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ریشه های مشکلات اقتصاد ایران کجاست

اقتصاد یا سیاست؟
اقتصاد یا سیاس��ت؟ این پرسشی اس��ت که در رابطه با علت و ریشه مشکلات اقتصادی در فضای امروز جامعه 
ایران مورد پرسش��گری قرار گرفته اس��ت. از یک س��و، دولتمردان معتقدند که دلیل تنش ه��ای اقتصادی اخیر 
در جامعه ایران، غیر اقتصادی اس��ت، اما از س��وی دیگر هرچند تحلیل وضعیت اقتصادی ایران با سیاس��ت های 
رئیس جمه��ور آمری��کا و اقدام او در خروج از برجام و تهدید به بازگش��ت تحریم ها گره می خورد، ولی با این حال 
مرور حوادثی که در سال گذشته بر اقتصاد ایران رفته است، نشان می دهد که آنچه امروز رخ می دهد در وادی...

اویل پرایس گزارش داد

 3 سناریوی احتمالی
برای نتیجه نشست اوپک
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شاخص بورس تهران 102 هزار واحدی شد

بورس رکورد 50 ساله را شکست

نرخ گذاری دستوری، راهکار کنترل بازار مسکن نیست

سامانه »تعیین قیمت مسکن« در بوته آزمون

درس هایی که رهبران موفق از کارمندان خود می گیرند
5 سؤالی که قبل از تغییر عادات باید از خود بپرسید

با رعایت 4 نکته کلیک در وب سایت خود را افزایش دهید
رونق کسب وکار با بازاریابی محتوا

تبلیغات در سال 2018
تکنیک های تازه برای نفوذ بیشتر در مصرف کنندگان

8 تا 16

مدیریتوکسبوکار

 موسس شرکت ترانوس
به اتهام شیادی دادگاهی می شود

4
 فرصـت امروز: ایـن روزها قیمت سـکه تا مـرز 2میلیون و

600 هزار تومان رسـیده اسـت و نگاهـی به آمارها 
نشان می دهد که یکی از مقاصد نقدینگی های...

دارندگان سکه های پیش فروش شده بخوانند

چگونه سکه های پیش فروش 
به اوراق تبدیل می شود؟ 

یادداشت
 بخت بد

واردات خودرو

 »وصله س��یاهی ب��ر پیراهن 
سفید اقتصاد کش��ور« تعبیری 
اس��ت ک��ه دول��ت از فعالی��ت 
واردکنن��دگان خ��ودرو دارد. به 
تعبی��ر دول��ت، واردات خ��ودرو 
در ش��رایطی که کش��ور دارای 
چن��د تولیدکننده اس��ت امری 
غیرض��روری اس��ت، ب��ه همین 
دلیل نیز در چند س��ال گذشته 
سیاس��ت گذاران با انواع و اقسام 
دس��تورالعمل ها ت��لاش کردند 
ت��ا از ورود خودروه��ای خارجی 
به کش��ور جلوگی��ری کنند؛ از 
واردات  دس��تورالعمل  تغیی��ر 
خ��ودرو و حذف بخش مهمی از 
تا بس��تن  واردکنندگان خودرو 
س��ایت ثبت س��فارش به مدت 
شش ماه تا افزایش تعرفه واردات 
خودرو ب��ه بی��ش از 40درصد؛ 
قانونی  دستورالعمل های  تمامی 
و غیرقانونی ک��ه دولت در طول 
دو س��ال گذش��ته اتخ��اذ کرده 
موجب برهم زدن بازار و افزایش 
قیمت این خودروها شده است؛ 
دستورالعمل هایی که نه تنها هیچ 
تناس��بی با برنامه ه��ای از پیش 
تعیین شده در چشم انداز 1404 

واردات  ب��رای  کش��ور 
2خودرو نداشته بلکه...

فرهاد 
احتشام زاد

 رئیس انجمن 
واردکنندگان خودرو
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فرصـت امـروز: از ۳0 دی ماه س��ال 95 که س��اختمان 
15 طبقه پلاس��کو پس از چند ساعت آتش سوزی سرانجام 
فروریخ��ت، حدود 1۷ ماه می گذرد و ح��الا همزمان با عید 
س��عید فطر، گودبرداری و کلنگ زنی پلاس��کوی جدید آغاز 
شده اس��ت. اما این اقدام موجب واکنش شورای شهر تهران 
شده و آنها معتقدند که ساخت پلاسکو در 15 طبقه تخلف 
است. اما در مقابل، بنیاد مستضعفان اعلام کرده که ساخت 
پلاسکوی جدید، قانونی و بر اساس مصوبه استانداری تهران 
است. هرچه هس��ت، قرار است بنیاد مستضعفان پنج طبقه 
اضافی در زیرزمین پلاسکو بسازد تا از فروش آن هزینه اضافی 
از کسبه برای گرفتن مغازه هایش��ان دریافت نشود، اما گویا 
این گودبرداری بدون مجوز اس��ت و ممکن است مشکلاتی 
را به وجود بیاورد.  به گزارش خبرآنلاین، مراس��م کلنگ زنی 
ساختمان جدید پلاسکو حاشیه های زیادی را به همراه داشت؛ 
از آغ��از گودب��رداری بدون مجوز تا ش��رایط واگذاری مجدد 
مغازه ها به کسبه. برخی می گویند نباید بگذاریم پلاسکو هم 
مانند گود کنار برج میلاد شود و از طرفی دیگر به نظر می رسد 
تنها راه حل بنیاد برای نگرفتن هزینه اضافی از کسبه همین 
اس��ت که پنج طبقه منفی بسازد تا از فروش آن هزینه های 

اضافی را تأمین کند. 
5 طبقه اضافه می شود تا کسبه هزینه اضافی 

پرداخت نکنند
یکی از کس��به پلاس��کو درباره فرمول دریافت مغازه ها از 
بنیاد می گوید: »قس��مت سالم پلاسکو که بازسازی می شود 
و مغازه ها س��رجای فعلی ش��ان قرار دارند و مشکلی به وجود 
نمی آید. برای قسمت تخریب شده هم قرار است طبق سندی 
که در اس��تانداری ته��ران به امضای اس��تاندار تهران، بنیاد 
مستضعفان، ش��هرداری، سازمان میراث و... رسیده و شورای 
تأمین این مجوز را گرفته، مغازه ها مثل قبل ساخته شوند و 
تمام اس��نادی که کسبه در ارتباط با اجاره نامه قبلی با بنیاد 
داشته اند به همان شکل باشد و طبق همان متراژ، اجاره نامه 
و اولویت ها س��اخته خواهد ش��د و بر اس��اس آن اجاره ها به 

ذی حقان واگذار می شود.«
او در ادام��ه درباره روند دریافت مغازه ها توس��ط کس��به 
می گوی��د: »در واقع قس��مت س��الم که نیم��ی از مغازه  ها و 
حدود ۲۸0 مغازه اس��ت توس��ط خود کسبه عملیات تعمیر 
و مقاوم س��ازی انجام می ش��ود و بنیاد در این روند دخالتی 
نمی کند. قس��مت تخریب ش��ده را هم بنیاد ادع��ا کرده که 
می سازد و هزینه ای را هم که در ارتباط با ساخت اینجا متقبل 
ش��ده از روی طبقات منفی می پردازند. ب��ه عبارتی دیگر 5 
طبقه زیرزمین ساخته می شود که بنیاد از فروش آنها هزینه 
س��اخت برج را تهاتر می کند و کسبه تا جایی که امکان پذیر 

باشد نباید برای ساخت هزینه ای را پرداخت کنند.«
ساختمان جدید پلاسکو سال 99 به بهره برداری می رسد

این کس��به در ادامه درباره تعداد طبقات ساحتمان جدید 
پلاس��کو می گویند: »قس��مت برج 15 طبق��ه روی همکف 
اس��ت که با یک طبقه زیرزمین و همکف 1۷ طبقه می شود. 

البته بنیاد 4، 5 طبقه زیر طبقه منفی یک می س��ازد و از راه 
فروش سرقفلی آنها هزینه را تأمین می کند. استاندار و آقای 
س��عیدی کیا هم گفته اند که عید فطر 99 ساختمان جدید 
پلاس��کو را بهره برداری می کنیم.« آنها درباره مشکلاتی که 
با س��ازمان میراث داش��تند نیز می گویند: »سازمان میراث 
نس��بت به مجموعه ژاندارک مشکل داشت؛ زیرا ثبت شده و 
حریم آنها بود و نباید ارتفاعی روی آن ساخته می شد و حق 
هم با آنها بود. در قس��مت ساخت برج هم از حریم ژاندارک 
خارج اس��ت و ارتفاع آن ربطی به میراث ندارد. مشکل اصلی 
می��راث برای باغ اکبر بود ک��ه در مرحله اول قرار بود در این 
ساختمان جدید باهم ادغام شوند که کلًا منتفی شد و وضع 

سابق اجرایی می شود.«
کلنگ زنی بدون مجوز مشکل ساز می شود

اما از س��وی دیگر علی اعطا، س��خنگوی شورای شهر هم 
گودبرداری س��اختمان جدید را بدون هیچ مجوزی، روندی 
مشکل س��از خوانده و با بیان اینکه پادرمیانی و ورود استاندار 
به موضوع اقدامی مثبت اس��ت، به ایلنا گفته است: »موضوع 
پلاسکو بسیار جدی است. نباید اجازه داد پلاسکو تبدیل به 
یک زخم کهنه ش��ود. قبل از عید، ش��هرداری بدون صدور 
جواز س��اختمانی، برای گودبرداری چراغ سبز نشان داد، اما 
با پیگیری های ما این مس��ئله متوقف شد، چراکه من عمیقا 
اعتقاد داش��تم اگ��ر این گودبرداری ادام��ه پیدا کند، تبدیل 
ب��ه موضوعی از جنس گود کنار برج میلاد خواهد ش��د که 
همانطور بلاتکلیف رها ش��ده است. براساس طرح تفصیلی، 
مال��ک فق��ط اجازه س��اخت ۷ طبق��ه را دارد ام��ا به گفته 
مدیرعامل بنیاد مستعضفان پلاسکوی جدید تا 15 طبقه بالا 

خواهد رفت.«
او با اش��اره به اختلاف هایی که بر سر تعداد طبقات میان 
بنیاد مس��تضعفان و ش��هرداری وج��ود دارد، گفته اس��ت: 
»میراث فرهنگی مخالفت ها و محدودیت هایی دارد، وضعیت 
س��اختمان ش��مالی هم هنوز تعیین تکلیف نش��ده اس��ت. 
پارکینگ ضلع ش��رقی دارای جداره تاریخی اس��ت و بحث 
حریم در مورد آن مطرح اس��ت، وضعیت آن نامشخص بوده 
و مشکل مالکیت هم دارد، در چنین شرایطی که هنوز طرح 
مصوبی برای پلاسکوی جدید وجود ندارد، اگر گودبرداری را 
آغاز کنند تازه اول این اختلافات است. در این شرایط احتمالا 
این گود دوباره تبدیل به یک گود پرخطر در منطقه مرکزی 
تهران می ش��ود، منطقه ای که خودش به اندازه کافی مشکل 
دارد. به همین دلیل هم من مخالف گودبرداری بدون مجوز 
بودم و هس��تم. تا زمانی که این ساختمان مجوز نگیرد، آغاز 

عملیات به صلاح نیست.«
اعطا به مس��ائل کس��به اش��اره کرده و با بیان اینکه روی 
ش��هرداری و شورای شهر در رابطه با پلاسکو فشار اجتماعی 
وجود دارد، گفته است: »فشارهای اجتماعی قابل درک است 
اما نباید کار را به ش��کلی آغاز کنیم که راه حل امروز تبدیل 
به مش��کل فردای ما شود. این کار به نفع کسبه هم نیست. 
مشکل پلاسکو مشکل لاینحلی نیست، فقط مدیریت و تدبیر 

بیش��تر می خواهد و یک مقدار هم نیازمن��د کوتاه آمدن از 
انتظارات و ایده آل ها میان همه طرف های درگیر اس��ت. باید 
درخواست بنیاد به کمیسیون ماده 5 برود و هر هشت عضو 
کمیسیون ازجمله شهرداری، وزارت راه و شهرسازی، میراث 
فرهنگی و شورای شهر به تصمیمی با حداکثر وفاق برسند و 
براساس رای کمیسیون پروانه ساختمانی صادر شود. موضوع 

نباید تبدیل به زخمی کهنه شود.«
تصمیم درباره بخش سالم پلاسکو؛ تخریب یا 

نوسازی؟ 
محمد مقیمی، اس��تاندار تهران نیز در رابطه با کلنگ زنی 
پلاسکو در روز عید فطر به ایلنا گفته است: »ساختمان پلاسکو 
دو قسمت دارد؛ قسمت جنوبی که کامل تخریب شده است و 
باید با طراحی و ساخت جدید قابل بهره برداری شود. قسمت 
پشت ساختمان یعنی بخش شمالی که ساختمانی پنج طبقه 
است، متاثر از آتش سوزی بخش جنوبی بود ه  و خسارتی هم 
به آن وارد ش��ده است، اما گفته اند که باید مقاوم سازی شود. 
تصمیمی که در رابطه با بخش شمالی پلاسکو گرفته شد با 
توجه به اینکه افرادی اعلام کردند مش��کل ما با مقاوم سازی 
حل می شود و سیستم های تأسیسات آن نیز باید تعمیر شود 
و چون باید این کارها انجام می ش��د، قرار شد بخش شمالی 

نیز کوبیده و از نو ساخته شود.«
وی در پاس��خ به این س��ؤال ک��ه آیا هزین��ه تعمیرات و 
مقاوم سازی بیشتر از هزینه تخریب و ساخت دوباره می شد که 
این تصمیم گیری برای بخش شمالی پلاسکو صورت گرفت، 
گفته اس��ت: »این ساختمان ۲۸۶ ساکن دارد؛ تصمیم گیری 
راج��ع به اینکه چه کاری باید انجام ش��ود، ب��ر عهده بنیاد 
مستضعفان است. شورای شهر مسئولیتی در رابطه با اینکه 
آیا این بخش از س��اختمان باید تخریب ش��ود یا خیر ندارد. 
این ش��ورا وظایف دیگری دارد، ام��ا می تواند نظر بدهد. این 
ساختمان مالک دارد و مالک باید تشخیص دهد که چه کاری 
باید انجام بدهد، کسبه در رابطه با این تصمیم گیری دخیل 
هس��تند. ما جلسه ای با کسبه و مالک برگزار کردیم، عده ای 
خواهان ساخت دوباره بودند و عده ای هم می گفتند که باید با 

مقاوم سازی فعالیت تجاری از سر گرفته شود.«
ب��ه گفته مقیم��ی، به مالک و کس��به گفتیم ک��ه باید با 
هم جلس��ه بگذارن��د و اگر نصف به علاوه ی��ک نفر خواهان 
مقاوم س��ازی بودند با توجه به اینکه کس��به اعلام کرده بود 
حتی هزینه مقاوم سازی را هم پرداخت می کنند، این مسئله 
به این صورت حل شود اما اگر نصف به علاوه یک نفر خواهان 
تخریب بودند پس بخش سالم باید تخریب شود، یعنی اختیار 
را ب��ه آنها واگذار کردیم، حال اینکه چ��ه اتفاقی افتاد از آن 
اطلاعی ندارم. بنیاد مستضعفان اعلام کرده در صورت تخریب 
بخش شمالی دو طبقه زیر همکف هم می سازد به عنوان تالار 
و خدماتی که این مجموعه داشته باشد و از محل آن هزینه 
کل ساختمان را می دهد تا هزینه اضافی به ساکنان تحمیل 
نش��ود. برای تخریب بخش شمالی ساختمان هم، اگر نصف 

به علاوه یک نفر خواهان تخریب باشند، باید تخریب شود.«

همه چیز درباره پلاسکوی جدید

گودبرداری بزرگ در انتظار چهارراه استانبول
بان��ک مرک��زی در اواخ��ر فروردین ماه ب��ا تغییر در 
مق��ررات ارزی، خری��د و ف��روش در صرافی ه��ا را نیز 
ممنوع کرد و این مس��ئولیت را ب��ه صورت محدود به 
برخی بانک ها س��پرد، بر این اساس ارز مسافرتی برای 
یک بار در س��ال به میزان 500 یورو )برای کشورهای 
مش��ترک المنافع و هم مرز غیر از عراق و عربس��تان( و 
برای سایر کشورها حداکثر 1000 یورو تعیین شده که 
از طریق ش��عب ارزی در فرودگاه های بین المللی امام 
خمینی )ره(، اصفهان، ش��یراز، تبری��ز، ارومیه و اهواز 

پرداخت می شود. 
ام��ا خلأه��ای این مصوب��ه به وی��ژه در بخ��ش ارز 
مس��افرتی، س��ازمان میراث فرهنگی، صنایع دستی و 
گردشگری را بر آن داشته تا از رایزنی با بانک مرکزی 
برای ح��ذف بانک ها از چرخه پرداخت ارز مس��افرتی 

خبر دهد. 
محمد محب خدایی در گفت وگو با ایس��نا، با اش��اره 
به واگ��ذاری عملیات پرداخت ارز مس��افرتی به دفاتر 
خدم��ات مس��افرتی که در ح��ال تنظیم مق��ررات و 
س��از و کار آن با بانک مرکزی است، گفت: کلیات این 
طرح مش��خص ش��ده، اما بانک مرکزی به تضمین ها 
و س��ازو کاری مش��خص تر نیاز دارد که مش��ترکا و با 
همراهی آژانس های گردش��گری در ح��ال تنظیم آن 

هستیم. 
وی افزود: در فرآیند جدید، دفاتر خدمات مسافرتی 
همان کار صراف ها را برای مس��افران انجام می دهند، 
سیس��تمی هم تعریف شده اس��ت که بازار سیاه شکل 
نگی��رد. در واقع بانک های عامل کام��لا از این چرخه 
حذف نمی ش��وند، ولی در مکانیزم جدی��د، دیگر نیاز 
نیس��ت مردم به بانک ه��ا مراجعه کنند و دسترس��ی 
س��هل تر خواهد شد. مس��افران از آژانسی که خدمات 
خریده ان��د، پس از کنترل مدارک و درصورتی که قبلا 
ارز مس��افرتی س��الانه خود را دریافت نکرده باش��ند، 
حوال��ه ارزی دریاف��ت می کنند و آژانس ه��ا از طریق 
س��امانه ای که طراحی می ش��ود به بانک ه��ای عامل 

متصل می شوند. 
او درب��اره تأیی��د این ط��رح از س��وی بانک مرکزی 

اظهار کرد: کلیات این طرح مش��خص ش��ده، اما بانک 
تضمین ه��ای لازم را از ما می خواهد، در این سیس��تم 
بانک ها را کاملا حذف نمی کنیم، ولی ارتباط مستقیم 
ب��ا مردم دیگر وجود ندارد و همه کارها از پنجره واحد 
انجام خواهد ش��د؛ موضوعی که در س��تاد هماهنگی 
خدمات س��فر پیگیری می شود. ما می خواهیم کیفیت 
خدمات سفر را ارتقا دهیم تا در موضوعی همچون ارز 
مسافرتی، کاهش چالش های بین سیستمی، شفافیت و 

کاهش سردرگمی های مردم را شاهد باشیم. 
خدایی در پاس��خ به برخی اظهارنظرها درباره  اینکه 
تبدی��ل آژانس ها به صرافی چالش ه��ای دیگری را به 
وج��ود می آورد، گفت: این اتف��اق نخواهد افتاد، چون 
آژانس ها به س��امانه بانک های عامل متصلند و سازمان 
میراث فرهنگی، صنایع دس��تی و گردشگری هم این 

فرآیند را کنترل می کند. 
وی درب��اره مش��ارکت دفاتر خدمات مس��افرتی در 
تنظیم س��از و کار پرداخت ارز مسافرتی در آژانس ها، 
بیان کرد: آنها کاملا در جریان قرار دارند و در جلساتی 
که با بانک مرکزی برگزار می ش��ود، حضور و مشارکت 
دارند و پیشنهاد و انتقادهای خود را مطرح می کنند. 

معاون گردشگری درباره تکلیف ارز مسافرتی گروهی 
که از آژانس ها خرید نمی کنند و به صورت مجازی و یا 
از یک کشور دیگر خرید خود را انجام می دهند، گفت: 
بالاخره مس��افر از هر جا که نباید خدمات بگیرد، این 
ش��یوه همزمان از مراجعه به فعالان و وب س��ایت های 
غیرمج��از جلوگیری خواهد کرد. مس��افرانی هم که از 
آژانس ها خرید نمی کنند حتما به وب س��ایت معتبری 
مراجع��ه کرده اند ک��ه می توانند از خدم��ات ارزی نیز 
بهره مند شوند. البته سازوکار این بخش هنوز مشخص 

نشده و در حال تنظیم آن هستیم. 
خدای��ی درباره پیگیری مش��کلات ارزی گردش��گران 
خارجی که بانک مرکزی آنها را به سمت بانک ها هدایت 
کرده، درحالی که اس��تقبال زیادی از این حرکت نش��ده 
است، گفت: قرار شد این مسئولیت در ساختاری یکپارچه 
به آژانس ها، هتل ها و یا راهنمایان گردشگری محول شود 

که جزییات آن در آینده مشخص خواهد شد. 

بانک ها از چرخه پرداخت ارز مسافرتی حذف می شوند؟ 
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بخت بد واردات خودرو

 »وصله س��یاهی بر پیراهن س��فید اقتصاد کشور« تعبیری است 
ک��ه دولت از فعالیت واردکنن��دگان خودرو دارد. ب��ه تعبیر دولت، 
واردات خ��ودرو در ش��رایطی که کش��ور دارای چن��د تولیدکننده 
اس��ت امری غیرضروری اس��ت، به همین دلیل نیز در چند س��ال 
گذشته سیاست گذاران با انواع و اقسام دستورالعمل ها تلاش کردند 
ت��ا از ورود خودروهای خارجی به کش��ور جلوگیری کنند؛ از تغییر 
دس��تورالعمل واردات خودرو و حذف بخش مهمی از واردکنندگان 
خودرو تا بس��تن سایت ثبت س��فارش به مدت شش ماه تا افزایش 
تعرفه واردات خودرو به بیش از 40درصد؛ تمامی دستورالعمل های 
قانونی و غیرقانونی که دولت در طول دو س��ال گذشته اتخاذ کرده 
موجب برهم زدن بازار و افزایش قیمت این خودروها ش��ده اس��ت؛ 
دس��تورالعمل هایی که نه تنها هیچ تناس��بی ب��ا برنامه های از پیش 
تعیین ش��ده در چشم انداز 1404 کشور برای واردات خودرو نداشته 

بلکه متضاد آن است. 
دول��ت یازدهم و دوازدهم به بهانه کاهش منابع ارزی از چند س��ال 
پیش س��نگ های متعددی را پیش پای واردکنندگان خودرو قرار داد؛ 
هرچند مس��ئولان وزارت صمت بر وجهه اقتصادی تصمیمات به جای 
سیاسی تأکید داش��تند اما بررس��ی رفتار دولت در قبال شرکت های 
تولیدکننده خودرو و س��ایر کالاهای وارداتی نشان می داد که دغدغه 
دولت بیش��تر از آنکه ناش��ی از نگرانی ارزی باشد به حمایت دولت از 
واردات خودروی س��واری توس��ط خودروس��ازان و فروش محصولات 
مونتاژی آنها در دوره پسابرجام بازمی گردد. در انگاره دولت هرچه فشار 
بر واردات خودرو افزایش یابد و س��مت و سوی خرید مشتریان به نفع 
تولیدات شرکت های خودروساز داخلی تغییر پیدا کند، توان خودروساز 
داخل��ی افزایش پیدا می کند، در این انگاره هیچ توجهی به س��لایق و 
علایق مش��تری صورت نمی گیرد. در حالی تمام سیاست گذاری ها بر 
افزای��ش قیمت خودروهای وارداتی معطوف ش��ده که س��هم واردات 
خودرو در کش��ور در س��ال 9۶ کمتر از 5 درصد و سهم خودروسازان 
داخلی بیش از 95 درصد بازار خودرو کش��ور بوده است. در این میان 
ایران خودرو و سایپا به عنوان دو تولیدکننده شبه دولتی دارای قریب به 
تمام بازار با س��هم 91 درصدی از بازار خودروی تولید داخل هس��تند. 
هرچند سیاس��ت گذاران کشور واردات خودرو را امری مذموم می دانند 
اما شرکت های خودروساز داخلی بعد از برجام به جای عملیاتی کردن 
قراردادهای تولیدی شان به واردات خودروهای شرکت های شریک شان 
روی آورده اند. بررسی آمار س��ال 9۶ نشان می دهد 11 درصد واردات 
س��ال گذشته به کشور از طریق خودروسازان صورت گرفته است. این 
آمار در حالی است که سهم خودروسازان در واردات قطعات منفصله به 

منظور تولید خودروی سواری نیز ۸0 درصد بوده است. 
خودروس��از داخلی نه تنها از طریق حمایت های دولتی توانس��ته 
سهم بازار خود را حفظ کند، بلکه از طریق واردات قصد دارد سهم 
خود را در بازه های قیمتی مش��ابه خودروهای وارداتی افزایش دهد. 
در واق��ع می توان تفس��یر کرد که دلیل سیاس��ت گذاران صنعتی و 
تجاری کشور در خصوص افزایش فشار بر واردات خودرو و بالارفتن 
قیمت خودروهای وارداتی در راس��تای بازارسازی برای محصولات 
خودروس��ازان داخل��ی ب��وده اس��ت، چراک��ه در چنین ش��رایطی 
خودروساز می تواند با خیال آسوده تر خودروهای مونتاژی و وارداتی 
خود را در بازار به فروش برساند. چنین سیاست گذاری هایی نه تنها 
اهمیتی به انتخاب مش��تری در بازار نمی دهند بلکه زمینه افزایش 

انحصار به ضرر مشتریان را ایجاد می کنند. 
در شرایطی که با تصمیم اخیر دولت یکسان سازی نرخ ارز صورت 
گرفت��ه و بحث نرخ ارز و تأثیرات آن بر اقتصاد کش��ور داغ اس��ت، 
بار دیگر بحث افزای��ش قیمت خودروهای وارداتی مطرح و افزایش 
قیمت خودروهای س��اخت داخل اجرا می شود. هرچند اقدام دولت 
در منتفی ش��دن نرخ ارز مبادله ای و اجرای سیاست یکسان سازی 
نرخ ارز مثبت اس��ت، اما این اقدام دولت موجب ش��کل گیری بازار 
غیررسمی ارز با نرخی متفاوت از نرخ رسمی اعلام شده می شود که 
مس��لما تأثیر جدی در قیمت کالاها و نوسان آن بر جای می گذارد. 
این موضوع از آن رو حائز اهمیت است که واردکنندگان خودرو هنوز 
در خصوص امکان اس��تفاده از ارز 4۲00 تومانی مطمئن نیس��تند. 
لذا مصوبه دولت در خصوص نرخ ارز تاکنون افزایش یا کاهش��ی در 
قیم��ت خودروهای وارداتی نیز ایجاد نک��رده؛ چراکه واردکنندگان 
خ��ودرو خرید خود را متوق��ف کرده اند تا وضعیت اس��تفاده از ارز 
4۲00 تومانی مش��خص شود. در هر صورت اگر دولت این ارز را به 
واردکنن��دگان خودرو اختصاص دهد موجب ثبات قیمت های فعلی 
در بازار خواهد ش��د، اما اگر اختصاص داده نشود قیمت خودروهای 
وارداتی مجددا افزایش پیدا می کند، چرا که بازار براساس مکانیسم 

خود عمل می کند. 
تصمیم��ات چن��د س��ال گذش��ته دول��ت باع��ث ع��دم تمایل 
بخش خصوص��ی ب��ه واردات خودرو ش��ده اس��ت، در ح��ال حاضر 
انگی��زه واردکنن��دگان خودرو به دلیل عدم ت��وان مقابله با دولت و 
س��نگ اندازی های متعددی که در مس��یر این تجارت رسمی کشور 
صورت می گیرد، کاهش یافته اس��ت. اکنون که فعالیت شرکت های 
واردکننده غیر نمایندگی مجددا ممنوع ش��ده است، در صورتی که 
نمایندگان رس��می نیز به دلیل ریسک بازار، برنامه خود را مبنی بر 
خروج از بازار عملیاتی کنند قطعاً با کمبود عرضه مواجه می ش��ویم 

که این موضوع نیز سبب رشد قیمت ها در بازار خواهد شد. 
از س��وی دیگر با توجه ب��ه قانون بودجه س��ال 1۳9۷ و آخرین 
تعرفه های گمرکی که از س��وی دولت در اواخر سال گذشته تعیین 
ش��ده اس��ت، در صورتی که مقررات جاری سخت گیرانه فقط برای 
واردکنندگان خودرو در کش��ور تغییری نکند و مشکلات بنگاه های 
اقتص��ادی واردکننده خ��ودرو کماکان به قوت خود باقی باش��د، با 
بحران مجدد افزایش قیمت ها و این بار کم رنگ شدن شرایط فروش 

اعتباری برای خودروهای وارداتی نیز روبه رو خواهیم شد. 
در پای��ان امیدواری��م دول��ت ضم��ن صرف نظ��ر از تصدیگ��ری 
خودروس��ازان داخلی، نگاه خود را ب��ه فعالیت واردکنندگان خودرو 
تغییر دهد تا این بخش نیز بتواند با فعالیت خود در کشور به بخش 

کوچکی از مشتریان ایرانی خدمات رسانی کند. 
منبع: آینده نگر

یادداشت

اقتصاد یا سیاس��ت؟ این پرسشی اس��ت که در رابطه با علت و ریشه 
مش��کلات اقتص��ادی در فضای ام��روز جامعه ایران مورد پرسش��گری 
قرار گرفته اس��ت. از یک س��و، دولتمردان معتقدند که دلیل تنش های 
اقتصادی اخیر در جامعه ایران، غیر اقتصادی اس��ت، اما از س��وی دیگر 
هرچند تحلی��ل وضعیت اقتصادی ایران با سیاس��ت های رئیس جمهور 
آمریکا و اقدام او در خروج از برجام و تهدید به بازگش��ت تحریم ها گره 
می خورد، ولی با این حال مرور حوادثی که در س��ال گذشته بر اقتصاد 
ایران رفته اس��ت، نش��ان می دهد که آنچه ام��روز رخ می دهد در وادی 
اقتصاد نیز ریش��ه دارد.  به گزارش خبرآنلاین،  »س��ود« حلقه گمشده 
اقتصاد ایران است. ش��اید برای خیلی ها که زندگی شان در معادله تورم 
در این کره خاکی تعریف نشده است، رفتار مردم در اقتصادهای متورم 

کمی عجیب به نظر برسد. 
حفظ قدرت خرید پول، از مهم ترین دغدغه هایی اس��ت که در شرایط 
تورمی کارویژه مردمان تلقی می ش��ود. تلاش برای حفظ قدرت خرید و 
پیگیری از دستبرد تورم بر دارایی سال های طولانی است پدیده ای تحت 
عنوان س��رمایه های سرگردان را در ایران شکل داده است؛ سرمایه هایی 
ک��ه آماده اند در هر بزنگاه راهی بازاری ش��وند تا بتوانند ارزش و قدرت 

خود را حفظ کنند. 
 ایران در ماه های اخیر با افت ارزش پول ملی روبه رو ش��ده است. هر 
چند امکان سنجش تحلیل پول ملی بر اساس ارزش مبادله ریال با دلار 
به دلیل اعلام سیاس��ت تک نرخی کردن ارز و ابلاغ قیمت 4۲00 تومان 
برای هر دلار فراهم نیست اما با قیاس ارزش پول ملی با یورو، ارزی که 
جایگزین دلار در س��بد ارزی ایران ش��ده است می توان حجم تحلیل را 
دریافت.   قیمت هر یورو در بیست و ششمین روز شهریور ماه سال 1۳9۶ 
برابر با 4۷1۶ تومان بود. درحالی که بیس��ت و ششمین روز خرداد تعطیل 
رسمی است اما هر یورو ۸011 تومان قیمت داشت. این بدان معناست که 
در همین دوره زمانی یعنی 9 ماه اخیر هر یورو نزدیک به ۷0 درصد افزایش 
قیمت داش��ته اس��ت.   میزان افزایش قیمت پوند یا به عبارت دیگر نرخ 
برابر ریال با پوند انگلستان نیز در همین دوره زمانی ۷۳ درصد افزایش 
داشته اس��ت. قیمت درهم امارات نیز از 10۷4 تومان در شهریورماه به 
1۸۷9 تومان رس��یده است. به این ترتیب بهای این ارز نیز رشدی برابر 

با ۷۳درصد را نشان می دهد. 
 در چنین ش��رایطی بی تردید نمی ت��وان قیمت 4۲00 تومان را برای 

هر دلار مبنایی برای دریافت کاهش ارزش پول ملی دانست چراکه نرخ 
برابری س��ایر ارزها این معادل��ه را نقض می کند. اما دلیل واقعی کاهش 

ارزش پول ملی یا کاهش قدرت خرید ریال در این دوره چیست؟ 
سود بانکی

هر چند می توان رفتار غیرمس��ئولانه آمری��کا در قبال برجام را عامل 
مهم این ش��رایط دانست اما مروری بر مواضع بس��یاری از کارشناسان 
در ش��هریور ماه س��ال گذشته نش��ان از آن دارد که رش��د قیمت ها در 
بازارهای موازی سود س��پرده بانکی نظیر طلا، سکه، ارز و البته مسکن 

پیش بینی می شد. 
 بان��ک مرک��زی در نیمه اول ش��هریور س��ال گذش��ته با اس��تناد به 
کاه��ش نرخ تورم و مثبت بودن س��ود بانکی و ب��ا هدف کاهش قیمت 
تمام ش��ده پول، بانک ها را مکلف به کاهش سود سپرده های بانکی کرد. 
بانک ها پیش از اجرای س��فت و س��خت این ابلاغیه تا ۲4 درصد نیز به 

سپرده گذاران سود می دادند. 
 بازار اجاره بها در پایان تابستان سال گذشته اولین علائم را از خود نشان 
داد. رش��د قیمت ها و نایاب ش��دن رهن کامل علامتی قابل بررسی در این 
حوزه بود. به تدریج سرمایه هایی که در بانک جا خوش می کردند راهی بازار 
ارز و سکه و طلا شدند و آنها که سرمایه ای بیشتر داشتند، تصمیم به خرید 

مسکن گرفتند. 
علامت های اولیه نیز در ماه های پایانی سال گذشته به بازار داده شد. 
کمبود اس��کناس ارز خود را به رخ کش��ید و ترس از بازگشت تحریم و 
خروج ترامپ از برجام، عوامل اقتصادی را تحت تأثیر قرار داد تا وضعیت 

از روال پنج ساله اخیر خارج شود. 
سرمایه های سرگردان

 سرمایه هایی که از ترس آب رفتن، آماده اند به هر بازاری ورود کنند، 
نیز بازار ارز را مناسب تر از دیگر بازارها تشخیص دادند. صف های طویل 
مقابل صرافی ها از یک س��و و فعالیت مس��موم صرافی های غیرمجاز در 
بازار ارز از س��وی دیگر، ش��رایطی نامس��اعد را رق��م زد. عطش بازار به 
ح��دی بود که تزریق میلیاردها دلار ارز به قرار دادن گلوله برفی مقابل 
خورشید تیرماه شباهت داشت. دولت نسبت به اعلام نرخ 4۲00 تومان 
برای هر دلار اقدام و از س��وی دیگ��ر محدودیت هایی را برای معاملات 
ارزی در نظر گرفت. اینچنین بود که س��رمایه های س��رگردان بازارهای 
م��وازی را هدف قرار دادند؛ بازار س��که و مس��کن و البت��ه خودرو. اگر 

نرخ برابری ریال با ارزهای دیگر کاهش��ی در حدود ۷0 درصد را نش��ان 
می دهد، قیمت هر قطعه س��که تمام بهار افزایش��ی برابر با 90 درصد را 
در 9 ماه گذش��ته تجربه کرده اس��ت. قیمت هر قطعه سکه بهار آزادی 
طرح جدید در شهریورماه برابر با یک میلیون و ۲44 هزار تومان بود اما 
دیروز هر س��که به قیمت ۲ میلیون و ۳۸۸ هزار تومان معامله شد. این 
امر نشان می دهد محدودیت در معاملات ارزی، بازار سکه را با هیجانی 
بیش از انتظار روبه رو کرده اس��ت. در عین حال قیمت خودرو و مسکن 

نیز افزایشی محسوس و قابل توجه را شاهد بوده است. 
تورم انتظاری

 ایرانی ها سال های طولانی است به تورم خو گرفته اند. بخش مهمی از 
ت��ورم موجود در ایران به انتظارات تورمی در اقتصاد بازمی گردد. انتظار 
برای افزایش قیمت و تلاش برای ثابت نگه داشتن قدرت خرید در وهله 
اول و س��ود در مرحله بعدی س��بب شده است انتظار افزایش قیمت در 

آینده همواره وجود داشته باشد. 
 در چنین ش��رایطی اس��ت که پس انداز نقدی ارزش خود را از دست 
می دهد، چراکه قدرت خرید نقدینگی در اثر رش��د تورم هر سال کمتر 
از قبل می ش��ود. کالاهایی که در سالیان اخیر پذیرای پس انداز ایرانی ها 
بوده اند و در قالب سرمایه گذاری جای گرفته اند نیز همان طور که اشاره 
ش��د، مسکن، خودرو، ارز، طلا و سکه بوده است. به این ترتیب تحولات 
سیاسی زمینه را برای رشد انتظارات تورمی فراهم کرد تا حلقه ای دیگر 

از این زنجیر تکمیل شود. 
آوار نقدینگی بر سر اقتصاد

 رشد قابل توجه و فزاینده نقدینگی در سال های گذشته، به رغم عدم 
رش��د تورم نیز نقطه ضعفی بود که بارها کارشناس��ان بر آن تکیه کرده 
و تأکید داش��تند این رشد جایی خود را نش��ان داده و بهمن نقدینگی 
بر س��ر اقتصاد آوار می شود. عدم کشش بورس برای جذب سرمایه های 
مردمی از یک س��و و واردات محور بودن تولید از س��وی دیگر شرایطی 
را رقم زده اس��ت تا ضعف ریال، تحلیل قدرت مالی خانوارهای ایرانی را 

در پی داشته باشد. 
 آنچه مسلم است اینکه هرچند مسائل غیر اقتصادی در تحلیل ارزش 
پول ملی دس��ت بالا را دارند اما نمی توان از اهمیت مسائل اقتصاد غافل 
شد و اینجاس��ت که می توان چنین گفت که بخشی از بحران کنونی با 

تدابیر اقتصادی قابلیت مهار دارد. 

ریشه های مشکلات اقتصاد ایران کجاست

اقتصاد یا سیاست؟

انتهای س��ال گذش��ته بود که نوس��انات نرخ ارز در بازار آزاد آغاز شد 
و بع��د از تعطیلات فروردین ماه امس��ال حالت��ی التهابی به خود گرفت 
به طوری که نرخ دلار از 5000 تومان هم عبور کرد، اما این نوسان هنوز 
متوقف نشده و حالا تا ۷500 تومان هم بالا رفته است؛ اتفاقی که باعث 
نگرانی هایی برای بخش های مختلف اقتصادی کشور شده است. هرچند 
دول��ت با تک نرخی اعلام کردن نرخ ارز و راه اندازی س��امانه »نیما« تا 
حدود زیادی توانس��ت تلاطم��ات این بازار را کنترل کن��د، اما با اعلام 
خروج آمریکا از برجام و ش��روع دور جدید تحریم های آمریکایی به نظر 
می رس��د دولت علاوه بر تدابیر اندیشیده شده باید از خروج ارز از کشور 

هم جلوگیری کند. 
در این باره، وحید شقاقی شهری، عضو هیأت علمی دانشگاه خوارزمی 
تهران معتقد است که دولت باید تصمیمات سختی در زمینه ارز بگیرد 
و منافذ خروج ارز از کش��ور را ببندد. او در گفت وگو با ایس��نا، با طرح 
این پرس��ش که چرا دولت تصمیمات سخت نمی گیرد، بیان کرد: سال 
گذش��ته حدود 10 میلی��ارد دلار ارز به خاطر بخش گردش��گری ما از 
کش��ور خارج شده است. ما در این تنگنای ارزی باید تصمیمات سختی 

را برای خروج گردشگران از کشور با ارز دولتی بگیریم. 
وی همچنین به آس��یب های پدیده قاچاق بر اقتصاد کشور هم اشاره 

کرد و گفت: در س��ال گذش��ته حدود 15 میلی��ارد دلار قاچاق کالا در 
کش��ور داش��تیم که این هم باعث خروج ارز از کش��ور می شود. ما باید 
جلوی خروج ارز از کش��ور را بگیریم، چرا ک��ه در آینده به این ارزهای 

خارجی و مخصوصا دلار نیازمند خواهیم بود. 
این استاد دانشگاه با بیان اینکه سال گذشته همچنین ۷ میلیارد دلار 
تراز تجاری غیرنفتی داش��ته ایم، ادامه داد: این یعنی در س��ال گذشته 
)1۳9۶( واردات ما حدود ۷ میلیارد دلار بیشتر از صادرات غیرنفتی مان 
ب��وده اس��ت. در چنین ش��رایطی ما بای��د جل��وی واردات غیرضروری 
کالاها به کش��ور را بگیریم؛ کالاهایی که حداق��ل حدود 50 درصد آن 

غیرضروری است. 
او ب��ا بیان این که ما باید نقش��ه ارزی کش��ور را بازس��ازی و ترمیم 
کنیم، گفت: ۷0 درصد از واردات به کش��ور ما از دوبی انجام می شود 
که این مس��ئله باید اصلاح ش��ود و به تصمیمات سختی روی بیاوریم 
چون بعید اس��ت اروپایی ها بتوانند در براب��ر آمریکا و تحریم های آن 
مقاومت کنند به همین خاطر مدیریت مصرف منابع ارزی در کش��ور 

بسیار مهم است. 
ش��قاقی با تأکید بر این که سال گذشته حدود ۳0 میلیارد دلار خروج 
س��رمایه از کش��ور داش��ته ایم در این باره اظهار کرد: ۳0 میلیارد دلار 

خروج س��رمایه از کش��ور یعنی این که به این اندازه کالا از کشور خارج 
ش��ده و متأس��فانه ارز آن وارد کشور نشده است! دولت باید منابع ارزی 
را کنت��رل کند و اجازه ندهد این مناب��ع صرف کالاهای غیرضروری در 

اقتصاد کشور شود. 
گفتنی اس��ت 1۸ اردیبهشت ماه امسال، ترامپ از خروج این کشور 
از برج��ام خبر داد و به تمامی ش��رکت ها و تج��ار فرصت داد تا ظرف 
مدت 1۸0 روز )ش��ش ماه( فعالیت ه��ای خود را از ایران خارج کنند. 
به نظر می رس��د با خروج آمریکا از برجام، آنها س��عی خواهند کرد تا 
با اعمال تحریم های بانکی و پولی دسترس��ی ایران به دلار را بس��یار 
محدود کنند تا از این طریق بتوانند ارزش ریال ایران را کاهش دهند؛ 
ریالی ک��ه حالا به دلیل حجم عظیم واردات و واردات غیررس��می یا 
قاچاق بس��یار به دلار وابسته شده است. مطابق پیش بینی ها مبنی بر 
خروج احتمالی ترامپ از برجام، پیش از این و با پیش��نهاد رئیس کل 
بان��ک مرکزی ایران »یورو« به عن��وان ارز جایگزین دلار در مبادلات 
بین المللی انتخاب شد، اما اینکه یورو بتواند به عنوان جایگزینی مؤثر 
عمل کند یا خیر مسئله ای است که باید در ماه های آینده و مخصوصا 
با رفتار اروپایی ها در قبال باقی مانده برجام مش��خص شود؛ امری که 

البته بعید به نظر می رسد. 

مشکلات نقشه ارزی دولت چیست؟

تنگنای ارزی

فرهاد احتشام زاد
 رئیس انجمن واردکنندگان خودرو
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درحالی که کمیس��یون عمران مجلس، پیش��نهاد راه اندازی س��امانه 
»تعیین قیمت مس��کن« را با هدف ساماندهی بازار در دستور کار خود 
قرار داده اس��ت، اما کارشناس��ان معتقدند نرخ گذاری دستوری، راهکار 

کنترل بازار مسکن نیست. 
به گزارش ایرنا، نشانه های اولیه رونق بازار مسکن که تقریبا از ابتدای 
دهه 90 وارد دوره رکود شده بود، از سال گذشته خود را در بازار نشان 
داد، به طوری که از آبان ماه س��ال 9۶ همراه با افزایش معاملات خرید و 
فروش مسکن ش��اهد افزایش نسبی نرخ مسکن بودیم. با گذشت زمان 
اما به تدریج ش��یب افزایش قیمت تندتر شد تا جایی که طبق آمارهای 
رسمی نرخ مسکن در برخی از مناطق شهر تهران تا 45درصد هم رشد 
پیدا کرد.  هرچند که انتظار رشد قیمت در بازار مسکن وجود داشت اما 
پیش بینی مس��ئولان مربوطه و بسیاری از کارشناسان حوزه این بود که 
این افزایش قیمت متناس��ب با نرخ تورم خواهد بود. این در حالی است 
که نرخ افزایش��ی مسکن هم اکنون در تهران و برخی کلانشهرها از نرخ 

تورم پیشی گرفته است. 
طبق گزارش های رس��می از اردیبهش��ت ماه 9۶ تا مدت مشابه آن در 
س��ال جاری به طور میانگین نرخ مس��کن در تهران ه��ر متر مربع یک 

میلیون و 450هزار تومان افزایش یافته است. 
از آنجایی که میزان اجاره تابع ارزش ملک است، پا به پای رشد قیمت 
مسکن، اجاره بها هم در بازار بالا رفت البته عوامل دیگری همچون تغییر 

نرخ سود بانکی، نرخ تورم و. . . بی تأثیر نبوده اند. 
در ش��رایطی ک��ه دولت در تلاش ب��ود تا با ارائه تس��هیلات صندوق 
پس ان��داز یکم ب��ه خانه اولی ها بین ۸0 میلیون ت��ا 1۶0 میلیون تومان 
)متعلق به زوج های خانه اولی( قدرت خرید مردم را افزایش دهد اما این 

موج گرانی اثر وام را خنثی کرد. 
ح��ال اینکه برای کنت��رل این ش��رایط مجلس پیش��نهاد راه اندازی 
»س��امانه تعیین قیمت مسکن و اجاره بها« را داده است؛ پیشنهادی که 

هرچند در کمیس��یون عمران مجلس در دست بررسی است اما عده ای 
اجرا و اثربخشی این ایده را در تنظیم بازار غیرممکن می دانند. 

سامانه کنترل قیمت مسکن در دست بررسی 
محمدرض��ا رضایی کوچی، رئیس کمیس��یون عم��ران مجلس درباره 
جزییات راه اندازی سامانه تعیین قیمت مسکن و اجاره بها، اظهار داشت: 
این پیش��نهاد در راستای ساماندهی بازار مسکن به ویژه در شهر تهران 
مطرح ش��ده است. بررس��ی و ارزیابی آن در حال حاضر در دستور کار 

اعضای کمیسیون عمران مجلس قرار دارد. 
وی ادامه داد: هنوز درباره جزییات آن به نتیجه نرسیده ایم و بررسی ها 
ادامه دارد، اما به طور قطع افزایش قیمت مسکن و اجاره بها بیش از توان 
گروه های متوسط و دهک های کم درآمد، فشار اقتصادی بیشتری به این 
قش��ر وارد می کند که برای حمایت از این گروه ها پیش��نهاد ساماندهی 

بازار با راه اندازی سامانه تعیین قیمت ها ارائه شده است. 
رضایی کوچی همچنین درباره س��از و کار این سامانه گفت: پیشنهاد 
اولیه این اس��ت که قیمت مس��کن براس��اس اینکه در کدام محله واقع 

شده، سن بنا و کیفیت آن ارزیابی و در این سامانه مشخص شود. 
آزمودن ایده های منسوخ شده 

درحالی ک��ه نماین��دگان مجلس در ح��ال ارزیاب��ی چگونگی اجرای 
پیش��نهاد راه اندازی س��امانه کنت��رل تعیین قیمت ها در بازار مس��کن 
هستند، مصطفی  قلی خس��روی، رئیس اتحادیه مشاوران املاک استان 
تهران به تجربه اجرایی نش��دن این گونه کنترل قیمت های دستوری در 
س��ال های گذشته اش��اره کرد و گفت: در دولت های نهم و دهم، دولت 
افزای��ش قیمت بی��ن ۷ تا 9درصدی اجاره بها را در بازار مس��کن اعمال 
کرد اما در نهایت این دس��تور نادیده گرفته ش��د و راه های دور زدن آن 

رواج یافت. 
وی افزود: در آن سال ها تعزیرات برای اطمینان از اجرای این افزایش 
قیمت اجاره تا س��قف 9درصد عملکرد مشاوران املاک را مورد ارزیابی 

قرار می داد اما عملا اتفاقی که بین مستاجر و موجر می افتاد این بود که 
میزان افزایش قیمت اجاره بیشتر از ۷الی 9درصد را به صورت زیرمیزی 

پرداخت و دریافت می کردند و قراردادهای صوری به امضا می رسید. 
خسروی با تأکید بر اینکه راه اندازی سامانه تعیین قیمت و این دست 
از پیش��نهادها نمی توانند راهکار س��اماندهی بازار مسکن باشند، گفت: 
موثرتری��ن راه��کار ایجاد توازن بی��ن عرضه و تقاضا اس��ت. تنها زمانی 
می ت��وان از افزایش قیمت ها جلوگیری کرد که متناس��ب با ورود تقاضا 
به بازار، عرضه برای پاسخ به تقاضا وجود داشته باشد وگرنه نمی توان با 

قیمت گذاری دستوری بازار را کنترل کرد. 
دلایل رشد قیمت و راهکار کنترل 

به طور معمول نوسانات در بازار دو عامل درونی و بیرونی دارند، اما بازار 
مس��کن از آنجایی که وابس��ته به صنایع خارجی نیست و عمده مصالح 
ساختمانی در داخل کشور تولید می شود، بنابراین کمتر از سایر بازارها 
از عوامل بیرونی تأثیر می پذیرد، اما در مقابل از آنجایی که مسکن یکی 
از بازارهای س��نتی پرطرفدار و محلی امن برای س��رمایه گذاری در بین 
اقشار مختلف مردم محسوب می شود به شدت به عوامل داخلی واکنش 

نشان می دهد. 
هرچن��د مهم ترین عوامل داخلی موثر در تعیین قیمت مس��کن؛ نرخ 
تورم، حجم نقدینگی، تغییرات نرخ س��ود بانکی و نرخ ارز و تغییر سقف 
ارائه تسهیلات خرید مسکن هس��تند، اما تنها عاملی که می تواند تأثیر 
ای��ن عوامل را در بازار کاهش دهد یا خنثی کند، عامل عرضه و کنترل 

جمعیت است. 
اگر دو عامل میزان عرضه مسکن متناسب با توزیع جمعیت با یکدیگر 
هماهنگ باش��ند، می توان بازار مسکن کش��ور را که هم در دوره رونق 
مش��کلاتی را ب��رای مردم ایجاد می کند و ه��م در دوره رکود به اقتصاد 
کشور ضربه می زند، سامان بخشید. ضمن آنکه باید پذیرفت که پادزهر 

رشد قیمت ایجاد توازن بین عرضه و تقاضا است. 

نرخ گذاری دستوری، راهکار کنترل بازار مسکن نیست

سامانه »تعیین قیمت مسکن« در بوته آزمون

نشس��ت رس��می اوپک پایان هفته جاری برگزار می شود و با توجه به 
س��یگنال هایی که از س��وی تولیدکنندگان بزرگ این گروه ارسال شده 
است، بازار انتظار دارد در این دیدار با افزایش تولید نفت موافقت شود. 
به گزارش ایس��نا، با ای��ن حال میزان دقیق افزای��ش تولید همچنان 
نامش��خص اس��ت و پیامدهای عدم توافق جمعی ممکن اس��ت تبعاتی 
را به چندین ش��کل مختلف داش��ته باش��د.  سال هاس��ت ک��ه چنین 
میزان ابهاماتی در آس��تانه دیدار اوپک مش��اهده نش��ده بود. اختلافات 
درون گروهی ممکن اس��ت نتایج غیرمنتظره ای را به همراه داشته باشد. 
اویل پرایس در آستانه دیدار اوپک سناریوهای متعددی را مورد بررسی 

قرار داده که به این شرح هستند: 
سناریوی شماره 1

 اوپ��ک و هم پیمانان��ش در توافق نفتی با افزای��ش تولید مختصر بین
500 تا ۸00 هزار بش��که در روز موافقت خواهند کرد. به نظر می رس��د 
ب��ازار هم روی افزایش بین این محدوده حس��اب کرده اس��ت، اما گویا 
روس��یه خواهان افزایش تولید بالاتری است. طبق گزارش هایی که چند 
هفته پیش منتشر شد، روسیه خواهان افزایش تولید این گروه به میزان 
یک میلیون بش��که در روز است. بلومبرگ اخیرا گزارش کرد که روسیه 
ممکن اس��ت پیش��نهاد کند تولید به میزان 1.۸ میلیون بش��که در روز 
افزای��ش پی��دا کند و عملا ب��ه پیمان نفتی که اواخر س��ال ۲01۶ بین 
کشورهای اوپک و غیراوپک منعقد شد، پایان دهد. با این حال برخی از 
کشورها مانند آنگولا، مکزیک و ونزوئلا قادر نخواهند بود به سطح تولید 
سابقش��ان بازگردند.  عربستان سعودی خواستار افزایش تولید به میزان 
ملایم تری است. به نظر می رسد رقم افزایشی که ماه گذشته مطرح شد 
عربس��تان ترجیح می دهد، حدود ۳00 هزار بش��که در روز است. از آن 

زمان دورنمای تولید ونزوئلا به حدی تیره ش��ده اس��ت که ممکن است 
ریاض تمایل به تولید بالاتر پیدا کرده باشد. 

اگر عربس��تان سعودی و روس��یه به تفاهم برسند و تولیدشان را بین 
500 تا ۸00 هزار بشکه در روز افزایش دهند، آنها بلافاصله عمده افت 
تولید ونزوئلا طی یک س��ال گذشته را جبران خواهند کرد. این افزایش 
ب��ه هیچ وجه ب��ازار را از عرضه لبریز نخواهد ک��رد به خصوص که مازاد 
ذخایر نفت تقلیل پیدا کرده اس��ت. بازار نف��ت روی این میزان افزایش 
حس��اب کرده و این میزان افزایش احتمالات منطبق با انتظارات خواهد 

بود. در نتیجه قیمت های نفت تغییر چندانی پیدا نخواهد کرد. 
سناریوی شماره 2

عربس��تان س��عودی و روس��یه با افزایش تولید به میزان یک میلیون 
بشکه یا بیشتر موافقت می کنند. ماه گذشته زمانی که برای نخستین بار 
اع��لام ش��د گروه اوپک پ��لاس در حال بررس��ی افزایش تولید اس��ت، 
قیمت ه��ای نفت س��قوط کرد، اما بس��یاری از تحلیلگ��ران نفت با این 
موضوع موافق هس��تند که تولید نفت با توجه به س��قوط تولید ونزوئلا 
و احتمال متاثر ش��دن صادرات ای��ران از تحریم های آمریکا و همچنین 
رش��د قوی تقاضا، بایستی افزایش پیدا کند. این منطق به اصرار روسیه 
برای افزایش بیش��تر تولید وزن بیشتری بخش��یده است و اگر ریاض و 
مسکو برخلاف سناریوی شماره 1 تصمیم بگیرند، احتمال افزایش تولید 
ب��ه میزان یک میلیون بش��که در روز یا بالاتر وج��ود دارد، اما جزییات 
همچنان باید بررسی ش��ود. ظاهرا عربستان سرگرم بررسی افزایش دو 
مرحله ای تولید اس��ت تا تأثیر این اقدام را ب��ر بازارها ملایم کند. تحت 
چنین سناریویی، تولید بلافاصله 500 هزار بشکه در روز افزایش خواهد 
یافت و 500هزار بشکه در روز دیگر در سه ماهه چهارم به میزان تولید 

اضافه می ش��ود. طبق گزارش بلومبرگ، چنین طرحی مستلزم برگزاری 
یک دیدار فوق العاده در سپتامبر خواهد بود. 
سناریوی شماره 3

عربستان سعودی و روس��یه نمی توانند توافق کنند و به طور یکجانبه 
تولیدشان را اندکی افزایش می دهند. اکثر تولیدکنندگان اوپک در برابر 
افزایش تولید مخالف هس��تند زیرا ت��وان بالابردن تولید در مدت کوتاه 
را ندارند. تولید ونزوئلا طی ش��ش ماه گذش��ته سیر نزولی داشته است. 
ایران نیز در برابر تحریم های آمریکا ممکن است با افت صادرات روبه رو 
شود. آنگولا و مکزیک با افت طبیعی تولید میادین خود مواجه شده اند. 
به جز روسیه و عربستان سعودی، شاید تنها کویت، امارات متحده عربی 
و عراق باش��ند که قادرند تولیدش��ان را افزایش دهند؛ با این حال عراق 
با تولید بالاتر ابراز مخالفت کرده اس��ت.  بدون توافق رسمی، عربستان 
سعودی ممکن اس��ت محدودیت عرضه خود را بدون اینکه خشم سایر 
اعضای اوپک را برانگیزد، اندکی تس��هیل کند و از آنجا که س��عودی ها 
بزرگ ترین ظرفیت تولید ش��ناور را دارند، رویکرد خوددارانه آنها ممکن 

است به معنای افزایش ملایم مجموع تولید باشد. 
ابهام��ات زی��ادی درب��اره چگونگ��ی به توافق رس��یدن کش��ورهای 
تولیدکننده در بازنگری سیاست تولید وجود دارد، اما اگر تولید گروهی 
به عنوان مثال 500 هزار بش��که در روز افزایش پیدا کند، نتیجه بسیار 
خوش بینانه ای خواهد بود. بازارها از حجم بالاتر عرضه حمایت می کنند 
و اگ��ر افزایش تولید اندک باش��د، قیمت ها افزایش پی��دا خواهد کرد. 
ام��ا مطمئناً بر مبنای س��یگنال های اخیری که از س��وی ریاض مخابره 
ش��ده است و تمایل این کش��ور به تولید بالاتر را نشان می دهد، چنین 

سناریویی چندان محتمل به نظر نمی رسد. 

اویل پرایس گزارش داد

3 سناریوی احتمالی برای نتیجه نشست اوپک

یادداشت

همه برای معدن

 اکتش��اف معدن در ایران در مراحل ابتدایی است. قطع به یقین 
نیاز ایران به تکنولوژی های اکتش��افی جدی است و این نیاز جز در 
ارتباط با شرکت های خارجی برآورده نمی شود. از این منظر ضروری 
اس��ت که با کش��ورهای صاحب تکنولوژی و شرکت های باسابقه در 
حوزه معدن همکاری کنیم و در ش��رایط فعلی با توجه به مشکلات 
بین المللی که در زمینه همکاری اقتصادی با ایران وجود دارد، باید 
از پیش��نهاد های مختلف استقبال کرد.  خبر همکاری معدنی ایران 
و روس��یه که در دو هفته گذش��ته منتشر ش��د، اتفاق خوبی برای 
بخش معدن ایران به نظر می رسد اما نکته مهم تمایل شرکت ها به 
بس��تن قرارداد همکاری با ایران و وارد عمل شدن است. با توجه به 
کارش��کنی های آمریکا در ماه اخیر شرکت های محدودی علاقه مند 
به همکاری با ایران در زمینه های مختلف هس��تند و معدن هم در 
این بین استثنا نیست، اما باید دید شرکت هایی که در این دوره ادعا 
می کنند، تا چه اندازه در عمل برای حضور در ایران جدی هستند. 
باوجود تمام ظرفیت های بخش معدن، در دو س��ال گذشته و پس 
از تصویب برجام، این بخش در جذب س��رمایه عملکرد قابل توجهی 
نداش��ته اس��ت. هرچند اعلام آمادگی در زمینه همکاری معدنی در 
ای��ران زی��اده بوده، اما در عمل ش��اهد عمل به وعده های داده ش��ده 
نبودیم. امیدواریم پیشنهاد روس ها در زمینه معدن باجدیت بیشتری 
دنبال ش��ود.  جذب س��رمایه قاب��ل توجه در بخش مع��دن در دوره 
برج��ام بنا به دلایل مختلف قابل توجه نبوده اس��ت. بخش��ی از این 
دلایل خارجی و بخش��ی داخلی اس��ت، اما از نظر م��ن اکنون زمان 
همکاری بیش��تر برای جلوگیری از وخیم شدن وضعیت معادن است. 
در ش��رایط حساس کنونی باید آس��تین ها را بالا زد. بخش دولتی و 
بخش خصوصی باید برای جلوگیری از تعطیلی معادن با هم همکاری 
کنند. وزارت صنعت، معدن و تجارت، محیط زیست و معدن کاران در 
این زمینه مس��ئولند. تعطیلی معادن ضربه بزرگی به اقتصاد کشور و 
اقتصاد معدن است چراکه بخش معدن هم در زمینه تولید مواد اولیه 
کارخانجات و هم اشتغال نقش مهمی ایفا می کند. علاوه بر جلوگیری 
از تعطیلی معادن، باید برای بازگرداندن معادن تعطیل شده به چرخه 
تولید هم تلاش کرد. معادن کوچک، متوسط و بزرگ در استان های 
مختلف توزیع شده است که هر کدام از نظر ظرفیت تولید و اشتغال 
متفاوت است. تعطیلی یک معدن بزرگ ممکن است به اندازه تعطیلی 
چند معدن متوس��ط به اقتصاد این بخش آس��یب بزند، بنابراین در 
تحلی��ل وضعیت معادن نمی توان از تعداد معادن تعطیل ش��ده گفت 

بلکه باید به ظرفیت های تولید توجه کرد. 

رئیس خانه معدن ایران: 
اروپا در صنایع کوچک معدنی ایران 

سرمایه گذاری کند
نزدیک به ۷هزار واحد کوچک در بخش معدن کش��ور فعالند که 
ب��ه گفته رئیس خانه معدن ایران در صورت جذب س��رمایه گذاران 
کوچک و متوس��ط اروپایی می توانند نقش تعیین کننده ای در ایجاد 

اشتغال و تولید ثروت داشته باشند. 
محمدرض��ا بهرامن در گفت وگو با ایرنا، درباره آینده بخش معدن 
پ��س از خروج آمری��کا از برجام و تلاش این کش��ور برای برقراری 
مجدد تحریم ها اظهار داش��ت: تمرکز سرمایه ها در معدن و صنایع 
معدنی کوچک و فراهم کردن شرایط همکاری مشترک با واحدهای 
کوچ��ک و متوس��ط اروپایی می تواند راهگش��ای بخ��ش معدن در 

شرایط فعلی باشد. 
وی با تأکید بر اینکه باید بتوان محیط را برای جذب سرمایه گذاری 
در بخش معدن و صنایع معدنی از مرحله اکتشاف تا فرآوری روان تر 
کرد، افزود: ایران همواره با جریانی از تحریم ها در سال ها و دهه های 
گذشته مواجه بوده که هرچند آثار منفی بر اقتصاد آن داشته است، 
اما می توان با اخذ تصمیم های صحیح و سیاست گذاری های مناسب 

شرایط را برای خود سهل تر کرد. 
وی بیان داش��ت: در ش��رایط کنونی و خ��روج یک جانبه آمریکا 
از برجام، می توان با صنایع کوچک و متوس��ط کش��ورهای اروپایی 
ک��ه هیچ گاه دنباله روی تحریم ها نبودند همکاری های مش��ترکی با 

واحدهای کوچک و متوسط کشورمان تعریف کرد. 
بهرام��ن از بخ��ش معدن به عنوان تأمین  کنن��ده بخش بزرگی از 
صنایع کشور یاد کرد و گفت: اگر بتوان با روان سازی و بهبود محیط 
کسب و کار به جذب سرمایه گذاری خارجی در این بخش بپردازیم، 
آنگاه قادر خواهیم بود این سرمایه ها را برای ایجاد اشتغال و توسعه 

بخش معدن به کار بگیریم. 
رئی��س خان��ه مع��دن ادام��ه داد: هر مع��دن کوچ��ک می تواند 
تأمین  کننده اشتغال برای بیش از ۶0 نفر باشد و اگر با فرآوری های 
اولیه همراه شود، دست کم هشت شغل دیگر در عرصه های خدماتی 

و حمل و نقلی ایجاد می شود. 
وی ب��ا تأکید بر اینکه سیاس��ت گذاران باید ای��ن تهدید )خروج 
آمری��کا از برجام( را با ش��کار زمان به ی��ک فرصت در بخش معدن 
تبدی��ل کنند، افزود: باید از ثروت های خدادادی کش��ور برای جلب 
و جذب س��رمایه های جدید استفاده کرد که در این پیوند قوانین و 

مقررات کشور نقشی تعیین کننده دارد. 
رئیس خانه معدن ایران گفت: باید قوانین و مقررات طوری باشد 
که ورود س��رمایه به بخش معدن و صنایع معدنی را تس��هیل کند، 
امروز کمتر کشوری در جهان سراغ داریم که بخش معدن آن بتواند 
بخش خصوصی را 100درصد جذب کند اما قانون اساسی ایران این 

اجازه را صادر کرده است. 
ای��ن فعال صنفی بخش مع��دن با رد این ایده ک��ه تعرفه گذاری 
دول��ت یک مانع بازدارنده در مس��یر توس��عه بخش معدنی اس��ت، 
تأکید کرد: عوامل تعرفه ای نمی تواند برای بخش معدن 100درصد 
بازدارنده باش��د، اما باید در کنار دولت قرار بگیریم تا بتوانیم عوامل 
تشویقی را نیز تعریف کنیم تا سرمایه گذاری ها به سمت تولید مواد 

با ارزش افزوده بالا هدایت شود. 

3اقتصاد امروز www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
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واکاوی دلایل رشد هیجانی بازار سرمایه
شاخص بورس روی خط دلار

بازار س��رمایه ایران در دو جلس��ه معاملاتی اخیر حدود ۶ درصد 
رش��د کرده و ش��اخص کل این بازار نیز از 10۲هزار واحد گذشته 
اس��ت. کارشناسان بازار سرمایه، این رش��د بازار را ناشی از انطباق 
بازار سرمایه با اتفاقات ارزی اخیر عنوان می کنند که با مثبت شدن 
دورنمای فروش ارز ش��رکت های صادرات محور بورس��ی، در قیمت 
سهام این ش��رکت ها منعکس شده است.  در همین زمینه، احسان 
رضاپور کارشناس بازار سرمایه در گفت وگو با اتاق ایران، با اشاره به 
رش��د اخیر بازارهای طلا، سکه، مسکن و خودرو، گفت: این بازارها 
به ترتیب از افزایش نرخ ارز متأثر شدند و رشد قابل توجهی را تجربه 
کردند اما بازار سرمایه بنا به ملاحظاتی، با وجود جذاب بودن قیمت 
سهام، خود را با این رشد منطبق نکرد و سهامداران همچنان منتظر 
ماندند تا تکلیف ریس��ک هایی که بازار س��رمایه را با چالش مواجه 
می کردند روش��ن شود و پس  از آن با ش��رایط جدید ارزی منطبق 
شوند.  احسان رضاپور افزود: در ماه های اخیر بازار سرمایه از یک سو 
با ریس��ک های سیاسی و امنیتی متأثر از روابط بین المللی و مسائل 
داخلی مواجه بود و از س��وی دیگر برخی بحث های اقتصادی مانند 
الزام ش��رکت ها به فروش ارز حاصل از صادرات خود به نرخ 4۲00 

تومان نیز مانع رشد قیمت ها در این بازار شده بود. 
رضاپور ادامه داد: ریس��ک های سیاس��ی باعث ش��ده بود با وجود 
رش��د قابل توجه بازارهای موازی، همچن��ان نقدینگی برای ورود به 
بازار س��رمایه محتاط باش��د ضمن اینکه الزام ش��رکت ها به فروش 
دلار به قیمت 4۲00 تومان نیز عملًا منجر به زیان یا کاهش شدید 
حاشیه سود آنها می ش��د و سود شرکت ها را به جیب دلال ها روانه 
می کرد، در نتیجه ش��رکت ها به دنبال یافتن راهی برای فروش ارز 
ب��ه قیمت بالاتر بودند و ب��ازار نیز با وجود افزایش ارزش جایگزینی 
ش��رکت های بورسی به واسطه رش��د نرخ ارز، تا زمان مسجل شدن 

این راهکار از افزایش قیمت سهام خودداری کرد. 
مدیرعام��ل هلدینگ تتا انرژی با تأکید بر اینکه رش��د اخیر بازار 
سرمایه به واسطه کاهش وزن موانع رشد این بازار بوده است، گفت: 
درنهای��ت چند روز پیش گفته ش��د دولت در حال تدوین راهکاری 
برای فروش ارز حاصل از صادرات شرکت هاس��ت که سود بیشتری 
نصیب ش��رکت ها می کند و همین خبر استارت منطبق سازی بازار 
س��رمایه با تح��ولات اخیر ارزی را زد.  رضاپ��ور افزود: ارائه خوراک 
ارزان ب��ه پتروش��یمی ها در مقابل الزام آنها ب��ه فروش دلار 4۲00 
تومان��ی یا ارائ��ه اظهارنامه صادراتی به ش��رکت های صادرات محور 
برای واقعی س��ازی قیمت فروش ارز آنها ب��ه واردکنندگان ازجمله 
اتفاقاتی اس��ت که می تواند بخشی از نگرانی شرکت ها برای فروش 
ارز را رفع کند.  کارش��ناس بازار سرمایه تصریح کرد: پتانسیل بازار 
سرمایه برای رشد، رسیدن بازارهای موازی به منطقه هیجانی و کم 
ش��دن جذابیت ورود نقدینگی بازارهای ارز، سکه، مسکن و خودرو 
و هم زمان صحبت هایی مبنی بر حمایت از بازار س��رمایه باعث شد 
بخش��ی از نقدینگی هنگفت س��رگردان در جامعه، بازار سرمایه را 

برای سرمایه گذاری انتخاب کند. 
البته او تأکید کرد: بازار سرمایه در مقایسه با قیمت روز بازارهای 
دیگر، ظرفیت رشد مساعدی دارد اما در روزهای آینده هر تصمیمی 
که در حوزه ارز، مالیات، تعرفه های گمرکی و نرخ بهره اتخاذ ش��ود 
می تواند هیجان بازار س��رمایه را تشدید یا متوقف کند ضمن اینکه 
حدود 40 روز تا اولین سررسید اعمال تحریم های آمریکا علیه ایران 
باقی مانده و این تحریم ها نیز می تواند بازار سرمایه را متأثر کند اما 
درنهایت اگر قیمت ارز غیررسمی با این تحریم ها رشد کند، باز هم 
اثرات این افزایش قیمت در بازار سرمایه نیز منعکس خواهد شد. 

به گفته او، بررس��ی رش��د ش��رکت های بورس��ی در دو جلس��ه 
معاملات��ی اخیر حاکی از این اس��ت که ش��رکت های بزرگ، بخش 
عمده این رش��د را به خود اختصاص داده اند و شاخص نیز به واسطه 
رشد همین شرکت ها جهش قابل ملاحظه ای را تجربه کرده است. 

رضاپ��ور افزود: این ش��رکت ها عمدت��اً از گروه های فل��زی، معدنی، 
پتروشیمی و پالایشی است که از چند ماه پیش با افزایش قیمت های 
جهانی با اقبال بازار مواجه شده اند و اکنون نیز با احتمال تسهیل شرایط 
ف��روش ارز مورد توجه ق��رار گرفته اند. در این می��ان گروه خودرو نیز 
با افزایش قیمت محصولات، تحت تأثیر رش��د نرخ ارز شاهد استقبال 
سهامداران بوده است.  او ادامه داد: در این وضعیت، قیمت سهام دیگر 
ش��رکت هایی نیز که هنوز افزایش نرخ ف��روش محصولات آنها نهایی 
نشده یا از وضعیت بنیادی نامساعدتری برخوردار هستند نیز به همراه 
جو هیجانی حاکم بر بازار با رش��د مواجه خواهد شد، اما این نکته نیز 
باید مورد توجه قرار گیرد که سهام این شرکت ها در زمان استراحت یا 

اصلاح احتمالی بازار، افت بیشتری را احساس خواهند کرد. 

سازمان خصوصی سازی اعلام کرد
سامانه سهام عدالت از دسترس خارج می شود

س��امانه سهام عدالت برای ثبت شماره شبای بانکی از اول تیرماه به 
مدت دو هفته از دس��ترس خارج می شود.  سازمان خصوصی سازی در 
اطلاعیه ای با بیان این مطلب اعلام کرد: چگونگی ادامه دریافت شماره 
ش��با از مشمولان سهام عدالت توسط سازمان خصوصی سازی بررسی 
می شود.  همچنین دریافت شماره شبای بانکی مشمولان جهت واریز 
سود س��ال مالی 1۳95 شرکت های سرمایه پذیر به حساب مشمولان 
در حالی از ۲0فروردین ماه س��ال 9۶ تا به امروز از طریق سامانه سهام 
عدالت در حال اجرا اس��ت که این س��ازمان با صدور اطلاعیه ش��ماره 
1۳ خود اعلام کرد: دریافت ش��ماره شبای حساب بانکی مشمولان تا 
۳1خردادماه جاری ادامه خواهد داشت و از این تاریخ به مدت دو هفته 
سامانه سهام عدالت در بخش مربوط به دریافت شماره شبای مشمولان 
برای به روزرسانی و همچنین بررس��ی درخصوص نحوه ادامه دریافت 
شماره شبا از مشمولان س��هام عدالت از دسترس خارج خواهد شد و 
امکان ثبت شماره شبای بانکی جدید در این سامانه فراهم نخواهد بود.  
لذا از مشمولانی که تا به حال موفق به واردکردن شماره شبای بانکی 
خود به س��امانه سهام عدالت نشده اند، درخواست می شود تا از فرصت 
باقیمانده تا پایان خردادماه جهت ثبت شماره شبای بانکی خود استفاده 
کرده و طی فرصت مذکور مبادرت به ثبت شماره شبای بانکی خود در 
سامانه سهام عدالت به نشانی اینترنتی www. samanese. ir کنند.  
شایان ذکر است سایر خدمات این سامانه طی دو هفته مذکور کماکان 

به عموم مشمولین ارائه می شود. 

خبرنــامه

فرصت امروز: این روزها قیمت س��که ت��ا مرز ۲میلیون و ۶00 هزار 
تومان رس��یده است و نگاهی به آمارها نشان می دهد که یکی از مقاصد 
نقدینگی های س��رگردان در چند ماه گذش��ته، بازار س��که بوده است، 
چنانچه ۶0 تنُ س��که طلا در یک دوره زمانی ش��ش ماهه توسط مردم 
خریداری ش��ده اس��ت. در واقع، اگر متوسط خرید سکه در بازار را طی 
۷0 روز کاری اخیر بررسی کنیم، روزانه بیش از ۸5۷ کیلوگرم سکه طلا 

در بازار ایران داد و ستد شده است. 
به همین خاطر، بانک مرکزی اخیرا تصمیم به اجرای سیاستی جدید 
برای کنترل بازار س��که گرفته و قرار اس��ت س��که هایی که پیش تر آنها 
را پیش ف��روش کرده بود، به ب��ورس آورده و معاملات آن را انجام دهد. 
بر این اس��اس، دارندگان س��که های پیش فروش می توانند در شرایطی، 
رس��یدهایی که در اختیار دارند را تحویل داده و در ازای آن اوراق سکه 
دریافت کنند. آنگاه این اوراق در بورس و قبل از سررس��ید سکه ها قابل 
معامل��ه خواهد ب��ود. به عبارت دیگر، در طرح پیش فروش س��که که از 
بهمن ماه س��ال گذشته تا پایان فروردین ماه امس��ال برگزار شد، حدود 
۷میلیون و ۶00 هزار سکه در هفت سررسید به فروش رفت و بنابراین 
با ط��رح جدید بانک مرکزی، این تعداد س��که قابلیت تبدیل ش��دن به 

اوراق را دارد. 
جزییات تبدیل سکه های پیش فروش به اوراق

اما چگونه س��که های پیش فروش ش��ده به اوراق تبدیل می شود؟ این 
س��والی بود که روز گذش��ته معاون اقتصادی بانک مرکزی در نشستی 
خبری به تشریح آن پرداخت و جزییات تبدیل سکه های پیش فروش شده 
به اوراق را توضیح داد. به گفته قربانی، فروش اوراق سکه در بازار بورس 

به طور حتم پایین تر از نرخ روز در بازار سکه خواهد بود. 
به گزارش ایس��نا، او با مروری بر روند اجرای طرح پیش فروش که در 

ماه های اخیر آغاز شده گفت که در سررسید یک ماهه حدود ۸00 هزار 
س��که به بازار تزریق ش��د. این در حالی اس��ت که بانک مرکزی متعهد 
اس��ت تمامی س��که های پیش فروش را به صاحبان آنها تحویل دهد، اما 
با توجه به نوس��ان اخیر بازار و حبابی که ایجاد شد بررسی های دیگری 

در دستور کار قرار گرفت. 
معاون اقتصادی بانک مرکزی با اش��اره به تصمیم بانک مرکزی برای 
ایجاد امکان نقدپذیری س��که های پیش ف��روش گفت: حدود 10 هزار و 
۸00 میلیارد تومان سکه در این طرح به فروش رفت که این رقم حدود 

5.1درصد پایه پولی 1۳9۶ است. 
قربانی ادامه داد: در انتشار اوراق سکه دارنده می تواند رسید خود را به 
اوراق تبدیل و در بورس معامله و نقد کند. این در حالی است که اکنون 
تحویل سکه ها به صورت کالا می تواند خطراتی را از لحاظ امنیتی برای 
صاحبان آنها ایجاد کند، اما در مجموع هیچ مش��کلی برای تحویل سکه 

نیست و هر کسی مایل باشد می تواند آن را دریافت کند. 
وی تأکید کرد: اوراق سکه کاملا در حکم فیزیک سکه است. 

آنط��ور که معاون اقتصادی بانک مرکزی گفت س��ازوکار این طرح به 
زودی با همکاری بانک مرکزی و سازمان بورس تعیین می شود. 

آیا انتشار اوراق سکه بازار را تعدیل می کند؟ 
مع��اون اقتصادی بانک مرکزی در مورد اینکه انتش��ار اوراق س��که تا 
چه اندازه ش��رایط موجود ب��ازار را تعدیل خواهد ک��رد، توضیح داد: ما 
نمی توانیم پیش بینی در این مورد داشته باشیم به هر حال بانک مرکزی 
با توجه به شرایط موجود سیاستی را در دستور کار قرار داده که بتواند 
بازار را کنترل کند. ممکن است زمانی قیمت اونس طلا در بازار جهانی 
به ش��دت افت کرده و با توجه به سیاستی که ما هم اجرا کردیم قیمت 
س��که تعدیل شود ولی ممکن است در س��ویی دیگر قیمت جهانی طلا 

و همچنین دلار رش��د کرده و در نهایت سیاس��ت ما تأثیر چندانی در 
کاهش قیمت سکه نداشته باشد. 

وی این را هم گفت که به هر صورت انتش��ار اوراق بی تأثیر نیس��ت و 
حتی اعلام خبر سیاست جدید بانک مرکزی در این زمینه خود موجب 

افت قیمت سکه تا 5درصد در بازار شد. 
قیمت گذاری سکه

با وجود اینکه قیمت دلار طی سیاست های جدید ارزی دولت 4۲00 
تومان اعلام شد و تأکید بر این بود که هرگونه نرخی غیر از این ممنوع 
و قاچاق محس��وب می شود فروش س��که و حتی سکه های پیش فروش 

همواره براساس قیمت دلار در بازار آزاد معامله می شود. 
مع��اون اقتصادی بان��ک مرکزی در رابطه با ای��ن تناقض گفت که با 
توجه به شرایطی که پیش روی اقتصاد کشور وجود دارد دولت تصمیم 
گرفت تا ترتیبات ارزی را به مرحله اجرا درآورد، چراکه سیاس��ت های 
قبلی دیگر برای ش��رایط موجود مناس��ب و پاسخگو نبود از این رو نرخ 
4۲00 تومان را برای هر دلار مش��خص و در دس��تور کار قرار داد که 
ای��ن نرخ برای تأمین نیازهای موج��ه یعنی واردات کالاهای ضروری و 

اساسی بود. 
به گفته قربانی کس��ی که س��که می خرد جنس سرمایه گذاری او 
از نوع س��فته بازی است و این نیازی نیست که بتوان آن را با ذخایر 
ارزی پاس��خ داده و با دلار 4۲00 تومان و با رانت بالا پاس��خگو بود، 

چراکه موجب ضرر به منابع و اقتصاد خواهد شد. 
معاون اقتصادی بانک مرکزی در همین راس��تا توضیح داد: باید بتوان 
از ش��رایط ارزی و اقتصادی و زندگی مردم حمایت کرد و این در حالی 
اس��ت که سیاس��ت ارزی نیز به مرور مورد پایش و تکمیل قرار خواهد 

گرفت. 

دارندگان سکه های پیش فروش شده بخوانند

چگونه سکه های پیش فروش به اوراق تبدیل می شود؟ 

در دو ماه و ۲۶ روز گذش��ته از سال 9۷، بهای سکه ۷۶5 هزار تومان 
افزایش یافته اس��ت تا بازدهی 4۷درصدی برای بازار سکه در این مدت 
رقم خورده باشد. در واقع، بازار سکه پس از طی کردن یک دوره هیجانی 
و ثب��ت رکورد جدید، حالا اندکی آرام گرفته اس��ت تا ش��اید بتوان به 
تخلی��ه حباب آن امی��دوار بود، به طوری که قیمت هر س��که امامی در 
نیمه هفته گذش��ته تا ۲ میلی��ون و ۶00 هزار تومان در هر قطعه پیش 
رف��ت، اما در روز پایان��ی هفته بهای آن به زیر ۲میلی��ون و 400 هزار 

تومان افول کرد. 
اما از جمله دلایل این کاهش قیمت س��که، کاهش التهاب و فروکش 
ک��ردن تقاضا بود. همچنین س��قوط ۳0 دلاری بهای جهانی طلا نیز بر 
کاهش قیمت مس��کوکات دامن زد. اگرچه بازار جهانی در روز یکشنبه 
تعطیل بود و باید دید ش��رایط بازار داخلی چه سرنوشتی را برای قیمت 
مس��کوکات رقم می زند، اما از سوی دیگر، بانک مرکزی نیز اعلام کرده 
است که س��که های پیش فروش ش��ده را پیش از موعد تحویل در قالب 
اوراق عرضه می کند تا صاحبان آن بتوانند به فروش اوراق دست بزنند. 
ای��ن اقدام بازار جدیدی را ایجاد خواهد کرد و در مجموع، این عامل به 
همراه چند رویدادی که در انتهای هفته گذش��ته رقم خورد، در نهایت 

به کاهش التهاب بازار سکه و افت قیمت منجر شد. 
به گزارش پایگاه خبری اتاق ایران، وقتی س��رمایه های س��رگردان، 

ش��رایط ریال را نامس��اعد می بینند، ب��رای حفظ ارزش ب��ه بازارهای 
س��رمایه ای با قدرت نقدش��وندگی بالا کوچ می کنند. ب��ازار طلا و ارز 
نزدیک ترین بازار به س��رمایه ها در ش��رایط بحرانی ریال است. سکه و 
دلار به طور سنتی مأمن پول های سرگردان به شمار می روند. هجوم به 
بازار ارز موجب ش��د تا قیمت دلار به ۷ هزار تومان هم برسد و دولت 

معاملات ارز را غیرقانونی اعلام کند. 
در این میان تنها بازار طلا و س��که باق��ی مانده که به عنوان بازار 
ام��ن، معاملات در آن رونق دارد. بانک مرکزی برای پاس��خگویی به 
سرکش��ی نقدینگی، طرح پیش فروش سکه را اجرا کرد که استقبال 
از آن موجب ش��د در فاصله زمانی کوتاهی ظرفیت ضرب سکه بانک 
مرک��زی تکمیل و پیش فروش متوقف ش��ود. در این طرح ۷ میلیون 
قطعه س��که پیش فروش و 11 هزار میلیارد توم��ان نقدینگی جمع 
ش��د. قیمت سکه در بازار آزاد نیز چندان فروکش نکرد. قیمت سکه 
در ب��ازار آزاد فقط چند روز کاهش یافت و بار دیگر به مدار صعودی 

بازگشت. 
در روز ش��نبه ۲۶ خرداد قیمت س��که امامی به ۲میلیون و ۳۸۶ هزار 
تومان رس��ید. با این حس��اب در دو ماه و ۲۶ روز گذشته از سال جاری 
بهای س��که ۷۶5 ه��زار تومان افزای��ش یافت تا در ای��ن مدت بازدهی 

4۷درصدی برای این بازار رقم خورده باشد. 

رانت 3200 تومانی ارز بانکی
بازار ارز در س��ال 9۷ ش��رایط ویژه ای نس��بت به گذشته تجربه کرد. 
از ۲0 فروردین که سیاس��ت ارز تک نرخی تحت فش��ار بازار ارز به اجرا 
گذاش��ته شد، اوضاع ارزی کشور متحول شد. اعلام قیمت 4۲00تومان 
برای دلار و تضمین پرداخت های مشروع ارزی با این قیمت موجب شد 
تا هیجانات بازار متوقف ش��ود.  قیمت دلار در بازار آزاد به طور لحظه ای 
ب��الا می رفت و دول��ت توان جلوگی��ری از آن را نداش��ت. با تک نرخی 
ش��دن ارز، نیاز واردات کشور تأمین شد، اما بازار آزاد که به عنوان بازار 
زیرزمینی معرفی شد همچنان به فعالیت خود ادامه داد. صرافان فعالیت 
خود را متوقف کردند اما خرید و فروش ارز به خصوص برای ارزهای غیر 

دلار از سوی دلالان ادامه یافت. 
قیمت دلار قبل از تعطیلات خرداد تا ۶ هزار و ۳00تومان اعلام شد و 
هر یورو ۷ هزار و ۶00 تومان قیمت خورد. هفته گذش��ته باز هم قیمت 
ارز در بازار غیررس��می تقویت ش��د، به طوری که بهای دلار تا ۷هزار و 
۳00 تومان پیش رفت و یورو به ۸ هزار و ۳00 تومان رسید. در همین 
حال بان��ک مرکزی با قیمت 5100 تومان البته با احتس��اب عوارض و 
کارمزد به مسافران یورو پرداخت می کند. اختلاف ۳۲00 تومانی قیمت 
یورو بانک مرکزی با قیمت آن در بازار زیرزمینی موجب ش��ده است تا 

رانت دریافت ارز بانکی، رقم قابل توجهی باشد. 

پول های سرگردان کجا پناه می گیرد؟ 

بازدهی 47درصدی بازار سکه در 88 روز

پول و بانـک تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
دوشنبه
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مهم ترین دلایل و پشتوانه رشد بازار سهام
جهش بی نظیر بورس

طی هفته های اخیر و بعد از جهش قیمت ها در بازار ارز و س��که 
و متعاقب آن جهش بازار مس��کن و تلاطم قیمت ها در بازار خودرو، 
بسیاری از کارشناسان انتظار داشتند که قیمت ها در بازار سهام نیز 
رشد کند، چرا که از یک طرف نقدینگی بی ثبات راه خود را به بازار 
س��هام باز می کند و از طرف دیگر قیمت سهام بسیاری از شرکت ها 
حتی بر اساس دلار 4۲00 تومانی نیز نسبتاً ارزان برآورد می شود. 
مدیرعامل تأمین س��رمایه نوین در گفت وگو با سنا و با اعلام این 
مطلب، به تش��ریح مهم ترین دلایل و پش��توانه های رشد بازار سهام 
در ش��رایط کنونی پرداخت و گفت: البته انتظار می رود که سیاست 
ارزی جدید هر چه زودتر اصلاح ش��ود تا ضمن حذف رانت و فساد 
ناش��ی از تفاوت ن��رخ ارز 4۲00 تومانی و قیم��ت ارز در بازار آزاد، 

صادرات نیز مورد تشویق قرار گیرد. 
ولی نادی قمی با بیان اینکه در حال حاضر مهم ترین پشتوانه های 
رشد بازار سهام را می توان در سه عامل جست وجو کرد، گفت: اول 
نقدینگی بی ثبات اس��ت که بعد از ایجاد تلاطم در بازار ارز، س��که، 
مس��کن و خودرو، زمینه را برای ورود به بازار س��هام مناسب دیده 
اس��ت. دوم ثبات قیمت های بالای م��واد خام در بازارهای جهانی و 
س��وم زمزمه تغییر در سیاس��ت ارزی و برآورد بازار سهام از حتمی 

بودن این تغییر است. 

مدیرعامل تأمین س��رمایه نوین اظهار داشت: سیاست ارزی قبلی 
دولت به مراتب بهتر از سیاست ارزی جدید بوده و بهتر می توانست 
در کنترل نرخ ارز مؤثر باش��د. بنابراین ورود منابع جدید و هیجان 
ناش��ی از نقدینگی وارد ش��ده به بازار سهام منجر به جهش ۲۷۶۸ 
واحدی ش��اخص کل بورس )۲/۸۷ درصد( در روزهای اخیر شد که 

طی یک سال اخیر بی نظیر بود. 
این کارش��ناس بازار س��رمایه در عین حال افزود: اگرچه با توجه 
به ن��رخ بازدهی در بازارهای رقیب، ام��کان بازدهی بین ۲0 تا ۳0 
درصدی بازار س��هام وجود دارد اما نبای��د فراموش کرد که اقتصاد 
کشور در سال جاری با وضعیت دشواری روبه رو است و ریسک های 

تهدید کننده رونق بازار سهام در حال برجسته شدن هستند. 
نادی قمی توضیح داد: براساس مفاهیم تئوریک محرک های اصلی 
بازار س��هام در دو دسته کلی شامل رش��د واقعی قدرت سودآوری 
شرکت ها و کاهش ریسک بازار طبقه بندی می شوند که در خصوص 

این دو مورد دغدغه وجود دارد. 
وی خاطرنشان کرد: با توجه به تحریم های جدید آمریکا و آینده 
نامش��خص برجام، ریسک های سیاس��ی بازار در حال افزایش است. 
وضعیت بانک ها و نرخ س��ود س��پرده ها نیز ریسک های مالی بازار و 

نرخ تنزیل بازار را افزایش می دهد. 
مدیرعامل تأمین س��رمایه نوین در پایان گفت وگو با س��نا اظهار 
داش��ت: اگرچه رقم س��ود ش��رکت ها )علی الخصوص ش��رکت های 
صادراتی( در س��ال جاری افزایشی است اما بخشی از این تغییرات 
مثبت س��ود نیز در اثر بزرگ نمای��ی مقیاس ها )کاهش ارزش ریال( 
اس��ت، چراکه قدرت س��ودآوری ش��رکت ها در اثر فت��ح بازارهای 
جدید برای فروش محصولات ی��ا در اثر افزایش بهره وری در تولید 
محصولات و به تبع آن کاهش بهای تمام ش��ده محصولات افزایش 

خواهد یافت. 
 

نگاه

 »99هزار و 14۶«؛ ش��اخص بورس ایران��ی در حالی در لحظه های 
ش��روع به کار خود روز یکش��نبه روی این عدد ایس��تاده بود که همه 
منتظر بودند ببینند آیا رکورد تاریخی 100 هزار واحد بالاخره شکسته 
خواهد ش��د یا نه؟ ب��ورس ایرانی برای 100 هزار تایی ش��دن تنها به 
رش��د ۸54 واحدی نیاز داشت و بس��یاری از تحلیلگران بازار سرمایه 
معتق��د بودند بورس می توان��د این رکورد را بش��کند؛ اتفاقی که تنها 
دقایقی بعد از ش��روع به کار بورس رخ داد و رکوردی تاریخی زد شد، 
لحظه ای که س��اعت 9:10 دقیقه بامداد روز ۲۷ خردادماه برای بورس 

ایران رقم خورد. 
 البته پیش از خروج آمریکا از برجام و پیش از ش��روع س��ال جدید، 
بورس ایران برای چند ماه روندی رو به رش��د داشت و حتی شاخص تا 
نزدیکی 100 هزار واحد هم رس��ید ولی ناگهان بازار رو به عقب حرکت 
کرد و در نهایت نه تنها نتوانست رکوردشکنی کند، بلکه حتی تا نزدیک 
۸0 هزار واحد هم س��قوط کرد. البته این روند کاهش از ش��روع س��ال 
متوقف ش��د و بورس دوباره حرکتی رو به رشد گرفت تا اینکه آمریکا از 
برجام خارج ش��د؛ در این ش��رایط که پیش بینی می شد بازار سرمایه به 
خروج آمریکا از برجام واکنش منفی نش��ان دهد و سقوط کند، حرکتی 

غیرقابل پیش بینی را در پیش گرفت و شروع به رشدی سریع کرد. 
البته روز چهارش��نبه گذشته و یک روز پیش از شروع تعطیلات عید 
فط��ر نیز روزی طلایی برای بورس ایران بود، زیرا نماگر بورس با جهش 
بی س��ابقه ۲ هزار و ۷۶۸ واحدی کار خود را به پایان رس��اند تا با ثبت 
س��ه کانال ش��کنی به رقم 99 هزار و 14۶ واحد برس��د. همچنین ورود 
نقدینگی از س��وی معامله گران به ویژه حقیقی ه��ا ارزش معاملات خرد 
را به بیش از 400 میلیارد تومان رس��اند ک��ه از 1۷فروردین 94 تکرار 
نش��ده اس��ت. این رونق معاملاتی در ش��رایطی رقم  خورد که میانگین 
ارزش روزانه معاملات در س��ال  جاری به زحمت به 1۲0 میلیارد تومان 

می  رسید و حالا بورس تهران رکورد تاریخی را شکسته است. 
دلیل رشد بازار سهام

کارشناس��ان مهم ترین محرک رش��د س��هام در روزه��ا و هفته های 
گذش��ته را افزایش قیم��ت ارز و قیمت های ناش��ی از انتظارات تورمی 

می دانن��د؛ اختلاف ۲500 تا ۳ هزار تومانی بین قیمت دلار رس��می و 
غیررس��می، سودآوری برخی ش��رکت ها را افزایش داده و بازار سرمایه 
را امی��دوار کرده اس��ت. در عین حال، بالا ماندن س��طح قیمت فلزات 
در بازاره��ای جهانی، افزایش قیمت ف��روش محصولات در بورس کالا، 
نش��انه های انعکاس رشد نرخ دلار در سودآوری آینده شرکت ها و روانه 
ش��دن نقدینگی به بازار س��هام از جمله مهم تری��ن محرک های بورس 

تهران به حساب می آیند. 
ب��ه عب��ارت دیگ��ر، در ای��ن روزه��ا در حالی ب��ورس تهران ش��اهد 
کانال ش��کنی های پی درپی است که بسیاری معتقدند نقدینگی جدیدی 
ب��ه بازار س��هام تزریق نش��ده، بلکه افزای��ش قیم��ت دلار در بازار های 
غیررس��می علت اصلی این روند صعودی اس��ت. به گزارش ایس��نا، در 
ماه های گذش��ته تا به امروز بازار غیررس��می ارز شاهد رشد قیمت دلار 
اس��ت و ای��ن موضوع روی بازاره��ای پولی و مالی از جمله بازار س��هام 

تأثیر گذار بود. 
بس��یاری معتقدن��د افزای��ش قیم��ت در بازار س��هام ناش��ی از ورود 
نقدینگ��ی تازه به بورس نیس��ت، بلک��ه صرفاً افزایش قیم��ت دلار در 
بازارهای غیررس��می سبب بالا رفتن قیمت ها و در نتیجه افزایش ارزش 
معاملات شده است. همچنین به اعتقاد برخی کارشناسان، بورس تهران 
همچنان از کمبود نقدینگی رنج می برد و برای بسیاری از افراد حقیقی 
س��رمایه گذاری در بورس توجیه اقتصادی ندارد، اما نوس��ان گیران بازار 
س��هام این روزها بازار داغی را ش��اهد هستند و توانس��تند با سودهای 

کلان از بازار خارج شوند. 
روز تاریخی بورس

روز یکشنبه شاخص کل بازده نقدی و قیمتی در روندی بی سابقه در 
س��ال جاری بیش از ۳۳0۶ واحد رش��د کرد و به رقم 10۲ هزار و 45۲ 
واحدی رس��ید. در عین حال ش��اخص کل هم وزن ۳9۷ واحد افزایش 
یافت و تا رقم 1۸ هزار و ۲۸۷ بالا رفت. ش��اخص آزاد شناور نیز ۳50۶ 
واحد رشد کرد و به رقم 11۲ هزار و 9۸۳ رسید. علاوه بر اینها شاخص 
بازار اول و بازار دوم هر یک به ترتیب ۲501 و ۶۲۲۷ واحد رشد کردند. 
در بازار سراس��ر س��بز این روز، ف��ولاد مبارکه اصفهان، پتروش��یمی 

خلیج فارس و مخابرات ایران به ترتیب با ۳۲۸، ۳۲۳ و ۲1۸ واحد تأثیر 
مثبت روی ش��اخص ها بیشترین نقش را در افزایش نماگر بازار سرمایه 
داشتند، اما در طرف مقابل سیمان مازندران، بیمه دانا و فولاد امیرکبیر 
کاش��ان با اندک تأثیری در شاخص ها س��عی کردند دماسنج بازار را به 

سمت پایین هدایت کنند. 
در گروه فلزات اساس��ی شاهد رش��د قیمت اکثریت سهم ها تا نزدیک 
5 درص��د بودی��م. در این گ��روه حجم معاملات ۲9۲ میلیون س��هم را 
رد ک��رد و ارزش آن ب��ه بی��ش از 100 میلیارد تومان رس��ید. در گروه 
محصولات ش��یمیایی نیز صف میلیونی خرید وجود داش��ت و اکثریت 
س��هم ها نزدیک ب��ه 5 درصد در قیمت آخرین معامل��ه و قیمت پایانی 
رش��د را تجرب��ه کردند. در این گروه نیز که یک��ی از پرمعامله های بازار 
بود حجم دادوس��تد به 195 میلیون س��هم و ارزش معاملات به نزدیک 

۸ میلیارد تومان رسید. 
همچنین در گروه فرآورده های نفتی، کک و س��وخت هسته ای شاهد 
رش��د یکدس��ت قیمت س��هم ها بودیم و این گروه با صف پایدار خرید 
روبه رو بود. برای نمونه در این گروه پالایش نفت تهران حدود 5 درصد 
نس��بت به آخرین روز معاملاتی هفته گذشته رشد قیمت داشت. ۶4.۳ 
درص��د خریده��ا در این نماد مربوط به افراد حقیق��ی و ۳5.۶ درصد از 

خریدها مربوط به حقوقی ها بود. 
در گروه خودرو و ساخت قطعات نیز روند قیمت سهم ها به نحوی بود 
که اکثریت ش��رکت ها با افزایش قیمت سهم تا بیش از 4 درصد مواجه 
ش��دند. در این گروه ۲4۶ میلیون س��هم به ارزش بیش از ۳0 میلیون 
تومان مورد دادوس��تد واقع ش��د. در بسیاری از س��هم ها در گروه های 
مختلف شاهد حجم بالای فروش حقوقی ها و در مقابل خرید حقیقی ها 

بودیم. 
ارزش معام��لات بورس ته��ران 549 میلیارد تومان را رد کرد و حجم 
معاملات به 1.۸ میلیون س��هم و اوراق مالی رس��ید. آیفکس نیز ۳۷.۶ 
واح��د افزایش یافت و تا رقم 1191 واح��دی بالا رفت. ارزش معاملات 
فرابورس ایران رق��م ۳۲۶ میلیارد تومان را رد کرد و حجم معاملات به 

۶1۳ میلیون سهم و اوراق مالی رسید. 

شاخص بورس تهران 102 هزار واحدی شد
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 ضوابط خرید تضمینی محصولات زراعی
ابلاغ شد

س��ازمان برنامه و بودجه ضوابط قیمت خرید تضمینی محصولات 
زراع��ی، برگ س��بز چ��ای و پیله  تر ابریش��م برای س��ال 1۳9۷ و 

محصولات باغی برای سال 1۳9۶ را ابلاغ کرد. 
به گزارش باش��گاه خبرن��گاران جوان، به نقل از س��ازمان برنامه 
و بودج��ه، تصویب نام��ه مربوط به »ضوابط قیم��ت خرید تضمینی 
محص��ولات زراعی« با ش��ماره 1۲۸۸۲5 م��ورخ ۳0/ ۳/ 1۳9۷ از 
طرف محمدباقر نوبخت معاون رئیس جمهور و رئیس سازمان برنامه 

و بودجه کشور برای اجرا به وزارت جهاد کشاورزی ابلاغ شد. 
متن کامل تصویب نامه به ش��رح زیر اس��ت: ش��ورای اقتصاد در 
جلسه مورخ ۷ /۳ /1۳9۷ درخواست های شماره 1۷۸۸۳ /0۲0 مورخ 
19 /۷ /1۳9۶ و ۲01۳ /0۲0 مورخ ۸ /۲ /1۳9۷ وزارت جهاد کشاورزی 
درخصوص اصلاح مصوبه شماره 455۲۳ مورخ 5 /۲ /1۳9۷ شورای 
اقتصاد موضوع قیمت خرید تضمینی محصولات زراعی، برگ س��بز 
چای و پیله  تر ابریش��م برای س��ال 1۳9۷ و محصولات باغی برای 
س��ال 1۳9۶، را به اس��تناد ماده )۳۶( قانون الحاق موادی به قانون 
تنظیم بخش��ی از مقررات مالی دولت )۲( بررس��ی و به ش��رح ذیل 

مورد تصویب قرار داد. 
1 -در توضیحات ردیف ۶ جدول شماره )1( مصوبه مذکور درصد 
عیار برای چغندر قند پاییزه از 1۶درصد به 15درصد تغییر می یابد. 
نحوه محاس��به قیم��ت خرید چغندر قن��د پاییزه ب��رای عیارهای 
مختل��ف، براس��اس فرمول م��ورد توافق وزارت جهاد کش��اورزی و 

انجمن صنفی کارخانه های قند و شکر ایران تعیین می شود. 
۲ -متن ذیل در انتهای جدول شماره یک مصوبه فوق الذکر اضافه 

می گردد. 
 »در قبال تحویل هر تن چغندر قند ۲0 کیلوگرم تفاله خش��ک 
)ب��ه نرخ هر کیلوگرم 1۲00 ری��ال برای چغندر قند بهاره و 1000 
ریال برای چغندر قند پاییزه( و ۲ کیلوگرم قند یا شکر )به نرخ هر 
کیلوگ��رم ۷500 ریال برای چغندر قند به��اره و ۶500 ریال برای 
چغن��در قند پاییزه( ب��ه عنوان جایزه تحویل می ش��ود. به ازای هر 
کیلوگرم چغندر قند مبلغ 410 ریال هزینه حمل در س��قف قیمت 

ابلاغی منظور شده است. 
 »اصلاحات فوق از طریق بهبود بهره وری کارخانجات، نباید سبب 
افزایش قیمت مصرف کنندگان و ایجاد بار مالی برای دولت گردد.«

سایر مفاد مصوبه قبلی به قوت خود باقی است. 

افزایش 500درصدی تولیدات کشاورزی ایران 
طی 4 دهه

رئیس بسیج مهندسین کش��اورزی و منابع طبیعی گفت: میزان 
کل تولی��د محصولات زراعی در س��ال 5۷، 1۳.۳ میلیون تن بوده 
که در س��ال 95 به ۸۳میلیون تن رسیده یعنی 5۲۳درصد افزایش 
داش��ته اس��ت.  به گزارش تس��نیم، محمدرضا جهان س��وز، رئیس 
بسیج مهندسین کشاورزی در مراسمی با عنوان شنبه های انقلاب، 
دس��تاوردهای 40 ساله انقلاب اس��لامی در زمینه کشاورزی اظهار 
کرد: در بخش کش��اورزی مش��کل نبود آمارهای دقیق وجود دارد، 
اما براس��اس آمار موجود میزان کل تولید محصولات زراعی در سال 
5۷، 1۳.۳ میلیون تن بوده که در سال 95 به ۸۳ میلیون تن رسیده 

یعنی 5۲۳درصد افزایش داشته است. 
وی با طرح این سوال که برخی دستاورد انقلاب را در این ارتباط 
ناش��ی از افزایش سطح زیرکش��ت می دانند، گفت: در پاسخ به آنها 
باید اظهار داش��ت، درحالی که قبل از پی��روزی انقلاب 9.4 میلیون 
هکتار زمین زراعی وجود داشت که این رقم اکنون به 11.۷ میلیون 
هکتار رسیده و صرفا ۲4درصد بر سطح زیرکشت زمین های زراعی 
اضافه ش��ده اس��ت، اما به میزان تولیدات 5۲۳درصد افزوده ش��ده 
است.  رئیس بسیج مهندسین کشاورزی و منابع طبیعی با اشاره به 
اینکه در 40 سال گذشته برای تولید محصولات کشاورزی اقدامات 
خوب��ی در زمینه تولی��د بذر صورت گرفته اس��ت، اظهار داش��ت: 
تولید بذر اصلاح ش��ده کش��ور در این مدت ۲0 برابر ش��ده است و 
تولیدکنندگان بذوری که تحت نظارت موسس��ه ثبت و گواهی بذر 

تولید دارند، بر میزان تولیدشان ۳ برابر اضافه شده است. 
جهان سوز گفت: درحالی که قبل از پیروزی انقلاب اسلامی ایران 
تعداد ارقام اصلاح ش��ده بذور مصرفی در بخش کش��اورزی بس��یار 
محدود بود امروز ۳50رقم بر بذور مورد نیاز کشور اضافه شده است 

و دارای استانداردهای بومی و محلی بذر هستیم. 
جهان س��وز با بیان اینکه فناوری های نوین در بخش کش��اورزی 
تروی��ج یافته اس��ت، گف��ت: اکن��ون از فناوری کش��ت بافت تولید 
محصولات کشاورزی اس��تفاده می کنیم و وضعیت بهداشت، علم و 
تروی��ج در این بخش قوی و منجر به ایجاد حماس��ه ملی در بخش 
کشاورزی شده است.  وی با بیان اینکه گندم ناموس کشاورزی ایران 
است، گفت: کسانی که می گویند باید تولید گندم را در کشور قطع 
کرد چون قیمت های جهانی ارزان تر است باید به عقل یا طینت آنها 
ش��ک کرد.  رئیس بسیج مهندسین کشاورزی اظهار داشت: باوجود 
تمام��ی موفقیت ها در بخش کش��اورزی هنوز میزان واردات در این 
بخش بالا است اما این مشکلات نیز با اتکا به توان داخلی قابل حل 
اس��ت.  جهان سوز اظهار داش��ت: درحالی که متوسط تولید برنج در 
کش��ور ۳.4 تن الی 4 تن اس��ت که نمونه های ما 1۳ تن در هکتار 
تولی��د می کند؛ این امر به معنای آن اس��ت که علم و توان لازم در 
بخش کش��اورزی کش��ور وجود دارد و باید به س��ایر کشاورزان نیز 
توسعه یابد.  وی با بیان اینکه میانگین تولید ذرت در کشور مناسب 
اس��ت، گفت: در هر هکتار از مزارع کش��ور به طور میانگین ۷.۶ تن 
ذرت تولید می ش��ود، اما کشاورزانی نیز داریم که 19 تن در هکتار 
ذرت برداشت می کنند.  رئیس بسیج مهندسین کشاورزی وضعیت 
سلامت تولیدات کشاورزی را بعد از پیروزی انقلاب اسلامی مناسب 
ارزیاب��ی و اظهار ک��رد: یکی از مواردی که قب��ل از پیروزی انقلاب 
جایش در بخش کش��اورزی خالی بود، نبود استانداردهای لازم بود 
اما اکنون در بخش کشاورزی استانداردسازی صورت گرفته است و 

بیش از 50 محصول کشاورزی ما استاندارد تولید دارد. 
وی با اش��اره به اینکه آب در کشور ما تبدیل به یک معضل شده 
است، گفت: با این وجود تکنولوژی و توانمندی های لازم وجود دارد 

تا از آب استفاده بهینه صورت گیرد. 

اخبـــار

با توجه به ظرفیت های فراوان برای توسعه زنبورداری در کشور، اما وجود 
برخی مشکلات مانع دستیابی به جایگاه مطلوب در این بخش شده است. 

ب��ه گ��زارش باش��گاه خبرنگاران ج��وان، ای��ران یکی از کش��ورهای 
تولیدکننده و پرورش دهنده عس��ل اس��ت و به  رغم ظرفیت های فراوانی 
که برای توس��عه زنبورداری در کش��ور وجود دارد، ام��ا به دلیل وجود 
برخی مشکلات نتوانس��ته به جایگاه مطلوب در صادرات دست یابد که 
ادام��ه این روند و بی توجهی مس��ئولان به صنعت زنب��ورداری، نابودی 
بخش کش��اورزی را به همراه دارد چراکه گرده افش��انی مهم ترین نقش 
زنبورعس��ل در طبیعت اس��ت. هر از گاهی اخبار ناخوشایندی در مورد 
قاچاق کالاهای مختلف به گوش می رسد که این بار قاچاقچیان به سراغ 
عسل و ملکه زنبور رفته اند، قاچاق می تواند تهدید جدی ای برای صنعت 

زنبورداری ایران باشد. 
ب��ا توجه به آنکه عس��ل ایران دارای خواص بی نظی��ر گیاهان دارویی 
اس��ت که با حمای��ت از تولید داخل می توان در ص��ادرات این محصول 
حرف��ی برای گفتن در بازارهای هدف داش��ت، اما برخی افراد س��ودجو 
کاهش برداشت عسل در سال های اخیر را ناشی از بی کیفیتی ملکه های 
زنبورعس��ل می دانن��د تا ب��ا واردات و فروش آن ب��ا قیمت های گزاف و 
سرس��ام آور بتوانند از این آب گل آلود بیش��ترین سود را به جیب بزنند 
و این در حالی اس��ت که مس��ئولان زی ربط باید نسبت به واردات ملکه 
زنبورعس��ل از طریق راه ه��ای متفاوت همچون چمدان��ی، کیفی و . . . 
حساس��یت نش��ان دهند چراکه واردات غیرقانون��ی آن می تواند زمینه 
را ب��رای ب��روز بیماری های ناش��ناخته در زنبورس��تان ها و حتی خطر 

بیوتروریست به همراه داشته باشد. 
البته ماجرا تنها به اینجا ختم نمی شود چراکه در برخی از فروشگاه ها 
ش��اهد توزیع عسل های خارجی هس��تیم که هر یک از مسئولان دلایل 
متفاوتی برای این امر بیان می کنند، اما آن چیزی که حائز اهمیت است 
آن است که براساس قانونی نظام بهره وری، واردات عسل و فرآورده های 

مربوط به آن به س��بب مازاد تولید داخل ممنوع است به همین دلیل از 
مسئولان انتظار می رود نظارت بیشتری بر این امور داشته باشند بر این 
اساس به سراغ مدیرعامل اتحادیه زنبورداران ایران رفتیم و گفت وگویی 

با او ترتیب داده ایم که در ادامه آن را می خوانید. 
عفت رئیسی سرحدی، مدیرعامل اتحادیه زنبورداران ایران با بیان اینکه 
س��ال گذش��ته ۸۸ هزار تن عس��ل در کشور تولید ش��د، اظهار کرد: سال 
گذشته با توجه به آموزش های مناسبی که زنبورداران دیدند در بحث تولید 
ژله رویال، گرده گُل و زهر زنبور فعالیت های خوبی انجام شد چراکه با توجه 
به اس��تفاده دارویی عسل باید نگاه مان به سایر محصولات جانبی به غیر از 

تولید عسل نیز جذب شود. 
وی س��رانه مصرف عس��ل در ایران را یک کیلو و ۷0گرم اعلام کرد و 
افزود: با احتس��اب جمعیت ۸0میلیون نفری و تولید ۸۸ هزار تن عسل 
و عدم مصرف این ماده غذایی در کودکان زیر دو س��ال، سالانه با مازاد 
۲0 هزار تن عسل در کشور روبه رو هستیم که می بایست برای صادرات 

آن برنامه ریزی کرد. 
رئیسی س��رحدی با انتقاد از کاهش صادرات عسل در سال گذشته، بیان 
کرد: اگرچه در سال های نه چندان دور با وجود کاهش تولید نسبت به مدت 
مش��ابه سال قبل ۷ هزار تن عس��ل به بازارهای هدف صادر می شد، اما در 
س��ال های اخیر به سبب حذف استاندارد اجباری و تبدیل آن به استاندارد 
تشویقی با افت صادرات عسل روبه رو بودیم چراکه کشورهای اروپایی، حوزه 
خلیج فارس و ترکیه حاضر نیستند عسل تولیدی ایران با استاندارد تشویقی 

را خریداری کنند. 
این مقام مسئول با اشاره به ضرورت اجباری شدن استاندارد عسل، گفت: 
دستگاه های زی ربط همچون سازمان دامپزشکی، استاندارد و نظارت بر مواد 
غذایی که س��لامت مردم بخشی از وظایف ش��ان است، باید به این مسائل 
پاسخگو باشند و این در حالی است که این دستگاه ها راجع به عسل وظایف 
خود را رها کرده اند به همین دلیل هر از گاهی شاهد برگشت محموله های 

عسل از بازارهای هدف هستیم. 
 مدیرعامل اتحادیه زنبورداران ایران ادامه داد: اس��تاندارد تشویقی عسل 
نه تنها کمکی به صادرات نمی کند بلکه موجب می ش��ود به س��بب فقدان 
نظ��ارت و کنترل در صادرات بس��یاری از بازارهای هدف از خرید این ماده 
غذایی و ارزش��مند ای��ران، که دارای خواص فراوان گیاهان دارویی ا س��ت، 
امتناع کنند و این در حالی است که دستگا ه های زی ربط در صورت فقدان 
عسل تولیدی از متخلفان جریمه اندکی اخذ می کنند و این امر تهدید جدی 

برای صنعت زنبورداری کشور است. 
به گفته رئیسی سرحدی با توجه به استاندارد تشویقی عسل و نبود نظارت 
کافی بر توزیع این محصول، بس��یاری از مصرف کنندگان داخلی و خارجی 
دیگر رغبتی به اس��تفاده از عسل ایرانی ندارند و مصرف کنندگان خارجی 
ترجیح می دهند عسل موردنیاز خود را از کشورهای مبدأ که حداقل کنترل 

و نظارت بر محصول شان را دارند خریداری کنند. 
وی ب��ا بیان اینکه ب��ا وجود ممنوعیت واردات عس��ل ش��اهد توزیع 
عس��ل های خارجی در برخی از فروش��گاه ها و مغازه ها هستیم، تصریح 
ک��رد: برخی از مصرف کنن��دگان فقط به دنبال تولید خارجی هس��تند 
و این در حالی اس��ت که عس��ل ایران جزو عس��ل های باکیفیت جهان 
محسوب می شود و به دلیل تنوع اقلیمی کشور در هیچ جای دنیا عسل 

طبیعی این تنوع گیاهی را ندارد. 
 مدیرعام��ل اتحادی��ه زنبورداران ای��ران ادامه داد: مردم باید نس��بت به 
محص��ولات تولیدی کشورش��ان عرق ملی داش��ته باش��ند چراکه به  رغم 
ممنوعیت واردات شاهد قاچاق عسل های خارجی هستیم و این امر می تواند 

مشکلات و بیماری های متعددی را به همراه داشته باشد. 
مدیرعامل اتحادیه زنبورداران ادامه داد: اگرچه جلس��ات متعددی برای 
حذف استاندارد تشویقی و تبدیل آن به اجباری برگزار شد، اما این جلسات 
نتیجه ای در بر نداش��ت و این امر دس��تاوردی جز افت صادرات و نابودی 

صنعت زنبورداری در بر ندارد. 

چرا صادرات عسل ایرانی به کما رفت؟ 

 فروش عسل های تقلبی با برند خارجی! 

صنعت س��نگ ایران این روزها با انواع مش��کلات از جمله رکود، نرخ 
سود بالای بانکی، رانت خواری و عدم حمایت دولت مواجه است. 

ب��ه گ��زارش تس��نیم، رئی��س انجم��ن س��نگ تزئین��ی و نماینده 
تولیدکنندگان سنگ تزئینی با گلایه از رکود و بهره سنگین تسهیلات 
بانکی، خواهان حمایت بیشتر دولت و مسئولان از صنعت سنگ تزئینی 

شدند. 
مه��دی حیدرزاده از تولیدکنندگان س��نگ تزئینی گفت: نخس��تین 

مشکل ما رکود است که واقعا بر تولیدکنندگان فشار آورده است. 
حیدرزاده افزود: دومین مش��کلی که ما داریم تصویب قوانینی است 
که دس��ت های ما را می بندد و کمتر از رکود نیس��ت مثلا شهرداری ها 
کمیته ای به نام کمیته نما درست کرده اند که مانع استفاده از سنگ در 
نمای ساختمان ها می شود و الزام می کند که حتما باید از آجر نسوز یا 

شاموتی برای نما استفاده شود. 
این تولیدکننده س��نگ تزئینی افزود: این کار به واس��طه لابی قوی 

تولیدکنندگان آجر است و این باعث رانت شده است. 
ابوالقاسم شفیعی، رئیس انجمن سنگ تزئینی این بخش صحبت های 
حیدرزاده را تأیید کرد و گفت: نباید الزام ش��ود که در نما فقط از یک 

ماده خاص استفاده شود. 
س��یف الله امیری، مدیرکل صنایع مدن��ی وزارت صنعت هم با تأیید 
صحبت های آقای حیدرزاده گفت: حتی یک وقت جایی گفتیم به جای 
آجرهای خیابان و حاش��یه جوی ها از سنگ استفاده کنند که معترض 

ش��دند و گفتند شما می خواهید نان ما را ببرید ما می خواهیم هر سال 
اینها را بازس��ازی و تعویض کنیم اگر س��نگ اس��تفاده کنیم که دیگر 
خراب نمی شود و نان ما بریده می شود و اینها لابی قدرتمندی دارند. 

امیری افزود: البته کالای جایگزینی هم برای س��نگ وارد بازار شده 
مثل کامپوزیت ها و کاشی سرامیک و . . . که نسبت به سنگ ارزان ترند. 
 حیدرزاده، تولید کننده س��نگ تزئینی در ادامه گفت: چرا ما باید با 

قوانین دست و پا گیر رکود را تشدید کنیم. 
این تولیدکننده همچنین صنعت تولید س��نگ تزئینی را سنتی بیان 
کرد و اف��زود: برای صادرات به لحاظ س��خت افزاری یعنی تجهیزات و 
ماشین آلات به روز نیستیم و به غیر از این واقعا مشکل نقدینگی داریم 

و تولیدکنندگان زیر فشار وام با بهره سنگین هستند. 
حیدرزاده گفت: ما وقتی در نمایشگاه های خارجی شرکت می کنیم، 
می بینیم ک��ه رغبتی برای همکاری با ما وجود ن��دارد و ما نمی توانیم 
محصولات مان را بفروش��یم و بخش��ی از مش��کلات ما ناشی از مسائل 
سیاس��ی اس��ت درحالی که همین اروپا تش��نه س��نگ ایرانی اس��ت و 
سنگ های ما با واسطه به اروپا صادر می شود.  در ادامه شفیعی، رئیس 
انجمن س��نگ تزئینی از نبود رشته تحصیلی در دانشگاه ها درخصوص 
صنعت س��نگ انتقاد کرد و گفت: کش��ورهایی مثل ایتالیا تا دکترا در 
رش��ته معدن و س��نگ های تزئینی تحصیلات دارند، ولی در کشور ما 
رش��ته معدن توسعه نیافته است و باید رشته تخصصی سنگ تزئینی و 
آهن و  . . . در کش��ور تأس��یس شود.  شفیعی با بیان اینکه نحوه تولید 

س��نگ در س��طح جهان فرق کرده گفت: تولید س��نگ فرق کرده و به 
این نحوی که در کشور داریم در دنیا منسوخ شده است و باید بتوانیم 
دانش مان را ارتقا دهیم و با تجهیزات مدرن کیفیت سنگ های تولیدی 

را به سطح جهانی برسانیم. 
رئیس انجمن سنگ تزئینی گفت: واحدهای تولید سنگ در کشور با 

یک سوم ظرفیت کار می کنند. 
ش��فیعی با اش��اره به امضای موافقتنامه با ایتالیایی ها برای برگزاری 
دوره های آموزش��ی برای تولیدکنندگان س��نگ ایران گفت: مدت های 
مدیدی است که ستاد سنگ های تزئینی در وزارتخانه تشکیل نمی شود 
و دولت در حمایت از تولیدکنندگان سنگ تزئینی و بازارهای صادراتی 
کوتاهی می کند درحالی که حتی در ترکیه هزینه شرکت در نمایشگاه ها 

را دولت می دهد در ایتالیا هم همین گونه است. 
رئیس انجمن س��نگ تزئینی گفت: صنعت س��نگ بیمار است، برای 
اینکه بدانید صنعتی رش��د کرده و حالش خوب است باید عوارض را از 
واردات مشابه اش بردارید اگر بتواند ادامه حیات بدهد و رقابت کند آن 
صنعت خوب است و رونق دارد، اما برای صنعت سنگ، خودرو و کفش 
ای��ران اگر عوارض واردات حذف ش��ود نمی توانند ادامه حیات دهند و 

ورشکست می شوند، این صنایع بیمارند. 
س��یف الله امیری، مدیرکل صنایع مدنی وزارت صنعت هم گفت: باید 
با افزایش کیفیت، ارتقای دانش فنی، به روز کردن تجهیزات و مدیریت 

مناسب و حمایت از تولیدکنندگان بازار صادرات را فراهم کنیم. 

معاون س��ازمان توسعه تجارت در واکنش به برخی اظهارنظرها مبنی 
ب��ر واردات برخ��ی کالاها با دلار با ن��رخ بی��ش از 4۲00 تومان تأکید 
کرد: براس��اس تمهیدات صورت گرفته از س��وی دول��ت، هیچ برنامه ای 
ب��رای واردات با ن��رخ ارزی دیگری غیر از آنچه در مصوبات دولت آمده، 
امکان پذی��ر نخواهد ب��ود، بنابراین ادعای برخی رس��انه ها ب��ه ویژه در 

شبکه های مجازی در این خصوص، صحت و سندیتی ندارد. 
محمدرضا مودودی در گفت وگو با ایس��نا، در پاس��خ به این سوال که آیا 
قرار است اختصاص ارز 4۲00تومانی به برخی کالاهای وارداتی مانند تلفن 
همراه و خودروهای خارجی قطع ش��ود؟ توضیح داد: در حال حاضر بحثی 
مبنی بر ممنوعیت واردات وجود ندارد اما چنانچه بر اثر ش��دت تحریم ها 
ش��رایط اقتصادی کش��ور ایجاب کند، ش��اید در فرآیند واردات و صادرات 
سیاس��ت هایی اتخاذ ش��ود که مطابق آنها تغییراتی در روند فعلی صورت 
گیرد، اما در ش��رایط فعلی هنوز هیچ بخشنامه ای درخصوص ممنوعیت یا 
بازار دوم ارزی ابلاغ نشده است، لذا همچنان از دید ما فقط یک بازار رسمی 
ارز که از س��وی بانک مرکزی اعلام می ش��ود، وجود دارد.  وی درخصوص 
چنین ش��ایعاتی که دوباره منجر به التهاب در فضای بازار ارز ش��ده است، 
افزود: طبیعی است که دلالان ارز و فرصت طلبان این بازار به دنبال اخباری 

هستند که بتوانند بازار ارز را ملتهب کرده و از آب گل آلود ماهی بگیرند، از 
همین روست که سیاست ارزی اخیر دولت را مستمسکی برای آشفته کردن 
این بازار کرده و با انعکاس گس��ترده این خبر ک��ه ارز وارداتی برخی اقلام 
مصرفی دیگر نرخ مصوب نیست، فضا را برای سودجویی خود مساعد کردند 
و برخی از مردم و فعالان اقتصادی نیز با باور این ش��ایعات، آب به آس��یاب 

آنان ریختند. 
معاون س��ازمان توس��عه تج��ارت ای��ران در توضیح آخری��ن مصوبه 
ارزی دولت افزود: براس��اس این مصوبه، ارز م��ورد نیاز اقلام ضروری و 
کالاهای اساس��ی و دارو از محل صادرات نفت خام و ارز مورد نیاز اقلام 
واس��طه ای و مواد اولیه کارخانجات و تجهیزات و ماشین آلات صنعتی از 
محل صادرات شرکت های دولتی، ش��به دولتی و شرکت های وابسته به 
نهادهای عمومی تأمین خواهد ش��د، ولی برای اقلام مصرفی مورد نیاز 
کش��ور این امکان به بخش خصوصی داده ش��ده ک��ه ارز خود را مطابق 
مصوب��ه دولت یا خود ب��رای واردات، مصرف کنند ی��ا آن را در اختیار 
واردکننده غیر قرار دهند. بدیهی اس��ت که این مجوز به معنای تعیین 
نرخ آزاد مطابق نرخ بازار سیاه برای صادرکننده بخش خصوصی نیست، 
بلکه یک تعامل توافقی اس��ت و صادرکنن��دگان باید بدانند که افزایش 

ن��رخ ارز توافقی، در طول فرآیند برگش��ت ارز به داخل کش��ور موجب 
افزایش هزینه های تولید ش��ده و در نهای��ت کالای صادراتی را گران تر 
خواهد کرد و رقابت پذیری آنان را کاهش می دهد، لذا توصیه می ش��ود 
صادرکنندگان با افق کوتاه مدت به منافع این بازار نگاه نکنند.  مودودی 
با تأکید بر اینکه در شرایط فعلی و حالت فوق العاده احتمالی در آینده، 
تلاش می ش��ود وضعیت واردات و صادرات به درس��تی مدیریت شده تا 
مشکلی در تأمین کالاهای مورد نیاز و ضروری و مهم مردم ایجاد نشود، 
گفت: اگر اکنون ش��اهد برخی گرانی ها و یا احتکار در برخی اقلام بازار 
هستیم، لازم است بیش از هر زمان دیگر بحث نظارت بر بازار و برخورد 
نهادهای بازرس��ی مورد تأکید ق��رار گیرد، چراک��ه در غیر این صورت 
طرح ه��ای مختلف دولت در زمینه مدیریت ن��رخ ارز و کنترل التهابات 

بازار به نتیجه نخواهد رسید. 
وی همچنی��ن در ادامه افزود: تلاش دولت بازگش��ت ثب��ات به بازار 
اس��ت، اما اگر در این راس��تا مردم حمایت نکنند و سایر ارکان نظام به 
کمک دولت نیایند و با فس��اد در هر ش��کلی برخورد قاطع نشود، قطعا 
اقدامات دولت نیز کم اثر خواهد شد و این همان اتفاقی است که دلالان 

و سودجویان این بازار آرزویش را دارند. 

سنگی که شکست

بازار دوم ارزی نداریم

واردات فقط با دلار 4200 تومانی
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اخبار

لزوم تشکیل کمیته حمایتی جهت پرداخت 
خسارت های قطعه سازان

عضو انجمن قطعه س��ازان در خص��وص وضعیت قطعه س��ازانی که در 
قراردادهای جوینت ونچر مش��ارکت دارند اظهار داشت که از میان تقریباً 
100 شرکت قطعه س��از داوطلب، حدود ۷0 شرکت موفق به اخذ قرارداد 
برای مش��ارکت در قراردادهای جوینت ونچر شدند و نقشه های طراحی و 
ساخت قالب ها را دریافت کرده و شروع به سرمایه گذاری های کلان در این 
بخ��ش کردند.  رضا رضایی در گفت وگو با خبر خودرو افزود: بخش عمده 
قالب های خودرو ۳01 ساخته ش��د و 40 درصد توافق اولیه داخلی سازی 
ای��ن خ��ودرو انجام گرفت و قرار بود از ابتدای س��ال ۲019 این خودرو به 
تولید انبوه برسد، همچنین بخشی از قطعات خودروهای ۲00۸ و ۲0۸ نیز 
ساخته شد.  وی تأکید کرد: در دنیا روال بر این است که در چنین شرایطی 
خودروسازان هزینه قالب ها و ابزارآلات خاص قطعه سازان را تقبل می کنند 
اما متأس��فانه این اتفاق در کش��ور رخ نداد و با وجود همه مشکلات کلیه 
هزینه ها توسط قطعه سازان تأمین ش��د.  رضایی با اشاره به لزوم تشکیل 
کمیته حمایتی برای دریافت خس��ارت ها توسط قطعه سازان، تأکید کرد: 
برای جبران زیان هایی که به قطعه س��ازان وارد شده است و برای کمک به 
قطعه سازان جهت رفع مشکلات اقتصادی باید کمیته حمایتی تشکیل شود 
تا قطعه سازان بتوانند مطالبات خود را طبق آنچه گفته می شود در قراردادها 
قید ش��ده اس��ت دریافت کنند و بتوانند پس از تحریم ها باز هم روی پای 
خود بایستند. وی تأکید کرد: چنانچه کلیه شرکت های خارجی از ایران 
خارج ش��وند این بار به پش��توانه انتقال دانش و کسب مهارت های لازم 
توسط مهندس��ین همچنین فناوری روز قطعه سازی ها، نسبت به دوره 
قبل تحریم ها توانمندی قطعه سازان بیشتر است، به طوری که توانمندی 
تولید خودروهایی که قطعات عمده آنها س��اخته ش��ده است مانند پژو 
۳01 و همچنی��ن خودروهای��ی مانند دنا پلاس و پ��ژو ۲0۷ با کیفیت 
بهتر و قیمت مناس��ب تر وجود دارد.  وی در پایان گفت: چنانچه هدف 
مشخصی تعریف و برنامه ریزی های لازم برای رسیدن به آن هدف انجام 
شود و تجهیزات لازم برای برنامه ها فراهم شود و همدلی بین گروه های 
مختلف وجود داش��ته باشد و خودروسازان مانند دوره قبل قطعه سازان 
را تنه��ا نگذارند، این دوره تحریم ها ب��ا دوره قبل تفاوت زیادی خواهد 

داشت. 

 صدور 3 هزار کارت بلیت یک ساله مترو
برای خبرنگاران

معاون حمل و نقل ترافیک شهرداری تهران با بیان اینکه ۳ هزار 
کارت بلیت یک س��اله مترو برای خبرنگاران صادر می ش��ود، گفت 

کارت ها بدون مبلغ است و در هفته جاری تعیین تکلیف می شود. 
به گزارش فارس، محسن پورسیدآقایی درخصوص صدور کارت بلیت 
یک ساله حمل و نقل خبرنگاران گفت: قرار بود کارت های مبلغ دار صادر 
کنیم اما عده ای اعتراض کردند که ش��اید برخی بخواهند کمتر از مبلغ 
یا برخی بخواهند بیش��تر از مبلغی که قرار اس��ت کارت ها ش��ارژ شوند 
استفاده کنند.  وی با بیان اینکه قرار است کارت ها به صورت یک ساله و 
بدون مبلغ صادر می ش��ود، گفت: در حال تغییر سیستم سخت افزاری و 
همچنین نرم افزاری کارت ها هستیم تا افراد از زمان صدور کارت به مدت 
یک سال هر چقدر خواستند از کارت استفاده کنند.  معاون حمل و نقل 
ترافیک شهرداری تهران با اشاره به اینکه در هفته جاری اعلام می کنیم 
ک��ه کارت در چه زمانی صادر و خبرن��گاران چگونه آن را دریافت کنند، 
گفت: زمان دقیق را نمی دانم اما در حال تغییرات هستیم چراکه قرار است 
این کارت ها در اتوبوس نیز کار کند.  وی با تأکید بر این موضوع که این 
کارت ها در پارکومترها مورد اس��تفاده قرار نمی گیرد، گفت: این کارت ها 
فقط برای اتوبوس و مترو در نظر گرفته شده است.  وی در پاسخ به این 
پرسش که آیا به تمام خبرنگارانی که ثبت نام کردند و آرم طرح ترافیک 
دریافت نکرده اند کارت بلیت یک ساله تعلق می گیرد، گفت: ما سهمیه در 
نظر می گیریم و سهمیه را به رسانه ها اعلام می کنیم تا آنها خبرنگاران شان 
را معرفی کنند.  معاون حمل و نقل ترافیک شهرداری تهران با بیان اینکه 
بیش از ۲ هزار آرم طرح ترافیک به خبرنگاران داده شده است، گفت: برای 
حدود ۳ هزار خبرنگار کارت بلیت یک س��اله صادر می ش��ود و با این کار 

تقریباً تمام خبرنگاران تحت پوشش قرار می گیرند. 

 اعطای وام 80 درصدی
جهت نوسازی ناوگان باری

 مدی��رکل راه��داری و حمل ونقل جاده ای اس��تان زنج��ان از اعطای وام
۸0 درصدی قیمت خودرو به رانندگان جهت نوس��ازی ناوگان باری استان 
خبر داد.  به گزارش پایگاه خبری وزارت راه و شهرس��ازی به نقل از روابط 
عموم��ی اداره کل راه��داری و حمل ونق��ل جاده ای اس��تان زنج��ان، ایرج 
دست نش��ان گفت: با توجه به ماده 1۲ قانون رفع موانع تولید رقابت پذیر و 
اهمیت نوسازی ناوگان فرسوده کامیون ها و کشنده ها با سن بالاتر از ۳5 سال 
نرخ نوسازی ناوگان با اعطای تسهیلاتی برابر ۸0 درصد از قیمت خودرو اجرا 
می شود.  مدیرکل راهداری و حمل ونقل جاده ای استان زنجان تصریح کرد: 
در این طرح کلیه اقدامات نوسازی از جمله اسقاط خودروی فرسوده، تولید 
خودرو، تأمین منابع مالی به منظور اعطای تسهیلات به متقاضیان شرکت 
در طرح و تحویل خودرو بر عهده سرمایه گذار )شرکت تولیدکننده خودرو( 
است.  وی تأکید کرد: ناوگان فرسوده ای که دارای کارت هوشمند از سازمان 
راهداری و حمل ونقل جاده ای بوده و به اس��تناد اطلاعات بارنامه های صادره 
در بانک های اطلاعاتی سازمان، کالا جابه جا کرده و حداقل یک سال قبل از 
نوسازی در شبکه حمل ونقل عمومی کالا فعالیت داشته است، مشمول این 
طرح اس��ت.  وی با بیان اینکه میزان ۸5درصد صرفه جویی سوخت سه ماه 
حدفاصل اسقاط ناوگان فرسوده و ابطال کارت سوخت تا جایگزینی ناوگان نو 
به عنوان پیش پرداخت به متقاضیان پرداخت می شود، گفت: سقف پرداخت 
مبلغ صرفه جویی معادل قیمت خودرو است که طی حداکثر هفت سال بر 
اساس پیمایش از سوی شرکت ملی نفت ایران پرداخت خواهد شد.  به گفته 
دست نشان تسهیلات اعطا شده به متقاضیان توسط کارخانجات سازنده 
خودرو )سرمایه گذار( معادل ۸0درصد قیمت خودرو تا سقف ۲میلیارد و 
۲00میلیون ریال برای کامیون های بالای ۲۶ تن و تا سقف ۲ میلیارد و 
400 میلیون ریال برای کامیون های 19 تا ۲۶ تن و تا س��قف ۲ میلیارد 
ریال برای کامیون های 10 تا 1۸ تن با نرخ سود )در حال حاضر( 9درصد 
به متقاضیان ش��رکت در طرح تسهیلات پرداخت می شود و تاکنون 99 
دس��تگاه از ناوگان باری استان زنجان جهت نوسازی ثبت نام کرده و 54 

نفر از متقاضیان خودرو را دریافت کرده اند. 

رئیس اتحادیه نمایش��گاه داران و فروش��ندگان خ��ودرو گفت در بازار 
خودرو باید سیاس��ت دهه ۷0 اعمال ش��ود و در سند، مهر عدم امکان 
نق��ل و انتقال تا دو س��ال زده ش��ود، با چنین سیاس��تی دیگر کس��ی 
ق��ادر به ف��روش خودرو نخواهد بود.  س��عید موتمن��ی، رئیس اتحادیه 
نمایش��گاه داران و فروشندگان خودرو در گفت وگو با ایسکانیوز به دلایل 
افزای��ش قیمت خودرو طی چند روز اخیر اش��اره کرد و گفت: التهابات 
موجود در بازار خودرو ناش��ی از عدم عرضه از سوی خودروسازان است، 
در ص��ورت عرضه خودرو در ب��ازار به میزان کاف��ی، قیمت ها به تعادل 
می رس��ند، در غیر این صورت بازار با آش��فتگی هایی همراه می شود که 
اکن��ون با آن مواجه هس��تیم، بنابراین در صورتی که خ��ودرو به اندازه 
کافی در بازار عرضه ش��ود قیمت ه��ای دونرخی از بین خواهد رفت و با 
تناس��ب میزان خودرو در بازار مواجه می شویم.  او با بیان اینکه افزایش 
قیمت خودرو در بازار را نمی توان متاثر از خروج آمریکا از برجام دانست 
زی��را خودروهای داخلی متاثر از چنین سیاس��ت هایی نیس��تند، افزود: 
خودروس��ازان زمانی که تصمیم به افزایش قیم��ت می گیرند از مدت ها 
قب��ل سیاس��ت های لازم برای افزایش قیم��ت را در پیش می گیرند که 
کاهش عرضه در بازار و نیز عدم ثبت نام از جمله سیاست هایی است که 

خودروسازان برای افزایش قیمت در دستور کار قرار می دهند. 
موتمنی با تأکید بر اینکه در بازار با همه نوع دلالی روبه رو هس��تیم، 
گف��ت: کوتاه بودن م��دت زمان ثبت نام خودرو زمین��ه وجود و افزایش 

دلال ها را در بازار فراهم کرده است، برخی دلالان در بازار حضور دارند 
ک��ه به صورت کلی خ��ودرو را خریداری و در فرصت مناس��ب اقدام به 
فروش می کنند که می توان گفت برای رفع چنین مشکلاتی باید برخی 

از روزنه ها که زمینه دلالی را فراهم کرده است بسته شود. 
موتمن��ی ب��ا تأکید ب��ر اینکه ما به دنبال رس��یدن خودرو به دس��ت 
خریداران واقعی هس��تیم، اظهار داش��ت: باید سیاست دهه ۷0 اعمال 
ش��ود و در س��ند مهر عدم امکان نقل و انتقال خودرو تا دو س��ال زده 
ش��ود، با چنین سیاستی دیگر کس��ی قادر به فروش نخواهد بود و تنها 
مصرف گنندگان واقعی که تمایلی به فروش ندارند وارد بازار می ش��وند 
و اقدام ب��ه خرید خودرو می کنند، با چنین تصمیمی دیگر ثبت نام های 
اینترنت��ی تا ای��ن حد ش��لوغ نمی ش��ود و بهانه های وج��ود دلالان از 

خودروسازان گرفته می شود. 
او با اش��اره به افزایش بی حد و اندازه قیمت برخی خودروهای داخلی 
در بازار گفت: شرکت های خودروسازی مانع تحویل خودروهای ثبت نام 
ش��ده به متقاضیان شدند که این امر باعث افزایش 100میلیون تومانی 
قیمت خودرو از ابتدای سال جاری تا به امروز شد و در حال حاضر هیچ 

خرید و فروشی در بازار انجام نمی شود. 
رئیس اتحادیه نمایش��گاه داران و فروش��ندگان خ��ودرو گفت: قیمت 
خودرو استپ وی در کارخانه ۶1میلیون تومان است درحالی که در بازار 
با نرخ 90 میلیون تومان عرضه شد، قیمت هایی که اخیراً در بازار اعلام 

می شود با حباب قیمتی همراه هستند و خریدار واقعی باید به طور حتم 
به قیمت ها توجه کند. 

او ب��ه لغو قرارداد خودروس��ازان خارجی با ایران اش��اره کرد و افزود: 
قراردادها به صورت واقعی لغو نش��دند اما در صورت حتمی ش��دن لغو 
قراردادها نمی توانیم در کوتاه مدت منتظر تأثیر آن در بازار باشیم، بلکه 

به طور حتم در بلندمدت تأثیر خود را در بازار خواهد گذاشت. 
او ب��ا بی��ان اینکه خودروهایی ک��ه اکنون از کارخان��ه در بازار عرضه 
می ش��وند تولید 9 ماه پیش هس��تند، گفت: زمانی ک��ه عرضه با کاهش 
همراه می شود و تولید به صورت تزریقی صورت می گیرد چنین اتفاقاتی 
در بازار رخ می دهد اما در صورت تحویل به موقع خودروها به مش��تریان 
شاهد تعادل قیمت در بازار و نیز کاهش اختلاف قیمت کارخانه و بازار 

خواهیم بود. 
به گفته او، از دو هفته گذشته بود که افزایش قیمت ها شروع شد و با 
چنین آشفته بازاری مواجه شدیم درحالی که تا سه هفته گذشته چنین 

جوی بر بازار حاکم نبود. 
او با اشاره به اینکه خودرو همانند بسیاری از کالاهای دیگر به عنوان 
کالای اساسی تلقی می ش��ود، اظهار داشت: در صورتی که به دلیل لغو 
ق��رارداد با عدم واردات خودروهای پژو ی��ا دیگر خودروهای خارجی به 
کشور مواجه شویم به طور حتم خودروهای دیگر را جایگزین خودروهای 

خارجی خواهیم کرد. 

سیاست دهه 70 باید در بازار خودرو اعمال شود

خودروسازان مانع عرضه خودرو می شوند

با اعلام کارلوس گوس��ن، مدیرعامل رنو این خودروس��از فرانسوی با 
وج��ود خروج آمریکا از برجام و بازگش��ت تحریم های مربوط به صنعت 

خودرو، در ایران می ماند. 
 نکته کلیدی در اظهارات گوس��ن، امیدواری وی به آینده رنو در بازار 
خودروی ایران اس��ت؛ چ��ه آنکه تأکید کرده ماندن در ش��رایط تحریم 
می تواند در سال های بعد به یک مزیت برای این خودروساز تبدیل شود. 
در واقع رنو امیدوار اس��ت به واسطه خروج س��ایر خودروسازان خارجی 
از ای��ران به دلیل نقض برجام، خ��ود را به عنوان بازیگر نقش اول یکی از 

بزرگ ترین بازارهای خودروی خاورمیانه مطرح کند. 
در شرایطی که گمان می رفت رنو نیز مانند هموطنش پژو، ایران را از 
ترس تحریم ها و تهدیدهای آمریکا ترک کند، این خودروس��از فرانسوی 
خبر از ماندن داد. آن طور که خبرگزاری فرانسه گزارش داده، کارلوس 
گوس��ن مدیرعامل »گروه خودروس��ازی رنو-نیسان-میتسوبیشی« در 
مجمع عمومی و در جمع س��هامداران اعلام کرده این ش��رکت با وجود 
خروج آمریکا از برجام و بازگش��ت تحریم های این کشور، از ایران خارج 
نخواهد ش��د. وی در عین حال تأکید کرده که رنو برای در امان ماندن 
از ریس��ک مجازات آمریکایی ها )بابت ماندن در ایران و نقض تحریم ها(، 

اقداماتی را انجام خواهد داد. 
بنابر گزارش خبرگزاری فرانس��ه، گوس��ن گفته رنو بازار ایران را رها 
نخواهد کرد، حتی اگر مجبور ش��ود حجم فعالیت های خود را به شکل 
قابل توجه��ی کاهش ده��د. وی البته با نگاهی امیدواران��ه به آینده نیز 
تأکی��د کرده که وقتی بازار ایران دوباره باز ش��ود، ای��ن واقعیت که رنو 
در دوران تحریم ه��ا در این بازار باقی مانده اس��ت، خود را به عنوان یک 
مزیت )برای رنو( نشان خواهد داد. این بخش از اظهارات مدیرعامل رنو 
را می توان به نوعی کنایه به پژو دانس��ت، چه آنکه پژویی ها قصد رفتن 

دارند و رنویی ها س��ودای ماندن و این می تواند به جابه جایی نقش آنها 
در بازار ایران )پیشی گرفتن رنو از پژو( بینجامد. در واقع به نظر می رسد 
رنویی ه��ا قصد دارند از فرصت تحریم و خروج خودروس��ازان خارجی از 
ای��ران به خصوص پژو، نهایت اس��تفاده را کرده و خود را به عنوان بازیگر 

نقش اول بازار خودروی کشور مطرح کنند. 
تصمیم رنو برای ماندن در ایران اما در شرایطی است که بیش از یک ماه 
پیش، دونالد ترامپ رئیس جمهوری ایالات متحده آمریکا اعلام کرد که این 
کش��ور از برجام و توافق هس��ته ای خارج خواهد شد. این خروج زمینه ساز 
بازگشت تحریم های آمریکا به خصوص در حوزه خودروسازی است، چه آنکه 
تا کمتر از دو ماه دیگر صنعت خودروی ایران دوباره از س��وی آمریکایی ها 
تحریم خواهد ش��د و این به معنای محدود شدن دوباره و البته سخت تر از 

گذشته خارجی ها برای حضور در این صنعت است. 
ب��ا توجه به بازگش��ت تحریم ها، طبعا هر خودروس��ازی که بخواهد با 
هر بخش��ی از صنعت خودروی ایران همکاری و مراوده داش��ته باشد، از 
ترک��ش مجازات های آمریکا در امان نخواهد بود. به عبارت بهتر، ماندن 
خودروس��ازان خارجی در ایران پس از پای��ان ضرب الاجل آمریکایی ها 
)نیمه مرداد ماه(، آنها را در معرض جرایم مختلف از سوی دولت آمریکا 
قرار خواهد داد و از همین رو نرفتن ش��ان ریسک بسیار بزرگی به شمار 
م��ی رود. این ریس��ک به حدی بزرگ و خطرناک اس��ت ک��ه به فاصله 
کوتاه��ی از اعلام خروج آمریکا از برجام، برخی خودروس��ازان خارجی، 

رسمی و غیر رسمی اعلام کردند در ایران نخواهند ماند. 
اولین ش��رکتی که در این ماجرا پیش��قدم شد، پژوی فرانسه بود، چه 
آنک��ه در بیانیه ای رس��می اعلام کرد به دلیل خ��روج آمریکا از برجام و 
بازگشت تحریم های مرتبط با صنعت خودرو، فعالیت هایش را )در ایران( 
تعلی��ق می کند. هرچن��د پژویی ها این را هم گفته ان��د که به دنبال اخذ 

معافیت از آمریکا برای ماندن در ایران هس��تند، با این حال بسیار بعید 
به نظر می رسد حتی در صورت گرفتن مجوز مورد نظر، به سرمایه گذاری 
مس��تقیم )در ای��ران( ادامه داده و به مفاد قرارداد خ��ود با ایران خودرو 

پایبند بمانند. 
اگرچه خروج پژو از ایران با وجود نداش��تن بازار در آمریکا تعجب آور 
بود، اما در ادامه مش��خص شد خودروساز فرانسوی در نتیجه تهدیدات 
سفت و سخت آمریکایی ها تصمیم به رفتن، آن هم به این زودی گرفته 
اس��ت. در واقع دلیل اصلی موضع ناگهانی پژوس��یتروئن مبنی  بر ترک 
ای��ران، تهدیدات رع��ب آور آمریکا علیه این گروه خودروس��ازی بود، به 
نحوی که پژو می ترس��ید فعالیت های جهانی اش به واس��طه تحریم ها و 
جرایم دولت آمریکا مختل شود. گفته می شود آمریکایی ها پژوسیتروئن 
را تهدی��د کردند ک��ه در صورت ماندن در ایران، سیس��تم مالی جهانی 
را علیه این گروه خودروس��ازی متحد خواهن��د کرد. بنابراین اینکه پژو 
تصمی��م گرفت ایران را با وجود نداش��تن منافع خاصی در بازار آمریکا، 

ترک کند، ریشه در تهدیدات پشت پرده آمریکایی ها داشت. 
به جز این خودروس��از فرانس��وی، هیوندایی موت��ورز کره جنوبی نیز 
تا اواس��ط مرداد امس��ال ایران را ترک خواهد کرد تا دومین خودروساز 
بی وفای پس��ابرجامی لقب بگیرد. هیوندای��ی منافع قابل توجهی در بازار 
آمری��کا دارد، بنابرای��ن از همان ابت��دای خروج این کش��ور از برجام و 
بازگش��ت تحریم ه��ا، کاملًا مش��خص بود ای��ن خودروس��از معتبر دنیا 
نی��ز چمدان های��ش را می بن��دد و م��ی رود. این ماج��را همچنین برای 
ش��رکت هایی مانند فولکس واگن و کی��ا موتورز و حتی برخی برندهای 
چینی حاضر در ایران نیز قابل   تکرار است و هیچ بعید نیست آنها هم به 
تبعیت از سیاس��ت های دولت ایالات متحده آمریکا و از بیم جرایم مالی 

و معنوی این کشور، رفتن را بر ماندن ترجیح دهند. 

همزمان با تشریح سیاست های دولت در خصوص نحوه تأمین ارز کالاهای 
وارداتی، واردکنندگان خودرو بیش از گذش��ته نگران ادامه فعالیت هستند 
چرا که بر اس��اس ش��نیده ها، ارز واردات خودرو تنها از محل ارز حاصل از 
صادرات تأمین خواهد شد که سازوکار تعیین قیمت این ارز نیز همچنان در 
ابهام قرار دارد.  به گزارش »عصرخودرو«، به گفته مس��ئولان بانک مرکزی 
و س��ازمان توس��عه تجارت، س��ه راهکار برای تأمین ارز کالاهای وارداتی 
وجود خواهد داش��ت که راهکار دوم ش��امل فروش ارز حاصل از صادرات 
فرآورده های نفتی، پتروش��یمی و اقلام معدنی فلزی اس��ت که در سامانه 
نیما فروخته می شود که در فاز نخست حدود ۷0 درصد صادرات غیرنفتی 
را پوش��ش می دهد و تا سقف ۸0 درصد قابل افزایش عنوان شده است. در 
ماده یک بخش��نامه ای که در تاریخ ۲۲ اردیبهش��ت ماه از سوی معاون اول 
رئیس جمهوری ابلاغ شده است، 95درصد ارز ناشی از صادرات کالاها باید 
در یکی از چهار روش واردات در مقابل صادرات، پرداخت بدهی ارزی خود، 
فروش ارز به بانک ها و صرافی های مجاز و سپرده گذاری ارزی نزد بانک ها یا 
ترکیبی از آنها در چرخه اقتصادی کشور به کار گرفته شود. اما با این وجود، 
واردکنندگان معتقدند تعیین قیمت این ارز تبدیل به چالشی شده چراکه 

ساز و کار آن هنوز تعریف نشده است. 

مدیرعامل ش��رکت س��تاره ایران نماینده انحصاری بن��ز در ایران در 
ای��ن گفت وگو با تأکید بر این که قیمت ارز صادراتی برای واردکنندگان 
خ��ودرو هنوز در هاله ای از ابهام قرار دارد، گفت: هنوز قیمت نهایی این 
ارز و همچنی��ن رون��د قیمت گذاری ارز حاصل از ص��ادرات و انجام آن 
احراز نشده و مکانیزم پرابهام است.  غلامرضا رزازی افزود: واردکنندگان 
درگیر این موضوع، هنوز از روند کار اطلاع درس��تی ندارند و لازم است 
سازوکاری با هدف جلوگیری از سوء استفاده در این زمینه تعریف شود. 
وی با بیان این که هرچند روند ثبت درخواست ها اعلام شده اما هنوز 
قیمت مش��خصی برای ارز حاصل از صادرات و فروش آن به واردکننده 
تعریف نش��ده اس��ت، تصریح کرد: ش��نیده ها حاکی از آن است که این 
قیمت از طریق چانه زنی با واردکننده و توافق دوطرفه تعیین خواهد شد 
که این رویه، چندان جالب به نظر نمی رسد چراکه کمبود عرضه امکان 

غیرواقعی بودن ارزها را تا اندازه زیادی به وجود می آورد. 
مدیرعامل ش��رکت س��تاره ایران ادامه داد: در حال حاضر این نگرانی 
وجود دارد که هنوز رویه مش��خصی برای تعدادی از خودروها که بدون 
انتقال ارز و با سیس��تم قبلی وارد کش��ور ش��ده، تعریف نشده و این در 
حالی است که پرداخت ها با ارز آزاد و روند واردات نیز پیش از مصوبات 

جدید انجام ش��ده که لازم است این فرآیند دوباره طی شود درحالی که 
پرداخت ها انجام شده و ارزی مورد نیاز نیست هرچند که گفته می شود 
در حال پیش بینی راهکاری هستند که واردات خودروهایی که پیش از 

این انجام شده، بدون انتقال ارز میسر باشد.
رزازی بر تعیین هرچه س��ریع تر ش��رایط نرخ ارزگذاری ارزها تأکید و 
اظه��ار ک��رد: هم اکنون قیمت ارز حاصل از صادرات بر اس��اس عرضه و 
تقاضا مش��خص می ش��ود و از آنجا که این عرضه به طور قطع در مقاطع 
مختلف نوس��ان خواهد داش��ت، این کار به لحاظ حساب و کتاب امری 
دش��وار است زیرا ارزی نیس��ت که امکان برنامه ریزی بر روی آن وجود 

داشته باشد و در عین حال نیز تجربه ای در این زمینه وجود ندارد. 
وی اختصاص ارز حاصل از صادرات به واردکنندگان خودرو را دنیایی 
پ��ر از ابه��ام اعلام و تصریح کرد: این که چه حجم��ی از واردات از محل 
این ارز اختصاص می یابد و آیا با عرضه تناس��ب خواهد داش��ت یا خیر 
از نگرانی های عمده در این زمینه اس��ت، چراکه به طور قطع قیمت این 
ارز به بالانس عرضه و تقاضا بس��تگی دارد و این در حالی اس��ت که این 
نگرانی وجود دارد که ش��رایط ناپایدار فعلی، شرایط و تصمیم گیری های 

اقتصادی را تحت تأثیر قرار دهد. 

چرا رنو در ایران ماند

قیمت گذاری ارز حاصل از صادرات، چالش جدید واردکنندگان خودرو
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عضو هیأت علمی پژوهشگاه پلیمر با اشاره به لزوم توسعه یافتن فضای 
کسب وکار، گفت تجربه استارتاپ در کشورهای توسعه یافته نتایج خوبی 

داشت و توانست نقش مهمی در توسعه یافتگی ایفا کند. 
مسعود اسفنده، عضو هیأت علمی پژوهشگاه 
پلیمر در گفت وگو با پایگاه اطلاع رسانی بنیاد 
ملی نخبگان با اشاره به فقدان  نیازسنجی در 
پذیرش دانشجو، گفت: امروزه کشور با مشکل 
تعدد دانشجو روبه رو نیست بلکه مسئله اصلی 
پراکندگی نامتوازن و نامناسب دانشجو است. 

وی افزود: بسیاری از رشته های دانشگاهی 
به لحاظ شغلی در کش��ور اشباع شده اند، اما 
کماکان دانش��گاه در حال پذیرش دانش��جو 
اس��ت. این موضوع قطعا مش��کلات بسیاری 
ازجمله فقدان  شغل مناسب، برای کشور ایجاد 
کرده و خواهد کرد. از س��وی دیگر، در برخی 
رشته ها که نوپا هس��تند و کشور زیرساخت 

لازم برای فعالیت در آنها را دارد، مس��ئله کمبود دانشجو، استاد و محقق 
وجود دارد.  اس��فنده ادامه داد: به دلیل پراکندگی نامناسب و عدم توجه 
به نیازهای موجود کشور، پذیرش دانشجو روند منطقی ای را طی نکرده و 

نمی کند. این روند دانشجو را به کارجو تبدیل کرده است؛ کارجوهایی که 
مهارت و توان عملی بالایی برای فعالیت در محیط های واقعی را ندارند. 

محقق  برجسته مهندسی پلیمر اضافه کرد: در این روند، دانشجو دولت 
را موظف به اس��تخدام و تعریف شغل برای 
خود می داند؛ البته این ایراد بیش از آنکه به 
دانشجو وارد باشد، به سیستم آموزشی وارد 
است که دانشجو را با منطق پذیرش نکرده 
و آموزش نداده است تا پس از اتمام تحصیل 
به فردی موثر در اشتغال زایی و اقتصاد کشور 

تبدیل شود. 
عض��و هیأت علم��ی پژوهش��گاه پلیم��ر 
گسترش فضای دانش بنیان را اقدام مناسب 
و راه ح��ل خ��روج از مش��کلات فعل��ی در 
عرصه های اقتصادی و اش��تغالی دانس��ت و 
اظهار داش��ت: کارهای خوبی انجام شده که 
به نتایج خوبی نیز منجر شده است، اما باید 
دانس��ت این روند تنها زمانی پایدار خواهد ب��ود که حمایت های موجود 
در حوزه دانش بنیان مستمر باش��د. از سوی دیگر، دانشجو باید در طول 

تحصیل مهارت های لازم را کسب کند. 

مع��اون علم��ی و فناوری رئیس جمه��وری گفت: معاون��ت علمی و 
فناوری برای مش��ارکت در طرح های فناورانه ک��ه می توانند نیازی از 
صنع��ت را تأمین کن��د، آمادگی دارد و ضمن مش��ارکت مالی، تلاش 

می کند تا مسیر ورود این طرح ها به صنعت 
و بازار تجاری هموار شود. 

ب��ه گ��زارش پای��گاه اطلاع رس��انی بنیاد 
ملی نخبگان، س��ورنا س��تاری، در بازدید از 
پروژه های فناورانه مشترک جهاد دانشگاهی 
و معاونت علمی و فناوری با اشاره به آمادگی 
معاون��ت علمی و فناوری ب��رای حمایت از 
تجاری س��ازی طرح های فناور دانشگاهی و 
پژوهشگاهی گفت: معاونت علمی و فناوری 
به طور کامل آمادگی دارد تا ضمن مشارکت 
در طرح ه��ای فناورانه ک��ه نیازی از صنعت 
را تأمی��ن می کند، با ایجاد زیرس��اخت های 
لازم مس��یر ورود ای��ن طرح ها ب��ه صنعت 

و بازار تجاری هموار ش��ود.  س��تاری با اش��اره به طرح های مش��ترک 
میان معاونت علمی و فناوری و جهاد دانش��گاهی گفت: معاونت علمی 
ریاست جمهوری حساب مشترکی با جهاد دانشگاهی دارد که پروژه ها 

را با سهم 50درصد برای هر یک از طرفین تأمین مالی می کند. 
رئیس بنیاد ملی نخبگان با اش��اره به در مسیر پیشرفت قرار داشتن 
این طرح ها افزود: خوشبختانه پس از حدود سه سال از شروع این کار 
مشترک، در حال حاضر پروژه های خوبی 

آماده تحویل به صنعت داریم. 
س��تاری با تأکید بر عزم ج��دی معاونت 
علمی و فناوری ریاس��ت جمهوری برای به 
نتیجه رس��یدن این طرح ه��ا و ایجاد زمینه 
بهره من��دی از ای��ن دس��تاوردها در صنایع 
گفت: معاونت علمی و فناوری پش��تیبانی و 
حمایت ه��ای خود از طرح های مش��ترک با 
جهاد دانش��گاهی را به همان شکل گذشته 
و در بستر همکاری مشترک ادامه می دهد. 

وی با تأکی��د بر اینکه ب��ا تزریق منابع 
مالی به دانشگاه ها و پژوهشگاه ها هیچ گاه 
نمی توانیم نتیجه بخش باشیم و باید زمینه 
ورود ای��ن فناوری ها به بازار و صنعت فراهم ش��ود، اظهار کرد: در این 
مس��یر ما نیازمند نهادهای واسطی هستیم که در جهت تولید فناوری 

حرکت کنند. 

عزم جدی معاونت علمی و فناوری برای مشارکت در طرح های فناورانهاستارتاپ نقش مهمی در توسعه یافتگی جوامع پیشرفته دارد

گفته می ش��ود که شکس��ت پیش نیاز موفقیت اس��ت ول��ی تفاوت 
کارآفرینان بزرگ که خود را از نابودی شکست نجات می دهند و افراد 

عادی که از بین می روند در چیست؟ 
هیچ کارآفرینی تمایل ندارد در کسب وکار رو به نابودی فعالیت کند. 
متأس��فانه خطر شکست در کمین همه استارتاپ ها است. مدیران باید 
با کس��ب آگاهی از نشانه های زوال کس��ب و کار و اشتباهات متداول 
کارآفرینان، در موقعیت های مشابه تصمیم های خردمندانه تری بگیرند. 
افت ش��اخص های کس��ب وکار به معنای تمام ش��دن کار نیست. در 
چنین ش��رایطی باید تمرک��ز کنید و دنبال دلای��ل اصلی آن بگردید. 
اگر نتوانید با ذهن باز ریش��ه های اصلی مش��کلات را شناسایی کنید، 
تلاش های ش��ما مانند دس��ت و پ��ا زدن بی هدف ش��ناگران مبتدی 
بی نتیج��ه خواهد بود. در صحبت از کس��ب وکار هم��واره ظاهر خوش 
آن  نمایش داده می شود و کمتر کسی تمایل دارد از مشکلات پیش رو 
س��خنی به میان آورد. در ادامه به مواردی از مهم ترین درس هایی که 

باید از استارتاپ های شکست  خورده گرفت اشاره می کنیم. 
1- از افراد مناسب مشورت 

بگیرید
نخس��تین  از  مش��ورت  کس��ب 
فعالیت  برای  تصمیم گیری  لحظات 
آغاز می ش��ود. با تقلی��د کورکورانه 
نمی ت��وان راه ب��ه جایی ب��رد ولی 
ضمن پیروی از مس��یر خود، باید از 
افراد صالح و معتبر مشورت بگیرید. 
مش��ورت در همه مراح��ل فعالیت 
از راه ان��دازی ت��ا اداره آن، حتی در 
کس��ب و کارهای موفق نیز ضروری 
اس��ت. برای این کار بهتر است ابتدا 
به مش��اوران مال��ی، وکلا و فعالان 

تجاری مراجعه کنید. 
به کمک مشاوران مالی می توانید 
وضعیت اقتصادی کس��ب وکار خود 
را بهت��ر تحلیل کنی��د. وکیل ها به 
ش��ما کمک می کنند چارچوب های 

فعالیت خود را استوارتر بنا کنید و در آینده با مشکلات حقوقی مواجه 
نش��وید. بدون ش��ک تجربه افراد فعال در فضای کارآفرینی نیز بسیار 

ارزشمند است. 
2- برای بدترین شرایط آماده باشید

تقریب��اً هیچ فعالیتی دقیقا طبق برنامه ری��زی  نظری پیش نمی رود. 
کارآفرینان همواره با مش��کلات پیش بینی نش��ده ای مانند عادت های 
غلط مش��تریان، س��رقت، بلایای طبیعی، خرابی تجهیزات و. . . مواجه 

هستند. 
از آنج��ا که نمی توان هم��ه چیز را تحت کنترل گرف��ت، باید برای 
رویاروی��ی با بدترین اتفاقات آماده ش��د. آیا در ص��ورت از کار افتادن 
تجهیزات سیس��تم جایگزینی در نظر دارید؟ اگر تأمین کنندگان مواد 
اولیه دس��ت به اعتصاب بزنند، چرخ تولید شما در گروی شفقت آنان 

خواهد بود؟ 
کارآفرین��ان باید در مراحل راه اندازی کس��ب وکار همواره به گردش 

س��رمایه اهمیت بدهن��د. اگر دچار بح��ران مالی ش��دید، پس انداز یا 
حس��اب معتبری برای مرتفع کردن مش��کل دارید؟ گاهی اگر سرمایه 
به موقع وجود نداشته باشد، ضررهای جبران ناپذیری به کسب وکار وارد 

می شود. 
در بعض��ی م��وارد کالا یا خدمات��ی که ارائه می دهی��د از رده خارج 
می شوند یا استراتژی های بازاریابی که استفاده می کنید؛ دیگر مشتری 
جدی��دی جذب نمی کنند. برای چنین ش��رایطی باید طرح کس��ب و 
کار مناسبی داشت و با استراتژی مناسب تهدید ها را به فرصت تبدیل 

کرد. 
3- انکار واقعیت باعث بدتر شدن شرایط می شود

در مواقعی که ش��اخص های کس��ب و کار روند نزولی طی می کنند، 
انکار بحران نه تنها مش��کلی را حل نمی کند بلکه باعث از دست رفتن 
فرصت  های جبران می ش��ود. باید واقعیت را قبول کنید و بدون تعصب 
دنبال دلایل اصلی و راه  حل های در دسترس باشید. هر چه سریع تر به 
رفع مش��کلات اقدام کنید؛ شانس بیشتری برای نجات کسب و کارتان 

خواهید داشت. 
4- اشتباهات خود را تکرار 

نکنید
ایده ه��ای  زمان��ی  ش��اید 
شکس��ت خورده بس��یاری را دنبال 
موع��د  از  زودت��ر  باش��ید.  ک��رده 
فعالیت خود را گس��ترش داده و با 
شکس��ت مواجه ش��ده اید یا بخشی 
از حوزه ه��ای فعالی��ت را از دس��ت 
داده ای��د. برای بازگش��ت به دوران 
سابق باید پا روی غرورتان بگذارید 
و از کارهای کوچک تر شروع کنید. 
تا زمانی ک��ه به اش��تباهات خود 
معترف نباش��ید، همواره آنها را در 
ش��کل های مختلف تک��رار خواهید 
ک��رد. اگ��ر به م��رز ورشکس��تگی 
رس��یده اید ناامید نش��وید. به قول 
معروف »در بن بست هم راه آسمان 
باز اس��ت«. فرآیند های غیر ض��روری و دس��ت  وپاگیر را حذف کنید. 
لیستی از نقاط قوت خود تهیه  کنید و از هر کسی که می  تواند کمکی 

به شما بکند کمک بگیرید. 
5- امید خود را از دست ندهید

مهم ترین درس��ی که از فعالیت  های شکس��ت خورده می توان گرفت 
امیدواری اس��ت. اگر به زندگی هر یک از بزرگان کس��ب و کار نگاهی 
بیندازید، همه آنها با انواع شکست ها و مشکلات بزرگ رو به رو بوده اند. 
اگر آنها با اولین شکس��ت ناامید می ش��دند، امروز ش��اهد بس��یاری از 

برندهای بزرگ نبودیم. 
اجازه ندهید ش��ایعات مربوط به تحریم  و رکود اراده ش��ما را سست 
کند. اگر کارمندی را کنار گذاشته و به مسیر کارآفرینی روی آورده اید، 
پس حتماً به قدرت خودتان ایمان داشته اید. هیچ طاووسی بدون جور 

هندوستان به دست نیامده است. 
FORBES/zoomit منبع

درس هایی که باید از استارتا پ شکست خورده آموخت

مدیرعامل بیمه تأمین  اجتماعی در زمینه رفع مشکلات مالیاتی برای کسب و 
کارهای نوپا خاطرنشان کرد: با توجه به توافق وزارت کار با وزارت ارتباطات، باید 
از طریق مجلس یا دولت، ش��مول معافیت های مالیاتی خدمات مولد را برای این 
نوع از کسب و کار های نوپا و شرکت های استارتاپی گسترش دهیم تا مالیات صفر 
برای آنها در نظر گرفته شود.  به گزارش افق نیوز، سیدتقی نوربخش مدیرعامل 
سازمان تأمین  اجتماعی با اشاره به اقدامات جدیدی که در تسهیل امور کارفرمایان 
و بیمه شدگان تأمین  اجتماعی اتفاق افتاده است، اظهار کرد: بنگاه هایی که تولیدی 
داخل��ی دارند، به ازای هر دو نفری که مش��غول به کار کنند، یک نفر از معافیت 

پرداخت حق بیمه برخوردار خواهد شد. 

استارتاپ ها شامل معافیت مالیاتی 
100درصدی می شوند

دریچــه

دوشنبه
28 خرداد 1397

شماره 1089
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برای پیروزی در دنیای پررقابت کس��ب وکار حتما باید در کار خود نوآوری 
داش��ته باشید.   س��رعت رشد کس��ب وکارها در دنیای امروز بسیار بالاست و 
در هر لحظه ممکن اس��ت رقیب جدیدی برای کسب وکارتان پیدا شود. پس 

لازم اس��ت برای پیروزی در این دنیای پررقابت، 
نوآوری داش��ته باشید. نوآوری باعث رشد، توسعه 
و بقای کسب وکار شما می شود.  به گزارش نوپانا، 
برای ایجاد نوآوری در کسب وکار خود باید دارای 
مهارت هایی باشید که در نوشتار زیر برخی از این 

مهارت ها را بررسی می کنیم. 
پیاده سازی

همه ما می دانیم که داش��تن ایده های خوب تا 
زمانی که آنها را عملی نکنید هیچ ارزش��ی ندارند. 
بای��د بتوانید ایده های خود را پیاده س��ازی کنید. 
ب��رای این کار در ابتدا باید بهترین ایده را انتخاب 
کنید و سپس به دنبال راهی باشید تا این ایده را 
به یک محصول یا خدمت ارزشمند تبدیل کنید. 

کنجکاوی
برای رسیدن به ایده های جدید لازم است به همه مسائل از زوایای متفاوتی 
نگاه کنید، درباره همه چیز س��وال کنید و کنجکاو باشید. برای ایجاد نوآوری، 

دنیای اطراف خود را با دقت مشاهده کنید و به سادگی از کنار مسائل مختلف 
عبور نکنید. 

مشاهده
برای اینکه ف��رد نوآوری باش��ید باید دنیای 
اطراف خود را خوب مش��اهده کنید. برای مثال 
با مشاهده زندگی اطرافیان ممکن است ایده ای 
برای بهترش��دن زندگی آنها به ذهن شما برسد 
یا با مش��اهده یک نوآوری در کسب وکار دیگر، 

جرقه ای در ذهن شما ایجاد شود. 
فناوری

برای ایجاد نوآوری در کس��ب وکار خود قطعا 
بای��د از فناوری ه��ای مختلف اس��تفاده کنید. 
فناوری ها مدام در حال تغییر و پیشرفت هستند 
پس برای پیداک��ردن مه��ارت در فناوری های 
مختلف لازم است زمان زیادی برای آنها بگذارید. 

همکاری
با داش��تن مهارت همکاری می توانید تیم های قوی تشکیل دهید و با افراد 
مختلفی از سراسر دنیا در ارتباط باشید. با متصل شدن به افراد و صنایع گوناگون 

در دنیا، فرصت های خوبی برای رشد کسب وکار و موفقیت پیدا می کنید. 

پارک های علم و فناوری ش��رایط مناس��بی برای تحق��ق نوآوری های 
محققان فراهم می کنند ولی در عین حال با مشکلات فراوان در حوزه های 

مختلف روبه رو هستند. 
به گزارش ایرنا، پارک ه��ای علم و فناوری 
محیط هایی مناسب برای استقرار شرکت های 
فناور کوچک و متوس��ط، واحدهای تحقیق و 
توس��عه صنایع و موسسات پژوهشی هستند 
که در تعامل سازنده با یکدیگر و دانشگاه ها به 

فعالیت های فناوری اشتغال دارند. 
پارک ه��ای  فعالیت ه��ای  مهم تری��ن 
بازارس��نجی،  ش��امل  فن��اوری  و  عل��م 
ایده پ��ردازی، پژوه��ش علم��ی، طراح��ی 
مهندس��ی، نمونه س��ازی، طراحی صنعتی، 
استانداردس��ازی، تدوین دان��ش فنی، ثبت 
مالکی��ت فک��ری، تجاری س��ازی، فروش و 
پشتیبانی های بعدی برای تحقق محصولات 

فن��اوری در عرص��ه تولی��د صنعتی همچنی��ن عرضه س��ایر خدمات 
تخصصی است. 

وزیر علوم، تحقیقات و فن��اوری و معاون پژوهش و فناوری وزیر علوم، 

بر اهمیت ارتباط روسای پارک ها با مدیران استانی و اطلاع از چالش های 
هر منطقه تأکید دارند. 

دکتر منصور غلامی در نشستی با روسای پارک ها از آنها خواست علاوه 
بر اطلاع از چالش های استانی و چاره اندیشی 
برای حل آنها در قال��ب فناوری های جدید 
در پارک ها بتوانند حمایت ها را برای توسعه 
فضای کارآفرینی در پارک ها از مدیران جلب 

کنند. 
بر پایه آمار وزارت علوم، اکنون 190 مرکز 
رش��د و 4۳ پارک علم و فناوری در سراسر 
کش��ور وجود دارد و در این پارک ها 4400 
شرکت مستقر و از این تعداد ۳۷00 شرکت 
دانش بنی��ان، همچنین 4 هزار و ۷1۶ واحد 
فناور در پارک های عل��م و فناوری و مراکز 

رشد مستقر هستند. 
از دیگر س��و نگاهی به قانون بودجه سال 
9۷، نشان از سعی جدی دولت در توسعه اقتصاد دانش بنیان و اشتغال زایی 
پایدار به ویژه برای دانش آموختگان از راه توجه ویژه به بودجه پارک های 
علم و فناوری به عنوان یکی از ساختارهای توسعه اقتصاد دانش بنیان دارد. 

پارک های علم و فناوری؛ جدال در خط مقدم جبهه نوآوریمهارت های لازم برای ایجاد نوآوری در کسب وکار

ب��رای کارآفرینان نوآوری در اولویت اس��ت. آنه��ا می دانند در بازار 
جهانی جایی برای میانجی گری وجود ندارد. مش��تریان، از شرکت های 
کوچک و بزرگ ارائه محصولات و خدماتی را انتظار دارند که ارزان تر، 
با کیفیت تر و هیجان انگیزتر باش��د، اما چگونه می توان موج نوآوری را 

در سازمان به جریان انداخت؟ 
با اجرای هفت مرحله زیر می توانید به سازمانی نوآور تبدیل شوید: 

1. کسب و کارتان را با تفکر رو به جلو رهبری کنید
ترویج فرهنگ نوآوری، به کیفیت و نحوه رهبری مالک کسب و کار 
بس��تگی دارد. مدیران یا رهبران س��ازمان های خلاق باید در کارشان 
شور و شوق، نگاه مثبت و خوش بینانه، انگیزه واقعی، چشم انداز روشن 
و تفکر رو به جلو داش��ته باشند. رهبران باید متفکرانی شجاع و جسور 
باش��ند و به استقبال »تغییر« بروند. آنها در ترویج نوآوری نقش اصلی 

را ایفا می کنند. 
2. فرهنگ نوآوری ایجاد کنید 

وقتی کارکنان انگیزه پیدا می کنند 
کارش��ان را بهت��ر انج��ام می دهند. 
تشویق می شوند؛  خارج از چارچوب 
فک��ر کنن��د و می توانن��د مرزه��ای 
مح��دود ذه��ن را درنوردن��د. البته 
برای ش��کوفایی تفکر خ��لاق باید به 
اندازه کافی اس��تقلال داشته باشند. 
ایده  پ��ردازی کنن��د و به دنب��ال اجرا 
باش��ند. درواقع  ایده های شان  کردن 
اگ��ر مدیریت محیطی ب��از و خلاق 
را فراهم کند، ن��وآوری هم به تدریج 
اتفاق می افتد.  وقتی توفان فکری در 
کل سازمان جریان دارد، فرآیند غربال 
ایده ها و انتخاب بهترین ایده، سریع تر 
و کارآمدت��ر از زمان��ی رخ می ده��د 
که فق��ط کارمندان کلی��دی درگیر 

این فرآیند باش��ند. با ایجاد فرهنگ نوآوری در س��ازمان، قدرت را میان 
کارکنان تان تفویض کنید تا بتوانند خلاق و نوآور باشند. 

3. تیم های کارآمد بسازید
تیم هایی که عملکرد فوق العاده دارند در دنیای کس��ب و کار به الگو 
تبدیل می شوند. برای تشکیل تیم های کارآمد، نیازمندی های کلیدی 
وجود دارد که عبارتند از: وجود اعتماد بین اعضا، ساختار کارآمد تیم، 
اهداف ش��فاف، تلاش بی وقفه اعضا، باور به تحقق یافتن نتایج مطلوب 
در بلند م��دت و... . بای��د امنیت و اعتماد در روابط بین اعضا موج بزند. 
همچنی��ن در فضای همکاری  تیم ها باید رواب��ط صادقانه، صمیمانه و 

فارغ از تشریفات اداری وجود داشته باشد. 
4. به شکست ها جایزه بدهید 

یکی از قوی ترین ابزارها برای ترویج نوآوری و خلاقیت کارکنان این 
است که آنها به رسمیت ش��ناخته شوند. افراد می خواهند به رسمیت 
شناخته شوند و به خاطر نوآوری ها و ایده های شان پاداش بگیرند. این 

کار می تواند پیامدهای بس��یار خوبی برای س��ازمان داشته باشد. یکی 
از دلایل��ی که کارمندان معمولاً ایده های خود را بیان نمی کنند، ترس 
از مورد اس��تقبال قرار نگرفتن ایده ش��ان اس��ت. آنها نمی خواهند اگر 

مشکلی پیش آمد مقصر محسوب شوند. 
به عنوان رهبر یا مالک کس��ب و کارتان، اشتباهات را تحمل کنید و 
انتظار شکست را هم داشته باشید. به کارکنان تان به خاطر درس هایی 
که از شکست های شان می گیرند، جایزه دهید. به خاطر داشته باشید، 

ایده ها از همان ابتدای امر با موفقیت اجرا نمی شوند. 
5. رسیدگی به مشکلات مشتریان را جدی بگیرید 

س��ازمان های خ��لاق کارمندان را تش��ویق می کنند تا مش��کلات و 
ش��کایات مش��تریان را پیگیری و در بخش خدمات مش��تریان به آنها 
رسیدگی کنند. هر شکایت یا مشکل از جانب مشتریان، این فرصت را 
در اختیار س��ازمان قرار می دهد که توانمندی های واقعی خود را نشان 
دهد و بهبودهایی مشهود در طراحی محصول یا خدمتش اعمال کند. 
درس های فراگرفته ش��ده از تجربه پاسخگویی به انتقادات یا شکایات 
مشتریان باید با هر یک از کارکنان 
سازمان به اش��تراک گذاشته شود. 
ای��ن کار باعث می ش��ود یادگیری 
اثربخ��ش کارکنان در س��ازمان به 

حداکثر برسد. 
6. برای ارزیابی نوآوری در 
سازمان تان، معیار مناسب 

انتخاب کنید 
کارآفرین ها از کج��ا می دانند که 
ن��وآور هس��تند؟ )معی��ار آنها برای 
تش��خیص نوآوری چیست؟ ( شما 
و س��ازمان تان بخشی از اکوسیستم 
کسب و کار هس��تید که شامل رقبا، 
مش��تریان و ش��رکای صنعت است. 
بای��د مطمئ��ن ش��وید، تاکتیک ها 
و اس��تراتژی های تان، ش��ما را ب��ه 
جایگاه بالایی خواهند رس��اند. اگر 
در ب��ازار جدید یا صنعت خود رهبر 
نیس��تید، باید راهنما و معیارهای مناس��ب انتخاب کنید. از معیارهای 
حیرت انگیزی که به جای ارزش واقعی س��ازمان، فقط احس��اس خوب 

در شما ایجاد می کنند پرهیز کنید. 
7. ساختار مدیریتی شرکت را مسطح کنید 

س��اختار مدیریتی شرکت های نوآور، مسطح و یکنواخت است )فارغ 
از سلس��له مراتب و تشریفات اداری(. در سازمان های نوآور فرصت هایی 
برای ارتباطات باز و تشویق اعتماد به نفس فراهم است. با این حال اگر 
س��اختار مسطح مناسب فرهنگ شرکت شما نیست، راه جایگزین این 
است که رهبر نوآوری در شرکت داشته باشید که بتواند توجه مدیریت 

را به سمت ایده های عالی سوق دهد. 
با استفاده از این هفت استراتژی، می توانید در سازمان خود نوآوری 
را به جریان بیندازید، آن را بسنجید، بهبود بخشید و مدیریت کنید. به 
این ترتیب جریان مستمری از نوآوری ها در سازمان تان ایجاد می شود. 
entrepreneur/modirinfo :منبع

دادسـتان های فـدرال آمریکا اخیـرا الیزابـت هولمز، 
موسـس ترانـوس و رامـش بالوانـی، مدیـر عملیات های 
ایـن کمپانـی را بـه خاطـر کلاهبـرداری از مشـتریان و 
سـرمایه گذاران به دادگاه احضار کرده اند و اعمال آنها را 
»توطئه ای سـازمانی« خوانده اند که »سلامت و جان را به 

خطر انداخته است.« 
بـه گزارش دیجیاتو، الیزابت هولمز هم اکنون از سـمت 
خود به عنـوان مدیرعامـل ترانوس کناره گرفته اسـت؛ 
شرکتی فعال در زمینه تست خون که زمانی ارزش بازاری 
معـادل 9 میلیارد دلار داشـت و از محبوبیـت زیادی در 
سیلیکون ولی برخوردار بود. در سال 2015 بود که شرایط 
برای ترانوس وخیم شـد؛ زمانی که نشـریه وال اسـتریت 
ژورنال در مجموعـه مقاله ای جنجال برانگیز فاش کرد که 

تکنولوژی تست خون این کمپانی حقیقت ندارد. 
در پی این افشاگری، ترانوس مجبور به ابطال یا تصحیح 
نزدیک به یک میلیون تسـت خون شـد و از آن زمان، به 
مثالی برای خطرات هایپ بیش از حد در سـیلیکون ولی 
تبدیل شـده اسـت. در این بین، الیزابت هولمز که روزی 

خود را یک میلیاردر می دید، حالا آه در بساط ندارد. 
هولمـز و بالوانـی هم اکنـون بـا دو اتهـام تـلاش برای 
کلاهبـرداری و 9 اتهام کلاهبرداری مواجه هسـتند. این 
اتهامات می تواند به 20 سـال محکومیـت در زندان و نیز 
پرداخت غرامت 250 هزار دلاری به ازای هر کلاهبرداری 
منجـر شـود. در حـال حاضر سرنوشـت ترانـوس دقیقا 
مشخص نیست، اما هولمز 34 ساله در سمت رئیس هیأت 
مدیره باقی می ماند و دیوید تیلور، مشاور پیشین کمپانی 

نیز مدیرعاملی آن را عهده دار خواهد شد. 
 

7 گام تا ترویج نوآوری در سازمان
 الیزابت هولمز
 موسس شرکت ترانوس
 به اتهام شیادی
دادگاهی می شود

یادداشـت

اولی��ن رویداد اس��تارتاپ ویکن��د )Startup Weekend( س��لامت الکترونیکی 
دانش��کده مجازی دانشگاه علوم پزشکی تهران در تاریخ ۳ تا 5 مرداد 1۳9۷ همزمان 
با روز ملی کارآفرینی در دانش��کده مجازی دانشگاه علوم پزشکی تهران برگزار خواهد 
ش��د. این رویداد با هدف ترویج فرهنگ خلاقیت، کارتیمی و کارآفرینی، ایجاد محیط 
خلاقانه و کارآفرینانه میان نخبگان دانش��گاهی برای پرورش روحیه کسب و کارهای 
نوین در زمینه س��لامت الکترونیکی، شناس��ایی ایده های فناورانه برای توسعه کسب 
و کارهای نوپا در حوزه س��لامت الکترونیکی برای کاهش هزینه های خدمات سلامت 
محور، گسترش عدالت و مدیریت بحران در بخش سلامت، استفاده از پتانسیل کسب 
و کارهای الکترونیکی سلامت برای ترویج خدمات سلامت و پیشگیری از بیماری ها و 
ایجاد ارتباط مؤثر بین تیم های کارآفرین و سرمایه گذاران علاقه مند برگزار خواهد شد. 

 
 

آخرین مهلت ثبت نام در اولین رویداد 
استارتاپ ویکند سلامت الکترونیک

مترجم: طاهره منیری شریف
MBA کارشناس ارشد 



تکنیک های تازه تبلیغاتی برای نفوذ بیشتر در 
مصرف کنندگان

به خاطر افزایش میزان استفاده کاربران از نرم افزارهای مسدودسازی تبلیغات 
آنلاین و DVR، ش��رکت های تبلیغاتی دسترسی به مصرف کنندگان را از هر 
زمانی س��خت تر می یابند. در اینجا چند تاکتیک ارائه ش��ده است که از سوی 

برندهای مختلفی که قصد تأثیرگذاری بیشتر محتوا را دارند اجرا شده است. 
هری لی، شهروند ۲۶ ساله اهل آتلانتا، در چند ماه اخیر، 10 فصل از سریال 
دوستان )Friends(  را با نت فلیکس دیده است. او در ازای استفاده از خدمات 
تلویزیون کابلی، هیچ هزینه ای پرداخت نمی کند، اما برنامه های تلویزیونی مورد 
علاقه اش را با نس��خه های استریم دزدی آنلاین تماشا می کند.  او حتی در این 
ش��رایط هم از دسترس ش��رکت های تبلیغاتی خارج است. نرم افزار مسدودساز 
تبلیغاتی که روی لپ تاپش نصب کرده است، بسیاری از این آگهی های تبلیغاتی 
را مس��دود می کند.  آقای لی می گوید: ترجیح می دهم به جای دیدن تبلیغات، 
برنامه ای 40 دقیقه ای را یکباره تماشا کنم. 1۸ دقیقه تبلیغات اصلا خوشایند 
نیس��ت.   از آنجایی که این هفته اهالی صنع��ت بازاریابی از اقصی نقاط جهان 
در فس��تیوال تبلیغاتی کن دورهم جمع می ش��وند، اولین نکته ای که به ذهن 
می رسد این است که هرروز جلب توجه مصرف کنندگان سخت تر شده و تقریبا 
تمامی ابزارهای رس��انه ای به این وضعیت دچار شده اند. مردم از تبلیغات چاپی 
و تلویزیونی دوری می کنند. به خاطر توسعه و گسترش نرم افزارهای مسدودساز 

تبلیغات، دسترسی آنلاین به مصرف کنندگان به مراتب دشوارتر است. 
نتیجتا ش��رکت ها به بازنویس��ی برنامه های بازاریابی خود همت گماش��تند. 
برخی از این ش��رکت ها با هدف درک اینکه دقیقا مصرف کنندگان چه چیزی 
را می بینن��د و می خوانند، دس��ت به ایجاد تمایز میان آگه��ی و محتوا زده اند. 
ع��ده ای دیگر فعالیت خود را بر جمع آوری اطلاع��ات و هدف گذاری موقعیتی 
متمرک��ز کرده و اعتقاد دارند ک��ه مصرف کنندگان آگهی های مرتبط با خود را 
پذیرا هس��تند.  شرکت پپس��ی به تازگی اس��تودیوی 1۲00 متری را با هدف 
تولید انبوه محتوا احداث کرده است که حوزه کاری این استودیو از برنامه های 
واقعی تا فیلم های آنلاین را شامل می شود. اوایل سال جاری، هنگامی که یکی 
از کاراکترهای سریال »امپراتور« کمپانی فاکس، پیشنهاد قرارداد تأییدنامه ای را 
از سوی پپسی دریافت کرد، این استودیو نقش بزرگی در خط داستانی سریال از 
آن خود کرد.  ایده  این بود که برنامه های تبلیغاتی تا حد ممکن شکل و شمایل 

تبلیغات نداشته باشند، تا شاید بتوانند توجه مخاطبان را جلب کنند. 
برد جِیکمن، مدیر گروه جهانی پپس��ی می گوی��د: »از تبلیغات بیش از حد با 
عنوان محتوای آلوده یاد می شود.« او اضافه کرد: »در حال حاضر باید محتوایی را 
تولید کنیم که مخاطب قصد و میل دیدن آن را داشته باشد.« تقریبا از ۲4000 
 GfK مصرف کننده آمریکایی ای که سال قبل پرسشنامه تحقیقات بازار شرکت
MRI را پرکردن��د، بر ای��ن عقیده اند که »اکثر آگهی ه��ای تبلیغاتی آزاردهنده 
هستند«. بنا بر تحقیقی که در ۲۸ کشور جهان صورت گرفت، ۸4درصد از مردم 
ب��ر این اعتقادند ک��ه در دنیای مجازی، وقفه  های تبلیغ��ات مجازی امری عادی 
هس��تند. در آمریکا10درصد از کاربران رایانه های شخصی برنامه های مسدودساز 
تبلیغات را نصب کرده ان��د و این موج در حال انتقال به کاربران تلفن های همراه 
اس��ت.  لورا هندرسون، مدیر مالی محتوا و رس��انه در شرکت بین المللی موندلز 
اینترنش��نال می گوید: »مصرف کنندگان می توانند تبلیغات را به طور کل مسدود 
کنند.« این شرکت در حال حاضر مشغول تولید »مائده بهشتی« است، برنامه ویژه 
یک ساعته ای که آدامس جویدنی این شرکت را تبلیغ می کند. از دیگر برنامه های 
این ش��رکت حضور در تلویزیون های اینترنتی اس��ت. خانم هندرسون می گوید: 
»ما قصد داریم از یک ش��رکت خریدار رس��انه، به یک تولیدکننده محتوا تبدیل 
ش��ویم.« اطلاعات موندلز حاکی است که بازی تلفن همراه جاینت اسنک هفت 
میلیون بار دانلود شده و مردم به طور میانگین 40 میلیون دقیقه صرف این نرم افزار 
کرده اند.  بازاریابان به دلیل قابلیت هدف گیری دقیق تر مصرف کنندگان، به سوی 
تبلیغات دیجیتال جلب شده اند، اما به علت واکنش هایی که در خصوص کمیت 
و عدم اعتمادس��ازی بازاریابی دیجیتال وجود دارد و همچنین وجود نرم افزارهای 
مسدودساز تبلیغات، شرکت های تبلیغاتی باید راه های تازه ای را برای جلب توجه 
مخاطبان و مصرف کنندگان بیابند.  شرکت اعلام کرد که تبلیغات بومی راهی مؤثر 
برای ایجاد تأثیر بیشتر بر کاربران تلفن های همراه است.  در مورد تلویزیون باید 
گفت که تقریبا نیمی از خانه های آمریکایی به DVR مجهز هستند که تبلیغات 
تلویزیونی را مس��دود می کند و همچنین خس��تگی و انزجار مصرف کنندگان از 
تبلیغات طولانی مدت، اصحاب رس��انه را بر آن داش��ته تا طول مدت تبلیغات را 
کاهش دهند و دورهای تبلیغاتی ۳0 ثانیه ای ایجاد کنند.  برای مثال در آغاز برنامه 
»آخرشب ها با ست میرز« وُله ویدئویی فیلم »مکس دیوانه« پخش شد. در انتهای 

کلیپ، آوایی تبلیغاتی کارت های اعتباری امکس بلو را تبلیغ کرد. 
تبلیغات بومی نسبت به تمامی اشکال تبلیغاتی دیگر، 50درصد بیشتر تأثیر دارد. 

- شان بلانکن شیپ، سرپرست بازاریابی گروه مشاور املاک کلدولِ بنکر
امکس بیان می دارد که با اجرای این کمپین، که شامل تبلیغات تلویزیونی هم 
بود، نسبت به زمان پیش از آن، میزان جست وجوها پیرامون کارت های اعتباری 
50درصد و میزان کاربری این کارت ها 45درصد افزایش داش��ته است.  برخی 
از بازاریابان برای تأثیر هرچه بیشتر بر مصرف کنندگان و افزایش میزان فروش 
کالا و خدمات خود، به استفاده از فناوری واقعیت مجازی روی آورده اند و برخی 
دیگ��ر از همتایان آنها همچنان به اس��تفاده از برنامه های هدف گیری مخاطب 
غول های رس��انه ای همچون فیس بوک اصرار دارند.  شرکت بلکین اینترنشنال 
که تولیدکننده مودم های وای فای خانگی و تجهیزات هوشمندس��ازی مسکن 
است، ویدئوهای تبلیغاتی خود را به افرادی نمایش می دهد که پروفایل شان در 

رسانه های مجازی گویای فعالیت آنها در حوزه خرده فروشی است. 
هدف بلکین: بر صاحبان مش��اغل خرده فروش��ی تأثیر بگذار، ش��رکت برای 
معرفی محصولات خود به مشتریان، به این افراد متکی است.  شرکت جانسون 
و جانسون، با استفاده از ابزارهای تحلیل داده، درصدد یافتن این نکته است که 
چه زمانی و تحت چه شرایطی، مشتریان نسبت به آگهی های تبلیغاتی کنجکاو 
می شوند و دقیقا از شرکت چه انتظاراتی دارند. این شرکت به مدت چند سال 
ب��ه تازه مادران کالاهای کودک تولیدی خود را معرفی می کرد تا اینکه بالاخره 
در مرکز خرید آنلاین بیبی سنتر )که مختص فروش سیسمونی و کالای کودک 
است( متوجه شد مادران در هفته بیست و ششم بارداری سیسمونی کودک خود 
را خریداری می کنند.  شرکت جانسون و جانسون در کمپین ضدآفتاب نیوتروژن 
سال قبل، بنرهای تبلیغاتی تلفن همراه خود را به هنگام بالابودن درصد اشعه 
فرابنفش منتشر می کرد. این آگهی ها، که عمدتا افراد نزدیک به سواحل را مورد 
تمرکز خود قرار داده بودند، در بین داستان های مد و زیبایی بسیاری از وب گاه ها 
منتش��ر می شدند. چیزی حدود ۶0درصد کس��انی که پرسشنامه شرکت را پر 
کردند، به خریدن محصولات ضدآفتاب تمایل داش��تند.  الیسون لوئیس، مدیر 
و سرپرست بازاریابی شرکت جانسون و جانسون، بیان داشت که به مدت چند 
دهه برنامه تبلیغاتی ش��رکت شامل دو آگهی ۳0 ثانیه ای تلویزیونی، دو آگهی 
بیلبوردی و پنج بار آگهی چاپی در سال می شد. او افزود: »امروزه جهان این طور 
wsj :پیش نمی رود.«                                                                منبع

BRANDتبلیغاتنوین

ش��ما به عنوان رهب��ر یک تجارت که بر تولید س��ود و فروش آنلاین 
تمرک��ز دارد، باید با درک ویژگی های فضای دیجیتال و با اس��تفاده از 
تبلیغات مناسب، بیشترین میزان بازگشت سرمایه ممکن را رقم بزنید. 
الگوه��ای بازار در س��ال ۲01۸، مانند افزایش ویدئوه��ای تبلیغاتی، 
شبکه های اجتماعی و محتوای تعاملی، همگی برای تجارت های آنلاین 

بسیار حیاتی خواهند بود. 
به طور مشابه، پویایی الگوریتم جست وجو و بهینه سازی نرخ تبدیل بر 

نحوه یافتن برند شما و تعامل مشتری با آن مؤثر است. 
شما با توجه به این فاکتورها، فرصت های جدیدی در فضای بازاریابی 
دیجیتال خواهید داشت و هم اکنون باید با زیرکی از آنها استفاده کنید. 
اف��رادی که در فضای قانونی از س��ایرین پیش��ی می گیرن��د و مایل به 

بهره برداری از الگوهای جدید هس��تند به طور 
طبیعی موفق تر نیز خواهند بود. 

یک تجارت آنلاین چطور در برابر الگوها 
دوام خواهد آورد؟ 

به این مس��ئله فکر کنید: تجارت های آنلاین 
زیادی به دنبال بقا و موفقیت هستند. هر یک به 
دنبال جلب توجه قشر خاصی از کاربران اینترنت 
هس��تند و در نتیجه محیط تبلیغات روز به روز 

رقابتی تر خواهد شد. 
ما در س��طح جه��ان بیش از ی��ک میلیارد 
وب س��ایت و وب��لاگ داریم. در واق��ع، طبق 
گ��زارش استاتیس��تا )Statista(، فقط 400 
میلی��ون بلاگ در تامبل��ر )Tumblr( وجود 

دارد. 
پس چطور برند خ��ود را برای رقابت آماده 
کنیم؟ چطور مشتریان ثابتی برای کسب وکار 
خود به دس��ت آوریم؟ به این اس��تراتژی های 

توجه داشته باشید: 
بازاریابی مجدد را از یاد نبرید

بازاریابی مج��دد آنلاین، یک راه عالی برای 
کس��ب س��ود از تبلیغات آنلای��ن خواهد بود. 
روش کار بس��یار ساده اس��ت: افرادی که در 
گذش��ته به وب سایت ش��ما مراجعه کرده اند، 
دائما در وب سایت ها و ش��بکه های اجتماعی 
مختل��ف ب��ا تبلیغات ش��ما مواج��ه خواهند 
ش��د. بازاریابی مجدد نرخ تبدیل و همچنین 
بازگش��ت سرمایه ش��ما را نیز افزایش خواهد 

  :)Jeffrey Lant( داد. طب��ق گفته کارش��ناس بازاریابی، جفری لن��ت
»ش��ما باید در عرض 1۸ ماه حداقل هفت بار با مش��تری ارتباط برقرار 

کنید.«
به طور مش��ابه، بازاریابی مجدد باعث افزای��ش ارتباط تبلیغ و کاهش 
هزین��ه هر کلیک )CPC( خواهد ش��د و ای��ن در نهایت به نرخ کلیک 
و تبدی��ل بالات��ر از یک تبلیغ عادی منتهی می ش��ود. ب��ه همین دلیل 
پلتفرم ه��ای بزرگ تبلیغاتی معم��ولا بازاریابی مجدد را به کاربران خود 

پیشنهاد می کنند. 
استفاده از بررسی های آنلاین مشتریان

راه دیگر بقا در فضای به ش��دت رقابتی دیجیتال، اس��تفاده از بررسی 
برای تجارت آنلاین خود است. 

طبق گزارش س��رچ اینجین لند، ۸۸درصد مصرف کنندگان آنلاین به 

بررس��ی های آنلاین به اندازه پیشنهادهای ش��خصی اعتماد دارند. پس 
بررس��ی های آنلاین باعث جلب اعتماد مشتری، افزایش فروش و اعتبار 

و تبدیل آنلاین خواهند شد. 
به طور مشابه، تجارت ها با کمک بررسی ها به درک بهتری از مشتری 
دس��ت پیدا می کنن��د و این باعث تولید فرصت ه��ای بازاریابی جدیدی 
می ش��ود. شما می توانید مشتری را تشویق به ثبت بررسی کنید. با این 
کار مش��تریان احتمال��ی در عرض چند دقیقه بین تماس با ش��رکت یا 

جست وجو در سایر وب سایت ها، یک گزینه را انتخاب خواهند کرد. 
 و اکنون س��ه معیار مهم برای ارزیابی بازگش��ت سرمایه تبلیغات در 

سال ۲01۸
بازاریاب��ی دیجیتال در مقایس��ه با تبلیغ��ات رادیوی��ی، تلویزیونی و 
روزنام��ه، در ابعاد جدیدی قرار خواهد گرف��ت و اینجا، ظهور بازاریابی 
دیجیتال به نفع شماس��ت، زیرا برخلاف مدل های بازاریابی س��نتی، به 

مخاطبان و دانش بیشتری دسترسی خواهید داشت. 
این سه معیار مهم را برای سال 2018 به خاطر بسپارید 

CPM .1 را برای کمپین های شناسایی و پرورش مشتری اندازه گیری 
کنید. CPM، یا »هزینه هر 1000 نمایش«، یک معیار تبلیغات بسیار 
مهم است که شما باید آن را جهت دنبال کردن بازگشت سرمایه تجارت 
آنلاین خ��ود اندازه گیری کنید. طبق گفته فیس بوک، این معیار به طور 
معمول در صنعت تبلیغ��ات آنلاین و برای اندازه گیری مقرون به صرفه 
بودن یک کمپین تبلیغاتی مورد اس��تفاده قرار می گیرد. در اکثر موارد 
از آن برای مقایس��ه عملکرد میان کمپین ها و ناشران تبلیغاتی مختلف 

یک شرکت استفاده می شود. 
ش��ما برای اندازه گیری CPM، باید نمایش های به دست آمده از یک 
تبلیغ را تقس��یم بر کل هزینه انجام ش��ده کرده و س��پس نتیجه را در 

1000 ضرب کنید. بس��ته به اهداف تبلیغاتی شما، مانند آگاهی از برند 
در مقابل شناسایی و پرورش مشتری، CPM خام متفاوت خواهد بود. 
تجارت هایی که به دنبال گس��ترش برند و آگاه��ی آنلاین کلی خود 
هس��تند، کاهش CPM کلی به آنها در افزایش دسترس��ی کلی کمک 

خواهد کرد. 
۲. هزینه تهیه و دستیابی کمپین های آگاهی برند خود را اندازه گیری 
کنی��د. معیار بعدی که در درک و اندازه گیری بازگش��ت س��رمایه یک 
تجارت مورد اس��تفاده قرار می گیرد، هزینه تهیه و دس��تیابی است که 

باید با تولید درآمد مقایسه شود. 
ش��ما می توانید با پیاده س��ازی پیگی��ری تبدیل، هزین��ه تمام نقاط 
تم��اس مصرف کننده، ش��امل ثبت نام کاربر جدی��د، تماس های تلفنی، 
س��ؤالات مشتریان و فروش تجارت الکترونیک را زیر نظر داشته باشید. 
ب��ا اختصاص یک مقدار ب��ه هر مورد و درک پیامده��ای درآمد، امکان 
اس��تفاده از بخش ه��ای مفی��د کمپین ه��ای 

بازاریابی به صورت مؤثر، فراهم خواهم شد. 
۳. ترافیک و هزینه های مشارکت را ارزیابی 
کنی��د. بس��ته به ه��دف نهایی تج��ارت، که 
احتم��الا فروش یک محصول ی��ا امضای یک 
قرارداد جدید است، درک هزینه ایجاد انگیزه 
تعامل با برند در مش��تری بسیار مهم خواهد 

بود. 
شما می توانید با اعداد به دست آمده، تأثیر 
هزینه انجام ش��ده برای تبلیغات را ارزیابی و 
همچنین نقاط ضعف خود را شناسایی کنید. 
ارزیابی ترافیک وب س��ایت گام مهمی در این 

زمینه است. 
ابزاری مانند الکس��ا )Alexa( به شمارش 
تعداد بازدیدکنندگان وب سایت کمک خواهد 
کرد. این ابزار نحوه کش��ف وب س��ایت شما و 
اعمالی را که پیش و پس از بازدید انجام ش��د 

تعیین می کند. 
 )CPC( به طور مش��ابه، هزینه ه��ر کلیک
و ن��رخ کلیک )CTR( به ش��دت در ارزیابی 

هزینه های آنلاین مفید هستند. 
شما با تبلیغات CPC، قدرت تعیین مقدار 
دقیق هزینه ش��ده برای هر کلیک در کمپین 
تبلیغات��ی خ��ود را به دس��ت خواهی��د آورد. 
 CPC گرچ��ه تع��داد زیادی از ش��رکت ها بر
تمرکز دارند، ولی درک این شماره در مفهوم 
تبدیل ها یا تهیه و دس��تیابی های کلی مزیت 
بزرگی اس��ت.  به علاوه، CTR، بر اس��اس تعداد نمایش ها، به شما در 
ارزیاب��ی تعداد کلیک هایی که ب��رای تبلیغات خ��ود دریافت می کنید، 
کم��ک خواهد کرد. چنانچ��ه CTR پایینی داری��د، احتمالا باید طرح 
تبلیغاتی خود را تعویض کنید.  شما با کمک این موارد از قدرت و تأثیر 

کلمات کلیدی و عملکرد تبلیغات خود آگاه خواهید شد. 
نکته نهایی

به عن��وان یک تجارت، یک��ی از مهم ترین فعالیت های ش��ما ارزیابی 
بازگش��ت س��رمایه اس��ت. ش��ما به این ترتیب، متوجه نق��اط ضعف و 
همچنین نقاط قوت کمپین ها و فعالیت های تبلیغاتی خود خواهید شد. 
به طور مش��ابه، با نحوه تعامل مش��تری با تجارت آش��نا شده و از این 
اطلاعات برای طراحی استراتژی های بازاریابی و عملیاتی جدید استفاده 

خواهید کرد. 
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بازاریابی محتوایی ش��کلی از بازاریابی غیرمس��تقیم است که مبنای 
کار خود را ش��یوه جس��ت وجو و به اشتراک گذاری اطلاعات در اینترنت 
توسط مردم قرار می دهد. در این نوع بازاریابی مطالب برخط که عموما 
به شکل نوشتاری، تصاویر یا ویدئو های مرتبط با برند مورد نظر هستند 
تولید می شوند.  بازاریابی محتوایی در زمره فروش های سخت و مستقیم 
)hard sell( ق��رار ن��دارد. در بازاریابی محتوایی هیچ گاه به مش��تری 
مس��تقیما نمی گویید »این را بخر!«. بلکه با نش��ر اطلاعاتی که مشتری 
به آن بها می دهد و برای او ارزش��مند اس��ت، مش��تری را با برند خود 
آشنا می س��ازید و او را جذب می کنید. این شیوه بازاریابی با موتورهای 
جس��ت وجو نیز تناس��خی ندارد و در نتیجه مشتری راحت تر شما را در 

فضای مجازی پیدا خواهد کرد. 
در دنیای امروز که دنیای اینترنت اس��ت، بازاریابی محتوایی می تواند 
علاقه و توجه افراد را نس��بت به برند ش��ما برانگیزد، کسب وکار شما را 
نزد سایرین مطرح کند و با مشتریان حاضر یا بالقوه ارتباط شکل دهد. 
ش��ما می توانید با استفاده از این 10 ش��یوه بازاریابی محتوایی، راهبرد 

محتوایی اثربخشی برای خود تدوین کنید. 
1- اینفوگرافیک ها

اینفوگرافیک ه��ا ی��ا داده نگاش��ت ها اطلاعات و داده ها را به ش��کل 
تصویری ارائه می کنند. فلوچارت ها یا نمودارها نمونه هایی از داده نگاری 
هستند. معمولا اینفوگرافیک ها هم یک بخش نوشتاری دارند و هم یک 

بخش تصویری. 
خوان��دن و فهمی��دن اینفوگرافیک ها آس��ان اس��ت و همین موجب 
محبوبیت آنها ش��ده اس��ت. از مزیت ه��ای دیگ��ر اینفوگرافیک ها این 
اس��ت که می توان آنها را به س��رعت لینک کرد یا به اشتراک گذاشت، 
چراک��ه اینفوگرافیک ها بس��ته های اطلاعاتی مس��تقل هس��تند که به 
تنهایی قابل ارائه هس��تند. شما می توانید مواردی نظیر نام شرکت، نام 
کاربری تان در ش��بکه های اجتماعی یا لینک وب س��ایت شرکت خود را 
در اینفوگرافیک ه��ای خود درج کنید تا کاربران علاقه مند از این طریق 
بتوانند در خصوص محتوای اینفوگرافیک ها اطلاعات بیش��تری کس��ب 

کنند و مهم تر اینکه تبلیغی هم برای شرکت خود کرده اید. 
کجاها از اینفوگرافیک ها اس��تفاده کنیم: مطالب وبلاگ، ش��بکه های 

اجتماعی، صفحات وب، پست های مهمان، ایمیل.
2- ویدئو

در بازاریاب��ی محتوایی ویدئوها به عنوان یک آگهی تبلیغاتی یا تجاری 
س��اخته نمی شوند، بلکه بیشتر مجالی هس��تند برای معرفی افرادی که 
ش��رکت را اداره می کنند و مش��تری مستقیما با آنها آش��نایی ندارد یا 
اینکه واس��طه ای برای پاس��خگویی به س��والات و نگرانی های مشتریان 
به طور مس��تقیم و موثق.  وقتی ویدئوهایی بسازید که جنبه ای شخصی 
از کس��ب وکار شما را نش��ان می دهند، نه تنها به مش��تریان تان مشاوره 
ارزش��مند ارائ��ه می کنید، به آگاه��ی و بینش آنها می افزایید و ش��اید 
لبخندی هم بر لب آنها می نشانید، بلکه به نوعی با آنها رابطه نیز برقرار 
می کنید. ویدئو دردسرها و مضرات محتوای متنی را ندارد و می توان آن 

را نیز به سادگی بازنشر داد. 
کجاها از ویدئو استفاده کنیم: صفحات وب، مطالب وبلاگ، شبکه های 

اجتماعی، بسترهای ویدئویی )مانند یوتیوب(، ایمیل. 
3- اوراق سفید

اوراق س��فید )white papers( ب��ه گزارش ه��ای معتب��ری اطلاق 
می ش��ود که مسئله ای را تش��ریح کرده یا یک سری اطلاعات جامعی را 

ارائه می دهند. شما در رویکرد بازاریابی محتوایی خود می توانید با تولید 
اوراق سفید، در کنار پرداختن به سوالات و نگرانی های مشتریان و ارائه 

پاسخ های مفصل، خود را به عنوان یک متخصص مطرح سازید. 
می توانید اوراق سفید را پیرامون هر موضوعی که با صنعت کسب وکار 
ش��ما مرتبط اس��ت تدوین کنید. به خصوص در کس��ب وکارهایی که با 
حوزه ه��ای فنی تر س��روکار دارند، اوراق س��فید می توانن��د مفید واقع 
شوند، چراکه مجالی فراهم می کنند تا موضوعات مورد علاقه مخاطبان 

به صورت مفصل و جامع بررسی و بحث شوند. 
کجاها از اوراق سفید اس��تفاده کنیم: دانلودهای رایگان، بروشورهای 

برخط، صفحات وب، وب سایت های صنایع.
4- موردپژوهی

موردپژوه��ی )case study( عب��ارت اس��ت از گزارش��ی مفصل با 
محوری��ت تجربی��ات فرد یا گروه��ی خاص که اغلب ب��ا تحقیق و ثبت 
تغییرات در طول زمان همراه است، اما موردپژوهی لزوما ماهیت خشک 
و فنی ندارد؛ معمولا بس��یاری از موردپژوهی ها لحنی محاوره ای و الهام 

بخش دارند. 
با اس��تفاده از موردپژوهی در رویکرد بازاریابی محتوایی خود، به طور 
دقیق به مشکل گش��ا بودن محصولات و خدمات خود می پردازید و قادر 

خواهید بود تجربه مشتریان از کسب وکار خود را برجسته سازید. 
کجاها از موردپژوهی استفاده کنیم: پست های مهمان، مطالب وبلاگ، 

دانلودهای رایگان، صفحات وب، ویدئو، ایمیل، شبکه های اجتماعی.
5. بررسی محصول

وقت��ی می خواهید محصولی را ب��ا هدف بازاریابی محتوایی بررس��ی 
کنید، از محصولات خودتان انتخاب نکنید. ش��اید این طور به نظر برسد 
که دارید خودتبلیغی و تعریف از خود )self-promotion( می کنید، 

در صورتی که هدف بازاریابی محتوایی چیز دیگری است. 
لذا در عوض محصولات کس��ب وکارهای مرتبط را بررس��ی کنید که 
احتمال می دهید مش��تری ایده آل ش��ما به آنها علاقه مند باشد. با نشر 
وبررس��ی محصولات مختلف، اطلاعات مفیدی به مخاطبان خود ارائه و 
میان مشتریان و برند خود اعتمادسازی می کنید. همچنین اصطلاحات 
جس��ت وجوی )search terms( مرتب��ط به وب س��ایت خ��ود اضافه 
می کنید و مشتریان با جس��ت وجوی برخط راحت تر کسب وکار شما را 

پیدا می کنند. 
کجاها از بررس��ی محصولات اس��تفاده کنیم: ش��بکه های اجتماعی، 

مطالب وبلاگ، صفحات وب، ویدئو. 
6- مصاحبه

م��ی توانید با اف��راد مختلفی مصاحب��ه انجام دهید، مثلا مش��تریان 
وفادارت��ان، رهبران صنع��ت یا کارمندان خودتان. با نش��ر مصاحبه هم 
محت��وای جالب در اختیار مخاطب ق��رار می دهید و هم یک جور حس 

ارتباط شخصی در او ایجاد می کنید. 
اگر ب��ا یکی از مش��تریان مصاحبه می کنید، به خاطر وفاداری ش��ان 
آنها را پاداش دهید و به آنها نش��ان دهید که تجارب ش��ان برای ش��ما 
ارزشمند است. نش��ر دادن مصاحبه هایی که با کارمندان خودتان انجام 
ش��ده باشد، به برند شما چهره و داس��تان شخصی می بخشد. همچنین 
مصاحبه کردن با رهبران صنعت خودتان باعث گس��ترش مخاطبان تان 
شده، بستری در اختیارتان قرار می دهد که شبکه خود را وسیع تر کنید 

و به شهرت شما می افزاید. 
کجاه��ا از مصاحبه اس��تفاده کنی��م: ایمیل، مطالب وب��لاگ، ویدئو، 

شبکه های اجتماعی، پست های مهمان. 
7- چک لیست

تهیه و تدوین چک لیس��ت ساده اس��ت و به سادگی هم می توان آن 
را بازنشر داد.

چک لیس��ت ها را می توان حول هر موضوعی که به کس��ب و کار شما 
یا علایق مش��تریان تان مرتبط می ش��ود تدوین کرد. مخصوصا اگر چک 
لیست شما دس��تورالعمل های مشخصی به مش��تریان تان ارائه کند که 
منجر به بهبود زندگی آنها بش��ود یا گرهی از مشکلات ش��ان بگش��اید، 
ارزش آن مضاعف خواهد بود. اگر چک لیست خود را به صورت گرافیکی 
درست کرده اید، بازنش��ر آن راحت تر خواهد بود و احتمال اینکه دست 
به دس��ت بچرخد بیش��تر اس��ت، پس حتما با درج نام شرکت، آدرس 
وب س��ایت و نام کاربری ش��بکه های اجتماعی خ��ود آن را به نام خود 

برند بزنید. 
کجاها از چک لیس��ت استفاده کنیم: اینفوگرافیک ها، مطالب وبلاگ، 

صفحات وب، دانلودهای رایگان، ایمیل. 
8- تحقیق

با نوش��تن شرح یک پژوهش یا نظرسنجی اطلاعات ارزشمندی را که 
مشتریان تان به آنها علاقه مند هستند به آنان عرضه می دارید، حال چه 
این پژوهش متعلق به خودتان باش��د چه پژوهش فردی دیگر باش��د. با 
نوشتن یا گفت وگو درباره پژوهش های جدید نه تنها خود را به عنوان یک 
متخصص مطرح می کنید، بلکه اصطلاحات جست وجوی ارزشمندی را 
به وب س��ایت یا ش��بکه های اجتماعی خود می افزایی��د و افرادی که به 
این پژوهش ها علاقه مند هس��تند به این وس��یله قادر خواهند بود شما 

را پیدا کنند. 
در صورتی که خودت��ان پژوهش را انجام داده اید، می توانید نتایج آن 
را در مجلات یا رس��انه های دیگر انتشار دهید تا برندتان بیشتر در دید 
قرار بگیرد. اگر پژوهش متعلق به فرد دیگری است، همیشه منبع اصلی 

را لینک کنید و ارجاع دهید. 
کجاها از پژوهش اس��تفاده کنیم: مطالب وبلاگ، پس��ت های مهمان، 
ویدئ��و، ایمی��ل، ش��بکه های اجتماعی، صفح��ات وب، بیوی ش��رکت 

)company bio(، بیانیه های مطبوعاتی. 
9- اخبار صنعت

با نشر اخبار صنعت می توانید در عین حال که تخصص و تناسب تان با 
صنعت بزرگ تر را به رخ می کش��ید، روی موضوعات باب روز تمرکز و از 
کنار آن مخاطب جذب کنید. وقتی اخبار روز را نشر می دهید، به عنوان 
منبع موثقی مطرح می ش��وید که مش��تریان و س��ایر دس��ت اندرکاران 

صنعت می توانند برای کسب اطلاعات به آن مراجعه کنند. 
اخب��ار صنعت می تواند ش��امل رویداده��ای پیش رو ی��ا تغییرات و 
توسعه هایی باشد که در حوزه مربوط رخ داده است. همچنین می توانید 
تازه واردان به صنعت را معرفی کنید، مسائل باب روز نوظهور را مطرح 
کنید، یا اینکه در خصوص تاثیرات سیاس��ت های دولت بر کسب و کار و 

مشتریان خود صحبت کنید. 
کجاها از اخبار صنعت استفاده کنیم: ایمیل، صفحات وب، بیانیه های 

مطبوعاتی، ویدئو، شبکه های اجتماعی، مطالب وبلاگ. 
10- خبرنامه

خبرنامه )newsletter( بستر بسیار مناسبی برای بازاریابی محتوایی 
اس��ت، چرا که مستقیما به دس��ت گروهی از مشتریان موجود یا بالقوه 

می رسد که به مطالب عنوان شده در آن علاقه دارند. 
از آنج��ا که خبرنامه در اختیار عموم ق��رار نمی گیرد، منحصر به فرد 
جلوه و ح��س خاص بودن القا می کند. می توانی��د از این ویژگی کمک 
بگیری��د ت��ا افراد را تش��ویق به عضوی��ت کنید و با به اش��تراک گذاری 
محتوای اختصاصی و منحصر، اعضا را پاداش دهید. با این کار رابطه ای 
وفادارانه و توأم با اعتماد با مشترکان خود شکل خواهید داد و همزمان 

برند خود را در ذهن آنان نهادینه خواهید کرد. 
کجاها از خبرنامه استفاده کنیم: ایمیل. 
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با رعایت 4 نکته نرخ کلیک در وب سایت خود 
را افزایش دهید

مجاب کردن مشتریان به کلیک کردن یکی از دشوارترین بخش های 
بازاریابی دیجیتال به ش��مار می رود. در واقع، نه تنها لازم است آنچنان 
در افراد علاقه ایجاد کنید که به برند ش��ما اعتماد کنند، لازم اس��ت 
برای تک��رار این اتفاق در آینده به توزیع محصولات به ش��کل مطابق 
انتظار بپردازید.  در صورتی که مش��تریان شما شانس کسب اطلاعات 
درباره محصولات و خدمات ش��ما را نداشته باشند، کیفیت محصولات 
و خدمات ش��ما اهمیتی نخواهد داشت. حفظ نرخ بالای کلیک هدفی 
مهم در حوزه بازاریابی محس��وب می شود. در اینجا چهار نکته را برای 

دستیابی به چنین نرخ بالایی به شما آموزش می دهیم. 
1. کسب آگاهی درباره مشتریان 

مشتریان هسته کسب وکار شما به شمار می روند. در صورتی که هدف 
افزایش فروش را در ذهن می پرورانید، لازم است اطلاع کسب کنید که 
مشتریان مورد نظر در جست وجوی چه چیزی هستند و چگونه می توان 
توجه آنها را به خود جلب کرد.  به بیان دان دایکس��ترا، مدیر بازاریابی 
دیجیتال کمبایند اینشورنس  که شرکت چاب شرکت مادر آن به شمار 
می رود، آگاهی یافتن نسبت به مشتریان و آنچه به آنها عرضه می کنید، 
نقطه آغاز فرآیند افزایش نرخ کلیک محسوب می شود. اگر از نیازهای 
مشتریان و نحوه جست وجوی آنها اطلاع دقیق داشته باشید، می توانید 
تبلیغاتی با کیفیت تر و مطابق نیازهای آنها را طراحی کنید. در عصری 
که سفارشی سازی های انبوه امری بسیار رایج به شمار می رود، کاربران 
انتظار دارند با پاس��خ هایی مواجه شوند که دقیقا با پرسش های مد نظر 
آنها مطابقت دارند – آنها نحوه جست وجوی خود را به منظور به حداکثر 

رساندن شانس دستیابی به نتیجه صحیح تغییر نمی دهند. 
بررس��ی کنید که مشتریان شما زمان خود را صرف چه بخش هایی 
می کنند و از نوع تبلیغات مورد علاقه آنها آگاهی کسب کنید. به عنوان 
مثال، اگر مشتریان شما مدام فیس بوک را چک می کنند، تبلیغاتی را 
همراه با لینکی تعاملی در فیس بوک قرار دهید تا آنها برای س��ر زدن 
به سایت شما مجاب شوند. بنابراین، هر جا آنها هستند حاضر شوید و 

مطابق نیازمندی های آنها به عرضه محصولات خود بپردازید. 
2. جاذبه بصری وب سایت خود را بالا ببرید

توجه مشتریان اغلب توسط جلوه های بصری، همچون طرح های رنگی 
یا تصاویر جذاب جلب می شود. به کارگیری جلوه های بصری تاکتیکی 
مهم در حوزه بازاریابی دیجیتال است که تحقیقات و آزمایش لازمه آن 
است.  برای س��اخت تبلیغات دارای جاذبه بصری شیوه های متعددی 
وج��ود دارد. به عنوان مثال، ایس��کرا اوتیموا، متخصص بهینه س��ازی 
موتورهای جست وجو و بازاریابی، توصیه می کند از رهنمون های بصری 
یا خطوط گرافیکی که به شکل طبیعی چشم افراد را به دکمه یا لینکی 

که قصد دارید بر آنها کلیک کنند هدایت می کنند، استفاده کنید. 
اوتیموا معتقد اس��ت که این جاذبه بصری ممکن اس��ت در قالب یک 
خط گرافیکی ساده یا تصویر فردی که نگاهش را در جهت دکمه مورد 
نظر دوخته اس��ت، باش��د. تصور کنید در خیابان قدم می زنید و ناگهان 
متوجه می شوید 10 نفر همزمان به یک جهت چشم دوخته اند. آیا شما 
هم ترغیب نمی شوید به همان جهت چشم بدوزید؟ این غریزه در مورد 
وب سایت ها نیز کارکرد مش��ابهی دارد. وی همچنین پیشنهاد می دهد 
برای بخش��یدن جلوه بیشتر، از رنگ متفاوتی برای این دکمه ها استفاده 
شود. بدین شکل، مشتریان در جست وجوی عبارات فراخوانی برای اقدام 
)سی تی ای( نخواهند بود؛ آنها خود به خود جذب شده اند.  کریس پانتین، 
مالک و ناشر Creating A Website Today اضافه می کند: از واضح 
بودن این دکمه ها اطمینان کسب کنید، به گونه ای که مشخص باشد آنها 
CTA در صفحه وب س��ایت شما هستند. هدف از این کار، قابل کلیک 
به نظر رس��یدن دکمه ها و عدم پنهان شدن آنها در محتوای وب سایت 
آن هم به گونه ای است که از اینکه خوانندگان متوجه حضور آنها نشوند 
جلوگیری به عمل آید. احتمالا نخس��تین مرتبه این اقدام شما بی نقص 
نخواهد بود، اما مشکلی در این زمینه وجود ندارد. پانتین توصیه می کند با 
استفاده از آزمون A/B تأثیر رنگ ها و طراحی های گوناگون ارزیابی شود 

تا بتوان در زمینه تغییر آنها نتیجه گیری کرد.
3. جملات و واژه های خود را بهبود بخشید 

اگرچ��ه ممکن اس��ت جلوه های بص��ری در ابتدا توجه مش��تریان را 
جلب کنند، جملات و واژه های ش��ما به همان اندازه تأثیرگذار هستند. 
اگر مش��تریان جذب سخنان شما نشوند یا پیشنهادهای شما برای آنها 
ملال آور باش��د، بدون هیچ تفکر مجددی از دنبال کردن مطالب ش��ما 
صرف نظر می کنند. مطالب خود را به ش��یوه ای جذاب برای مشتریان و 
با استفاده از واژه های مرتبط و تأثیر گذار بنگارید.  به بیان ندلینا پایانوا، 
متخصص بازاریابی در آژانس ترجمه Asian Absolute، لازم اس��ت 
ع��لاوه بر به کارگیری کلید واژه های خود در تبلیغات اطمینان کس��ب 
کنید که محتوای وب سایت ش��ما جذاب و گیرا بوده و توجه مخاطبان 
را ب��ه خود جلب می کند.  پایانوا معتقد اس��ت اختصاص دادن زمانی به 
نوش��تن تبلیغات مجاب کننده و جذاب شانس متقاعد کردن کاربران به 
کلیک کردن را افزایش می دهد. زمانی را به آنالیز اقدامات کسب و کارهای 

دیگر اختصاص دهید و سپس، به نگارش آنچه متمایز است بپردازید.
4. فراخوانی برای اقدام را به شکل مشخصی به انجام برسانید 

و  اغل��ب روی وب س��ایت های تج��اری  دکمه ه��ای CTA ک��ه 
وب سایت های مقصد یافت می شوند، نوعی تاکتیک بازاریابی محسوب 
می ش��وند که تغییر دیدگاه مش��تریان را به دنبال دارند. »همین امروز 
عضو وب سایت ما شوید«، »همین حالا رزرو کنید« و »رایگان امتحان 
کنید« نمونه هایی از عبارات CTA به شمار می روند. این عبارات سبب 
می ش��وند مش��تریان بیش از پیش ترغیب به کلیک کردن شوند و به 
خرید محصولات یا خدمات یک برند بپردازند.  به بیان رومن رابینویچ، 
مدیر س��ابق توسعه کسب وکار در موسسه بازاریابی اونتیج، زمانی را به 
کسب آگاهی درباره شخصیت جمعیت مخاطب خود اختصاص دهید 
و اطمینان کس��ب کنید که دکمه CTA مخاطبان شما را ترغیب به 
دانستن آنچه در پس دکمه است، می کند. در پس آن دکمه  باید ادعایی 
جسورانه برای پاسخ دادن به پرسش های احتمالی مشتریان یا راهکاری 
برای مشکلی که مشتری با آن دست و پنجه نرم می کند، نهفته باشد.

فراموش نکنید همواره در مس��یری که به مشتری قول داده اید پیش 
بروی��د و یا در غیر این صورت ب��ه اعتبار خود و اعتماد آنها به برند خود 
لطمه خواهید زد. محصولات خود را مطابق انتظار مش��تری ارائه کنید؛ 
خواهید دید که به سرعت برق و باد مشتریانی وفادار جذب خواهید کرد. 
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اسرار کارآفرینان جهان
5 سؤالی که قبل از تغییر عادات باید از خود 

بپرسید

قبل از اینکه تصمیم بگیرید زودتر از خواب بیدار ش��وید یا یکباره 
رژی��م غذایی خود را تغییر دهید، باید ه��دف این کار را از خودتان 
بپرس��ید تا بدانید دقیقا به دنبال چه هستید.  در دنیایی که وسواس 
ارتقای شخصی بیداد می کند، یافتن دلیل برای تغییر عادات فردی 
چندان دش��وار نیس��ت. هرروز مقال��ه یا کتاب جدی��دی با موضوع 
بهترین س��اعت بیدار شدن از خواب، بهترین رژیم غذایی و کیفیت 
خواب منتش��ر می ش��ود.  اما برای ه��ر فرد، رویک��رد موفقیت آمیز 
منحص��ر به فرد اس��ت. اینکه فردی روتین خاص��ی را تجربه کرده و 
به موفقیت مدنظر خود دس��ت پیدا کند، بدین معنا نیست که رویه 
مذکور برای ش��ما نیز کارکردی باش��د. پیش از آنکه برنامه غذایی 
خ��ود را تغییر دهید یا اینک��ه تصمیم بگیرید دو س��اعت زودتر از 
خواب بیدار شوید، بهتر آن است که سؤالات زیر را از خود بپرسید: 

1. هدف نهایی من چیست؟ 
هنگامی که دنیل دولینگ تمام وقت خود را به نویس��ندگی آزاد 
اختصاص داد، متوجه ش��د که نباید به سطوح انرژی اش اجازه دهد 
می��زان کارک��ردش را تعریف کن��د. وی باید این کار را به ش��کلی 
متفاوت انجام دهد. در واقع باید جریان کاری اش، سطوح انرژی اش 
را تعریف کند. دولینگ برای نیل به این هدف سلسله ای از تغییرات 
را ایج��اد کرد. ای��ن تغییرات عب��ارت بودن��د از ورزش صبحگاهی 
تا اس��تراحت ک��ردن در بازه های زمانی ۳0 ت��ا 45 دقیقه ای حین 
کارک��ردن و خوردن صبحانه ای متش��کل از چرب��ی و پروتئین های 
سالم. پیش تر دولینگ کارش را با معده خالی شروع می کرد و هربار 
که از پش��ت میزش بلند می شد، س��رش گیج می رفت و تعادلش را 
از دس��ت می داد.  دولینگ برای تمامی این تغییرات هدفی ش��فاف 
و مش��خص داشت، وی می خواس��ت ذهنش را هوشیار نگاه دارد تا 
بتواند خوب بنویس��د. اگر او چنین هدف واضحی نداش��ت، احتمالا 

نمی توانست رویه جدیدش را به مدتی طولانی حفظ کند. 
اگر باطنا دلیل تغییری را ندانید و هدف مشخصی در سر نداشته 
باش��ید، نهادینه کردن عادات جدید دشوار و احتمال رهاکردن این 

روند بسیار بیشتر است. 
2. در روال کاری من، کار نکردن دقیقا به چه معناست؟ 

گاه��ی اوق��ات جامعه بدون داش��تن دلیلی قانع کنن��ده بر خوب 
ب��ودن یا بدبودن چیزی تأکید می کند. ممکن اس��ت تازه کارها پس 
از خوان��دن ع��ادات روزمره مدی��ران موفق، دلی��ل موفقیت آنان را 
بیدارش��دن زودهنگام هرروز صبح بدانند. اگر زود بیدارش��دن شما 
را خس��ته می کند، دلیلی وجود ندارد که ساعت زنگ دارتان را روی 
ساعت 5 تنظیم کنید. همانطور که دِیو آسپری، پیش تر برای فست 
کمپانی نوش��ت: » اگر کارتان را س��اعت 10 صبح آغاز کنید، الزاما 
آدم بدی نیستید، فارغ از تمام چیزهایی که تابه حال درمورد بهترین 
س��اعت بیدارشدن از خواب ش��نیده اید، باید بگویم که انسان ها دو 

دسته اند: آدم های روز و آدم های شب.«
البته اگر رئیس تان از شما بخواهد که سریع تر در محل کار حاضر 
ش��وید، مسئله کاملا متفاوت است. اما در صورتی که توصیه خاصی 

دریافت نکرده اید، سودمندترین روال ممکن را در پیش بگیرید. 
3. کدام تغییر بیشترین تأثیر را دارد؟ 

حفظ و برقرار نگاه داشتن کوچک ترین تغییرات نیز کاری بس دشوار 
است. به خصوص اگر برنامه پیش رو انجام ندادن کار خاصی را دربرداشته 
باش��د. فرض کنید که هرش��ب قبل از خواب توییتر و اس��توری های 
اینس��تاگرام را چک می کنید و س��عی بر ترک این عادت دارید. عادت 
به انجام ندادن این کار بسیار سخت تر از جایگزینی آن با عادتی جدید 
است. قبلا پروفس��ور آرت مارکمن )استاد روان شناسی و بازاریابی( در 
مجله فست کمپانی این گونه نوشت: »متأسفانه مکانیسم های مغزی ای 
که مس��ئول ایجاد عادات هس��تند، نمی توانند انجام ن��دادن کاری را 
فراگیرند.« پس بهترین کار این است که به جای حذف عادات، آنها را با 

عادت هایی جدید جایگزین کنید. 
4. من برای ایجاد این تغییرات تا چه حد متعهد هستم؟ 

وقتی تغییر عادات را تمرین می کنید، در ابتدای مسیر خود را در 
براب��ر تمامی عوامل بازدارنده مق��اوم می پندارید، اما باید با حقیقت 
روبه رو شد؛ بالاخره زمانی فرا می رسد که از تلاش برای ایجاد عادت 
یا عادات مدنظرتان خس��ته می شوید. افزون بر این، دانستن چرایی 
ایجاد عادت، نقش مهمی در دانس��تن میزان تعهدتان ایفا می کند. 
ف��رض کنید تصمی��م گرفته اید پس از بازگش��ت از محل کار، یک 
س��اعت از زمان خود را به ورزش اختصاص دهی��د، اما واقعا حاضر 
هستید زمان تفریح تان را با رفتن به باشگاه ورزشی جایگزین کنید؟ 
لورا واندرکام پیش تر عنوان کرد کس��انی که در تغییر عادات خود 
موفق عمل می کنند، در واقع س��اختار زندگی خود را طوری تنظیم 
می کنن��د که ایج��اد و حفظ این عادات ممکن ش��ود. پدر واندرکام 
پروفسور الهیات بود و به مدت ۳9 سال ۳0 دقیقه از روز خود را به 
خوان��دن متون عبری اختصاص می داد. جودی هلمر خبرنگار، برای 
اطمینان از داش��تن زمان کافی برای نگارش خبر در مجله اش، هیچ 

کاری را پیش از ساعت 9:۳0 صبح برنامه ریزی نمی کند. 
5. چگونه می توانم تغییرات را به شکلی کارکردی ایجاد کنم؟ 
س��وزان باند، مربی کس��ب وکار و مدیر اجرایی، در ذهن خود هدفی 
تحت عنوان تمرین روزانه یوگا داش��ت، اما دچار آسیب فیزیکی شد و 
طبیعتا برنامه مدنظرش نیز مختل گش��ت. او متوجه شد که حتی اگر 
وسایل مورد نیاز برای تمرین را از شب قبل آماده کند، بازهم نمی تواند 
هرروزتمرین یوگا داش��ته باش��د. بنابراین تصمیم گرفت با استفاده از 
یک برنامه قابل نصب روی گوش��ی هم��راه، روزانه چهار دقیقه تمرین 
داش��ته باش��د. او خود را در انتخاب ساعت و زمان تمرین آزاد گذاشت 
و به منظور انگیزش ش��خصی، تقویمی طراح��ی کرد و روزهای تمرین 
را در آن تیک زد. وی برای فس��ت کمپانی این گونه نوش��ت: »تعهد به 
عادت چهار دقیقه تمرین مستمر روزانه، مرا قادر ساخت بدون مقابله با 
کمال گرایی درونی ام، از قدرت عادات خرد و کوچک استفاده کنم. این 
بعد درونی من به ایجاد عادت نیاز دارد.« باند مکانیس��م نهادینه سازی 
عادت مدنظرش را طوری برنامه ریزی کرد که دقیقا متناسب با هدف و 
شخصیتش باشد. او ابتدا برای این منظور گرایشات کمال گرایانه خویش 
را انکار کرد، اما موفق نشد. در تغییر و ایجاد عادات دانستن »چرا« بسیار 
مهم است، اما به همان نسبت احاطه و تسلط کامل به »چگونگی« تغییر 
fastcompany :و ایجاد عادات نیز حائز اهمیت است.           منبع

کلید

مترجم: علی  اکبری

اس��تفاده از نظرات تم��ام کارکنان در کل سلس��له مراتب س��ازمانی 
می تواند تا حد زیادی به موفقیت مدیران کمک کند. 

به اعتقاد بس��یاری دلیل شکس��ت کداک )ش��رکت باسابقه و نمادین 
عکاسی( ظهور فناوری های دیجیتال بود. درحالی که سقوط کداک هیچ 
ربطی به فناوری  دیجیتال نداشت. درواقع استیو ساسون اولین دوربین 
دیجیتالی را در س��ال 19۷5 در کداک اختراع کرد. در آن زمان او یک 
مهن��دس جوان با جایگاهی در پایین نردبان س��ازمانی بود. متأس��فانه، 
مدیریت این ش��رکت از دس��تاوردهای مفید کارمندان آگاهی نداشت و 
تحت تأثیر نوآوری قرار نمی گرفت. مدیران کداک نمی دانستند نمایش 
و اش��تراک گذاری تصاویر روی دس��تگاه های مختلف از طریق عکاسی 
دیجیتالی مس��یری به سمت آینده است و بیش��تر بر تحول کسب وکار 

کنونی تأکید داشتند. 
ع��دم توجه ب��ه فناوری و مدل کس��ب وکار جدید منج��ر به عملکرد 
ضعیف کداک در طول چند دهه گذش��ته ش��د و در نهایت این شرکت 
در س��ال ۲01۲ دچار ورشکستگی ش��د. حالا این سؤال مطرح می شود 
که اگر ش��خص ارائه کننده دوربین دیجیتال به جای یک کارمند سطح 
پایین، سرپرس��ت یا مدی��ر اجرایی یکی از بخش های ش��رکت بود چه 

اتفاقی رخ می داد؟ آیا مدیریت بیشتر به حرف او گوش می داد؟ 
از این اش��تباه مش��هور کداک می توان درس های زی��ادی گرفت. هر 
ش��خصی در یک ش��رکت می تواند ایده ه��ا و نوآوری ه��ای خارق العاده 
و س��ودمند ارائه ده��د. مدیران اجرای��ی باید به این درک برس��ند که 
می توانن��د از تمام اعضای تیم خود درس بگیرند. مدیرعامل ها می توانند 
از کارمن��دان خود در تمام س��طوح درس بگیرن��د و به مبادله مهارت و 

دانش به صورت آزادانه و سودمند در کل سازمان بپردازند. 
ارزش ایده های جدید و تغییر

اندی گروو، مدیرعامل س��ابق اینتل که به تدریس 
روش کسب وکار س��یلیکون ولی می پردازد در کتاب 
مش��هور خود ب��ا عنوان تنه��ا پارانوئید نج��ات پیدا 

می کند، می نویسد: 
موفقیت در خود دانه های نابودی را حمل می کند. 
موفقی��ت باع��ث افزای��ش رضایت از خود می ش��ود. 
رضایت از خود منجر به شکس��ت می شود. درنتیجه 

تنها یک پارانوئید )شکاک( نجات پیدا می کند. 
 از صحبت های گروو این گونه برداشت می شود که 
نباید اجازه داد موفقیت گذش��ته منجر به رضایت از 
خود شود )درست مثل اتفاقی که برای کداک افتاد(. 
به همین دلی��ل مدیرعامل ها بای��د فعالانه به دنبال 
ایده های جدید باشند. آنها همیشه باید آماده باشند 
و در ص��ورت نیاز متمایل به تغییر باش��ند. یادگیری 
و درس گرفت��ن از تم��ام کارکنان س��ازمان، کلیدی 
برای شناخت ارزش  ایده های جدید به شمار می رود. 
کارکنان در تمام س��طوح بهترین راه حل را برای یک 
مس��ئله ضروری ارائه دهند یا در مورد نیاز و تضمین 
آینده س��ازمان یک راه حل منحصربه فرد را پیشنهاد 
کنند. برای مثال، مارک دوهنالک به عنوان مدیرعامل 
یک سازمان مهندسی و تولیدی معمولا با کارمندان 
سطح پایین تر ترتیب ملاقات می دهد. او به کارمندان 
توصیه می کند همیش��ه نسبت به روند کند تولید یا 
ش��کاف  ها و نواقص موج��ود در کنت��رل کیفی آگاه 
باش��ند، زیرا آنها می توانند راه حل های��ی را در مورد 
روش بهبود عملیات در زمان بندی، تحویل، تغییرات 
و س��ازگاری های مونتاژ، ذخیره س��ازی، حمل ونقل و 

دیگر محاسبات زنجیره تأمین ارائه کنند. 
اهمیت برقراری ارتباط

رهبران کس��ب وکار هم��واره بر تأثی��ر ارتباطات بر 
فرهنگ سازمانی تأکید دارند. بدون ارتباطات مناسب، 
انگیزه و کار تیمی به خطر می افتد و درنهایت می تواند 

منجر به رکود و شکس��ت ش��ود. در مقابل تعامل با اعضای تیم )حتی اگر 
ارتباط کاری نباشد( می تواند اهمیت برقراری ارتباط را در عمل به شما ثابت 
کند. وقتی اتحاد و یکپارچگی بین اعضای تیم وجود داشته باشد، احتمال 
دس��تیابی به نتایج بهتر و سودبخش تر هم بیشتر می شود. مدیرعامل ها با 
برقراری ارتباطات خوب می توانند به این درک برسند که رها کردن )دادن 

فضای کاری به کارمندان( بهتر از مدیریت خرد و جزئی همه چیز است. 
ع��لاوه بر این، مدیرعامل ها با برقراری ارتباط با اعضای تیم می توانند 
به ضرورت درک نیازها پی ببرند. آنها با تأکید و اهمیت دادن به خواسته 

کارکنان خود می توانند بیشتر روی کمک آنها حساب کنند. 
ی��ک مثال خ��وب در مورد برقراری ارتباط مناس��ب، روش درخواس��ت 
کمک اوری اگوس��تین )مدیر یک ش��رکت فناوری( از کارکنان خود برای 
بهبود خبرنامه داخلی ش��رکت است. او از یک کارمند جدید برای نوشتن 
خبرنامه اس��تفاده کرد. این کارمند از بخش های مختلف در مورد خبرنامه 
و روش بهبود آن نظرخواهی کرد. آگوستین با استفاده از بازخورد دریافتی 
توانس��ت به روشی برای افزایش مشارکت در سازمان برسد. این روایت ها و 
به روزرس��انی ها امروزه به یکی از دارایی ها و محرک های بزرگ این شرکت 

تبدیل شده اند. 
کمک گرفتن از تیم به منظور جذب و حفظ استعداد

اس��تخدام و حف��ظ همکاران بااس��تعداد برای موفقیت یک ش��رکت 
ض��روری اس��ت. برای داش��تن یک انتخاب مناس��ب و ج��ذب بهترین 
کاندیداها، نه تنها باید برای طرح پیشنهادی خود بلکه باید برای فرآیند 

جذاب و به یادماندنی مصاحبه هم تلاش کرده و ارزش قائل شوید. 
برای بهبود فرآیندهای اس��تخدامی ش��اید منبعی بهتر از اعضای تیم 
فعلی وجود نداش��ته باشد. یک از مقاله هایEntrepreneur با عنوان 
درخواس��ت پیوس��ته بازخورد از همکاره��ا در مورد فرآیند اس��تخدام 

و یکپارچه س��ازی توصیه می کند ش��رکت ها از تیم منابع انس��انی خود 
اس��تفاده کنند و با مقایس��ه دس��تاوردهای خود به خطاها پی ببرند و 

به این ترتیب به شناخت استعداد برتر نزدیک شوند. 
انجام این کار برای کسب وکار شما ضروری است. گذشته  از این، لینکدین 
در یک بررس��ی به این نتیجه رس��یده است که 50درصد افراد شاغل برای 
کشف فرصت های جدید به مهارت های کلامی وابسته هستند. اگر بتوانید 
در طول فرآیند اس��تخدام و یکپارچه س��ازی به تشویق اعضای جدید تیم 
بپردازید، خبر این تش��ویق در مورد ش��رکت ش��ما به رس��انه های آنلاین 
و ش��بکه های خصوصی درز خواهد کرد. برای اج��رای تمام این فرآیندها 
)ازجمله فرآیندهای استخدامی( بهتر است از کارکنان قدیمی خود کمک 

بگیرید. 
چگونه می توانید رهبر بهتری باشید

مدیرعامل ه��ا به یک دلیل دیدگاه های مختلف در مورد عملکرد خود 
را در وب س��ایت هایی مثل Glassdoor مطالع��ه می کنند. یک مقاله 
در مجله وال اس��تریت اشاره می کند که آنها فقط برای آگاهی از نظرات 
اعضای تیم نس��بت به خود این کار را نمی کنند، بلکه هدف آنها ارزیابی 
کس��ب وکار، فرآیندها و اس��تراتژی ها است. آنها به این فکر می کنند که 
چگونه می توانند در س��مت مدیرعامل برای آینده ش��رکت خود تلاش 

کنند. 
پ��ی ب��ردن به تأیید یا عدم  تأیی��د مدیرعامل از س��وی کارمندان، به 
او ای��ن فرص��ت را می دهد که روش ه��ای رهبری خ��ود را بهبود دهد. 
مدیرعامل ها برای دس��تیابی به بازخورد صادقانه باید دسترسی به خود 

را آسان تر سازند. 
اگ��ر ب��ه بررس��ی مدیرعامل های دوست داش��تنی در سراس��ر جهان 
بپردازی��د، مش��اهده می کنید افرادی ک��ه با کارمندان خ��ود همکاری 
می کنند و ب��ه توصیه آنها گ��وش می دهند موفق تر 
هس��تند. آنها به چشم همکار به کارمندان خود نگاه 

می کنند نه کسی که از دستورات پیروی می کند. 
به توصی��ه کارمند گمن��ام Clorox در مورد بنو 
دورر، مدیرعامل شرکت و مرور مدیراجرایی بالارتبه 

Glassdoor نگاه کنید: 
ارتباطات خوب در رابطه با چش��م انداز، استراتژی 
و مقصد، دسترس��ی پیوس��ته به مدیری��ت از طریق 
میزگرد و رویدادهای ش��رکت های دیگر به کارمندان 
اجازه می دهد خود را بخشی از فرآیند تصمیم گیری 

و استراتژی بدانند. 
برای تبدیل شدن به بهترین مدیرعامل از 

کارکنان خود درس بگیرید
رهبری می تواند معناهای مختلفی داش��ته باش��د. 
به طورکل��ی رهب��ری به توانای��ی ایجاد چش��م انداز، 
جهت گیری و حفظ انگیزه افراد نسبت به یک هدف 
بزرگ گفته می شود. موفقیت با دیکته کردن وظایف 
و مس��ئولیت ها به دست نمی آید، بلکه تنها زمانی به 
دس��ت می آید که رهبرها به ارزش یادگیری از همه 
اعض��ای تیم پی  ببرند. کارکن��ان می توانند ایده های 
جدیدی را ارائه کنند و ارزش روابط قوی و اعتماد را 
نشان دهند و همچنین نظرات خود را در مورد جذب 
افراد بااس��تعداد ارائه کنند. همچنین می توانند روش 

رهبری بهتر را به مدیرعامل ها آموزش دهند. 
مدیرعامل ها با ساخت فرهنگی که تمام کارکنان در 
تمام س��طوح آن فرصت آموزش به مدیریت را داش��ته 
باشند )مثل برنامه آموزشی معکوس مربی – کارآموز( 
می توانند خود را برای رس��یدن به موفقیت های پایدار 
آماده کنند. این اتفاق تنها زمانی رخ می دهد که ارزش 
هر فرد در س��ازمان به خوبی آش��کار ش��ود و برخلاف 

شرکت کداک، استعدادها به هدر نروند. 
ENTREPRENEUR/zoomit :منبع

درس هایی که رهبران موفق از کارمندان خود می گیرند
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قبل از آنکه کتاب »دیگر مشتری های تان را از دست ندهید« نوشته جوئی 
I - لمن را بخوانم، وقتی کسی از من می پرسید وظیفه ام در ایمپکت  ُُ(
PACT(  چیست، به سختی می توانستم پاسخ روشنی برایش پیدا کنم. 

من در اینجا کمی به کارهای مدیریتی می پردازم، دستی هم در امور 
مرب��وط به بهب��ود کالا و خدمات و خیلی کارهای دیگ��ر دارم. معمولا 
هیچکدام از این کارها در رویدادهای شبکه س��ازی معنایی ندارند، اما به 
کمک این کتاب حالا می توانم به س��رعت هدف��م در ایمپکت را به طور 

خلاصه بیان کنم. 
حالا فهمیده ام کاری که در یک سال گذشته انجام می داده ام صددرصد 
پیرام��ون رقم زدن عالی ترین تجربه ها برای مش��تریان در ایمپکت بوده 
اس��ت. این کار قطعا به معنی حصول اطمینان از رس��یدن مان به نتایج 
مطلوب اس��ت، اما س��اختار کلی نحوه تعامل مشتری با ما و احساس او 

حین کار با ما را نیز در خود گنجانده است. 
احساس می کنم از خوش شانسی ام بوده که توانسته ام چنین سمت وسویی 
تعیین کنم و همچنین به جزییات نحوه رقم زدن یک تجربه عالی در 100 

روز اول برای مشتری بپردازم. 
قبلا درباره اینکه چطور تصمیم گرفتیم تجربه مشتریان در 100 روز اول 
را بهبود ببخشیم نوشته ام و حالا که در پی راهی برای بهبود هر چه بیشتر 
این تجربه هستیم، کتاب »دیگر مشتری های تان را از دست ندهید« بیش 

از هر وقت دیگر می تواند کمک مان کند. 
اقدامات اولیه ای که سال گذشته آغاز کردیم فقط زیربنای کار بود. اکنون 
چارچوبی حقیقی داریم تا به کمک آن تاکتیک های خود را ارائه داده و برای 
رقم زدن تجربیات هر چه بهتر برای مش��تری در آش��نایی با محصولات و 

خدمات خود بر آنها تکیه کنیم. 
در ادام��ه توصیف��ی کلی از هش��ت مرحله را می بینید که هر مش��تری 
بالقوه ای در حین تعامل با برند ش��ما طی می کند، همچنین ایده هایی هم 

برای غنا بخشیدن به تجربه مشتری پیشنهاد شده است. 
اما قبل از هر چیز ببینیم اصلا چرا تجربه مش��تری باید برای بازاریابان 

مهم باشد؟ 
ممکن اس��ت بپرس��ید این قضیه تجربه مش��تری چرا باید به بازاریابان 
ارتباطی داشته باشد؛ اگر کار ما )بازاریابان( جذب مشتری و کار فروشندگان 
قطعی کردن فروش است، رقم زدن یک تجربه خوب برای مشتری به طور 

کامل به عهده تیم خدمات است، این طور نیست؟ 
نه این طورها هم نیست. 

با تمرکز صرف بر اعداد و ارقام و جذب مش��تریان واجد ش��رایط، فقط 
کار خودتان را در درازمدت س��خت تر می کنید، چراکه مش��تریان به دلیل 
تجربیات ضعیفی که مطابق با انتظارات شان نبوده است سرخورده می شوند. 
علاوه براین، وقتی یک مش��تری احتمالی عالی پیدا می کنید و تیم فروش 
قراردادش را به خوبی منعقد می کند، اشتباهات تیم خدمات می تواند بسیار 

ناامیدکننده باشد. 
فقط وقتی می توانید کسب وکاری پایدار با موفقیت ماندگار داشته باشید 

که به ارزش طول عمر مشتری و حفظ مشتری پی برده باشید. 
علاوه براین، مش��تریان خشنود بیشتر خرید می کنند. به جای آنکه تمام 
حواس خود را به مشتری جدید معطوف کنید، به ارزش بیشتری فکر کنید 

که می توانید بارها و بارها از یک مشتری خشنود به دست آورید. 
به گفته کولمن »ارزش طول عمر یک مشتری وفادار می تواند بیش از 10 

برابر ارزش اولین خرید باشد.«
علاوه براین، کولمن )به درستی( اشاره می کند که تجربه مشتری در آینده 

به راهی برای متمایز ساختن شرکت ها از هم تبدیل خواهد شد. 
همه ما دارای وب س��ایت و سایر فرآیندهای مش��ابه فروش هستیم، اما 
نحوه تعامل مشتری با برندمان پس از فروش بیش از پیش در حال اهمیت 
یافتن اس��ت و متأسفانه بیشتر شرکت ها تصور می کنند در این حوزه واقعا 

خوب عمل می کنند. 
کولم��ن به پژوهش بیِن و همکارانش اش��اره می کند ک��ه در آن اظهار 
داش��ته اند »وقتی از شرکت ها در این مورد س��ؤال شد، ۸0درصد آنها ادعا 
کردند خدماتی »ممتاز« به مش��تری ارائه می دهند. ]با این حال[ برداشت 
مشتریان از سطح خدمات بسیار متفاوت بود. تنها ۸درصد از مشتریان سطح 

خدمات شرکت ها را »ممتاز« ارزیابی کرده بودند.«
به همین خاطر است که بازاریابان باید به تجربه مشتری توجه داشته و 
بخشی از این فرآیند باشند تا بتوانید از تحقق چیزی که وعده اش را داده اید 

مطمئن شوید. 
چرا صد روز اول؟ 

برای آنکه تجربه خوبی برای مشتری به جا بگذارید، دست تان خیلی باز 
نیس��ت. همه ما این جمله را شنیده ایم که می گوید »برای تأثیرگذاری در 
برخ��ورد اول، فقط یک بار فرصت داری«. همین جمله در مورد احس��اس 
مش��تری جدید هنگامی که از فروشنده به س��راغ تیم خدمات می آید نیز 

صادق است. 
این کار به ویژه برای ش��رکت هایی که نمی توانند اس��باب خش��نودی و 

رضایت فوری مشتری، یا همان کسب نتیجه را فراهم کنند دشوار است. 
برای مثال ایمپکت را در نظر بگیرید. 

بازاریابی درون س��و از قدیم راهبردی برای موفقیت یک شبه نبوده است. 
وقتی پای راهبرد بلندم��دت به میان می آید، تاکتیک هایی وجود دارد که 
می توانیم برای پیروزی های آنی به کار ببندیم، اما تا به نتیجه رسیدن آن 

تاکتیک ها برای مشتریان ممکن است یکی دو هفته طول بکشد. 
از آنجایی که نمی توانیم یک ش��به مشتری جذب کنیم، باید برای جلب 
اعتماد مشتری بیشتر تلاش کنیم و به او نشان دهیم کار کردن با ما تصمیم 

درستی بوده است. 
اگر در ش��رکت های مش��ابه خدمات محور یا حتی محصول محوری کار 
می کنید که شامل پیاده سازی هستند، لازم است این نکته را به یاد داشته 

باشید. 
مشتری برای تصمیم گیری درباره ارزش همکاری با شما بیشتر از 100 
روز منتظر نمی ماند. اگر تا آن موقع احساس کند قرار نیست به چیزی که 
برایش با شما قرارداد بسته  برسد، احتمالا به دنبال جای دیگری می  شود یا 

در آینده دیگر برای محصول یا خدمات شما پولی خرج نمی کند. 
اینجاست که کولمن توصیه هایی ارائه می دهد تا بتوانیم تجربه مشتریان 
خود را طی هشت مرحله مختلفی که در 100 روز اول پشت سر می گذارند 

ارتقا دهیم. 

8 مرحله تجربه مشتری
وقتی تصمیم گرفتیم تجربه مشتری ها از 100 روز اول آشنایی با خودمان را 
ارتقا دهیم، با مشتریان فعلی، مشتریان جدید و حتی با مشتریان احتمالی که 
از دست داده بودیم مصاحبه کردم تا ببینم چه چیزهایی نیاز به اصلاح و بهبود 
دارد، اما قطعا روش نظام مندی برای پیش بینی سیر زمانی 100 روزه نداشتیم. 

کتاب کولمن را درست به همین دلیل دوست دارم. 
راس��تش تمام کردن این کتاب خیلی طول کشید زیرا دائما دست نگاه 
می داش��تم و ایده های کتاب را روی تخته وایت برد یادداشت می کردم. هر 

چند وقت یک بار کتابی پیدا می شود که این طور تأثیرگذار باشد؟ 
در زیر هش��ت مرحله تجربه مشتری را به همراه ایده هایی آموزنده برای 

شروع کار می بینید. 

1- ارزیابی
در مرحله ارزیابی، مشتری تصمیم می گیرد که آیا می خواهد با شما کار 

کند یا خیر. 
این مرحله اساس��ا فرآیندهای��ی از قبیل بازاریابی، ف��روش، آموزش به 
مشتری و شناساندن شرکت  تان به عنوان تنها پاسخگوی نیازهای مشتری 

را در برمی گیرد. 
ایده: ما پس از صحبت با چندین مش��تری احتمالی متوجه ش��دیم که 
موافقت با یک ش��راکت بلند مدت بدون اطلاع از چیزی که در انتظارشان 

است برای شان بسیار سخت بوده است. 
در فرآیند فروش امید و آرزوهای فراوانی وجود دارد که مشتریان احتمالی 
ما نگران برآورده نشدن آنها بودند. این مسئله هنگام خرید رایج است؛ »اگر 

خریدتان آن طور که فکر می کردید نباشد، چه؟«
بنابراین، به جای آنکه از مشتری بخواهیم چنین مسئولیت بزرگی را قبول 
کند، آنچه را در یک ش��راکت جدید ممکن اس��ت روی دهد تجزیه کرده 
و یک راهبرد و طرح بازاریابی کوتاه مدت تهیه کردیم تا مش��تری های مان 
بتوانند قبل از موافقت با همکاری بلندمدت، نحوه کار با ما را تجربه کنند. 

با این کار توانستیم از نگرانی ها بکاهیم و تضمین کنیم صرف نظر از اینکه 
ما را برای کار انتخاب می کنند یا خیر، راهبرد فوق العاده ای در اختیارشان 

گذاشته شده است. 
این یک بازی برد-برد س��ودمند است که به طور قطع همه معضلاتی را 
ک��ه در زمان بی توجهی مان به این نگرانی ها دچارش ش��ده بودیم برطرف 

کرده است. 
2- پذیرش

این مرحله زمانی اس��ت که مشتری پاس��خ مثبتش را اعلام می کند. او 
بس��یار خوشحال اس��ت که برای مش��کل خود راه حلی پیدا کرده و بسیار 

امیدوار شده است. 
متأس��فانه در این مرحله ش��رکت ها موفقیت خود را جش��ن می گیرند، 
بی آنکه ش��ادی خود را با مشتریان شان تقس��یم کنند. چیزی که اینجا از 
دید شرکت ها مغفول می ماند، فرصت پیوند محصولات شان با حال خوش 
مشتریان است. حتما نمی خواهید مشتری جدیدتان احساس کند خودش 

هم یکی از آمار و ارقام است. 
ایده: برایش��ان هدیه بفرستید. این یک ژست س��اده است که هیجان و 
خوش��حالی شما و اهمیت شما به موفقیت بلندمدت آنها را نشان می دهد. 
برای کس��ب امتیاز بیش��تر هدیه تان را مرتبط با تجربه کلی مشتری تهیه 

کنید. 
برای مثال، یک سالن استخر می تواند براساس قرارداد به مشتریان خود 
یک بطری نوشیدنی بدهد و از آنها بخواهد قبل از آماده شدن استخر برای 
جشن آن را باز نکنند. با این کار مشتری خیال می کند که در یک جزیره 
لوکس و خوش آب وهوا نشس��ته  و نوش��یدنی می خورد، نه در حیاط ساده 

خانه اش. 
3- تصدیق

در این مرحله پشیمانی خریدار شروع به خودنمایی می کند. 
هیجان فرآیند فروش فروکش کرده و مش��تری ک��م کم در حال ارجاع 
به تیم خدمات است. ممکن است فرآیندها و قیمت های شما را زیر سؤال 
برده و کم کم نسبت به اینکه فروشنده درستی را انتخاب کرده دچار شک 

و نگرانی  شود. 
اگر در همین مرحله جلویش را نگیرید، بازی را باخته اید. هر چقدر هم که 
در دو مرحله قبل خوب عمل کرده باشید به هر حال چنین وضعی پیش 
می آید. این وضعیت طبیعی و انسانی است، بنابراین کارتان در این مرحله 

این است که به این مسئله رسیدگی کنید. 
ایده: کولمن، در کتاب خود، مثالی از یک شرکت کانادایی تسویه بدهی 

آورده است. 
پس از اینکه مش��تری با ش��رکت ق��رارداد می بندد توس��ط یک مدیر 
حسابداری مدیریت می شود. به منظور رفع نگرانی های حاصل از یک انتقال 
پردس��ت انداز، شرکت فیلمی از فروشنده و مدیر حسابداری برای مشتری 
جدید می فرس��تد که به او نش��ان می دهد آنها با حداکثر توان آماده کار با 

او هستند. 
آ ه��ا با صحب��ت درباره تعداد زیاد مش��تریان خرس��ند و راضی مدیر 
حس��ابداری و اش��تیاق بی صبرانه خود برای مشاهده نام مشتری جدید 
در فهرس��ت هواداران خود، بار دیگر بر درس��ت بودن تصمیم مشتری 

صحه می گذارند. 

4- شروع کار
در این مرحله کارها به طور واقعی آغاز می شوند، چه خرید یک محصول 

باشد و چه شروع یک خدمت جدید. 
مشتری احتمالا هیجان زده اما مضطرب و امیدوار است که تیم خدمات 

حقیقتاً بتواند به وعده اش عمل کند. 
حالا زمانی است که باید کنش گر باشید. چگونگی شروع اولین تعامل با 
تیم خدمات برای شکل دهی به چگونگی استمرار رابطه در بلندمدت نقش 

تعیین کننده ای دارد. 
ایده: جلسه اول خود را شخصی سازی کنید. مثلا فرض کنید یک مؤسسه 

مشاوره فناوری اطلاعات هستید و شخصا با مشتری جلسه می گذارید. 
ی��ک راه س��اده ب��رای شخصی س��ازی تجرب��ه تحقی��ق درب��اره ذائقه 

شرکت کننده ها و تهیه عصرانه ای باب  میل آنهاست. 
برای مثال، اگر طرف اصلی شما به تغذیه سالم علاقه دارد )که از صفحه 
اینس��تاگرامش مشخص است(، برای او غذایی سالم تدارک ببینید تا به او 
نشان دهید برای شناختن او تلاش بسیاری کرده اید و آن نوع تلاش در تمام 

کارهایی که انجام می دهید خودنمایی می کند. 
حتی یک حرکت ساده می تواند نتیجه فوق العاده ای داشته باشد. 

5- عادت
در این مرحله مش��تری با ش��ما و نحوه کسب وکار س��ازمان شما آشنا 

می شود. 
این مرحله ای اس��ت که ما و اغلب شرکت ها چندین بار درباره اش دچار 

سوءتفاهم شده ایم. 
م��ا با چارچوب اس��کرام )Scrum(  کار می کنیم و گاهی چنین تصور 
می کنیم که چون نحوه کار آن را در فرآیند فروش و در جلسه اول بررسی 

کرده ایم، مشتریان مان فورا آن را متوجه شده اند. 
وقتی چنین فرضی می کنیم، همه افراد را در معرض شکست در انجام کار 

مفید و باکیفیت قرار می دهیم. 
اگر کمی س��رعت خود را ک��م کنید و هم پای مش��تریان جدیدتان در 
فرآینده��ا یا پروژه های جدید حرکت کنید آنها را با نحوه کار با خودتان و 

کسب نتایج مطلوب شان آشنا می کنید و وفق می دهید. 
ایده: فرآیند کار را به طور تصویری توصیف کنید. 

برای مثال، یک مؤسسه مشاوره در حوزه مدیریت پروژه که برای بررسی 
نرم افزارها و موارد کاربرد مدیریت پروژه کس��ب وکارها فرآیند معینی دارد 
می تواند آن را به طور واقعی به تصویر بکشد و این امکان را برای مشتریان 

خود فراهم کند تا بدانند از چه مرحله ای وارد این فرآیند می شوند. 
با این کار آنها سرانجام شما را درک کرده و به فرآیند کار اعتماد می کنند. 

6- تحقق
مرحله تحقق مرحله ای اس��ت که مشتری به اهداف مطلوب اصلی اش از 

کار با شما رسیده است. 
ب��ا این حال نکته جالبی که در کتاب مطرح ش��ده ایده »دویدن تا خط 

پایان است.«
اگر بلافاصله پس از رسیدن به اهداف کار را متوقف کنیم و نگاهی به ادامه 
کار و نحوه رساندن کارها به مرحله بعد نداشته باشیم هنوز هم خود را در 

موقعیت متزلزل از دست دادن مشتری قرار می دهیم. 
ایده: بعد از اتمام پروژه به مش��تری پیشنهاد مشاوره بیشتر بدهید. مثلا 
یک ش��رکت طراحی محوطه حیاطی زیبا را در فصل بهار برای مش��تری 
طراحی می کند. این شرکت به جای اینکه پس از اتمام کار مشتری را رها 
و س��عی کند بهار س��ال بعد با او ارتباط برقرار کند، می تواند درباره چیدن 
گیاهان یک س��اله یا محافظت از گیاهان در برابر آب و هوای نامس��اعد به 

صاحب خانه مشاوره فصلی بدهد. 
با تثبیت خود در ذهن مش��تری )و دویدن تا خط پایان(، احتمال اینکه 
صاحب خانه در بهار آینده هم با شرکت محوطه سازی شما کار کند بیشتر 

است. 
7- پذیرش

اگر بتوانید مش��تریان خود را به مرحله پذیرش برسانید، دیگر همه چیز 
عالی است. 

در این مرحله، مشتریان در ارتباط با شما احساس مالکیت می کنند. 
شما اهداف آنها را برآورده ساخته اید و آنها برای آنکه شیوه شما در انجام 
کسب وکار را کاملا بپذیرند باید احساس کنند که عضوی از یک باشگاه ویژه 
هستند. آنها تازه به این جایگاه رسیده اند و می خواهند با آن شناخته شوند. 

ایده: مشتریان خود را در محتوای خود به دیگران بشناسانید. 
اگر مشتریان تا اینجا آمده اند و اهداف خود را به روشنی محقق ساخته اند، 
داس��تان آنها را با مخاطب خود در میان بگذارید و مش��تری را در جایگاه 
یک رهبر فکری قرار دهید. برای مثال، ما برنامه ای داریم به نام »پادکست 

موفقیت جاذبه ای« که توسط کاتلین بوث اجرا می شود. 
او در یک��ی از قس��مت های این برنامه اس��تفان اوکانر، رئی��س بازاریابی 
دیجیتال ADSC را معرفی کرد. او یکی از مش��تریان اولیه ماس��ت که به 
ط��رزی باورنکردنی باهوش و موفق اس��ت. پس بدیهی اس��ت که او را در 
محت��وای خود به تصویر می کش��یم تا هم دیگران دوس��تش بدارند و هم 
رهب��ری فکری او را تقویت کنیم چراک��ه به دلیل تمام زحماتش لیاقتش 

را دارد. 
8- طرفداری

آخرین مرحله زمانی است که مشتری تبدیل به یک سخنگوی غیررسمی 
می شود و خوبی های برند شما را تبلیغ می کند. 

کار شما در ارتقای کسب وکار آنها عالی بوده است و حالا آنها هستند که 
می خواهند به رشد کار شما کمک کنند، اما باید به آنها کمی انگیزه برای 
این کار بدهید. اینجاست که معمولا برنامه های رجوع وارد میدان می شوند. 
ای��ده: چندی پیش بازاریابی ش��رکت ویت واچرز را بررس��ی می کردم و 
توجه��م به برخورد آنها با چند نفر از »اعضای دائمی« جلب ش��د، افرادی 
ک��ه با موفقیت به هدف کاهش وزن خود دس��ت یافته بودند.  چند نفر از 
آنها ش��انس این را داشتند که در آگهی تلویزیونی ویت واچرز در کنار اپرا 
وینفری باشند.  اگر این یک نمونه شگفت انگیز از ارتقای تجربه مشتری در 
مرحله طرفداری نیست، چه چیز دیگری می تواند باشد. آن چند نفر حالا 
تبدیل به سفیران این برند شده و دنبال کنندگان بسیار زیادی در رسانه های 
اجتماعی دارند که موظف اند اعضای جدید دیگری را به شرکت جذب کنند. 
impactbnd :منبع

به قلم بری رینجل
مترجم: نسیم حسینی

دیگر مشتری های تان را از دست ندهید

 به تجربه های خود غنا ببخشید و برای خود طرفدارانی وفادار بسازید
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اخبار

اصفهان - قاسم اسد - طی آیین ویژه ای در آستانه عید سعید 
فطر با حضور مس��ئولین راه آهن استان اصفهان و ذوب آهن ا ولین 
محموله ریل ملی تولید شده در این شرکت تحویل راه آهن جمهوری 
اس��لامی گردید تا رسماً ایران به جمع کشورهای تولید کننده ریل 
بپیون��دد  . این محمول��ه ، 500 تن ریل U۳۳ اس��ت که مطابق با 
آخرین تکنولوژی های روز دنیا در ذوب آهن اصفهان تولید ش��ده و 
کاملاً منطبق بر استاندارد اروپایی EN1۳۶۷4  می باشد .  شرکت 
فرانسوی بیرووریتاس به عنوان ناظر ، ریل های تولید شده در ذوب 
آهن را با آزمون های مختلف بررسی و تایید نموده است .   مهندس 
سیدرضا سادات حسینی مدیر کل راه آهن اصفهان در این آیین و در 
گفتگو با خبرنگار ما اظهار داشت : تحویل اولین محموله ریل ملی ، 
نوید این را می دهد که دغدغه راه آهن جمهوری اسلامی برای تامین 
ریل رفع می گردد و این امر با افزایش تولید حاصل می شود .  وی با 
بیان اینکه تولید ریل با استقبال راه آهن جمهوری اسلامی همراه بوده 
است ، گفت : این سازمان به تعهدات خود در قبال ریل ملی عمل می 
کند تا گام مهمی در جهت توسعه حمل و نقل ریلی برداشته شود .  
مدیر کل راه آهن اصفهان گفت : طبق برنامه ششم توسعه ، خطوط 
راه آهن ایران باید به ۲5 هزار کیلومتر برسد و هر 10 کیلومتر نیاز به 

500 تن ریل دارد . این آمار نشانگر میزان زیاد ریل مورد نیاز کشور 
اس��ت .  مهندس سادات حسینی یادآور شد : تست ریل های تولید 
شده در ذوب آهن ، مطابق یک روند کارشناسی صورت گرفته و قابل 
اطمینان است . کیفیت این محصولات پس از نصب بهتر مشخص می 
گردد .  مهندس یزدی زاده مدیرعامل ذوب آهن اصفهان ضمن ابراز 
خرسندی از به ثمر نشستن تلاش های این مجتمع عظیم صنعتی در 
جهت خود کفایی ایران اسلامی در تولید ریل در سال حمایت از کا 
لای ایرانی گفت : توسعه حمل و نقل ریلی ، یکی از نیازهای اساسی 
کشور است و در این بین تامین ریل از اهمیت استراتژیک برخوردار 

اس��ت . در شرایط کنونی که با تحریم های ظالمانه طرف هستیم ، 
تامین ریل در داخل کشور ، پشتیبانی بسیار موثری در جهت توسعه 
حمل و نقل ریلی محسوب می گردد .  وی افزود : در امر تولید ریل 
، کیفیت نقش بس��یاری دارد و ذوب آهن اصفهان از بدو تاسیس در 
مورد کیفیت محصولات خود حساسیت ویژه داشته است . به همین 
دلیل هر محصولی در این شرکت تولید شده ، تبدیل به برند گردیده 
و مش��تریان اطمینان ویژه ای به این محصولات دارند .  مدیرعامل 
ذوب آهن گفت : در تولید ریل نیز ، رضایت مش��تری برای ما حائز 
اهمیت فراوان است و لذا تولید ریل بر اساس جدید ترین استاندارد 
اروپایی EN1۳۶۷4 صورت گرفته و ش��رکت بیرووریتاس به عنوان 
ناظر خارجی این محصولات را تایید کرده اس��ت .  وی اظهار داشت 
: تیرآه��ن ومیلگرد ذوب آهن اصفهان که از کیفیت بالایی برخوردار 
است و به کشورهای اروپایی نیز صادر می شود در امنیت ساختمان و 
ریل ذوب آهن در امنیت حمل و نقل ریلی نقش دارند و لذا کیفیت 
برتر آنها حائز اهمیت فراوان است .  مدیرعامل ذوب آهن افزود : این 
ش��رکت با امکان تولید 400 هزارتن ریل در س��ال ،  قادر به تامین 
کامل نیاز راه آهن جمهوری اسلامی به ریل می باشد و مازاد آن نیز 

صادر خواهد شد. 

اهواز - شـبنم قجاوند- اقدامات اساسی و لازم برای پایداری 
شبکه برق و عبور از تابستان 9۷ در ناحیه شمال ) دزفول، اندیمشک 
و شوش( شرکت برق منطقه ای خوزستان انجام گرفته است. مدیر 
امور بهره برداری ناحیه شمال این شرکت در تشریح اقدامات انجام 
گرفته در شبکه برق ناحیه شمال گفت: تعویض ترانس های پست 
چغازنبیل از ۳0 به 50 مگاولت آمپر، تعویض ترانس پست آهودشت 
از ۳0 به 50 مگاولت آمپر، نصب و راه اندازی کامل پس��ت ۳۳/1۳۲ 
کیلو ولت دانیال با یک دس��تگاه ترانس 50 مگاولت آمپری و چهار 
فیدر خروجی از جمله اقدامات اساسی انجام شده برای پایداری شبکه 
برق در ناحیه است. محسن مرادی ادامه داد: سرویس کامل ترانس 
T۳ پست صفی آباد، تعویض رله دیستانس خط اصلی هفت تپه – 
ش��مال غرب، تعویض رله O/C خط اصلی هفت تپه – اندیمشک 
با نوع دیس��تانس و انجام تنظیمات مجدد در هر دو سوی خطوط 

اندیمشک – شوش و اندیمشک – هفت تپه از دیگر اقدامات انجام 
گرفته بر روی شبکه بوده است. وی اضافه کرد: از اقدامات انجام گرفته 
دیگر می توان به تعویض جمپرهای خط اصلی پس��ت اندیمشک، 
نصب بریکر بر خروجی ترانس T4 پست فتح المبین، انجام عملیات 

درخت بری زیر خطوط، نصب شیلد وایر بر روی قسمتی از خطوط، 
جابجایی بار پست سبزآب و دهلران از نوع هادی پرظرفیت، کاهش 
ب��ار بخش ۲۳0 کیل��و ولت و انتقال بار آن روی ش��بکه 400 کیلو 
ولت، تعویض باتری های فرس��وده پست ها و انجام کسری بندی و 
جوشکاری دکل های انتقال نیرو در خطوط ناحیه اشاره کرد. مدیر 
امور بهره برداری ناحیه شمال شرکت برق منطقه ای خوزستان بیان 
کرد: شستش��وی پست های ناحیه در چند مرحله، پیگیری جهت 
نصب و راه اندازی پس��ت موبیل چغامیش، تعویض رله دیس��تانس 
ترانس T1 پست شهرک صنعتی اندیمش��ک، رفع اشکال از سیم 
لاشگی های خطوط انتقال نیرو، بهینه سازی پست فرعی اندیمشک، 
نصب باتری و شارژر در برخی از پست ها و اجرای کامل برنامه های 
PM سال 9۶ از دیگر اقدامات انجام گرفته بر روی شبکه برق ناحیه 

برای عبور از تابستان 9۷ است.

کرج- خبرنگار فرصت امروز- سرپرست سازمان سیما، منظر و 
فضای سبز شهری شهرداری کرج دربازدید از بوستان های جهان نما و 
مجموعه بین المللی تنیس از امکان سنجی جهت جذب سرمایه گذار 
برای این دو بوستان در آینده ای نزدیک خبر داد.   به گزارش فرصت 
امروز، با وجود بوستان جنگلی جهان نما در شرق کرج به زودی این 
مکان به یکی از قطب های بزرگ گردشگری تبدیل و با امکان سنجی 
جذب سرمایه گذار برای این بوستان و  مجموعه بین المللی تنیس 
زمینه های  لازم برای حضور و استفاده بیشتر شهروندان از این فضاها 
فراهم خواهد ش��د. با توجه به اینکه در هر شهري مکان هایي وجود 
دارد که بین مردم محبوبیت زیادي داشته و یکي از نقاط خاطره انگیز 
آن شهر محسوب مي شوند و به دلیل موقعیت جغرافیایي خود براي 
مردم بس��یار اهمیت پیدا مي کند و قابلیت ایجاد کس��ب و کارهاي 

فراواني را در اطراف خود دارد، اهمیت به این فضاها که موجب رونق 
صنعت گردشگری و فراهم شدن فرصت های سرمایه گذاری خواهد 
شد از بسیاری جهات ضرورت می یابد. از این رو پیمان بضاعتي پور 

سرپرست سازمان سیما، منظر و فضای سبز شهری شهرداری کرج از 
دو بوستان بزرگ جهان نما و مجموعه بین المللی تنیس بازدید کرد 
تا نقاط نیازمندِ اصلاح و مناسب سازي ها مشخص و تصمیماتي براي 
اصلاح فضاها جهت حضور همه شهروندان در این مکان ها اتخاذ شود.  
سرپرست سازمان سیما، منظر و فضای سبز شهری شهرداری کرج 
طی این بازدیدها به ضرورت بهره مندی از ظرفیت های این مجموعه 
ها به ویژه جهان نما اش��اره کرد و گفت: پ��ارک جهان نما در حوزه 
گردشگری مستعد و دارای ظرفیت های فراوانی ست و این بوستان 
می تواند بسترِ توسعه گردشگری شرق کرج را مهیا سازد. بضاعتی پور 
ابراز امیدواری کرد: در آینده ای نزدیک با ش��ناخت و ایجاد فضاهای 
مناس��ب برای امکان سنجی ، جذب سرمایه گذار و تقویت و توسعه 

قطب گردشگری این دو مجموعه اقدام خواهد شد. 

قـم - خبرنگارفرصت امـروز - رمضان برترین م��اه خدا، ماه 
معنویت و صفای نفس، موسم فلاح و رستگاري و فرصتي ناب براي 
خدایي شدن و بازیافتن خویشتن گمشده و حضور در دلنشین ترین 
ضیافتي که معبود حق تعالي، میزبان آن اس��ت و پایان این مهماني 
باشکوه الهي، عید سعید فطر است. عید رحمت و مغفرت، عید بشارت 
و سعادت و جشن پیروزي بر امیال نفساني و تجلي یک ماه بندگي 
و اطاعت پروردگار متعال است. روزي که مؤمنان به شکرانه یک ماه 
توفیق روزه داري و بهره مندي از خوان گس��ترده احسان و فضل بي 
انتهاي الهي، متواضعانه به س��وی قبله دلها ایس��تاده و نداي "و لله 

الحَْمْد،الحَْمْدلله، عَليَ مَا هدانا و له الشکر، عَليَ مَا اولانا " سر می دهند.
اینجانب، ضمن آرزوي قبولي طاعات و عبادات مؤمنین در ماه پر 
خیر و برکت رمضان، حلول ماه ش��وال و عید س��عید فطر را به همه 
مسلمانان و عاشقان و دلدادگان ماه ضیافت الهي، به ویژه علما و مراجع 
معظم و مردم ش��ریف و متدین استان مقدس قم، تبریک و تهنیت 
عرض نموده و س��عادت و رستگاري همگان را از درگاه ایزد تبارک و 

تعالي مسألت دارم .
سید مهدي صادقي
استاندار قم

سـاری - دهقان -  مدیریت شرکت توزیع نیروی برق مازندران 
از فرماندهی محترم نیروی انتظامی استان مازندران بخصوص رئیس 
پلیس آگاهی اس��تان مازندران و پرس��نل خدوم آن مجموعه بابت 
همکاری و اقدام مقتدرانه پلیس آگاهی در دس��تگیری باند سارقان 
تجهیزات ش��بکه توزیع ب��رق مازندران تش��کر و قدردانی کردند. به 
گزارش خبرنگار مازندران و به نقل روابط عمومی شرکت توزیع نیروی 
برق مازندران، سرهنگ پهلوانی رییس پلیس آگاهی استان مازندران 
در ای��ن دیدار بیان داش��ت: همزمان با چهارده��م خرداد مصادف با 
رحلت جانگداز رهبر کبیر انقلاب امام )ره( و شب های قدر, سارقین با 
استفاده از ایامی که مردم برای سوگواری تا پاسی از شب را به عزاداری 
میپردازند و روزها به استراحت میپردازند, از این فرصت استفاده کرده 
غافل از اینکه نیروهای جان برکف نیروی انتظامی و در راس آن پلیس 

آگاهی اس��تان با هماهنگی مراجع محترم قضائی و حراست شرکت 
توزی��ع نیروی برق مازندران  در یک عملیات منس��جم و غافلگیرانه 
دستگیر و تحویل مراجع قضائی ش��دند. سرهنگ پهلوانی در ادامه 
گفت: این یکی از شدید ترین درگیرهای مسلحانه طی سالهای اخیر 

بوده است که در یک عملیات اطلاعاتی منسجم و غافلگیرانه با بکار 
گیری سلاح پس از تیر اندازی, دستگیر شدند.وی گفت: همه کارهاي 
ما باید مبتني بر نظم باشد و نظم جزء فرهنگ سازمان است در تمامي 
ماموریت ها نظم را س��رلوحه کارخویش قرار دهید تا زیبایي کار به 
منصه ظهور برسد. رییس پلیس آگاهی استان مازندران  بیان داشت: 
افرادي که بخواهند نظم و امنیت استان مازندران را مختل نمایند و 
آسایش و آرامش را از شهروندان عزیز مازندرانی بگیرند با شدت هر 
چه تمام با آنها برخورد خواهیم نمود. سرهنگ پهلوانی امنیت را نیاز 
قطعی و ضروری همگان دانست و اظهارداشت: اگر ناامنی در جامعه پا 
بگیرد، تمامی فعالیت ها و اقدامات را تحت تاثیر قرار خواهد داد، پس 
برای جلوگیری از این مساله باید تلاش و کوشش لازم برای برقراری 

امنیت در جامعه بی وقفه انجام شود

شـهرقدس- خبرنـگار فرصت امروز- ش��هردار قدس با 
تاکید بر ساماندهی اراضی و اماکن مخروبه و نیمه تمام در سطح 
ش��هر، از صدور اخطاری��ه و اجرای ماده 110 قانون ش��هرداری 
)دیوارکش��ی( مل��ک قدیمی در بل��وار مدافعان ح��رم خبر داد. 
مس��عود مختاری ب��ا بیان اینکه ماده 110 قانون ش��هرداری در 
یک��ی از ملک های قدیمی ش��هر به مرحله اج��را در آمد، گفت: 
بر اس��اس ماده 110 قانون شهرداری ها، شهرداری موظف است 
نسبت به زمین یا بنا های مخروبه و غیرمتناسب با وضع محل و 
یا ساختمان های نیمه تمام واقع در محدوده شهر که در خیابان یا 
کوچه و یا میدان قرار گرفته و منافی با پاکی و پاکیزگی و زیبایی 
شهر یا موازین شهرسازی باشد پس از صدور اخطار و ابلاغ قانون 
به مال��ک و در صورت عدم مراجعه مالک در زمان مقرر، رأس��ا 

اقدام به دیوارکشی ملک نماید. وی اظهار داشت: اراضی و املاک 
واقع در س��طح ش��هر که دارای ویژگی های یادشده باشد مورد 

شناسایی قرار گرفته و در حال طی مراحل قانونی است. بر همین 
اساس، یک ملک قدیمی واقع در بلوار مدافعان حرم که به شکل 
نیمه تمام رها شده و مشکلاتی را برای شهروندان ایجاد کرده بود 
مش��مول قانون 110 شهرداری گردید و پس از صدور اخطاریه، 
نسبت به دیوارکش��ی در این مکان اقدام شد. شهردار قدس در 
تشریح مش��کلاتی که این اراضی و بناهای مخروبه برای شهر و 
ش��هروندان ایجاد می کند، بیان داش��ت: تجمع اراذل و اوباش و 
اس��تعمال مواد مخدر در این مکان ها از معضلات و آس��یب های 
اجتماع��ی مربوط به این مکان هاس��ت که ای��ن امر نیز علاوه بر 
ایجاد چهره نازیبا برای شهر، امنیت منطقه را مخدوش می نماید. 
از این رو مدیریت ش��هری با جدیت ساماندهی و تعیین تکلیف 

این اراضی و اماکن را دنبال می کند.

در آستانه عید سعید فطر صورت گرفت؛

تحویل اولین محموله ریل ملی ذوب آهن اصفهان به راه آهن جمهوری اسلامی

تشریح اقدامات انجام گرفته برای پایداری شبکه برق دزفول، اندیمشک و شوش

سرپرست سازمان سیما، منظر و فضای سبز شهری شهرداری کرج؛

بوستان جهان نما به قطب گردشگریِ کرج تبدیل می شود

 »پیام استاندار قم به مناسبت عید فطر«

قدردانی شرکت توزیع نیروی برق مازندران از پلیس آگاهی استان مازندران در دستگیری سارقان

شهردار قدس:

اراضی و اماکن مخروبه و نیمه تمام در سطح شهر ساماندهی می شود

مدیرعامل آبفای گیلان در نشست با اصحاب رسانه : 
کیفیت آب در تمامی شهرهای استان در حد استانداردهای ملی است

 رشت- مهناز نوبری - در نشست مدیرعامل این شرکت با اصحاب رسانه ضمن تشریح پروژه های آبرسانی استان، برنامه های 
فرهنگی مربوط به هفته صرفه جویی در مصرف آب اعلام شد.سید محسن حسینی رئیس هیأت مدیره و مدیرعامل آبفای گیلان 
با اشاره به اینکه پروژه های اجرایی در حوزه آبرسانی از پروژه های طولانی مدت می باشد افزود: اجرای این پروژه ها موجب افزایش 
کیفیت و کمیت آب خواهد ش��د.وی با تأکید براینکه آب ش��رب در تمامی شهرهای استان گیلان در حد استانداردهای ملی است 
تصریح کرد: علاوه بر کنترل کیفیت آب و نمونه برداریهای روزانه از سوی دفتر کنترل کیفی شرکت ، مراکز بهداشت استان نیز بر 
سلامت آب نظارت کامل داشته و کیفیت مطلوب آن مورد تأئید است. مدیرعامل آبفای گیلان با برشمردن پروژه های در دست اجرای 
این شرکت افزود: مناقصات برگزار شده برای اجرای 11 پروژه آب و فاضلاب در استان بالغ بر 50۳ میلیارد ریال می باشد .حسینی 
همچنین به طرح ساماندهی رودخانه ها اشاره کرد و گفت: طی ۲ مرحله با هزینه ۳0 میلیارد تومان نسبت به جمع آوری ۲4000 
مترمکعب فاضلاب از سطح رودخانه ها اقدام شد و برای جمع آوری و هدایت ۳۳۶00 مترمکعب در شبانه روز نیز طرحهایی در حال 
اجراست. وی در ادامه افزود: بجز مسکن مهر در تصفیه خانه فاضلاب فخب 4۲۳00 مترمکعب فاضلاب تصفیه می شود و معادل 
45٪ فاضلاب تولیدی رشت بوده که با شبکه های درحال ساخت و اتصال به تصفیه خانه فاضلاب فخب این ظرفیت افزایش خواهد 
یافت. مدیرعامل آبفای گیلان همچنین با برشمردن برنامه های هفته صرفه جویی در مصرف آب اظهار داشت: آب بعنوان یک کالای 
استراتژیک اهمیت والایی دارد و علیرغم پرباران بودن استان گیلان، منابع آبی قابل شرب محدودی داریم. وی در ادامه گفت: برای 
جلوگیری از بدمصرفی آب برنامه های آموزشی اجرا خواهد شد که برگزاری جشنواره آب و هماهنگی جهت بازدید اقشار مختلف مردم 
از تصفیه خانه بزرگ آب گیلان به منظور آشنایی با مشکلات تأمین و توزیع آب و مشاهده روند تصفیه آن و نحوه صحیح مصرف از 
اهم آن می باشد.مدیرعامل آبفای گیلان سامانه ارتباطات مردمی 1۲۲ این شرکت را پل ارتباطی مشترکین و آبفای گیلان اعلام کرد 
و گفت: برای آشنایی شهروندان با عملکرد سامانه 1۲۲ و نقش موثر آن در تأمین درخواستهای مشترکین با عدم مراجعه حضوری 
برنامه های آموزشی و تبلیغات گسترده ای خواهیم داشت.قرائت آنلاین و صدور قبض آب در محل نیز از برنامه های شرکت برای سال 
9۷ می باشد.گفتنی است پس از این نشست اصحاب رسانه با بازدید از مرکز 1۲۲ از نزدیک شاهد  نحوه ارائه خدمات غیرحضوری 

بوده و با عملکرد این حوزه آشنا شدند.

مدیر کل بیمه سلامت استان گلستان :
240 پزشک خانواده در نظام ارجاع الکترونیک گلستان فعالیت می کنند

گرگان- خبرنگار فرصت امروز- مدیر کل بیمه س��لامت اس��تان گلستان گفت : ۲40 پزش��ک خانواده در طرح نظام ارجاع 
الکترونیک گلس��تان مشغول بکار هستند . سید محمد حسینی در نشس��ت خبری اظهار کرد : از ابتدای اجرای طرح نظام ارجاع  
الکترونیک تا کنون تعداد ۲40 پزشک خانواده در 1۳۸ مرکز جامع سلامت استان گلستان مشغول به کار هستند .وی افزود :  ارجاع 
الکترونیک یکی از مهم ترین و زیر بنایی ترین طرح های وزارت بهداشت در حوزه درمان است که سال گذشته برای اولین بار در 
استان گلستان به اجرا درآمد .حسینی ادامه داد : در این طرح هر پزشک خانواده تعداد 4 هزار بیمار را تحت پوشش دارد که بستری 
شدن و دریافت  دارو این بیماران فقط زیر نظر پزشک مورد نظر انجام می شود .مدیر کل بیمه سلامت گلستان با بیان اینکه این طرح 
هزینه مراجعان را به شدت کاهش داده است ، گفت : بیمارانی که در این طرح برای آنان پرونده  پزشکی تشکیل می شود ، فقط 
بنا به دستور پزشک ، درمان های بعدی را ادامه می دهند .حسینی اظهار کرد : هم پوشانی بیمه ها یکی از مشکلات حوزه پزشکی 
در استان گلستان  است که موجب شده تا تعداد زیادی از بیمه شدگان تامین اجتماعی هم زمان از دفترچه های بیمه سلامت هم 
استفاده کنند .وی افزود : با فراگیر شدن هم پوشانی بیمه ها یکی از مشکلات حوزه پزشکی در استان گلستان است  که موجب شده 

تا تعداد زیادی از بیمه شدگان تامین اجتماعی هم زمان از دفترچه ای بیمه سلامت هم استفاده کنند.

افتتاح کتابخانه روستایی درشهرستان رامیان 
گرگان- خبرنگار فرصت امروز- کتابخانه عمومی شهید گلوی روستای رضا آباد شهرستان رامیان باحضور رضا قوانلو مدیرکل 
کتابخانه های عمومی استان ، حجت الاسلام بیات امام جمعه خان ببین وتعدادی از اصحاب فرهنگ وعلاقه مندان حوزه کتابخوانی 
افتتاح شد.به گزارش روابط عمومی اداره کل کتابخانه های عمومی گلستان، به مناسبت عید سعید فطر اداره کل کتابخانه های عمومی 
استان گلستان در راستای ترویج فرهنگ کتاب وکتاب خوانی و  دسترسی اقشار روستایی کتابخانه روستایی شهید گلوی  را افتتاح 
کرد.مدیر کل کتابخانه های عمومی استان گلستان دراین زمینه گفت: کتابخانه فرخی سیستانی درروستای انقلاب شهرستان آق 
قلا،کتابخانه شهدای شیرنگ درروستای شیرنگ شهرستان علی آباد،کتابخانه ولیعصر)عج(درروستای نوده خاندوز شهرستان آزادشهر 
،وکتابخانه شهدای مدافع حرم روستای صادق اباد شهرستان گالیکش و کتابخانه امام علی)ع(روستای آق امام شهرستان مراوه تپه در 
سال گذشته ودرایام ا..دهه فجر در بهمن ماه افتتاح  شده است.قوانلو درادامه افزود: باید تلاش کرد تا دسترسی به کتاب ومحصولات 
فرهنگی برای همه اقشار جامعه امکان پذیرباشد.وی درادامه عنوان کرد:راه اندازی کتابخانه های روستایی علاوه برایجاد اشتغال برای 
نیروهای بومی به توسعه فرهنگی وجلوگیری از آسیب های اجتماعی کمک  می کند.گفتنی است اداره کل کتابخانه های عمومی 
اس��تان گلستان دارای۷4باب کتابخانه روستایی وشهری و مشارکتی بوده که با افتتاح این کتابخانه روستایی تعداد کتابخانه های 

عمومی به۸0باب می رسد.

عملیات اجرایی ساخت بیمارستان شهدای پتروشیمی شازند آغاز شد
اراک - مینو رستمی - عملیات اجرایی ساخت بیمارستان شهدای پتروشیمی شازند با حضور وزیر بهداشت، درمان و آموزش 
پزشکی و جمعی از مسئولان استان مرکزی آغاز شد. عملیات اجرایی احداث بیمارستان 1۶0 تختخوابی شازند با مشارکت پتروشیمی 
و دانشگاه علوم پزشکی به منظور تامین نیازهای بهداشتی و درمانی این خطه آغاز شد. این بیمارستان در وسعت 4 هکتار و با صرف 
اعتبار اولیه ۶00 میلیارد ریالی از سوی پتروشیمی شازند ساخته می شود. بر اساس پیش بینی های انجام شده حدود 1۶ هزار متر 
مربع فضای فیزیکی در این بیمارستان پیش بینی شده است. وزیر بهداشت، درمان و آموزش پزشکی در جریان سفر خود به استان 
مرکزی ضمن بازدید از طرح احداث بیمارستان ولی عصر)عج(، در آیین بهره برداری از بخش دوم طرح توسعه بیمارستان آیت الله 
خوانساری اراک نیز شرکت کرد. حضور در آیین تجلیل از خیران حوزه سلامت از دیگر برنامه های سفر وزیر بهداشت، درمان و آموزش 
و پزشکی به استان مرکزی است. استان مرکزی با یک میلیون و 414 هزار نفر جمعیت با 1۲ شهرستان دارای ۲0 بیمارستان فعال 

با یک هزار و 945 تخت مصوب و ۷50 تخت فعال در قالب ۸5 بخش درمانی است.

دیدار مدیر مخابرات منطقه لرستان از خانواده های تحت حمایت کمیته 
امداد در قالب طرح مفتاح الجنه

خرم آباد- خبرنگار فرصت امروز- مدیر مخابرات منطقه لرس��تان با همراهی مسئولین 
کمیته امداد لرستان در بیست و چهارمین شب ماه مبارک رمضان در قالب طرح مفتاح الجنه با دو 
خانواده نیازمند تحت حمایت این نهاد دیدار کردند. مهندس محمودی  در این دیدار اظهارداشت : 
رسیدگی به مستضعفان و محرومان جامعه از کارهای اساسی و مورد تاکید در اسلام است و نباید 
آن را کم اهمیت شمرد. وی افزود: در این ماه مبارک ، زمینه ای فراهم شده تا مسوولان از منازل 
مددجویان تحت حمایت بازدید و به مشکلات آن ها رسیدگی کنند. وی ، طرح مفتاح الجنه را 
یکی از طرح های موفق کمیته امداد دانست و ادامه داد: اجرای این طرح برکات بسیاری را برای 
نیازمندان به دنبال دارد به طوری که همه ساله همزمان با ماه مبارک رمضان با همراهی خیران نسبت به سرکشی از خانواده های 
نیازمندان اقدام می شود. در این آیین منازل مددجویان تحت حمایت کمیته امداد امام )ره( مورد بازدید قرار گرفت و با اهدای هدایایی 

از سوی مدیر مخابرات منطقه لرستان ،  از مددجویان دلجویی شد.

طرح هاي پژوهشي هدفمند و داراي خروجي ، مورد حمایت و پشتیباني 
شرکت شهرکهاي صنعتي قزوین

قزوین- خبرنگار فرصت امروز- معاون صنایع کوچک شرکت شهرک هاي صنعتي استان قزوین گفت : شرکت شهرک هاي 
صنعتي استان قزوین متعهد به شناسایي و حمایت از شرکت هاي دانش بنیان در سطح استان قزوین است و مشوق هاي را هم براي 
حمایت از شرکت هاي دانش بنیان موفق که ایده هاي قابل اجراء دارند در نظر گرفته ایم. به گزارش روابط عمومي شرکت شهرکهاي 
صنعتي استان قزوین ، " شهریار کشاورز " در نشست هم اندیشي درجهت حمایت از کالاي ایراني در دانشگاه آزاد بوئین زهرا برگزار شده 
بود اظهار داشت: بیش از9۲ درصد صنایع در حوزه صنایع متوسط و کوچک فعالیت دارند اظهار کرد : با توجه به ویژه گیهاي منحصر فرد 
صنایع کوچک و متوسط )) SME و موفقیت هاي که این صنایع در کشور هاي توسعه یافته داشته اند در حال حاضر رویکرد سیاست 
مداران و برنامه ریزان کشور به سمت حمایت از صنایع کوچک و متوسط است. وي افزود: تکنولوژي بیشتر صنایع بزرگ وارداتي و وابسته 
به خارج است اما تکنولوژي صنایع کوچک و متوسط بیشتر داخلي وبومي است ؛ به همین دلیل با توجه به تحریم هاي جدید دشمنان، 
این صنایع در برابر تحریم ها مقاومت و استقامت بیشتري دارند و کمتر مورد آسیب قرار مي گیرند. کشاورز افزود : یکي از ویژگیهاي 
صنایع کوچک و متوسط پراکندگي این صنایع است تاجائیکه در حال حاضر تمامي مناطق استان قزوین از مزایاي صنایع کوچک و 
متوس��ط برخودار هستند . معاون صنایع کوچک شرکت شهرک هاي صنعتي استان قزوین نوآوري، اشتغال آفریني و انعطاف پذیري 
بنگاه هاي کوچک و متوسط را مورد اشاره قرارداد و خاطرنشان کرد : در حال حاضر 19 شهرک خصوصي و دولتي در سطح استان قزوین 
با ظرفیت اشتغالزایي 45 هزار نفر فعالیت دارند که ۸۶۶ واحد به غیر از شهرک صنعتي البرز با اشتغالزایي مستقیم ۲5 هزار نفر در حوزه 
واحد هاي متوسط و کوچک فعال هستند . وي توجه به اقتصاد مقامتي وظرفیت ها و پتانسیل هاي مادي و معنوي درون و بومي را 
از راهکارهاي اصلي جهت عبور از مشکلات بویژه تحریم هاي ظالمانه دشمنان ذکر کرد و گفت : حمایت از شرکت هاي دانش بنیان 
بخصوص شرکت هاي دانش بنیان دانشگاه ها مي تواند در تحقق شعار سال در زمینه حمایت از کالاي ایراني بسیار مهم و تاثیر گذار باشد. 
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همه ما اس��تعداد عال��ی بودن را داریم. ما برای رش��د و 
ابراز عالی بودن خود، باید اش��تیاق ش��دید و پشتکار برای 
زندگی کردن هم��راه با خطرات محاسبهش��ده و ایمان را 
داش��ته باش��یم. زمانی که برای عالی بودن تلاش و س��عی 
می کنیم هرچ��ه را داریم، برای تحقق رؤیاهای مان بدهیم، 

آنگاه »موفقیت« در درجه دوم اهمیت قرار میگیرد. 
انسانی عالی بودن در مسیر سفر نهفته است، نه در نتیجه 
 کار. اگ��ر موفقیت تنها انگیزه ما باش��د، میتوانیم به ثروت 
مالی برسیم، اما نمی توانیم انسان بزرگی بشویم. عالی بودن 

بسیار عمیق تر از ثروت و گویای شخصیت ماست. 
1. رهبری

رهب��ران، عالی ب��ودن خود را با یک نگ��رش مثبت ابراز 
می کنند. به همین دلیل اس��ت که بای��د درمورد هرکاری 
که انجام می دهیم، نگرش��ی مثبت داش��ته باش��یم. اینکار 
س��بب می ش��ود یک واکنش زنجیره ای از افکار، اتفاقات و 
پیامدهای مثبت در س��ر راهمان ق��رار  گیرد. نگرش مثبت 
باید آنقدر قدرتمند باش��د که ب��ه تکتک اعضای گروهمان 
س��رایت کند. این نگرش ماست که به اعضای گروه انگیزه 

می دهد تا به اهداف پیش روی خود برسند. 
چگونگی واکنش ما به اعضای گروهمان، در زمانی که ریسک 
بالایی وجود دارد و پیامدهای کار واقعا مهم هس��تند، همان 
چیزی اس��ت که به بی باکی آنها کم��ک می کند. ما بهعنوان 
رهبر، باید زمینه موفقیت آنها را مهیا کنیم و سپس از فروتنی 
و اعتمادبهنفس برخوردار باش��یم تا بتوانیم عقب بنشینیم و 
درخشش آنها را تماش��ا کنیم. یک رهبر بزرگ، در زمانی که 
کارها اش��تباه از آب در می آیند، بیش از سهم منصفانه خود 
احساس تقصیر و در زمان موفقیت نیز کمتر از سهم منصفانه 

خود احساس رضایت می کند. 
2. خدمات

م��ا برای ارائه خدمات واقعی در ای��ن دنیا، باید عاملی را 
ب��ه زندگی اف��راد اضافه کنیم که قابلخریداری نیس��ت. ما 
برای انس��ان عالی بودن، همواره باید به هرچیز و هر فردی 
که برایمان عزیز اس��ت، انرژی بدهیم و از بالاترین س��طح 

صمیمیت و درستکاری بهره بگیریم. 

باید آماده باش��یم تا وقت و قلب مان را در کاری که ارائه 
میدهیم، سرمایه گذاری کنیم. زمانی که کار خود را بهخوبی 
انجام می دهیم و متوجه می ش��ویم تغییر مهمی در زندگی 
دیگران ایجاد ش��ده اس��ت، می توانیم مطمئن ش��ویم که 
تلاش��های خود را در تمام روش های درست سرمایه گذاری 
کردهایم. ما هرکدام در وجود خود دارای بزرگی و استعداد 
بخشیدن چیزی منحصربه فرد و خاص به این دنیا هستیم. 
زمانی که اس��تعدادهای ف��ردی خود را با می��ل به خدمت 
به دیگران ترکی��ب می کنیم، به نوع��ی زیبایی در زندگی 

میرسیم که روح و روانمان را تعالی می دهد. 
3. نتایج

نتایج دلخواه، از میزان س��ختی کار و خوشبین بودن مان 
بهدس��ت می آیند. انس��ان عالی بودن از این درک حاصل 
می ش��ود که عمر ما در این دنیا محدود است، بنابراین باید 
مراقب باش��یم که با تلاش برای شبیه ساختن زندگی خود 

به دیگری، وقتمان را هدر ندهیم. 
ما مجبوریم اشتیاق شدید و پشتکار خود را با هم ترکیب 
کنیم تا بتوانیم رؤیاهای م��ان را دنبال کنیم. به طور جدی 
باید از افتادن در دام باورهای محدودکننده -که از س��مت 
اف��راد کوته بین در زندگی بهوجود می آیند- اجتناب کنیم. 
باید ش��جاعت این را داشته باش��یم که غریزه مان را دنبال 
کنی��م، خ��ود را با تمام وج��ود وقف آن چی��زی کنیم که 
می خواهیم به آن برس��یم و هم��واره نتایجی را ارائه دهیم 
که منتظرش هس��تیم. رسیدن به نتایج بزرگ، به آرزوهای 
ب��زرگ نی��از دارد. ما ب��رای عالی بودن، بای��د اجازه دهیم 
ت��ا آرزوی رس��یدن به نتایجی که طالبش هس��تیم، جرقه 

اتفاقات خارق العاده ای را در درون مان بزند. 
4. کارایی

انس��ان عالی بودن، کاری انفرادی نیس��ت، بلکه توانایی 
وج��ودی ما جه��ت برانگیختن گفتمان مؤث��ر، هماهنگ و 
همدلی اس��ت. جلس��اتی که برپا می کنیم، باید س��نجیده 
و عم��دی، س��ازمان یافته و دارای نظ��م باش��ند و هدف را 
مش��خص کنند تا هم��ه اعضایی گروهم��ان در طول این 
فرآیند احس��اس کنند به حس��اب آورده شدهاند و درگیر 

کار هستند. 
س��ودآوری، بدون گفتمان مؤثر و مفید میسر نمی شود. 
سودآوری نتیجه بهره وری، کارایی، مدیریت، دقت و روش 

اداره زم��ان و کس��ب وکارمان اس��ت. اگ��ر بخواهیم نقش 
معناداری در این دنیا داش��ته باشیم، باید برای وقت خود، 
وق��ت دیگران و انرژی موردنیاز برای رس��یدن به هدفمان 
ارزش قائل شویم. نمی توانیم اجازه دهیم گفتمان ضعیف و 

تلخکامی ها، مانع بهره وری و سودآوری ما شوند. 
5. کیفیت

م��ا برای انس��ان عالی بودن، باید عمیق��ا مراقب کیفیت 
خدماتی باشیم که ارائه می دهیم. کیفیت محصولات هرگز 
یک اتفاق تصادفی نیست، بلکه نتیجه تلاش آگاهانه است. 
م��ا با ارائه کالاها و خدم��ات مرغوب، کیفیت زندگی خود، 
ظرفیتمان برای خودباوری و س��طح شادمانیمان را افزایش 

می دهیم. 
کار باکیفیت��ی که تولید می کنیم، به ما اجازه می دهد به 
آنچه هس��تیم، آنچه انجام می دهی��م و چگونگی تأثیرمان 
ب��ر زندگ��ی افراد دیگر افتخ��ار کنیم. با تولی��د خدمات یا 
کالاهای��ی باکیفیت بالا، میتوانیم ب��ا آرامش ذهنی زندگی 
 کنیم. ارائه محصولات باکیفیت، استرس را کاهش می دهد. 
بههمی��ن دلیل باید افکار، احساس��ات و اقدامات باکیفیت 
را انتخ��اب و اطمینان حاصل کنی��م عالی بودن مان ابراز و 

پذیرفته و از آن قدردانی می شود. 
6. قابلیت اطمینان

عال��ی بودن، بازتابی اس��ت از قابلی��ت اطمینان به آنچه 
ما انسان ها هس��تیم و کالاها و خدماتی که ارائه می دهیم. 
ش��خصیت ما و آنچه می فروش��یم یا تولی��د می کنیم، باید 
تاح��دودی قابلپیش بین��ی باش��ند. بای��د تاح��دودی در 
شخصیتمان و آنچه میفروش��یم یا تولید می کنیم، قابلیت 
پیش بینی پذیری داش��ته باشیم. در این ش��رایط میتوانیم 
اطمین��ان حاصل کنیم آنچه تولی��د می کنیم، دقیقا همان 

چیزی است که قولش را داده ایم. 
بهمنظ��ور عالی ب��ودن، باید ب��رای انضباط ش��خصی و 
نظامهایی ارزش قائل ش��ویم که اشتباه کردن را غیرممکن 
می س��ازند. هرچه قابلاطمینان تر باش��یم، دیگران بیش��تر 
مش��تاق خواهن��د بود ب��ه ما اعتم��اد کنند و ب��ه خدمات 
باکیفیتی وابس��ته ش��وند که انتظار ارائه اش را از ما دارند. 
ما باید منظم، مطمئن، باهوش و آرام باش��یم. زمانی که این 

صفات را دارا هستیم، انسانی عالی خواهیم بود. 
entrepreneur :منبع

6 صفت انسان های بزرگ

 سیاست های زیست محیطی دولت ترامپ
مرگ 80هزار نفر در یک دهه آینده را رقم خواهد زد

دو نفر از دانش��مندان برجس��ته دانش��گاه هاروارد به تازگی پیش بینی کرده اند که اعمال سیاست های 
زیس��ت محیطی جدید دولت ترامپ در حوزه تغییرات آب و هوایی می تواند تا یک دهه آینده به افزیش 

۸0 هزار نفری آمارهای مرگ و میر منجر شود.
ب��ه گزارش دیجیات��و، این دو می گویند که در خوش بینانه ترین حالت نی��ز تصمیم های جنجالی رئیس 
جمهور آمریکا در حوزه های زیس��ت محیطی تا 10س��ال آینده زندگی یک میلیون نفر را در سرتاسر دنیا 

دستخوش تغییرات ناخوشایند خواهد کرد.
به عنوان مثال ترامپ در نخس��تین ماه های ش��روع دوره ریاس��ت جمهوری خود دس��تور اجرایی اوباما 
موسوم به »Clean Power Plan«  را لغو کرده. این دستور ایالت های آمریکا را ملزم می کرد تا هر چه 

بیشتر به سمت استفاده از انرژی های تجدیدپذیر و کاهش استفاده از ذغال سنگ بروند.
ع��لاوه بر اینها خروج رس��می آمریکا از معاه��ده آب و هوایی پاریس نیز نگرانی ه��ای زیادی را در نزد 
کارشناسان به وجود آورده. دو محقق هاروارد باور دارند که همین یک تصمیم می تواند در آینده جان نیم 

میلیون انسان را به صورت مستقیم یا غیرمستقیم در خطر قرار دهد.
البته دولت فعلی آمریکا با چنین اعداد و ارقامی به هیچ وجه موافق نیست. یکی از سخنگویان رسمی در 
واکنش به گزارش مذکور اعلام کرده است که آنها به هیچ وجه با یک تحقیق علمی مواجه نیستند، بلکه 
نوش��ته منتشر شده توسط دانش��مندان هارواردی در واقع یک مقاله سیاسی است. او در ادامه افزوده که 
تولید گازهای گلخانه ای از زمان روی کار آمدن دونالد ترامپ کاهش یافته اس��ت. گرچه آمارهای رسمی 

خلاف این را به اثبات رسانده اند.

تبلیغـاتخلاق درنــگ
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چگونه مهارت های ضروری را در تیم خود تقویت کنیم

اگرچ��ه همواره مقالات متعددی در رابطه با نحوه مدیریت تیم کاری به چاپ رس��یده اس��ت، با این 
ح��ال توجه به تجربه افرادی که در این زمینه س��ابقه دارند، می تواند بهترین راه حل موجود باش��د. به 
همین دلیل بسیار مهم است که در این رابطه نگاهی به اقدامات مؤثر سایر افراد داشته باشیم. از جمله 
اقداماتی که باعث می ش��ود ش��ما بتوانید در اوج جوانی عملکردی درخشان داشته باشید، این است که 
اقدام��ات اش��تباه رایج را انجام ندهید. از جمله مواردی که در ش��رکت باید م��ورد توجه قرار گیرد این 
اس��ت که ش��ما باید افراد را با ایده آل های خود منطبق س��ازید. درواقع همواره این احتمال وجود ندارد 
که بتوانید تمامی افراد تیم کاری خود را اس��تخدام کنید و در ش��رایطی شما باید با کارمندان سابق نیز 
روبه رو شوید. در همین راستا و در ادامه به بررسی مهارت هایی ضروری  که باید در تیم کاری خود ایجاد 

یا تقویت کنید، خواهیم پرداخت. 
1- تأثیر اولیه خوبی داشته باشید

نخستین برخورد شما با کارمندان بدون شک مهم ترین بوده و آنها را به کلیتی در رابطه با شما خواهد 
رس��اند، به همین دلیل بس��یار مهم است که چگونه به نظر می رسید. درواقع این موضوع تنها در رابطه با 
زبان بدن یا نوع لباس پوش��یدن شما نبوده و بیش��تر به ویژگی های اخلاقی شما اشاره دارد. درواقع شما 
باید بتوانید تأثیر لازم را داش��ته باشید تا تیم با ش��ما همگام شود، در غیر این صورت زمینه نارضایتی ها 
تش��دید خواهد شد. این امر خصوصا برای کارآفرینان جوان بسیار دشوار است و به علت سن شان همواره 
خود را در موضع ضعف احس��اس می کنند. با اینکه با نگاهی به افرادی نظیر مارک زاکربرگ به این نکته 
پی خواهید برد که تمامی این موارد تنها بهانه های ش��ما محس��وب می شوند، این موضوع در نهایت سبب 
خواهد شد تا افراد دیگر نیز از شما الگوبرداری کنند و با حضور فردی جدید در شرکت برای ارائه رفتاری 

مشابه شما تلاش داشته باشند. 
2- زمان استراحت را در میان کارمندان سپری کنید

در واقع اینکه بتوانید به کارمندان خود زمان بیشتری اختصاص دهید، از جمله مواردی است که سبب 
خواهد ش��د تا ارتباط مس��تحکم تری میان شما ش��کل گیرد. اگرچه مدیران همواره از حجم کاری بسیار 
بالایی برخوردارند، با این حال این امر نباید سبب شود تا شما از این اقدام صرف نظر کنید. بدون شک از 
جمله زمان هایی که در اختیار خواهید داشت، زمان صرف ناهار است که توصیه می شود در کنار کارمندان 
صورت گیرد. اینکه در تلاش برای ایجاد ارتباطی خوب با کارمندان باش��ید، باعث خواهد ش��د تا افراد نیز 
این امر را به عنوان یکی از اصول کاری بدانند و در نهایت فرهنگ آن شکل گیرد. این موضوع با توجه به 

اینکه الزام اصلی کار تیمی همدلی است، می تواند بسیار کارساز باشد. 
3- اینترنت را جدی بگیرید 

امروزه اگر ش��رکتی نتواند از ابزارهای موجود خود به خوبی اس��تفاده نماید، محکوم به شکست خواهد 
بود. درواقع این امر از این منظر مهم است که اینترنت انجام بسیاری از کارها را ساده کرده و در بازار به 
شدت رقابتی حال حاضر در صورتی که در این زمینه ضعف هایی داشته باشید، بدون شک بازنده خواهید 
ب��ود. این امر تنها مختص به مدیر ش��رکت یا افراد خاص��ی نبوده و تمامی افراد باید اصول آن را به خوبی 
فرا گیرند. با این حال آموزش همگانی خود را تنها محدود به این امر نکنید و هر موردی را که نیاز است، 
مورد اس��تفاده قرار دهید. در این زمینه حتی کارمندان توانای ش��رکت را نیز می توانید به عنوان آموزش 

دهنده، مورد استفاده قرار دهید که تحت این شرایط بسیاری از هزینه ها کاهش پیدا خواهد کرد. 
4- به سایرین کمک کنید

بدون ش��ک ش��ما در ش��رکت از بالاترین حد توانایی برخوردار خواهید بود و همین امر باعث می شود 
تا ضرورت کمک به س��ایرین از جانب ش��ما افزایش پیدا کند. درواقع به هر میزانی که تیم شما از قدرت 
بیشتری برخوردار باشد، این موضوع در نهایت به نفع شما خواهد بود. همچنین توصیه می شود تا سایرین 

را نیز به این امر تشویق کنید. 
در آخر توجه داش��ته باشید که مهم ترین فرد در ایجاد تأثیرات و تغییرات مثبت در تیم کاری، مدیران 

هستند که لازم است آنها خود را برای چنین شرایطی آماده سازند. 
entrepreneur :منبع
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