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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

اقتصاد زیر فشار 
شوک انرژی

فرصت امروز: افزایش تنش در بازار انرژی معمولاً با تغییر قیمت نفت خام در تیتر خبرها دیده می‌شود. اما برای 
اقتصاد ایران و بنگاه‌های تولیدی، اثر واقعی این تحولات بسیار گسترده‌تر است. نفت فقط یکی از اجزای زنجیره 
انرژی اس��ت و افزایش ریسک عرضه می‌تواند بر گازوئیل، س��وخت حمل‌ونقل، محصولات پتروشیمی، برق، مواد 
اولی��ه و هزینه تأمین مالی تأثیر بگذارد. به همین دلیل، مدیر کارخانه‌ای که مس��تقیماً نفت نمی‌خرد نیز ممکن 
اس��ت از شوک انرژی آسیب ببیند. تحولات تازه منطقه و نگرانی درباره امنیت مسیرهای حمل‌ونقل، اهمیت این 
مسئله را افزایش داده است. وقتی ریسک جابه‌جایی انرژی بالا می‌رود، هزینه نهایی سوخت تنها تابع قیمت نفت 
خام نیست. ظرفیت پالایش، موجودی فرآورده‌ها، هزینه بیمه و دسترسی به مسیر حمل نیز نقش پیدا می‌کنند. 
در نتیجه، حتی با ثبات نسبی قیمت نفت، ممکن است هزینه برخی فرآورده‌های انرژی یا خدمات مرتبط با آن...
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پیشنهاد ترمیم دستمزد کارگران مطرح شد
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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بان�ک مرک�زی ارائه خدمات خرید و فروش برخط طلا و نقره از س�وی موسس�ات اعتب�اری را ممنوع 
کرد؛ تصمیمی که با هدف تقویت نظارت بر ش�بکه بانکی و کنترل ریس�ک‌های معاملات آنلاین اتخاذ 

ش�ده است، اما به اعتقاد یک کارش�ناس اقتصادی، تا زمانی که تولید از حاشیه سود مناسبی 
برخوردار نباش�د، منابع همچنان به س�مت بازارهای دلالی و سوداگری حرکت خواهند کرد...

ترمز بانک مرکزی بر معاملات آنلاین طلا

سرمقاله

در اقتصاد پرریسک، 
نقدینگی مهم‌تر از 

پیش‌بینی است
شورای سردبیری

یک��ی از تناقض‌ه��ای مدیری��ت 
در اقتصاد پرنوس��ان این اس��ت که 
هرچه آینده نامطمئن‌تر می‌ش��ود، 
میل مدیران به داش��تن پیش‌بینی 
قطع��ی افزای��ش می‌یاب��د. مدی��ر 
می‌خواهد بداند نرخ ارز در ماه آینده 
چه خواهد ش��د، قیم��ت مواد اولیه 
تا کجا ب��الا م��ی‌رود، هزینه حمل 
چه زمانی کاه��ش می‌یابد و قدرت 
خرید مش��تری چه مس��یری طی 
می‌کند. این پرس��ش‌ها طبیعی‌اند، 
اما اگر تمام تصمیم‌های ش��رکت به 
یافتن پاسخ قطعی آنها وابسته شود، 
بن��گاه به‌تدریج توان حرکت خود را 
از دس��ت خواه��د داد. اقتصاد هیچ 
تعهدی ندارد که پیش از سررس��ید 
بدهی‌ها، پرداخت حقوق کارکنان یا 
تحویل سفارش‌ها، تصویری روشن 

از آینده در اختیار مدیر بگذارد.
تحولات اخی��ر اقتصاد جهانی بار 
دیگر نش��ان داده‌اند که شوک‌های 
ان��رژی، هزینه‌ه��ای تأمی��ن مالی، 
محدودیت‌های تجاری و تنش‌های 
سیاسی می‌توانند هم‌زمان بر فعالیت 
بنگاه‌ه��ا اثر بگذارند. ب��رای اقتصاد 
ایران که بس��یاری از ش��رکت‌های 
آن با محدودیت دسترسی به منابع 
مالی، تغییر هزینه‌های تأمین و فشار 
بر سرمایه در گردش مواجه‌اند، خطر 
اصلی فقط افزایش هزینه نیست؛ از 
بین رفت��ن فرص��ت تصمیم‌گیری 

است.

ادامه در همین صفحه

ش��رکتی که تمام منابع نقدی خ��ود را به دارایی‌های 
کم‌گ��ردش تبدی��ل کرده، حت��ی اگر در تحلی��ل آینده 
درست عمل کرده باشد، ممکن است در زمان وقوع یک 
رویداد پیش‌بینی‌نشده نتواند واکنش مناسب نشان دهد.
اینجاست که باید میان سودآوری و تاب‌آوری اقتصادی 
تفاوت گذاشت. سودآوری نشان می‌دهد فعالیت شرکت 
در یک دوره چه مقدار ارزش مالی ایجاد کرده اس��ت، اما 
تاب‌آوری نشان می‌دهد شرکت تا چه اندازه قادر است در 
برابر تغییر شرایط، تعهدات خود را اجرا کند و فعالیتش 
را ادامه دهد. یک بنگاه ممکن اس��ت روی کاغذ سودآور 
باشد اما به دلیل مطالبات وصول‌نشده، موجودی سنگین 
یا تعهدات کوتاه‌مدت، ب��رای پرداخت هزینه‌های جاری 
دچار مش��کل شود. در مقابل، ش��رکتی با سود کمتر اما 
جریان نقد س��الم، ممکن اس��ت ظرفیت بیشتری برای 
عبور از دوره فش��ار داشته باش��د. بنابراین بزرگ‌تر بودن 

عدد سود، به‌تنهایی معیار برتری مدیریت نیست.
در س��ال‌های ثب��ات نس��بی، بس��یاری از ضعف‌های 
س��اختاری ش��رکت‌ها پنهان می‌مانند. ف��روش اعتباری 
طولان��ی، انبارهای پر از کالای کم‌گ��ردش، قراردادهای 
فاقد امکان تعدیل و وابس��تگی به یک تأمین‌کننده شاید 
ب��رای مدتی مش��کل بزرگی ایجاد نکنن��د. اما زمانی که 

هزین��ه جایگزینی بالا می‌رود ی��ا دریافت وجه به تأخیر 
می‌افتد، همین ضعف‌ها آش��کار می‌شوند. بحران معمولاً 
مش��کل را از صف��ر ایج��اد نمی‌کند؛ ضعف‌های��ی را که 
پیش‌ت��ر قابل تحمل به نظر می‌رس��یدند، به مس��ئله‌ای 

فوری تبدیل می‌کند.
در چنین ش��رایطی، وظیفه مدیریت فقط یافتن منبع 
مالی جدید نیس��ت. گاهی ش��رکت پی��ش از نیاز به وام 
بیش��تر، به اصلاح شیوه استفاده از منابع موجود احتیاج 
دارد. کاه��ش موجودی‌ه��ای غیرض��روری، کوتاه کردن 
فاصله می��ان تحویل کالا و دریافت وجه، بازنگری اعتبار 
مش��تریان و انتخاب دقیق‌تر سفارش‌های بزرگ می‌تواند 
بخش��ی از نقدینگی را آزاد کن��د. البته این اقدامات باید 
با ش��ناخت بازار انجام ش��وند. کاهش افراطی موجودی 
ممکن اس��ت تولید را متوقف کند و سخت‌گیری یکسان 
درباره تمام مشتریان می‌تواند روابط تجاری ارزشمند را 
تخریب کند. مدیریت نقدینگی، هنر ایجاد تعادل اس��ت، 

نه صرفاً کاهش هزینه یا محدود کردن فروش.
اشتباه دیگر آن است که نقدینگی را در برابر رشد قرار 
دهیم، گویی ش��رکت ناچار است یکی را انتخاب کند. در 
واقع، رش��د پایدار به نقدینگی نیاز دارد. افزایش فروش 
زمانی برای بنگاه ارزش‌آفرین اس��ت ک��ه پول حاصل از 

آن در زمان مناس��ب دریافت ش��ود و هزینه‌های اجرای 
س��فارش، س��ود اقتصادی را از بین نبرد. رش��د فروش 
اعتب��اری بدون کنت��رل وصول مطالبات، ممکن اس��ت 
ظاهری امیدوارکننده داش��ته باش��د اما ب��ه افزایش نیاز 
مالی ش��رکت منجر شود. حتی جذب مشتری جدید نیز 
اگر با قیمت‌گذاری نامناس��ب ی��ا هزینه خدمات بیش از 
حد همراه باشد، می‌تواند منابعی را مصرف کند که برای 

حفظ مشتریان سودآور قبلی ضروری بوده‌اند.
مدیری��ت حرفه‌ای در این محیط باید از وابس��تگی به 
یک پیش‌بینی واحد فاصله بگیرد. بودجه سالانه همچنان 
اهمیت دارد، اما کافی نیست. شرکت به پیش‌بینی غلتان 
جریان نقد، سناریوهای کوتاه‌مدت و شاخص‌های هشدار 
زودهنگام نیاز دارد. مدیر مالی باید بتواند به هیئت‌مدیره 
نش��ان دهد اگر فروش برای چند هفته کاهش یابد، اگر 
وصول مطالبات دیرتر انجام ش��ود یا اگر هزینه یک ماده 
اولی��ه حیاتی افزایش پیدا کند، چه مقدار نقدینگی برای 
اجرای تعهدات باقی خواه��د ماند. اهمیت این تحلیل‌ها 
در دقت ظاهری اعداد نیس��ت؛ در روش��ن کردن پیامد 

گزینه‌های مدیریتی است.
ای��ن تغیی��ر نگاه، مس��ئولیت همه مدی��ران را نیز 
دگرگ��ون می‌کن��د. نقدینگ��ی فقط موض��وع واحد 

مالی نیس��ت. مدیر فروش با تعیین شرایط پرداخت، 
مدیر خرید ب��ا انتخاب مقدار س��فارش، مدیر تولید 
ب��ا برنامه‌ری��زی موج��ودی و مدیرعامل ب��ا تصویب 
س��رمایه‌گذاری‌های جدید، همگی بر جریان نقد اثر 
می‌گذارند. ش��رکتی که واحد فروش را فقط براساس 
مبلغ قرارداد تش��ویق می‌کند، ممکن است ناخواسته 
فروش‌های��ی را افزایش دهد که وصول آنها دش��وار 
اس��ت. ش��رکتی که موفقیت واحد خری��د را صرفاً با 
گرفتن تخفیف می‌س��نجد، ممکن است خرید عمده 
غیرضروری را تش��ویق کند. نظام ارزیابی باید پیامد 

اقتصادی تصمیم‌ها را در کل شرکت ببیند.
البت��ه تأکید ب��ر نقدینگ��ی نباید به معن��ای ترس از 
سرمایه‌گذاری باشد. بنگاهی که به امید روزهای روشن‌تر 
تمام پروژه‌های توسعه را متوقف می‌کند، احتمالاً هنگام 
بازگش��ت فرصت‌ها با تجهیزات فرس��وده، نیروی انسانی 
تضعیف‌شده و سهم بازار کمتر مواجه خواهد شد. تفاوت 
مدیریت محتاط با مدیریت منفعل همین‌جاس��ت. مدیر 
محت��اط منابع خود را برای اقدامات دارای بازده روش��ن 
حفظ می‌کند، تعهدات برگشت‌ناپذیر را با دقت بیشتری 
می‌پذیرد و پروژه‌های توس��عه را براساس زمان بازگشت 
سرمایه و حساسیت به شرایط بازار اولویت‌بندی می‌کند. 

مدیر منفعل اما صرفاً منتظر می‌ماند.
اقتصاد پرریسک به مدیرانی نیاز دارد که به‌جای تلاش 
برای حذف کامل ابهام، قدرت انتخاب ش��رکت را حفظ 
کنند. این قدرت انتخاب از قراردادهای روشن، اطلاعات 
قابل اعتماد، روابط تجاری سالم، سرمایه در گردش قابل 
کنت��رل و تصمیم‌های مرحله‌ای به دس��ت می‌آید. حتی 
داشتن منابع نقدی کافی نیز به‌خودی‌خود مزیت نیست؛ 
مزیت زمانی شکل می‌گیرد که شرکت بداند این منابع را 
در چه شرایطی، برای کدام فرصت و با چه معیار بازدهی 

به کار گیرد.
در نهایت، مس��ئله اصلی اقتصاد بن��گاه نه پیش‌بینی 
دقیق قیمت فردا، بلکه توان ادامه فعالیت در چند آینده 
متفاوت اس��ت. آینده را نمی‌توان به قطعیت شناخت، اما 
می‌توان س��اختاری طراحی کرد ک��ه خطای پیش‌بینی، 
ش��رکت را از پا درنیاورد. بنگاهی ک��ه نقدینگی خود را 
می‌شناس��د، تعهداتش را اندازه می‌گی��رد و برای تغییر 
شرایط برنامه جایگزین دارد، کمتر مجبور به تصمیم‌های 
اضط��راری خواه��د ش��د. در روزگاری ک��ه بس��یاری از 
متغیره��ا از اختیار مدیر خارج‌اند، حف��ظ همین اختیار 
تصمیم‌گیری شاید ارزشمندترین دارایی یک کسب‌وکار 

باشد.

نایب‌رئیس اتحادیه لوازم خانگی با اعلام افزایش حدود 
۸۰ درصدی قیمت‌ها از نهم اس��فند، افزایش هزینه مواد 
اولی��ه و محصولات صنایع بالادس��تی را از عوامل اصلی 
گران��ی در ای��ن بازار دانس��ت و گفت که با وجود رش��د 
قیمت‌ه��ا، کاهش قدرت خرید م��ردم و افت تقاضا مانع 
از بروز کمبود محسوس کالا شده است؛ شرایطی که در 
کنار کاهش حاش��یه سود فروش��ندگان و دشوارتر شدن 
فروش اقساطی، فعالان این صنف را با چالش‌های جدی 

مواجه کرده است.
ب��ه گزارش ایس��نا، افزای��ش قیمت ل��وازم خانگی در 
ماه‌ه��ای اخی��ر، در کنار کاهش قدرت خری��د خانوارها، 
بازار این کالاها را با شرایطی متفاوت روبه‌رو کرده است؛ 
به‌ط��وری ک��ه از یک س��و هزینه تولی��د و قیمت نهایی 
محص��ولات افزایش یافته و از س��وی دیگر، افت تقاضا و 
دش��واری فروش، فعالیت فروشندگان را تحت فشار قرار 
داده اس��ت. در چنین شرایطی، این پرسش مطرح است 
که افزایش قیمت‌ها تا چه اندازه ناشی از رشد هزینه‌های 
تولی��د و تامین کالا و وضعیت کنون��ی بازار تا چه اندازه 

متاثر از کاهش قدرت خرید مردم است؟
خبرگزاری ایسنا در پرونده‌ای به بررسی وضعیت بازار 
ل��وازم خانگی و عوامل موثر بر افزایش قیمت‌ها و کاهش 
تقاضا پرداخت که در نخس��تین گ��زارش این پرونده، به 
س��راغ فروش��ندگان و فعالان مراکز عرضه لوازم خانگی 
رفتی��م تا از ن��گاه آنان، وضعی��ت فروش، تغیی��ر رفتار 
مشتریان، نوس��ان قیمت‌ها و چالش‌های تامین و فروش 

کالا را بررسی کنیم.
در ادامه این پرونده، حس��ین شهرستانی - نایب‌رئیس 
اتحادیه لوازم خانگی - در گفت‌وگو با ایس��نا، از افزایش 
ح��دود ۸۰ درصدی قیمت لوازم خانگی از نهم اس��فند 
خب��ر داد و افزایش هزینه مواد اولیه و محصولات صنایع 
بالادستی، از جمله پتروشیمی و فولاد، را از عوامل مؤثر 
بر رش��د قیمت‌ها دانست. با وجود افزایش قیمت‌ها، بازار 
در حال حاضر با کمبود محس��وس کالا مواجه نیس��ت؛ 
چراکه کاهش قدرت خرید خانوارها و افت تقاضا، مانع از 

بروز کمبود محسوس در بازار شده است.
شهرستانی همچنین کاهش حاشیه سود فروشندگان، 
دش��وار ش��دن فروش اقس��اطی برای واحدهای صنفی 
کوچک و محدودیت دسترسی کسبه به تسهیلات بانکی 

را از دیگر چالش‌های این بازار عنوان کرد.
در ای��ن گزارش، دیدگاه اتحادیه ل��وازم خانگی درباره 
دلای��ل افزای��ش قیمت‌ها، وضعی��ت عرض��ه و تقاضا و 
مش��کلات فعالان صنفی را بررس��ی کرده‌ایم تا در کنار 
روایت فروش��ندگان، ابعاد دیگری از شرایط کنونی بازار 

لوازم خانگی روشن شود.
نایب‌رئی��س اتحادیه لوازم خانگی با اش��اره به افزایش 
هزینه تولید و کاه��ش قدرت خرید خانوارها گفت: بازار 
در حال حاضر با کمبود محس��وس کالا مواجه نیس��ت، 
اما افت تقاضا، کاهش حاش��یه سود فروشندگان و دشوار 
ش��دن فروش اقس��اطی، فعالان این صنف را تحت فشار 

قرار داده است.

وی درب��اره وضعیت قیمت‌ها در این بازار گفت: از نهم 
اس��فند و همزمان با شکل‌گیری ش��رایط بحرانی و بروز 
مش��کلاتی برای برخ��ی صنایع از جمله پتروش��یمی‌ها، 
قیمت لوازم خانگی در مجموع حدود ۸۰ درصد افزایش 

یافته است.
نمی‌ت��وان گ��روه خاصی از ل��وازم خانگی را پیش��تاز 
افزایش قیمت دانس��ت، زیرا رش��د هزینه‌ه��ا تقریبا در 
تمام گروه‌های کالایی اتفاق افتاده اس��ت. افزایش قیمت 
محصولات صنایع بالادستی از جمله پتروشیمی و فولاد، 
هزینه تولید را برای بسیاری از تولیدکنندگان بالا برده و 

در نهایت بر قیمت لوازم خانگی اثر گذاشته است.
»کالا هست، اما قدرت خرید نیست«

نایب‌رئیس اتحادیه لوازم خانگی درباره وضعیت عرضه 
در بازار اظهار کرد: اگر بازار در شرایط عادی قرار داشت، 
با توجه به کاه��ش تولید یا واردات ممکن بود در برخی 
کالاها کمبود ایجاد شود، اما قدرت خرید مردم و میزان 
تقاضا به اندازه‌ای کاهش یافته که در حال حاضر کمبود 
محسوس��ی در بازار احس��اس نمی‌ش��ود. در بازار گرانی 
وجود دارد، اما لزوما نمی‌توان آن را گران‌فروشی دانست؛ 

زیرا کالا از مبدأ گران شده است.
به گفته شهرس��تانی، تولیدکنن��دگان داخلی به دلیل 
افزای��ش قیمت م��واد اولیه و هزینه تمام‌ش��ده ناچار به 
اصلاح قیم��ت محصولات خود ش��ده‌اند و کالاهایی که 
به‌ص��ورت مس��تقیم با ارز وارد کش��ور می‌ش��وند نیز از 

افزایش نرخ ارز تأثیر می‌پذیرند.

شهرس��تانی درباره تغیی��رات مداوم قیم��ت در بازار 
توضی��ح داد: در کالاه��ای تولی��د داخ��ل، فروش��نده 
لزوما مجبور نیس��ت ه��ر روز قیمت را اس��تعلام کند، 
زیرا ش��رکت‌های تولیدکننده معمولا فهرس��ت قیمت 
مشخصی دارند و این قیمت‌ها تا زمان وقوع تغییر جدی 
در نرخ ارز یا هزینه مواد اولیه ثابت می‌ماند. اما وضعیت 
کالاهایی که مس��تقیما با ارز در ارتباط هستند متفاوت 
اس��ت. کالاهای وارداتی و برخی کالاهای عرضه‌شده از 
مس��یرهای ملوانی و کولبری تحت تأثیر مس��تقیم نرخ 

ارز قرار دارند.
فروش اقساطی برای کسبه کوچک دشوار شده است

نایب‌رئی��س اتحادیه لوازم خانگی با اش��اره به افزایش 
تقاضا برای خرید اقساطی گفت: در شرایط تورمی فعلی، 
فروشنده خرد نمی‌تواند به‌آسانی از سرمایه شخصی خود 
کالا را اقس��اطی عرضه کند؛ زیرا حتی با در نظر گرفتن 
درص��دی روی قیمت کالا، ممکن اس��ت تا زمان وصول 
کامل اقساط، افزایش قیمت‌ها از بازده این فروش بیشتر 
ش��ود. سرمایه یک واحد صنفی محدود است و فروشنده 
نمی‌توان��د تع��داد زی��ادی کالا را ب��رای م��دت طولانی 
به‌صورت اقس��اطی واگذار کند؛ به‌خصوص آنکه بسیاری 
از کارخانه‌ها نیز ف��روش خود را نقدی کرده‌اند یا مهلت 

بسیار کوتاهی برای تسویه در نظر می‌گیرند.
شهرس��تانی همچنین سیاست‌های اعتباری بانک‌ها را 
یکی دیگر از موانع دانست و گفت: دسترسی کسبه خرد 
به تس��هیلات بانکی دشوار شده و سیاست‌های انقباضی 

بانک‌ها نیز امکان استفاده بسیاری از واحدهای صنفی از 
منابع بانکی را محدود کرده است.

انتقاد از نحوه تامین مالی فروشگاه‌های بزرگ
وی درباره فروش اقس��اطی در فروشگاه‌های بزرگ نیز 
گفت: اگر این فروش��گاه‌ها بتوانن��د مطابق تبلیغات خود 
کالا را با اقساط و نرخ‌های اعلام‌شده عرضه کنند، بخشی 
از این امکان ناشی از نوع تعامل آنها با شبکه بانکی است؛ 
امکانی که به گفته او برای بس��یاری از کسبه خرد وجود 
ندارد. بانک‌ها تمایل بیش��تری به همکاری با مش��تریان 
بزرگ دارند و قراردادهایی با برخی فروش��گاه‌های بزرگ 
منعق��د می‌کنند که ش��رایط مش��ابه آن در دس��ترس 

واحدهای صنفی کوچک نیست.
شهرستانی در بخش دیگری از سخنان خود به مسائل 
مالیاتی کس��به اش��اره کرد و گف��ت: افزایش قیمت کالا 
باعث شده مبلغ ریالی تراکنش واحدهای صنفی افزایش 
پیدا کند، اما این افزایش الزاماً به معنای رش��د درآمد یا 
س��ود فروشندگان نیست. فروش��نده ممکن است همان 
تعداد کالایی را که در گذش��ته می‌فروخت، امروز با چند 
براب��ر قیمت قبل��ی عرضه کند؛ بنابرای��ن مبلغ تراکنش 
او افزای��ش می‌یابد، در حالی که ب��ه دلیل کاهش تقاضا 
و رقابت ش��دید در بازار، حاشیه س��ود واحدهای صنفی 
حتی کمتر از گذش��ته ش��ده اس��ت. امیدواریم با بهبود 
شرایط اقتصادی و افزایش قدرت خرید خانوارها، امکان 
دسترسی مردم به کالاهای مورد نیاز و شرایط مناسب‌تر 

برای فعالیت کسبه فراهم شود.

بازار لوازم خانگی با گرانی روبه روست، نه گران‌فروشی

در اقتصاد پرریسک، نقدینگی مهم‌تر از پیش‌بینی است

مشتری آنلاین است، اما خرید را در فروشگاه تمام می‌کند
سال‌هاست که مدیران خرده‌فروشی درباره سهم فروش اینترنتی و فروش حضوری صحبت می‌کنند، اما رفتار 
مشتریان از این تقسیم‌بندی ساده عبور کرده است. مشتری ممکن است نخستین بار محصولی را در یک شبکه 
اجتماعی ببیند، مشخصات آن را در سایت بررسی کند، نظر خریداران را بخواند، قیمت را با چند فروشگاه مقایسه 
کند و در نهایت به یک فروشگاه فیزیکی مراجعه کند. در حالت معکوس، ممکن است محصول را از نزدیک ببیند 
اما خرید نهایی را از طریق اینترنت انجام دهد. پژوهش‌های تازه درباره مسیر خرید مصرف‌کننده نشان می‌دهند 
که برای شناخت رفتار مشتری دیگر کافی نیست فقط بدانیم خرید در کدام کانال ثبت شده است. مسئله مهم‌تر 
این است که مشتری در هر مرحله برای تصمیم‌گیری از چه اطلاعات، تجربه و خدماتی استفاده کرده است. برای 

خرده‌فروشان ایرانی، این تغییر یک پیام روشن دارد: فروشگاه فیزیکی و کانال دیجیتال نباید دو کسب‌وکار...
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ماجرای ارسال پیامک مالیاتی برای برخی 
شهروندان چیست؟

در پی ارسال انبوه پیامک‌های مالیاتی برای مؤدیان و برخی شهروندان 
ع��ادی، س��ازمان ام��ور مالیات��ی از دریافت‌کنندگان خواس��ت اطلاعات 
معام�الت ثبت‌ش��ده به نام خود را بررس��ی کنند و در صورت مش��اهده 

اطلاعات نادرست، نسبت به رد آن در سامانه مالیاتی اقدام کنند.
به گزارش ایس��نا، در روزهای اخیر پیامک‌هایی به شکل انبوه از سوی 
س��ازمان امور مالیاتی به منظور تایید یا رد اطلاعات معاملات اظهار شده 

برای برخی شهروندان ارسال شده است.
در این رابطه مرضیه جعفری - مدیرکل علوم داده‌های مالیاتی سازمان 
امور مالیاتی کش��ور - با تش��ریح علت ارسال پیامک‌های اخیر اعلام کرد 
این پیامک‌ها با هدف بررس��ی اطلاعات معاملات اظهارشده به نام افراد و 
فراهم کردن امکان تأیید یا رد این اطلاعات ارسال شده‌اند. این پیامک‌ها 
طی دو هفته اخیر برای برخی ش��هروندان ارس��ال ش��ده و هدف از آن، 

بررسی اطلاعات ثبت‌شده در سامانه‌های مالیاتی است.
بر این اساس دریافت پیامک به این معناست که اطلاعاتی درباره یک یا 
چند معامله به نام فرد در سامانه‌های مالیاتی ثبت شده است؛ با این حال، 

دریافت پیامک به‌تنهایی به معنای بدهی مالیاتی یا تخلف فرد نیست.
دریافت‌کنن��دگان پیام��ک بای��د ب��ا مراجعه ب��ه درگاه مل��ی خدمات 
الکترونیک س��ازمان امور مالیاتی کشور به نشانی my.tax.gov.ir، وارد 
کارتابل مالیاتی خود شوند و در بخش »واکنش به اطلاعات موضوع ماده 

۱۶۹«، اطلاعات معاملات ثبت‌شده به نام خود را بررسی کنند.
در صورتی که اطلاعات نمایش‌داده‌شده صحیح و مورد تایید فرد باشد، 
نیازی به اقدام دیگری نیس��ت؛ اما اگر فرد معامله یا اطلاعات ثبت‌ش��ده 
را تایی��د نمی‌کند، بای��د از طریق همین بخش، مخالف��ت خود را ثبت و 

اطلاعات مربوط را رد کند.
ای��ن اقدام با هدف افزایش دقت اطلاعات مالیاتی و فراهم کردن امکان 
بررس��ی معاملات ثبت‌ش��ده به نام اشخاص انجام شده اس��ت. بنابراین، 
ش��هروندانی که چنین پیامکی دریافت کرده‌اند، بهتر است بدون نگرانی، 
اطلاعات درج‌ش��ده در کارتابل مالیاتی خود را بررسی کنند و در صورت 

مشاهده مغایرت، از مسیر رسمی سامانه برای ثبت اعتراض اقدام کنند.
برای جلوگیری از سوءاس��تفاده و کلاهبرداری، بهتر اس��ت شهروندان 
my.tax. به‌جای کلیک روی لینک پیامک‌های ناش��ناس، نشانی رسمی

gov.ir  را مس��تقیماً در مرورگر وارد کنند. س��ازمان امور مالیاتی اعلام 
  »MALIAT« کرده اس��ت پیامک‌های رسمی این سازمان از سرشماره

ارسال می‌شوند.

رجیستری آیفون ۱۸ چند؟
در ج��دول تعرفه س��ال ۱۴۰۵، هزینه رجیس��تری برای گوش��ی‌های 
مس��افری  ب��ا ارزش بیش از ۹۰۰ یورو، ۳۰ درص��د حقوق گمرکی و ۱۰ 
درصد س��ود بازرگانی اعلام شده و سایر هزینه‌ها نیز جداگانه حساب می 
ش��ود. بدین ترتیب هزینه رجیس��تری آیفون ۱۸، بیش از ۱۰۰ میلیون 

تومان هزینه به دنبال دارد.
به گزارش ایسنا دو نوع روش برای واردات گوشی به کشور وجود دارد. 
یکی از این روش‌ها واردات تجاری از طریق ش��رکت‌ها اس��ت که در آن 
واردکننده با طی مراحل قانونی، ثبت س��فارش و انجام تشریفات گمرکی 
گوشی را وارد کشور می‌کند. روش دیگر نیز واردات مسافری است و طی 
آن هر مس��افر می تواند در س��ال یک مرتبه با انجام تشریفات گمرکی و 
رجیس��تری وپرداخت عوارض و حقوق گمرکی نسبت به واردات گوشی 

اقدام کند.
در خصوص گوش��ی آیفون ۱۸ نیز مجوز واردات به شکل تجاری هنوز 

صادر نشده و واردات تنها از طریق مسافری امکان پذیر است.
همچنین براس��اس اعلام گمرک به ایس��نا، گمرک تنه��ا اجرا کننده 
قانون است و سیاست‌گذاری برای واردات و رجیستری مربوط به چندین 

دستگاه دیگر است.
براس��اس قانون هر مس��افری که گوشی وارد کش��ور می‌کند بایستی 
اطلاعات IMEI آن را وارد سامانه گمرک کرده و پس از پرداخت حقوق 
و عوارض، اطلاعات آن به صورت سیستمی برای سامانه رجیستری جهت 

فعال‌سازی ارسال می شود.
نحوه محاس��به عوارض آیفون مسافری نیز ارزش گمرکی گوشی مورد 
تایید گمرک، نرخ ارز مبنای محاس��به در رویه مس��افری، حقوق ورودی 
مصوب هیأت وزیران متناسب با ارزش و مقررات قابل اعمال بر گوشی و  

مالیات بر ارزش افزوده و سایر عوارض قانونی است.
در جدول تعرفه س��ال ۱۴۰۵، برای گوشی‌های مسافری با ارزش بیش 
از ۹۰۰ یورو، ۳۰ درصد حقوق گمرکی و ۱۰ درصد س��ود بازرگانی اعلام 
شده است و سایر هزینه‌ها نیز جداگانه حساب می شود. به عبارتی هزینه 
رجیستری برای آیفون ۱۸ بالای ۹۰۰ یورو طبق قانون و مصوبات ابلاغی 

به گمرک، بالای ۱۰۰ میلیون تومان است.
البت��ه گفته می‌ش��ود هزینه واردات تجاری کمتر اس��ت ام��ا به‌دلیل 
سیاس��ت های مرتبط با مصارف ارزی و محدودیت‌های فعلی فعلا مجوز 
ثبت س��فارش برای واردات آیفون ۱۸ صادر نمی‌شود و صرفا واردات این 

مدل گوشی‌ها با رویه مسافری امکانپذیر است.

افت ۲۲ هزار واحدی شاخص کل بورس در معاملات 
۱۹ مهر

ش��اخص کل ب��ورس تهران در پایان معاملات امروز یکش��نبه ۱۹ مهر 
ب��ا افت ۲۲ هزار و ۵۹۷ واحدی در س��طح ۸ میلی��ون و ۲۴۲ هزار واحد 

بسته شد.
به گزارش خبرنگار مهر به نقل از شرکت مدیریت فناوری بورس تهران؛ 
روند معاملات بازار س��رمایه در پایان دادوستدهای روز یکشنبه مورخ ۱۹ 
مه��ر ۱۴۰۵ با ثبت وضعیت نزولی همراه ش��د و پرونده بازار در س��اعت 

۱۳:۴۷:۵۹ با افت شاخص‌ها بسته شد.
ب��ر اس��اس تازه‌تری��ن آم��ار و داده‌های قیمتی ثبت‌ش��ده تا س��اعت 
۱۳:۴۷:۳۱، شاخص کل بورس اوراق بهادار تهران با افت ۲۲ هزار و ۵۹۷ 
واح��د و ۳۲ صدم واحدی، در رقم ۸ میلی��ون و ۲۴۲ هزار و ۸۸۱ واحد 
و ۴ صدم واحد به کار خود پایان داد و مس��یر ریزش��ی در پیش گرفت. 
همچنین ش��اخص کل )هم‌وزن( نیز با ثبت کاهش ۷ هزار و ۲۹۷ واحد 
و ۱۵ ص��دم واحدی، در ارتفاع ۲ میلی��ون و ۱۶۵ هزار و ۲۲۷ واحد و ۸ 

صدم واحد متوقف گردید.
ارزش کل ب��ازار س��رمایه در پای��ان معاملات روز ج��اری به رقم ۲۳۸ 

میلیون و ۷۴۰ هزار و ۵۷۱ میلیارد و ۲۲۶ میلیون ریال بالغ شد.
طی دادوستدهای امروز، معامله‌گران موفق به ثبت یک میلیون و ۶۱۲ 
هزار و ۴۱۴ فقره معامله ش��دند که در نتیج��ه آن، ۱۰۳ میلیارد و ۴۴۳ 
میلیون برگه س��هم جابه‌جا ش��د؛ ارزش کل ای��ن معاملات رقمی معادل 

۶۳۸ میلیون و ۳۴۱ میلیارد و ۴۱۶ میلیون ریال را به ثبت رساند.

خبرنــامه

فرصت امروز: افزایش تنش در بازار انرژی معمولاً با تغییر قیمت نفت 
خام در تیتر خبرها دیده می‌ش��ود. اما برای اقتص��اد ایران و بنگاه‌های 
تولیدی، اثر واقعی این تحولات بسیار گسترده‌تر است. نفت فقط یکی از 
اجزای زنجیره انرژی است و افزایش ریسک عرضه می‌تواند بر گازوئیل، 
س��وخت حمل‌ونقل، محصولات پتروش��یمی، برق، م��واد اولیه و هزینه 
تأمین مالی تأثیر بگذارد. به همین دلیل، مدیر کارخانه‌ای که مستقیماً 

نفت نمی‌خرد نیز ممکن است از شوک انرژی آسیب ببیند.
تحولات ت��ازه منطقه و نگرانی درباره امنیت مس��یرهای حمل‌ونقل، 
اهمیت این مسئله را افزایش داده است. وقتی ریسک جابه‌جایی انرژی 
ب��الا می‌رود، هزینه نهایی س��وخت تنها تابع قیمت نفت خام نیس��ت. 
ظرفیت پالایش، موجودی فرآورده‌ها، هزینه بیمه و دسترس��ی به مسیر 
حم��ل نیز نقش پی��دا می‌کنند. در نتیجه، حتی با ثبات نس��بی قیمت 
نفت، ممکن اس��ت هزینه برخی فرآورده‌ه��ای انرژی یا خدمات مرتبط 

با آن افزایش یابد.
انرژی چگونه به قیمت تمام‌شده منتقل می‌شود؟

یک تولیدکننده مواد غذای��ی را در نظر بگیریم. هزینه انرژی او فقط 
ش��امل برق و گاز مصرفی کارخانه نیست. تأمین‌کنندگان مواد اولیه نیز 
برای تولید و حمل محصول انرژی مصرف می‌کنند. کامیون‌های توزیع، 

سردخانه‌ها، انبارها و فروشگاه‌ها هم به انرژی وابسته‌اند.
بنابراین بخش��ی از افزایش هزینه سوخت به‌صورت مستقیم و بخش 
دیگری به‌صورت غیرمس��تقیم وارد قیمت محصول می‌ش��ود. اگر مدیر 
تنها قبض انرژی کارخانه را بررس��ی کند، اثر واقعی ش��وک را کمتر از 

میزان آن برآورد خواهد کرد.
در صنایع فولاد، سیمان، شیشه، سرامیک و مواد شیمیایی، وابستگی 
مس��تقیم به انرژی بیشتر اس��ت. اما در صنایع سبک نیز هزینه حمل، 

بسته‌بندی و تأمین مواد اولیه می‌تواند مسیر انتقال فشار باشد.
تفاوت قیمت انرژی با امنیت انرژی

برای بنگاه صنعتی، دو مسئله باید از یکدیگر جدا شوند: انرژی با چه 
قیمتی تأمین می‌شود و آیا در زمان موردنیاز در دسترس خواهد بود؟

ممکن اس��ت کارخانه‌ای هزینه انرژی نس��بتاً قابل پیش‌بینی داشته 
باش��د، اما با محدودیت در دسترسی یا کاهش توان تولید روبه‌رو شود. 
در این حالت، خس��ارت اصلی از دست رفتن ظرفیت تولید است. فرض 
کنید خ��ط تولیدی با ظرفیت روزانه مش��خص فعالیت می‌کند. اگر به 
دلیل محدودیت انرژی س��ه روز متوقف شود، زیان شرکت فقط هزینه 
س��وخت مصرف‌نشده نیس��ت. حقوق نیروی انس��انی، تعهدات تحویل، 

استهلاک تجهیزات و هزینه راه‌اندازی مجدد نیز باید محاسبه شوند.

از س��وی دیگ��ر، تولیدکننده‌ای که برای جب��ران محدودیت به منبع 
انرژی جایگزین متکی می‌ش��ود، ممکن است با افزایش هزینه نگهداری 
و الزامات فنی یا محیط‌زیس��تی روبه‌رو ش��ود. تصمیم درباره جایگزین 

انرژی باید در چهارچوب مقررات و توان فنی مجموعه انجام شود.
اثر بر سرمایه در گردش

ش��وک انرژی از مس��یر دیگری نیز بنگاه را تحت فشار قرار می‌دهد: 
سرمایه در گردش.

وقت��ی تأمین‌کنن��ده انتظار افزای��ش هزینه تولید یا حم��ل را دارد، 
ممکن اس��ت شرایط فروش را تغییر دهد. دوره اعتبار کوتاه‌تر می‌شود، 
پیش‌پرداخت بیش��تری مطالبه می‌ش��ود یا اعتبار قیمت پیش��نهادی 

کاهش می‌یابد.
در چنی��ن وضعیت��ی، خریدار برای همان مقدار م��اده اولیه باید پول 
بیش��تری را زودتر پرداخت کند. حتی اگر فروش نهایی شرکت افزایش 
پیدا کند، فاصله زمانی پرداخت و دریافت وجه می‌تواند فشار نقدینگی 

ایجاد کند.
این مسئله برای بنگاه‌هایی که قرارداد فروش بلندمدت دارند اهمیت 
بیش��تری دارد. اگر قیمت فروش ثابت باش��د ام��ا هزینه تولید و تأمین 

تغییر کند، حاشیه سود واقعی قرارداد کاهش خواهد یافت.
خطر تصمیم‌های عجولانه

اولی��ن واکنش برخ��ی مدیران به خبر افزایش ریس��ک انرژی، خرید 
بیش از نیاز مواد اولیه و موجودی اس��ت. این واکنش در بعضی شرایط 

می‌تواند مفید باشد، اما همیشه بهترین تصمیم نیست.
موجودی اضافی، هزینه انبارداری و خواب س��رمایه دارد. بعضی مواد 
نیز محدودیت نگهداری یا تاریخ مصرف دارند. افزون بر این، اگر شرایط 
بازار بهبود یابد، خریدهای عجولانه ممکن اس��ت شرکت را با موجودی 

گران مواجه کنند.
در نقط��ه مقاب��ل، بی‌توجهی کامل به ریس��ک نیز خطرناک اس��ت. 
ش��رکتی که برای اقلام حیاتی هیچ موجودی احتیاطی یا تأمین‌کننده 
جایگزینی ندارد، ممکن است با اولین تأخیر، تولید خود را متوقف کند.

راه‌حل، طبقه‌بندی مواد و خدمات براس��اس اهمیت عملیاتی اس��ت. 
اقلامی ک��ه توقف آنها کل فرآیند تولید را مختل می‌کند، باید جداگانه 

مدیریت شوند.
سه سناریوی عملیاتی

در س��ناریوی پایه، قیمت و دسترس��ی انرژی با نوسان محدود ادامه 
می‌یاب��د. ش��رکت در این وضعیت باید مصرف ان��رژی به ازای هر واحد 

محصول را اندازه‌گیری و اتلاف را کاهش دهد.

در س��ناریوی فش��ار، هزینه انرژی ی��ا فرآورده‌های وابس��ته افزایش 
قابل‌توج��ه پی��دا می‌کن��د. در این حال��ت، اولویت با بازنگ��ری قیمت 

محصولات کم‌سود، اصلاح برنامه تولید و کنترل هزینه حمل است.
در سناریوی اختلال، مسئله اصلی کاهش قابلیت دسترسی به انرژی 
یا تأمین مواد اولیه است. در چنین شرایطی، برنامه تولید باید براساس 
اولویت سفارش‌ها و هزینه توقف تنظیم شود. شرکت ممکن است ناچار 
شود تولید برخی محصولات کم‌اهمیت را موقتاً کاهش دهد تا تعهدات 

مهم‌تر را حفظ کند.
برای هر س��ناریو باید مسئول تصمیم و آس��تانه فعال‌سازی مشخص 

باشد.
کدام شرکت‌ها مقاوم‌ترند؟

بنگاه‌هایی که ش��دت مصرف انرژی خود را می‌شناسند، تجهیزاتشان 
را نگهداری پیش��گیرانه می‌کنند و برنامه تولید انعطاف‌پذیرتری دارند، 

معمولاً امکان واکنش بهتری خواهند داشت.
همچنی��ن ش��رکت‌هایی که قرارداده��ای خرید و فروشش��ان امکان 
بازنگ��ری قانونی و ش��فاف هزین��ه را فراهم می‌کن��د، کمتر در معرض 

کاهش ناگهانی حاشیه سود قرار می‌گیرند.
در مقابل، واحدهای دارای تجهیزات فرس��وده، بهره‌وری پایین انرژی 
یا وابستگی شدید به یک مسیر تأمین، در شرایط فشار آسیب بیشتری 

می‌بینند.
تصمیم اجرایی

مدیران صنعتی بهتر اس��ت در همین هفته س��ه عدد را به‌روزرسانی 
کنند: مصرف انرژی به ازای هر واحد محصول، س��هم هزینه مس��تقیم 
و غیرمس��تقیم انرژی در قیمت تمام‌ش��ده، و هزینه توقف هر روز خط 

تولید.
س��پس اقلام حیاتی و قراردادهای پرریس��ک را شناسایی کنند. برای 
هرکدام باید روش��ن ش��ود چه مقدار افزایش هزینه ی��ا تأخیر، تصمیم 

مدیریتی جدیدی را ضروری می‌کند.
در مرحله بعد، پروژه‌های بهینه‌سازی کم‌هزینه مانند اصلاح نشتی‌ها، 
زمان‌بن��دی مصرف، نگه��داری تجهیزات و کاهش حم��ل غیرضروری 
بررسی شوند. چنین اقداماتی ممکن است بدون سرمایه‌گذاری سنگین، 

بخشی از فشار را کاهش دهند.
جمع‌بندی: ش��وک انرژی برای بنگاه ایرانی فقط خبر بالا رفتن نفت 
نیس��ت؛ آزمونی برای بهره‌وری، انعطاف تولید، کیفیت قراردادها و توان 
مدیری��ت نقدینگی اس��ت. مدیری که ای��ن زنجیره را کام��ل می‌بیند، 

می‌تواند پیش از تبدیل افزایش هزینه به بحران عملیاتی اقدام کند.

اقتصاد زیر فشار شوک انرژی

با گذش��ت بیش از س��ه هفته از آخرین جلسه شورای عالی کار برای 
بررس��ی دس��تمزد کارگران، هنوز زمان برگزاری جلسه بعدی مشخص 
نیس��ت، موضوعی که قرار بود در ش��هریور پیگیری و سپس تا پیش از 
پایان مهر تعیین تکلیف ش��ود؛ در این‌باره عضو شورای عالی کار عنوان 
ک��رد: زمینه لازم برای ط��رح دوباره موضوع مزد وج��ود دارد و انتظار 
می‌رود نمایندگان دولت با توجه به ش��رایط موجود برای پیش��برد این 

روند اقدام کنند.
به گزارش ایس��نا، بررسی مجدد دستمزد کارگران در نیمه دوم سال، 
یکی از موضوعاتی بود که بر اس��اس اعلام مس��ئولان قرار بود تا پایان 
ش��هریور در دستور کار ش��ورای عالی کار قرار گیرد، اما با گذشت این 
ماه و نزدیک شدن به پایان مهر، هنوز خبری از برگزاری جلسه‌ای برای 
تصمیم‌گیری درباره ترمیم مزد نیس��ت. شورای عالی کار در جلسه اول 
ش��هریور، موضوع بازنگری دستمزد و تشکیل کمیته مزد را مورد توجه 
قرار داد و پس از آن نیز در س��یصد و چهل‌وپنجمین جلس��ه شورا که 
۲۸ ش��هریور برگزار شد، وضعیت دس��تمزد و معیشت کارگران بررسی 
ش��د، اما این نشست بدون تصمیم‌گیری درباره افزایش یا ترمیم مزد به 

پایان رسید.
در پایان جلس��ه ۲۸ ش��هریور مقرر ش��د موضوع ترمیم دس��تمزد و 
بررس��ی شرایط معیش��تی کارگران در نشس��تی دیگر و پیش از پایان 
مهر دوباره بررس��ی و تعیین تکلیف ش��ود، اما با ورود به نیمه دوم مهر، 
همچنان تاریخ مشخصی برای تشکیل جلسه بعدی اعلام نشده. پیش‌تر 

نیز نمایندگان کارگری ش��ورای عالی کار از ارس��ال نشدن دعوت‌نامه و 
نامش��خص بودن زمان برگزاری نشست بعدی خبر دادند که با توجه به 
اهمیت موضوع، این سوال توسط جامعه کارگری مطرح می‌شود که آیا 
دولت تصمیم جدی و توانایی لازم برای ترمیم دستمزد پایین کارگران 

به نسبت تورم فعلی کشور را دارد؟
تضعیف قدرت خرید کارگران و نگرانی از معیشت خانواده

اس��عد صالحی - عضو شورای عالی کار - در گفت‌وگو با ایسنا، ضمن 
تاکید بر ضرورت تعیین تکلیف موضوع دس��تمزد کارگران، اظهار کرد: 
بر اس��اس توافق صورت‌ گرفته در جریان تعیین مزد سال ۱۴۰۵، مقرر 
بود در ش��هریور وضعیت دس��تمزدها مجددا بررسی ش��ود، اما با وجود 
سپری شدن این مهلت، هنوز جلسه‌ای برای تصمیم‌گیری نهایی در این 
زمینه برگزار نمی‌شود. اجرای مصوبات باید مبنای عملکرد دستگاه‌های 
مس��ئول باش��د، انتظار م��ی‌رود وزارت تعاون، کار و رف��اه اجتماعی در 
راس��تای مس��ئولیت‌های خود، زمینه تش��کیل هرچه س��ریع‌تر جلسه 

شورای عالی کار را فراهم کند.
صالحی گفت:‌ به تعویق افتادن این موضوع، در ش��رایطی که معیشت 
خانوارهای کارگری با فشارهای اقتصادی مواجه است، نگرانی‌ها درباره 
سرنوش��ت بازنگری مزد را افزایش می‌ده��د. هزینه‌های زندگی چندین 
برابر ش��ده و کاهش قدرت خرید کارگران نگران کننده است. دستمزد 
تعیین‌ش��ده در ابتدای س��ال، با توجه به تغییرات هزینه‌های زندگی و 
فش��ار تورمی، دیگر پاسخگوی بخش قابل توجهی از نیازهای معیشتی 

کارگران نیس��ت و بازنگ��ری در آن می‌تواند در بهبود وضعیت درآمدی 
این قشر مؤثر باشد.

نماینده کارگران در ش��ورای عالی کار با اش��اره به مواضع نمایندگان 
کارگری و کارفرمایی درباره ضرورت بررس��ی مجدد دستمزدها، توضیح 
داد: زمین��ه لازم ب��رای برگزاری جلس��ه و طرح دوب��اره موضوع مزد از 
س��وی دو گروه کارگری و کارفرمایی وجود دارد و اکنون انتظار می‌رود 
نمایندگان دولت نیز با توجه به ش��رایط موجود، برای پیشبرد این روند 
اقدام کنند. تصمیم‌گیری درباره دس��تمزد باید با مشارکت هر سه ضلع 
ش��ورای عالی کار انجام ش��ود و رعایت اصل س��ه‌جانبه‌گرایی و فراهم 
کردن امکان گفت‌وگوی مش��ترک میان نماین��دگان دولت، کارگران و 
کارفرمایان می‌تواند به بررس��ی دقیق‌تر ش��رایط اقتص��ادی و وضعیت 

معیشت نیروی کار کمک کند.
این عضو ش��ورای عالی کار در پایان با اشاره به اظهارات پیشین وزیر 
تع��اون، کار و رف��اه اجتماعی درباره امکان بازنگری دس��تمزد در طول 
س��ال، خواس��تار تعیین تکلیف زمان برگزاری نشست شورا در روزهای 
باقی‌مانده از مهر ش��د. انتظار می‌رود با برگزاری جلسه در هفته جاری، 
زمینه بررسی مجدد مزد فراهم شود تا موضوعی که از شهریور در انتظار 
تصمیم‌گیری اس��ت، بیش از این بلاتکلیف نمان��د. به طور کلی جامعه 
کارگری نقش��ی در ب��الا رفتن نرخ تورم و افزایش هزینه‌ها نداش��ته‌اند 
و این جامعه خواس��تار توجه مس��ئولان به معیشت این بخش بزرگ از 

جامعه هستند. 

پیشنهاد ترمیم دستمزد کارگران مطرح شد



فرصت امروز: در بازارهایی که هزینه جابه‌جایی کالا، بیمه و زمان تحویل 
به‌س��رعت تغییر می‌کنند، یکی از قدیمی‌تری��ن معیارهای تصمیم‌گیری 
واحدهای خرید کارایی خود را از دس��ت می‌دهد: انتخاب تأمین‌کننده بر 
اساس پایین‌ترین قیمت فاکتور. خرید ارزان تا زمانی مزیت دارد که کالا در 
زمان مناسب و با هزینه قابل‌قبول به محل مصرف برسد. اگر فاصله میان 
قیم��ت خرید و هزینه نهایی تحویل افزایش یابد، قراردادی که در مرحله 
مذاکره جذاب بوده اس��ت، ممکن است هنگام رسیدن محموله به انبار به 

یکی از پرهزینه‌ترین انتخاب‌های شرکت تبدیل شود.
تحولات تازه حمل‌ونقل دریایی و افزایش ریسک مسیرهای تجاری، بار 
دیگر این مس��ئله را برای تولیدکنندگان و واردکنندگان ایرانی برجس��ته 
ک��رده اس��ت. بنگاه‌هایی که مواد اولی��ه یا تجهیزات موردنی��از خود را از 
بازارهای خارجی تأمین می‌کنند، فقط با قیمت فروشنده مواجه نیستند. 
هزینه حمل داخلی و خارجی، بیمه، توقف احتمالی، تشریفات ترخیص و 
سرمایه‌ای که در طول مس��یر درگیر می‌شود، همگی بر قیمت تمام‌شده 
اثر می‌گذارند. هرچه زمان رسیدن کالا نامطمئن‌تر شود، احتمال اختلاف 

میان برآورد اولیه و هزینه واقعی افزایش می‌یابد.
قیمت واقعی کالا کجا مشخص می‌شود؟

فرض کنیم دو تأمین‌کننده برای یک ماده اولیه پیش��نهاد قیمت ارائه 
کرده‌اند. پیشنهاد اول از نظر قیمت کالا پنج درصد ارزان‌تر است، اما مسیر 
حم��ل طولانی‌تر، زم��ان تحویل نامطمئن‌تر و هزینه بیم��ه بالاتری دارد. 
پیشنهاد دوم گران‌تر به نظر می‌رسد، ولی کالا را سریع‌تر و با هزینه جانبی 

قابل پیش‌بینی‌تری تحویل می‌دهد.
اگر واحد خرید فقط قیمت پیش��نهادی را مقایسه کند، احتمالاً گزینه 
اول را انتخاب خواهد کرد. اما مدیر مالی باید هزینه نهایی رسیدن کالا به 
انبار و آماده شدن آن برای تولید را محاسبه کند. در این محاسبه، هزینه 
خواب سرمایه نیز اهمیت دارد. پولی که برای خرید پرداخت شده اما هنوز 
به موجودی قابل اس��تفاده تبدیل نش��ده، ظرفیت تأمین مالی شرکت را 

محدود کرده است.
به همین دلیل، معیار مناسب برای مقایسه پیشنهادها »هزینه تمام‌شده 
تحویل« اس��ت. این معیار علاوه بر قیمت خرید، هزینه‌های حمل، بیمه، 
ترخیص، انبارداری، تأمین مالی و هزینه‌های قابل برآورد ناشی از تأخیر را 
شامل می‌شود. همچنین لازم است مشخص شود فروشنده و خریدار طبق 

شرایط قرارداد، مسئول کدام هزینه‌ها و ریسک‌ها هستند.

اثر پنهان بر برنامه تولید
گران ش��دن حمل فقط یک مسئله حسابداری نیست. وقتی زمان ورود 
مواد اولیه نامطمئن می‌ش��ود، برنامه تولی��د نیز تحت تأثیر قرار می‌گیرد. 
یک کارخانه ممکن اس��ت برای جلوگیری از توقف خط تولید، موجودی 
اطمین��ان خود را افزای��ش دهد. این تصمیم در ظاهر منطقی اس��ت، اما 

سرمایه بیشتری را در انبار حبس می‌کند.
از س��وی دیگر، اگر کارخانه برای حفظ نقدینگ��ی موجودی را بیش از 
اندازه کاهش دهد، احتمال توقف تولید یا تأخیر در تحویل س��فارش بالا 
می‌رود. بنابراین مدیر با انتخابی پیچیده روبه‌روس��ت: چه مقدار موجودی 

اضافی برای مقابله با ریسک حمل توجیه اقتصادی دارد؟
پاس��خ برای همه مواد اولیه یکسان نیست. کالایی که جایگزین داخلی 
دارد یا از چند تأمین‌کننده قابل خرید است، به موجودی اطمینان کمتری 
نیاز دارد. اما ماده‌ای که نبود آن تمام خط تولید را متوقف می‌کند، باید با 

معیارهای سخت‌گیرانه‌تری مدیریت شود.
سه سناریوی پیش روی بنگاه

در س��ناریوی نخست، هزینه حمل بالا باقی می‌ماند اما زمان تحویل تا 
حد زیادی قابل پیش‌بینی اس��ت. در این وضعیت، شرکت می‌تواند قیمت 
ف��روش، مقدار س��فارش و برنامه موجودی را اصلاح کند. مش��کل اصلی 

افزایش هزینه است، نه اختلال در عملیات.
در س��ناریوی دوم، هم هزینه حمل افزایش می‌یابد و هم زمان رسیدن 
کالا نامطمئن می‌شود. این وضعیت خطرناک‌تر است؛ زیرا شرکت ممکن 
است هم حاشیه سود خود را از دست بدهد و هم نتواند تعهدات مشتری را 
اجرا کند. در چنین شرایطی، تنوع تأمین‌کننده و بررسی مسیر جایگزین 

اهمیت بیشتری پیدا می‌کند.
در سناریوی سوم، فشار حمل به‌تدریج کاهش می‌یابد. شرکت‌هایی که 
در دوره بح��ران همه منابع نقد خود را صرف انباش��ت موجودی کرده‌اند، 
ممکن اس��ت نتوانند به‌موقع از کاهش هزینه‌ها اس��تفاده کنند. بنابراین 
تصمیم مناسب نباید فقط برای بدترین وضعیت طراحی شود؛ بلکه باید در 

صورت بهبود شرایط نیز انعطاف داشته باشد.
برندگان و بازندگان تغییر

بنگاه‌های��ی ک��ه اطلاعات دقیق��ی از هزینه واقعی ه��ر محموله دارند، 
می‌توانن��د زودت��ر از رقبا قیمت و ش��رایط قرارداد خ��ود را اصلاح کنند. 
همچنین شرکت‌هایی که چند مسیر قانونی و قابل اتکا برای تأمین دارند، 

در مذاکرات دست بازتری خواهند داشت.
در مقابل، واحدهایی که به یک تأمین‌کننده وابس��ته‌اند، قیمت فروش 
خود را برای دوره طولانی ثابت نگه داشته‌اند یا تمام سرمایه در گردششان 

در سفارش‌های درراه حبس شده است، آسیب‌پذیرتر خواهند بود.
ش��رکت‌های کوچک بیش از دیگران باید مراقب باش��ند. یک محموله 
دی��ررس می‌تواند بخش بزرگ��ی از نقدینگی آن��ان را درگیر کند و حتی 
پرداخت حقوق، خرید مواد اولیه بعدی یا اجرای س��فارش مشتریان دیگر 

را تحت فشار قرار دهد.
مدل تصمیم برای واحد خرید

پیش��نهاد عملی این اس��ت که واحد خرید پیش از تأیید هر س��فارش 
خارجی، سه محاسبه را ارائه کند. نخست، هزینه نهایی تحویل در شرایط 
عادی؛ دوم، هزینه همان س��فارش با تأخیر فرضی دو تا چهار هفته‌ای؛ و 

سوم، هزینه استفاده از تأمین‌کننده یا مسیر جایگزین.
این اعداد باید متناسب با کالای واقعی تعیین شوند. برای نمونه، تأخیر 
در ورود قطعه‌ای که خط تولید به آن وابسته است، ممکن است هزینه‌ای 
بسیار بیشتر از مبلغ حمل اضافی ایجاد کند. در مقابل، تأخیر در ورود یک 

کالای کم‌گردش شاید اثر عملیاتی محدودی داشته باشد.
مدیر خرید و مدیر مالی باید این س��ه گزینه را مش��ترکاً بررسی کنند. 
تصمیمی که فقط با هدف کاهش قیمت خرید اتخاذ ش��ود، ممکن است 

هزینه بیشتری به عملیات و خزانه‌داری تحمیل کند.
تصمیم اجرایی

برای هفته پیش رو، پنج قلم وارداتی یا بین‌شهری با بیشترین ارزش یا 
حساس��یت عملیاتی را انتخاب کنید. آخرین قیمت خرید را کنار مجموع 
هزینه حمل، بیمه، ترخیص و زمان واقعی رسیدن کالا قرار دهید. سپس 
اختلاف میان هزینه پیش‌بینی‌شده و هزینه تحقق‌یافته را محاسبه کنید.

برای سفارش‌های جدید، قرارداد باید مسئولیت هزینه‌های اضافی، زمان 
تحویل و سازوکار مواجهه با تأخیر را روشن کند. همچنین بهتر است واحد 
خری��د، تأمین‌کننده جایگزین را پیش از وقوع بحران شناس��ایی کند، نه 

زمانی که موجودی به نقطه بحرانی رسیده است.
در نهایت، خرید موفق صرفاً خرید ارزان نیس��ت؛ خریدی است که کالا 
را ب��ا هزینه نهایی قابل دفاع، در زمان مناس��ب و بدون آس��یب جدی به 
نقدینگی به دست شرکت برس��اند. در شرایط پرریسک تجارت، شرکتی 

برنده است که قیمت کالا را از هزینه واقعی تأمین آن جدا نکند.

چرا قیمت خرید ارزان دیگر به معنای خرید اقتصادی نیست؟

وقتی هزینه حمل از قیمت کالا جلو می‌زند

بان��ک مرکزی ارائه خدمات خرید و فروش برخط طلا و نقره از س��وی 
موسس��ات اعتباری را ممنوع کرد؛ تصمیمی که با هدف تقویت نظارت بر 
شبکه بانکی و کنترل ریسک‌های معاملات آنلاین اتخاذ شده است، اما به 
اعتقاد یک کارشناس اقتصادی، تا زمانی که تولید از حاشیه سود مناسبی 
برخوردار نباش��د، منابع همچنان به س��مت بازارهای دلالی و سوداگری 

حرکت خواهند کرد.
به گزارش ایس��نا، بانک مرکزی با صدور بخش��نامه‌ای به شبکه بانکی، 
هرگونه ارائه خدمات خرید و فروش برخط طلا توسط موسسات اعتباری 
را، چه به‌ صورت مس��تقیم و چه از طریق مشارکت و واحدهای دیجیتال، 
ممنوع اعلام کرد و نس��بت ب��ه برخورد نظارتی و انتظام��ی با بانک‌های 

متخلف و مدیران ذی‌ربط هشدار داد.
این بخشنامه در شرایطی صادر شده است که گسترش معاملات آنلاین 
طلا و مشارکت برخی بانک‌ها در تسهیل این معاملات، موضوع نظارت بر 
فعالیت پلتفرم‌های خرید و فروش طلا و ارتباط آن‌ها با شبکه بانکی را به 

یکی از مسائل مورد توجه سیاست‌گذار پولی تبدیل کرده است.
بر اس��اس اعلام بانک مرکزی، اقدام برخی مؤسسات اعتباری در فراهم 
کردن شرایط خرید و فروش برخط طلا میان آحاد جامعه، مغایر با اهداف 
و سیاس��ت‌های این بانک است و در مواردی می‌تواند اجرای سیاست‌های 

کنترلی و نظارتی را با اختلال مواجه کند.
بانک مرکزی در تشریح دلایل این تصمیم اعلام کرده است که ماهیت 
معاملات برخط طلا، به دلیل امکان تبدیل سریع وجوه ریالی به دارایی‌های 
دارای قابلی��ت حف��ظ ارزش، می‌تواند زمینه بالقوه‌ای ب��رای لایه‌گذاری و 
پنهان‌سازی منشا وجوه فراهم کند؛ به ‌ویژه زمانی که تراکنش‌ها به ‌صورت 

متعدد، خرد و در بازه‌های زمانی کوتاه انجام شوند.
همچنین به اعتقاد این بانک، پایین بودن حداقل مبلغ خرید طلا و امکان 
انجام معاملات متعدد و آنلاین، ریس��ک تراکنش‌های خرد س��اختاریافته 
ب��ا هدف دور زدن کنترل‌های مبارزه با پول‌ش��ویی و کاهش حساس��یت 

سامانه‌های نظارتی را افزایش می‌دهد.
بر همین اساس، بانک مرکزی تأکید کرده است که ارائه هرگونه خدمات 
خرید و فروش برخط طلا از س��وی مؤسس��ات اعتباری، به هر شکل و از 
هر مسیری، مطلقاً ممنوع است و در صورت تداوم این فعالیت‌ها، اقدامات 
نظارتی و انتظامی مطابق قوانین و مقررات علیه مؤسسه اعتباری و مدیران 

مرتبط در دستور کار قرار خواهد گرفت.
این موضوع طی بخش��نامه شماره ۱۷۵۶۷۱ مورخ ۱۳ مهرماه به شبکه 
بانکی ابلاغ شده اس��ت. هم ‌زمان، گزارش‌هایی نیز درباره غیرفعال شدن 
امکان خرید طلا در برخی اپلیکیشن‌های بانکی، از جمله بلوبانک سامان، 

منتشر شده است.
ممنوعیت معاملات طلا؛ راهکار موقت یا اصلاح مسیر منابع بانکی؟

ب��ا وجود تأکید بانک مرکزی بر ضرورت کنترل ریس��ک‌های معاملات 
برخط طلا، این پرس��ش مطرح است که آیا ممنوعیت فعالیت بانک‌ها در 
این حوزه می‌تواند به ‌تنهایی مانع حرکت منابع به سمت بازارهای غیرمولد 
شود یا اینکه اصلاح ساختارهای اقتصادی و افزایش جذابیت سرمایه‌گذاری 

در بخش تولید، راهکار اساسی‌تری برای حل این مسئله است؟
در این زمینه حسین محمودی اصل - کارشناس اقتصادی - در گفت‌وگو 
با ایس��نا، با تأکید بر ضرورت نظارت بر عملکرد بانک‌ها گفت: ممنوعیت 
ورود ش��بکه بانکی به معاملات طلا و نقره به‌تنهایی نمی‌تواند مش��کلات 
موجود را برطرف کند و تا زمانی که حاشیه سود تولید بهبود نیابد، منابع 

همچنان به سمت بازارهای دلالی و سوداگری حرکت خواهند کرد.
محمودی اصل درباره بخشنامه بانک مرکزی مبنی بر ممنوعیت فعالیت 
شبکه بانکی در حوزه معاملات طلا و نقره اظهار کرد: ابعاد این مسئله به‌ 
درس��تی مشخص نشده است. اساساً باید پرسید بانک‌ها با چه هدفی طلا 
خریداری می‌کردند و بانک مرکزی در این زمینه چه نظارتی داشته است؟ 
آی��ا هدف از خرید طلا، تقویت ذخایر بوده ی��ا این اقدام نوعی بنگاه‌داری 
محسوب می‌شده است؟ وظیفه بانک‌ها بنگاه‌داری یا ورود به معاملات طلا 

نیست، بلکه بانک‌ها باید به چرخه تولید کمک کنند و وظایف اصلی خود 
در حوزه بانکداری را انجام دهند.

این کارش��ناس اقتصادی با انتقاد از برخی سیاست‌های اقتصادی کشور 
گفت: ما با رفتارهای س��لیقه‌ای و عجیب‌وغریب مواجه هس��تیم. فرزین 
هش��ت‌ونیم میلیارد دلار طلا وارد کشور کرد، در حالی که در تأمین مواد 

اولیه تولید و دارو با مشکل مواجه بودیم.
محمودی اصل ادامه داد: به نظر می‌رس��د نظارت مناس��بی بر عملکرد 
بانک‌ه��ا صورت نمی‌گی��رد؛ چراکه نظام بانکی از نفوذ برخوردار اس��ت و 
بخش‌هایی از آن از س��وی گروه‌های مختلف حمایت می‌شوند. بخشی از 

بانک‌ها دولتی و بخشی دیگر شبه‌دولتی هستند.
وی با بیان اینکه سیاس��ت‌گذاری‌ها همچنان در مس��یر درس��تی قرار 
نگرفته‌اند، تصریح کرد: مس��ئله اصلی، کنترل تقاضاست. زمانی که تولید 
از حاشیه سود مناسبی برخوردار نباشد، منابع به سمت بازارهای دلالی و 

سوداگری، از جمله طلا، ارز و خودرو، حرکت می‌کنند.
این کارش��ناس اقتصادی با اش��اره به آثار محدودکننده بخشنامه بانک 
مرکزی اظهار کرد: چنین اقداماتی می‌توانند آثار موقتی داشته باشند، اما 
مسئله اصلی این است که چرا باید با صدور بخشنامه به بانک‌ها گفته شود 
طلا نخرند؟ همچنین چرا باید به مردم توصیه ش��ود که طلا نخرند؟ باید 
شرایطی فراهم شود که منابع به‌صورت طبیعی به سمت فعالیت‌های مولد 

اقتصادی هدایت شوند.
محمودی اصل با تاکید بر ضرورت تغییر مس��یر سرمایه‌گذاری بانک‌ها 
گفت: باید بستری فراهم شود که بانک‌ها به‌جای ورود به بازارهای دلالی، 
در بازار س��هام س��رمایه‌گذاری کنند؛ البته به‌گونه‌ای که س��هم آن‌ها در 

شرکت‌ها کمتر از ۱۰ درصد باشد تا وارد بنگاه‌داری نشوند.
وی در پایان عنوان کرد: بانک‌ها باید منابع خود را در مسیر سرمایه‌گذاری 
و خرید سهام به کار بگیرند و به‌جای ورود به بازارهای دلالی و سوداگری، 

در جهت حمایت از تولید و فعالیت‌های مولد اقتصادی حرکت کنند.  

ترمز بانک مرکزی بر معاملات آنلاین طلا

اخبــــــار

خودرو مشترک می‌تواند نسخه کمکی جاده 
مخصوص باشد؟

به گفته یک کارش��ناس صنعت خودرو حرکت به س��مت پلتفرم مشترک 
و تمرک��ز تولید بر چند پلتفرم اصلی، علاوه بر اقتصادی کردن زنجیره تامین 
قطعه‌س��ازان، می‌تواند آس��یب‌پذیری صنعت خودرو در براب��ر تحریم‌ها را به 

حداقل رسانده و ظرف سه سال به تولید محصولات مشترک منجر شود.
به گزارش ایس��نا، صنعت خودروس��ازی ایران ای��ن روزها با چالش‌هایی از 
جمله تامین نقدینگی، هزینه‌های سربار تولید و محدودیت‌های زنجیره تامین 
دست‌وپنج نرم می‌کند و  بهره‌وری در خطوط تولید را بیش از هر زمان دیگری 
به صرفه اقتصادی وابس��ته کرده است. در چنین فضایی، پلتفرم مشترک به 
عنوان یکی از راهکارهای کلاس��یک و موفق جهانی، می‌تواند مورد توجه قرار 
بگیرد چراکه تجربه‌های جهانی نشان می‌دهد که غول‌های خودروسازی دنیا 
برای کاهش هزینه‌های هنگفت توسعه‌ای و ساخت، به جای تولیدهای متفرق 
و جزیره‌ای، از اش��تراک‌گذاری پلتفرم‌ها بهره می‌برن��د؛ رویکردی که نه‌تنها 
هزینه‌های تولید را به ش��دت کاهش می‌دهد، بلکه کیفیت نهایی محصول و 
پایداری زنجیره تامین را نیز تضمین و عمق ساخت داخل را نیز بیشتر می‌کند. 
اما در صنعت خودروی سازی کشور، اگرچه سوابقی از همکاری‌های مشترک 
با ش��رکای خارجی وجود داش��ته، با این حال، هنوز این مدل به یک فرهنگ 
پایدار و مس��تمر میان خودروسازان داخلی تبدیل نشده و این پرسش مطرح 
اس��ت که چگونه می‌توان با عبور از رقابت‌های س��نتی، به سمت پلتفرم‌های 
مش��ترک حرکت کرد و آیا این راهکار می‌تواند کلید برون‌رفت از بحران‌های 
فعلی تولید باشد؟ در همین راستا، سعید مدنی - کارشناس صنعت خودرو - 
در گفت‌وگو با ایسنا، با اشاره به ضرورت حرکت به سمت »پلتفرم مشترک« 
میان خودروسازان داخلی، این رویکرد را یکی از استراتژیک‌ترین اقدامات برای 

کاهش هزینه‌های سربار تولید و افزایش تاب‌آوری در برابر تحریم‌ها دانست.
وی اظهار ک��رد: قراردادهای چندجانبه‌ای که پیش‌ت��ر میان ایران‌خودرو، 
سایپا، سازمان گس��ترش و نوسازی صنایع ایران )ایدرو( و شرکت رنو منعقد 
ش��د، نمونه‌ای موفق از تمرکز بر پلتفرم مش��ترک ب��رای تولید خودروهایی 
نظی��ر تندر ۹۰ بود که در زمان خود ب��ه هماهنگی فنی و ارتقای برنامه‌های 
س��اخت داخل کمک شایانی کرد. این کارشناس صنعت خودرو با بیان اینکه 
هزینه‌های س��نگین طراحی پلتفرم، از مرحله طراحی اولیه تا ساخت قالب‌ها 
و انطباق با اس��تانداردها، نیازمند نقدینگی بالایی است، تصریح کرد: اشتراک 
این هزینه‌های هنگفت میان دو خودروساز بزرگ، راهکار اصلی برای کاهش 
قیمت تمام‌ش��ده محصول است و با وجود توان طراحی بومی در خودروهایی 
نظیر شاهین، تارا و سمند، بهترین استراتژی فعلی، استفاده از پلتفرم مشترک 
میان خودروس��ازان است. پلتفرم پایه شامل موتور، گیربکس، اکسل و شاسی 
می‌تواند کاملا مش��ترک باش��د و در مقابل، هر خودروساز می‌تواند بر اساس 
هویت برند و سلیقه خود، طراحی‌های ظاهری و تریم‌های داخلی متفاوتی را 
روی آن پیاده‌س��ازی کرده و حتی در ش��روع کار می‌توان یک محصول کاملا 
مشترک تولید کرد تا هزینه‌ها بیش از پیش کاهش یابد و در مراحل بعدی، 

مدل‌های متنوع‌تری روی همان پلتفرم توسعه یابد.  
وی گفت: در نحوه اجرایی‌سازی این طرح، نقش دولت و سازمان گسترش و 
نوسازی صنایع ایران )ایدرو( به عنوان یک نقش رگولاتور کلیدی است و ایدرو 
با تجربه تاریخی خود می‌تواند به دور از تصدی‌گری مستقیم، نقش نظارتی و 
هماهنگ‌کننده را میان خودروسازان ایفا کند تا فرهنگ همکاری مشترک که 

معمولا در صنعت خودروی ایران ضعیف بوده، تقویت شود.
مدن��ی در پایان با بیان اینکه طراحی ی��ک پلتفرم با فرض ثبات مدیریتی 
حدود سه سال زمان می‌برد، پیش‌بینی کرد: در صورت وجود اراده جدی برای 
همکاری، می‌توان ظرف سه سال به تولید محصول مشترک رسید؛ البته باید 
توجه داش��ت که طراحی خودرو یک پروس��ه پیوسته است و مراکز تحقیق و 
توسعه خودروسازان باید همواره روند طراحی پلتفرم‌های جدید را در دستور 

کار داشته باشند.

۶۰۰۰ کیلومتر راه روستایی ساخته شد
وزیر راه و شهرس��ازی با بیان اینکه توس��عه راه‌های روس��تایی و 
ایجاد س��کونت های پایدار، اولوی��ت وزارت راه برای تقویت اقتصاد 
عش��ایر اس��ت، گفت: در دو س��ال اخیر بیش از ۶۰۰۰ کیلومتر راه 
روس��تایی و پروژه‌های زیربنایی کلی��دی در مناطق محروم تکمیل 
ش��ده است. فرزانه صادق در گفت‌وگو با ایسنا، در حاشیه بازدید از 
نمایش��گاه بین‌المللی توانمندی‌های روستاییان و عشایر با اشاره به 
شور و نشاط حاکم بر این رویداد اظهار کرد: همین صداهایی که در 
پس‌زمینه گفت‌وگو به گوش می‌رس��د و نمادی از موسیقی محلی و 
سرزندگی است، نش��ان‌دهنده نشاطی است که این نمایشگاه برای 

جامعه به ارمغان آورده است.
وی افزود: این رویداد به وضوح نش��ان می‌دهد که مردم ما جانانه 
پای مملکت خود ایستاده‌اند و با فرهنگ و هنر بومی خود، از هویت 

کشور دفاع می‌کنند.
وزیر راه با بیان اینکه نوع حمایت از آرمان‌های کشور و پشتیبانی 
از نظ��ام تف��اوت چندانی ندارد و هر حرکتی در مس��یر س��ازندگی 
ارزشمند است، افزود: برگزاری چنین نمایشگاه‌هایی قطعاً در ایجاد 
انگیزه حداکثری برای سیاس��ت‌گذاری‌های کلان و عملیاتی کردن 
برنامه‌های دولت در قبال روستاییان تأثیرگذار خواهد بود و ما را در 

مسیر خدمت‌رسانی مصمم‌تر می‌کند.

برنامه‌های وزارت راه برای حمایت از روستاییان و 
عشایر

صادق در بخش دیگری از صحبت‌های خود به تشریح برنامه‌های 
وزارت راه و شهرس��ازی برای حمایت از جوامع روستایی و عشایری 
پرداخت و گفت: معیش��ت و توانمندسازی اقتصاد روستا، مهم‌ترین 
موضوعی اس��ت که م��ا باید ب��ه آن بپردازیم. یک��ی از اصلی‌ترین 
محوره��ای حمایت وزارت راه و شهرس��ازی، توس��عه و بهس��ازی 
»راه‌های روس��تایی« اس��ت. ما باید دسترس��ی روس��تاها به مراکز 
ش��هری و بازارهای فروش محصولات را تس��هیل کنیم تا کش��اورز 

و تولیدکننده روستایی دغدغه انتقال محصولش را نداشته باشد.
به گفته وزیر راه، همچنین باید س��کونت دائم و س��کونت پایدار 
و هم پیش‌بینی‌های هواشناس��ی که به کشاورزی و باغداری بتواند 
کم��ک کند را در اختیارش��ان قرار دهیم تا در کش��ت و برداش��ت 

کشتشان  کمک کرده باشیم.
وی از جمل��ه اقدامات این وزارتخانه در دو س��ال اخیر از احداث 
بیش از ۶۰۰۰ کیلومتر راه روس��تایی و تکمیل پروژه‌های زیربنایی 

کلیدی در مناطق محروم خبر داد.
صادق اظهار کرد: نمایش��گاه بین‌المللی توانمندی‌های روستایی 
و عش��ایری که با همت معاونت توس��عه روستایی ریاست‌جمهوری 
برگزار ش��ده اس��ت، حتما در انگیزه حداکثری ب��رای آنچه که باید 

برای روستاییان انجام بدیم قطعاً تاثیرگذار است.
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قیمت کالاهای اساسی در بازار با نرخ‌های »تورم 
صفر« چقدر فاصله دارد؟

در حالی‌که ش��هرداری تهران از عرضه ۱۲ قلم کالای اساسی با 
قیمت‌های تعیین‌ش��ده به مدت ۶ ماه در قالب طرح »تورم صفر« 
خبر داده اس��ت، بررسی میدانی ایسنا از برخی خرده‌فروشی‌های 
س��طح شهر نش��ان می‌دهد قیمت برخی اقلام، از جمله حبوبات، 
خرما و س��ویا، اخت�الف قابل‌توجه��ی با نرخ‌ه��ای اعلامی دارد؛ 
درحالی‌که قیمت برخی اقلام دیگر به نرخ‌های اعلام‌شده نزدیک 

است.
به گزارش ایس��نا، بر اس��اس اعلام ش��هرداری ته��ران، در قالب 
طرح »تورم صفر« قرار اس��ت کالاهای مش��مول به مدت شش ماه 
با قیمت‌های تعیین‌ش��ده عرضه ش��وند. در فهرست اعلامی، قیمت 
هر کیلوگرم برنج پاکس��تانی سوپر باسماتی ۳۳۵ هزار تومان، برنج 
پاکس��تانی ۳۸۶، ۲۲۰ هزار تومان و برنج هندی ۱۷۱۸، ۲۸۰ هزار 
تومان تعیین ش��ده اس��ت. همچنین قیمت هر کیلوگرم گوش��ت 
منجمد گوس��اله یا گوس��فند یک میلیون و ۵۴۵ هزار تومان اعلام 

شده است.
در گ��روه روغن، قیمت روغن پخت‌وپ��ز ۸۱۰ گرمی حدود ۳۳۵ 
هزار تومان و نوع ۱۳۵۰ گرمی حدود ۵۴۳ هزار تومان است. روغن 
س��رخ‌کردنی ۸۱۰ گرمی نیز حدود ۳۶۱ هزار تومان و بسته ۱۳۵۰ 

گرمی آن ۶۰۵ هزار تومان قیمت‌گذاری شده است.
بر اس��اس همین فهرس��ت، قیمت هر کیلوگرم عدس ۱۹۵ هزار 
تومان، لوبیا چیتی ۲۷۵ هزار تومان، نخود ۲۱۵ هزار تومان، لپه ریز 
۳۲۰ هزار تومان و لوبیا قرمز ۳۱۵ هزار تومان تعیین ش��ده اس��ت. 
همچنین ماکارونی رش��ته‌ای ۷۰۰ گرمی ۷۰ هزار تومان، شکر فله 
ه��ر کیلوگ��رم ۱۰۸ هزار و ۵۰۰ تومان، خرم��ای مضافتی بم ۶۰۰ 
گرمی ۱۷۰ هزار تومان و سویا ۵۰۰ گرمی ۱۲۰ هزار تومان قیمت 

دارند.
ایس��نا ب��رای مقایس��ه نرخ‌ه��ای اعلام‌ش��ده ب��ا قیمت‌هایی که 
مصرف‌کنندگان در خرده‌فروشی‌های سطح شهر می‌پردازند، قیمت 
همی��ن کالاها را در برخی خرده‌فروش��ی‌ها در مرکز و غرب تهران 
بررس��ی کرده است. در این بررس��ی، درصد اختلاف قیمت بازار با 

نرخ اعلامی شهرداری محاسبه شده است.
برنج و گوشت؛ اختلاف محدودتر با نرخ‌های اعلامی

بررسی قیمت برنج پاکس��تانی سوپر باسماتی در خرده‌فروشی‌ها 
نش��ان می‌دهد این محصول به ازای هر کیلوگرم بین ۳۴۰ تا ۳۹۰ 
هزار تومان عرضه می‌شود؛ یعنی حدود ۱.۵ تا ۱۶.۴ درصد بالاتر از 

نرخ ۳۳۵ هزار تومانی شهرداری.
برنج پاکس��تانی ۳۸۶ با قیم��ت ۱۵۵ تا ۲۵۰ هزار تومان در بازار 
عرضه می‌ش��ود. این بازه قیمتی از ح��دود ۲۹.۵ درصد پایین‌تر تا 
۱۳.۶ درصد بالاتر از نرخ ۲۲۰ هزار تومانی اعلام‌ش��ده است. قیمت 
برنج هندی ۱۷۱۸ نیز در خرده‌فروش��ی‌های بررسی‌شده بین ۲۸۰ 
تا ۳۰۸ هزار تومان است؛ بنابراین قیمت این محصول از برابر با نرخ 

اعلامی شهرداری تا حدود ۱۰ درصد بیشتر متغیر است.
گوش��ت منجمد گوس��اله یا گوس��فند نیز در خرده‌فروشی‌های 
بررسی‌ش��ده با قیمت یک میلیون و ۵۹۵ هزار و ۹۰۰ تومان عرضه 
می‌شود که حدود ۳.۳ درصد بیشتر از نرخ یک میلیون و ۵۴۵ هزار 

تومانی اعلام‌شده از سوی شهرداری است.
روغن؛ از قیمت‌های پایین‌تر تا برابری با نرخ طرح

در گروه روغن، قیمت نوع پخت‌وپز ۸۱۰ گرمی در خرده‌فروشی‌ها 
بین ۳۱۸ تا ۳۸۵ هزار تومان است؛ به این ترتیب، قیمت آن حدود 
۵.۱ درصد پایین‌تر ت��ا ۱۴.۹ درصد بالاتر از نرخ ۳۳۵ هزار تومانی 
شهرداری قرار دارد. روغن پخت‌وپز ۱۳۵۰ گرمی نیز با قیمت ۵۲۵ 
تا ۵۴۳ هزار تومان عرضه می‌شود؛ یعنی حدود ۳.۳ درصد پایین‌تر 

تا برابر با نرخ اعلامی ۵۴۳ هزار تومانی.
قیمت روغن س��رخ‌کردنی ۸۱۰ گرمی در بازار بین ۲۹۵ تا ۳۶۱ 
هزار و ۲۷۳ تومان است که از حدود ۱۸.۳ درصد پایین‌تر تا تقریبا 
برابر با نرخ ۳۶۱ هزار تومانی شهرداری متغیر است. در مورد روغن 
س��رخ‌کردنی ۱۳۵۰ گرمی، قیمت مشاهده‌شده در خرده‌فروشی‌ها 
بی��ن ۳۶۱ تا ۵۲۹ هزار تومان اس��ت؛ بنابراین این محصول حدود 
۱۲.۶ ت��ا ۴۰.۳ درصد پایین‌تر از نرخ ۶۰۵ هزار تومانی اعلام‌ش��ده 

عرضه می‌شود.
حبوبات؛ اختلاف قابل‌توجه با نرخ‌های اعلامی

در میان کالاهای بررسی‌شده، برخی حبوبات اختلاف چشمگیری 
ب��ا نرخ‌ه��ای اعلام��ی ش��هرداری دارند. ه��ر کیلوگ��رم عدس در 
خرده‌فروش��ی‌ها بین ۲۲۶ تا ۴۵۰ هزار توم��ان قیمت دارد؛ رقمی 
که ح��دود ۱۵.۹ تا ۱۳۰.۸ درصد بالاتر از ن��رخ ۱۹۵ هزار تومانی 
ش��هرداری است. لوبیا چیتی با قیمت هر کیلوگرم ۶۸۲ هزار تومان 
عرض��ه می‌ش��ود که حدود ۱۴۸ درصد بیش��تر از ن��رخ ۲۷۵ هزار 
تومانی اعلام‌ش��ده است. قیمت هر کیلوگرم نخود نیز به ۴۷۹ هزار 
تومان می‌رس��د؛ یعنی حدود ۱۲۲.۸ درصد بالاتر از نرخ ۲۱۵ هزار 

تومانی شهرداری.
لپ��ه ریز ب��ا قیمت هر کیلوگرم ۴۹۸ ه��زار و ۵۰۰ تومان، حدود 
۵۵.۸ درص��د گران‌تر از نرخ ۳۲۰ هزار تومانی اعلام ش��ده اس��ت. 
همچنین قیم��ت لوبیا قرمز در خرده‌فروش��ی‌ها بین ۳۲۹ تا ۶۲۰ 
هزار تومان اس��ت که حدود ۴.۴ تا ۹۶.۸ درصد بالاتر از نرخ ۳۱۵ 

هزار تومانی شهرداری قرار دارد.
اختلاف قیمت شکر، خرما و سویا با نرخ‌های شهرداری

در س��ایر اقلام نیز تفاوت قیمت بازار با نرخ‌های اعلامی یکس��ان 
نیس��ت. ماکارونی رش��ته‌ای ۷۰۰ گرمی با قیمت ۷۰ تا ۷۸ هزار و 
۵۰۰ تومان عرضه می‌ش��ود؛ بنابراین قیم��ت آن از برابر با نرخ ۷۰ 

هزار تومانی شهرداری تا حدود ۱۲.۱ درصد بالاتر متغیر است.
ش��کر فله در خرده‌فروشی‌های بررسی‌ش��ده به ازای هر کیلوگرم 
۱۹۵ هزار تومان قیمت دارد؛ رقمی که حدود ۷۹.۷ درصد بیش��تر 
از نرخ ۱۰۸ هزار و ۵۰۰ تومانی اعلام‌ش��ده است. خرمای مضافتی 
بم در بسته‌بندی ۶۰۰ گرمی نیز با قیمت ۳۱۴ تا ۵۵۰ هزار تومان 
عرضه می‌ش��ود. این قیمت‌ها حدود ۸۴.۷ ت��ا ۲۲۳.۵ درصد بالاتر 
از نرخ ۱۷۰ هزار تومانی ش��هرداری اس��ت. سویا ۵۰۰ گرمی نیز با 
قیمت ۲۴۲ هزار و ۹۰۰ تومان در خرده‌فروش��ی‌های بررسی‌ش��ده 
عرضه می‌ش��ود که ح��دود ۱۰۲.۴ درصد بالات��ر از نرخ ۱۲۰ هزار 

تومانی اعلام‌شده است.
نتای��ج ای��ن بررس��ی میدان��ی نش��ان می‌ده��د فاصل��ه قیمت 
خرده‌فروش��ی‌ها با نرخ‌های اعلامی ش��هرداری در کالاهای مختلف 
تف��اوت دارد. در برخی اقلام، مانند تع��دادی از انواع برنج و روغن، 
قیمت‌های مشاهده‌شده به نرخ‌های اعلامی نزدیک است یا پایین‌تر 
از آن ق��رار دارد؛ اما در ش��ماری از کالاها، به‌وی��ژه برخی حبوبات، 

خرما، شکر و سویا، اختلاف قابل‌توجهی مشاهده می‌شود.

خبرنــامه

مع��اون وزیر ارتباط��ات و فناوری اطلاع��ات، از رونمایی نخس��تین 
رب��ات پس��تچی ای��ران و نهایی ش��دن توافق‌نامه ترانزی��ت محصولات 
پس��تی با ارمنس��تان خبر داد و گف��ت: ایجاد خط��وط زمینی ترانزیت 
مرس��ولات پستی با کشورهای همس��ایه را با هدف کاهش وابستگی به 

زیرساخت‌های پروازی در دستور کار داریم.
به گزارش ایس��نا، محمد احمدی، مدیر عامل شرکت ملی پست، در 
یک نشس��ت خبری با تبریک روز جهانی پس��ت به پستچیان و پرسنل 
تلاش��گر شرکت پس��ت و مراکز پس��تی اظهار کرد: در سال گذشته در 
همه حوزه‌ها با ش��رایط س��ختی روبه‌رو بودیم ول��ی همکاران ما خوش 
درخش��یدند و حاصل این پایمردی، تقدیم سه شهید به این مرز و بوم 
بود. عزیزانی که ش��جاعانه در خیابان‌های شهر خدمات پستی را تداوم 

بخشیدند و محل کار را ترک نکردند.
وی از پروژه »جی‌نف«به عنوان یکی از برنامه‌های مهم دولت چهاردهم 
یاد کرد و گفت: برای ارائه خدمات بهتر باید مکان را بشناسیم و لاجرم 
باید از یک نش��انی استاندارد بهره ببریم. هم اکنون توسعه قابل توجهی 
به لحاظ تکمیل پایگاه اتفاق افتاده ولی مهم‌تر از آن لایه مردمی‌سازی 

این خدمت است.
احمدی افزود: مردم، کس��ب و کارها و دس��تگاه‌ها نی��از دارند که از 
نش��انی خود باخبر ش��وند و بر همین اس��اس به چنین زیرساختی نیاز 
دارند، بنابراین اگر یک زیرس��اخت یکپارچه در اختیار همه قرار گیرد، 

در بهره‌وری اثرگذار است.
مدیرعامل شرکت ملی پست همچنین از رونمایی ۲۰۰ شهر و روستای 
کش��ور که سطح نشانی اس��تاندارد آنها به مرز ۱۰۰ درصد رسیده خبر 
داد و گفت: در حال حاضر تلاش می کنیم تا همه بخش‌های شهری و 

روستایی کشور را تحت پوشش این زیرساخت قرار دهیم.
نخستین ربات پستچی ایران امروز رونمایی می‌شود

مدیرعامل ش��رکت ملی پس��ت همچنین از رونمایی نخس��تین ربات 
پس��تچی ایران خبر داد و درباره جزییات آن گفت: این ربات هوش��مند 
با س��رمایه‌گذاری یک شرکت دانش‌بنیان داخلی ساخته شده و شرکت 
ملی پس��ت از توس��عه آن حمایت کرده اس��ت و ام��روز از آن رونمایی 

خواهد شد.
احم��دی ادام��ه داد: این رویداد یک اتفاق فناورانه اس��ت. هم اکنون 
چند کش��ور دنیا از جمله چین از ربات هوش��مند برای ارسال و تحویل 
مرسوله استفاده می کنند و ما برای اینکه به این مرحله برسیم باید به 
لحاظ فنی، فرهنگی، سرعت اینترنت، قوانین و مقررات و تسهیل‌گیری 
اقدام��ات لازم را صورت دهیم ولی تا تحقق این موارد معطل نماندیم و 
تصمیم گرفتیم که از یکی از شرکت‌های دانش بنیان حمایت کنیم. این 
ش��رکت با سرمایه‌گذاری خودش نمونه اولیه را ایجاد کرده و امیدواریم 
بتوانی��م ظ��رف دو ماه آین��ده در پردی��س وزارت ارتباط��ات یا برخی 

شهرک‌های تهران این ربات را برای اولین بار به کار بگیریم.
معاون وزی��ر ارتباطات و فن��اوری اطلاعات درباره رش��د درآمدهای 
شرکت ملی پس��ت نیز توضیح داد: فاصله رش��د درآمدهای شرکت به 

رشد هزینه‌ها با وجود هزینه‌های تورمی ۲ درصد کاهش داشته است و 
قدم ما به س��مت خروج از زیان و سوددهی و کاهش از فضای مدیریت 

هزینه‌ها بوده است.
وی از راه‌اندازی خط زمینی ترانزیت مرس��ولات پس��تی به ارمنستان 
خب��ر داد و ب��ا تاکید بر اولویت ایجاد کریدورهای زمینی با کش��ورهای 
همس��ایه از جمله ترکیه، هدف از این کار را توس��عه و پایداری خدمات 

بین‌المللی و کاهش وابستگی به زیرساخت‌های پروازی عنوان کرد.
احمدی محدودیت‌های ایجاد ش��ده ناش��ی از جن��گ تحمیلی اخیر 
را ی��ادآور ش��د و گفت: این محدودیت‌ها باعث ش��د تا ب��ا بازنگری در 
مدل‌های لجس��تیکی، به توس��عه خطوط زمینی بپردازی��م. در همین 
راستا رایزنی‌های گسترده‌ای با برخی کشورهای منطقه از جمله ترکیه، 
ارمنستان و پاکستان ‌آغاز کرده‌ایم و از هفته گذشته توافق‌نامه ترانزیت 
محصولات پستی با ارمنستان را نهایی کردیم که نخستین محموله‌ها از 

این طریق ارسال شده است.
ب��ه گفته مع��اون وزیر ارتباط��ات این کریدور زمینی ب��ه عنوان یک 
زیرس��اخت فعال در اختیار شبکه پس��تی قرار گرفته تا به منظور حفظ 

پایداری خدمات از همه ظرفیت‌های منطقه‌ای بهره‌برداری شود.
وی درب��اره ارتباط هوایی در ش��رایط حاضر نیز گفت: اگر چه ارتباط 
هوای��ی با برخی کش��ورها کماکان در جریان اس��ت و مب��ادلات ادامه 
دارد ولی اس��تراتژی کلان م��ا در این حوزه ایجاد پای��داری در جریان 
پستی با تکیه بر مسیرهای زمینی و ترانزیتی است تا فارغ از فشارهای 

خارجی،خدمات خود به مقاصد مختلف جهان را ارائه کنیم.
رئیس ش��رکت ملی پس��ت گفت: یکی از سیاستهای کلان ما توسعه 
س��طح دسترسی به خدمات است و بر همین اساس پروژه برچسب‌های 
رهگی��ری را راه‌اندازی کردیم و طرح »هر کس��ب‌وکار، یک پس��ت« با 
هدف تس��هیل فعالیت تجارت الکترونیک را دنب��ال کردیم اما به دلیل 
برخی محدودیت‌های زیرس��اختی که در حوزه ش��بکه ای باید ش��کل 
می‌گرفت این طرح رشد نکرد و امیدواریم با همکاری شرکت‌های دانش 
بنیان بتوانیم این موانع را برطرف کنیم. به علاوه توس��عه کیوسک‌های 
خوددریاف��ت ۲۴ س��اعته و صندوق‌ه��ای لاکر و هوش��مند توزیع را با 

همکاری اپراتورهای مختلف دنبال کنیم.
معاون وزیر ارتباطات و فناوری اطلاعات در عین حال به اپلیکیش��ن 
»پس��تِ م��ن« اش��اره و درب��اره اهمیت معرف��ی آن اظهار ک��رد: این 
وب‌اپلیکیش��ن ضمن تس��هیل بخش قابل توجهی از نیازهای مشتریان 
در دریافت خدمات پس��تی به‌ویژه خدمات مبتنی بر آدرس و نش��انی، 
در اجرای فرایندهای عملیاتی اعم از قبول، رهس��پاری و توزیع مرسوله 

کمک موثری خواهد کرد.
ب��ه گفته وی وب‌اپلیکیش��ن »پس��تِ من« با هدف تبدیل ش��دن به 
برند دیجیتال ش��رکت ملی پس��ت و ارائه نس��ل جدید خدمات پستی، 
مجموعه‌ای از خدمات مبتنی بر نش��انی و سرویس‌های دیجیتال را در 
یک بس��تر یکپارچه گ��رد هم آورده که می‌تواند ضمن تس��هیل تجربه 
مش��تریان، به هوشمندسازی و تحول فرایندهای عملیاتی شبکه پستی 

نیز کمک کند.
احمدی افزود: شرکت ملی پست از یکی از توسعه‌یافته‌ترین نظام‌های 
نش��انی در جهان برخوردار اس��ت و شبکه گسترده‌ای از مشتریان دارد، 
از این رو می‌توان از پس��تِ من به‌عنوان زیرساختی ملی برای ارائه انواع 

خدمات استفاده کرد.
وی اضاف��ه کرد: در طول فعالیت خویش برنامه‌ای که به عنوان برنامه 
ش��رکت ملی پست ارائه کردم، اس��تقرار نسل سوم خدمات پستی بوده 
اس��ت. در ابتدا روش‌ها دس��تی بود و بعد که رایانه آمد، به نس��ل دوم 
خدمات رس��یدیم و اکنون در عرصه ورود به ه��وش مصنوعی قطعا به 
خدمات جدی‌تری در عرصه خدمات پستی نیاز داریم و ما مفهوم نسل 

سوم خدمات را به عنوان مفهوم کلان مطرح کردیم.
مع��اون وزیر ارتباطات و فناوری اطلاعات تصریح کرد: نس��ل س��وم 
خدمات پس��تی، مرحله‌ای از بلوغ ش��بکه پستی است که در آن، پست 
از الگوی س��نتی و فیزیکی فاصله گرفته و با بهره‌گیری از ظرفیت‌های 
دیجیتال، داده و فناوری به س��مت شبکه‌ای چابک‌تر و متنوع‌تر حرکت 

می‌کند.
وی ادامه داد: در مجموعه خدماتی که سال گذشته در تبریز اجرا شد، 
احساس کردیم که نیازمند واژه‌ای هستیم که برندسازی شود و لذا واژه 
نوآوری را مطرح کردیم و نوآپس��ت خلق ش��د که تداوم هوشمندسازی 
خدمات پس��تی بود. نوآپس��ت رویکردی برای تغییر مدل ارائه خدمات 
پستی، از یک شبکه خدمت‌رس��ان صرفا فیزیکی به شبکه‌ای متکی به 
داده تبدیل شده و این فرصت را برای مشتریان ایجاد کرده تا خدماتی 

را که هوشمندانه نو می‌شود تجربه کنند.
احمدی به راه اندازی دس��تیار پستی من در پیام‌رسان بله اشاره کرد 
و گفت: از س��ال گذش��ته یکی از اقداماتی که در پیام‌رس��ان بله دنبال 
کردیم، دستیار هوش��مند پست بود و می خواستیم دسترسی مردم به 
خدمات پس��تی را تاثیر و کارپس��ند کنیم. بر همین اساس اقدام به راه 
اندازی دستیار پستی من در پیام رسان بله کردیم تا مردم لذت خدمات 

پوستی متفاوت را احساس کنند. 
رئیس ش��رکت ملی پس��ت اف��زود: در حوزه هوشمندس��ازی یکی از 
پروژه‌های ما از روز اول س��ورتینگ و دستگاه‌های تفکیک و تجزیه بود. 
از ابتدای دولت چهاردهم تاکنون در ۹ استان جدید ۱۱ دستگاه جدید 
را فع��ال کردیم. در قم و قزوین این هفته فعال‌س��ازی می‌ش��وند البرز، 
سیس��تان و بلوچستان و پست چهارراه لش��کر تهران هم تا پایان سال 

فعالسازی خواهند شد. 
وی تاکی��د کرد: کار دیگر ما که در مهر ماه رونمایی می‌ش��ود، ایجاد 
دستگاه تونل اسکن است که در ۵ استان رونمایی می شود. اقدام دیگر، 
نرم افزار تحویل داده‌های سورتینگ کشور است و فضایی فراهم می‌کند 
که چنانچه چالش��ی در حوزه مرس��وله به لحاظ حقوقی برای مشتریان 
ایجاد ش��ود، از طریق آن پیگیری و منبع آس��یب دیدگی مرس��وله را 
شناسایی کنیم.همچنین از طریق اپلیکیشن »پست من« حوزه مربوط 

به بحث شکایات و غرامات را به زودی اضافه خواهیم کرد.

نخستین ربات پستچی ایران امروز رونمایی می‌شود

تس��هیلات ۵۰۰ میلیون تومانی ساخت و نوسازی مسکن در روستاها 
و ش��هرهای کوچک با کارم��زد پنج درصد و بازپرداخت ۲۰ س��اله که 
پیش‌تر ابلاغ ش��ده بود، برای گروه‌هایی از متقاضیان در سال ۱۴۰۵ در 
نظر گرفته ش��ده و در کنار این تس��هیلات برخی گروه‌های کم‌درآمد و 
مددجویان نهادهای حمایتی نیز با توجه به شرایط طرح، امکان استفاده 

از کمک‌های تکمیلی و زمین رایگان را دارند.
به گزارش ایس��نا، بهمن ماه س��ال گذشته س��قف تسهیلات ساخت 
مس��کن در روستاها و ش��هرهای با جمعیت کمتر از ۲۵ هزار نفر برای 
س��ال ۱۴۰۵ به ۵۰۰ میلیون تومان افزایش پیدا کرد. پیش از این رقم 

این وام ۴۰۰ میلیون تومان بود.
وام ۵۰۰ میلیون تومانی ساخت مسکن با کارمزد پنج درصد و مهلت 
بازپرداخت ۲۰ س��اله در حالی بار دیگر در برخی رسانه‌ها با عنوان خبر 
جدید منتش��ر شده که اصل این تس��هیلات پیش‌تر اعلام و ابلاغ شده 
اس��ت. بر اس��اس مصوبه مربوط به تسهیلات مس��کن روستایی، سقف 
وام برای واحدهای مش��مول در روستاها و ش��هرهای زیر ۲۵ هزار نفر 
جمعیت به ۵۰۰ میلیون تومان افزایش یافته و بازپرداخت آن ۲۰ ساله 

تعیین شده است.
این تسهیلات با کارمزد ۵ درصد پرداخت می‌شود و علاوه بر ساکنان 
روس��تاها و ش��هرهای کوچک، خانوارهای واجد ش��رایط در دهک‌های 
اول تا چهارم درآمدی در ش��هرهای بزرگ‌تر نیز می‌توانند در چارچوب 

ضوابط مربوط از آن استفاده کنند.
شرایط دریافت وام چیست؟

در کنار وام ساخت، بسته‌های حمایتی دیگری نیز برای تأمین مسکن 
اقش��ار کم‌درآمد پیش‌بینی شده است. از جمله، در طرح تأمین مسکن 
کارگ��ران صنای��ع فاقد مس��کن در دهک‌های اول تا چه��ارم، واگذاری 
زمین رایگان در صورت تأمین زمین مورد نیاز، تسهیلات ۵۰۰ میلیون 
تومانی و کمک بلاعوض ۲۰۰ میلیون تومانی از محل حساب ۱۰۰ امام 

خمینی)ره( مطرح شده است.
همچنی��ن برای برخ��ی مددجویان کمیته امداد ام��ام خمینی)ره( و 
سازمان بهزیس��تی، کمک‌های تکمیلی جداگانه‌ای در نظر گرفته شده  
که میزان و شرایط دریافت آن به نوع طرح و وضعیت متقاضی بستگی 

دارد.
برای دریافت وام ۵۰۰ میلیون تومانی س��اخت مس��کن بنیاد مسکن، 
ابتدا باید مشخص شود متقاضی در کدام گروه قرار دارد؛ زیرا شرایط وام 
مسکن روستایی و شهرهای کوچک با شرایط استفاده از این تسهیلات 

برای خانوارهای کم‌درآمد در شهرهای بزرگ یکسان نیست.
برای دریافت وام چه مراحلی باید طی شود؟

متقاضی باید به بنیاد مسکن محل سکونت خود مراجعه کند و اعلام 
کند که خواهان دریافت تسهیلات ۵۰۰ میلیون تومانی ساخت مسکن 
اس��ت. در آنجا شرایط، سهمیه و مسیر تشکیل پرونده بررسی می‌شود.  
مدارک هویتی، مدارک مالکیت یا مس��تندات زمین، اطلاعات خانوار و 
مدارک مربوط به دهک درآمدی یا پوش��ش نهاد حمایتی، مورد بررسی 

قرار می‌گیرد.
برای متقاضیان مش��مول طرح ش��هری، دریافت پروانه ساختمانی از 
ش��هرداری و در مناطق روستایی، طی مراحل قانونی مربوط از دهیاری 
یا مرجع محلی ضروری اس��ت. پس از تأیید ش��رایط و تکمیل مدارک، 
پرونده برای دریافت تس��هیلات به بانک عامل معرفی می‌شود. بانک نیز 

مدارک، تضامین و شرایط پرداخت را بررسی می‌کند.
پس از تأیید نهایی بانک و امضای قرارداد، پرداخت تسهیلات مطابق 
ضوابط اجرایی طرح انجام می‌ش��ود. متقاضی باید برای استفاده از وام، 
الزامات ساخت‌وساز و مراحل مورد تأیید بنیاد مسکن و بانک را رعایت 

کند.
اگر متقاضی زمین نداشته باشد چه می‌شود؟

نکته مهم این اس��ت ک��ه وام ۵۰۰ میلیون تومان��ی به‌خودی‌خود به 
معنای دریافت زمین رایگان نیس��ت. واگذاری زمین رایگان یا زمین با 
ش��رایط حمایتی، به طرح جداگانه و ش��رایط احراز صلاحیت متقاضی 
بس��تگی دارد.  برای نمونه، ثبت‌نام واگذاری زمین روستایی در مهرماه 
۱۴۰۵ در برخی روس��تاها آغاز شده است. در این طرح، شرایطی مانند 
تأهل یا سرپرست خانوار بودن، نداشتن زمین و مسکن، استفاده نکردن 
از امکانات دولتی مس��کن و احراز ش��رایط بومی یا سکونت مطرح شده 
است. متقاضیان می‌توانند جزئیات و امکان ثبت درخواست را در سامانه 

وزارت راه و شهرسازی به نشانی saman.mrud.ir بررسی کنند.

شرایط دریافت وام ۵۰۰ میلیونی مسکن روستایی
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کرمانش��اه - مدیرعامل ش��رکت نفت مناطق مرکزی ای��ران از تحقق تولید 
۱۰۳ درصدی از میادین نفتی غرب کش��ور و ۱۰۶ درصد تولید گاز از میدان 

تنگ بیجار توسط شرکت بهره برداری نفت و گاز غرب خبر داد.
به گزارش پایگاه اطلاع رس��انی نفت مناطق مرکزی ایران؛ پیمان ایمانی امروز 
۱۵ مهر ماه در س��ومین روز نشس��ت های پیش بینی تولید شرکت نفت مناطق 
مرکزی ایران در گس��تره ش��رکت نفت و گاز غرب، برای نیمه دوم سال ۱۴۰۵ با 
اش��اره به حدود ۷۰۰ کیلومتر مرز مش��ترک میادین غرب کش��ور با کشور عراق 
اظهار داش��ت: میادین نفت و گاز در غرب کش��ور در ش��رایط سخت آب و هوایی 
صعب العبور دور افتاده و کم برخوردار است اما تولید با تلاش و جدیت کارکنان 
شرکت بهره برداری نفت و گاز غرب در ۶ ماهه نخست امسال طبق برنامه تکلیفی 
انجام ش��ده اس��ت. وی در ادامه به اجرای برنامه ارزش��مند نگهداشت و باز تولید 
از چ��اه های قدیمی از رده خارج، میادین غرب کش��ور اش��اره  و  از تلاش های 
شبانه روزی کارکنان شرکت نفت و گاز غرب برای اجرای طرح بازتولید چاه های 
قدیم��ی قدردان��ی کرد و افزود: اجرای این طرح س��بب جلوگیری از حفاری چاه 
ه��ای جدی��د در میدان های دانان و دهلران و صرف��ه جویی در هزینه ها و زمان 
شده که بسیار ارزشمند است.  احداث خط لوله ۱۲ اینچ دانان مدیرعامل شرکت 
نفت مناطق مرکزی در ادامه به احداث خط لوله ۱۲ اینچ دانان توسط این شرکت 
اشاره کرد و گفت: با تکمیل و اتصال خط لوله ۱۲ اینچ دانان به طول ۴۸ کیلومتر 
و ظرفیت انتقال ۱۵ میلیون فوت مکعب گاز همراه نفت به ایستگاه تقویت فشار 
دهلران آخرین زنجیره تامین خورا‌ک کارخانه NGL3100 تکمیل خواهد شد.

استمرار و افزایش  تولید  در میادین نفت و گاز غرب
محمود نصیری مدیرعامل ش��رکت نفت و گاز غرب در ادامه این نشست به 
اهم فعالیت های انجام شده برای تحقق برنامه های تولید فراتر از تکلیفی این 
ش��رکت اش��اره کرد و گفت:  اجرای برنامه نگهداشت تولید از دو سال گذشته 
روی چاه های رهاش��ده توسط شرکت بهره برداری غرب شروع شده و تاکنون 
۳ ه��زار بش��که افزایش تولید از تعمی��ر این چاه ها که دوباره ب��ه مدار تولید 
برگشته است. نصیری با اشاره به اقدامات انجام‌شده در خصوص استمرار تولید 
افزود: با تأمین تجهیزات سرچاهی در برخی چاه‌های میدان‌های تحت پوشش، 
اس��تمرار تولید حدود ۲۳۰۰ بش��که نفت در روز تثبیت شده و طی شش ماه 

گذشته تعمیرات اساسی سه حلقه چاه با استفاده از دکل انجام شده است.

مدیرعامل ش��رکت بهره‌ب��رداری نفت و گاز غرب همچنی��ن از انجام ۱۲۷ 
عملی��ات فن��ی و درون‌چاهی و اج��رای اقدامات لازم برای اس��تمرار تولید از 

چاه‌های میدان سرکان خبر داد.
دو سال و نیم بدون حادثه  در شرکت نفت و گاز غرب

وی  به  عملکرد مطلوب این ش��رکت در حوزه HSE اش��اره کرد و  گفت: 
ش��رکت بهره‌برداری نفت و گاز غرب از ش��رکت‌های پیشرو در اجرای سیستم 
مدیریت ایمنی فرآیند )PSM اس��ت و طی دو سال و نیم گذشته هیچ حادثه 

فرآیندی در این شرکت ثبت نشده است.
وی توس��عه زیرس��اخت‌های ارتباطی در مناطق عملیاتی بازگش��ایی جاده 
باباحبیب، ارتقای تجهیزات خدمات فنی چاه‌ها، تعمیرات اساسی ماشین‌آلات 
و توربین‌ها، بازسازی اتاق‌های کنترل دهلران و سرکان و اصلاح سیستم پساب 
نمک‌زدایی دهلران را از دیگر اقدامات مهم این ش��رکت برش��مرد. نصیری در 
پایان  تأکید کرد: مجموعه اقدامات انجام‌شده با هدف افزایش قابلیت اطمینان 
تأسیس��ات، استمرار و نگهداشت تولید و آماده‌سازی زیرساخت‌های لازم برای 
اجرای برنامه‌های توسعه‌ای در شرکت بهره‌برداری نفت و گاز غرب انجام شده 
 Forecast (است. لازم به ذکر است نشست های پیش بینی بهره دهی چاه ها
( هر ۶ ماه یکبار با هدف بررسی چالش ها و رفع موانع تولید برگزار می شود 
و هم اکنون جلس��ات مربوط به ۶ ماهه دوم س��ال ۱۴۰۵ جهت تحقق تولید 
تکلیف��ی نف��ت و گاز از مناط��ق عملیاتی، تحت رهبری ش��رکت نفت مناطق 

مرکزی ایران از تاریخ ۱۳ تا ۱۵ مهر ماه برگزار شد

صابر ابراهیم بای- خراس��ان رضوی:  مدیرعامل شرکت گاز استان خراسان 
رضوی از تجهیز نخس��تین واحد صنعتی ش��هرک صنعتی توس به تأسیسات 
SNG خب��ر داد و گفت: این تأسیس��ات، ام��کان تأمین گاز م��ورد نیاز واحد 
صنعتی در شرایط افت فشار یا اعمال محدودیت گاز طبیعی را فراهم می‌کند.

حس��ن افتخاری با حضور در ش��هرک صنعتی توس مش��هد، ضمن بررسی 
میزان آمادگی واحدهای صنعتی برای ورود به فصل س��رد س��ال، از تجهیزات 
ذخیره‌س��ازی و تأسیس��ات SNG راه‌اندازی‌ش��ده توس��ط یکی از واحدهای 
صنعتی کاش��ی مستقر در این ش��هرک بازدید کرد. افتخاری در این بازدید با 
اش��اره به تأسیسات SNG احداث‌ش��ده در این واحد صنعتی اظهار کرد: این 
تأسیس��ات که با س��رمایه‌گذاری بخش خصوصی و تأمین مالی مالک کارخانه 
راه‌اندازی ش��ده است، در شرایط افت فش��ار یا اعمال محدودیت گاز طبیعی، 
قادر اس��ت با ترکیب گاز مایع و هوا، گازی مشابه گاز طبیعی در اختیار واحد 
ق��رار دهد. وی افزود: اس��تفاده از این ظرفیت موجب می‌ش��ود واحد صنعتی 
ب��دون نیاز ب��ه تعویض تجهیزات گازس��وز، امکان ادام��ه فعالیت‌های ضروری 

خود را در ش��رایط محدودیت گاز طبیعی داشته باشد. مدیرعامل شرکت گاز 
اس��تان خراسان رضوی با اشاره به موضوع ناترازی گاز و تبعات ناشی از جنگ 
تحمیلی، آمادگی صنایع برای اس��تفاده از س��وخت دوم در روزهای سرد سال 
را یک ضرورت دانس��ت و گفت: این موضوع به‌صورت گس��ترده به واحدهای 

صنعتی ابلاغ شده و در دوره اعمال محدودیت، شرکت ملی پخش فرآورده‌های 
نفتی تأمین سوخت دوم مورد نیاز صنایع را بر عهده خواهد داشت.

افتخاری در ادامه ضمن تش��کر از اقدام انجام‌شده توسط این واحد صنعتی، 
بر همکاری ش��رکت گاز و وزارت نفت با واحدهای دارای تأسیس��ات SNG و 
همچنی��ن واحدهای دارای مخزن LPG تأکید کرد. وی گفت: بر اس��اس این 
هم��کاری، حداقلی از گاز طبیعی مورد نیاز واحدها برای گرمایش و همچنین 
LPG م��ورد نیاز آنها، از طریق س��ازوکار س��امانه صدف ش��رکت ملی پخش 

فرآورده‌های نفتی تأمین خواهد شد.
مدیر و مالک این کارخانه نیز در این باره گفت: مش��خصات گاز تولیدش��ده 
در واحد SNG که از ترکیب گاز مایع و هوا به‌دس��ت می‌آید، با مش��خصات 
گاز طبیعی مورد نیاز واحد یکس��ان اس��ت و کفاف استمرار فعالیت بخش‌های 
مهم کارخانه را فراهم می‌کند. ش��هرک صنعتی توس در ش��مال غرب مشهد 
با مس��احتی بالغ بر ۴۵۰ هکت��ار و دارا بودن نزدیک ب��ه ۸۰۰ قطعه، یکی از 

بزرگ‌ترین شهرک‌های صنعتی ایران محسوب می‌شود.

فرصت امروز - ماهان فلاح: مراس��م گرامیداش��ت روز مل��ی ایمنی و آتش 
نش��انی و تجلیل از فعالان سنگر سوخت رس��انی و حوزه اچ اس ای با حضور 
مدیریت، مس��ئولین و کارکنان منطقه آذربایجان ش��رقی، شرکت های حمل 
و نق��ل فرآورده های نفت��ی و رانندگان نفتکش در انبار نفت ش��هدای پخش 

تبریز برگزار شد.
به گزارش خبرنگار ما در تبریز به نقل از روابط عمومی ش��رکت ملی پخش 
فرآورده های نفتی منطقه آذربایجان ش��رقی، ناصر راش��دی مدیر منطقه، در 
مراس��م روز ملی ایمنی و آتش نش��انی که در انبار نفت ش��هدای پخش تبریز 
برگزار ش��د با اش��اره به جنگ رمضان و حملات ددمنشانه دشمن آمریکایی و 
صهیونیس��تی از سوخت رس��انی پایدار و حضور بی وقفه و ایثارگرانه کارکنان‌ 
فعال در حوزه اچ اس ای در ایام بحرانی جنگ و ش��رایط ناترازی انرژی تقدیر منطقه اعم از عملیاتی، پش��تیبانی و رانندگان ساعی نفتکش به ویژه نیروهای 

کرد. ناصر راش��دی، با بیان ضرورت اس��تمرار سوخت رسانی، صیانت از منابع 
انسانی و تأسیسات نفتی اظهار کرد: رعایت الزامات و دستورالعمل های ایمنی 
و آتش نش��انی بعنوان مس��ئولیت سازمانی، نقش به س��زایی در پیشگیری از 

حوادث و ارتقای آمادگی برای ایجاد محیطی ایمن دارد. 
در ادام��ه ای��ن مراس��م، رئیس ایمنی و آتش‌نش��انی گزارش��ی از اقدامات، 
فعالیت‌ها و برنامه‌های انجام‌ ش��ده در حوزه ایمنی و آتش‌ نش��انی ارائه کرد و 
به تشریح مهم‌ترین اقدامات صورت‌گرفته در تأسیسات شرکتی و جایگاههای 
عرضه س��وخت پرداخت.  شایان ذکر اس��ت در خاتمه از فعالان عرصه ایمنی 
و آتش نش��انی و کارکنان واحدهای عملیاتی و پش��تیبانی انبار نفت ش��هدای 
پخش تبریز، مرکز س��وختگیری هواپیمایی ش��هید مدنی تبری��ز و رانندگان 

ساعی نفتکش منطقه با اهدای لوح تجلیل شد.

فرصت امروز - ماهان فلاح: منطقه ۸ عملیات انتقال گاز با بومی‌س��ازی 
۱۰ قلم تجهیزات تخصصی و بهره گیری از ظرفیت های فنی و مهندس��ی 
داخلی، ضمن کاهش وابستگی به منابع خارجی، زمینه کاهش هزینه های 
تأمی��ن تجهیزات و تقویت پایداری و اس��تمرار عملیات انتقال گاز را فراهم 

کرد.
به گزارش خبرنگار ما در تبریز به نقل از روابط عمومی شرکت انتقال گاز 
ایران، مهدی زارع، مدیر منطقه ۸ عملیات انتقال گاز ایران با اعلام این خبر 
گفت: توس��عه ساخت داخل و بومی س��ازی تجهیزات و قطعات مورد نیاز، 
ضمن کاهش وابستگی به منابع خارجی، نقش مهمی در کاهش هزینه‌ها و 

تقویت پایداری عملیات انتقال گاز دارد.
به تجهیزات و قطعات مورد نیاز اس��ت، افزود: تأمین داخلی اقلام راهبردی، زارع با بیان اینکه اس��تمرار انتقال پایدار گاز نیازمند دسترس��ی مستمر 

قدرت واکنش منطقه در زمان بروز نیازهای عملیاتی و شرایط اضطراری را 
افزایش می‌دهد و از طولانی شدن فرآیند تأمین قطعات جلوگیری می‌کند.

مدیر منطقه ۸ عملیات انتقال گاز ایران با اشاره به ظرفیت بالای نیروی 
انس��انی متخصص در این منطقه عملیاتی اظهار کرد: شناس��ایی اقلام قابل 
ساخت داخل، ارائه دانش و تجربه عملیاتی و همکاری با سازندگان داخلی، 
مسیر مناسبی برای توس��عه ساخت داخل و رفع نیازهای تخصصی صنعت 
انتق��ال گاز ایج��اد کرده اس��ت. وی در پایان خاطرنش��ان ک��رد: منطقه ۸ 
عملیات انتقال گاز ایران با تکیه بر دانش و توان متخصصان داخلی، توسعه 
بومی‌س��ازی تجهیزات و قطعات مورد نیاز را با ه��دف افزایش خودکفایی، 
کاهش هزینه‌ها، ارتقای بهره‌وری و پشتیبانی از انتقال ایمن، پاک، پایدار و 

بهره ور گاز طبیعی دنبال می‌کند.

اهواز -شبنم قجاوند: در این دیدار، مهندس شهرام ذوالفقاری ضمن تبریک 
هفت��ه نیروی انتظامی به فرمانده و کارکنان خدوم این مجموعه، از تلاش‌ها و 
خدمات ش��بانه‌روزی سبزپوشان عرصه نظم و امنیت در راستای تأمین آرامش 
عمومی، برقراری نظم و صیانت از امنیت شهروندان قدردانی کرد. به مناسبت 
فرارسیدن هفته نیروی انتظامی، مهندس شهرام ذوالفقاری، مدیرعامل شرکت 
بهره‌برداری نفت و گاز مسجدس��لیمان، با س��رهنگ عباس��ی، فرمانده نیروی 
انتظامی شهرس��تان مسجدس��لیمان، دی��دار و گفت‌وگو ک��رد. در این دیدار، 
مهندس ش��هرام ذوالفقاری ضمن تبریک هفته نی��روی انتظامی به فرمانده و 
کارکن��ان خدوم این مجموعه، از تلاش‌ها و خدمات ش��بانه‌روزی سبزپوش��ان 
عرصه نظم و امنیت در راستای تأمین آرامش عمومی، برقراری نظم و صیانت 
از امنیت ش��هروندان قدردانی کرد. مدیرعامل ش��رکت بهره‌برداری نفت و گاز 
مسجدسلیمان در این دیدار با تأکید بر اهمیت نقش نیروی انتظامی در ایجاد 

امنیت پایدار و فراهم‌سازی بستر مناسب برای توسعه و پیشرفت جامعه اظهار 
داش��ت: امنیت و آرامش امروز جامعه مرهون تلاش‌های خالصانه، مس��ئولانه 

و ش��بانه‌روزی نیروهای انتظامی اس��ت که با تعهد، ایثار و ازخودگذشتگی در 
مس��یر خدمت به م��ردم گام برمی‌دارند. بی‌تردید، تلاش‌ه��ای این عزیزان در 
حفظ نظم و امنیت و صیانت از حقوق ش��هروندان، شایس��ته تقدیر و س��پاس 
فراوان اس��ت. وی افزود: تعامل، همدلی و همکاری میان دستگاه‌های اجرایی 
و مجموعه نی��روی انتظامی، نقش مهمی در ارتق��ای امنیت عمومی، افزایش 
اعتماد اجتماعی و خدمت‌رس��انی مطلوب‌تر به مردم دارد. شرکت بهره‌برداری 
نف��ت و گاز مسجدس��لیمان نیز همواره همکاری و تعامل س��ازنده با نهادهای 
مس��ئول در حوزه امنیت را از عوامل مؤثر در پیش��برد اهداف و انجام مطلوب 
مأموریت‌ه��ای خود می‌داند. مهندس ذوالفقاری در پایان ضمن تبریک مجدد 
هفت��ه نی��روی انتظامی، از زحم��ات و مجاهدت‌های فرمان��ده و کارکنان این 
مجموعه در شهرس��تان مسجدس��لیمان قدردانی و برای تمامی خدمتگزاران 

عرصه نظم و امنیت، سلامتی، توفیق روزافزون و سربلندی آرزو کرد.

مدیرعامل شرکت نفت مناطق مرکزی ایران خبر داد: 

تحقق تولید نفت و گاز فراتر از برنامه تکلیفی در میادین غرب کشور

تجهیز نخستین واحد تولیدی شهرک صنعتی توس مشهد
به تأسیسات گاز مصنوعی برای ورود به فصل سرد ۱۴۰۵

تجلیل از فعالان سنگر سوخت رسانی؛

برگزاری مراسم گرامیداشت روز ملی ایمنی و آتش نشانی در منطقه آذربایجان شرقی

مدیر منطقه اعلام کرد؛

بومی‌سازی ۱۰ قلم تجهیزات تخصصی در منطقه ۸ عملیات انتقال گاز ایران

به مناسبت هفته نیروی انتظامی انجام شد:

دیدار مدیرعامل شركت بهره‌برداری نفت و گاز مسجدسلیمان با فرمانده نیروی انتظامی

اخبــــار

همزمان با روز جهانی پست ؛
نیروگاه خورشیدی ۳۰ كیلوواتی اداره كل پست استان مركزی رونمایی شد

اراک- فرناز امیدی: نیروگاه خورش��یدی ۳۰ کیلوواتی اداره کل پس��ت اس��تان 
مرکزی همزمان با روز جهانی پست، با حضور مهدی زندیه‌وکیلی استاندار مرکزی، 
س��عید ش��ریف‌زاده عضو هیئت‌مدیره شرکت ملی پس��ت و حسن زارعی مدیرکل 

پست استان مرکزی رونمایی شد.
حس��ن زارعی، مدیر کل پست اس��تان مرکزی بیان داشت: نیروگاه خورشیدی 
۳۰ کیلوواتی ،با هدف توس��عه انرژی‌ه��ای تجدیدپذیر، مدیریت مصرف و افزایش 

بهره‌وری انرژی در مجموعه پست استان مرکزی راه‌اندازی شده است.
وی افزود: از مجموع ظرفیت ۳۰ کیلوواتی این نیروگاه، ۱۰ کیلووات به صورت آف‌گرید بوده و به شبکه سراسری 
توزیع برق متصل اس��ت و ۲۰ کیلووات نیز دربخش ذخیره‌س��ازی انرژی مورد استفاده مجموعه پست استان مرکزی 
قرار می‌گیرد.  مدیرکل پست مرکزی اظهار داشت: توسعه زیرساخت‌های انرژی پاک، کاهش مصرف انرژی و حرکت 
درمس��یر بهره‌وری و توس��عه پایدار از اهداف اجرای این طرح عنوان شده است. زارعی افزود: رونمایی از این نیروگاه 
همزمان با روز جهانی پس��ت، گامی در راس��تای نوس��ازی زیرساخت‌ها، اس��تفاده از ظرفیت انرژی‌های تجدیدپذیر 
و تقویت تاب‌آوری ش��بکه خدمات‌رس��ان پس��ت اس��تان مرکزی به ش��مار می‌رود.  وی با حضور در ادارات پس��ت 
شهرستان‌های خمین، محلات، دلیجان و دفتر پستی شهر نیمور، از بخش‌های مختلف این واحدها بازدید کرد و در 

جریان آخرین وضعیت اجرای پویش سامان و میزان تحقق اهداف پیش‌بینی‌شده قرار گرفت.

فاز دوم عملیات لکه گیری در شهرک صنعتی اشتهارد با ظرفیت ۱۵۰ 
تن آسفالت

ک��رج – اباصلت عابد:  »آغ��از عملیات لکه گیری فاز دوم در ش��هرک صنعتی 
اش��تهارد: ۱۵۰ تن آسفالت برای لکه گیری و بازسازی آسفالت  بلوارهای اصلی و 
مس��یرهای شمال به جنوب در دس��تور کار قرار گرفت .« علی خدایار، مدیرعامل  
ش��رکت خدماتی ش��هرک صنعتی اش��تهارد، با اعلام آغاز اقدامات مرحله جدید 
عملیات بهس��ازی و  نگهداری زیرس��اخ تهای ش��هری، از کلید خ��وردن فاز دوم 
پروژه لک هگیری در س��طح ش��هرک صنعتی اشتهارد خبر داد .خدایار گفت: این 
عملیات که با مصوبه هیئت محترم مدیره ش��رکت خدماتی ش��هرک  صنعتی اش��تهارد صورت گرفته است، با هدف 
بهبود کیفیت سطوح و ارتقای استانداردهای نگهداری مسیرها، با ظرفیت اجرای ۱۵۰ تن آسفالت آغاز م یشود .وی 
گفت: در این مرحله، تمرکز عملیات بر  روی مسیرهای شمال به جنوب بلوارهای اصلی و همچنین ورودی بلوارهای 
مختلف در س��طح ش��هرک صنعتی خواهد بود. لازم به ذکر است که پیش از این، عملیات لک هگیری در مسیرهای 
غربی و شرقی بلوارهای اصلی شهرک با موفقیت به انجام رسیده و در حال حاضر، نوبت به تکمیل شبکه ارتباطی در 
محورهای اصلی جهت تسهیل تردد واحدهای تولیدی و خودروهای سنگین رسیده است .مدیرعامل شرکت خدماتی 
شهرک صنعتی اشتهارد خاطر نشان کرد: همچنین، در پی مصوبه هیئت محترم  مدیره شرکت، فرآیند انتشار آگهی 
مزایده برای فروش پس��اب تصفیه ش��ده تصفی هخانه مرکزی شهرک صنعتی اشتهارد در دستور کار قرار گرفته اس 
ت .خدایار گفت: این اقدام با هدف بهره برداری بهینه از منابع آبی و بازیافت آب انجام میشود تا پساب تصفیه شده 
بتواند به عنوان یک منبع آب صنعتی ، مورد اس��تفاده واحدهای فولادی مس��تقر در ش��هرک قرار گیرد. این طرح نه 
تنها به کاهش فشار بر منابع آب زیرزمینی کمک میکند، بلکه با ترویج اقتصاد چرخشی، گامی بلند در جهت توسعه 

پایدار  شهرک صنعتی اشتهارد محسوب میشو د .

آغاز عملیات تعمیرات اساسی واحد بهره‌برداری و نمک‌زدایی نفت‌شهر
 عملیات تعمیرات اساس��ی ۵ ساله واحد بهره‌برداری و نمک‌زدایی نفت‌شهر، با 
هدف افزایش پایداری تولید و ارتقای ایمنی تجهیزات عملیاتی آغازشد.به گزارش 
پایگاه اطلاع رسانی شرکت نفت مناطق مرکزی ایران، محمد رضا عسگری رئیس 
مهندس��ی نگهداری و تعمیرات ش��رکت بهره ب��رداری نفت و گاز غ��رب با اعلام 
ای��ن خبر اظهار داش��ت: در این دوره از تعمیرات اساس��ی، مجموعه عملیات فنیِ 
گسترده‌ای شامل تعمیر خطوط لوله و مخازن بر اساس گزارش‌های بازرسی فنی، 

بازرسی ظروف تحت فشار، عملیات جوشکاری و تعویض خطوط فرسوده انجام خواهد شد
ضمن تأکید بر اهمیت این واحد در زنجیره تولید، اظهار داشت: علاوه بر بخش‌های مکانیکی، بررسی و به‌روزرسانی 
سیستم‌های کنترلی، سیستم‌های توقف اضطراری )Emergency shut down( و عملیات رنگ‌آمیزی تجهیزات 
نیز از جمله محورهای اصلی این تعمیرات محس��وب می‌ش��ود.وی با اش��اره به رویکرد ش��رکت بهره برداری نفت و 
گاز غ��رب در مدیری��ت فرآیندها تصریح ک��رد: اولویت اصلی در این پ��روژه، اجرای دقیق عملیات ب��ا رعایت کامل 
اس��تانداردهای ایمنی )HSE( و در کوتاه‌ترین زمان ممکن اس��ت تا از ایجاد هرگونه وقفه یا اختلال در روند تولید 

جلوگیری شود.
عسگری در پایان با قدردانی از تلاش واحدهای عملیاتی و پیمانکاری برای بسیج امکانات جهت اجرای این پروژه، 
ابراز امیدواری کرد که با پایان موفقیت‌آمیز این تعمیرات، گامی موثر در راس��تای تداوم تولید ایمن، پایدار و ارتقای 
قابلیت اطمینان تأسیس��ات کلیدی منطقه نفت‌شهر برداش��ته شود.لازم به ذکر است واحد بهره‌برداری و نمک‌زدایی 
نفت‌شهر یکی از مناطق عملیاتی تابعه و استراتژیک شرکت بهره‌برداری نفت و گاز غرب به شمار می‌رود و با توجه به 

مشترک بودن میدان آن، پایداری عملیاتی آن نقش مستقیمی در تحقق اهداف تولیدی شرکت دارد.

تقدیر مدیر منطقه گلستان از تلاش‌های ناوگان حمل‌ونقل فرآورده‌های 
نفتی در نیمه نخست سال

مدیر ش��رکت ملی پخش فرآورده‌های نفتی منطقه گلس��تان، با تقدیر از عملکرد مطلوب شرکت‌های 
حمل‌ونقل فرآورده‌های نفتی و رانندگان در ش��ش ماهه نخست س��ال، بر تداوم این تلاش‌ها و آمادگی 
هرچه بیش��تر ناوگان برای تأمین و توزیع پایدار س��وخت در نیمه دوم سال تأکید کرد.به گزارش روابط 
عمومی شرکت ملی پخش فرآورده‌های نفتی منطقه گلستان، سید محمد حسینی در نشست با مدیران 
شرکت‌های حمل‌ونقل فرآورده‌های نفتی و جمعی از رانندگان، ضمن قدردانی از تلاش و همکاری آنان 
در ش��ش ماهه نخس��ت س��ال، نقش ناوگان حمل‌ونقل را در اس��تمرار و پایداری فرآیند تأمین و توزیع 
فرآورده‌های نفتی مهم و اثرگذار دانس��ت.وی با اشاره به اهمیت آمادگی ناوگان حمل‌ونقل در نیمه دوم 
س��ال و همزمان با آغاز فصل س��رما، اظهار کرد: اس��تمرار این همکاری و تلاش جمعی، زمینه‌ساز ارائه 
خدمات مطلوب و تأمین پایدار س��وخت مورد نیاز مردم و بخش‌های مختلف استان خواهد بود.حسینی 
ضم��ن تقدیر مجدد از رانندگان و ش��رکت‌های حمل‌ونقل به‌دلیل همراهی و مس��ئولیت‌پذیری، افزود: 
مجموعه ش��رکت ملی پخش فرآورده‌های نفتی منطقه گلس��تان خود را همراه و پش��تیبان این بخش 
می‌داند و پیگیری و رفع مس��ائل احتمالی در مسیر خدمت‌رسانی را با جدیت دنبال خواهد کرد.در این 
نشس��ت همچنین بر تداوم هم��کاری، هماهنگی و آمادگی ناوگان حمل‌ونق��ل فرآورده‌های نفتی برای 

خدمت‌رسانی مطلوب در نیمه دوم سال تأکید شد.

بازدید میدانی مدیرکل حراست شرکت ملی گاز ایران از استان گلستان
دکتر حسین علیزاده، مدیرکل حراست شرکت ملی گاز ایران، در چارچوب برنامه‌های بازدید میدانی 
از واحدهای اس��تانی، از واحد حراس��ت شرکت گاز استان گلس��تان بازدید و ضمن تقدیر از تلاش‌های 
بی‌وقف��ه کارکنان ای��ن حوزه، بر اهمیت ارتقای س��طح هوش��یاری و مدیریت عملک��رد در حفاظت از 
زیرس��اخت‌های حیاتی تأکید کرد.به گزارش روابط عمومی ش��رکت گاز اس��تان گلستان، این بازدید با 
ه��دف ارزیابی دقیق فرآیندهای کنت��رل، مدیریت عملکرد و ارتقای توانمندی‌های حفاظتی در اماکن و 
تأسیس��ات تخصصی انجام ش��د.در جریان این بازدید، دکتر علیزاده با اشاره به حساسیت‌های جاری در 
کش��ور، وظایف حوزه حراس��ت را فراتر از مراقبت‌های سنتی و به‌عنوان رکنی اساسی در پایداری شبکه 
سراسری گاز دانست. وی اظهار داشت: »مدیریت هوشمند در فرآیندهای عملیاتی و امنیتی، از الزامات 
اصلی ارتقای بهره‌وری در صنعت گاز کشور است. لذا تقویت ظرفیت‌های پایش امنیتی و واکنش سریع 
ب��ه تغییرات محیطی، اولویت راهبردی ما در این دوره اس��ت.«در ادامه ای��ن برنامه، جواد خادم، رئیس 
حراس��ت ش��رکت گاز استان گلستان، ضمن خوش‌آمدگویی ، با اش��اره به مرحله  ورود به فصل سرما و 
افزایش حساسیت‌های عملیاتی، بر آمادگی کامل پرسنل این واحد تأکید کرد. وی افزود: »تیم حراست 
اس��تان گلس��تان با بهره‌گیری از آموزش‌های مستمر، ارتقای مهارت‌های تصمیم‌گیری سریع و مدیریت 
مؤثر در فرآیندهای عملیاتی، آماده مقابله با هرگونه چالش و تضمین امنیت تأسیسات در تمامی شرایط 

جوی و عملیاتی است.«
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سال‌هاس��ت که مدیران خرده‌فروش��ی درباره س��هم 
فروش اینترنت��ی و فروش حضوری صحب��ت می‌کنند، 
اما رفتار مش��تریان از این تقسیم‌بندی ساده عبور کرده 
اس��ت. مشتری ممکن است نخستین بار محصولی را در 
یک ش��بکه اجتماعی ببیند، مش��خصات آن را در سایت 
بررس��ی کند، نظر خریداران را بخواند، قیمت را با چند 
فروش��گاه مقایس��ه کن��د و در نهایت به یک فروش��گاه 
فیزیک��ی مراجعه کند. در حالت معکوس، ممکن اس��ت 
محصول را از نزدی��ک ببیند اما خرید نهایی را از طریق 

اینترنت انجام دهد.
پژوهش‌های تازه درباره مس��یر خری��د مصرف‌کننده 
نش��ان می‌دهند که برای ش��ناخت رفتار مشتری دیگر 
کافی نیست فقط بدانیم خرید در کدام کانال ثبت شده 
اس��ت. مسئله مهم‌تر این است که مشتری در هر مرحله 
ب��رای تصمیم‌گیری از چه اطلاع��ات، تجربه و خدماتی 

استفاده کرده است.
ب��رای خرده‌فروش��ان ایران��ی، ای��ن تغییر ی��ک پیام 
روش��ن دارد: فروش��گاه فیزیکی و کانال دیجیتال نباید 
دو کس��ب‌وکار جداگانه در نظر گرفته ش��وند. آنها باید 

بخش‌های مکمل یک تجربه خرید باشند.
خرید از کجا واقعاً آغاز می‌شود؟

فرض کنیم مش��تری برای خرید یک یخچال تصمیم 
گرفته اس��ت. ابتدا با جس��ت‌وجوی اینترنت��ی، برندها و 
مدل‌های مختلف را شناسایی می‌کند. سپس ویدئوهای 
معرفی محصول و تجربه خریداران را می‌بیند. بعد برای 
بررسی ابعاد، ظاهر و کیفیت ساخت به فروشگاه مراجعه 

می‌کند و ممکن است در همان‌جا خرید را انجام دهد.
اگ��ر مدیر فروش��گاه فقط به فاکتور نهای��ی نگاه کند، 
ای��ن خرید را ف��روش حضوری ثبت می‌کن��د. اما بخش 
مهمی از تصمیم مشتری پیش از ورود به فروشگاه شکل 

گرفته است.
در نتیج��ه، ارزیابی عملکرد بازاریابی صرفاً بر اس��اس 
کانال نهایی خرید می‌تواند گمراه‌کننده باش��د. محتوای 
س��ایت و پاس��خ‌گویی آنلاین ممکن اس��ت ب��ر فروش 
حضوری اثر بگذارند، حتی اگر تراکنش در اینترنت ثبت 

نشود.
این مس��ئله در م��ورد کالاهایی که مش��تری پیش از 
خرید به لمس، مش��اهده یا دریافت مش��اوره نیاز دارد، 

اهمیت بیشتری پیدا می‌کند.
چرا بعضی مشتریان خرید را حضوری تمام 

می‌کنند؟
اعتماد یکی از دلایل مهم اس��ت. مشتری ممکن است 
ترجی��ح دهد محصول را ببین��د، از اصالت کالا مطمئن 
ش��ود، درباره خدمات پس از فروش سؤال کند یا تحویل 

فوری داشته باشد.
در برخی گروه‌های کالایی، تجربه فیزیکی بخش��ی از 
فرآیند تصمیم است. برای مثال، خریدار پوشاک ممکن 
است به بررس��ی اندازه و جنس پارچه نیاز داشته باشد. 
خری��دار مبلمان نیز ش��اید بخواهد راحت��ی محصول را 

آزمایش کند.
مس��ئله دیگر، اطمینان از موجودی و تحویل اس��ت. 
مش��تری اگ��ر بداند محص��ول موردنظر در یک ش��عبه 
نزدیک موجود است، ممکن است ترجیح دهد همان روز 

آن را دریافت کند.
بنابرای��ن مزیت فروش��گاه فیزیکی لزوم��اً در مقابله با 
اینترنت نیست؛ می‌تواند در تکمیل اطلاعات و اطمینانی 
باشد که مشتری از طریق اینترنت به دست آورده است.

وقتی کانال‌ها به یکدیگر اطلاع نمی‌دهند
بزرگ‌ترین مشکل بسیاری از فروشگاه‌های چندکاناله، 
ناهماهنگی اطلاعات اس��ت. قیمت س��ایت با فروش��گاه 

تفاوت دارد، موجودی آنلاین به‌روز نیس��ت یا فروشنده 
از تخفیف اعلام‌شده در شبکه اجتماعی اطلاعی ندارد.

این وضعیت تجربه مش��تری را مختل می‌کند. کسی 
که با یک قیمت به فروش��گاه مراجع��ه کرده و با قیمت 
دیگری روبه‌رو می‌ش��ود، ممکن اس��ت اعتماد خود را از 

دست بدهد.
در مقاب��ل، هماهنگ��ی اطلاع��ات قیم��ت، موجودی، 
ش��رایط ارس��ال و خدمات پس از فروش، احتمال ایجاد 

چنین اختلاف‌هایی را کاهش می‌دهد.
برای رسیدن به این هماهنگی، همیشه به سامانه‌های 
پیچیده و پرهزینه نیاز نیس��ت. یک کس��ب‌وکار کوچک 
می‌تواند با تعیین مسئول به‌روزرسانی اطلاعات و تعریف 

فرآیند ساده هماهنگی، بخشی از مشکل را حل کند.
ابزار اختصاصی فرصت امروز: نقشه مسیر خرید 

پنج‌مرحله‌ای
مدیر باید فرآیند خرید را به پنج مرحله تقس��یم کند: 

آش��نایی با محصول، بررس��ی گزینه‌ها، ارزیابی اعتماد، 
انتخاب محل خرید و خدمات پس از فروش.

در مرحله آش��نایی، پرس��ش این اس��ت که مشتری 
برن��د را از کجا کش��ف می‌کند. در مرحله بررس��ی، باید 
دانست چه اطلاعاتی برای مقایسه می‌خواهد. در مرحله 
اعتماد، موانعی مانند نگرانی از اصالت یا گارانتی بررسی 

می‌شوند.
در مرحل��ه انتخاب محل خری��د، عواملی مانند فاصله 
فروشگاه، قیمت، موجودی و زمان تحویل اهمیت دارند. 
پس از خرید نی��ز تجربه مرجوعی و خدمات می‌تواند بر 

سفارش بعدی اثر بگذارد.
برای هر مرحله باید مش��خص ش��ود مشتری از کدام 
کان��ال اس��تفاده می‌کند و چه مانع��ی او را از حرکت به 
مرحله بع��د بازمی‌دارد. این نقش��ه، تصویر دقیق‌تری از 
تجربه خرید نس��بت به گزارش جداگانه فروش آنلاین و 

حضوری ارائه می‌دهد.

یک آزمایش ساده برای فروشگاه ایرانی
یک فروشگاه لوازم خانگی را تصور کنید که هم سایت 
دارد و هم ش��عبه فیزیکی. مدیر می‌تواند برای یک گروه 
محدود از محصولات، قابلیت مشاهده موجودی شعبه را 
در س��ایت فعال کند و امکان رزرو کوتاه‌مدت کالا برای 
بازدید حضوری را فراهم س��ازد. در دوره آزمایش، تعداد 
مراجعه‌های ناشی از سایت، نرخ تبدیل این مراجعه‌ها به 

خرید و متوسط ارزش سفارش ثبت می‌شود.
بهتر اس��ت محص��ولات مش��ابهی که ای��ن قابلیت را 
ندارن��د نیز برای مقایس��ه در نظر گرفته ش��وند. در غیر 
این صورت، افزایش فروش ممکن اس��ت ناشی از فصل، 

تخفیف یا عوامل دیگری باشد.
اگر نتایج نش��ان دهد هماهنگی آنلاین و حضوری به 
افزایش فروش س��ودآور منجر شده است، می‌توان آن را 

به سایر گروه‌های کالایی گسترش داد.
شاخصی فراتر از فروش اینترنتی

ب��رای کس��ب‌وکار چندکانال��ه، چند ش��اخص مکمل 
ضروری است. یکی نرخ تبدیل بازدیدکنندگان آنلاین به 
مراجعه‌کنندگان حضوری است. دیگری سهم مشتریانی 
اس��ت که محصول را در یک کانال بررس��ی و در کانال 

دیگر خرید می‌کنند.
ش��اخص س��وم، می��زان اخت�الف اطلاع��ات می��ان 
کانال‌هاس��ت؛ ب��رای مثال تعداد م��واردی که موجودی 

سایت با موجودی واقعی فروشگاه تطابق ندارد.
همچنین بهتر است حاشیه سود و هزینه خدمت‌رسانی 
در هر مس��یر خرید بررسی شود. شاید یک مسیر فروش 
بیش��تری داشته باش��د اما هزینه تحویل یا مرجوعی آن 

نیز بالاتر باشد.
ه��دف نهایی، انتقال اجباری مش��تری ب��ه یک کانال 
خاص نیست. هدف آن اس��ت که او بتواند مناسب‌ترین 

مسیر خرید را با کمترین اصطکاک انتخاب کند.
تصمیم اجرایی

در هفت روز آینده، از ده مش��تری تازه بپرسید پیش 
از خرید با کدام کانال‌های فروش��گاه تماس داش��ته‌اند. 
پاسخ‌ها را با اطلاعات موجودی، قیمت و خدمات تطبیق 

دهید و سه نقطه ناهماهنگی را شناسایی کنید.
س��پس یک اصلاح کم‌هزینه مانن��د نمایش موجودی 
واقع��ی، رزرو ب��رای بازدید ی��ا یکسان‌س��ازی اطلاعات 

محصول را اجرا کنید و نتیجه را اندازه بگیرید.
جمع‌بندی: مش��تری امروز الزام��اً آنلاین یا حضوری 
نیس��ت؛ او در ط��ول یک س��فر خرید می��ان کانال‌های 
مختلف جابه‌جا می‌شود. برنده بازاری است که این سفر 
را آس��ان کند، نه فروش��گاهی که هر کان��ال را جداگانه 

اداره می‌کند.

برای بس��یاری از مدیران فروش، تخفیف س��ریع‌ترین 
راه تحریک تقاضاس��ت. کافی است قیمت محصول چند 
درصد کاهش پیدا کند تا تعداد س��فارش‌ها افزایش یابد 
و گ��زارش فروش ظاه��ری امیدوارکننده پی��دا کند. اما 
رشد تعداد س��فارش‌ها به‌تنهایی به معنای موفقیت یک 
کمپین نیست. ممکن است شرکت با فروش بیشتر، سود 

کمتری به دست آورده باشد.
در بازاری ک��ه هزینه تأمین، تبلیغات، بس��ته‌بندی و 
ارسال در حال افزایش است، این خطر جدی‌تر می‌شود. 
تخفی��ف نه‌تنها بخش��ی از درآمد هر واح��د محصول را 
کاهش می‌دهد، بلکه ممکن اس��ت بر انتظارات مشتری 

درباره قیمت آینده نیز اثر بگذارد.
راه‌حل حذف تمام تخفیف‌ها نیس��ت. مس��ئله اصلی، 
طراحی پیش��نهادی اس��ت ک��ه ارزش بیش��تری برای 
مشتری ایجاد کند و در عین حال سود اقتصادی شرکت 

را حفظ کند.
تخفیف چه زمانی به سود آسیب می‌زند؟

ف��رض کنیم کالای��ی با قیم��ت یک میلی��ون تومان 
فروخته می‌شود و هزینه متغیر تأمین و فروش آن ۷۵۰ 
هزار تومان است. در این وضعیت، هر واحد فروش ۲۵۰ 

هزار تومان حاشیه سود مشارکت ایجاد می‌کند.
اگ��ر قیمت محص��ول ده درصد کاه��ش یابد، قیمت 
فروش به ۹۰۰ هزار تومان می‌رس��د. با فرض ثابت بودن 
هزینه متغیر، حاش��یه سود مش��ارکت هر واحد به ۱۵۰ 

هزار تومان کاهش پیدا می‌کند.
یعنی ش��رکت برای دستیابی به همان مجموع حاشیه 
س��ود قبلی، باید حدود ۶۷ درصد واحد بیشتر بفروشد. 
این افزایش ممکن اس��ت در برخ��ی بازارها رخ دهد، اما 

نمی‌توان آن را بدیهی دانست.
نکت��ه مهم آن اس��ت که تخفیف ده‌درص��دی در این 
مثال، حاش��یه سود هر واحد را چهل درصد کاهش داده 
اس��ت. بنابراین مدیر باید اثر تخفیف را بر س��ود بررسی 

کند، نه صرفاً بر درآمد یا تعداد سفارش.
چرا مشتری همیشه پایین‌ترین قیمت را انتخاب 

نمی‌کند؟
قیمت یکی از عوامل تصمیم خرید است، اما تنها عامل 
نیست. مش��تری به اطمینان از اصالت محصول، کیفیت 
خدمات، زمان تحویل، ضمانت و سهولت خرید نیز توجه 

می‌کند.
به همین دلیل، یک پیش��نهاد ف��روش می‌تواند بدون 
کاهش مس��تقیم قیمت جذاب‌تر شود. تحویل سریع‌تر، 
نصب رایگان، مش��اوره تخصصی یا امکان انتخاب بسته 
مناسب ممکن است برای برخی مشتریان ارزشی بیشتر 

از تخفیف نقدی داشته باشد.
البته ارزش این خدمات برای همه مش��تریان یکسان 
نیست. برای مش��تری حساس به قیمت، تخفیف ممکن 
اس��ت مؤثرتر باش��د؛ درحالی‌که مش��تری دیگری برای 

دریافت سریع کالا حاضر است مبلغ بیشتری بپردازد.
مدیر باید بداند کدام گروه مش��تری به چه نوع ارزشی 

واکنش نشان می‌دهد.
مشکل تخفیف‌های همیشگی

وقت��ی یک فروش��گاه تقریب��اً هر هفت��ه تخفیف ارائه 
می‌کند، مش��تری ممکن اس��ت قیمت رس��می را دیگر 

معیار واقعی خرید نداند.
در ای��ن حالت، بخش��ی از خری��داران خرید خود را تا 
کمپین بع��دی به تعویق می‌اندازند. به‌تدریج فروش��گاه 
برای حفظ حجم س��فارش، ناچار می‌ش��ود تخفیف‌های 

بیشتری ارائه کند.
ای��ن چرخه می‌تواند حاش��یه س��ود را تضعیف کند و 

برنامه‌ریزی موجودی را دشوار سازد.
در مقاب��ل، تخفیف‌های��ی که هدف مش��خص دارند، 
ممکن است توجیه اقتصادی بهتری داشته باشند؛ برای 

مثال آزاد کردن س��رمایه از موجودی کم‌گردش، معرفی 
محصول جدید یا جذب گروهی از مشتریان که احتمال 

خرید بدون پیشنهاد ویژه در آنها پایین است.
بنابراین پرسش اصلی نباید »چقدر تخفیف بدهیم؟« 
باشد؛ بلکه باید پرسید »با این تخفیف دقیقاً چه رفتاری 

را می‌خواهیم تغییر دهیم؟«
ابزار اختصاصی فرصت امروز: ماتریس ارزش 

پیشنهاد
ب��رای طراحی یک پیش��نهاد فروش، چه��ار مؤلفه را 
بررس��ی کنید: ارزش اقتصادی، ارزش کاربردی، کاهش 

ریسک و راحتی مشتری.
ارزش اقتصادی شامل قیمت یا هزینه مالکیت محصول 
است. ارزش کاربردی به عملکرد و فایده محصول مربوط 
می‌ش��ود. کاهش ریس��ک به ضمانت، اصالت و خدمات 
پس از فروش اشاره دارد. راحتی نیز شامل زمان تحویل، 

امکان خرید آسان و دسترسی به پشتیبانی است.
شرکت باید مشخص کند برای هر گروه مشتری، کدام 

مؤلفه اهمیت بیشتری دارد.
برای مثال، در فروش تجهیزات صنعتی، خدمات نصب 

و تأمین قطعه ممکن اس��ت از تخفیف اولیه ارزشمندتر 
باش��د. در فروش محصولات مصرف��ی روزمره، قیمت و 

دسترسی سریع احتمالاً نقش پررنگ‌تری دارند.
ای��ن ماتریس کمک می‌کند ش��رکت به جای کاهش 
یکسان قیمت، پیشنهاد متناسب با نیاز مشتری طراحی 

کند.
آزمایش سه پیشنهاد فروش

فرض کنید فروشگاهی می‌خواهد فروش یک محصول 
را افزایش ده��د. به جای اجرای ی��ک تخفیف عمومی، 
می‌تواند س��ه پیش��نهاد را برای گروه‌های قابل مقایسه 
آزمایش کند. پیشنهاد اول، تخفیف محدود نقدی است. 
پیش��نهاد دوم، حف��ظ قیمت همراه با ارس��ال رایگان و 
پیش��نهاد سوم، عرضه بس��ته ترکیبی با محصول مکمل 
اس��ت. برای ه��ر پیش��نهاد باید تعداد س��فارش، ارزش 
متوسط سبد، حاشیه سود مشارکت و هزینه اجرای مزایا 
ثبت شود. بهتر است فروش افزایشی نیز سنجیده شود. 
اگر مش��تریانی که پیش��نهاد را دریافت کرده‌اند در هر 
صورت قصد خرید داشته‌اند، افزایش ظاهری سفارش‌ها 

ممکن است به معنی خلق تقاضای جدید نباشد.

در پایان، پیش��نهادی برنده است که پس از کسر تمام 
هزینه‌های مرتبط، بیشترین سود افزایشی را ایجاد کند؛ 
نه پیش��نهادی که بیش��ترین تعداد کلیک یا سفارش را 

ثبت کرده است.
خطر بسته‌های ترکیبی نامناسب

بس��ته ترکیبی همیش��ه بهتر از تخفیف نیس��ت. اگر 
فروش��گاه محصول پرفروش را با کالای کم‌تقاضا همراه 
کند، ممکن است مشتری احساس کند مجبور به خرید 

چیزی شده است که به آن نیاز ندارد.
همچنین ارائه محصول مکمل با قیمت بس��یار پایین 
می‌تواند سود همان محصول را کاهش دهد، بدون آنکه 

ارزش کافی برای مشتری ایجاد کند.
برای طراحی بس��ته مناس��ب، باید رابطه واقعی میان 
نیازهای مش��تری بررس��ی ش��ود. محصول مکمل باید 

مصرف یا کارکرد محصول اصلی را بهتر کند.
برای مثال، فروشنده تجهیزات اداری می‌تواند محصول 
اصلی را هم��راه با خدمات راه‌اندازی ی��ا آموزش عرضه 
کند. این ترکیب زمانی ارزشمند است که هزینه اجرای 
آن کمتر از ارزشی باشد که برای فروشگاه ایجاد می‌کند.

تخفیف برای همه مشتریان یکسان نباشد
مش��تری وفاداری که به‌ص��ورت منظم خرید می‌کند، 
لزوم��اً برای خرید بعدی به همان انگیزه‌ای نیاز ندارد که 

یک مشتری جدید دارد.
ارائه تخفیف گس��ترده به تمام مش��تریان می‌تواند به 
کس��انی نیز امتیاز بدهد که ب��دون آن خرید می‌کردند. 
البته تفاوت‌گذاری میان گروه‌های مش��تری باید شفاف، 
منصفانه و مطابق قوانین باش��د تا به احساس تبعیض یا 

بی‌اعتمادی منجر نشود.
بهتر اس��ت سیاست پیشنهادها براس��اس رفتار خرید 
و ارزش خدم��ت طراحی ش��ود، نه اس��تفاده ناموجه از 

اطلاعات شخصی مشتریان.
تصمیم اجرایی

برای هفته آینده، یکی از محصولات پرتقاضا را انتخاب 
کنید. ابتدا حاشیه س��ود مشارکت آن را محاسبه کنید. 
سپس سه پیشنهاد مختلف با ارزش اقتصادی و خدماتی 

متفاوت طراحی و در مقیاس محدود آزمایش کنید.
نتیجه را فقط با مبلغ فروش نس��نجید؛ هزینه ارسال، 
مرجوع��ی، تبلیغ��ات و ارزش مزای��ای ارائه‌ش��ده را نیز 
محاسبه کنید. جمع‌بندی: تخفیف ابزار فروش است، نه 
هدف فروش. مدیر حرفه‌ای می‌کوشد پیشنهادی بسازد 
که مش��تری دلیل بیش��تری برای خرید داش��ته باشد و 
شرکت برای ایجاد آن دلیل، سود خود را بی‌محابا واگذار 

نکند.

چرا مرز فروش اینترنتی و حضوری برای مشتری امروز معنای گذشته را ندارد؟

مشتری آنلاین است، اما خرید را در فروشگاه تمام می‌کند

فروش بیشتر با تخفیف کمتر؛ مسئله طراحی پیشنهاد است

چگونه بدون قربانی کردن حاشیه سود، انگیزه خرید مشتری را افزایش دهیم؟
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