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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

چرا وام های ارزی صندوق توسعه ملی تسویه نمی شوند؟

 از شوک ارزی
تا قیمت گذاری دستوری

فرصت امروز: هرچند در سال های گذشته تلاش شده با هدف حمایت از تولید ملی و بالابردن صادرات غیرنفتی، به 
بنگاه های اقتصادی تسهیلات ارزی و ریالی از طریق صندوق توسعه ملی و سایر دستگاه های دولتی پرداخت شود، اما 
در کنار مشکلاتی که در مسیر تکمیل مدارک و دریافت این تسهیلات وجود دارد، نحوه بازپرداخت آنها نیز برای برخی 
بنگاه های اقتصادی دردسرساز شده است و این سوال را مطرح کرده که چرا وام های ارزی صندوق توسعه ملی تسویه 
نمی شوند؟ در پاسخ به این سوال، بازوی پژوهشی بخش خصوصی در گزارش تازه خود به بررسی چرایی به بن بست 
خوردن بنگاه های اقتصادی در بازپرداخت تسهیلات ارزی صندوق توسعه ملی پرداخته و از مسائلی نظیر قیمت گذاری...

کاهش تعرفه بنگاه های معاملاتی به کجا می رسد؟

ضلع سوم معاملات مسکن

3

3

2

تحولات اقتصادی خاورمیانه به کدام سو می رود؟

جاماندگی تجاری ایران از رقبای منطقه ای

8

مدیریتوکسبوکار

4

فرصت امروز: نوسـان اسـکناس سبز آمریکایی در بالای مرز روانی 30 هزار تومان در حالی ادامه دارد 
که برخلاف سـال گذشـته، افزایش قیمت دلار این بـار به کام بورس تهران نبوده اسـت. پس از آنکه 

هفتمیـن دور مذاکرات وین - و اولین دور مذاکرات هسـته ای در دولت سـیزدهم - در هتل 
کوبورگ شـهر وین به گفته دیپلمات های اروپایی بدون نتیجه به پایان رسـید، قیمت دلار...

ریزش بازار سرمایه با وجود دلار 30 هزار تومانی ادامه دارد

دوراهه تفریق بورس و دلار

یادداشت

 »آب«
چرا بحران شد؟

مجید سلیمی بروجنی
کارشناس اقتصادی

مناب��ع آب در ایران همیش��ه در 
وضعیت ناپایداری بوده؛ چراکه ایران 
س��رزمین خش��ک و نیمه خشک 
ب��ا میانگین ب��ارش کم اس��ت. این 
ویژگی ه��ای جغرافیایی ای��ران در 
سده های گذشته سبب شکل گیری 
تمدن هایی با سازگاری حیرت انگیز با 
کم آبی نیز شده است. احداث چندین 
هزار کیلومتر قنات در کش��ورمان، 
خ��ود دلیل��ی واضح بر س��ازگاری 
مردمان قدی��م با ش��رایط اقلیمی 
وکم آبی است، اما در چند دهه اخیر 
به خصوص از زمانی که کشاورزی در 
ایران با ارتقای تکنولوژی حفر چاه و 
اس��تفاده از موتور پمپ ها گسترش 
یافت، وضعیت آب بحرانی و بحرانی تر 
شد و خشکس��الی های پی در پی، 

ابرچالش آب در ایران را رقم زد.
بر طبق آمار و ارقام رسمی، نزدیک 
به ۹۰ درصد آب مصرفی در بخش 
کشاورزی مصرف می شود. کشاورزی 
نه چندان س��ازگار با بی آب��ی که از 
شیوه های سنتی گاه غرق آبی استفاده 
می کند، سبب شده ایران با کم آبی و 
حتی بی آبی س��ختی روبه رو شود. 
اگرچه ابرچالش آب در ایران عمدتا 
در حوزه شرب و مصرف شهروندان 
عادی نیست و هدررفت هولناک آب 

در کشاورزی و صنعت از 
4یک سو و سیاست های...

7 جمادی الاول 1443 - س�ال هفتم
شماره   1۹1۹

8 صفحه - 5۰۰۰ تومان
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فرصت امروز: بخش توزیع یک��ی از حلقه های مفقوده اقتصاد ایران 
اس��ت که نه تنها به لحاظ کارکرد اقتصادی و تاثیر بر سایر بخش های 
اقتصادی، بلکه به واسطه سهم بالا از تولید ناخالص داخلی نیز از جایگاه 
اس��تراتژیکی برخوردار است. اهمیت این بخش در دهه ۹۰ بیشتر هم 
شده اس��ت، چراکه در این دوره زمانی، سهم خدمات توزیعی از تولید 
ناخال��ص داخلی در حالی از رق��م 1۹.1 درصد به 2۰.۹ درصد افزایش 
یافته اس��ت که متوسط رشد سالانه ارزش افزوده آن به شدت کاهنده 
بوده است. این امر به معنای افزایش فشار هزینه خدمات توزیعی بر سایر 
بخش هاس��ت و مقایسه آمار رشد ارزش افزوده و رشد قیمت به خوبی 
مبین ش��کاف عمیق میان این دو متغیر است. بخش توزیع نه تنها به 
لحاظ اقتصادی بلکه به لحاظ اجتماعی نیز بخش مهم و اس��تراتژیکی 
است. در حال حاضر حدود یک چهارم شاغلان کل کشور )بیش از 23 
درصد در دهه ۹۰( را شاغلان بخش توزیع تشکیل می دهد. این امر بدان 
معناست که بخش توزیع از ظرفیت بالایی در تأمین اهداف اجتماعی و 
از جمله اش��تغال زایی برخوردار است و در صورت بروز چالش، نمود آن 
در نیروی انسانی شاغل به سرعت ظاهر می شود. اما به موازات اهمیت 
استراتژیک بخش توزیع، چالش ها و مشکلات آن نیز به همین نسبت 
مهم و استراتژیک است. طبق گزارش تازه بازوی پژوهشی وزارت صمت، 
نظام توزیع کشور از دوگانگی سیاست گذاری رنج می برد. یعنی در نظام 
سیاست    گذاری و نظارت بر بازار از یک سو تلاش شده با مسئول ساختن 
هیأتی مرکب از دس��تگاه    های تخصصی در امور سیاس��ت    گذاری بازار 
)تحت عنوان س��تاد تنظیم بازار( و بهره  مندی از مش��ارکت تشکل  های 
غیردولتی در امور سیاست  گذاری شبیه شرایط »تنظیم بازار کم    هزینه« 
عمل شود. از سوی دیگر در امور اجرایی نظارت بر بازار، با تمرکز وظایف 
و پاس��خگویی یک وزارتخانه نس��بت به تغییرات بازار و در عین حال 
واگذاری امور بازرسی بازار به تشکل    های غیردولتی )امور اجرایی نظارت 

بر بازار(، مشابه »تنظیم بازار مشارکتی« عمل شده است.

ساختار توزیع و افول سازماندهی رسمی
موسس��ه مطالع��ات و پژوهش ه��ای بازرگان��ی در این گ��زارش با 
عنوان »س��ند تحول نظام توزی��ع کالا در ایران« می نویس��د: جریان 
ورود واحدهای مدرن )فروش��گاهی و آنلاین و پخش( در س��ال     اخیر 
چش��مگیر بوده اس��ت. این امر هنگامی به عنوان یک امر کاملا مثبت 
تلقی می ش��ود که جملگی این واحدها به    صورت سازمان    یافته فعالیت 
کنند. این در حالی است که در سال های اخیر مجرایی سازمان    نیافته     
از فعالیت بازیگران مدرن در اقتصاد در حال ظهور است. به  طور نمونه 
برخی شرکت های پخش )استانی( فاقد مجوز هستند. به عنوان نمونه 
دیگر، کمتر از یک پنجم وب سایت های تجارت الکترونیکی برخوردار از 
اینماد هستند که باعث می شود ساختار توزیعی کشور با یک مجرای 
غیررسمی جدید مواجه شود که روزبه  روز در حال گسترش است، بلکه 
با سلب اعتماد مشتریان به مجموعه واحدهای توزیعی آنلاین، فرصت 
گس��ترش این مجرای کم  هزینه و کارآم��د را نیز محدود می نماید. در 
بخش تقاضا نیز با وجود نفوذ قابل توجه بخش مدرن و س��ازمان    یافته، 
تنها 8.23 درصد از ارزش خریدهای خواربار صورت گرفته توسط این 
بخش صورت می گیرد و این امر هزینه    های کنترل و نظارت بر بازار را 

افزایش می دهد.
بخش توزیع ایران در حال حاضر مش��ابه بس��یاری از ساختارهای 
توزیعی نوظهور، با یک ساختار دوقطبی مواجه است. در یک سمت آن، 
بی شمار واحدهای خرد مستقل مشغول فعالیت هستند که بار عمده 
مبادلات توزیعی برعهده آنهاست )به طور متوسط سهم ۹4.2 درصدی 
از خریدهای خواربارفروشی و 84 درصد از کل خریدهای خرده فروشی 
بین س��ال های 13۹۰ تا 13۹8(. در سوی دیگر نیز واحدهای بزرگ و 
زنجیره ای قرار دارند که س��ریعا در حال رش��د و سهمگیری از بخش 
خرد مس��تقل هستند. در واقع، س��اختار بخش خرده فروشی ایران با 
مش��کل »کمبود واحدهای متوس��ط مقیاس« مواجه اس��ت. هرچند 

که در س��ال های اخیر و با ورود فروشگاه های همواره تخفیف، اندکی 
رش��د سهم در این بخش اتفاق افتاده اس��ت. افزایش سهم واحدهای 
متوس��ط زنجی��ره ای از آن جهت اهمیت دارد که در برخی کش��ورها 
همچون هند از ظرفیت واحدهای کوچک زنجیره    ای )تحت  فرانچایز( 
به عنوان مجرای مهم توزیع کالاهای اساس��ی استفاده می شود. ضمن 
اینکه حتی اگر بنابر استفاده از ظرفیت این واحدها در امر تنظیم بازار 
نباشد، به    واسطه ماهیت زنجیره    ای این واحدها، استفاده از ظرفیت آنها 
در »ثبات    بخش��ی به بازار کالاها« از منظر همگنی قیمتی )ممانعت از 
تش��تت قیمت کالاها( و ارتقای اس��تاندارد کالاهای عرضه شده بسیار 
بالاس��ت. درحالی که در بس��یاری از تجربیات موفق جهانی همچون 
مالزی، ترکیه و آلمان دیده شده برای نظام    بخشی به واحدهای توزیعی 
و افزایش شفافیت در شبکه توزیع و همچنین حرکت از بخش سنتی به 
مدرن، از توسعه فروشگاه    های کوچک و زنجیره  ای استفاده شده است.

صدور مجوزهای توزیعی در ایران و جهان
نگاهی به روند صدور مجوزها نشان می دهد سخت    تر شدن محیط 
کسب    وکار برای بازیگران حوزه توزیعی باعث شده تمایل برای فعالیت 
غیرسازمان    یافته افزایش یابد. در بخش صدور مجوز فعالیت واحدهای 
توزیع��ی، مراجع متعددی وجود دارد که ترکیب��ی از مراجع دولتی و 
غیردولتی هستند. دلیل شکل  گیری این مراجع، چهار اشکال در جریان 
مجوز ده��ی اس��ت. اولین ایراد به تعدد مراجع صدور مجوز برحس��ب 
رویه    های فرآیندی و کالایی برمی گردد که خود می تواند منشأ تزاحم 
و توازی در امور صدور مجوزها باش��د. این تقس��یم کار در بسیاری از 
کش��ورها عمدتا برحسب رویه    های فرآیندی صورت می گیرد. از سوی 
دیگ��ر، به دلیل عدم تش��خیص قانون��ی برخی عوام��ل توزیعی مانند 
»کش    اندکری    ها یا ش��رکت های لجستیکی طرف سوم به بالا«، مرجع 
قانونی مش��خصی برای صدور مجوز آنها وج��ود ندارد، بنابراین اگر در 
ش��رایط فعلی این واحدها در صدد ایجاد در بخش توزیع باشند، برای 

صدور مجوز با مش��کل مواجه خواهند شد. ایراد سوم این است که در 
برخی کالاها حدود ورود وزارتخانه    های بخشی دارای خط  ممیز نیست. 
به طور نمونه، وزارت بهداشت با استناد به اهمیت ورود به حوزه کالاهای 
س��لامت    محور که دامنه    ای سلیقه    ای دارد، به حوزه    های مختلفی ورود 
می کن��د که الزاما در حیطه وظایف و اختیاراتش نیس��ت. مثلا صدور 
مجوز انبار اقلام بهداش��تی که متفاوت از مجوز توزیع اقلام بهداشتی 

است، اما درخصوص آن مجوز وزارتخانه مذکور نیز مطالبه می شود.
ای��راد چهارم ب��ه ورود مراجع غیر دولت��ی در امور حاکمیتی صدور 
مجوز فعالیت واحدهای توزیعی برمی گردد. یعنی برخلاف کشورهای 
هند، مالزی، ترکیه، آلمان و استرالیا که از ظرفیت همه اتحادیه    ها در 
صدور مجوز استفاده می شود، مراجع صدور مجوز در ایران، ترکیبی از 
دستگاه های دولتی و غیردولتی است. در این راستا، تعدد مراجع صدور 
مجوز بر حس��ب رویه    های فرآیندی و گروه    های کالایی می تواند منشأ 

مزاحمت و موازی کاری در امور صدور مجوزها باشد.
در حال حاضر، نظارت بر عملکرد و رسیدگی به تخلفات واحدهای 
توزیعی برعه��ده 1۰ مرجع نظارتی )کمیس��یون بازرس��ی اتحادیه، 
کمیس��یون بازرسی اتاق اصناف شهرستان، واحد بازرسی اتاق اصناف 
ایران، کمیس��یون نظارت، دبیرخانه هیأت عالی نظارت، س��ازمان های 
صمت اس��تانی، کمیته نظارت، بازرس��ان س��ازمان های میوه و تره    بار 
ش��هرداری    ها و همچنین اتحادیه  های مربوطه نظیر اتحادیه سراسری 
تعاونی  های مصرف محلی ایران و اتحادیه سراسری تعاونی  های مصرف 
کارکنان دولت( است. در واقع حوزه    های بازرسی و نظارت بر واحدهای 
صنفی در دو گروه طبقه    بندی شده اند؛ نخست ضوابط انتظامی داخلی 
واحدها و دوم رویه    های بازاری اتخاذ ش��ده توس��ط واحدهاست. بدین 
ترتی��ب در رابطه با ضواب��ط انتظامی حاکم بر واحده��ای توزیعی یا 
به عبارتی تعارضات به وجود آمده میان واحدها، اتحادیه از قدرت اجرایی 
برخوردار نبوده و تنها به عنوان مرجع ش��به قضایی امکان حل و فصل 

درون صنفی دارند؛ رویکردی که در کشورهای مذکور می توان دید.
دوگانگی سیاست گذاری در بخش توزیع

سازماندهی و مدیریت ش��بکه تامین و توزیع در ایران از طریق دو 
نهاد تنظیم��ی و مدیریتی یعنی متولیان »دولتی« و »س��ازمان های 
مردم  نهاد« انجام می شود. از منظر »درجه تمرکز امور سیاست    گذاری 
بازار«، به    واسطه مسئولیت یک هیات فرادستگاهی تحت عنوان »ستاد 
تنظیم بازار« ش��رایط عدم تمرکز وظایف تنظیم بازاری حاکم است، اما 
به  لحاظ »درج��ه تمرکز امور نظارت بر بازار«، عم��ده وظایف در یک 
دستگاه تحت عنوان »س��ازمان حمایت مصرف    کننده و تولیدکننده« 
متمرکز شده اس��ت. در ضمن به     لحاظ مشارکت    گیری از تشکل    های 
مردم    نهاد، شرایط »مشارکت فعال« در هر دو بخش »سیاست گذاری 
بازار« و »نظارت بر بازار« وجود دارد. در بخش »سیاست    گذاری بازار«، 
نمایندگان تش��کل    های فراگیر حرفه    ای )اتاق اصن��اف، اتاق بازرگانی، 
صنایع، معادن و کشاورزی و همچنین اتاق تعاون( و همچنین انجمن 
حمایت از حقوق مصرف  کنندگان و تولیدکنندگان در ستاد تنظیم بازار 
عض��و بوده و حق رای دارند. در بخش نظارت بر بازار، اتحادیه    ها نه تنها 
اجازه بازرس��ی دارند، بلکه در برخی موارد به اعمال قانون در رابطه با 
واحدهای متخلف نیز اقدام می  کنند. بدین ترتیب، نظام سیاست    گذاری 
و نظ��ارت بر بازار در ایران با یک »دوگانگی« مواجه اس��ت، چراکه از 
یک سو در آن تلاش شده با مسئول ساختن هیأتی مرکب از دستگاه    های 
تخصصی و نمایندگان تشکل    های فراگیر در امور سیاست    گذاری بازار 
)تحت عنوان س��تاد تنظیم بازار( و بهره  مندی از مشارکت تشکل  های 
غیردولتی در امور سیاست  گذاری شبیه شرایط »تنظیم بازار کم    هزینه« 
عمل شود. از سوی دیگر در امور اجرایی نظارت بر بازار، با تمرکز وظایف 
و پاس��خگویی یک وزارتخانه نس��بت به تغییرات بازار و در عین حال 
واگذاری امور بازرسی بازار به تشکل    های غیردولتی )امور اجرایی نظارت 

بر بازار(، مشابه »تنظیم بازار مشارکتی« عمل شده است.

تغیی��ر بزرگی در صنعت تکنولوژی آس��یا در حال انجام اس��ت و 
غول های اینترنتی چین در حالی از بین می روند که سه رقیب جدید 
از منطقه شرق آسیا در حال رشد هستند. به گزارش »اکونومیست«، 
در حالی که نگاه سرمایه    گذاران از کابوس تحمیلی دولت به غول    های 
اینترنتی چین منحرف می ش��ود، گروهی از همتایان آنها در جنوب 
شرق آسیا به سرعت در حال رشد هستند. مجموع ارزش سه تای آنها 
در کنار اپلیکیشن    های خدماتی و مصرفی بزرگی که در آستانه ورود به 
بورس هستند و مقر آنها در سنگاپور و جاکارتا است، به 25۰ میلیارد 
دلار می رسد. همچنین مجموع تک    شاخ    های جدید یک حوزه با ارزش 
7۰میلیارد دلاری امیدهای جنوب    غرب آسیا را بیشتر می کند که یک 
بازار نوظهور ب��زرگ در بخش مصرفی صنعت تکنولوژی در خارج از 
چین س��ر برمی    آورد. در روز دوم دسامبر )زمان انتشار آخرین نسخه 
نشریه اکونومیست( استارت آپ سنگاپوری »Grab« در آستانه ورود 
به بورس و قرار گرفتن در فهرس��ت ش��اخص نزدک بود که از طریق 
ادغام با ش��رکت »SPAC« انجام می شد. انتظار می رود این معامله 
رکوردش��کن ش��رکت »SPAC«، ارزش »Grab« را به 4۰میلیارد 

دلار برساند.
»GoTo Group«، غ��ول دیگ��ری اس��ت که از ادغام تاکس��ی 

اینترنت��ی »Gojek« س��نگاپور ب��ا ش��رکت تج��ارت الکترونیکی 
»Tokopedia« شکل گرفته است و روند ورودش به بورس از نیمه 
اول س��ال 2۰2۰ کلید می خورد. ش��رکت »Sea« از میان این س��ه، 
بزرگ تر از بقیه و ش��رکت مادر »Shopee« است که پیشتاز تجارت 
الکترونیک داخلی به  حس��اب می    آید. »Sea« زودتر از آنها و از سال 
2۰17 وارد بورس شده و ارزش بازار آن از پایان سال 2۰1۹ تا حالا با 
رشد هفت برابری به 145 میلیارد دلار رسیده است تا عنوان بزرگ ترین 

شرکت بورسی جنوب    شرق آسیا را در اختیار بگیرد.
ه��ر کدام از این س��ه ش��رکت در زمینه    های مختلفی از تاکس��ی 
اینترنت��ی و تحویل غذا گرفته تا خدمات مال��ی و بازی های موبایلی 
فعالی��ت می کنند. ترکیب فعالیت های آنها از ش��رکتی به ش��رکت 
دیگر متفاوت اس��ت، اما هسته اصلی هر ش��رکت ایده یکسانی دارد 
که انتظار می رود میلیون ها کاربر به ش��بکه خدمات آنها اضافه کند. 
با اینکه ممکن است این شرکت ها حاشیه سود پایینی داشته باشند، 
اما به خاطر ماهیت فعالیت    شان حجم مبادلات بالایی خواهند داشت. 
این مدل اغلب به عنوان اس��تراتژی سوپر اپ یا مجموعه اپ شناخته 
می ش��ود؛ این شرکت ها حالا غول     هایی هستند در خانه    شان. شرکت 
»GoTo« با ناوگانی متش��کل از بیش از 2میلیون راننده در س��ال 

گذش��ته میلادی 22 میلیارد دلار تراکنش داشت که برابر 2 درصد از 
کل تولید ناخالص داخلی اندونزی است. چشم    انداز صنعت تکنولوژی 
مصرفی جنوب    شرق آسیا، تصویری از رشدی سریع را مجسم می کند 
که اصلا در یک دهه گذش��ته وجود نداش��ت. آنهایی که خوش بین 
هستند حالا با اش��اره به بازاری با 65۰ میلیون کاربر، رشد اقتصادی 
سریعی را انتظار می    کشند. »مارک گودریج« یکی از تحلیلگران شرکت 
بزرگ خدمات مالی »مورگان استنلی« به این موضوع اشاره می کند که 
در سال2۰1۹، خرده    فروش��ی آنلاین 6 درصد از کل خرده    فروشی در 
کشورهای جنوب    شرق آسیا را به خودش اختصاص داد، در حالی که در 
آن زمان این رقم در آمریکا حدود 15 درصد و در چین 3۰ درصد بود.

ب��ا این حال، ش��کاکان به تکه    تکه ش��دن بازار این منطقه اش��اره 
می کنند. بازارهای جنوب    ش��رق آسیا چیزی جز یک بلوک اقتصادی 
هم    جوار و هم    مرز نیستند. کشور هایی که ظرفیت زیرساختی و سطوح 
درآمدی بسیار متنوعی دارند. بدون شک اقداماتی در برابر شکست    های 
بزرگ در حال انجام هس��تند. هیچ کدام از این شرکت های بزرگ به 
شکلی مطمئن س��ودآور نیستند. میزان ضررهای شرکت »Sea« در 
فصل سوم امسال به 571 میلیون دلار رسید که نسبت به سال قبل 
افزایش داش��ته است. دو ش��رکت بزرگ »Sea« و »Grab« از آغاز 

س��ال2۰18 و روی هم رفته 17 میلیارد دلار ضرر خالص داش��ته    اند. 
دریای جوهر قرمز موجود در ش��رق آسیا هم نتوانست اخطاری برای 
سرمایه    گذاران باش��د. آنها خواستار اتحاد و یکپارچگی بودند که این 
بازار را برای سرمایه    گذاری آماده    تر کند و در نهایت گویا به این هدف 
نزدیک هس��تند. خریده��ا و ادغام    های فع��ال در صنعت تکنولوژی 
جنوب شرق آس��یا در سال جاری میلادی رشد انفجاری داشته است. 
حجم این معاملات تا اواخر نوامبر امس��ال به 61میلیارد دلار رسیده 
بود ک��ه این میزان براب��ر کل فعالیت های این چنین��ی در یک دهه 
گذش��ته بوده اس��ت. این معاملات کمک کردند که استراتژی سوپر 
اپ ش��کل بگیرد و به پذیرش کاربران و مصرف    کنندگان هم برس��د. 
»پاتری��ک کائو« رئیس ش��رکت »GoTo« در این م��ورد می گوید: 
»آنچه مصرف    کنندگان می    خواهند، راهکارهای دیجیتالی عمیق    تر و 
س��ریع تری است که به شکلی منسجم انجام شوند. آنها نمی    خواهند 
شش کیف پول داشته باشند و پنج گزینه برای تجارت الکترونیک و 

سه گزینه برای تحویل غذا. «
پیروزی ش��رکت »GoTo«، »Grab« و »Sea« در رشد رقبای 
آمریکایی و چینی شکل گرفت. شرکت علی    بابا که هنوز حضور پررنگ 
خودش را در بازار داخلی چین دارد، باعث ش��کل    گیری رقبایی مانند 

»Lazada« ش��ده که اگرچه تنها دو س��ال از تاسیس آن می گذرد، 
اما به رقیب ش��ماره 2 آن تبدیل شده است. از زمانی که شرکت اوبر 
با فروش بخش عملیات خود به ش��رکت »Grab« در س��ال 2۰18، 
عقب    نش��ینی نسبی کرد، هیچ شرکت آمریکایی دیگری نتوانست در 
حوزه تجارت الکترونیک یا تاکسی اینترنتی حضور چشمگیری داشته 
باش��د، در حالی که شرکت های داخلی این روند را مشاهده و پیگیری 
کرده    اند، حالا دیگر همه آنها به خوبی می    دانند که تمرکز بر بومی    سازی 

میوه خوشمزه    ای خواهد داد.
انس��جام و یکپارچگی باید در تئوری به س��ودآوری منجر شود، به 
 همین دلیل هم هس��ت که این ش��رکت ها می توانند خدمات    شان را 
به صورت یک مجموعه ارائ��ه بدهند و بخش های تجاری مختلفی را 
مدیریت کنند. »مینگ ما«، رئیس شرکت »Grab« به این موضوع 
اش��اره می کند که در فصل دوم امسال 66 درصد از راننده    های وسایل 
نقلی��ه    ای دوچرخ در اندونزی، ویتنام و تایلند مش��غول کار در بخش 
تحویل و حمل    ونقل بوده    اند که این رقم در همین دوره در سال 2۰2۰ 
برابر 58 درصد بوده اس��ت. این موضوع به کاهش قابل    توجه هزینه    ها 
منجر شده است. با این حال همیشه این سوال مطرح است که سودها 

به چه سرعتی می توانند حاصل شوند؟ 

غول    های تکنولوژی از     شرق آسیا می آیند
زیر پوست فناوری 2021

بازوی پژوهشی وزارت صمت بررسی کرد

دوگانگی سیاست گذاری نظام توزیع

عادت های نویسندگان موفق محتوای بازاریابی
نگارش محتوا اغب اوقات کاری سخت و خسته کننده محسوب می شود. امروزه حتی برترین بازاریاب ها نیز به 
طور مداوم امکان تهیه محتوای جذاب و هیجان انگیز را ندارد. این امر درباره محتوای متنی به طور ویژه ای مصداق 
دارد. با این حس��اب اگر ش��ما به دنبال تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان با استفاده از این فرمت محتوایی 
هستید، مسیر دشواری پیش روی تان خواهد بود. دلیل این امر تمایل بالای کاربران به سایر فرمت هاست. همین 
امر کار را برای بازاریاب ها در راستای نگارش محتوای متنی بسیار سخت کرده است.  اگرچه طراحی محتوای 
متنی یکی از کارهای سخت در طول سال های اخیر محسوب می شود، اما همیشه بعضی از بازاریاب ها به خوبی 
در این راستا عمل می کنند. این امر به آنها فرصت تاثیرگذاری حرفه ای بر روی دیگران را می دهد. با این حساب 
تفاوت میان آنها و دیگر بازاریاب ها موضوع جذابی برای بررسی خواهد بود. به راستی چرا برخی از بازاریاب ها به...



فرصت امروز: چندی پیش، واحد اطلاعات اکونومیست )EIU( در یک 
گزارش تحلیلی که ویژه ایران منتش��ر کرد، به ترسیم شاخص های کلان 
اقتصادی ایران پس از توافق وین پرداخت و چشم انداز متغیرهای اقتصادی 
از جمله نرخ دلار، نرخ تورم و نرخ رشد اقتصادی را تا سه سال آینده به روز 
کرد. هرچند پیش بینی اکونومیس��ت، بازخوردهای مختلفی در رسانه ها و 
محافل اقتصادی داش��ت و س��مت و س��وی این پیش بینی از جمله دلار 
18 ه��زار تومانی س��روصدای زیادی به پا کرد، ام��ا نیم نگاهی به گزارش 
اکونومیس��ت می تواند در ترس��یم روند آتی اقتصاد ایران در فردای پس از 

لغو تحریم ها مفید باشد.
طبق پیش بینی »اکونومیست«، در نیمه نخست سال آینده میلادی به 
احتمال زیاد تحریم های نفتی برداشته می شود و یک توافق محدود میان 
ایران و طرف های برجامی حاصل خواهد ش��د. بدی��ن ترتیب، این توافق 
زمینه را برای افزایش رشد اقتصادی تا محدوده 8.۹ درصد و کاهش نرخ 
تورم به س��طح 23درصد در س��ال 2۰22 فراهم خواهد کرد. هرچند که 
در صورت بازگش��ت احتمالی تحریم ها، رقم تولید ناخالص داخلی مجددا 
به 2.۹ درصد در س��ال 2۰23، منفی 2.1 درصد در س��ال 2۰24، منفی 
2.6 درص��د در س��ال 2۰25 و منفی 2.2 درصد در س��ال 2۰26 خواهد 
رسید. به اعتقاد تحلیلگران »اکونومیست«، اقتصاد ایران یکی از بزرگ ترین 
اقتصاده��ای منطق��ه خواهد مان��د و در صورت رفع اختلاف��ات در روابط 
خارجی می تواند چشم اندازی اغوا کننده برای سرمایه گذاران داشته باشد، 
اما همچنان با چالش ها و تهدیداتی روبه روست؛ کما اینکه کسری بودجه 
ساختاری، سیاست ارز چندنرخی، نیاز به سرمایه گذاری در صنایع و کاهش 
نرخ مش��ارکت اقتصادی از جمله مواردی است که اقتصاد ایران را در سه 

سال آینده تهدید می کند.
تجارت ایران در 2 سناریوی برجامی

دور هشتم مذاکرات احیای برجام در وین در حالی از پنجشنبه گذشته از 
سر گرفته شده که در دور هفتم این گفت   وگوها، فضای مبهمی بر مذاکرات 
حاکم بود و به گفته دیپلمات های اروپایی، مذاکرات بدون نتیجه به پایان 
رسید. با این حال، دیپلمات   های حاضر در مذاکرات وین همچنان معتقدند 
که ش��انس احیای توافق زیاد است. یکی از س��ناریوهایی که در روزهای 
گذشته مطرح شده، احیای برجام در آینده نزدیک و به تعبیر اکونومیست، 
توافق محدود شکننده ای است که زمینه را برای رشد اقتصادی ایران فراهم 
می کند. هرچند اکونومیس��ت پیش بینی می کند ک��ه این توافق بار دیگر 
از حدود اواخر س��ال 2۰23 شکننده خواهد ش��د و احتمالا تا پایان سال 
2۰24 و انتخابات بعدی ریاست جمهوری آمریکا با یک تهدید دیگر مواجه 
می ش��ود. همچنین روابط ایران و عربس��تان س��عودی )که از سال 2۰16 
خدشه دار ش��ده است( شاهد احیای روابط دیپلماتیک رسمی خواهد بود 
که مذاکرات آن در حال حاضر در جریان اس��ت، اما در میان مدت چندان 
محتمل نیس��ت که این مذاکرات به تغییر معناداری در روابط دو کش��ور 

بزرگ منطقه منتهی شود.
فارغ از س��مت و سوی پیش بینی اکونومیس��ت، به نظر می رسد روابط 
تجاری ایران در منطقه و جهان به مذاکرات احیای برجام وابس��ته است و 
در حالی که رقبای منطقه ای ایران در حال پیش��برد راهبرد تجاری خود 
هس��تند، ایران همچنان با تحریم ها مواجه است و چشم امید به مذاکرات 

وین دوخته اس��ت. در ای��ن زمینه، بازوی پژوهش��ی بخش خصوصی در 
سلسله گزارش هایی با عنوان »پایش تحولات تجارت جهانی«، به بررسی 
رویداده��ای کلی��دی در محی��ط ژئواکونومیک ایران پرداخته اس��ت. در 
پانزدهمین گ��زارش »پایش تحولات تجارت جهانی«، به تحولات جهانی 
نظیر طرح کلان اقتصادی اروپا موس��وم به دروازه جهان اشاره شده که در 
راس��تای رقابت با مگاپروژه راه ابریشم چین و با هدف تقویت زنجیره های 
عرضه و نوس��ازی و ایجاد زیرس��اخت های جدید طراحی  ش��ده است. در 
نشس��ت اخیر وزرای بازرگانی آمریکا، ژاپن و معاون کمیسیون اروپا رفتار 
تجاری چین ب��ه  ویژه ارائه یارانه های صنعتی گس��ترده دولتی، به  عنوان 
مهمترین عامل اختلال در تجارت جهانی شناخته شد. چین نیز در واکنش 
به فشارهای اقتصادی ایالات  متحده، روند عملیاتی کردن توافق تجاری با 

این کشور را کند کرده است.
مرکز پژوهش های اتاق ایران در بخش دوم گزارش نیز تحولات منطقه ای 
از جمله توافق امارات و ترکیه بر سر یک بسته سرمایه گذاری 1۰ میلیارد 
دلاری را بررس��ی کرده است. عربس��تان نیز در راستای پروژه بلندپروازانه 
چشم انداز 2۰3۰ خود، خبر تأس��یس بزرگ ترین مجتمع صنعتی شناور 
موس��وم به اکس��اگون را مطرح کرده که قرار اس��ت کانون انرژی پایدار، 
نوآوری در حوزه آب، تولید غذای پایدار، سلامت و فناوری دیجیتال باشد. 
همچنین پس از گذش��ت شش سال، منطقه آزاد مشترک میان سوریه و 
اردن با هدف بازگشت سوریه به جهان عرب، کاهش نفوذ ایران و کمک به 
بازس��ازی اقتصادی آن بازگشایی شد. ترکیه نیز با هدف دسترسی زمینی 
ساده تر به 53 کشور آفریقایی، نفوذ خود را در لیبی از طریق بالابردن حجم 

تجارت با این کشور افزایش داده است.
از روابط امارات و ترکیه تا پروژه اکساگون

ولیعهد امارات پس از نزدیک به یک دهه به ترکیه س��فر کرد. بسیاري 
این س��فر را آغاز دوره جدیدي از روابط دو کش��ور برشمرده اند. سفر اخیر 
ولیعهد امارات زمینه هاي جدیدي براي سرمایه گذاري این کشور در ترکیه 
فراهم آورده اس��ت. در این س��فر دو طرف بر سر یک بسته سرمایه گذاري 
1۰ میلیارد دلاري به توافق رسیدند. امارات وعده داده در حوزه هاي انرژي، 
لجس��تیک، پتروش��یمی، صنایع غذایی و صنایع بهداشتی سرمایه گذاري 
کند. افزون بر این گفت وگوهاي دو کش��ور در زمینه بازار س��هام و سوآپ 
ارزي میان بانک هاي مرکزي نیز به نتایج اولیهاي منجر شده است. حجم 
تجارت دو کش��ور در سال 2۰2۰ حدود 21 درصد نسبت به سال 2۰1۹ 
افزایش یافت. در نیمه نخس��ت س��ال جاري میلادي نیز حجم تجارت دو 
کش��ور در مقایسه با مدت مشابه سال گذشته دو برابر شده است. مقامات 
دو کشور این روند را نشانه مهمی از احیاي روابط تجاري می دانند. ترکیه 
نقش مهمی براي دسترس��ی امارات به بازارهاي اروپایی و آسیایی دارد و 
از دیگر س��و نقش امارات به عنوان هاب لجستیک در دسترسی ترکیه به 

بازارهاي خاورمیانه اهمیت ویژه اي دارد.
البته هنوز مشخص نیست اختلافات دو کشور در حوزه سیاسی چگونه 
حل و فصل خواهد شد. به طور تاریخی، عنصر سیاست نقش مسلطی در 
ش��کل دهی به مسیر روابط اقتصادي دو کشور داشته است. سرمایه گذاري 
کنونی که دو کش��ور از آن س��خن گفته اند، اندکی پیش از بهار عربی نیز 
م��ورد توافق قرار گرف��ت، اما توفان بهار عربی چنان روابط را بر هم زد که 

تجارت عادي دو کش��ور نیز مختل شد. در شرایط کنونی نیز دو کشور بر 
سر اخوان المسلمین، جنگ در لیبی و بحران سودان اختلاف جدي دارند. 
چگونگی حل و فصل این اختلافات بر آینده روابط اقتصادي دو کشور تاثیر 

مهمی خواهد داشت.
همچنین عربس��تان در این س��ال ها از پروژه هاي بلندپروازانه متعددي 
در قالب چش��م انداز 2۰3۰ رونمایی کرده اس��ت. شهر پست مدرن و قرن 
بیس��ت و یکمی نئوم یکی از آنهاست. این شهر به طول 17۰ کیلومتر در 
سواحل دریاي سرخ در حال احداث است و از سال 2۰24 به روي فعالان 
اقتصادي و گردش��گران گشوده می شود. اخیرا دولت این کشور از تاسیس 
بزرگ ترین مجتمع صنعتی شناور موس��وم به اکساگون به عنوان بخشی 
از ش��هر هوشمند نئوم خبر داد. در این مجتمع صنعتی نخستین زنجیره 
کاملا یکپارچه تامین کالا ایجاد خواهد شد. انرژي پایدار، نوآوري در حوزه 
آب، تولید غذاي پایدار، سلامت و فناوري دیجیتال در کانون این مجتمع 
قرار دارند. حدود 13 درصد تجارت جهانی از مس��یر دریاي س��رخ صورت 
می گیرد. عربستان می کوشد نقش کلیدي را در لجستیک تجارت جهانی 
در این مسیر برعهده گیرد. افزون بر این و در سطح کلان، عربستان خود 
را براي عصر پس��انفت آماده می کند. در همین راستا متنوع سازي اقتصاد 
خ��ود و کربن زدای��ی از آن را به عنوان یک ه��دف کلیدي دنبال می کند. 
کوش��ش هاي عربستان همچنین به رقابت فزاینده با امارات عربی متحده 

منجر شده است.
از تجارت سوریه و اردن تا ترکیه و لیبی

اخیرا و پس از ش��ش س��ال منطقه آزاد مشترک میان س��وریه و اردن 
بازگشایی شد. این اقدام به عنوان بخشی از روند بازگشت سوریه به جهان 
عرب و از منظري دیگر متنوع س��ازي ش��رکاي تجاري این کشور و کمک 
به بازس��ازي اقتصادي آن صورت می گیرد. کشورهاي عربی می کوشند با 
تجدید روابط با دمش��ق از نفوذ تهران بر این کش��ور بکاهند. مدیریت این 
منطقه آزاد 65۰ هکتاري را شرکت مشترکی که دو کشور تشکیل داده اند 
برعهده دارد. این منطقه پل ارتباطی بنادر لاذقیه و طرسوس سوریه با بندر 
عقبه اردن و از این مسیر با عراق و برخی کشورهاي عربی خاورمیانه است. 
پیش از این کوش��ش هاي اردن، لبنان و مصر براي احیاي خط لوله عربی 
که از مسیر سوریه عبور می کند به ثمر نشست. اردن آمریکا را قانع کرد تا 

از تحریم شرکت هاي فعال در این خط لوله چشم پوشی نماید.
همچنین در سال هاي اخیر مداخله ترکیه در لیبی همواره مناقشه برانگیز 
بوده است، اما به تدریج به نظر می رسد این کشور منافع اقتصادي مهمی 
از مداخله در این کشور به دست آورده است. آمارهاي جدید دولت ترکیه 
نش��ان می دهد در س��ال جاري تجارت این کشور با لیبی نسبت به مدت 
مش��ابه سال گذش��ته 43 درصد رشد کرده اس��ت و به 2.3 میلیارد دلار 
رسیده است. لیبی از موقعیت استراتژیکی برخوردار است. حمل و نقل کالا 
از مسیر دریایی بین دو کشور تنها سه روز به طول می انجامد. مهمتر آنکه 
ترکیه از مسیر لیبی به 53 کشور آفریقایی دسترسی زمینی خواهد داشت. 
مناب��ع انرژي قابل توجه و قیمت پایین حامل هاي انرژي نیز لیبی را براي 
ش��رکت ها و دولت ترکیه جذاب کرده است. دولت مورد حمایت سازمان 
ملل در لیبی به ترکیه به شدت اتکاي امنیتی دارد و ترکیه از این اهرم در 

راستاي توسعه نفوذ اقتصادي خود استفاده می کند.

تحولات اقتصادی خاورمیانه به کدام سو می رود؟

جاماندگی تجاری ایران از رقبای منطقه ای

هفته گذش��ته و پس از گذش��ت نزدیک به دو ماه از وعده وزیر صنعت، 
معدن و تجارت برای تحول در بازار خودرو و حمایت از خودروسازان برای 
افزای��ش تیراژ، در نهایت مجوز افزایش قیم��ت پایه محصولات خودرویی 
به میزان 18 درصد تصویب و برای اجرا ابلاغ ش��د، اما س��وال مهمی که 
در این میان مطرح ش��ده، این اس��ت که آیا ای��ن افزایش قیمت می تواند 
چالش های صنعت خودرو و خودروس��ازان را برطرف کند و باعث افزایش 
تولید و توسعه این صنعت شود؟ به اعتقاد کارشناسان و تحلیلگران، با توجه 
به زیان انباشته 85 هزار میلیارد تومانی دو خودروساز بزرگ کشور و بدهی 
45 هزار میلیارد تومانی به قطعه  سازان، به نظر می رسد رشد 18 درصدی 
قیمت خودرو نمی تواند چالش های جدی این صنعت را برطرف کند و تنها 

در کوتاه مدت جوابگوی مشکلات و چالش های خودروسازان خواهد بود.
البت��ه نکته مهم دیگری هم در این بین وجود دارد و آن اینکه با رش��د 18 
درصدی قیمت خودرو، دولت بار دیگر عملا قیمت گذاری خودرو را به صورت 
دستوری انجام داده و قیمت گذاری خودرو با توجه به وضعیت عرضه و تقاضا در 
بازار و از سوی خود خودروسازان صورت نگرفته است. بنابراین به نظر می رسد 

به جز واقعی سازی  قیمت ها هیچ راهکار دیگری برای ساماندهی تولید و بازار 
خودروهای داخلی وجود ندارد. کارشناس��ان می گویند که در صنعت خودرو 
همانند س��ایر بنگاه های تولیدی بایستی ش��اخص های اقتصادی و نه مسائل 
سیاسی حکمفرما شود؛ حال آنکه هم اکنون شاخص های سیاسی و اجتماعی 
بر صنعت خودرو حاکم شده است و این امر موجب شده فرآیند اصلاح قیمت 
خودرو به قدری پیچیده شود که کسی نتواند گره کور تولید و بازار صنعت خودرو 
را باز کند؛ چنان که میزان زیان انباش��ته صنایع خودروسازی با سرعت بسیار 
زیادی در حال افزایش است و روز به  روز وضع تولید و بازار خودرو بدتر می شود.

در این بین با رش��د 18 درصدی عملا دول��ت قیمت خودرو را فقط به 
 گونه  ای اصلاح کرده که خودروس��ازان ورشکسته یا تعطیل نشوند. باید در 
نظر داشته باشیم که سه سال پیش و حتی سال گذشته نیز دو خودروساز 
بزرگ کشور به مرز ورشکستگی رسیدند، اما با اتخاذ تدابیری نظیر تجدید 
ارزیابی دارایی ها و برخی اقدامات مالی مشکل ظاهرا حل شد. حالا به نظر 
می رس��د این بار نیز با افزایش حداقلی قیمت محصولات، خودروسازان به 
ظاهر از مرز ورشکستگی دور خواهند شد؛ در حالی که افزایش 18درصدی 

قیمت خودروهای داخلی نه  تنها مش��کلی را از صنعت و بازار خودرو حل 
نخواهد کرد، بلکه زیان دوجانبه ای را به این صنایع و بازار خودرو تحمیل 
می کن��د، زیرا این میزان افزایش قیمت از یک س��و، مش��کلات اقتصادی 
خودروسازان را حل نخواهد کرد و از سوی دیگر، نارضایتی مصرف کنندگان 

را از قیمت و کیفیت خودروهای داخلی افزایش خواهد داد.
همچنین اگر قرار بر تداوم قیمت گذاری دس��توری خودرو باش��د، هیچ 
تفاوتی نمی کند که قیمت را شورای رقابت تعیین  کند یا ستاد تنظیم بازار. 
افزایش 18 درصدی قیمت انواع خودرو قادر به حل ریش��ه ای مش��کلات 
خودروسازی نیست و تنها در مقطعی کوتاه، رشد تولید و البته نه کیفیت 
را منجر خواهد ش��د. این بار هم مس��یر تجربه شده و البته شکست خورده 
گذش��ته در اصل تکرار ش��ده است و ش��اهد »قیمت درمانی« کوتاه مدت 
هس��تیم. به اعتقاد کارشناس��ان و فعالان صنعت خ��ودرو، تنها چاره حل 
مش��کلات صنعت خودرو همانا آزادسازی قیمت ها، پایان دادن به انحصار 
دو خودروس��از در این صنعت و نظارت دقی��ق دولت بر کیفیت تولیدات 

خودروسازان است.

رشد 18 درصدی قیمت خودرو، مشکلات خودروسازان را حل می کند؟

»قیمت درمانی« صنعت خودرو

نگـــاه

تولید صنعتی در سال 2022 به کدام سو می رود؟
آینده صنعتی سازی در پساکرونا

سازمان توسعه صنعتی سازمان ملل )یونیدو( به سنت هر ساله در آستانه 
سال جدید میلادی، به تحولات صنعتی در سال پیش رو پرداخت و سمت و 
سوی توسعه صنعتی در سال 2۰22 را بررسی کرد. به اعتقاد یونیدو، تاثیرات 
مخرب بحران کرونا بر اقتصادها و جوامع انسانی هنوز تمام نشده است و بیم 
آن می رود که دس��تاوردهای سال ها پیشرفت در راستای رسیدن به برنامه 
توسعه پایدار 2۰3۰ از میان برود. در گزارش توسعه صنعتی 2۰22 با عنوان 
»آینده صنعتی س��ازی در جهان پساکرونا«، این سوال مطرح شده است که 
چه اثراتی از بحران کرونا در س��ال جدید میلادی، توسعه صنعتی را تحت 
تاثیر قرار می دهد؟ یونیدو در پاسخ به این پرسش و به طور کلی در ترسیم 
دورنمای صنعتی جهان می گوید که س��ه روند »دیجیتالی سازی«، »تغییر 
قدرت ه��ای اقتصادی« و »کاهش آلودگی تولیدات صنعتی« آینده صنعت 

جهان را شکل می دهد.
همانطور که عنوان گزارش تازه یونیدو یعنی »آینده صنعتی سازی در جهان 
پساکرونا« نشان می دهد، اثرات مخرب همه گیری کرونا بر اقتصادها و جوامع 
هنوز تمام نشده است و بیم آن می رود که دستاوردهای سال ها پیشرفت در 
راس��تای رسیدن به برنامه 2۰3۰ برای توسعه پایدار از بین برود. »یونیدو« 
می گوید که بخش صنعت، نقش��ی اساس��ی در تقویت پویایی اقتصادی و 
اجتماعی دارد. تولید صنعتی با تضمین دسترسی به کالاهای ضروری نظیر 
غذا، دارو و واکسن، اقتصادها را سرپا نگه می دارد و آنها را به جلو می   راند؛ به 
طوری که کشورهایی که از سیستم های تولید صنعتی قوی   تری برخوردار 
بوده   اند، توانس��ته   اند اثرات همه گیری را بهتر تحمل کنند. از س��وی دیگر، 
یافته   های این گزارش نشان می دهد توانایی   های صنعتی و دیجیتالی شدن 
در طول همه گیری کرونا، پویایی کش��ورها را تقویت کرده است؛ به طوری 
که تکنولوژی   های دیجیتالی، امکان کار کردن از راه دور را برای کسب وکارها 
فراهم کرده اند  تا بتوانند به نیازهای اصلی مصرف کنندگان پاسخ دهند و باعث 
شده اند تا شرکت های پیشرفته دیجیتالی بهتر بتوانند اثرات همه گیری کرونا 
را تحمل کنند. بنابراین کشورهای توسعه یافته برای آمادگی ورود به دوران 

پساکرونا باید توانایی   های دیجیتالی خود را هرچه بیشتر تقویت کنند.
براس��اس این گزارش، انتظار می رود س��ه روند مهم »دیجیتالی   سازی«، 
»ایج��اد تعادل مجدد در تولی��د« و »کاهش آلودگی در تولید صنعتی« به 
چش��م انداز پساکرونا شکل دهند. یونیدو تاکید می کند که کشورها باید در 
زمان طراحی استراتژی های بهبود خود، این روندها را در نظر داشته باشند. 
برای بازسازی بهتر اقتصادها و جوامع انسانی، روند بهبود باید فراگیر و سبز 
باشد و مسیری پایدارتر و امن   تر را به سمت توسعه دنبال کند. کشورها باید 
روند تغییر به س��مت بخش   های صنعتی پاک   تر و تحول در سیس��تم های 

انرژی   شان را سرعت بخشند.
بخش صنعت در مناطق مختلف جهان به شکل   های مختلفی آسیب دیده 
است. در حالی که برخی از کشورها آسیب زیادی را متحمل شده   اند و تولید 
صنعتی آنها به شدت تحت تاثیر بحران کرونا قرار گرفته است، سایر کشورها 
آسیب کمتری دیده   اند. نتایج گزارش »یونیدو« گویای آن است که در حالت 
کلی، اقتصادهای نوظهور و در حال توسعه بیش از اقتصادهای پیشرفته آسیب 
دیده اند. ناهمگونی آسیب در میان این گروه از کشورها نیز بیشتر بوده است. 
در حالی که بخش صنعت در کشورهای کمتر توسعه یافته آفریقایی آسیب 
کمتری دیده، تولید صنعتی در هند پس از اولین شوک همه گیری بیش از 

4۰ درصد افت داشته است.
به همین ترتیب، سرعت بهبود نیز در گروه های مختلف کشورها متفاوت 
بوده است. در حالی که تولید صنعتی در برخی از کشورها از سطح قبل از 
همه گیری کرونا فراتر رفته، برخی دیگر هنوز نتوانس��ته   اند کاهش تولید را 
جبران کنند. در بین اقتصادهای توسعه یافته، تنها کشورهای آسیای غربی 
همچنان نتوانس��ته   اند به سطوح تولید قبل از همه گیری بازگردند. البته در 
میان اقتصادهای نوظهور و در حال توسعه در مناطق آفریقای شمالی، آسیای 
جنوب ش��رقی و جنوب صحرای آفریقا نیز سطح تولید صنعتی پایین   تر از 

دوران قبل از کروناست.
همچنین با همین روند، تغییر در تولید در بین صنایع مختلف، متفاوت 
بوده اس��ت؛ به طوری که صنایع به دو دسته تقسیم می شوند؛ صنایعی که 
کرونا تاثیر نسبتا کمی بر آنها گذاشته یا تاثیرات منفی و سنگینی را متحمل 
شده   اند، ولی توانسته اند به  سرعت بهبود یابند و صنایعی که به سختی آسیب 
دیده اند، ولی روند بهبود سریعی از خود نشان نداده اند. صنایعی که افت آنها 
نصف میانگین افت سایر صنایع بوده یا رشدی دو برابر میانگین رشد سایر 
صنایع داشته   اند، از سوی »یونیدو« به عنوان صنایع قدرتمند شناخته شده   اند؛ 
صنایعی همچون صنایع تولیدکننده کالاهای ضروری )محصولات غذایی، 
ش��یمیایی و کاغذ(، صنایعی که به واسطه شرایط اضطرار با افزایش تقاضا 
مواجه بوده   اند )محصولات دارویی، کامپیوترها و تجهیزات پزشکی( و صنایع 
سرمایه بر و دارای فناوری پیشرفته که توانسته   اند به سرعت از تاثیرات اولیه 
همه گیری بهبود پیدا کنند )ماش��ین آلات و تجهیزات الکتریکی(. از سوی 
دیگر، صنایع کاربر )پوش��اک، چرم، منس��وجات و مبلمان( و برخی صنایع 
سرمایه بر، در میان صنایع آسیب   پذیر هستند. صنایع تولیدکننده وسایل نقلیه، 
تجهیزات حمل   ونقل و نفت نیز در میان صنایعی بوده   اند که از محدودیت های 

مرزی به شدت آسیب دیده   اند.
حال پرسش این است که قرار است چه اثراتی از بحران کرونا باقی بماند 
و توس��عه صنعتی را تحت تاثیر قرار دهد؟ آخرین گزارش توس��عه صنعتی 
س��ازمان ملل از این اثرات فراتر رفته و به ارزیابی میزان تاثیرگذاری آنها بر 
عواملی پرداخته اس��ت که قبل از کرونا نیز وجود داشته اند و در حال شکل 
دادن ب��ه آینده بخش صنعت هس��تند. این گزارش، س��ه روند مهمی که 
آینده تولید صنعتی جهان را شکل می دهد، »دیجیتالی   سازی و اتوماسیون 
تولی��د صنعتی«، »تغییر قدرت   های اقتصادی جه��ان« و »کاهش آلودگی    
تولیدات صنعتی« معرفی کرده است. به گفته یونیدو، نوآوری   های فناورانه 
و به کارگیری فناوری   های پردازش خودکار داده   ها، تمامی حوزه   های توسعه 
پایدار را تحت تاثیر قرار می دهد و مزیت   های رقابتی شرکت ها را عمیقا تغییر 
خواهد داد. از سوی دیگر، ظهور آسیا به عنوان قطب توسعه صنعتی جهان 
و تحولات س��اختاری چین به س��مت اقتصادی مبتنی بر دانش و با درآمد 
بالا، نش��ان دهنده بازس��ازی اساس��ی در جریان   های تجاری و زنجیره   های 
ارزش جهانی اس��ت. همچنین لزوم کاهش اثرات محیط زیس��تی نیازمند 
تغییرات اساسی در مدل   های کسب وکار و تحولات سیستمی است که اثرات 

گسترده   ای بر موقعیت اقتصادهای نوظهور و در حال توسعه دارد.
در مجموع، گزارش توسعه صنعتی 2۰22 یونیدو نشان می دهد که کرونا بر 
سرعت این روندهای سه گانه تاثیرگذار بوده است. در برخی موارد این افزایش 
سرعت از همین حالا هم مشهود است؛ مانند گسترش تجارت الکترونیک در 
تمامی مناطق جهان از جمله کشورهای کمتر توسعه یافته. در حالی که در 
دیگر موارد، مبنای تجربی برای ارزیابی اثرات ضعیف بوده و تحلیل تنها قادر 
به روندهای اولیه بوده است، ولی در تمامی موارد، شواهد به یک نقطه اشاره 

دارند؛ روندهای مهم در سال های آینده به کار خود ادامه خواهند داد.
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فرصت امروز: هرچند در س��ال های گذشته تلاش شده با هدف حمایت 
از تولید ملی و بالابردن صادرات غیرنفتی، به بنگاه های اقتصادی تسهیلات 
ارزی و ریالی از طریق صندوق توس��عه ملی و س��ایر دس��تگاه های دولتی 
پرداخت شود، اما در کنار مشکلاتی که در مسیر تکمیل مدارک و دریافت 
این تس��هیلات وجود دارد، نحوه بازپرداخت آنها نیز برای برخی بنگاه های 
اقتصادی دردسرساز شده است و این سوال را مطرح کرده که چرا وام های 
ارزی صندوق توسعه ملی تسویه نمی شوند؟ در پاسخ به این سوال، بازوی 
پژوهشی بخش خصوصی در گزارش تازه خود به بررسی چرایی به بن بست 
خوردن بنگاه های اقتصادی در بازپرداخت تسهیلات ارزی صندوق توسعه 
ملی پرداخته و از مس��ائلی نظیر قیمت گذاری دس��توری و ش��وک ارزی 
گزارش داده است که مزید بر علت شده دریافت کنندگان تسهیلات ارزی 

از صندوق توسعه ملی قادر به تسویه دیون خود نباشند.
گ��زارش مرک��ز پژوهش های اتاق ایران براس��اس دریاف��ت اطلاعات از 
صندوق توسعه ملی، توزیع پرسشنامه و برگزاری پنل خبرگان تهیه شده 
اس��ت که از 18۰ پرسش��نامه ارس��الی برای بدهکاران ارزی عضو اتاق ها، 
84 بنگاه تولیدی و خدماتی به پرسش��نامه پاس��خ داده اند. براساس نتایج 
ای��ن مطالعه، عمده طرح های موجود در نمونه آماری مورد بررس��ی )۹5 
درصد( به بخش تولیدی و زیربخش های صنعت و انرژی اختصاص دارند. 
در بخش انرژی شرکت های تأمین برق، گاز، بخار و تهویه هوا و در بخش 
صنعت زیربخش های س��ایر فرآورده های معدنی غیرفلزی، مواد شیمایی 
و فرآورده های ش��یمیایی، منس��وجات، فلزات پایه و فرآورده های غذایی 

بیشترین درگیری را با مسئله دارند.
براس��اس اطلاعات صندوق توس��عه ملی، مجموع 84 بنگاه فوق بالغ بر 
2.2 میلیارد دلار از صندوق توس��عه ملی تس��هیلات دریافت کرده اند که 
بخ��ش تأمین برق، گاز، بخار و تهویه هوا با 16 بنگاه و 1.۰5 میلیارد دلار 
بیش��ترین تعداد بنگاه های دریافت کننده وام در نمونه و بیشترین میزان 
دریافتی را داش��ته اس��ت. وابس��تگی بالای الگوی تأمین مالی این پروژه 
به دریافت تس��هیلات از صندوق توس��عه ملی از دیگر مس��ائلی است که 
از آمارها استنباط می شود و چنانچه در بررسی اولیه طرح مورد توجه قرار 

می گرفت، در گسترده نشدن دامنه این بحران اثرگذار بود.
طبق نتایج پرسشنامه ها، 44 درصد بنگاه ها سهم تسهیلات دریافتی از 
کل هزینه ه��ای طرح را 5۰ تا 75 درص��د و 27 درصد بیش از 75 درصد 
گزارش کرده اند که نش��ان از وابس��تگی بالای وضعیت پروژه به تسهیلات 
دریافتی دارد. این پروژه ها از اش��تغال زایی بالایی برخوردارند. به طوری که 

براس��اس طبقه بن��دی مورد پذی��رش وزارت صنعت، مع��دن و تجارت از 
مشاغل، 73 درصد بنگاه های موجود در نمونه آماری مورد بررسی و مطابق 

طبقه بندی اتحادیه اروپا، 2۹ درصد در گروه بنگاه های بزرگ قرار دارند.
همچنین براساس طبقه بندی اتحادیه اروپا، 44 درصد بنگاه ها متوسط 
مقیاس هس��تند؛ بنابراین پروژه های بهره مند از این تس��هیلات عمدتا در 
گروه بنگاه های متوسط و بزرگ با اشتغال بالا هستند و اهمیت ارائه راهکار 
برای حل مش��کل این بنگاه ها با توجه به بزرگی مقیاس فعالیت و تبعات 
ورشکس��تگی احتمالی این پروژه ها بر بخش قابل توجهی از نیروی کار به 
 خوبی آشکار است. چنانچه مش��کل موجود حل نشده باقی بماند، انتظار 
می رود تأثیرات منفی بر ورود س��رمایه ها ب��ه فعالیت های بزرگ مقیاس و 
زیرس��اختی بگذارد و با توجه به آنکه فعالیت های زیرس��اختی پیوندهای 
پس��ین و پیشین بزرگی با س��ایر بخش ها دارند، عدم ورود سرمایه به این 
بخش ها می تواند تبعات منفی زیادی برای سایر فعالیت های اقتصاد داشته 

باشد.
وضعیت بهره برداری طرح ها نش��ان می دهد از میان 84 طرح موردنظر 
18 طرح معادل 21 درصد هنوز به بهره برداری نرس��یده اس��ت. با توجه 
به آنک��ه افزایش هزینه های س��اخت پس از جه��ش ارزی، احتمال عدم 
بهره برداری پروژه براس��اس برنامه زمان بندی را افزایش می دهد، نگرانی ها 
در زمینه توانایی صاحبان پروژه برای بازپرداخت اقس��اط وام های دریافتی 
تشدید می شود. همچنین وضعیت درآمدزایی طرح هایی که به بهره برداری 
رسیده اند، نشان می دهد 44 طرح معادل بیش از نیمی از طرح های موجود 
در نمونه آماری، ارزش تولیدش��ان در آخرین س��ال فعالیت کمتر از 1۰۰ 
میلیارد تومان بوده است و در 63 درصد از موارد ارزش تولید آخرین سال 

فعالیت کمتر از 5۰۰ میلیارد تومان است.
عمده طرح هایی که بر روی آنها اقدام به اخذ تسهیلات ارزی شده است، 
از ن��وع طرح های ایجادی )64 درصد( و عمده س��رمایه گذاری هایی که با 
کمک این تس��هیلات تأمین مالی ش��ده است در زمینه استقرار، توسعه و 
تجهیز خط تولید )7۹ درصد( بوده اس��ت. از آنجایی که این طرح ها برای 
بهره برداری اولیه و ش��روع درآمدزایی به تس��هیلات صندوق توسعه ملی 
وابسته هس��تند، در صورت عدم بهره برداری به موقع به دلیل افزایش نرخ 
ارز با دشواری مضاعفی در بازپرداخت روبه رو می شوند. مورد حائز اهمیت 
دیگ��ری که به تحلیل وضعیت این طرح ه��ا کمک می کند، امکان یا عدم 
امکان کس��ب درآمد ارزی و نیز وابس��تگی آنها به م��واد اولیه و کالاهای 
واس��طه ای وارداتی است. از آنجایی که بازپرداخت تسهیلات ارزی صندوق 

توس��عه ملی به  صورت ارزی اس��ت، چنانچه پروژه ها امکان کسب درآمد 
ارزی از محل صادرات نداش��ته باش��ند، با مش��کلات بسیار شدیدتری در 

پرداخت اقساط مواجه خواهند شد.
از سوی دیگر، هر چقدر وابستگی عملکرد پروژه به واردات بیشتر باشد، 
بالا رفتن نرخ ارز اثرات بیشتری بر افزایش هزینه های ساخت، بهره برداری 
و تولید داش��ته و در نتیجه سودآوری س��رمایه گذاری را کاهش می دهد. 
به منظور بررس��ی این دو مورد، میزان صادرات مس��تقیم یا غیرمس��تقیم 
محصولات پروژه و نیز وابس��تگی به واردات مواد اولیه مورد پرس��ش قرار 
گرفته اس��ت. نتایج نش��ان می دهد کمتر از 1۰ درصد ارزش محصولات و 
خدمات تولیدی نیمی از پروژه هایی که بابت آنها تسهیلات ارزی دریافت 
شده، صادر شده است که درواقع به معنای عدم امکان کسب درآمد ارزی 

برای آنها است.
درخصوص وابستگی به واردات مواد اولیه، نزدیک به 35 درصد طرح ها 
وابس��تگی کمت��ر از 1۰ درصد گزارش کرده اند، با وج��ود این، 18 درصد 
پروژه ها نیز بیش از 7۰ درصد به واردات مواد اولیه متکی هستند؛ بنابراین 
افزایش نرخ ارز در جهت عکس بر عملکرد س��ودآوری آنها اثرگذار اس��ت. 
در بخ��ش دلایل عدم بازپرداخت تس��هیلات، به جز افزای��ش نرخ ارز که 
اصلی ترین دلیل بروز مس��ئله اس��ت، قیمت گذاری دستوری و عدم ایفای 
تعهدات دولت و دس��تگاه های اجرایی به عنوان سایر دلایل با وزن اهمیت 

بالا شناسایی شده است.
براس��اس اطلاعات دریافتی از 76 درص��د از بنگاه های موجود در نمونه 
مورد بررسی، قبل از سال 13۹7 و پیش از جهش ارزی تسهیلات دریافت 
کرده ان��د و پیش بینی از چنین جهش هایی نداش��تند. همچنین اطلاعات 
دریافتی از بنگاه ها نش��ان می دهد محصول نهایی 35 ش��رکت در آخرین 
س��ال فعالیت مشمول قیمت گذاری دستوری بوده که در این میان بخش 
تأمین برق، گاز، بخار و تهویه هوا با 13 مورد و 37 درصد بیشترین میزان 
را به خود اختصاص داده اس��ت. این می��زان برای بخش های تولید فلزات 
پایه و سایر فرآورده های معدنی غیرفلزی که رتبه های دوم و سوم را از نظر 
میزان تس��هیلات دریافتی در نمونه مورد بررسی دارند، به ترتیب 4 مورد 
)11 درصد( و 5 مورد )14 درصد( اس��ت. همچنین 28 ش��رکت در موعد 
ش��روع بازپرداخت تسهیلات اخذ شده از صندوق توسعه ملی نیز مشمول 
قیمت گذاری دستوری بوده اند. بخش تأمین برق، گاز، بخار و تهویه هوا با 
1۰ م��ورد و 36 درصد در این بخش نیز بالاتری��ن میزان را گزارش کرده 

است.

چرا وام های ارزی صندوق توسعه ملی تسویه نمی شوند؟

از شوک ارزی تا قیمت گذاری دستوری

بنگاه ه��ای معاملاتی ب��رای خدماتی که ب��ه خریدار و فروش��نده ارائه 
می دهن��د، درصدی از قیمت خان��ه را از دو طرف دریاف��ت می کنند. در 
این میان، بنگاه هایی هس��تند که از بی اطلاعی مش��تری استفاده کرده و 
درصد بالاتر از حق قانونی خود طلب می کنند. قیمتی که به گفته برخی 
کارشناسان، هزینه معامله مس��کن را برای جامعه بالا برده است. مجلس 
در ای��ن باره طرح کاهش تعرفه بنگاه های معاملاتی را مطرح کرد و مرکز 

پژوهش ها هم به اظهارنظر کارشناسی درباره آن پرداخته است.
براس��اس گزارش نهاد پژوهشی مجلس، قیمت مسکن، تابعی از سلسله 
علل و از س��ال 13۹7 با جهش مس��تمر و فزاینده ای همراه ش��ده است. 
مهمتری��ن علل این جهش، تبدیل ش��دن مس��کن از کالای��ی مصرفی به 
سرمایه ای و افزایش مستمر نرخ ارز و تورم ناشی از افزایش قیمت تمام شده 
ساخت مسکن بوده است. تعرفه فعالیت مشاوران املاک هم در کنار سایر 
علل و عوامل در افزایش قیمت و اجاره مس��کن مؤثر بوده اس��ت. ممکن 
اس��ت تأثیر نرخ خدمات این صنف علت اصلی افزایش قیمت مس��کن در 
سال های اخیر نبوده باشد، اما نباید از یاد برد به دلیل اینکه در روش فعلی 
تعیی��ن نرخ حق دلالی در بنگاه های معاملات ملکی، افزایش ثمن معامله 
باعث افزایش حق الزحمه بنگاه املاک می ش��ود، تعارض منافع ایجاد و به 
نفع بنگاه است که معامله با نرخ بالاتری منعقد شود. به این ترتیب جهت 
کاهش نرخ حق الزحمه مش��اوران املاک و دفاتر معاملاتی، طرحی تحت 
عنوان »طرح کاهش تعرفه بنگاه های معاملاتی« مردادماه سال گذشته به 

مجلس اعلام وصول شد و در حال بررسی است.
بررس��ی مرک��ز پژوهش ها نش��ان می دهد کاه��ش 5۰ درصدی تعرفه 
مش��اوران املاک، گرچه در جهت کاهش قیمت مِلک تأثیرگذار است، اما 
مشکل را به نحو اساسی و مطلوب حل نمی کند. زیرا باتوجه  به رشد فزاینده 
قیمت مسکن، پیش بینی می شود کاهش اعمال شده به زودی بی اثر شود. 
بنابراین مشکل اصلی در این حوزه، بحث تعارض منافع میان قیمت مِلک با 

تعرفه مشاور املاک است که در روش فعلی هرچه قیمت مسکن بالاتر رود، 
درآمد مشاور املاک افزایش می یابد. بنابراین باید راهکار مؤثری اندیشیده 
ش��ود که در آن ارتباط حق الزحمه مشاور املاک با قیمت روز مِلک قطع 
شود و طبق معیار دیگری محاسبه شود. پیشنهاد این مرکز این است که 
ارزش معاملاتی املاک )نه قیمت روز( به عنوان مأخذ دریافت حق الزحمه 
بنگاه املاک در نظر گرفته ش��ده و مبلغ تعرفه هم در س��امانه مربوطه به 
طور شفاف درج شود. علاوه بر این،  تعدیل نرخ تعرفه مشاوران و بنگاه های 
املاک، امری موجه و لازم به نظر می رسد. علاوه بر این، بنگاه های معاملات 
املاک در ازای دریافت حق الزحمه، علاوه بر دلالت طرفین و تسهیل عقد 
قرارداد، باید نسبت به احراز هویت طرفین معامله و برخی ایرادات فاحش 
معامله، واجد مسئولیت تلقی ش��وند. همچنین باید اعتراضات یا رضایت 
مشتریان قبلی از نحوه عملکرد هر بنگاه، توسط اتحادیه مربوطه یا سازمان 
تعزیرات حکومتی ارزشیابی شده و نتیجه بررسی به  صورت شفاف به اطلاع 

عموم مردم و مشتریان احتمالی بعدی برسد.
اما باید توجه داش��ت که در باب تعرف��ه بنگاه های معاملات مِلکی پس 
از بحث و بررس��ی های فراوان در تبصره »1« ماده )3( طرح الزام به ثبت 
رس��می معاملات اموال غیرمنقول، ضواب��ط دقیق و صریحی برای تعیین 
تعرفه مش��اوران املاک در نظر گرفته ش��ده و تعیین تعرفه باید با رعایت 
ضوابط مذکور صورت گیرد. این ضوابط و ماده به تصویب مجلس ش��ورای 
اس��لامی رسیده و ش��ورای محترم هم تاکنون ایرادی به آن وارد نساخته 
است. پس موضوع تحصیل حاصل بوده و نیازی به تصویب این طرح نیست.

حالا تبصره »1« این ماده به ترتیب زیر به تصویب مجلس رسیده است: 
»تعرفه دلالان معاملات املاک اعم از مشاوران املاک و بنگاه های معاملات 
ملکی باید با رعایت ضوابط و معیارهای زیر تعیین شود: 1-تعرفه براساس 
ضریب��ی از ارزش معاملاتی املاک موضوع م��اده )64( قانون مالیات های 
مس��تقیم با اصلاحات و الحاقات بعدی تعیین ش��ود. 2-میانگین سالیانه 

حجم پیشنویس قراردادهای به ثبت رسیده موضوع این ماده در هر منطقه 
جغرافیایی بر تعیین تعرفه به صورت پلکانی نزولی اثرگذار باش��د. 3-مبلغ 
سقف تعرفه دریافتی در هر معامله تعیین شود. در هر حال قیمت روز مورد 
معامل��ه در تعیین میزان تعرفه اثرگذار نخواهد بود و دریافت هر مبلغی - 
حتی ب��ا توافق طرفین معامله یا هر یک از آنها - تحت هر عنوان ازجمله 
حق التحریر یا حق الزحمه درج پیش��نویس قرارداد در سامانه موضوع این 
ماده ممنوع اس��ت و متخلف با حکم شعب سازمان تعزیرات حکومتی به 

جزای نقدی معادل سه برابر مبلغ دریافتی محکوم می شود.«
ای��ن گ��زارش ادامه داد که هم اکن��ون به دلیل اعتبار اس��ناد عادی در 
معام��لات مربوط به حوزه اراضی و املاک، مش��اوران املاک نیز برخلاف 
مفاد ماده )18( قانون جهش تولید مسکن، مبادرت به تنظیم قولنامه های 
کاغ��ذی و دس��تنویس برای معاملات می کنند و علاوه بر عدم ش��فافیت 
معاملات، امکان نظارت بر مش��اوران املاک درخصوص نحوه انعقاد چنین 
قراردادهایی و دستمزدهای دریافتی نیز وجود ندارد. این طرح درخصوص 
این موضوع نیز ایده ای نداش��ته و صرفا به بیان کاهش 5۰ درصدی اکتفا 
کرده که فاقد کارآمدی اس��ت. به اعتقاد مرکز پژوهش ها، این طرح از نظر 
شکلی فاقد شرایط یک طرح قانونی و بدون ذکر مواد و تبصره های قانونی 
اس��ت و چنین طرحی قابلیت تصویب ندارد. بنابراین پیشنهاد می شود در 
این راس��تا چنانچه قصد بررسی موضوع در قالب طرح باشد، تبصره »1« 
ماده )3( طرح الزام به ثبت رس��می معاملات به عنوان پیش��نویس مدنظر 
قرار گیرد، اما در هر حال به نظر می رسد این طرح، به دلیل اینکه کماکان 
مأخ��ذ دریافت حق الزحمه بنگاه های معام��لات ملکی را قیمت روز مِلک 
می داند، نمی تواند مشکل افزایش قیمت مسکن و حق الزحمه های نجومی 
را در این باب حل کند؛ زیرا کماکان مطابق این طرح، منافع مشاور املاک 
اقتضا می کند که قیمت مِلک بالاتر تعیین ش��ود تا رقم بیشتری به عنوان 

کمیسیون بنگاه مدنظر باشد. بنابراین این طرح غیرمؤثر است.

کاهش تعرفه بنگاه های معاملاتی به کجا می رسد؟

ضلع سوم معاملات مسکن

بانکنامه

سکه به 13 میلیون و 200 هزار تومان رسید
نوسان دلار در کانال 30 هزار تومانی

در حال��ی قیم��ت دلار در بازار آزاد همچن��ان در کانال 3۰ هزار 
تومان در حال نوس��ان اس��ت که نرخ هر دلار در صرافی های بانکی 
دی��روز )ش��نبه 2۰ آذرماه( ب��ا 18 تومان کاهش قیمت نس��بت به 
پنجش��نبه گذش��ته به 27 هزار و 6۹8 تومان رسید. قیمت فروش 
یورو نیز با 48 تومان کاهش به 31 هزار و ۹۹4 تومان رسید. قیمت 
خری��د هر دلار 27 هزار و 15۰ تومان و نرخ خرید هر یورو نیز 31 
هزار و 361 تومان اعلام ش��د. همچنین هر قطعه س��که تمام بهار 
آزادی طرح جدید در بازار تهران با 8۰ هزار تومان کاهش نس��بت 
به روز کاری گذش��ته )پنجش��نبه 18 آذرماه( به رقم 13 میلیون و 
2۰۰ هزار تومان رسید و سکه تمام بهار آزادی طرح قدیم با کاهش 
15۰ ه��زار تومانی به قیمت 12میلی��ون و 85۰ هزار تومان معامله 
ش��د. نیم س��که بهار آزادی 6 میلیون و ۹۰۰ هزار تومان، ربع سکه 
3 میلی��ون و ۹۰۰ هزار تومان و س��که یک گرمی 2 میلیون و 35۰ 
ه��زار تومان قیمت خورد. در بازار طلا نی��ز نرخ هر گرم طلای 18 
عیار به یک میلیون و 3۰8 هزار تومان رسید و قیمت هر مثقال طلا 
هم 5  میلیون و 66۹ هزار تومان ش��د. همچنین قیمت انُس جهانی 
طلا بدون تغییر قیمت نس��بت به روز کاری گذش��ته به یک هزار و 

783 دلار و 34 سنت معامله شد.

با اعلام دبیر کانون بانک ها
هزینه پیامک بانک های خصوصی زیاد شد

دبیر کانون بانک ها و موسس��ات اعتباری خصوصی از افزایش هزینه 
سرویس پیامکی بانک های خصوصی به 2۰ هزار تومان خبر داد و گفت 
طبق آخرین مصوبه ش��ورای عالی کان��ون بانک های خصوصی هزینه 
س��رویس پیامکی بانک های خصوصی برای هر حس��اب بانکی متعلق 
به اش��خاص حقیقی و حقوق��ی به ترتیب ب��ه 2۰ و 1۰۰ هزار تومان 
افزایش پیدا کرد که بانک ها ملزم به دریافت این مبلغ هس��تند و باید 
آن را در دو یا یک نوبت به ش��رط اطلاع به مشتری و اعلام رضایت او 
دریافت کنند که تنها در صورت رضایت مشتری حق کسر این هزینه 
از حس��اب مشتری را دارند. محمدرضا جمشیدی با بیان اینکه برخی 
بانک ها همچنان در حال دریافت کارمزد پیامک به روال سابق هستند، 
اف��زود: بانک های دولتی در توافق بانک های خصوصی مبنی بر افزایش 
هزینه سرویس پیامکی شرکت نکردند و اعلام کردند که اکنون موقعیت 
مناسبی برای این امر نیست، اما بانک های خصوصی این افزایش را قبول 
کردند و این افزایش کارمزد در این بانک ها قابل اجراس��ت. دبیر کانون 
بانک ها و موسسات اعتباری خصوصی ادامه داد: بانک شهر پیش از این 
هزینه سرویس پیامکی خود را به 3۰ هزار تومان افزایش داده بود که 
معلوم نیس��ت پس از این مصوبه، 3۰ هزار تومان را به 2۰ هزار تومان 
می رساند یا خیر و یا اینکه 3۰ هزار تومان را برای اشخاص حقوقی به 

1۰۰ هزار تومان می رساند یا خیر.

برای آخرین بار
مهلت تسویه بدهکاران بانکی تمدید شد

بانک مرکزی در بخش��نامه ای به ش��بکه بانکی، مهلت های مقرر در 
قانون تسهیل تس��ویه بدهی بدهکاران برای مشمولان را برای آخرین 
بار از اول مهرماه به مدت ش��ش ماه تمدید کرد. براس��اس اعلام بانک 
مرکزی، پیرو بخشنامه 28    فروردین سال 14۰۰، موضوع ابلاغ مصوبات 
جلس��ه مورخ 21     فروردین ماه سال جاری ستاد ملی مدیریت بیماری 
کرونا درخصوص تمدید مواعد مقرر در »قانون تس��هیل تسویه بدهی 
بدهکاران شبکه بانکی کشور«، بدین وسیله مفاد بند )2( مصوبات نود و 
پنجمین جلسه مورخ 6 آذرماه 14۰۰ ستاد ملی مدیریت بیماری کرونا 
در این رابطه را عیناً به ش��رح زیر اعلام می ش��ود: »در راستای تحقق 
شعار سال 14۰۰ با عنوان سال »تولید، پشتیبانی ها و مانع زدایی ها« و 
به دلیل اس��تمرار شرایط ناشی از کرونا و اثرات تعطیلی های وضع شده 
برای مش��اغل و کسب و کارها و اینکه برخی از مشمولان نتوانستند با 
تس��ویه نقدی، بدهی خود را تا پایان شهریورماه سال 14۰۰ از مزایای 
تسهیل تسویه بدهی بدهکاران شبکه بانکی استفاده کنند، لذا مهلت 
زمانی مندرج در مصوبه جلسه 64 ستاد ملی کرونا مورخ 21  /1  /14۰۰ 
در زمینه قانون تس��هیل تس��ویه بدهی بدهکاران شبکه بانکی کشور، 
برای مشمولان برای آخرین بار از اول مهرماه به مدت شش ماه تمدید 
می ش��ود.« علاوه بر این، در بند )3( از مصوبات جلسه مذکور نیز مقرر 
ش��ده اس��ت: »تمدید اعطای تس��هیلات کرونا تا پایان سال 14۰۰ و 
همچنین امهال بازپرداخت اقساط تسهیلات بانکی اعطایی تا پایان سال 
14۰۰ به کس��ب و کارهای فرهنگی، هنری و رسانه ای آسیب دیده از 
بحران کرونا )اعم از تسهیلات کرونایی سامانه کارا، صندوق کارآفرینی 
امی��د و ...(« بر این اس��اس و با توجه به مرات��ب پیش گفته، بانک ها و 
موسسات اعتباری موظفند به قید تسریع و با لح�اظ مف�اد بخش�نامه 
ش�ماره 14۹153      /۹6 مورخ 16      /5      /13۹6 به تمامی واحدهای ذی ربط 

ابلاغ و بر حس�ن اجرای آن نظارت دقیق به عمل آورند.

از سوی بانک مرکزی
فهرست اخلالگران ارز به سازمان مالیاتی رفت

معاون درآمدهای مالیاتی س��ازمان امور مالیاتی اعلام کرد فهرست 
اخلالگ��ران ب��ازار ارز را از بانک مرک��زی دریافت کرده ای��م، اما نحوه 
جمع آوری این فهرست به دلیل محرمانه بودن قابل بیان نیست. محمد 
مسیحی درباره شفاف سازی مشمولان مالیات خرید و فروش ارز گفت: 
مردم عادی و کسانی که برای نیاز شخصی و با کارت ملی ارز می خرند، 
مش��مول مالیات نیستند و مالیات علی الحس��اب 1۰ درصدی، شامل 
فعالان غیررس��می و دلالان می شود. به گفته وی، فهرست اخلالگران 
ب��ازار ارز را از بانک مرکزی دریاف��ت کرده ایم، اما نحوه جمع آوری این 
فهرس��ت به دلیل محرمانه بودن قابل بیان نیست. طبق این گزارش، 
سازمان امور مالیاتی با همکاری بانک مرکزی اقدام به اخذ مالیات 1۰ 
درصدی از فروش معاملات ارزی اعلام می کند که این مالیات مشمول 
فروشندگان و خریداران ارز از طریق روش های قانونی برای تهیه ارز از 
جمله معاملات از طریق س��امانه نیما و همچنین خرید ارز مسافرتی 
نمی شود و صرفا به معاملات ارزی اشخاصی تعلق می گیرد که با اعلام 
بان��ک مرکزی و نهاده��ای نظارتی از روش ه��ای غیرقانونی با اهدافی 

همچون سفته بازی و قاچاق ارز صورت می پذیرد.
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»آب« چرا بحران شد؟

مجید سلیمی بروجنی
کارشناس اقتصادی

منابع آب در ایران همیشه در وضعیت ناپایداری بوده؛ چراکه ایران سرزمین 
خش��ک و نیمه خشک با میانگین بارش کم است. این ویژگی های جغرافیایی 
ایران در سده های گذشته سبب شکل گیری تمدن هایی با سازگاری حیرت انگیز 
با کم آبی نیز شده است. احداث چندین هزار کیلومتر قنات در کشورمان، خود 
دلیلی واضح بر سازگاری مردمان قدیم با شرایط اقلیمی وکم آبی است، اما در چند 
دهه اخیر به خصوص از زمانی که کشاورزی در ایران با ارتقای تکنولوژی حفر چاه 
و استفاده از موتور پمپ ها گسترش یافت، وضعیت آب بحرانی و بحرانی تر شد و 

خشکسالی های پی در پی، ابرچالش آب در ایران را رقم زد.
ب��ر طبق آمار و ارقام رس��می، نزدیک به ۹۰ درص��د آب مصرفی در بخش 
کشاورزی مصرف می شود. کشاورزی نه چندان سازگار با بی آبی که از شیوه های 
سنتی گاه غرق آبی استفاده می کند، سبب شده ایران با کم آبی و حتی بی آبی 
سختی روبه رو شود. اگرچه ابرچالش آب در ایران عمدتا در حوزه شرب و مصرف 
شهروندان عادی نیست و هدررفت هولناک آب در کشاورزی و صنعت از یک سو 
و سیاست های ناپایدار در روزگار تغییر اقلیم و سلطه خشکسالی از سوی دیگر، 
کشور را به ورطه خشکیدگی کشانده، اما رفتار شهروندان با آب در ایران نشان از 

کشوری ندارد که در بحرانی ترین شرایط آبی خود قرار دارد.
توسعه مبتنی بر سازه بدون در نظر گرفتن چشم انداز و بوم سازگان ایران، خود 
بزرگ ترین چالش محیط زیست و آب در ایران است. غلبه همین تفکر مهندسی 
بر سیاست گذاری در کش��ور سبب ساخت بیش از هزار سد در دهه های اخیر 
در کشوری شده است که میانگین بارش سالانه در آن به حدود 2۰۰ میلی متر 
رسیده است. همین تفکر، نگاهی به روش های فرهنگی و اساسا درکی از الگوهای 
مصرف و س��ازگاری با نداری آب ندارد، بنابراین ش��هروندان خود را مجبور به 

مدیریت آب نمی بینند.
همین حالا آب به یکی از موضوعات مهم سیاست گذاری تبدیل شده است. 
سیاست گذاران که طی چند دهه اخیر هشدار کارشناسان محیط زیست را جدی 
نگرفته و تصمیم گیری درباره مسئله آب در ایران را مدام به آینده نامعلوم موکول 
کردند. رویکردی که احتمالا بعضا ناشی از رویای خوش سال های ترسالی بود. 
ترسالی که به خیال بعضی، قرار بود از سر راه برسد و مشکل آب کشور را حل 

کند.
بررسی ها نشان می دهد آنچه در نظام سیاست گذاری آبی کشور طی 4 سال 
اخیر رخ داده اس��ت، بلندپروازی و بی توجهی به ظرفیت های موجود کش��ور و 
مناطق مختلف آن بوده است. در واقع عدم اعتنا به آمایش سرزمین و قابلیت ها 
و محدودیت های مناطق مختلف سبب شده است پرهزینه ترین و مخرب ترین 
سیاست ها در زمینه منابع آبی کشور اتخاذ شود. سیاست گذاری های جوی در 
زمینه لزوم خودکفایی در محصولات کشاورزی و ملزم دانستن کشور به خودکفا 
بودن در بخش کشاورزی در چند دهه اخیر، یکی از این سیاست ها بوده است؛ 
امری که س��بب ش��ده این به عنوان جدی ترین عامل مخرب منابع طبیعی و 

محیط زیستی کشور ایفای نقش کند.
بخش عمده ای از مش��کلات موج��ود در بخش های منابع طبیعی و محیط 
زیس��تی به عملکرد و اقدامات ذی نفعان برمی گردد. اصرار بر تداوم فعالیت های 
کشاورزی و صنعتی آب بر همچون فولاد و بدون توجه به نتایج و پیامدهای آن در 
بخش های مختلف کشور سبب شده است تا مسائل و مشکلات موجود در منابع 
آبی ایران جدی تر شده و ابعاد بیشتری به خود بگیرد. به بیان دیگر، جامعه ای 
که در آن نظام تصمیم گیری نگاه بلندمدت و آینده نگر نداشته باشد، از ناپایداری 
در توسعه گریزی نخواهد داشت و ترجیح منافع کوتاه مدت بر منافع بلندمدت، 
ضرورت هرگونه جامعیت نگری و رعایت اصول توس��عه پایدار را از بین می برد. 
در چنین سیاست گذاری بسیاری از فعالیت های اقتصادی و حتی غیراقتصادی 
باارزش تلقی شده و با حرف هزینه های کلان اجرا می شود و متاسفانه در بلندمدت 

هزینه های ثانویه چند برابری به مردم تحمیل خواهد شد.
امروز نیاز و مصرف آب و آب های س��طحی بیش��تر از موجودی آنها است. ما 
اکنون حساب های جاری خود را که رودخانه ها و آب های سطحی بودند، خالی 
کرده ایم و همچنین حساب های پس اندازمان را هم که آب های زیرزمینی بودند، 
از بین برده ایم و مانده چک های بی محل. امروز به جایی رسیده ایم که حاکمیت 
و دولت باید یک تصمیم جدی بگیرند و مصرف آب را در همه بخش ها کاهش 
دهند. برای چنین اقدام استراتژیکی باید اقتصاد خود را دگرگون کند و بار فشار 
اقتصاد ایران را بر محیط زیست کم کند؛ تصمیمی که البته اجرای آن به راحتی 

مقدور نیست.
انتقال آب، یک روش آزموده ش��ده قدیمی است که نشان داده در بلندمدت 
جوابگو نخواهد بود. به اعتقاد کارشناس��ان، یکی از راهکارهای موجود، شیرین 
کردن آب خلیج فارس و انتقال آن به مرکز کشور است که البته هزینه آن بسیار 
سنگین خواهد بود. بنابراین شاید بهترین راهکار، کاهش مصرف از طریق تغییر 
سیاس��ت ها در حوزه کشاورزی، صنعت و توسعه شهری است. متولی حفاظت 
از محیط زیس��ت در کشورها، دولت ها و حاکمیت هستند و حفاظت از منابع 
آبی وظیفه آنها اس��ت، اما باید واقع بینانه تر به ماجرا نگاه کنیم و مردم هم باید 
آموزش های درست ببینند و به آب به عنوان یک کالای با ارزش نگاه کنند. امروز 
دیگر کار از حرف زدن و وعده دادن گذشته است و زمان اقدام عملی رسیده است.

در نیمه نخست 1400 رخ داد
جریان مثبت رشد اقتصادی

گزارش رشد اقتصادی شش ماهه نشان دهنده ادامه روند مثبت در سال 
جاری است. گزارشی که اخیرا مرکز آمار ایران از وضعیت حساب های ملی 
منتشر کرد در رابطه با رشد اقتصادی در نیمه اول 14۰۰ نشان می دهد که 
محصول ناخالص داخلی)GDP( به قیمت ثابت سال 13۹۰، حدود 366 
هزار میلیارد تومان با نفت بوده که نسبت به مدت مشابه سال گذشته 5.۹ 
درصد افزایش دارد. همچنین محصول ناخالص داخلی بدون احتساب نفت 
در نیمه اول امسال حدود 313 هزار میلیارد تومان گزارش شده است که 

در مقایسه با مدت مشابه سال قبل 4.1 درصد رشد دارد.
براس��اس این گزارش، در دوره مورد بررس��ی  رشد در  گروه کشاورزی 
منف��ی4.3، خدمات 4.8 درصد و صنایع و معادن ۹.5 درصد بوده اس��ت. 
گروه صنایع و معادن ش��امل استخراج نفت خام و گازطبیعی 18.3، سایر 
معادن منفی 1.۹، صنعت 3.8، انرژی 8.2 و ساختمان 7 درصد رشد است. 
این در حالی است که در بهار سال جاری نیز رشد اقتصادی مثبت گزارش 
ش��ده بود؛ به طوری که تولید ناخالص داخل��ی 177 هزار و 7۰۰ میلیارد 
تومان با احتساب نفت اعلام شد که بیانگر رشد 7.6 درصدی اقتصادی در 
بهار بود. همچنین تولید ناخالص داخلی بدون احتساب نفت در بهار امسال 
15۰ هزار و ۹۰۰ میلیارد تومان بوده که نسبت به دوره مشابه سال قبل که 

144 هزار و 2۰۰ میلیارد تومان گزارش شده بود 4.6 درصد رشد داشت.

یادداشت

فرصت امروز: نوس��ان اسکناس س��بز آمریکایی در بالای مرز روانی 3۰ 
هزار تومان در حالی ادامه دارد که برخلاف س��ال گذشته، افزایش قیمت 
دلار ای��ن بار به کام بورس تهران نبوده اس��ت. پ��س از آنکه هفتمین دور 
مذاکرات وین - و اولین دور مذاکرات هس��ته ای در دولت س��یزدهم - در 
هتل کوبورگ ش��هر وین به گفته دیپلمات ه��ای اروپایی بدون نتیجه به 
پایان رس��ید، قیمت دلار در بازار آزاد تهران قد کشید و به کانال 3۰ هزار 
تومان رس��ید. در حالی که اهالی بازار سرمایه و سهامداران انتظار داشتند 
با رشد قیمت دلار همچون تجربه سال گذشته شاهد افزایش تقاضا برای 
سهام دلاری خود باشند، اما مسیر بورس و دلار به دوراهه تفریق رسید و 
تغییری در روند نماگرهای بورسی رخ نداد؛ حال آنکه در نیمه نخست سال 
گذشته که شاخص بورس تهران به قله 2میلیون واحدی رسید، تحلیل های 
بورس��ی از رشد نرخ دلار و انتظارات تورمی به عنوان مهمترین دلایل این 
سقف شکنی در تالار شیشه ای یاد کردند. حال سوال اغلب سهامداران این 
اس��ت که چرا با گذشت 16 ماه از روزهای اوج بازار سرمایه و در حالی که 
اسکناس سبز در این روزها به کانال 3۰ هزار تومان رسیده است، بورس از 

رشد قیمت دلار جا مانده است؟
البته برخی از تحلیلگران و کارشناس��ان بازار س��رمایه، این بی توجهی 
ب��ورس به دلار را چندان غیرطبیع��ی نمی   دانند و می گویند که این اتفاق 
در زمان ه��ای دیگ��ری هم افتاده و همیش��ه ای��ن الزام وج��ود ندارد که 
بورس همپای رش��د دلار همیشه رشد داش��ته باشد. به اعتقاد این دسته 
از تحلیلگ��ران، همگرایی دلار و بورس همیش��ه همزمان نیس��ت و گاهی 
شاخص کل بورس پس از مدتی که از رشد قیمت دلار گذشت، رشد خود 

را آغاز می کند و ارتفاع می گیرد.
مسیریابی بورس در دل مذاکرات وین

دور هش��تم مذاک��رات احی��ای برج��ام در وین در حالی از پنجش��نبه 
گذش��ته از سر گرفته شده است که در دور هفتم این گفت   وگوها به گفته 
دیپلمات های اروپایی نتیجه ای حاصل نش��د. با ای��ن حال، دیپلمات   های 
حاضر در مذاکرات وین همچنان معتقدند که شانس دستیابی به توافق و 
احیای برجام زیاد است؛ البته به شرط انعطاف   پذیری بیشتر طرفین. در این 
میان، اهالی بازار سرمایه و فعالان بورس تهران، چشم انتظار نتایج مذاکرات 
هستند و از احتمالات متفاوتی در سمت و سوی بورس در صورت احیای 

برجام سخن می   گویند.
یکی از سناریوهایی که این روزها درخصوص این مسئله مطرح می شود، 
احیای برجام در آینده   ای نزدیک است. سناریوی دوم نیز ناکام ماندن توافق 

برجام است. از آنجا که احیاشدن یا نشدن برجام، تاثیر مستقیمی بر نرخ 
ارز می   گذارد، با بررس��ی احتمال افزایش یا کاهش قیمت دلار در ماه   های 
آینده، می توان نمای کلی وضعیت بازار س��رمایه را ترس��یم کرد. براساس 
دیدگاه برخی از فعالان بازار سرمایه، با توافق هسته ای ایران و 1+4، قیمت 
دلار به کمتر از رقم فعلی خواهد رسید؛ کما اینکه اکونومیست از دلار 18 
هزار تومانی در صورت توافق وین صحبت کرده است. از سوی دیگر، برخی 
دیگر از اهالی بازار سرمایه از افزایش قیمت دلار به  عنوان ایجاد ریسک در 
بازار با توجه به کسری بودجه دولت هراس دارند که می تواند دولت را بار 
دیگر ناگزیر به تامین کسری بودجه از طریق شرکت های بازار سرمایه کند.

در این میان به گفته کارشناسان، تمامی بازارهای موازی سرمایه گذاری 
به   مح��ض جدی ش��دن توافق با اص��لاح قیمتی مواجه می      ش��وند، اما در 
میان   مدت، مس��یر هر ب��ازار از دیگ��ری متمایز خواهد ش��د؛ هرچند که 
کارشناسان مختلف نظرات متفاوتی درخصوص تاثیر توافق بر بورس دارند. 
برخی حصول توافقات را برای بازار سرمایه در کوتاه   مدت مضر می   دانند و از 
نظر برخی دیگر، نقش تصمیمات اقتصادی دولت بیش از هر چیز دیگری، 
بازار س��هام را تحت تاثیر قرار می دهد. در واقع، واکنش هر صنعت و حتی 
هر ش��رکت به مذاکرات برجام متفاوت خواهد بود و در کوتاه   مدت ممکن 
اس��ت، به   دلیل کاهش نرخ ارز، سود    شرکت های صادرات   محور تقلیل یابد. 
با    این    حال، در صورت گشایش سیاسی در مذاکرات برجام، میزان تولید و 
فروش ش��رکت ها به   مرور زمان دستخوش تغییر خواهد شد و هزینه تولید 
هر واحد کالای ساخته   ش��ده و هزینه ص��ادرات و نقل   و   انتقال پول کاهش 
خواهد یافت. از س��وی دیگر، کارشناسان بازار سرمایه معتقدند با توجه به 
حرف های ضد و نقیضی که در حال حاضر از مذاکرات وین منتشر می شود، 
می توان این گونه اس��تنباط کرد که حداقل تا پایان سال 14۰۰ مذاکرات 
برجام به نتیجه خاصی نمی رسد. در این سناریو ریسک های سیستماتیک 

به  شدت زیاد خواهد بود.
آیا بورس این بار به دلار می   بازد؟

آنطور که س��وابق تاریخی نشان می دهد، اصلی   ترین عامل تعیین کننده 
رفتار بورس در گذشته جهت   گیری ارز در بازار آزاد بوده است. رفتار چند 
هفته اخیر بازار سهام اما نشانه   های واگرایی قابل توجهی از مسیر ارز نشان 
داده، است تا جایی که این ابهام را در ذهن بخش مهمی از سرمایه گذاران 
مطرح کرده که آیا این رابطه تاریخی تضعیف شده یا کماکان پابرجاست؟ 
مطالعه دقیق   تر روند گذش��ته نش��ان می دهد که در اغلب نمونه   ها، در فاز 
نخست س��یکل تضعیف معنادار ریال، واکنش بورس کند و تا حد زیادی 

تدریجی بوده اس��ت. به ای��ن ترتیب، با آغاز کاهش ارزش ریال، لیس��ت 
بلندبالایی از ریس��ک های حاکم بر بورس و توجیهات عدم واکنش قیمت 
س��هام مطرح می ش��ود که مقارن با یک دوره کاهش قابل ملاحظه ارزش 
دلاری سهام است. با این وجود، رفتار بعدی بازار، پس از یک وقفه کوتاه، 
عبارت از خیزش س��مت تقاضا و تبدیل آن به یک دوره رونق مس��تحکم 
اس��ت که نه تنها اثر کاه��ش ارزش پول را جبران ک��رده بلکه در مواردی 
موجب بیش پرتاب قیمت س��هام شده است. در شرایط فعلی نیز شباهت 
زیادی با دوره   های اولیه بی   تفاوتی به کاهش ارزش ریال به چشم می   خورد، 
به طوری که در سه ماه گذشته، بازار سهام حدود 21 درصد از ارزش ارزی 
خود را از دست داده است. با این حال، بورس تهران نه تنها در رکود عمیق 
فرو رفته اس��ت بلکه لیس��ت بلندبالایی از دلایل رکود و عدم خوش   بینی 
نس��بت به روند آتی نیز در بین کارشناس��ان مطرح می شود. این در حالی 
است که بنا بر تجربه تاریخی، در صورتی که مسیر فعلی کاهش ارزش ریال 
ادامه یابد، زمینه واکنش بازار در کوتاه   مدت فراهم خواهد شد؛ واکنشی که 
معمولا به صورت غیرمترقبه و مقارن با اوج بدبینی در میان سرمایه گذاران 

روی می دهد.
صنایع جذاب بورسی در 2 سناریو

در این بین می توان دو احتمال را به   عنوان مسیر پیش   روی فعالان بازار 
س��رمایه درخصوص توافق یا عدم توافق در مذاکرات احیای برجام در نظر 
گرف��ت. در    صورتی ک��ه در مذاکرات برجام توافق حاصل ش��ود و طرفین 
مذاک��ره، هرچند به   صورت موقت و محدود بر س��ر رفع تحریم   ها به توافق 
برسند، صنایع فناوری   محور برای سرمایه گذاری بلند   مدت مطلوب خواهند 
بود؛ چراکه احتمال می رود ورود فناوری   های جدید تولید در صنایعی مانند 
خودرو   سازی، کش��اورزی، صنایع پایین   دستی پتروشیمی و داروسازی، به 
رونق این صنایع کمک شایانی کند و شرکت ها و صنایعی که نتوانسته   اند 
در چن��د س��ال اخیر، فناوری   های خود را به   روزرس��انی کنند، با س��رعت 
بیشتری از فرصت   های پیش   آمده بهره خواهند برد، به دلیل اینکه تحولات 
دهه اخیر نشان می دهد، حتی در    صورت احیای برجام، همچنان نمی توان 
امید زیادی به تداوم آن برای سال های متمادی داشت، اما اگر در مذاکرات 
آتی توافقی حاصل نش��ود و محدودیت ها و فش��ارهای ناشی از تحریم   ها 
افزایش یابد، صنایعی که ارتباط بیشتری با حداقل معیشت جامعه دارند، 
می توانند چش��م   انداز بلند   مدت بهتری برای سرمایه گذاری داشته باشند. 
یعن��ی صنایعی از قبیل کش��اورزی، مواد   غذایی، تامی��ن آب و برق و گاز، 
داروسازی و کالاهای واسطه   ای مورد توجه اهالی بازار سرمایه خواهند بود.

ریزش بازار سرمایه با وجود دلار 30 هزار تومانی ادامه دارد

دوراهه تفریق بورس و دلار

تهران یک هفته دیگر را هم با چراغ قرمز آغاز کرد و شاخص کل بورس با 
افت بیش از 4 هزار واحدی در بیستمین روز آذرماه به پسروی در کانال 1.3 
میلیون واحدی ادامه داد. در جریان معاملات روز شنبه 2۰ آذرماه، شاخص کل 
بورس تهران با کاهش 4 هزار و ۹41 واحدی به رقم یک میلیون و 344 هزار 
واحد رسید و شاخص هم وزن با 2 هزار و ۹4 واحد کاهش، به رقم 361 هزار و 
4۹5 واحد را به ثبت رساند. برپایه معاملات نخستین روز معاملاتی هفته، بیش 
از ۹ میلیارد و ۹۹5 میلیون سهم، حق تقدم و اوراق بهادار به ارزش 3۰ هزار و 
82۰ میلیارد ریال در بورس اوراق بهادار تهران دادوستد شد. شاخص بازار اول، 
کاهش 4 هزار و 8۰5 واحدی و ش��اخص بازار دوم نیز کاهش 6 هزار و 224 

واحدی را تجربه کردند.
در بین همه نمادها، معدنی و صنعتی چادرملو )کچاد( با 2۹1 واحد، صنایع 
پتروش��یمی خلیج فارس )فارس( با 143 واحد، ب��ورس کالای ایران )کالا( با 
41 واحد، شرکت سرمایه گذاری سهام عدالت استان کرمان )وسکرمان( با 7۹ 
واحد، ش��رکت سرمایه گذاری استان آذربایجان غربی )وساغربی( با 63 واحد، 
پتروش��یمی پردیس )ش��پدیس( با 63 واحد و شرکت سرمایه گذاری استان 

آذربایجان شرقی )وساشرقی( با 51 واحد بیشترین تاثیر مثبت را بر شاخص 
بورس داشتند.

در س��وی مقابل نی��ز معدنی و صنعت��ی گل گهر )کگل( ب��ا ۹۰۰ واحد، 
پتروش��یمی فناوران )ش��فن( با 582 واحد، فولاد مبارکه اصفهان )فولاد( با 
366 واحد، ایران خودرو )خودرو( با 27۹ واحد، س��ایپا )خساپا( با 26۹ واحد، 
پتروش��یمی نوری )نوری( با 236 واحد، پالایش نفت بندرعباس )شبندر( با 
235 واحد و گروه دارویی برکت )برکت( با 145 واحد با تاثیر منفی بر شاخص 
بورس همراه ش��دند. همچنین ایران خودرو )خودرو(، سایپا )خساپا(، شرکت 
سرمایه گذاری تامین اجتماعی )شستا(،  بورس کالای ایران )کالا(، گروه دارویی 
برکت )برکت(، گسترش سرمایه گذاری ایران خودرو )خگستر( و سایر اشخاص 

بورس انرژی )انرژی 3( از جمله نمادهای پرُتراکنش بودند.
گروه خودرو با 83 هزار و 61۹ معامله به ارزش 5 هزار و 818 میلیارد ریال، 
گروه شیمیایی با 27 هزار و 638 معامله به ارزش یک هزار و 662 میلیارد ریال، 
گ��روه اداره بازارهای مالی با 22 هزار و 35۹ معامله به ارزش یک هزار و 631 
میلیارد ریال، گروه فلزات اساسی با 24 هزار و ۹۰1 معامله به ارزش یک هزار و 

56۰ میلیارد ریال و گروه فرآورده های نفتی با 15 هزار و 238 معامله به ارزش 
827 میلیارد ریال در صدر برترین گروه ها قرار گرفتند.

در آن س��وی بازار س��رمایه نیز آیفکس 56 واحد افت کرد و یک میلیارد 
برگه بهادار در فرابورس دست به دس��ت شد. در جریان معاملات روز گذشته 
شاخص کل فرابورس با کاهش 56 واحد به رقم 1۹ هزار و 12۰ واحد رسید. 
در معاملات نخستین روز هفته در فرابورس ایران، بیش از یک میلیارد و 413 
میلیون سهم، حق تقدم و اوراق بهادار به ارزش 28 هزار و 15۹ میلیارد ریال 
دادوس��تد شد. ش��رکت پتروش��یمی زاگرس با 8 واحد، گروه سرمایه گذاری 
میراث فرهنگی با 4 واحد، ش��رکت ریل پرداز نوآفرین با 1.25 واحد، شرکت 
صنعتی بهپاک با 1.22 واحد و ش��رکت مدیرت انرژی امید تابان هور با یک 
واحد بیشترین تاثیر مثبت را بر رشد شاخص داشتند. همچنین شرکت پلیمر 
آریاساسول با 2۹ واحد، شرکت فرابورس ایران با 5 واحد، شرکت سرمایه گذاری 
صبا تامین با 4 واحد، شرکت ذوب آهن اصفهان با 3.53 واحد و شرکت توسعه 
سامانه نرم افزاری نگین با 3 واحد با بیشترین تاثیر منفی بر شاخص فرابورس 

همراه شدند.

نزدیک به ۶ میلیارد برگه بهادار دست به دست شد

افت 4941 واحدی بورس در ابتدای هفته

بــــورس تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
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 فروش بالا در خرده فروشی های آنلاین 
با تکنیک های طلایی

به قلم: آلپ میماروگلو / کارشناس بازاریابی و فروش
ترجمه: علی آل علی

حضور در عرصه فروش آنلاین یکی از مهمترین ترندهای چند سال 
اخیر محسوب می شود. بسیاری از برندها برای اینکه توانایی مدیریت 
مش��تریان و فروش بالا را حفظ کنند، به طور مداوم به س��وی عرضه 
محصولات شان در فروشگاه های آنلاین جهت گیری می کنند. این امر 
در طول چند س��ال اخیر بازار بسیار پرسودی برای خرده فروشی های 
آنلاین ایجاد کرده اس��ت. براس��اس گزارش موسسه ادوبی، خریداران 
آمریکای��ی در س��ال 2۰2۰ نزدی��ک ب��ه 14 میلی��ارد س��اعت در 
خرده فروش��ی های آنلاین وقت گذرانی کرده اند. گردش مالی این بازار 
پرس��ود نیز در سال گذشته بالغ بر 73 میلیارد دلار بوده است. با این 
حساب حضور در خرده فروشی های آنلاین و عرضه محصولات در آن 
امر مهمی خواهد بود.  بدون تردید هر برندی برای تجربه فروش های 
سریع و ساده باید حضور در خرده فروشی ها را تجربه کند. این امر در 
دنیای کنونی پای اینترنت را نیز به وسط کشیده است. بنابراین برندها 
ب��رای تاثیرگذاری بر روی مشتریان ش��ان چاره ای به غیر از حضور در 
فض��ای آنلاین ندارند. در ادامه برخ��ی از راهکارها برای فروش بالا در 
این فضای جالب و البته بسیار رقابتی را مورد بررسی قرار خواهیم داد. 

استفاده حداکثری از تمام کانال ها
اغلب برندها برای فروش آنلاین محصولات ش��ان اول از همه به سراغ 
آم��ازون می روند. این امر به دلیل ش��هرت بالای آم��ازون و همچنین 
ف��روش فوق العاده بالای برخی از برنده��ا در آن صورت می گیرد. نکته 
مهم در این میان ضرورت تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف به منظور 
تاثیرگذاری حرفه ای بر روی مخاطب هدف است. این به معنای حضور 
در دیگر پلتفرم های مهم است.  امروزه گوگل، فیس بوک و به طور کلی 
ش��بکه های اجتماعی نیز در زمینه فروش محصولات به طور مستقیم 
گام های مهمی را برداش��ته اند. گوگل به عنوان یکی از غول های دنیای 
آنلاین همیشه گزینه های تبلیغاتی بسیار جذابی برای برندها دارد. با این 
حساب شما در کنار حضور در آمازون می توانید از گزینه های تبلیغاتی 
گوگل برای جلب نظر هرچه بیش��تر کاربران نیز س��ود ببرید. این امر 
برندتان را در وضعیت بسیار مناسبی در مقایسه با رقبای تان قرار خواهد 
داد.  وقتی صحبت از فروشگاه های آنلاین می شود، شما باید eBay را 
هم به عنوان یکی از گزینه های مهم در نظر داش��ته باش��ید. همچنین 
بس��یاری از برنده��ای بزرگ و کوچک نیز در سراس��ر دنی��ا به عنوان 
خرده فروشی آنلاین فعالیت دارد. شناسایی خرده فروشی های محلی و 

سرمایه گذاری بر روی آنها نیز گزینه مهمی برای شما خواهد بود. 
توجه به کاربران موبایل

شما برای فروش مناسب محصولات تان باید همیشه کاربران موبایل را 
نیز مد نظر داشته باشید، در غیر این صورت هرگز فرصتی برای تاثیرگذاری 
بر روی آنها پیدا نخواهید کرد. امروزه برخی از برندها برای تاثیرگذاری بر 
روی مشتریان به طور مداوم در تلاش برای استفاده از تکنیک های مختلف 
هس��تند. در این میان یکی از نکات مهم یعن��ی توجه به کاربران موبایل 
کاملا گم می شود. با این حساب مشاهده ناتوانی برندها برای تاثیرگذاری 

بر روی دامنه وسیع کاربران موبایل امر عجیبی نخواهد بود. 
تعامل با مشتریان مانند انسان های واقعی

اگر شما در فضای شبکه های اجتماعی و به طور کلی فروش آنلاین 
با معیارهای مختلف س��ر و کار دارید، دلیلی برای تعامل با مشتریان 
براس��اس همان معیارهای خشک و بی روح نیست. شما باید همیشه 
اندکی وجهه انس��انی به برندتان اضافه کنی��د، در غیر این صورت در 
طول مدت زمان کوتاه تمام کاربران انگیزه تعامل با ش��ما را از دست 
می دهند. چنین امری برندتان را با شرایط بسیار دشواری برای جلب 

نظر مشتری رو به رو خواهد کرد. 
entrepreneur.com :منبع

نماگربازارسهام

به قلم: شان بکر
نویسنده حوزه بازاریابی
مترجم: امیر آل علی

با بررس��ی آمارهای ش��بکه اجتماعی اینس��تاگرام متوجه این موضوع 
خواهید شد که شاهد یکی از 5 شبکه اصلی هستیم که با توجه به فعالیت 
تخصص��ی در زمینه ارس��ال عکس، مورد توجه افراد مش��هور مختلفی از 
سراسر جهان نیز قرار گرفته است. حضور میلیاردها کاربر نیز این موضوع را 
تضمین می کند که شما شانس رشد بسیار بالایی را خواهید داشت. با این 
حال در هر حوزه ای همواره جا برای رشد بیشتر وجود دارد. به همین خاطر 
ابدا ش��ما نباید به سطحی مشخص قانع باش��ید. درواقع در بازار به شدت 
رقابتی حال حاضر اگر عملکرد سریعی نداشته باشید و به صورت مداوم به 
دنبال کاهش ضعف ها نگردید، طبیعی است که بازار را به نفع برندی دیگر 
از دس��ت خواهید داد. در ادامه 7 روشی را بررسی خواهیم کرد که کمک 
می کند تا در این شبکه جذاب، فروش بالاتری را داشته باشید. درواقع تنها 
معیار واقعی برای س��نجش موفقیت یک صفحه تجاری، میزان فروش آن 
است. در این راستا حتی اگر مخاطبان میلیونی شما منجر به مشتری سازی 

مناسب نشوند، ابدا نمی توان عملکرد شما را مثبت ارزیابی کرد. 
1-به دنبال رشد ارگانیک و بهبود ارتباط خود با مخاطبان باشید 
نکته منفی در رابطه با بسیاری از برندها این است که به دنبال رشد بیش از 
حد سریع هستند و فکر می کنند تا زمانی که حداقل 1۰ هزار دنبال کننده را به 
دست نیاورده باشند، نباید اقدامی جدی را در دستور کار خود قرار داد. همین 
امر باعث می شود تا فعالیت را با یک نیروی غیرمتخصص شروع کرده و طبیعی 
است که نتایج بدی را هم به دست آورید. نکته ای که در این بخش باید به آن 
توجه داشته باشید این است که چنین مخاطبانی، حتی از دنبال کردن صفحه 
شما آگاهی نداشته و اکثریت آنها پیج های فیکی هستند که فعالیتی را ندارند. با 
این حال اگر یک برنامه منطقی داشته باشید و تنها بر روی رشد طبیعی تمرکز 
نمایید، بدون شک بهترین نتایج را به دست خواهید آورد. درواقع این موضوع به 
مراتب بهتر است که شما از 5۰ مخاطب اول خود 1۰ مشتری را داشته باشید 
تا اینکه از هزاران مخاطب حتی یک مشتری را هم به دست نیاورید. این رشد 
طبیعی به شما امکان سنجش آمارها را می دهد و می توانید از همان ابتدا، رابطه 
خوبی با مخاطبان خود ایجاد نماید. اشتباه بزرگ بسیاری از برندهای تجاری 
این است که به اینستاگرام نگاه یک تابلوی تبلیغاتی را دارند. تحت این شرایط 
طبیعی است که اقدام شما بیش از حد تبلیغاتی باشد و دنبال کردن صفحه 
شما جذابیت لازم را به همراه نداشته باشد. درواقع در شبکه های اجتماعی تولید 
محتوا باید انجام شود و در کنار آن به دنبال بهبود ارتباط خود با مخاطبان و 
در نتیجه افزایش درآمد بالاتر باشید. این موضوع که مخاطب قانع نشده باشد 
تا از محصولات شما استفاده کند، امری بسیار مهم بوده و تولید محتوا باعث 
آگاهی بخشی و احساس نیاز خواهد شد. در این راستا اینستاگرام تنها به ارسال 
عکس محدود نبوده و در چند سال اخیر به بستری جذاب برای اشتراک گذاری 

ویدئو نیز تبدیل شده است. 
2-از هشتگ ها استفاده کنید 

استفاده از هشتگ باعث خواهد شد تا پست های شما در دسته بندی های 
گوناگون قرار گیرد که تحت این ش��رایط ش��انس دیده ش��دن در جست 
و جوه��ای اف��راد را پیدا خواهید ک��رد. با این حال بس��یاری از برندها در 
انتخاب هش��تگ اشتباهات زیادی را دارند. به همین خاطر بهتر است که 
از سایت های موجود برای شناخت هشتگ های مهم و ترندهای موجود در 
این زمینه استفاده کنید. با این اقدام می توانید از هشتگ های خود، ورودی 
مخاطب بالایی را نیز داش��ته باشید. به صورت کلی در هر پست شما باید 
بیش از 15 هشتگ را مورد استفاده قرار دهید. با این حال در صورتی که با 
اینفلوئنسرها نیز همکاری داشته باشید، می توانید از هشتگ های مشترک 
استفاده کرده و یا حتی هشتگ های مخصوص به خود را ایجاد کنید. این 
اقدام باعث خواهد ش��د تا یک اتفاق جدید و یک راه جذاب برای افزایش 
دامنه مخاطبان شما شکل گیرد. درواقع افراد می توانند تمامی پست های 
مرتبط با کس��ب و کار شما که ممکن است توس��ط افراد دیگر نیز تولید 
شده باشد را از این طریق به خوبی مشاهده کنند. با بررسی هشتگ ها نیز 
می توانید مخاطبان جدید را پیدا کنید. برای مثال فردی که هشتگ های 
مرتبط با کسب و کار شما را دنبال می کند، طبیعی است که شانس بالایی 

برای تبدیل شدن به مشتری را داشته باشد.
3-تنها تصاویر حرفه ای را به اشتراک بگذارید 

اکر تصور می کنید که با یک گوشی تلفن همراه و بدون ادیت عکس ها 
می توانید جذابیت بصری لازم را برای مخاطبان خود داش��ته باشید. باید 
بدانی��د که واقعیت کاملا متفاوت بوده و نیاز اس��ت تا در این زمینه توجه 
ویژه ای را داش��ته باش��ید. درواقع اگر امکانات تهی��ه عکس های جذاب را 
ندارید، لازم است تا از فردی حرفه ای در این رابطه استفاده کنید. با توجه 
به این امر که عکس، نخس��تین چیزی اس��ت که مخاطب آن را مشاهده 
می کند، طبیعی اس��ت که در جلب نظر مخاطب��ان بالاترین حد تاثیر را 
خواهد داشت. درواقع تاثیر این اقدام درست به مانند انتخاب تیتر مناسب 
در زمینه تولید محتوای متنی اس��ت. با این حال ش��یوه تهیه عکس ها و 
ادیت آنها کاملا به نوع کسب و کار شما بستگی دارد. برای مثال یک برند 
نوش��یدنی می تواند تصاویر جذاب، سرگرم کننده و با اشباع رنگ بالایی را 
مورد توجه خود قرار دهد. با این حال یک برند کلاسیک و یا لوکس، بدون 
ش��ک باید سبک خاص خود را داشته باشد. در این زمینه بدون شک اگر 
از فردی حرفه ای کمک بگیرید، خود او تمامی این نکات را رعایت خواهد 
کرد. با توجه به این امر که امروزه دوربین های عکاسی به سطح پیشرفته ای 
رسیده اند که در زمینه فیلم برداری نیز بسیار خوب عمل می کنند می توانید 

از این افراد برای تولید ویدئوهای جذاب نیز استفاده کنید.  
 4-از بخش تبلیغات اینستاگرام استفاده کنید 

اینستاگرام برای کمک به کسب و کارها و کسب درآمد، بخش تبلیغاتی 
خود را راه اندازی کرده اس��ت که از آن می توانید برای ایجاد شانس بیشتر 
جهت دیده ش��دن و فروش بالاتر استفاده کنید. در این زمینه نکته ای که 
باید به آن توجه داش��ته باش��ید این است که از طریق چنین امکانی شما 
می توانید فروش مستقیم را هم داشته باشید که باعث خواهد شد تا افراد 
دیگر نیازی به مراجعه به س��ایت نداشه باشند و طبیعتا کار ساده تر شود. 
براساس آمارها این اقدام باعث خواهد شد تا بازدید پست شما بیش از 8۰ 
درصد افزایش پیدا کند. همکاری اینستاگرام با Shopify باعث شده است 
تا شما بتوانید در این زمینه به خوبی اقدام کنید. درواقع مخاطبان نیز به 
برندهایی که از این طریق اقدام می کنند، اعتماد بالاتری را خواهند داشت. 

5-کمپین های مختلف ایجاد نمایید 
کمپین ها کمک می کنن��د تا تمایل برای خرید در یک مقطع زمانی به 
مراتب بیش��تر شود. در این زمینه بهترین توصیه این است که نمونه های 
موفق را مشاهده کنید. شما در این رابطه می توانید به بهانه های مختلف، 
کمپین ه��ای متنوع را ایجاد کرده و با این اقدام ش��اهد چند برابر ش��دن 
فروش خود باش��ید. برای گس��ترس کمپین خود نی��ز می توانید از تبلیغ 

استفاده نمایید.
۶-با اینفلوئنسرها همکاری داشته باشید 

بدون همکاری با اینفلوئنس��رها، تصور این امر که یک برند بتواند رشد 
بالایی را داش��ته باشد بسیار کم خواهد بود. در این زمینه فراموش نکنید 
که اینفلوئنس��ر صرفا یک فرد نبوده و ممکن اس��ت صفحه ای باشد که به 
صورت تخصصی در حوزه کس��ب و کار ش��ما فعالیت می کند. برای مثال 
ممکن است شما در زمینه فروش لوازم خانگی فعالیت داشته باشید. یک 
صفحه دکوراسیون های مختلف را به اشتراک می گذارد و تحت این شرایط 
طبیعی اس��ت که همکاری با چنین صفحه ای، برای ش��ما نتیجه بس��یار 
خوبی را به همراه داشته باشد. نکته مهم در این بخش، پیدا کردن بهترین 
اینفلوئنس��رهای مرتبط با حوزه کس��ب و کار شما است که در این زمینه 
نیز انواع س��ایت ها وجود دارد. بهترین نتایج را از این اقدام خود زمانی به 
دست خواهید آورد که به دنبال تبلیغات غیرمستقیم در دل فعالیت عادی 

اینفلوئنسر موردنظر باشید. 
7-محصول خود را در حین استفاده نشان دهید 

یکی دیگر از اقدامات رایج و کاملا اشتباه بسیاری از برندها این است که 
تصاویر محصولات خود را در محیط یک آتلیه نشان می دهند. با این حال 
مش��تری قرار است که از محصول استفاده نماید و لازم است تا این اقدام 
در هنگام اس��تفاده صورت گیرد. برای مثال GoPro از فیلم ها و تصاویر 
ارسالی مشتریان خود استفاده می کند تا کیفیت کار خود را در عمل نشان 
دهد. این موضوع باعث می شود تا مشتری نیز صرفا بازدیدکننده اقدام شما 
نباشد و ارتباط بهتری شکل گیرد. یکی از دلایل جالب خرید محصولات 
گوپرو، قرار گرفتن محتواها در صفحه رس��می اس��ت که بدون شک برای 
هر فردی جذابیت بالایی را به همراه دارد. در این زمینه شما می توانید از 
اینفلوئنسرها نیز به عنوان افرادی که محصولات شما را تست می کنند هم 
استفاده کنید. بدون ش��ک آنباکس کردن نیز در این حوزه قرار می گیرد 
که متاسفانه کمتر در اینستاگرام شاهد آن هستیم. حمایت از محتواهای 

شناخته شده از سوی مشتریان به حدی مهم است که از آن به عنوان یک 
استراتژی جداگاه بازاریابی نیز نام برده می شود. 

8-موضوعات مرتبط را مورد توجه قرار دهید
آی��ا تاکنون به این موضوع فکر کرده ای��د که میان خودتان با حوزه های 
مش��ابه ارتباط لاز را برقرار کنید؟ این موضوع کمک خواهد کرد تا شانس 
جذب مخاطبان گروه های دیگر را داش��ته باشید. با این حال این امر یک 
هنر بزرگ محسوب شده و نیاز به خلاقیت بالایی دارد. در این زمینه ایجاد 
همکاری های مشترک با برندهای دیگر نیز می تواند شما را در مدت زمانی 

کمتر به این خواسته برساند. 
9-هر روز از استوری استفاده کنید 

استوری به خاطر حالت پخش خودکار و از بین رفتن بعد از 24 ساعت، 
محبوبیت بس��یار بالای��ی را پیدا کرده و هم اکن��ون پرکاربردترین قابلیت 
اینس��تاگرام محسوب می ش��ود. به همین خاطر شما باید از آن به صورت 
روزانه استفاده نمایید. با این حال این امر که چه موضوعاتی را مطرح کنید، 
کاملا به سبک کسب و کار و سلیقه شما وابسته است. با این حال تحلیل 
اقدامات دیگران، به شما کمک بسیاری را خواهد کرد. در این زمینه شما 

می توانید از فیلم، عکس و یا صرفا صدا استفاده کنید. 
10-اصرار به خرید نداشته باشید 

اصرار به خرید مخاطب را با واکنش منفی مواجه می سازد. در این زمینه 
ش��ما باید روند کاری عادی خود را داشته باشید و اجازه دهید تا مشتری 
خود به این نتیجه برسد که باید از محصولات شما استفاده کند. بدون شک 

تاکید بر خرید، نتیجه ای را برای شما به همراه نخواهد داشت. 
در آخر توجه داشته باشید که ترندها را مورد توجه جدی خود قرار داده 

و از این فرصت ها، برای جذب مشتریان بیشتر استفاده کنید. 
jeffbullas.com :منبع
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کارشناس بازاریابی و کسب و کار

ترجمه: علی آل علی

پیش بینی کس��ب و کار شاید در نگاه نخست فرآیند بسیار پیچیده ای 
ب��ه نظر برس��د، اما به هیچ وجه غیرممکن نیس��ت. امروزه بس��یاری از 
برندهای بزرگ در سراس��ر دنیا برای فعالیت بهینه در بازارهای مختلف 
اقدام به پیش بینی شرایط می کنند. این امر نقش مهمی در تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف و بهینه س��ازی شرایط فعالیت برندها دارد. با این 
حس��اب اگر ش��ما هم به دنبال بهبود وضعیت تان در بازار هستید، باید 
اول از همه به فکر پیش بینی وضعیت کسب و کارتان و بازارهای هدف 
باشید، در غیر این صورت هر اتفاق و رویداد تازه ای می تواند شرایط شما 

در بازار را به شدت تحت تاثیر قرار دهد. 
وقتی صحبت از پیش بینی کسب و کار می شود، بسیاری از کارآفرینان 
نسبت به ماهیت آن شک و تردید پیدا می کنند. دلیل این امر نیز رواج 
ش��یوه های غلط پیش بینی در میان بس��یاری از افراد است. این مفهوم 
ب��ه ظاهر پیچیده در عرصه کس��ب و کار به معن��ای راهکارهایی برای 
پیش بین��ی و فرآیند تحلیل داده ها به منظ��ور درک دقیق آینده پیش 
روی ش��رکت است. ش��ما با این کار فرآیند توسعه کسب و کارتان را به 

طور دقیق و همراه با آمارهای کاربردی پیش خواهید برد. 
بدون تردید پیش��رفت و توسعه کسب و کار در بازار امر بسیار مهمی 
محسوب می شود. با این حال در عمل اگر شما توانایی پیش بینی دقیق 
وضعیت بازار را نداش��ته باش��ید، هرگز گامی به س��وی جلو برنخواهید 
داش��ت. این امر وضعیت برندتان را به ش��دت تحت تاثیر قرار می دهد. 
درس��ت به همین خاطر شما باید از همان ابتدا به دنبال تاثیرگذاری بر 

روی مخاطب هدف تان با پیش بینی های دقیق باشید.
امروزه نرم افزارهای بس��یار زیادی برای پیش بینی فرآیند تحول بازار 
در دس��ترس برندها قرار دارد. شاید استفاده از چنین ابزارهایی در نگاه 
نخست بسیار جذاب به نظر برسد، اما از نقطه نظر حرفه ای شانس شما 
برای تاثیرگذاری بر روی مش��تریان را به ش��دت کاهش می دهد. دلیل 
ای��ن امر نیز ش��رایط ویژه و پیچیده هر برند ب��رای تاثیرگذاری بر روی 
مشتریان است. اگر ش��ما در این میان توانایی لازم برای شخصی سازی 
پیش بینی تان براس��اس ش��رایط برند و نیازهای آن را نداشته باشید، به 

احتمال زیاد در نهایت هیچ پیشرفتی در کارتان اتفاق نخواهد افتاد.
هدف اصلی در این مقاله بررسی برخی از نکات مهم برای تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف و توسعه کسب و کار از طریق پیش بینی درست 
آینده بازار و برند اس��ت. در ادامه برخی از مهمترین نکات در این رابطه 
را م��ورد ارزیابی دقیق قرار خواهیم داد. این امر به ش��ما برای توس��عه 

هرچه بهتر و سریع کسب و کارتان کمک خواهد کرد. 
انواع پیش بینی کسب و کار

پیش بینی وضعیت بازار و کس��ب و کار نیز مانند هر کار دیگری انواع 
بسیار زیادی دارد. این امر به شما برای انتخاب بهترین ساز و کار ممکن 
در ب��ازار کمک می کند. بنابراین اگر به دنب��ال تاثیرگذاری حرفه ای بر 
روی مش��تریان و بهبود س��ریع وضعیت برندتان در بازار هس��تید، باید 
پیش از اینکه وارد عرصه عملی کار برای پیش بینی کسب و کار شوید، 
با انواع آن آش��نایی حداقلی پیدا کنید، در غیر این صورت ش��انس تان 
برای اس��تفاده از پیش بینی موردنظرتان بسیار کاهش خواهد یافت. در 
رابطه با انواع پیش بینی در عرصه کس��ب و کار به نمونه های ذیل توجه 

نمایید:
• پیش بینی عمومی کس��ب و کار: این پیش بین��ی به طور معمول به 
طور ع��ادی و برای ارزیابی وضعیت کلی ب��ازار و برند صورت می گیرد. 
ش��ما در این مدل از پیش بینی هیچ بخش خاصی را به طور ویژه مورد 
توجه قرار نمی دهید. در عوض یک دید کلی از بازار  وضعیت پیش روی 
برندتان به دست خواهید آورد. چنین امری به شما برای کسب موفقیت 

در بازارها علی رغم تمام شرایط ناپایدار کمک خواهد کرد. 
• پیش بینی حس��ابداری: حسابداری یکی از کارهای سخت و پیچیده 
در عرصه کس��ب و کار محس��وب می ش��ود. در این م��دل هدف اصلی 
پیش بینی ش��رایط مالی پیش روی برند از نقطه نظر حس��ابداری است. 
ب��دون تردید هی��چ برندی مایل به افتادن در چرخه ضرردهی نیس��ت. 
درس��ت به همین خاطر استفاده از این مدل پیش بینی کسب و کار امر 
ضروری خواهد بود. امروزه برندهای بزرگ دست کم سالی یک بار از این 

مدل پیش بینی سود می برند. 
• پیش بینی بودجه برند: بودجه برند تعیین کننده توانایی یک کس��ب 
و کار ب��رای ص��رف هزینه در ب��ازار خواهد بود. اگر ش��ما بودجه خوبی 
در دس��ترس داشته باش��ید، در بازار امکان سرمایه گذاری بر روی حوزه 
بازاریابی، برندسازی یا دیگر بخش ها را پیدا می کنید. این امر شما را به 

طور قابل ملاحظه ای در میان رقبا برتر نشان می دهد. 
• پیش بین��ی مالی: اط��لاع از نیاز برند به منابع مال��ی پیش از اینکه 
نش��انه های آن به طور جدی مشخص شود، امر مهمی خواهد بود. شما 
با چنین کاری می توانید از مدت ها قبل به دنبال جذب س��رمایه باشید. 
یکی از مشکلاتی که اغلب اوقات برندها با آن رو  به رو هستند، افزایش 
نیازش��ان به سرمایه درس��ت در زمانی اس��ت که فرصت چندانی برای 
جس��ت و جو در بازار ندارند. این امر موجب کاهش سرعت رشد کسب 

و کارها می شود. 
• پیش بین��ی میزان تقاضا: اگر ش��ما در زمینه تولید محصولی خاص 
فعالی��ت داری��د، پیش بین��ی از میزان نی��از بازار ب��ه محصولات تان امر 
مهمی خواهد بود. ش��ما ب��ا چنین کاری امکان تنظی��م میزان تولید و 
س��رمایه گذاری تان را پیدا می کنید. متاسفانه بسیاری از برندها به دلیل 
س��رمایه گذاری نادرست در عرصه کسب و کار در نهایت توانایی قروش 
تم��ام محصولات ش��ان را از دس��ت می دهند. معنای این امر برگش��ت 
خوردن بخش قابل ملاحظه ای از محصولات در سراسر بازار خواهد بود. 
همچنین در اغلب اوقات ش��ما مجبور به فروش محصولات تان با قیمت 
بس��یار پایین تری خواهید ش��د. این امر دردسرهای ش��ما برای بازیابی 

اعتماد مشتریان را به شدت سخت خواهد کرد. 
• پیش بین��ی عرضه: ش��ما پ��س از پیش بینی تقاضا باید نس��بت به 
پیش بینی دقیق عرضه نیز فعالیت داشته باشید. این امر به شما وضعیت 
رقبا از نظر عرضه محصولات را نشان می دهد. اگر عرضه محصولات در 
بازار بس��یار زیاد باشد، شما باید با احتیاط همراه این موج پیش بروید. 
به هر حال همیشه عرضه بالای محصولات در بازار هم قیمت را کاهش 

می دهد، هم از نظر فروش مشکلات زیادی برای برندها به همراه خواهد 
داش��ت. بنابراین شما با پیش بینی درست ش��رایط امکان پرهیز از بروز 

ضررهای سنگین به برندتان را خواهید داشت. 
• پیش بینی میزان جذب سرمایه: جذب سرمایه در موقعیت های درست 
به ش��ما برای توس��عه کس��ب و کارتان کمک می کند. متاسفانه بسیاری 
از برندها درک درس��تی از فرآیند جذب س��رمایه ندارند. اگر ش��ما با یک 
پیش بینی درس��ت زمان های مناس��ب برای جذب س��رمایه را شناسایی 
نمایید، ش��انس تان برای تاثیرگذاری بر روی مش��تریان به شدت افزایش 
پیدا می کند. بنابراین هیچ مشکلی برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان تان 

نخواهید داشت. 
الگوهای پیش بینی کسب و کار

پیش بینی کس��ب و کار به طور کلی در دو قالب کمی و کیفی صورت 
می گیرد. این روش ها کاربردهای ویژه ای برای کسب و کارها دارند. بنابراین 
شما باید بر اساس نیازتان نسبت به پیش بینی براساس روش دلخواه اقدام 
نمایی��د. نکته جالب اینکه ان��واع پیش بینی هایی که در بخش قبلی مورد 
بررسی قرار گرفت، به دو شیوه کمی و کیفی صورت می گیرد. بسیاری از 
برندها برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و درک درس��ت از بازار از 
هر دو شیوه فوق سود می برند. بنابراین شما هم امکان تاثیرگذاری بر روی 

مخاطب هدف تان را خواهید داشت.
پیش بینی کمی

پیش بینی کمی همانطور که از اس��مش پیداست، به طور کامل با اعداد 
و ارقام س��ر و کار دارد. بنابراین شما باید درک عمومی خوبی از ریاضیات 
داشته باش��ید، در غیر این صورت در فرآیند انجام چنین پیش بینی هایی 
همیشه با مشکلات اساسی رو به رو خواهید شد. پیش بینی کمی به شما 
برای درک درست فرآیندهای فروش و تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 
کمک می کن��د. در ادامه برخی از مهمترین رو ش های پیش بینی کمی را 

مورد ارزیابی قرار می دهیم. 
• روش س��ری ترند: این روش به نام رویکرد زمانی نیز شناخته می شود. 
شما براساس این روش به دنبال تغییرات عمده در وضعیت برندتان در طول 
بازه های زمانی مختلف هستید. به عنوان مثال، در زمینه فروش استفاده از 
این روش به شما برای شناسایی مناسبت هایی مانند کریسمس به عنوان 
بازه های عالی برای فروش کمک خواهد کرد. استفاده از این روش به طور 
معمول با کمک برخی از حسابدارهای شرکت صورت می گیرد. دلیل این 
امر نیز ضرورت شناس��ایی نقطه اوج فروش یا برعکس بدترین زمان برای 

عرضه محصولات تازه به بازار براساس داده های قبلی شرکت است. 
• روش میانگین: این روش نیز س��ادگی بس��یار زیادی برای کارآفرینان 
دارد. ش��ما برای استفاده از آن نیاز به امکانات چندانی ندارید. شما به این 
ترتی��ب با گرفتن میانگین از مجموعه فروش یا جذب س��رمایه تان امکان 
آگاه��ی از وضعیت کل��ی در طول یک بازه زمانی را خواهید داش��ت. این 
شیوه به طور معمول در بازه های زمانی طولانی مانند شش ماه یا یک سال 
روی می دهد. اگر ش��ما از این روش در مدت زمانی کوتاه اس��تفاده کنید، 

تاثیرگذاری و اعتبارش به خطر خواهد افتاد. 
• م��دل اقتصادس��نجی: این روش به ط��ور معمول با اس��تفاده از انواع 
فرمول های اقتص��ادی برای پیش بینی وضیعت آتی بازار صورت می گیرد. 
نکته مهم اینکه چنین روشی به طور معمول برای ارزیابی اقتصاد کلان نیز 
کاربرد دارد. بنابراین ش��ما برای استفاده از آن نیازمند آشنایی حداقلی به 
س��از و کار علم اقتصاد هستید. در این شیوه به طور معمول از تاثیر رشد 
درآمد سرانه یا تغییرات سیاسی بر روی حوزه کارآفرینی استفاده می شود. 
با این حساب شما در صورت استفاده از چنین شیوه ای به ساده ترین شکل 
ممکن امکان پیش بینی تاثیر اتفاقات غیراقتصادی بر روی وضعیت برندتان 
را خواهید داشت. شاید تنها نکته منفی در این میان سختی های استفاده 
از چنین روشی باشد. همین امر بسیاری از کارآفرینان را با مشکلات زیادی 

رو به رو می کند. 
روش کیفیت

روش کیفیت درس��ت در نقط��ه مقابل رویکرد کمی ق��رار دارد. دلیل 
اس��تفاده از این شیوه اغلب اوقات ارزیابی نادرست از اعتبار اعداد در حوزه 
کسب و کار است. بر این اساس شما باید درک غیرکمی نیز از بازار داشته 
باشید، در غیر این صورت شاید استفاده از اعداد به طور صرف راه برندتان 
را ع��وض ک��رده و در نهایت توانایی تاثیرگذاری بر روی بازار را از دس��ت 
بدهید. بس��یاری از برندها به غیر از تحلیل کمی و پیش بینی براساس آن 
به دنبال پیش بینی کیفی نیز هستند. در ادامه برخی از مهمترین روش ها 
در این الگو را مورد ارزیابی قرار می دهیم. این امر به شما برای پیش بینی 

هرچه دقیق تر از بازار کمک خواهد کرد. 
• پژوهش بازارمحور: پژوهش درباره بازار اغلب اوقات کار ساده ای نیست. 
این امر نیازمند انتخاب معیارهای دقیق برای ارزیابی وضعیت تحول بازار 
یا توس��عه رقبا در کنار کس��ب و کارتان است. اگر ش��ما به دنبال ارزیابی 
دقیق از رابطه میان عرضه و تقاضا در بازار هستید، رویکرد کیفی در کنار 
کمی حرف های زیادی برای تان خواهد داش��ت. اغل��ب اوقات در رویکرد 
کیفی امکان آگاهی از برنامه و اهداف غیرکمی دیگر برندها فراهم می شود. 
بنابراین اگر ش��ما به دنبال پیش بینی سلیقه مش��تریان تان هستید، باید 
از این رویکرد به بهترین ش��کل ممکن س��ود ببری��د، در غیر این صورت 
شانس تان برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان به شدت کاهش پیدا می کند. 
• مدل دلفی: این رویکرد براس��اس گ��ردآوری داده ها از افراد متخصص 
در شرکت انجام می شود. در این رویکرد شما به جای اینکه از نظرات همه 
اعضای ش��رکت برای پیش بینی وضعیت بازار س��ود ببرید، به سراغ افراد 
متخص��ص خواهید رفت. چنین امری اعتبار مطالعه ش��ما را به طور قابل 
ملاحظه ای افزایش خواهد داد. بنابراین دیگر نیازی برای نگرانی نس��بت 
به تاثیرگذاری چنین پیش بینی هایی بر روی عملکرد برندتان نخواهد بود. 
امروزه بسیاری از برندها برای بهبود جایگاه شان در بازار از چنین رویکردی 

سود می برند. 
ب��دون تردید رویکردهای کمی و کیفی دارای مزایای خاص خودش��ان 
هستند. با این حال امروزه اغلب کارآفرینان از هر دو مدل برای تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف ش��ان سود می برند. چنین امری به شما برای درک 
بهت��ر از ب��ازار و پیش بینی های دقیق تر کمک خواهد ک��رد. بنابراین باید 
همیشه به دنبال تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان در این راستا باشید. 

مزایای پیش بینی کسب و کار چیست؟
اکنون پس از آش��نایی با چیستی پیش بینی کس��ب و کار و مدل های 
اجرایی اش باید به برخی از مزایای آن نیز پرداخت. این امر اطمینان شما 
برای تاثیرگذاری حرفه ای بر روی مخاطب هدف و بازار را افزایش می دهد. 
بنابراین باید همیش��ه برنامه ای ویژه برای تاثیرگذاری بر روی بازار داشت 
باش��ید. در رابطه با مزایای پیش بینی وضعیت کس��ب و کار به چند نکته 

زیر دقت نمایید:
• پیش بینی تغییرات: اغلب اوقات تغییرات مهمترین دش��من کسب و 
کارها در مسیر توسعه و پیشرفت کاری محسوب می شود. بسیاری از برندها 
برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف شان مسیر بسیار طولانی را پشت 
سر می گذارند. این امر سختی های بسیار زیادی به همراه داشته و توانایی 
هر کس��ب و کار برای جلب نظر مشتریان را نیز به شدت کاهش می دهد. 
استفاده از پیش بینی  های کاربردی به صورت کمی و کیفی در این رابطه به 
شما برای شناسایی دقیق تغییرات کمک خواهد کرد. شما به این ترتیب 
شانس بسیار زیادی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب تان خواهید داشت. 
• کاه��ش هزینه های ناگهانی: گاهی اوقات ی��ک تغییر کوچک در بازار 
همراه با هزینه های بس��یار زیادی اس��ت. ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی 
مش��تریان تان باید در ت��لاش برای کاهش تاثیرات ای��ن تغییرات بر روی 
برندتان باش��ید. توصیه ما در اینجا استفاده از پیش بینی های دقیق برای 
شناس��ایی تغییرات و س��پس کاهش بار مالی آنها بر روی برند است. این 
امر به ش��ما برای صرفه جویی در هزینه های برند و توس��عه کسب و کار با 

هزینه های بسیار کمتر کمک خواهد کرد. 
• افزایش رضایت مشتریان: رضایت مشتریان امر بسیار مهمی محسوب 
می ش��ود. ش��ما برای اینک��ه تاثیرگذاری خوبی برای مش��تریان داش��ته 
باش��ید، باید همیشه س��لیقه آنها را مدنظر قرار دهید، در غیر این صورت 
ش��انس تان برای تاثیرگذاری بر روی آنها به ش��دت کاهش پیدا می کند. 
انواع پیش بینی های کمی و کیفی به شما برای شناسایی تغییرات سلیقه 
مشتریان کمک خواهد کرد. البته در این میان پیش بینی های کیفی امکان 

شناسایی دقیق تر را پیش روی شما قرار خواهد داد. 
• یادگیری از گذش��ته: گاهی اوقات ش��ما در فرآین��د پیش بینی تان با 
شکست هایی در گذش��ته رو به رو می شوید. این امر باید برای شما مانند 
یک کلاس درس باش��د. پیش بینی هایی که همراه با ارزیابی شکست های 
قبلی باشد، به شما برای تغییر روش و کارتان در آینده کمک می کند. به 
این ترتیب ش��انس بسیار بیش��تری برای موفقیت در ادامه مسیر کسب و 
کار خواهید داش��ت. این امر شما را در طول زمان بدل به برندی حرفه ای 

از نظر مشتریان خواهد کرد. 
مشکلات پیش بینی در عرصه کسب و کار

همانطور که در ابتدای مقاله مورد بررسی قرار گرفت، پیش بینی وضعیت 
کس��ب و کار امر ساده ای نیست. ش��ما برای اینکه توانایی تاثیرگذاری بر 

روی مش��تریان و بازار از طریق پیش بینی را داشته باشید، باید حواس تان 
به برخی از مش��کلات پیش رو نیز باش��د. این امر به شما برای جلب نظر 
مشتریان به بهترین ش��کل ممکن کمک خواهد کرد. برخی از مهمترین 

مشکلات در عرصه پیش بینی کسب و کار به شرح ذیل است:
• ناتوان��ی ب��رای پیش بین��ی درس��ت در هم��ه م��وارد: گاه��ی اوقات 
پیش بینی های ش��ما با هر میزان از اطمینان و دقت نظری هم که صورت 
گرفته باشد، در نهایت تاثیرگذاری لازم را به همراه نخواهد داشت. چنین 
امری شما را از نظر تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و بهبود وضعیت تان 
در بازار با چالش رو به رو می س��ازد. این امر شرایط تان را به شدت دشوار 
ساخته و تاثیرگذاری بر روی مشتریان را بدل به امری غیرممکن می کند. 
بنابراین همیشه حواس تان باش��د که پیش بینی های تان در عرصه کسب 
و کار فق��ط تا حدودی اعتبار دارن��د. این امر باعث آمادگی تان برای عمل 
برخلاف پیش بینی در صورتی که درس��ت نباش��د، خواهد شد. البته این 
امر بسیار کم اتفاق می افتد. بنابراین نیاز نیست همیشه خودتان را نگران 

سازید. 
• نیاز به اختصاص زمان زیاد: ش��ما یک ش��به بدل به یک فرد حرفه ای 
در پیش بینی وضعیت بازار و مشتریان نخواهید شد. این امر نیازمند زمان 
بس��یار طولانی خواهد بود. بنابرانی باید همیشه برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاط��ب هدف تان به دنبال اس��تفاده از بهترین الگوهای ممکن باش��ید، 
در غی��ر این صورت هرگز فرصتی برای تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب تان 
پیدا نخواهید کرد. امروزه برخی از برندها س��رمایه گذاری بلندمدتی برای 
حرفه ای ش��دن در عرصه کس��ب و کار صورت می دهند. این امر ش��امل 
تلاش برای آموزش برخی از کارمندان برای تحقق پیش بینی های درست 

نیز می شود.
• داده های تاریخی همیشه مربوط به گذشته اند: گذشته درس های بسیار 
زیادی برای برندها دارد، اما هرچه باشد در آینده قرار نیست براساس همان 
رویدادها اتفاقی صورت گیرد. بنابراین شما باید همیشه از هوش خودتان 
نیز در عرصه کس��ب و کار سود ببرید، در غیر این صورت شانس تان برای 
تاثیرگذاری بر روی روند بازار به ش��دت کاهش پیدا می کند. گاهی اوقات 
کارآفرینان برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان عجله زیادی دارند. این امر 
موجب استفاده بی دقت از داده های قدیمی می شود. تلاش شما باید در این 
میان استفاده از تازه ترین داده ها باشد. چنین امری اعتبار پیش بینی های 
ش��ما را به طور قابل ملاحظه ای افزایش خواهد داد. بی ش��ک پیش بینی 
در عرصه کس��ب و کار امر ساده ای نیس��ت. درست به همین خاطر شما 
باید همیش��ه به دنبال پیش بینی های درس��ت و دقیق باشید. استفاده از 
توصیه ه��ای مورد بحث در این مقاله به ش��ما ب��رای تاثیرگذاری بر روی 

مشتریان به بهترین شکل ممکن و توسعه برندتان کمک خواهد کرد. 
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چطور فرآیند پیش بینی کسب و کار را اجرا کنیم؟
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اخبار

آذربایجان شرقی – ماهان فلاح: سرپرست معاونت سیاسی امنیتی 
اســتاندار آذربایجان شرقی مردمی بودن، ساده زیستی و داشتن روحیه 
انقلابی گری را از جمله شــاخص های یک مدیر انقلابی خواند و گفت: 
در شــرایطی که معاندان درصدد هجمه علیه ما هستند، مسئولان به 

مردم امید بدهند.
تراب محمدی در آیین تکریم و معارفه فرماندار ملکان افزود: یک مدیر 
انقلابی باید شبانه روز با مردم باشد، در حوزه ماموریت خود وحدت بین 

مردم و مسئولان را حفظ کند و در این خصوص انفعال نداشته باشد.
وی ضعف مدیریت را از علل اصلی برخی مشکلات در کشور دانست و 
خاطرنشان کرد: در بسیاری از موارد مشکلات ربطی به تحریم ها نداشته 

و ریشه در ضعف مدیریت ها دارد.
محمدی در ادامه با بیان اینکه ملکان دارای ظرفیت های کشاورزی و 
گردشگری است، اظهار داشت: این شهرستان قطب انگور استان بوده و 
قلعه بختک لیلان از ۹ هزار سال قدمت برخوردار است، لذا مسئولان با 
رفع موانع احتمالی در جهت جذب سرمایه گذار در حوزه های گردشگری 
و کشاورزی و به ویژه تاسیس واحدهای تولیدی فرآوری و بسته بندی و 

صادرات می توانند قدم های خوبی در راستای اشتغال زایی بردارند.
نماینده مردم ملکان در مجلس شورای اسلامی نیز در این جلسه از 
بی اثر شــدن تحریم ها در سایه تلاش های دولت سیزدهم سخن گفت 
و اضافه کرد: با وجود توطئه ها، جمهوری اســلامی طی ســال جاری به 

اندازه ســال ۱۳۹۹ نفت فروخته و گره های سیستم بانکی نیز در حال 
بازگشایی است.

سیدعلی موســوی افزود: قبل از دولت فعلی روزانه ۷۰۰ هموطن بر 
اثر کرونا جان خود را از دســت می داد ولی خوشبختانه در اثر اقدامات 
بهداشتی دولت انقلابی و ورود ۱۵۰ میلیون دز واکسن کرونا طی سه ماه 

گذشته، تعداد فوتی ها کاهش قابل توجهی داشته است. 
رئیس فراکسیون مناطق محروم مجلس در ادامه سخنان خود از آغاز 
بکار کمیسیون تلفیق مجلس برای بررسی بودجه سال آینده خبر داد و 
گفت: ۳۰ نفر از ۶۰ عضو کمیسیون تلفیق جزو اعضای فراکسیون مناطق 

محروم نیز هستند و توجه ویژه ای به این مناطق دارند.

وی همچنین از اختصاص یکهزار تن قیر رایگان برای آسفالت جاده 
ملکان به لیلان، تخصیص ۲۰ میلیارد تومان برای اجرای طرح هادی یا 
آسفالت ۱۶ روستا خبر داد و افزود: از محل اعتبارات ستاد اجرایی فرمان 
امام)ره( نیز دستور ساخت ۱۶ مدرسه در شهرستان توسط بنیاد برکت 
صادر شده و همچنین طی ۲ سال آینده ۵۰ مدرسه و ۵۰ سالن ورزشی 

در این شهرستان احداث خواهد شد.
نماینده مردم ملکان از رفع مشــکلات عملیــات کارخانه ذوب آهن 
شمال غرب کشور در ملکان با ۸۰ میلیارد تومان تسهیلات بانکی و ۲۰ 
میلیارد تومان آورده بخش خصوصی خبر داد و اظهار داشت: همچنین 
کشــتارگاه دام و طیور با ظرفیت اشتغال زایی ۵۰۰ نفر در حال احداث 

بوده و تاکنون ۳۰ درصد پیشرفت داشته است.
وی همچنبن از استقلال اداره آموزش و پرورش بخش لیلان، ایجاد 

دانشکده علوم پزشکی و مدرسه تیزهوشان در ملکان نیز خبر داد.
امام جمعه ملکان نیز ضمن قدردانی از تلاش های شبانه روزی فرماندار 
قبلی ملکان در راستای توسعه و پیشرفت شهرستان، دوران خدمتگزاری 
را یک فرصت بــرای مدیران جهت خدمت به مردم دانســت و گفت: 
مسئولیت ها ماندنی نیست و لذا مدیران در زمان مسئولیت و در هر پست 

و مقامی که دارند به ولی نعمتان انقلاب خدمت کنند.
در این آیین ضمن قدردانی از خدمات »نقی محمدی« فرماندار سابق 
ملکان، »بهمن قائلی« به عنوان فرماندار جدید این شهرستان معرفی شد.

اهواز- شبنم قجاوند: نشست های تخصصی شرکت برق منطقه ای 
خوزستان با معاونت پژوهشی و فناوری و اساتید برجسته دانشکده های 

اقتصاد و مهندسی دانشگاه شهید چمران اهواز برگزار شد.
این نشست ها به مناسبت هفته پژوهش با هدف نزدیکی بین صنعت 
و دانشگاه و هدفمند سازی تحقیق های دانشگاهی متناسب با چالش ها 
و مشــکلات واقعی صنعت برق، به ویژه نیازهای پژوهشی شرکت برق 

منطقه ای خوزستان برگزار شده است.
در نخســتین نشســت که با موضوع راه های برون رفت از مشکلات 
اقتصــادی در بخش انرژی و روش هــای تامین منابع مالی پروژه های 
صنعت برق با حضور معاون پژوهشی و فناوری و اساتید دانشکده اقتصاد 
دانشــگاه شهید چمران و معاونت برنامه ریزی و تحقیقات شرکت برق 
منطقه ای خوزستان برگزار شد، مشکلات اقتصادی صنعت برق آسیب 
شناسی و مورد نقد و بررسی قرار گرفت و مقرر شد مسائل مطرح شده، 

در موضوعات تحقیقی دانشگاه گنجانیده و برای آنها راه حل های علمی 
تدوین شود.

نشست دیگری نیز با موضوع رمز ارزها؛ فرصت ها و تهدیدها و راه های 

شناسایی مراکز غیرمجاز، با حضور اساتید گروه برق دانشکده مهندسی 
برگزار و چالش های این حــوزه، راه های برون رفت از آن و نقاط قوت 

و ضعف صنعت برق در تعامل با موضوع رمزارزها آسیب شناسی شد.
فرسودگی شبکه برق ایران و ارائه راهکارهای اجرایی، همینطور روش 
هــای کاهش پیک بار و عبور موفق از پیک بار ســال های آتی از دیگر 
محورهایی است که بنا شده در آینده در خصوص آن جلسات مشترکی 
بین شرکت برق منطقه ای خوزســتان و دانشگاه شهید چمران اهواز 

برگزار شود.
بر اســاس این گزارش، شــرکت برق منطقه ای خوزستان از دیرباز 
تاکنون رابطه خوب و مستمری با مراکز دانشگاهی به ویژه دانشگاه مادر 
شهید چمران اهواز داشته اســت و با همکاری با مراکز علمی توانسته 

بسیاری از نیازهای تحقیقاتی و پژوهشی خود را برطرف کند.

آذربایجان شرقی – ماهان فلاح: مدیر منطقه ۸ عملیات انتقال گاز 
از افزایش پهناي باند ارتباطي تاسیسات تقویت فشار و اندازه گیري گاز 

در این منطقه عملیاتي خبر داد.
فیروز خدائي با اعلام این خبر گفت: در راستاي بهبود ارتباط مخابراتي 
و افزایش سرعت انتقال دیتا بین تاسیسات تقویت فشار و اندازه گیري 
گاز با ســتاد منطقه ۸ پهناي باند تاسیسات تقویت فشار گاز مرگنلر از 

طریق زیرساخت شرکت مخابرات ایران از ۲ به ۸ مگا افزایش یافت.
خدائي افزود: در همین راستاي پهناي باند ارتباط تاسیسات تقویت 
فشار گاز چلوند و تاسیسات اندازه گیري گاز آستارا از طریق زیرساخت 
فیبر نوري و رادیوي اختصاصي شرکت ملي گاز و همچنین با مساعدت 
و همکاري مدیریت و کارشناســان مخابرات ستاد انتقال گاز ایران، به 
ترتیب تاسیســات چلوند از ۲ به ۸ مگا و تاسیسات آســتارا از ۲ به 4 

مگا ارتقاء یافت.
مدیر منطقه ۸ عملیات انتقال گاز اظهار داشت: با راه اندازي این طرح 
در هزینه اجراي طرح فیبر نوري و هزینه ماهیانه سرویس ۸ مگا، صرفه 

جویي قابل ملاحظه اي بعمل آمد.
وي بیان کرد: هدف از ارتقاي پهناي باند در تاسیسات تقویت فشار و 
مراکز بهره برداري خطوط لوله گاز منطقه، ارائه افزایش کیفیت و سرعت 

سرویس هاي تحت شبکه و ارائه راندمان کاري بهتر و بالاتر بوده است.
خدائي ادامه داد: طبق برنامه ریزي در نظر اســت پهناي باند ســایر 
تاسیسات و مراکز بهره برداري خطوط لوله منطقه افزایش یافته تا از این 
طریق بستري امن و مطمئن را در سیستم هاي شبکه انتقال گاز ایجاد 
و به بالاترین استانداردها، تنوع و گستردگي خدمات مخابراتي و سامانه 

هاي کنترل از راه دور دست یابیم.
مدیر منطقه ۸ عملیات انتقال گاز ابــراز امیدواري کرد: با راه اندازي 
سیستم جدید مخابراتي منطقه و افزایش پهناي باند ایستگاههاي تقویت 
فشــار و اندازه گیري، تعداد و مــدت زمان قطعي هاي قبلي به حداقل 

کاهش یابد.

رشــت- خبرنگار فرصت امروز: تفاهم نامه همکاری در راستای 
اجرای برنامه های آموزشی مدیریت مصرف آب فی ما بین شرکت آب 

و فاضلاب استان گیلان و آموزش و پرورش استان گیلان منعقد شد.
بــه گزارش دفتر روابــط عمومی و آموزش همگانی شــرکت آب و 
فاضلاب اســتان گیــلان، با حضور مدیرعامل این شــرکت و مدیرکل 
آموزش و پرورش اســتان گیلان و جمعــی از معاونین هر دو حوزه در 
سالن اجتماعات شرکت آبفای گیلان تفاهم نامه همکاری در راستای 
آموزش مدیریت مصرف آب در سطح مدارس استان منعقد و مبادله شد.

مدیرعامل این شرکت در بازدید مدیرکل آموزش و پرورش استان از 
تصفیه خانه بزرگ آب گیلان گفت: بنا به نظر محققان مهمترین نهاد 
در ســاخت جامعه آموزش و پرورش است که در انتقال فرهنگ بسیار 
اثر گذارند. سید محسن حسینی رئیس هیأت مدیره و مدیرعامل آبفای 
گیلان با اشاره به اینکه علیرغم پرباران بودن استان گیلان، تأمین آب 
شرب مورد نیاز استان دشوار است افزود: مناطق جلگه ای از سفره های 
آب زیرزمینی با کیفیت مناســب برخوردار نیستند و امکان حفر چاه با 

توجه به کیفیت آب، میسر نیست.
وی در ادامه گفت: تصفیه خانه بــزرگ آب گیلان در حال حاضر با 
ظرفیت ۶ مترمکعب در ثانیه ، آب ۱4 شهر استان و ۱۹۸ روستا را تأمین 
می کند و چاه های مناطق جلگه ای مرکزی اســتان در مواقع بحران و 

لزوم افزایش ظرفیت تولید مورد استفاده قرار می گیرند.
مدیرعامل آبفای گیلان با برشــمردن طرحهای بزرگ آبرسانی در 
ســطح اســتان تصریح کرد: میانگین بارندگی در گیلان حدود ۱۰۰۰ 

میلیمتر اســت و با توجه به شرایط اقلیمی باید برنامه های آموزشی در 
راستای مدیریت مصرف آب برای اقشار مختلف مردمی داشته باشیم.

وی با بیان اینکه در آموزه های دینی نیز بر پرهیز از اســراف تأکید 
شــده اظهار داشت: باید در مصرف آب نیز صرفه جویی نمود و با بهینه 

مصرف کردن این نعمت الهی ، آن را قدر دانست .
مدیرعامل آبفای گیلان با تأکید بر اینکه آموزش و پرورش مهمترین 
نهاد در ســاخت جامعه و انتقال فرهنگ می باشــد افزود: انتظار داریم 
همانند سنوات گذشته با همکاری و تعامل، از این ظرفیت برای آموزش 
مدیریت مصرف آب در ســطح مدارس استان استفاده نمائیم تا دانش 

آموزان سفیران آب در خانواده ها باشند.
وی استفاده از بستر آموزشــی شاد برای انتقال پیامهای آموزشی را 
بسیار تأثیرگذار دانست و افزود: شــرکت آبفای گیلان آماده میزبانی 

از بازدیدهای گروه های مختلــف کارکنان آموزش و پرورش از تصفیه 
خانه بزرگ آب گیلان می باشد تا با مشاهده عینی فعالیتهای این حوزه 

بتوانند در انتقال مطالب آموزشی به دانش آموزان موثرتر عمل نمایند.
مدیرعامل آبفای گیلان همچنین یادآور شــد: سنوات گذشته این 
شــرکت و اداره کل آموزش و پرورش، همکاری مناســبی در برگزاری 
جشنواره من مراقب آبم و همچنین جشنواره فراگیری نخستین واژه آب 
ویژه دانش آموزان داشتند که بسیار مورد استقبال قرار گرفت و انتظار 
می رود با انعقاد این تفاهم نامه ، اجرای این برنامه ها تداوم یابد و با توجه 
به کمبود منابع آبی در کشور، بعنوان امانتداران این نعمت الهی بتوانیم با 

مدیریت مصرف از این ثروت خدادادی حفاظت نمائیم.
سپس رحمتی مدیرکل آموزش و پرورش استان گیلان ضمن تقدیر 
از خدمات شــرکت آبفای گیلان اظهار داشت: آب مایه حیات است و 

هرجا که باشد باعث آبادانی است و ارزش آن بر کسی پوشیده نیست.
وی با تأکید بر اینکه بازدید از تصفیه خانه بزرگ آب گیلان می تواند 
بسیار تأثیرگذار باشــد و نگاه افراد را تغییر دهد افزود: مشاهده فرایند 
تصفیه آب و سختی کار این حوزه، نتایج بسیار مثبتی در رفتار سازمانی 
و فردی خواهد داشت.  مدیرکل آموزش و پرورش استان گیلان تصریح 
کرد: آموزش و پرورش با استفاده از ظرفیت هایی که در فضای آموزشی 
دارد، آماده هرگونه همکاری جهت فرهنگسازی این مهم می باشد و می 
توان با استفاده از بستر آموزشی شاد نسبت به اشاعه تولیدات محتوایی 
در این زمینه و برگزاری جشــنواره ها اقدام نمود . در ادامه تفاهم نامه 

همکاری امضاء و مبادله شد.

سرپرست معاونت سیاسی استاندار آذربایجان شرقی:

مسئولان به مردم امید بدهند

نشست مشترک دانشگاه شهید چمران اهواز و شرکت برق منطقه ای خوزستان

خدایی اعلام کرد؛

افزایش پهناي باند ارتباطات مخابراتي منطقه 8 عملیات انتقال گاز

مبادله تفاهم نامه همکاری شرکت آب و فاضلاب استان گیلان و آموزش و پرورش

شرکت های فناور و دانش بنیان برتر استان مرکزی در سال 1400 معرفی شدند
اراک- فرناز امیدی: ۳ شــرکت فناور و دانش بنیان مســتقر در پارک علم 
و فناوری اســتان مرکزی به عنوان شرکت های فناور و دانش بنیان برتر استان 
مرکزی در ســال ۱4۰۰ معرفی شــدند. به گزارش روابط عمومی پارک علم و 
فناوری اســتان مرکزی، در مراســم معرفی و تجلیل از پژوهشگران و فناوران 
برگزیده استان مرکزی که به مناسبت گرامیداشت هفته پژوهش و فناوری سال 
۱4۰۰ در روز چهارشــنبه مورخ ۱۷  آذر ماه بــا حضور دکتر علی خیرالدین، 
معاون فناوری و نوآوری وزارت علوم، اســتاندار مرکزی، رؤســای دانشــگاه ها، 
مدیران دســتگاه های اجرایی و جمعی از پژوهشگران و فناوری برتر استان در 
محل دانشگاه اراک برگزار شد، ۳ شرکت فناور و دانش بنیان مستقر در پارک علم و فناوری استان مرکزی به عنوان شرکت های فناور و 
دانش بنیان برتر اســتان در سال ۱4۰۰ معرفی شدند. در این مراسم شرکت گسترش صنعت الکترونیک خاورمیانه به مدیریت مهندس 
شهریار موبدی، شرکت معماران بهطرح به مدیریت مهندس بابک عقیلی نسب و شرکت دانش بنیان برنامه سازان شبکه داتیس به مدیریت 
خانم مهندس کتایون باقری به عنوان شرکت های فناور و دانش بنیان برتر استان مرکزی در سال ۱4۰۰ معرفی و از آنها تجلیل به عمل آمد.

مدیرکل امور مالیاتی استان قزوین:
سامانه های فروشگاهی، ابزاری کارآمد برای دستیابی به عدالت مالیاتی و 

شفافیت اقتصادی
قزوین- خبرنــگار فرصت امروز: مدیرکل امور مالیاتی اســتان قزوین 
در جلســه با اعضای هیئت مدیره ســازمان نظام پزشــکی تاکید کرد: سامانه 
های فروشــگاهی، ابزاری کارآمد برای دســتیابی به عدالت مالیاتی و شفافیت 
اقتصادی  هستند. به گزارش روابط عمومی اداره کل امور مالیاتی استان قزوین ، 
سعید حوائج در جلسه بررسی مسائل مالیاتی جامعه پزشکان که با حضور رئیس 
و اعضای هیئت مدیره ســازمان نظام پزشکی استان برگزار شد، اظهار داشت: 
تلاش ما حل مشکلات و تأمین رضایت اقشار مختلف مودیان مالیاتی از جمله 
پزشکان به عنوان متولیان سلامت مردم در وضعیت شیوع ویروس کرونا است. 
وی اظهار داشت: سازمان مالیاتی جهت تشخیص عادلانه مالیات نیازمند داده ها، اطلاعات متقن و واقعی است.چنانچه نظام مالیاتی به 
اطلاعات، ریزداده  ها و جزئیات دقیق از میزان فروش فعالان اقتصادی دسترسی داشته باشد، شناسایی درآمد به شکل واقعی  تری صورت 
می  گیرد و به محاسبه دقیق تر مالیات می  انجامد و درنهایت کمتر شاهد وقوع فرار مالیاتی و عدالت مالیاتی خواهیم بود.. مدیرکل امور 
مالیاتی استان قزوین بر اهمیت پایانه های فروشگاهی در تحقق عدالت مالیاتی و حقوق شهروندی تاکید کرد و گفت: با اجرای قانون »پایانه  
های فروشــگاهی و سامانه مودیان« گام بسیار موثری در مسیر نیل به یک نظام مالیاتی هوشمند، کارآمد و شفاف برداشته خواهد شد. 
وی ابراز امیدواری کرد تا جامعه پزشکی از این ظرفیت مهم جهت ایجاد شفافیت بیشتر در فعالیت های خود استفاده نمایند، چرا که در 
صورت استفاده از این بستر و ظرفیت مالیاتی، مأموران مالیاتی براساس شواهد و قرائن موجود و مستندات اخذ شده در سیستم های مالیاتی، 

مالیات آنها را تعیین و مطالبه می نمایند. 

گنجینه آب در شرکت آب منطقه ای مازندران بازسازی شد
ساری – دهقان : به گزارش خبرنگار مازندران به نقل روابط عمومی شرکت 
آب منطقه ای مازندران ، گنجینه آب در طبقه همکف شرکت پس از بازسازی 
با حضور همکاران افتتاح و مورد بازدید عموم قرار گرفت . پورکاویان مدیر روابط 
عمومی شرکت آب منطقه ای مازندران یکی از راه  های مهم برای رسیدن هر 
جامعه  ای به اهداف بزرگ را، سرمایه گذاری و آموزش به کودکان و نوجوانان و  
همچنین آشنا کردن مردم با میراث  به جا مانده از گذشته دانست و گفت: اگر 
دانش آموزان و مردم را با ســازه های سنتی و مشقت های پدران و مادرانمان  
در تأمین آب آشــنا کنیم اهمیت و ارزش آب را بیشتر خواهند دانست. ایشان 
افزود :  از دیر باز مردم علاقه خاصی به بازدید از موزه ها داشته اند و در همین 
راستا بازســازی موزه در دســتور کار دفتر روابط عمومی قرار گرفت که خدا 
را شــاکریم توانســتیم در جهت ارتقای فرهنگ آب در استان قدمی برداریم . 
پورکاویان ضمن عمومی بودن این گنجینه برای بازدید تصریح کرد: موزه یک 
پدیده اجتماعی است، بنابراین باید در خدمت جامعه باشد. به همین منظور علاقمندان می توانند در ساعات اداری از گنجینه آب این 

شرکت بازدید بعمل آورند.

شمس اللهی:
بیش از یکهزار بازدید از ادارات ایلام توسط گشت های بازرسی و پایش 

شرکت گاز، انجام شد
ایلام-منصوری-مدیرعامل شــرکت گاز اســتان ایلام از انجام یکهزار و ۳۱۳ مورد بازرســی و پایش مصرف گاز در ســطح ادارات و 
سازمان های استان ایلام طی ۱۵ روز اول اجرای این طرح از اول آذرماه سال جاری خبر داد و گفت: مصرف گاز طبیعی در ادارات استان 
مورد بازرسی قرار می گیرد و در صورت رعایت نکردن الگوی مصرف، طبق قانون با آنان برخورد می شود. به گزارش روابط عمومی شرکت 
گاز استان ایلام؛ عباس شمس اللهی با بیان اینکه در این مدت ۱۳۶ مورد اخطار کتبی توسط اکیپ ها و گشت های بازرسی این شرکت به 
ادارات و سازمان هایی که کنترل دما را رعایت ننموده اند در سطح استان ابلاغ شده است، افزود: در این پایش، دمای محیط و میزان مصرف 
گاز ادارات مورد بررسی قرار می گیرد و در صورت عدم رعایت در مصرف گاز یا عدم رعایت دمای رفاه، در مرحله اول نسبت به ابلاغ اخطار 
کتبی به ادارات ذیربط اقدام می  شود. وی با اشاره به اینکه در مرحله بعد و در صورت عدم رعایت مصرف یا کاهش دمای محیط، لیست 
اداراتی که در مصرف گاز صرفه جویی را رعایت نکنند به استانداری اعلام و در مراحل بعدی برابر قوانین و مقررات مربوطه، نسبت به قطع گاز 
آنها اقدام خواهد شد، اظهار داشت: دمای رفاه و بهینه در راهروهای عمومی ادارات ۱۸ و در فضای داخلی اتاق کارکنان ۲۰ درجه می باشد 
که انتظار می رود مسئولان دوایر دولتی برای اجرای این بخشنامه مهم، برنامه ریزی و نظارت کنند. مدیرعامل شرکت گاز استان تصریح کرد: 
گشت های بازرسی و پایش مصرف گاز ادارات دولتی در شرکت گاز استان ایلام برقرار شده است و این شرکت در راستای اجرای بخشنامه 
معاون اول ریاست جمهوری، دستور وزیر نفت و دستورالعمل ابلاغی پایش مصرف گاز ادارات از سوی بسیج شرکت ملّی گاز ایران، اقدام 
به تشکیل گشت های ویژه جهت پایش مصرف گاز در سطح ادارات و ارگانهای دولتی نموده است. شمس اللهی خاطرنشان کرد: با برودت 
دما، شروع فصل سرد و افزایش مصرف گاز در کشور، بر اساس بخشنامه صرفه جویی و مصرف بهینه گاز ابلاغی از سوی معان اول رئیس 
جمهور، تشکیل جلسات مرتبط در استانداری و ابلاغ به کلیه ادارات و نهادهای دولتی در جهت رعایت حداکثر صرفه جویی در مصرف گاز، 
کلیه ادارات استان بصورت مستمر در ساعات کاری ایام هفته و نیز در تعطیلات پایان هفته مورد بازرسی قرار گرفته و رعایت دمای رفاه 
۱۸ تا ۲۰ درجه در ادارات و ساختمان های دولتی کنترل می گردد. وی ضمن دعوت از کلیه مدیران ادارات در جهت رعایت صرفه جویی 
در ساعات اداری و خاموش نمودن وسایل گرمایشی یک ساعت قبل از اتمام ساعت کاری و نیز در تعطیلات آخر هفته، اظهار داشت: طبق 
برنامه ریزی صورت گرفته و با همکاری و همراهی اکیپ های مختلف خبری صدا و سیمای استان، بصورت سرزده از کلیه ادارات سرکشی 

و وضعیت رعایت دمای ادارات مورد بازرسی و کنترل قرار می گیرد و از شبکه استانی سیما پخش می گردد.

مدیر امور آبفای شهرستان دیلم :
 اجرا نزدیک به یک هزار متر نوسازی و توسعه شبکه آبرسانی 

بوشهر- خبرنگار فرصت امروز: به گزارش روابط عمومی و آموزش همگانی شرکت آب و فاضلاب استان بوشهر آقای مهدی شولی با 
اشاره به اجرا عملیات نوسازی و توسعه شبکه آبرسانی با لوله ۹۰ میلیمتری اظهار داشت: در نیمه نخست امسال توسعه و نوسازی شبکه 
آبرسانی در دیلم به طول ۶۰۰ متر با لوله ۱۱۰ میلیمتری اجرا شده است. وی از عملیات توسعه و نوسازی 4۳۰ متر شبکه آبرسانی دیلم با 
لوله ۹۰ میلیمتری خبر داد و بیان کرد: این عملیات در روستاهای دیلم در نیمه نخست امسال اجرا شده است. مدیر امور آبفای شهرستان 
دیلم طرح توسعه شبکه فاضلاب در دیلم را مورد اشاره قرار داد و تصریح کرد: در مدت یاد شده 4۰۰ متر عملیات خطوط شبکه فاضلاب در 
دیلم به قطر ۲۵۰ میلیمتر اجرا شده است. وی عملیات توسعه و نوسازی شبکه آبرسانی با هدف خارج سازی خطوط و شبکه های قدیمی 
و فرسوده از مدار توزیع را ز جمله اقدامات انجام شده دانست. وی بیان کرد: توسعه و نوسازی شبکه آبرسانی شهرستان دیلم مطابق برنامه 

و به صورت مداوم همچنان ادامه دارد . 

روستای بدون برق ملچ آرام رامیان برقدار شد
گرگان- خبرنگار فرصت امروز: مراسم بهره برداری از تامین برق روستای بدون برق ملچ آرام )رامیان( با حضور نماینده مردم رامیان 
و آزادشهر در مجلس شورای اسلامی ،امام جمعه ، مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق گلستان ، معاونین و مدیران مستقیم و فرماندار 
شهرستان در روستای ملچ آباد رامیان برگزار شد.علی اکبر نصیری در حاشیه این مراسم به روستاهای بی برقی که دارای کد آبادی هستند 
و بیش از ۱۰ خانوار ساکن دارند اشاره کرد و گفت: با ارسال اطلاعات به توانیر و پس از بررسی های انجام شده برق رسانی به روستاهای بدون 
برق انجام می شود که در سال جاری برق رسانی به روستای ملچ آباد از توابع شهرستان رامیان با احداث شبکه فشار ضعیف و فشار متوسط 
به طول ۱۹۸۹ متر و نصب یک دستگاه ترانس که شامل ۱۰۰ خانوار می شوند با هزینه ای بالغ بر 4۰۰ میلیون تومان انجام گردید.در ادامه 
نماینده مردم رامیان و آزادشهر در مجلس شورای اسلامی و امام جمعه شهرستان از مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق گلستان و مجموعه 

صنعت برق استان به جهت ارائه خدمات در جهت تامین برق پایدار برای مشترکین تقدیر و تشکر خود را اعلام نمودند.

قم- خبرنگار فرصت امروز: در دیدار سفیر استرالیا با شهردار قم، بر 
لزوم توسعه همکاری ها و استفاده از ظرفیت های قم برای گسترش روابط 

بین ایران و استرالیا تأکید شد.
به گزارش شــهرنیوز، به درخواست سفارت اســترالیا در جمهوری 
اسلامی ایران و در چارچوب روابط بین الملل شهرداری قم و با هماهنگی 
نمایندگی وزارت خارجه در استان قم و رعایت کامل ملاحظات امنیتی 
و دیپلماســی لیندال ساکس ســفیر اســترالیا در ایران با دکتر سید 
مرتضی سقائیان نژاد شهردار قم دیدار و گفتگو کرد. دکتر سید مرتضی 
سقائیان نژاد شهردار قم در این دیدار اظهار داشت: چنانچه نگرش غرب 
نسبت به جمهوری اسلامی تغییر کند، قطعاً زمینه همکاری ها گسترش 
خواهد یافت. وی با بیان اینکه اصولاً مردم کشورها با یکدیگر اختلافی 
نداشــته و این دولت هــا بوده که باعث ایجاد اختــلاف جدایی ملت ها 

می شوند، ابراز کرد: فطرت انسان ها اصولاً پاک و وحدت گراست.

سفیر استرالیا در ایران نیز در این دیدار با اشاره به سابقه آشنایی خود 
با شهرهای نجف و کربلا به واسطه حضور به عنوان سفیر در کشور عراق 
اظهار داشــت: من روزهای خوبی را در عراق گذراندم و بارها به دو  شهر 

مهم مذهبی آن، نجف و کربلا، سفر کرده ام.
لیندال ساکس خاطرنشان کرد: این سفر فرصت مناسبی برای آشنایی 
با شهر قم و فعالیت های نهادها و سازمان های آن است تا روابط اقتصادی 

و فرهنگی خوبی را در آینده بتوان برقرار کرد.
وی به حضور دانشــجویان نخبه ایرانی در استرالیا اشاره کرد و گفت: 
ایرانیان مقیم استرالیا جزو گروه های نخبه و تحصیل کرده بوده و اثرات 
مثبتی روی جامعه استرالیا داشته اند. سفیر استرالیا در ایران یادآور شد: 
روابط ایران و استرالیا خوب بوده اما کارهای بیشتری می توان انجام داد 
و من برای گسترش این روابط به ویژه با قم به این شهر زیبا سفر  کرده ام.

وی به مشــکلات ایجادشده به ســبب کرونا در گسترش روابط بین 
کشــورها اشــاره کرد و درباره ظرفیت های موجود بین ایران و استرالیا 
نکاتی را ارائه کرد. گفتنی است سفیر استرالیا پس از دیدار با شهردار قم با 
رئیس جامعه المصطفی و رئیس جامعه الزهرا و دیگر مسئولین دیدار کرد.

لزوم توسعه روابط ایران و استرالیا؛

اهمیت استفاده از ظرفیت های شهر قم برای گسترش روابط
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21 آذر 1400
یکشنبه
21 آذر 1400

شماره 1919



راهکارهایی برای راه اندازی شرکت چندفرهنگی

به قلم: رومان ویاس
کارشناس کسب و کار
ترجمه: علی آل علی

جهانی ش��دن در عرصه کسب و کار امر تازه ای نیس��ت. با این حال برخی از شرکت ها هنوز با الزامات این 
فرآیند به خوبی کنار نیامده اند. امروزه در اختیار داشتن کارمندانی از چهار گوشه دنیا دیگر امری عجیب یا 
رویایی نیست، بلکه بسیاری از برندها روزانه با چالش های مدیریت کارمندان متعلق به فرهنگ های مختلف 

دست و پنجه نرم می کنند. 
یکی از نکات مهم در افزایش تنوع فرهنگی در ش��رکت ها بحث دیجیتال س��ازی عرصه کسب و کار است. 
این امر در کنار دورکاری بس��یاری از نیروهای کار در دوران کرونا موجب س��هولت اس��تخدام کارمندانی با 
فرهنگ های متفاوت و حتی موقعیت جغرافیایی بسیار دور از هم شده است. شاید این امر برای تنوع بخشی 
به عرصه کس��ب و کار از نظر فرهنگی بس��یار خوب باشد، اما مدیریت کسب و کار را با چالش های تازه ای رو 

به رو خواهد ساخت. 
هدف اصلی در این مقاله بررس��ی برخی از راهکارهای ضروری برای مدیریت تیم های کار چندفرهنگی در 
عرصه کسب و کار است. اگر شما نیز با کارمندان دارای فرهنگ های متفاوت سر و کار دارید، نکات مورد بحث 

در این مقاله برای تان به شدت کاربردی خواهد بود. 
تمرین برای کار با ذهنیت های متفاوت

وقت��ی ش��ما با افراد دارای زمینه فرهنگ��ی متفاوت کار می کنید، در حقیق��ت ذهنیت های متکثری را در 
کنارتان خواهید داشت. اگر یک هنجار در شرکت برای شما عادی باشد، شاید فردی با فرهنگی متفاوت آن 
را آزاردهنده ارزیابی نماید. این امر شما را در وضعیت بسیار دشواری از نظر مدیریت کسب و کار قرار خواهد 
داد. بنابراین توصیه ما در این بخش تلاش برای مدیریت فرآیند کار براساس آشنایی با ذهنیت های مختلف 

کارمندان است. 
ش��ما برای آشنایی درس��ت و مناسب با همکاران و کارمندان تان باید تا حدودی از فرهنگ شان نیز آگاهی 
پیدا کنید. این امر شما را در موقعیت بسیار مناسبی از نظر تاثیرگذاری بر روی آنها قرار خواهد داد. همچنین 
در صورت توجه به تعادل میان فعالیت کاری برندتان و زمان های استراحت کارمندان می توانید اعتبار بالاتری 

در میان آنها کسب کنید. 
انتقادپذی��ری ش��ما در زمین��ه مدیریت کارمندان یک��ی از مهمترین نکات برای کار کردن ب��ا افراد دارای 
فرهنگ های متفاوت است. این امر به شما امکان جبران اشتباهات تان در بازه های زمانی مختلف را می دهد. 

بنابراین هیچ مشکلی از نظر تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف پیش روی تان نخواهد بود. 
پرهیز از برداشت های نادرست

برداش��ت های نادرست می تواند هر نیروی کاری را به دردسر اندازد. این امر در بسیاری از مواقع اعتراض ها 
و ش��کایت های گسترده ای از س��وی کارمندان را به همراه خواهد داشت. توصیه ما در این بخش تلاش برای 
پرهیز از انواع برداشت های نادرست از طریق توجه به فعالیت کاملا شفاف است. این امر شاید در نگاه نخست 
برای ش��ما دردس��رهای زیادی به همراه داشته باشد، اما پس از مدتی کوتاه به خوبی اهمیت این وضعیت را 
درک خواهید کرد. به این ترتیب دیگر هیچ مش��کلی پیش روی تان برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف 

نخواهد بود. 
تقویت خلاقیت در شرکت

بحث خلاقیت در شرکت امر تازه ای نیست. شرکت ها برای باقی ماندن در کورس رقابت با خلاقیت بسیار 
زیادی نیاز دارند. در این میان اگر شما توانایی تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان را داشته باشید، شانس 
بس��یار بهتری برای جلب نظر مش��تریان پیدا خواهید کرد. این امر ش��ما را به طور حرفه ای در کانون توجه 

مشتریان قرار می دهد. 
وقتی شما با تیمی متشکل از کارمندان دارای فرهنگ های متفاوت همکاری دارید، باید به خوبی از اهمیت 
ایجاد ارتباطات مناس��ب در شرکت اطلاع داشته باش��ید. این امر نه تنها همکاری میان کارمندان را تسهیل 
می کند، بلکه به شما امکان تاثیرگذاری حرفه ای بر روی آنها را نیز خواهد داد. بنابراین شما هیچ مشکلی از 
نظر سطح تاثیرگذاری بر روی کارمندان و دعوت از آنها برای خلاقیت بیشتر در حوزه کاری نخواهید داشت. 
امروزه مدیریت تیم های کاری در شرکت ها براساس الگوی چندفرهنگی امر دشواری محسوب می شود. با 

این حال اگر شما از نکات مورد بحث در این مقاله استفاده کنید، وضعیت تان به شدت ساده تر خواهد شد. 
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نگارش محتوا اغب اوقات کاری س��خت و خسته کننده محسوب 
می ش��ود. امروزه حتی برترین بازاریاب ها نیز به ط��ور مداوم امکان 
تهیه محتوای جذاب و هیجان انگیز را ندارد. این امر درباره محتوای 
متنی به طور ویژه ای مصداق دارد. با این حس��اب اگر شما به دنبال 
تاثیرگ��ذاری ب��ر روی مخاطب هدف ت��ان با اس��تفاده از این فرمت 
محتوایی هستید، مسیر دشواری پیش روی تان خواهد بود. دلیل این 
امر تمایل بالای کاربران به سایر فرمت هاست. همین امر کار را برای 
بازاریاب ها در راستای نگارش محتوای متنی بسیار سخت کرده است. 
اگرچ��ه طراحی محتوای متنی یکی از کارهای س��خت در طول 
سال های اخیر محسوب می شود، اما همیشه بعضی از بازاریاب ها به 
خوبی در این راستا عمل می کنند. این امر به آنها فرصت تاثیرگذاری 
حرفه ای بر روی دیگران را می دهد. با این حس��اب تفاوت میان آنها 
و دیگر بازاریاب ها موضوع جذابی برای بررسی خواهد بود. به راستی 
چرا برخی از بازاریاب ها به سادگی هرچه تمام تر در زمینه تاثیرگذاری 

بر روی مخاطب هدف شان فعالیت دارند؟ 
پاسخگویی به سوال فوق به سادگی امکان پذیر نیست. این پرسش 
باید به طور حرفه ای مد نظر ش��ما قرار گیرد. هرچه باش��د بررسی 
عملکرد موفقیت آمیز دیگر بازاریاب ها برای نگارش محتواهای بهتر 
امری بس��یار ضروری محسوب می ش��ود. اگر شما به این نکته مهم 
توجه لازم را نش��ان ندهید، ش��انس تان برای تاثیرگ��ذاری بر روی 
مخاطب تان به ش��دت کاهش پیدا خواهد کرد.  هدف اصلی در این 
مقاله بررسی برخی از مهمترین نکات در زمینه نگارش محتوای برتر 
در قالب فرمت متن است. در این میان به جای توصیه های کلیشه ای 
سراغ برخی از عادت های طلایی بازاریاب های موفق رفته ایم. اگر شما 
هم تهیه محتوای متنی در عرصه بازاریابی را کاری به شدت سخت 
ارزیابی می کنید، باید در وضعیت تان تجدیدنظر اساسی صورت دهید، 
در غیر این صورت شانس تان برای موفقیت در بازار به شدت کاهش 

پیدا کرده و دیگر توانایی جلب نظر مشتریان را نخواهید داشت. 
متاس��فانه برخی از برندها و بازاریاب ها برای تهیه محتوای متنی 
همیش��ه از کلیشه های رایج استفاده می کنند. این امر شاید در نگاه 
نخست دردسر مهمی محسوب نشود، اما در بلندمدت تعداد مشتریان 
یک برند را به شدت کاهش خواهد داد. چنین نکته ای به تدریج حتی 
توانایی برندها برای جلب نظر مشتریان را نیز از بین می برد. بنابراین 
در صورت اس��تفاده از کلیشه ها از سوی ش��ما در نهایت توانایی تان 
برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان به طور کامل از بین خواهد رفت. 
اگر ش��ما هم برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف دردسرهای 
زیادی را پیش رو دارید، این مقاله نکات بسیار زیادی برای تان خواهد 
داش��ت. هدف اصلی ما در اینجا بررسی برخی از عادت های طلایی 
بازاریاب ها در زمینه طراحی محتوای متنی تاثیرگذار است. در ادامه 
برخی از مهمترین عادت های موردنظر را مورد بررسی قرار می دهیم. 
این امر به شما برای الگوبرداری از چنین بازاریاب هایی کمک شایانی 

خواهد کرد. 
عادت های طلایی بازاریاب های موفق در طراحی محتوای متنی

طراحی و نگارش محتوای متنی شاید در نگاه نخست کار ساده ای 
به نظر برس��د، اما اگر ش��ما به دنبال تاثیرگذاری حرف��ه ای بر روی 
مخاطب تان باشید، این امر به شدت دشوار خواهد شد. برخی از برندها 
برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف دردس��رهای بسیار زیادی را 
پیش رو دارند. دلیل این امر نیز ناتوانی برای اس��تفاده از تکنیک های 
برتر در این میان اس��ت. اگر ش��ما در این میان امکان الگوبرداری از 
بازاریاب های موفق را داش��ته باشید، بسیاری از مشکلات تان به طور 
خ��ودکار حل خواهد ش��د. بنابراین با ما همراه باش��ید ت��ا برخی از 
تجربه های بازاریاب های موفق در این رابطه را مورد بررسی قرار دهیم. 

مطالعه مداوم برای تقویت مهارت ذهنی
نگارش محتوای متنی شباهت بس��یار زیادی به کار نویسندگان 
رمان یا داس��تان های جذاب دارد. اگر شما قصد دارید یک نویسنده 
بس��یار حرفه ای باش��ید، اولین کار در این میان تلاش برای مطالعه 
کتاب ها و آثار بسیار بزرگ خواهد بود. این نکته به شما برای آشنایی 
هرچه بهتر با ادبیات و تقویت مهارت های ذهنی تان کمک می کند. 
امروزه نویس��ندگان بزرگ به طور معمول س��یر کاملی از رمان های 
نویس��ندگان قبل از خود را مطالعه کرده اند. همین امر به آنها برای 
نگارش آثار مناس��ب و تاثیرگذار کمک می کند. ش��ما هم به عنوان 
بازاریاب باید کارتان را با مطالعه و مرور محتوای بازاریابی موفق قبلی 
ش��روع کنید.  چنین کاری شاید در نگاه نخست بسیار کسل کننده 
باش��د، اما به محض اینکه بدان عادت کنید، بس��یاری از تجربه های 
بازاریابی تان ساده تر از هر زمان دیگری خواهد شد. گاهی اوقات یک 
محتوای متنی بسیار عالی نکات و درس های زیادی برای بازاریاب ها 
به همراه دارد. درست به همین خاطر شما باید همیشه در تلاش برای 

استفاده از نکات نهفته در محتوای موفق باشید. 
اشتباه برخی از بازاریاب ها در این مرحله تلاش برای مطالعه تقریبا 
هر متنی در حوزه بازاریابی و تبلیغات اس��ت. این امر ش��اید در نگاه 
نخست بسیار جذاب به نظر برسد، اما برای شما تاثیرگذاری لازم را به 
همراه نخواهد داشت. توصیه ما در این میان تلاش برای پیدا کردن 
بازاریاب های حرفه ای و س��پس استفاده از آثار آنهاست، در غیر این 
صورت شما همیشه برای مطالعه مقالات و محتوای بازاریابی متنی 
با کمبود زمان مواجه خواهید شد. همچنین مطالعه محتوای ضعیف 
و ناموفق نیز درس های مهمی برای تان به همراه ندارد. بنابراین باید 
از همین حالا هرگون��ه ایده ای برای مطالعه تمام متن های بازاریابی 
را کنار بگذاری��د.  عادت برای مطالعه محتوای بازاریابی باید به طور 
ویژه ای در شما تقویت شود. این امر فقط برای بازه های زمانی محدود 
نیس��ت. بسیاری از کسب و کارها برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف ش��ان همیش��ه با دردسر مواجه هس��تند. دلیل اصلی این امر 
مطالعه محدود و یک بار برای همیش��ه متن های بازاریابی از س��وی 
تیم های تبلیغاتی هر برند است. اگر شما فقط یک بار برای همیشه 
این کار را انجام دهید، تاثیر تکنیک موردنظر بسیار کوتاه خواهد بود. 
نکته مهم اینکه ش��ما باید همیشه این فرآیند مهم را مدنظر داشته 
باشید، در غیر این صورت خیلی زود توانایی تان برای تاثیرگذاری بر 
روی مخاط��ب هدف کاهش پیدا کرده و دیگر محتوای جذابی برای 
مشتریان نخواهید داشت.  بدون تردید پیدا کردن محتوای بازاریابی 
مناس��ب کار بسیار دشواری اس��ت. گاهی اوقات اصلا هیچ محتوای 
متنی موفقی در بازار وجود ندارد. این امر اندکی کار شما برای مطالعه 

نمونه های موفق را سخت خواهد کرد. در این صورت توصیه ما تلاش 
برای مطالعه کتاب ها و زمان های جذاب است. این امر به شما کمک 
ش��ایانی برای آشنایی با لحن های مناسب در عرصه بازاریابی خواهد 
کرد. نتیجه این امر بهبود توانایی شما برای انتقال پیام بازاریابی تان به 
دیگران خواهد بود. بنابراین باید همیشه این نکته مهم را مدنظر قرار 
دهی��د، در غیر این صورت خیلی زود توانایی تان برای تاثیرگذاری بر 

روی مخاطب هدف از بین می رود. 
گردآوری ایده ها و ذخیره سازی شان

پیدا کردن ایده های جذاب برای بازاریابی یکی از امور بسیار مهم در 
عرصه بازاریابی محسوب می شود. بسیاری از برندها برای تاثیرگذاری 
بر روی مخاطب هدف نیاز به اختصاص زمان طولانی به منظور طراحی 
ایده ای تازه دارند. هرچه باش��د بدون ایده ای مناسب بازاریابی بدل به 
امری سخت و دشوار خواهد بود. وجود هزاران محتوای کلیشه ای در 
بازار مصداق چنین امری است. بنابراین شما باید برنامه ای ویژه برای 
طراحی ایده بازاریابی داشته باشید، در غیر این صورت هرگز فرصتی 

برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب تان پیدا نمی کنید. 

اغلب بازاریاب ها در طول روز ایده های جذابی برای تولید محتوا به 
ذهن شان می رسد. این امر شاید در نگاه نخست کار تیم های بازاریابی 
را به ش��دت ساده کند، اما مش��کل اساسی هنوز در میان است. این 
مش��کل مرور ایده ها و پ��رورش آنها در حین کارهای دیگر اس��ت. 
نتیجه امر اینکه اغلب اوقات بازاریاب ها ایده های طلایی ش��ان برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را به س��رعت فراموش می کنند. 
این امر مش��کلات زیادی شامل نیاز به اختصاص زمان طولانی برای 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را به همراه خواهد داشت. بنابراین 
شما باید همیشه در تلاش برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف با 

ذخیره سازی ایده های طلایی تان باشید. 
امروزه بس��یاری از بازاریاب های بزرگ در سراس��ر دنیا همیش��ه 
ی��ک دفترچه کوچک همراه خودش��ان دارند. این ام��ر به آنها برای 
یادداشت برداری از ایده های جذاب در هر زمانی از روز کمک می کند. 
به این ترتیب حتی یک ایده نیز از دست آنها در نخواهد رفت. شاید 
این امر بس��یار س��اده به نظر برس��د، اما تاثیرش بر روی بازاریابی و 

بهینه سازی روند تعامل با مشتریان کاملا محسوس خواهد بود. 
اگر ش��ما در کس��ب و کارتان هیچ ایده ای برای ذخیره س��ازی یا 
یادداش��ت برداری از ایده های بازاریابی ندارید، به احتمال زیاد در این 
فرآیند مش��کلات زیادی را تجربه خواهید کرد. این امر دردسرهای 
ش��ما برای بازاریابی و تعامل با مشتریان را به طور قابل ملاحظه ای 
افزای��ش خواه��د داد. توصیه م��ا در این میان، علاوه بر اس��تفاده از 
دفترچه ها، ش��امل هماهنگی کامل میان اعضای تیم های بازاریابی 
اس��ت. اگر ش��ما ایده ای جذاب برای بازاریابی و تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف تان دارید، باید اول از همه سطح همکاری میان اعضای 
تیم بازاریابی تان را به طور چش��مگیری افزایش دهید. دلیل این امر 
نیز فراهم سازی ش��رایطی مناسب برای استفاده از بهترین ایده های 
بازاریابی اس��ت. وقتی در یک برند تی��م بازاریابی وجود دارد، معنای 
آن ضرورت پیش��برد امور براساس کار تیمی است. بنابراین اگر شما 
عملکردی متفاوت در این میان مدنظر داشته باشید، هرگز فرصتی 

برای جلب نظر مشتریان پیدا نخواهید کرد. 
بس��یاری از تیم های بازاریابی در ص��ورت همفکری و کار گروهی 
ام��کان طراحی محت��وای بهت��ر را دارند. بنابراین ش��ما هم در این 
رابطه باید چنین عملکردی از برندتان نش��ان دهید. ش��ما به عنوان 
یک بازاریاب باید فرهنگ کار تیمی را در میان همکاران تان توس��عه 
دهید. فقط در این صورت شانسی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف پیش روی تان قرار خواهد داش��ت، در غیر این صورت فرآیند 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و بازاریابی به شدت دشوار خواهد 
ش��د.  امروزه حت��ی بازاریاب های موفق در سراس��ر دنی��ا نیز برای 
پی��دا کردن بهترین ایده بازاریابی ممکن س��ختی های زیادی پیش 
رو دارن��د. همین ام��ر کار تیمی را بدل به امری ضروری می س��ازد. 
اگر ش��ما با چنین تکنیکی به اندازه کافی آش��نایی ندارید، باید در 
فرآیند بازاریابی تان تجدیدنظر اساس��ی صورت دهید. این امر شامل 
تلاش برای تقویت کار تیم��ی و دعوت از اعضای برندتان به منظور 
به اش��تراک گذاری ایده های مدنظرشان خواهد بود. در این میان نیز 
تفاوتی میان حوزه کاری اعضای شرکت نیز نخواهد بود. هرچه باشد 
اعضای تیم ف��روش نیز می توانند ایده های خوبی ب��رای بازاریابی و 
نگارش محتوای متنی داشته باشند. بنابراین شما نباید هیچ فرصتی 

را در این میان از دست بدهید. 
مطالعه درست بازار و مشتریان

تولید محتوا باید همیش��ه براساس ش��رایط بازار و نیاز مشتریان 
صورت گی��رد، در غیر این صورت میزان تاثیرگذاری ش��ما بر روی 
مخاطب هدف به ش��دت کاهش پیدا می کن��د. در این میان برخی 
از تیم ه��ای بازاریاب��ی به ط��ور مداوم ب��رای تاثیرگ��ذاری بر روی 
مشتریان شان با مش��کل رو به رو هستند. دلیل این امر نیز مطالعه 
نادرست بازار یا حتی بی توجهی به چنین کار مهمی است. اگر شما 
هم در این میان شرایط مناسب برای بازاریابی و تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف را مدنظر قرار ندهید، وضعیت تیم برندتان به ش��دت 
زیر سوال خواهد رفت.  مطالعه بازار به طور معمول امر سختی نیست. 
مهمترین مسئله در این میان تلاش برای فهم دقیق رفتار مشتریان 
در بازار است. این امر همیشه با جست و جو برای کلیدواژه های مهم 
ش��روع می شود. بنابراین اگر شما مهارت ویژه ای در این میان دارید، 

کارتان بس��یار ساده خواهد بود. جس��ت و جوی کلیدواژه های مهم 
دیگر مانند گذشته امری سخت نیست. امروزه ابزارهای بسیار زیادی 
برای چنین کاری در دس��ترس ش��ما قرار دارد. بنابراین شما بدون 
نیاز به تحمل دردس��رهای مختلف در این مس��یر امکان جلب نظر 
مشتریان تان را خواهید داش��ت. گوگل آنالیتیکس یکی از ابزارهای 
جذاب و کاربردی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف و جس��ت 
و جوی کلیدواژه های کاربردی در بازاریابی متنی محسوب می شود. 
ش��ما با استفاده از چنین ابزاری به بهترین شکل ممکن امکان پیدا 
کردن کلیدواژه ها و آگاهی از تغییرات س��لیقه مشتریان را خواهید 
داشت. نکته جالب اینکه خدمات این ابزار به طور رایگان در دسترس 
بازاریاب ها قرار دارد. بنابراین شما مشکل خاصی برای تاثیرگذاری بر 
روی مش��تریان تان پیدا نخواهید کرد.  امروزه بازاریابی بدون توجه 
به نکات س��ئو اغلب اوقات با شکس��ت همراه خواهد شد. اگر هم در 
این میان موفقیتی در میان باشد، کاملا شانسی خواهد بود. بنابراین 
شما باید استفاده از کلیدواژه های محبوب برای بهبود وضعیت سئو 
برندت��ان را مدنظ��ر قرار دهید، در غیر این صورت در بازار همیش��ه 
با مش��کلات کلیدی رو به رو خواهید ش��د.  صرف نظر از ابزارهای 
گوگل برای مطالعه بازار، همیشه آژانس های بازاریابی و موسسه های 
حرفه ای نیز در این میان کنار ش��ما خواهند بود. بنابراین اگر بودجه 
مناس��بی در حوزه بازاریابی داری��د، باید همکاری با چنین تیم های 
بازاریابی را مد نظر قرار دهید. این امر شاید هزینه بالایی برای فرآیند 
بازاریابی تان به همراه داش��ته باش��د، اما در نهایت ش��انس تان برای 

تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را به شدت تقویت می کند. 
طرح سوال های کلیدی

شما برای اینکه محتوای متنی تان را به بهترین شکل ممکن جذاب 
س��ازید، باید اندکی بحث را ش��خصی تر پیش ببرید. این امر شامل 
پرداخ��ت به دغدغه های اصلی مش��تریان و تلاش برای تاثیرگذاری 
بر روی آنها به بهترین ش��کل ممکن اس��ت. اگر شما در این مسیر 
موفقیت قابل ملاحظه ای کس��ب نمایید، شانس تان برای جلب نظر 
مشتریان به شدت افزایش پیدا می کند.  یکی از ساده ترین راهکارها 
برای شخصی س��ازی و ایجاد رابطه ای عمیق تر با مشتریان در قالب 
محت��وای بازاریابی متنی تلاش برای طرح س��والات کلیدی اس��ت. 
این س��والات باید مش��تریان را به فکر وادار کرده و مزیت خدمات و 
محصولات برند شما را به آنها یادآوری نماید. این تکنیک در ابتدای 
امر بسیار س��خت به نظر می رسد، اما اگر شما اندکی تمرین داشته 
باشید، استفاده از آن برای تان به شدت ساده می شود. نتیجه این امر 
اینکه فرآیند بازاریاب��ی و طراحی محتوای متنی از یک امر پیچیده 
برای تان تبدیل به نوعی سرگرمی جذاب خواهد شد.  امروزه بسیاری 
از بازاریاب های بزرگ دنیا کارش��ان را بیش��تر نوعی سرگرمی تلقی 
می کنند. بنابراین اگر ش��ما به دنبال تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب 
هدف تان هستید، باید از تکنیک های حرفه ای برای تبدیل کارتان به 
نوعی سرگرمی استفاده کنید. طراحی سوالات کلیدی در بخش های 
مختلف محتوای متنی یکی از ساده ترین کارها در این میان خواهد 
بود. اگر ش��ما تجربه مشاهده محتوای متنی زیادی را داشته باشید، 
این کار برای تان چندان سخت نخواهد بود. با این حساب موفقیت تان 
در بخش کنونی تا حد زیادی بس��تگی ب��ه توانایی تان برای ارزیابی 

درست محتوای مختلف و در واقع تکنیک نخست این مقاله دارد. 
نگارش و باز هم نگارش محتوای متنی

شما در کوتاه مدت بدل به یک کارشناس یا بازاریاب حرفه ای در 
حوزه فرمت متن نخواهید شد. این امر مانند هر کار دیگری نیازمند 
زمان خواهد بود. بنابراین ش��ما باید به بهترین شکل ممکن نسبت 
به تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف تان واکنش نش��ان دهید. این 
امر از نگارش پش��ت س��ر هم محتوا و تمرین مداوم شروع می شود. 
نکته مهم اینکه ش��ما قرار نیست تمام محتوایی که در قالب تمرین 
تولید می کنید، در فضای آنلاین بارگذاری نمایید. بدون تردید همه 
محتوای ش��ما کیفیت یکس��انی ندارد. بنابراین بارگذاری تمام آنها 
ای��ده خوبی نخواهد بود. توصیه م��ا در این میان تلاش برای تمرکز 
بر روی بهبود کیفیت محتوای متنی از طریق تمرین مداوم اس��ت. 
اگر در این میان برخی از محتوای تمرینی تان کیفیت خوبی داشت، 
بارگذاری اش در اینترنت ایده بدی نخواهد بد، در غیر این صورت شما 

فقط اعتبار کسب و کارتان را از بین خواهید برد. 
اگر ش��ما تا به حال تجربه ای در زمین��ه تمرین نگارش محتوای 
بازاریاب��ی نداش��ته اید، به احتم��ال زیاد توصیه کنونی م��ا برای تان 
ت��ا حد زیادی گیج کنن��ده خواهد بود. بنابراین اج��ازه دهید اندکی 
کار را برای تان س��اده تر کنیم. ش��ما در مرحله اول باید سعی کنید 
محتوای تمرینی تان دس��ت کم 3۰۰ کلمه باشد. این امر شما را در 
موقعیت بسیار مناسبی از نظر تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف قرار 
خواهد داد. یادتان باشد محتوای کمتر از 3۰۰ کلمه هرگز وضعیت 
اس��تانداردی نخواهد داشت. هرچه باشد محتوای متنی باید توانایی 
مقدمه چینی، بیان داس��تان و سپس جمع بندی شما را نشان دهد. 

بنابراین نگارش بیش از اندازه کوتاه محتوا ایده خوبی نخواهد بود. 
ارزیابی وضعیت بازاریابی برند

اگر ش��ما نسبت به پیش��رفت وضعیت نگارش محتوای بازاریابی 
حساس هس��تید، باید نسبت به توصیه کنونی واکنش نشان دهید. 
ب��دون تردید بازاریابی بدون توجه به ارزیابی وضعیت بازاریابی امری 
غیرممکن خواهد بود. با این حس��اب ش��ما باید همیش��ه وضعیت 
بازاریابی تان را مورد ارزیابی قرار دهید. این امر به شما برای مشاهده 
روند بهب��ود توانایی تاثیرگذاری تان ب��ر روی مخاطب هدف کمک 
خواهد کرد. به علاوه، در صورت بروز هرگونه مش��کلی نیز ش��ما به 
عنوان اولین نفر امکان تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب تان را خواهید 
داش��ت.  امروزه ابزارهای بس��یار زیادی در دسترس بازاریاب ها برای 
مرور وضعیت شان در زمینه تولید محتوا وجود دارد. ساده ترین معیار 
در این میان توجه به بازگش��ت سرمایه است. همچنین نرخ تعامل 
کاربران با محتوای شما نیز نکته مهمی خواهد بود. بنابراین همیشه 
وضعی��ت بازاریابی تان را با توجه به این نکات ارزیابی نمایید، در غیر 
این صورت هرگز فرصتی برای بهبود وضعیت بازاریابی و تاثیرگذاری 

بر روی مخاطب هدف پیدا نمی کنید. 
بی شک بازاریابی متنی در طول یک دهه اخیر در مقایسه با دیگر 
فرمت ها محبوبیتش را تا حدودی از دس��ت داده اس��ت. با این حال 
هنوز هم تیم ه��ای بازاریابی باید بر روی این فرمت به مثابه الگویی 
تاثیرگذار حساب نمایند. دلیل این امر تداوم مطالعه محتوای بازاریابی 
از سوی کاربران است. اگر شما در این میان به دنبال بهبود وضعیت 
برندتان هس��تید، توصیه های مورد بحث در این مقاله کمک شایانی 

به شما خواهد کرد. 
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