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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

مصوبات کمیسیون تلفیق، فشار مضاعفی به بخش مولد اقتصاد تحمیل می کند

بودجه علیه تولید
فرصت امروز: مصوبات کمیسیون تلفیق بودجه 1403، کمتر در راستای حمایت از تولید است و فشار مضاعفی بر 
بخش مولد اقتصاد تحمیل خواهد کرد. مرکز پژوهش های اتاق ایران در گزارش »بودجه 1403 و نسبت آن با تولید 
و س��رمایه گذاری در کش��ور«، با بیان اینکه ش��امخ کل اقتصاد در آذرماه 1402 با ثبت عدد 49.88 برای سومین ماه 
پیاپی روند کاهش��ی داشته است، می گوید: بررسی شامخ صنعت نیز گویای آن است که عملکرد آذرماه این شاخص 
برای بخش صنعت بدتر بوده؛ چراکه با ثبت عدد 48.61 کمترین مقدار چهار ماهه اخیر خود را ثبت کرده است. روند 
کاهش��ی شامخ کل اقتصاد و ش��امخ صنعت، پیام تعمیق رکود را برای سیاستگذار به همراه دارد. همچنین براساس 
گزارش پایش بخش حقیقی اقتصاد ایران در آذرماه که توسط مرکز پژوهش های مجلس منتشر شد، شاخص تولید 
و فروش ش��رکت های صنعتی بورس��ی نس��بت به ماه قبل، کاهش 2.1 درصدی و 0.4 درصدی داشته اند. عملکرد 9 
ماهه ابتدای س��ال 1402 نس��بت به سال قبل، گویای رشد 0.2 درصدی است؛ در حالی که رشد این بخش در دوره 
مش��ابه س��ال قبل 6.4 درصد بود. همه این آمارها بیانگر آن است که وضعیت تولید و صنعت خوب نیست و براساس 
نظرسنجی طرح پایش ملی محیط کسب وکار از 3 هزار بنگاه اقتصادی، میانگین ظرفیت تولید واقعی حدود 40 درصد 

برآورد شده است.
براس��اس این گزارش، در س��ال 1402 هدف اصلی سیاس��ت ارزی دولت همچنان کنترل نرخ ارز بوده، بدون آنکه 
چندان توجهی به اثرات این سیاس��ت بر بخش واقعی اقتصاد داش��ته باشد. سیاس��ت محوری دولت برای مهار تورم، 
یعنی کنترل رشد ترازنامه بانک ها نیز موجب شد تا بخش بیشتری از منابع بانکی توسط دولت مصرف شود و عموم 
بنگاه های اقتصادی برای تأمین سرمایه در گردش و سرمایه گذاری با کمبود منابع مواجه شوند. در ماه های اخیر، نرخ...

شاخص کل بورس تهران به کف کانال 2.1 میلیونی نزدیک تر شد

هفتمین روز ریزش بورس تهران
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»فرصت امروز« از چالش های امهال مطالبات غیرجاری بانک ها گزارش می دهد

روش های امهال وام های بانکی
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بانک مرکزی پس از سکوت چندین ماهه سرانجام از تحولات بازار مسکن در سه ماه اخیر گزارش داد. 
داده های آماری بانک مرکزی نشـان می دهد که روند تورم ماهانه در بازار مسکن اندکی کند شده و از 

همین رو، برخی از فعالان و کارشناسان بازار مسکن با اشاره به تجربه وضعیت مشابه در دهه 
80 می گویند این روند نوید تعدیل قیمت ها را در این بخش می دهد. با این حال، اگر از یکسو...

زنگ خطر تولید مسکن شهری به صدا درآمد

حمله تورمی مسکن به مستأجران

نگــــاه

عبور از دور باطل

شهاب جوانمردی
نایب رئیس اتاق تهران

ی��ک آم��وزه بس��یار مهم در 
اقتص��اد جهان وج��ود دارد که 
تاکی��د می کن��د ه��ر دولت و 
حکومت��ی باید به س��ه موضوع 
»آزم��ودن،  بده��د:  اهمی��ت 
آموخت��ن و دور ریخت��ن.« اما 
وضعی��ت اقتصاد و جامعه ایران 
به طور کلی با هر سه این کلمات 
متفاوت و گاهی در تضاد است. 
تقریب��ا هفته     ای نیس��ت که به 
جلس��ه     ای با چنی��ن مضامینی 
دعوت نشوم: بررسی چالش های 
مختل��ف،  حوزه ه��ای  کلان 
اولویت ه��ای مل��ی و راه     ه��ای 
تحقق آن، بررس��ی مش��کلات 
فع��الان حوزه ه��ای متفاوت و 
هم     اندیش��ی درخصوص مسائل 
کش��ور.  اولویت     دار  حوزه ه��ای 
ای��ن جلس��ات مک��رر یعنی نه 
درس��ت می     آزمایی��م، نه دقیق 
می     آموزی��م و ن��ه به موقع دور 
می     ریزیم؛ در واقع همان چرخه 
همیش��گی را با سخت کوش��ی 
ادامه می دهیم ک��ه اگر به غیر 
 از این بود، دیگر نیازی به تکرار 
ای��ن مضامین و هم     اندیش��ی     ها 
وجود نداشت. البته برنامه     ریزان 
برخی از این مراسم     ها می توانند 
اف��رادی دغدغه     مند باش��ند که 
می     کوشند تغییری در وضعیت 
کش��ور ایجاد کنند ولی حداقل 
بخش��ی از دل     مش��غولی آنها به 
برگزارکنندگان و مخاطبان این 
نشس��ت     ها و همایش ها منتقل 
نمی شود. نتیجه آنکه آنها عموما 
با ه��دف رفع تکلیف و پرهیز از  

و  همایش  ترک فع��ل، 
2نشستی تکراری و به...
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فرصت امروز: »ترامپ« به یک قدمی انتخاب به عنوان نامزد 
نهای��ی جمهوری خواهان در انتخابات نوامبر 2024 رس��ید. 
پس از آنکه هفته گذش��ته »دونالد ترام��پ« با اختلاف 30 
درص��دی در انتخابات مقدمات��ی جمهوری خواهان در ایالت 
آیووا به پیروزی رسید، این هفته »ران دیسانتیس« به نفع او 
از انتخابات کناره گیری کرد تا همه چیز به کام رئیس جمهور 
پیشین آمریکا تمام شود. »دیسانتیس«، فرماندار فلوریدا که 
او را دیرزمانی شانس بزرگ جمهوری خواهان کلاسیک برای 
کنار زدن »ترامپ« می دانس��تند، سرنوش��ت تلخی داشت و 
به دنبال عملکرد ضعی��ف و ناامیدکننده در انتخابات حزبی 
آیووا مجبور ش��د به س��ود »ترامپ« از رقابت های انتخاباتی 
درون حزب��ی کناره گیری کند. بدین ترتی��ب با کناره گیری 
»دیس��انتیس«، »نیک��ی هیلی« ب��ه عن��وان آخرین رقیب 
»ترامپ« در حزب جمهوری خواه باقی ماند. هرچند بعید به 
نظر می رس��د که »نیکی هیلی« هم توان لازم برای رقابت با 

رئیس جمهور سابق آمریکا را داشته باشد.
هفته نامه »اکونومیس��ت« در س��رمقاله ای��ن هفته خود 
نس��بت به تأثیر سیاس��ت های »ترامپ« بر اقتصاد آمریکا و 
ش��رکت های بزرگ هشدار داده و با اش��اره به پیروزی قابل 
توجه او در انتخابات جمهوری خواهان در ایالت آیووا نوش��ته 
اس��ت: »ترامپ« در انتخابات مقدماتی جمهوری خواهان در 
ایالت آیووا به پیروزی قاطعی رس��ید و به نظر می رس��د در 
مسیر بازگشت دوباره به کاخ سفید قرار دارد. حامیان »دونالد 
ترامپ« که سِمت های اجرایی در شرکت های بزرگ را برعهده 
دارن��د، از »جو بایدن« اب��راز نارضایتی می کنن��د. »بایدن« 
می خواهد مالیات شرکت ها را افزایش دهد و همچنین قصد 
دارد قوانینی را به تصویب برساند که بانک های بزرگ را ملزم 
می کند 20 درصد سرمایه بیشتری در ترازنامه های خود نگه 
دارن��د. با این وجود،  ن��گاه خوش بینانه به مدیریت اقتصادی 
»ترام��پ«، خودخواهان��ه اس��ت. از منظر »اکونومیس��ت«، 
سیاست های اقتصادی »ترامپ« موسوم به »ترامپونومیکس«، 
ترکیبی از کاهش مالیات ها و تعرفه ها با کسری بودجه است و 
در صورت اجرا دیگر نتایج گذشته را به دنبال نخواهد داشت. 
ش��رایط اقتصادی آمریکا در دو س��ال گذشته تغییر کرده و 
امکان اینکه این کشور دچار برافروختگی اقتصادی شود، زیاد 

است.
مقایسه عملکرد ترامپ و  بایدن

کمت��ر از یک س��ال به آغ��از انتخابات ریاس��ت جمهوری 
آمری��کا در نوامبر 2024 باق��ی مانده و همه چیز تحت تاثیر 
بازگشت »ترامپ« قرار گرفته است. او در انتخابات مقدماتی 
جمهوری خواه��ان، عملکرد خوبی داش��ته و ب��ا کناره گیری 
»ران دیس��انتیس« حالا فقط »نیکی هیلی«، فرماندار سابق 
کارولین��ای جنوب��ی به عنوان آخرین رقی��ب وی باقی مانده 

است. رس��انه ها و مطبوعات آمریکایی نیز این روزها بیش از 
گذشته درباره انتخابات نوامبر گمانه زنی می کنند. در همین 
راستا، »واش��نگتن پست« در گزارش��ی به مقایسه عملکرد 
اقتص��ادی دو رئیس جمهور آمریکا )بایدن و ترامپ( پرداخته 
و ب��ر این باور اس��ت که این دو به احتم��ال زیاد بار دیگر در 
کارزار انتخاب��ات همدیگر را ملاقات خواهند کرد. به نوش��ته 
»واش��نگتن پس��ت«، با وجود اینکه اقتصاد آمریکا توانست 
به س��رعت خود را از تبعات همه گیری کووید-19 رها کند،  
»ج��و بایدن« در متقاعدکردن رأی دهندگان نس��بت به این 
موضوع که سیاست هایش توانسته وضعیت اقتصادی را بهبود 
ببخشد، ناموفق بوده است. در نظرسنجی ها، اکثر مردم آمریکا 
می گویند ک��ه در زمینه مدیریت اقتص��اد، »دونالد ترامپ« 
رئیس جمهور پیشین این کش��ور، عملکرد بهتری نسبت به 
»بایدن« داشته است. کارنامه اقتصادی هر دو رئیس جمهور 
با همه گیری کووید-19 و تبعات بعد از آن همراه بوده است. 
بحران کووید باعث ش��د تا بازار کار به ش��دت دچار مشکل 
ش��ود، نرخ تورم به بالاترین س��طح خود طی دهه های اخیر 

برسد و تریلیون ها دلار به حجم بدهی فدرال اضافه شود.
براساس این گزارش، بازار کار به شدت قوی آمریکا، بدون 
ش��ک بزرگ ترین پیروزی کاخ س��فید بوده اس��ت. از برخی 
جهات، »بایدن« زمانی وارد کاخ سفید شد که میلیون ها نفر 
به دلیل همه گیری کرونا هنوز ش��غلی نداشتند. حتی با این 
وجود، رش��د سریع مشاغل جدید در س��ال های اخیر بسیار 
بهتر از پیش بینی اقتصاددان ها بوده و باعث رش��د اقتصادی 
قابل توجه آمریکا ش��ده است. موضوع جالب تر این است که 
با وجود سیاس��ت های س��ختگیرانه فدرال رزرو برای کاهش 
س��رعت رشد اقتصادی،  بازار کار هنوز قوی باقی مانده است. 
در زمان ریاست جمهوری »جو بایدن«، کارفرمایان توانسته اند 
14 میلیون ش��غل ایجاد کنند؛ یعنی به طور میانگین بیش 
از 400 هزار موقعیت ش��غلی در هر ماه. اخیرا سرعت ایجاد 
مشاغل جدید کاهش یافته و آمار ماه نوامبر، حاکی از ایجاد 
199 هزار ش��غل جدید بوده اس��ت. در سمت مقابل، در سه 
سال نخست ریاست جمهوری »دونالد ترامپ« و پیش از آغاز 
همه گی��ری که منجر به از دس��ت رفتن ناگهانی بیش از 20 
میلیون شغل ش��د، اقتصاد تحت مدیریت »ترامپ« توانسته 
بود به طور میانگین 176 هزار ش��غل جدید در هر ماه ایجاد 

کند.
از نرخ بیکاری تا رشد اقتصادی

به غیر از افزایش ش��دید نرخ بیکاری در دوران همه گیری 
ط��ی س��ال های 2020 و 2021، نرخ بی��کاری در دوران هر 
دو رئیس جمهور، پایین باقی مانده است. در زمان »ترامپ«، 
بی��کاری در اوایل 2020 و پیش از آغ��از همه گیری به 3.5 
درصد رس��ید که پایین ترین س��طح آن در ح��دود نیم قرن 

گذشته است. نرخ بیکاری در زمان »بایدن« حتی کمتر شد و 
در اوایل سال 2023 به 3.4 درصد رسید. نرخ بیکاری آمریکا 
اکنون 3.7 درصد است. همچنین نرخ بیکاری برای کارگران 
اسپانیایی زبان، زنان سیاه پوست و افراد دارای معلولیت تحت 
نظارت »بایدن« به پایین ترین حد خود رس��یده اس��ت. نرخ 
بیکاری سیاه پوس��تان در دوران »بایدن« و »ترامپ« کاهش 
یافت، اما این نرخ در دوران ریاس��ت جمهوری »بایدن« و در 

اوایل 2023 به پایین ترین سطح تاریخ خود رسید.
از س��وی دیگ��ر، اقتصاد آمری��کا در دوران »ج��و بایدن« 
و »دونالد ترامپ« با س��رعت ثابتی رش��د کرده است. تولید 
ناخالص داخلی از زمان آغاز ریاست جمهوری »بایدن« حدود 
22 درصد رشد داشته و این میزان در زمان »ترامپ« و پیش 
از همه گیری که رکود اقتصادی را به همراه داشت، 14 درصد 
ب��ود. حتی با این وجود،  اقتصاد آمریکا به کمک بس��ته های 
مال��ی حمایتی به ارزش تریلیون ها دلار، به س��رعت خود را 
بازیابی کرد و تا زمانی که »ترامپ« کاخ س��فید را ترک کرد 
نیز در حال رش��د ب��ود. اکنون و در زم��ان »بایدن«، اقتصاد 
ایالات متحده پیش از کاهش طی شش ماه در سال 2022، 
طی 15 ماه متوالی با رشد همراه بوده است، اما اقتصاددانان 
خاطرنش��ان می کنند که نرخ فعلی رش��د اقتص��ادی - نرخ 
س��الانه 4.9 درصدی تا س��پتامبر - ناپایدار است و بسیاری 

انتظار دارند رشد در سال 2024 کاهش یابد.
روس��ای جمهور همچنین کنترل بس��یار کمی بر قیمت 
بنزین دارند، اما این موضوعی اس��ت که »ترامپ« توانس��ته 
بود در آن مدیریت بهتری داش��ته باش��د و قیمت بنزین در 
دوران او پایی��ن بود؛  اتفاقی که می تواند برخی نارضایتی های 
مردم آمریکا از شرایط فعلی اقتصادی را توضیح دهد. تبعات 
همه گیری کرونا، جنگ روس��یه و اوکرای��ن و افزایش تقاضا 
همگی باعث ش��ده اند قیمت بنزین از سال 2020 با نوسان 
شدیدی همراه باشد. از آوریل 2020 تا آوریل 2022، قیمت 
بنزین بیش از دو برابر شده، اما از ژوئن 2022 که اوج قیمت 
بنزین بود )5 دلار به ازای هر گالن(، قیمت ها در حال کاهش 
است. تحلیلگران می گویند قیمت بنزین می تواند در ادامه به 

کمتر از سه دلار به ازای هر گالن کاهش پیدا کند.
قیمت خانه چقدر بالا رفت؟

مالکیت خانه، یک��ی از بزرگ ترین راه ه��ای ثروت آفرینی 
در آمریکا س��ت و افزایش اخیر قیمت ها یک شمش��یر دولبه 
قلمداد می  ش��ود؛ بس��یاری از افرادی که خواهان خرید خانه 
برای نخستین بار هستند، با مشکلات زیادی روبه رو شده اند، 
اما افرادی که از قبل خانه داش��تند، از افزایش قیمت ها سود 
می برند. در مجموع،  خرید خانه در دوران »بایدن« دش��وارتر 
ش��ده اس��ت. قیمت خان��ه در دوران همه گیری ب��ا افزایش 
چشمگیری همراه بود و از بهار 2020 تا پاییز 2022 با رشد 

49 درصدی مواجه شد. گلدمن ساکس اعلام کرد که افزایش 
قیمت خانه باعث ش��ده قدرت خرید خانه به کمترین سطح 
تاریخی خود برسد. قیمت خانه اکنون به طور میانگین 431 
هزار دلار اس��ت که نس��بت به قیمت 480 هزار دلاری سال 
2022، کاه��ش پیدا کرده اما هنوز بالاتر از قیمت های پیش 
از دوران کرونا است. نرخ وام مسکن نیز طی دو سال گذشته 
بی��ش از دو براب��ر ش��ده و از 3.1 درصد به ح��دود 7 درصد 
افزایش یافته اس��ت. همین موضوع باعث شده تا خرید خانه 
دش��وارتر شود. کمبود خانه در برابر تقاضای بالا، علت اصلی 

بالا ماندن قیمت خانه در آمریکاست.
ت��ورم نیز یک چالش دائم��ی برای دول��ت »بایدن« بوده 
اس��ت. افزایش قابل توجه قیمت ها پس از همه گیری باعث 
ش��د نرخ ت��ورم آمریکا به بالاترین س��طح خ��ود در بیش از 
40 س��ال گذش��ته افزایش پیدا کند. اگرچه نرخ تورم از اوج 
خود در تابس��تان 2022 فاصله گرفت��ه و کاهش پیدا کرده 
اس��ت، قیمت ها هنوز 3 درصد بیشتر از سال 2022 هستند. 
آمریکایی ها می گویند هزینه های بالاتر، دیدگاه آ نها را نسبت 
ب��ه اقتصاد مخدوش کرده و رأی دهن��دگان به طور مداوم از 
ت��ورم به عنوان نگرانی اصلی خود یاد می کنند. در مورد نرخ 
بهره نیز رئیس جمهور آمریکا، قدرت بسیار کمی برای مانور 
دارد. با وجود اینکه رئیس فدرال رزرو توس��ط رئیس جمهور 
تعیین می ش��ود و م��ورد تأیید کنگره ق��رار می گیرد، بانک 
مرکزی آمریکا استقلال کاملی دارد، اما اقدامات فدرال رزرو 
تأثیر مهمی بر اقتصاد دارد. در دوران »بایدن«،  بانک مرکزی 
نرخ بهره را 11 مرتبه افزایش داد تا تورم کنترل ش��ود. نرخ 
بهره کنونی که بی��ن 5.25 تا 5.5 درصد قرار دارد، بالاترین 
سطح 22 سال اخیر است. هر بار که فدرال رزرو نرخ بهره را 
افزایش می دهد یا حتی می گوید که ممکن است آن را انجام 
دهد، اثرات اقتصادی زیادی می گذارد که منجر به هزینه های 
استقراض بیشتر برای انواع وام ها از جمله وام مسکن )در حال 
حاضر 7 درصد(، وام های ش��خصی )12 درصد( و کارت های 

اعتباری )بالای 20 درصد( می شود.
قدرت خرید مردم بهتر شد؟

قدرت خرید کنونی مردم آمریکا در مقایس��ه با اوایل دوره 
ریاست جمهوری »جو بایدن« کاهش پیدا کرده است. پایین 
آمدن میزان بسته های مالی برای بهبود وضعیت اقتصادی به 
علاوه افزایش قیمت ها باعث  شده اند تا درآمد خانوارها از سال 
2020 با نوسان شدیدی همراه باشد. با این حال، بسیاری از 
آمریکایی ها در حالی س��ال 2023 را به پایان رس��انده اند که 
وضعیت شان از یک س��ال قبل بهتر شده است؛ زیرا افزایش 
دستمزدها بیشتر از سطح تورم بوده است. در نقطه مقابل، در 
طول سال های مدیریت »دونالد ترامپ«، آمریکایی ها تا زمان 
شروع همه گیری کرونا ش��اهد افزایش مستمر قدرت خرید 

بودن��د. به طور کلی، درآمد واقعی قابل تصرف یا همان پولی 
ک��ه پس از مالیات و تورم برای آمریکایی ها باقی می ماند، در 
فاصل��ه بین ژانویه 2017 تا ژانوی��ه 2020 حدود 10 درصد 
افزایش یافت. همچنین بازار س��هام نی��ز در دوران »ترامپ« 
به س��رعت با افزایش ارزش همراه ش��د و این روند در دوران 
»بایدن« نیز ادامه دارد. به نظر می رسد پس از دوره ای از افت 
در سال 2022، ارزش سهام ها با افزایش خوش بینی ها نسبت 
به پایان یافتن چرخه افزایش نرخ بهره توس��ط بانک مرکزی 
آمریکا، بار دیگر در حال رشد است. میانگین صنعتی داوجونز 

و نزدک در آخرین ماه 2023 به بالاترین حد خود رسید.
براساس این گزارش، از حدود 20 سال قبل تاکنون میزان 
بدهی وام دانشجویی در آمریکا به شکل چشمگیری افزایش 
پیدا کرده اس��ت. »ج��و بایدن« در زم��ان ورود خود به کاخ 
سفید قول داد که بار هنگفت بدهی ها را از دوش دانشجویان 
و فارغ التحصی��لان ب��ردارد؛ هرچند برنامه او برای بخش��ش 
400 میلی��ارد دلار از ای��ن بدهی ها با مخالف��ت قانونگذاران 
جمهوری خواه و دادگاه عالی این کشور مواجه شد، اما دولت 
»بای��دن« راه هایی برای کاهش این بدهی پیدا کرده اس��ت. 
تا به امروز، کاخ س��فید حدود 132 میلی��ارد دلار بدهی وام 
دانش��جویی برای بیش از 3.6 میلیون آمریکایی را لغو کرده 
است. در نتیجه، مانده وام های دانشجویی به مدت شش ماه 
است که در حال کاهش است. آمریکایی ها در ماه اکتبر 1.74 
تریلیون دلار وام دانشجویی بدهکار بودند که نسبت به رکورد 

1.77 تریلیون دلاری در ابتدای سال 2023 کمتر است.
احساس مصرف کنندگان آمریکایی

دیدگاه مردم آمریکا نس��بت به وضعیت اقتصادی خود در 
ماه ژوئن 2022 به پایین ترین سطح خود رسید؛ یعنی زمانی 
که قیمت بنزین با رکود همراه بود. از آن زمان تاکنون دیدگاه 
مردم نس��بت به ش��رایط اقتصادی کمی بهتر شده است، اما 
هنوز هم پایین تر از دوران ریاست جمهوری »دونالد ترامپ« 
اس��ت. با وجود نارضایتی نسبت به وضعیت اقتصادی، مردم 
آمریکا به ش��کل قابل توجهی پول خ��ود را خرج می کنند و 
همین موضوع به ادامه رشد اقتصادی آمریکا منجر شده است. 
از س��وی دیگر، کس��ری بودجه فدرال در دوران »ترامپ« به 
اوج خود رس��ید، اگرچه هم او و هم »بایدن« تریلیون ها دلار 
به بار بدهی ملی اضاف��ه کرده اند. بدهی دولت آمریکا در هر 
سال از دوره ریاست جمهوری »ترامپ« افزایش یافت. کاهش 
گس��ترده مالیات و به دنبال آن، واکنش دولت به همه گیری 
کرونا، 7.8 تریلیون دلار به بار بدهی اضافه کرد. از آن زمان، 
کسری بودجه در دو سال نخست ریاست جمهوری »بایدن« 
کاهش یافت، اما در سال 2023 دوباره رشد کرد و 23 درصد 
بالاتر رفت و این کشور را با 1.7 تریلیون دلار کسری مواجه 

کرد.

رئی��س س��ازمان برنامه و بودج��ه از موافق��ت دولت با 
افزای��ش 20 درصدی حق��وق کارکنان خب��ر داد و گفت 
افزایش حقوق و دس��تمزد باید متناسب با ظرفیت تامین 
مال��ی باش��د و قطعا مردم راضی نیس��تند که م��ا میزان 
حقوق و دس��تمزد را بالا ببریم ام��ا از روش های تورمی یا 
اس��تفاده از ظرفیت های نظام بانکی کسری بودجه دولت 
را تامی��ن کنی��م. »داوود منظور« در نشس��تی خبری در 
جمع خبرنگاران با بیان اینکه هنگام بررسی بودجه توسط 
نمایندگان، درخواست ها و پیشنهاداتی دریافت می کنند، 

گفت: نمایندگان پاسخگوی موکلان هستند و این موکلان 
از جمله اش��خاص حقیقی، حقوقی و سازمان ها، انتظاراتی 
از نمایندگان مجلس دارند که شاید در زمان تدوین لایحه 
به آن موضوعات توجه نش��ده باشد. به همین دلیل عمدتا 
نمایندگان این درخواس��ت ها را بررسی می کنند و اگر این 
درخواس��ت ها م��ورد تایید قرار گیرد، الحاق می ش��ود. در 
کمیسیون تلفیق بودجه برای لایحه بودجه سال آینده نیز 
الحاقاتی صورت گرفت که البته به لحاظ تعداد در مقایسه 
با سال های گذشته این الحاقات کمتر بود، اما از نظر میزان 

بار مالی که ایجاد می کرد، عددها نسبتا متنابه بود.
او درباره میزان بار مالی اضافه شده به بودجه توضیح داد: 
برآوردها متفاوت اس��ت. بستگی دارد که مفروضات ما در 
محاسبات بار مالی چگونه باشد. بین ما و مرکز پژوهش های 
مجل��س اختلاف نظرهایی ب��ود، اما ع��دد متنابهی بوده و 
نسبت به کل بودجه پیشنهادی دولت، درصد قابل توجهی 
بود. البته با بازنگری هایی که در حال انجام است، به توافق 

خوبی بین دولت و مجلس نزدیک می شویم.
رئیس س��ازمان برنام��ه و بودجه در پاس��خ به اینکه آیا 

سقف لایحه بودجه افزایش می یابد، گفت: افزایش یافتن یا 
نیافتن سقف لایحه بودجه قطعی نیست، اما بخش زیادی 
از اختلاف نظرهایی که در هفته گذش��ته داش��تیم، در دو 
روز گذشته برطرف ش��د. »منظور« درباره افزایش حقوق 
نیز توضیح داد: افزایش حقوق و دس��تمزد باید متناس��ب 
با ظرفیت تامین مالی باش��د. هدف ما این است که بودجه 
غیرتورمی باش��د، قطعا مردم راضی نیس��تند که ما میزان 
حقوق و دس��تمزد را بالا ببریم ام��ا از روش های تورمی و 
قرضه ای یا اس��تفاده از ظرفیت ه��ای نظام بانکی بخواهیم 

کس��ری بودجه دولت را تامین کنیم؛ زیرا اثر این کار تورم 
بیش��تر است که تورم بیش��تر هم افزایش حقوق را خنثی 
می کند. ما افزایش 18 درصد را پیشنهاد داده بودیم، اما از 
سوی کمیسیون تلفیق مجلس گفتند که 18 درصد کافی 
نیس��ت و باید 20 درصد باش��د که ما هم آن 20 درصد را 
پذیرفتیم. البت��ه تدابیر دیگری هم در مجلس وجود دارد. 
بحث فوق العاده های خاص است که برای برخی از دستگاه ها 
پیش��نهاد کردند و اکنون برای بحث فوق العاده های خاص 

در حال رایزنی با مجلس هستیم.

رئیس سازمان برنامه و بودجه خبر داد
افزایش 20 درصدی حقوق کارمندان

دیسانتیس به نفع ترامپ از انتخابات کنار کشید

بازگشت ترامپیسم

ارزش رسانه ای چیست؟ همراه با بررسی مزایای آن
 آیا تا حالا با خودتان فکر کرده اید تیم های بازاریابی و روابط عمومی در دنیای شلوغ کسب و کار دقیقا چه 
کاری انجام می دهند؟ بی ش��ک روی کاغذ همه تیم های بازاریابی عملکرد بی نهایت خوبی در راس��تای تحقق 
اهداف برند دارند. از س��وی دیگر روابط عمومی در قالب یک تیم س��ازمان یافته نیز برای عملکرد بهینه کسب 
و کارها ضروری اس��ت. درس��ت به همین دلیل معمولا کارآفرینان درباره ضرورت استفاده از این تیم ها چون و 

چرایی ندارند. با این حال آیا عملکرد همه تیم های بازاریابی قابل دفاع است؟ 
راستش را بخواهید، کمتر تیم بازاریابی پیدا می شود که بدون اشتباه در بازار عمل کند. این نکته درباره حوزه 
روابط عمومی نیز مصداق دارد. باور کنید یا نه، ما در بازار با مجموعه ای از اشتباهات رو به رو هستیم که به مرور 
زمان عملکرد کسب و کارها را تحت تاثیر قرار می دهد. درست به همین دلیل ضروری است متر و معیاری برای...
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متأسفانه برای دو اصطلاح بانکی »امهال« و »استمهال« در زبان فارسی، 
برگردان مناسبی انجام نشده و تفاوت این دو مفهوم حتی در مواردی برای 
اهل فن و قشر تحصیلکرده نیز مبهم و ناشناخته است. شاید بتوان مفهوم 
»امهال« را به زبان س��اده به »مهلت دادن« و »فرصت دهی« به مش��تری 
تعبیر کرد؛ یعنی به ش��خص بدهکار مهلت داده می شود تا بدهی خود را 
بدون آنکه جریمه ای به او تعلق بگیرد، بپردازد اما وقتی پای جریمه به میان 
می آید و فرد بدهکار باید علاوه بر اصل بدهی، جریمه آن را هم در مهلت 
مشخص ش��ده پرداخت کند، اینجا با مفهوم »اس��تمهال« سروکار داریم 
بنابراین »امهال« به واسطه تمدید قراردادها و تبدیل آنها صورت می گیرد؛ 
ب��ه عنوان نمونه، وقتی پاندمی کرونا اتف��اق افتاد و فعالیت های اقتصادی 
متوقف ش��د، دولت برای کمک به کس��ب و کارها، سررسید وام ها را چند 
م��اه عقب انداخت، بدون آنک��ه از وام گیرندگان جریمه و کارمزدی بگیرد. 
همچنین در مورد عقود غیرمش��ارکتی نیز »امهال« با قسط بندی مجدد، 
تجدید و تبدیل قرارداد صورت می گیرد. در تقسیط مجدد، بازپرداخت های 
عقب افتاده طبق قرارداد قبلی بار دیگر قسط بندی می شوند اما در تجدید 
وام، قرارداد قبلی فسخ می شود و قرارداد جدیدی با همان موضوع تنظیم 

می شود.
ب��ا توجه به اهمیت موضوع »امهال« و نقش��ی که در مدیریت مطالبات 
غیرجاری بانک ها دارد، بانک مرکزی در شهریورماه 1398 »دستورالعمل 
نح��وه امهال مطالبات موسس��ات اعتباري« را به تصویب رس��اند که مهر 
تأیید شورای فقهی بانک مرکزی را هم به همراه دارد. نکته مهم در بحث 
»امهال« مطالبات بانکی، تفاوت رویکردها در بانکداری متعارف و بانکداری 
بدون ربا اس��ت؛ به طوری که تمدی��د بدهی ها در بانکداری متعارف بدون 
هیچ گونه محدودیتی انجام می شود، اما در بانکداری بدون ربا، افزایش مبلغ 
بدهی در مقابل زمان )که نتیجه تمدید محس��وب می شود( از نظر شرعی 
با چالش ربا مواجه ش��ده و قابل پذیرش نیس��ت. با ای��ن وجود، می توان 
با اس��تفاده از ظرفیت های حقوقی و قانون��ی، راهکارهای جایگزینی برای 
»امهال« وام ه��ای بانکی در نظر گرفت که از جمله این راهکارها، تمدید، 

تجدید و تبدیل قراردادهاست.
از امهال تا استمهال وام های بانکی

»امه��ال« در لغت نامه دهخدا به معنای »مهلت دادن« و »اس��تمهال« 
به معنای »مهلت خواس��تن« اس��ت. این واژگان عرب��ی به همین صورت 
در ادبی��ات اقتصادی و بانکی ایران جا افتاده و متاس��فانه معادل فارس��ی 
مناس��بی برای شان ساخته نشده است؛ تا جایی که معنا و مفهوم »امهال« 
و »استمهال« و تفاوت حقوقی آنها حتی برای اهل فن نیز مبهم و پوشیده 
اس��ت. هرچند »امهال« مطالبات بانکی، فضای مس��اعدی برای بنگاه های 
اقتصادی که مشکل مالی دارند، فراهم می کند، اما استفاده نادرست از این 
ابزار و یا رویکرد افراطی در الزام بانک ها به »امهال« می تواند سلامت نظام 
بانکی کشور را به خطر بیندازد. بنابراین با توجه به اهمیت موضوع »امهال« 
تسهیلات بانکی و کارکرد مهمی که در مدیریت مطالبات غیرجاری بانک ها 

دارد، بررس��ی بیشتر این موضوع و آسیب شناس��ی ابعاد آن ضروری است. 
در همین زمینه، »علی نظافتیان«، دبیر کمیس��یون حقوقی کانون بانک ها 
با اش��اره به روابط حقوقی بانک ها و مشتریان به »فرصت امروز« می گوید: 
»امهال« به زبان ساده به معنای مهلت دادن به مشتری است. »دستورالعمل 
نحوه امهال مطالبات موسسات اعتباري« که مهر تأیید شورای فقهی بانک 
مرکزی را به همراه دارد، از جمله مس��تندات قانونی اس��ت که در صورت 
اج��رای صحیح، روابط حقوقی بین بانک ها و مش��تریان را تنظیم می کند. 
کارکرد این دستورالعمل دوگانه است؛ یعنی هم برای اختلافات مالی بانک ها 
و مشتریان بدهکار کاربرد دارد و هم می توان از آن برای تعیین تکلیف ادامه 
تسهیلات غیرجاری اس��تفاده کرد. این دستورالعمل در شهریورماه 1398 
به تصویب رس��ید و در مهرم��اه 1399 بر آن اصلاحیه زده ش��د. در ماده 
2 آن گفته ش��ده که »موسس��ه اعتباری می تواند بنابه درخواست مشتری 
و در چارچوب ضوابط داخل��ی مصوب هیأت مدیره خود صرفا مطالباتی را 
که تمام یا بخش��ی از آن غیرجاری شده اس��ت، برای یک بار و حداکثر به 
مدت پنج س��ال امه��ال نماید.« پس برای »امهال« لازم نیس��ت که تمام 
تسهیلات موردنظر معوق شود و در طبقه مطالبات غیرجاری و معوق جای 
گرفته باشد، بلکه حتی اگر بخشی از تسهیلات پرداختی به مشتری معوق 
ش��ده باشد، می توان از مقررات »دستورالعمل امهال« برای رهایی مشتری 
از تنگناهای مادی اس��تفاده کرد. همچنین ماده 10 »دستورالعمل امهال« 
می گوید: »امهال مطالبات به دو صورت ادامه قرارداد فعلی )تقسیط مجدد 
و ی��ا تمدید قرارداد( و یا انعقاد قرارداد جدید امکان پذیر اس��ت.« یعنی در 
»امهال« تس��هیلات با انعقاد قرارداد جدید بین بانک و مش��تری، قرارداد 
سابق کنار می رود و قرارداد جدید جایگزین می شود و روابط حقوقی بانک 

و مشتری، شکل جدیدی به خود می گیرد.«
از تمدید قرارداد تا تجدید و تبدیل

از جمل��ه روش های »امهال« وام بانکی، تجدید و تبدیل قرارداد اس��ت؛ 
یعنی قرارداد جدیدی با مش��تری تنظیم می شود و از منابع حاصل از آن 
برای بازپرداخت بدهی قبلی مشتری استفاده می شود. »نظافتیان« درباره 
»امهال« تس��هیلات بانکی از طریق انعقاد قرارداد جدید توضیح می دهد: 
»طبق مقررات بانک مرکزی، تبدیل قرارداد س��ابق به قرارداد جدید به دو 
صورت تجدید قرارداد و تبدیل قرارداد امکان پذیر است. در تجدید قرارداد، 
موضوع قرارداد همان موضوع قرارداد سابق است؛ یعنی اگر قرارداد سابق، 
مش��ارکت مدنی یا فروش اقساطی باش��د، قرارداد جدید نیز همان عنوان 
قرارداد مش��ارکت مدنی یا فروش اقس��اطی خواهد ب��ود. ولی برعکس در 
فرآیند تبدیل قرارداد، موضوع قرارداد جدید نسبت به قرارداد سابق به کلی 
تغییر پیدا می کند؛ مثلا از دهه 60 تاکنون روش بانک ها در مورد تسهیلات 
مشارکتی مدنی، این بوده که پس از پایان دوره مشارکت، قرارداد مشارکت 
مدنی تبدیل به قرارداد فروش اقس��اطی سهم الشرکه بانک می شود. البته 
در اصلاحیه »دس��تورالعمل امهال«، یک قرارداد ناش��ناخته و فاقد هویت 
حقوقی مش��خص بنام »قرارداد مشارکت کاهنده« به شبکه بانکی معرفی 
ش��د. براساس این قرارداد ابداعی، تسهیلات گیرنده در »قرارداد مشارکت 
مدنی کاهنده« همزمان هم ش��ریک بانک است و هم بدهکار بانک. بانک 

نیز همزمان هم شریک تسهیلات گیرنده و هم طلبکار اوست. جمع کردن 
دو مفهوم متفاوت حقوقی، یعنی شرکت و دین از جمله ابداعات اصلاحیه 
»دستورالعمل امهال« است و مشخص نیست که مشتری چگونه می تواند 
همزمان هم ش��ریک بانک در یک پروژه مشخص باشد و هم بابت همین 

پروژه بدهکار بانک نیز باشد.«
به عقیده این پژوهش��گر بانکی، »نقطه مشترک فرآیند تجدید و تبدیل 
تس��هیلات بانکی، خاتمه یافتن قرارداد س��ابق است؛ یعنی هم در تجدید 
قرارداد و هم در تبدیل قرارداد، قرارداد تسهیلات سابق به کلی کنار می رود 
و یک قرارداد جدید با شرایط متفاوت، جایگزین قرارداد سابق خواهد شد؛ 
مثلا شما با بانک، قرارداد مشارکت مدنی دارید. در قرارداد مشارکت مدنی، 
هم بانک و هم تس��هیلات گیرنده باید آورده خ��ود را بیاورند. آورده بانک، 
مبلغ تسهیلات اس��ت. آورده مشتری نیز ممکن است نقدی یا غیرنقدی 
باش��د. مجموع آورده بانک و مش��تری، سرمایه اولیه پروژه مورد مشارکت 
را تش��کیل می دهد. نتیجه این مشارکت نیز سهیم شدن بانک و مشتری 
در پروژه به نس��بت آورده آنهاس��ت. پس در تسهیلات مشارکتی برخلاف 
تس��هیلات مبادله ای، نتیجه پرداخت تس��هیلات، بدهکار شدن مشتری 
تسهیلات گیرنده در مقابل بانک نیس��ت، بلکه تسهیلات مشارکت مدنی 
فقط نوعی شراکت بین بانک و مشتری ایجاد خواهد کرد. این قاعده را هم 

شرع و هم قانون می گوید.«
2 روی سکه امهال تسهیلات

او در بخش پایانی س��خنانش به »امهال« تس��هیلات از طریق »تجدید 
قرارداد« اشاره می کند و می  گوید: »در امهال تسهیلات از طریق »تجدید 
ق��رارداد« در واق��ع، موضوع قرارداد تغییر نمی کند، بلک��ه موضوع قرارداد 
جدید همان موضوع قرارداد سابق است، اما با شرایطی متفاوت مجدد بسته 
خواهد ش��د. فرض کنید در تسهیلات مشارکت مدنی، دوران مشارکت به 
اتمام نرس��یده است، اما تس��هیلات گیرنده نیاز به افزایش مدت قرارداد یا 
منابع مالی بیش��تر برای اتمام پروژه مورد مش��ارکت دارد. در این صورت، 
قرارداد مشارکت مدنی قبلی با توافق طرفین فسخ یا اقاله می شود و خاتمه 
پیدا می کند و به جای آن، یک قرارداد مش��ارکت مدنی جدید با شرایطی 

متفاوت از قرارداد قدیمی بین بانک و مشتری بسته می شود.«
در مجموع، به نظر می رس��د »امهال« مطالب��ات بانکی، کارکرد مهم و 
دوسویه ای برای هر دو طرف ماجرا دارد؛ از یک طرف، به مشتریان فرصت 
می دهد که اقس��اط تس��هیلات بانکی خود را بپردازن��د و از طرف دیگر، 
بانک ها نیز فرصت می یابند که با اس��تفاده از مکانیزم تبدیل قرارداد )که 
نوعی ریفاینس است(، بخش��ی از مطالبات غیرجاری خود را به مطالبات 
ج��اری بدل ک��رده و از حجم مطالبات معوق ش��ان بکاهند. ب��ا این حال، 
امکان »امهال« در عملیات بانکی به  معنای مجاز بودن »انباش��ت پیوسته 
بدهی« در شبکه بانکی نیست؛ چراکه »امهال« شرایطی دارد و عمدتا برای 
بنگاه هایی که موقتا دچار مشکل نقدینگی شده اند، به کار می رود اما وقتی 
بانک می داند که وضعیت فلان بنگاه اقتصادی خوب نیست و با هر اندازه 
مهلت بیشتر نیز مشکل برطرف نخواهد شد، اساسا نباید از راهکار »امهال« 

استفاده کرد و تن به »امهال« مطالبات بانکی داد.

»فرصت امروز« از چالش های امهال مطالبات غیرجاری بانک ها گزارش می دهد

روش های امهال وام های بانکی

بان��ک مرکزی پس از س��کوت چندین ماهه س��رانجام از تحولات بازار 
مسکن در س��ه ماه اخیر گزارش داد. داده های آماری بانک مرکزی نشان 
می دهد که روند تورم ماهانه در بازار مس��کن اندکی کند شده و از همین 
رو، برخی از فعالان و کارشناس��ان بازار مسکن با اشاره به تجربه وضعیت 
مش��ابه در دهه 80 می گوین��د این روند نوید تعدی��ل قیمت ها را در این 
بخش می دهد. با این حال، اگر از یکسو فاصله قدرت خرید مردم و قیمت 
مسکن و از سوی دیگر، چسبندگی قیمت مسکن و تورم را مبنا قرار دهیم، 

درمی یابیم که نمی توان به ریزش قیمت ها امیدوار بود.
برش بزرگ تر از تحولات بازار مس��کن شهر تهران نشان می دهد که در 
یک دهه گذش��ته با افت قابل توجه تولید مسکن شهری مواجه هستیم. 
براس��اس آمارهای بانک مرکزی، از س��ال 1392 تاکنون، سهم واحدهای 
نوساز و تا پنج سال ساخت از کل معاملات بازار وارد یک روند نزولی شده 
و از حوال��ی 59 درصد در بهمن ماه 1392 به 32.5 درصد در اس��فندماه 
1400 رس��یده است. این شاخص نس��بت به بهمن ماه 1392 حدود 45 
درصد کاهش نش��ان می دهد و از تضعیف ش��دید تولید مسکن و کاهش 
قابل توجه ساخت وس��از و عرضه مسکن در پایتخت حکایت دارد. در سایه 
افول سهم نوسازها از بازار، به سهم واحدهای مسکونی با قدمت بالاتر افزوده 
ش��ده است. در این مورد، کاهش شدید قدرت خرید متقاضیان مصرفی و 
س��رمایه گذاری و گرایش آنها نس��بت به خرید واحدهای با عمر بالاتر اما 
ارزان تر نیز بی تأثیر نبوده اس��ت، اما علت اصلی این اتفاق را باید در افول 
تولید به دلایلی نظیر جهش هزینه ساخت و قیمت زمین جست وجو کرد.

با وجود اینکه تورم نقطه به نقطه بازار مس��کن شهر تهران در اسفندماه 
1400 حدود 24 درصد 16 درصد کمتر از تورم عمومی کش��ور است، در 
بازار اجاره همچنان تنور تورم ش��عله ور ب��وده و آن گونه که آمارهای بانک 
مرکزی نشان می دهد؛ در پایان دهه 1390، شاخص کرایه مسکن اجاری 
در ش��هر تهران 45.8 درصد و در کل مناطق ش��هری 50.2 درصد نسبت 
به ماه مش��ابه سال قبل رشد کرده است. در سال های پایانی دهه گذشته 
همچنین بی توجهی بازار به مصوبه ستاد ملی مقابله با کرونا مبنی بر تمدید 
خودکار قراردادهای اجاره با نرخ 25 درصد در تهران و با نرخ کمتر در سایر 
استان ها و شهرها و همچنین همراهی شورای حل اختلاف در صدور حکم 

تخلیه مستأجران، از جمله دلایلی بوده که باعث شده بخشی از قراردادهای 
سررسیدشده با نرخ های بسیار بالاتری در این سال ها به بازار عرضه شوند.

به نظر می رس��د بازار مس��کن بعد از س��ال ها تجربه تورم مس��تمر و 
فزاین��ده، در رون��د تخلیه حباب قیمتی حتی با رش��د کمت��ر از مقدار 
تورم عمومی قرار گرفته اس��ت، اما تداوم این ش��رایط در ادامه امسال و 
همینطور در س��ال آینده نیازمند تحقق ش��روطی است که اجرا نشدن 
آنها، احتمال بازگشت تنش قیمتی و رکود تورمی به این بازار را افزایش 
می دهد. بررس��ی آمارها نشان می دهد که قیمت مسکن در شهر تهران 
از نیمه دهه 1390 )از س��ال 1396 به بعد( وارد دوره صعودی ش��د و 
این وضعیت با ش��یبی تند تا پایان این دهه ادامه پیدا کرد. مس��کن در 
ایران به  عنوان یک کالای س��رمایه ای که به پناهگاه سنتی سرمایه نیز 
تبدیل ش��ده، به ش��دت متأثر از تحولات کلان اقتصاد و تغییر انتظارات 
تورمی است و حفظ ثبات آن به مهار واقعی نرخ تورم، اصلاح رفتار مالی 
دولت، جبران کس��ری بودجه از محل ه��ای غیرتورمی، کمک به تولید 
مسکن شهری و همچنین سیاستگذاری کارشناسی برای خانه دار شدن 
متقاضی��ان مصرفی ب��ا ابزارهای مبتنی بر پس انداز نی��از دارد. در واقع، 
مس��کن در اقتصاد ایران به واسطه اس��تقبال قابل توجه صاحبان سرمایه 
هم��واره در مقابل تحولات پایدار و حتمی اقتصاد کلان واکنش نش��ان 
می دهد و به دلیل همین واقع گرایی، چس��بندگی قیمتی ش��دیدی نیز 
دارد. در این ش��رایط، هرگونه اصلاح پایدار در س��ازوکار بازار مسکن و 
تثبیت قیمت آن مس��تقیما باید از مس��یر اصلاح ساختار اقتصاد کلان 

پیگیری شود.
براساس این گزارش، بررسی تحولات بازار مسکن براساس قیمت دلاری 
مسکن نش��ان می دهد که در 10 سال اخیر، میانگین قیمت هر مترمربع 
زیربنای مسکونی در شهر تهران تقریبا معادل 1200 دلار بوده؛ درحالی که 
این ش��اخص در 25 سال گذشته با احتس��اب ثبات نسبی بازار مسکن از 
س��ال 1375 تا 1385، از 1100 دلار فراتر نمی رود. این ش��اخص نش��ان 
می دهد میانگین قیمت مسکن با وجود همبستگی شدید به قیمت دلار، 
رشد بیشتری را تجربه می کند و به عنوان مثال، درحالی که متوسط تغییر 
قیمت سالانه دلار در 25 سال اخیر معادل 17.5 درصد بوده، میزان رشد 

میانگین قیمت مسکن در این بازه زمانی به 23 درصد رسیده است؛ یعنی 
مسکن در طول دو دهه گذشته سالانه به طور میانگین 5 درصد بیشتر از 
دلار افزایش داشته است. طبق آمارهای بانک مرکزی، میانگین قیمت هر 
مترمربع زیربنای مس��کونی شهر تهران در پایان دهه 1390 معادل 35.1 
میلیون تومان بوده است. با فرض قیمت حدود 27 هزار تومانی هر دلار در 
بازار آزاد تهران، قیمت هر مترمربع زیربنای مسکونی در این مقطع زمانی 

به حدود 1300 دلار می رسد که در مرز میانگین 10 ساله قرار دارد.
به نظر می رسد بازار مسکن در چند ماه گذشته تحت تاثیر سیاست های 
تثبیت نرخ ارز، کم نوسان شده، اما سوال مهم این است که آیا این وضعیت 
در بازار معاملات مسکن پایدار است؟ »احسان برین«، پژوهشگر اقتصادی 
در پاس��خ می گوید: قطعا وضعیت اخیر بازار ارز در کم نوس��ان شدن بازار 
مسکن بی تاثیر نبوده، با این حال باید بررسی کنیم که جنس این نوسانات 
ارزی چه بوده اس��ت. برخی مواقع در یک بازار عادی نوسانات ارز براساس 
پارامتره��ای واقعی یک اقتصاد رخ می دهد، اما برخی مواقع سیاس��تگذار 
ت��لاش می کند تا با انجام روش هایی، این نوس��ان ارزی را به کمترین حد 
ممکن تقلیل دهد. اگر نگاه واقع بینانه  به ش��رایط داشته باشیم، نمی شود 
خیلی امیدوار بود که این پایداری یا ثبات نس��بی برای طولانی مدت باقی 

بماند.
این پژوهش��گر اقتصادی س��پس ب��ه تجربه مش��ابه درخصوص تلاش 
سیاس��تگذار برای تثبیت نرخ ارز در دهه 80 اش��اره می کند و می افزاید: 
پیش از این نیز سیاستگذار در دهه 80 چنین تلاشی برای تثبیت ارز انجام 
داد، اما اقدام کنونی با آن دوره یک تفاوت مهم دارد. در دهه 80 اصطلاحا 
جیب سیاستگذار پر از پول بود و ما جهش های مهمی در درآمدهای نفتی 
داشتیم. همچنین تحریم ها هم تا این حد شدید نبود، دسترسی به منابع 
ارزی هم نسبت به الان در وضعیت بسیار بهتری بود و سیاستگذار قادر بود 
تا سیاس��ت های تثبیتی اعمال کند. به گفته وی، یکی دیگر از تفاوت های 
اقتصادی دهه 80 با حال حاضر، این اس��ت که قیمت ها هنوز تا این حد 
افزایش نیافته بود؛ تأمین مالی برای خانواده ها مثل زمان حاضر تا این حد 
سخت و دور از دسترس نبود. بنابراین در آن زمان شاهد یک ثبات نسبی 

در نرخ ارز بودیم و معاملات مسکن مانند حالا از رونق نیفتاده بود.

زنگ خطر تولید مسکن شهری به صدا درآمد

حمله تورمی مسکن به مستأجران

یادداشت

عبور از دور باطل

شهاب جوانمردی، نایب رئیس اتاق تهران

یک آموزه بسیار مهم در اقتصاد جهان وجود دارد که تاکید می کند 
هر دولت و حکومتی باید به س��ه موضوع اهمی��ت بدهد: »آزمودن، 
آموختن و دور ریختن.« اما وضعیت اقتصاد و جامعه ایران به طور کلی 
با هر س��ه این کلمات متفاوت و گاهی در تضاد است. تقریبا هفته     ای 
نیس��ت که به جلس��ه     ای با چنین مضامینی دعوت نش��وم: بررسی 
چالش ه��ای کلان حوزه های مختل��ف، اولویت های مل��ی و راه     های 
تحقق آن، بررس��ی مشکلات فعالان حوزه های متفاوت و هم     اندیشی 
درخصوص مس��ائل حوزه های اولویت     دار کش��ور. این جلسات مکرر 
یعنی نه درس��ت می     آزماییم، نه دقیق می     آموزی��م و نه به موقع دور 
می     ریزیم؛ در واقع همان چرخه همیش��گی را با سخت کوش��ی ادامه 
می دهیم که اگر به غیر  از این بود، دیگر نیازی به تکرار این مضامین 
و هم     اندیشی     ها وجود نداشت. البته برنامه     ریزان برخی از این مراسم     ها 
می توانن��د اف��رادی دغدغه     مند باش��ند که می     کوش��ند تغییری در 
وضعیت کش��ور ایجاد کنند ولی حداقل بخش��ی از دل     مشغولی آنها 
به برگزارکنن��دگان و مخاطبان این نشس��ت     ها و همایش ها منتقل 
نمی ش��ود. نتیجه آنکه آنه��ا عموما با هدف رفع تکلی��ف و پرهیز از  
ترک فعل، همایش و نشستی تکراری و به قول معروف »دولتی     پسند« 
برگزار می کنند. حاصل این رفتار چیس��ت؟ جلسات حوصله     سربر و 

کمتر کاربردی که به غیر  از اتلاف منابع، نتیجه دیگری ندارد.
اما گاهی نیاز اس��ت که دس��ت از اختراع چرخ برداریم و در همان 
جاده که کشورهای توسعه     یافته به شکوفایی رسیدند، اتومبیل اقتصاد 
ایران را برانیم، بلکه این  بار الگوگیری از جهان به کار اقتصاد ایران هم 
آمد. با چنین رویکردی می توان به رخدادها و رفتارهای جاری کشور 

نگاهی آسیب     شناسانه داشت. چند نمونه را ذکر می کنم:
1-گاهی مشکلات بیرونی، راه     حل     های درونی ندارند: برخی اوقات 
در پس بی��ان یک معضل، راه     حل     هایی مطرح می ش��ود که اصلا در 
س��احت دیگری قرار می گیرند. به عنوان مثال، شئوناتی از تحریم که 
طرف     های خارجی تجاری را از کار با ما می     ترس��اند یا منع می کند، 
با تغییر رفتارها یا سیاس��ت های بخشی و داخلی صنعت ما قابل  رفع 
و رجوع اس��ت، اما در عمل کاری می کنیم که مسئله رفع نشود. این 
رفتار حتما از سر قصد و عمد نیست ولی سهو هم در چنین شرایط 

خطیری، گناه کوچکی به شمار نمی آید.
2-فکرهای کهنه به کار مسائل جدید نمی آید: راه     حل     های قدیمی 
اکثرا برای مس��ائل جدید ناکارآمد اس��ت. موضوع��ات دنیای امروز، 
مس��ائل پیچیده، چندوجهی با ذی نفعان متعدد اس��ت که قابل حل 
ب��ا روش ه��ای کهنه و فرس��وده یا حداق��ل از مد افت��اده و قدیمی 
نیس��تند، از این رو حجمی از صاحب نظران گذشته     گرا، فاقد تسلط بر 
مهارت های سیاستگذاری، با اشراف ناکافی نسبت به ابعاد اقتصادی، 
اجتماعی، فرهنگی و سیاسی موضوع و نیز حامل راه     حل     های قدیمی 
شکست خورده و بدون تجهیز  شدن به ابزارها و فناوری های متناسب 

قاعدتا نمی توانند ارائه     دهنده راه     حل     های بدیع و کارآمد باشند.
3-مس��ائل پیچی��ده، فکره��ای خ��لاق می خواهد: مس��ائل به تبع 
چندوجهی ش��دن، راهکاره��ای چندوجهی می طلبد. اگر در گذش��ته 
آلودگی هوای شهرها با تمهیداتی چون مدیریت آلاینده     های کارخانه ها 
رفع می     شد، امروز منابع آلایندگی متعدد شده اند، ذی نفعان و متأثران 
ناش��ی از آلایندگی     ها هم متکثر شده اند. نتیجه آنکه در هر تصمیمی 
باید تبعات اجتماعی، اقتصادی، سیاس��ی و... را هم که بر روی ضرایب 
اش��تغال و س��رمایه گذاری و بیماری و مرگ و میر و ترافیک و اتلاف 

زمانی و اتلاف انرژی و... اثرگذار است، مورد  توجه قرار داد.
4-هم     اندیشی     ها بدون تدبیر برای برون     رفت در مقام عمل کم     فایده 
است: این یک عارضه قدیمی و همیشگی است که اکثر نشست های 
هم     فک��ری درخص��وص چالش ها بدون جمع بن��دی درخصوص یک 
نقشه راه با قابلیت عملیاتی شدن پایان می یابند. گفت     وگو درباره ابعاد 
مختلف یک چالش یا راه     حل     های جزئی و بخش عملیاتی که قابلیت 
جانمایی در یک راه     حل کلی را ندارند، لازم اما ناکافی هس��تند و در 

اکثر موارد نهایتا با این نسخه     های خام مواجه هستیم.
اقتصاد ایران حداقل ش��ش دهه اس��ت که در مس��یر مدرن شدن، 
بازس��ازی و توسعه حرکت می کند. حداقل طی دو مقطع یعنی نیمه 
اول ده��ه 50 و نیمه اول دهه 80، حرکت     های بس��یار بزرگی برای 
دس��تیابی به توس��عه قطعی صورت  گرفت و این موضوع در اس��ناد 
بالادس��تی مانند برنامه ششم توسعه و سند چش��م     انداز هم بازتاب 
یاف��ت، اما چ��را آنچه آرزویش را داش��تیم، محقق نش��د؟ برای این 
موضوع، چندین دلیل می توان پش��ت ه��م ردیف کرد، ولی رهیافتم 
از حضور در نشست     ها و جلسات مکرر چنین است؛ حتی در سطوح 
بالای اجرایی کش��ور، مفهوم اولویت گاه��ی از بین می رود و به جای 
اس��تفاده دقی��ق از راهبرده��ا و در نظر گرفت��ن محدودیت منابع و 
رقابت     ها، س��لایق و نظرات ش��خصی به کار گرفته می ش��ود. در این 
چارچوب نمی توان امید داش��ت که یک اولویت موضوعی از زمانی به 
زمان دیگر در صدر بماند و منابعی برای حل آن مسئله به حد کافی 
در دسترس باشد. البته به این فهرست می توان موارد متعدد دیگری 
را نیز افزود و چالش های ساختاری اجرایی کشور، صلاحیت مجریان 
برای حل مس��ائل، چندتصمیمی و بی     تصمیم��ی و به صورت توأمان 
چندمسئولیتی و بی     مس��ئولیتی نهادی و پنجره     های زمانی مجلس، 
دولت، زمان مورد نیاز برای حل مس��ائل را به فهرست قبل افزود، اما 
در بیان آس��یب ها به همین بسنده می کنم تا در چالشی مشابه آنچه 

که به آن انتقاد دارم، نیفتم.

مدیرعامل توانیر:
مراقب افزایش قیمت قبوض برق باشید

مدیرعامل توانیر با اش��اره به اینک��ه الگوی ماهیانه مصرف برق در 
زمس��تان نس��بت به دوره گرم س��ال متفاوت اس��ت، خواستار دقت 
هموطنان در استفاده از وسایل برقی گرمایشی شد. »مصطفی رجبی 
مش��هدی«، مدیرعامل توانیر به مشترکان برق هشدار داد که مراقب 
افزایش قیمت قبض برق خود باشند و افزود: الگوی مصرف برق ماهانه 
300 کیلووات س��اعت در ماه های گرم است که این رقم در زمستان 
به 200 کیلووات ساعت کاهش پیدا می کند. با توجه به اینکه تعرفه 
برق برای مصارف بیش از الگو به صورت پلکانی و غیریارانه ای افزایش 
می یابد و قبوض افزایش پیدا می کند، اس��تفاده از وس��ایل گرمازای 
برقی مانند هیترها، اس��پلیت های ایس��تاده و... باعث افزایش شدید 
مصرف برق می ش��ود. به گفته »رجبی مشهدی«، استفاده از وسایل 
گرمازای برقی در فصل زمستان باعث افزایش مصرف برق و در نتیجه 
بالارفتن قبوض برق مش��ترکان را به دنبال خواهد داشت. مدیرعامل 
توانی��ر همچنین با توجه  به برودت ه��وا و افزایش مصرف گاز و برق 
در اکثر نقاط کشور از هموطنان درخواست کرد با رعایت چند نکته 
س��اده و کاربردی از جمله تنظیم دمای وسایل گرمایشی منزل بین 
18 تا 21 درجه سانتی گراد و عایق بندی در و پنجره های منازل خود 
به تأمین گاز و برق پایدار کمک کنند. گفتنی است از جمله وسایل 
پرمصرف برقی، هیتر است که افزایش میزان مصرف برق هیتر برقی 
به دو عامل میزان س��اعات روشن بودن و توان دستگاه بستگی دارد 
بنابراین هرچه این دو عدد بالاتر باشند؛ مصرف برق نیز بیشتر است. 
همچنین در صورت استفاده از کولرهای گازی و اسپلیت ها در حالت 
گرمایش به روش هیت پمپ )کمپرسور(، مصرف برق این نوع وسایل 

از حالت سرمایش آن نیز بیشتر خواهد شد.
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فرصت امروز: مصوبات کمیسیون تلفیق بودجه 1403، کمتر در راستای 
حمایت از تولید اس��ت و فش��ار مضاعفی بر بخش مول��د اقتصاد تحمیل 
خواهد ک��رد. مرکز پژوهش های اتاق ایران در گ��زارش »بودجه 1403 و 
نس��بت آن با تولید و سرمایه گذاری در کش��ور«، با بیان اینکه شامخ کل 
اقتصاد در آذرماه 1402 با ثبت عدد 49.88 برای سومین ماه پیاپی روند 
کاهش��ی داشته است، می گوید: بررسی شامخ صنعت نیز گویای آن است 
که عملکرد آذرماه این ش��اخص برای بخش صنع��ت بدتر بوده؛ چراکه با 
ثبت عدد 48.61 کمترین مقدار چهار ماهه اخیر خود را ثبت کرده است. 
روند کاهشی شامخ کل اقتصاد و شامخ صنعت، پیام تعمیق رکود را برای 
سیاستگذار به همراه دارد. همچنین براساس گزارش پایش بخش حقیقی 
اقتصاد ایران در آذرماه که توس��ط مرکز پژوهش های مجلس منتشر شد، 
ش��اخص تولید و فروش شرکت های صنعتی بورس��ی نسبت به ماه قبل، 
کاه��ش 2.1 درصدی و 0.4 درصدی داش��ته اند. عملکرد 9 ماهه ابتدای 
سال 1402 نسبت به سال قبل، گویای رشد 0.2 درصدی است؛ در حالی 
که رش��د این بخش در دوره مش��ابه س��ال قبل 6.4 درصد بود. همه این 
آمارها بیانگر آن است که وضعیت تولید و صنعت خوب نیست و براساس 
نظرس��نجی طرح پایش ملی محیط کسب وکار از 3 هزار بنگاه اقتصادی، 

میانگین ظرفیت تولید واقعی حدود 40 درصد برآورد شده است.
براس��اس این گزارش، در سال 1402 هدف اصلی سیاست ارزی دولت 
همچن��ان کنترل ن��رخ ارز بوده، بدون آنکه چن��دان توجهی به اثرات این 
سیاست بر بخش واقعی اقتصاد داشته باشد. سیاست محوری دولت برای 
مهار تورم، یعنی کنترل رش��د ترازنامه بانک ها نیز موجب ش��د تا بخش 
بیش��تری از منابع بانکی توس��ط دولت مصرف ش��ود و عم��وم بنگاه های 
اقتصادی برای تأمین س��رمایه در گردش و سرمایه گذاری با کمبود منابع 
مواجه ش��وند. در ماه های اخیر، نرخ مؤثر تأمین مالی به حدود 35 درصد 
رسیده است. موسسه مطالعات و پژوهش های بازرگانی نیز اخیرا در گزارش 
خود تأکید کرده که »تبعات ناشی از این انقباض پولی )که منجر به کاهش 
8.4 درصد اعتبارات صنعت و معدن نس��بت به س��ال قبل شده است( به 
میزان 4.45 درصد رش��د ارزش افزوده س��رانه بخ��ش صنعت و معدن را 
کاهش خواهد داد و البته در بلندمدت آثار این کاهش بیش��تر نیز خواهد 

شد.«
به گفته بازوی پژوهش��ی اتاق ایران، این انتظار وجود داش��ت که لایحه 
بودج��ه 1403 به عنوان نخس��تین برش عملیاتی برنامه هفتم توس��عه، 
بزنگاه��ی برای تحول در سیاس��تگذاری های اقتصادی و سیاس��ی به نفع 
تولید رقابت پذیر ملی و فراهم س��اختن الزامات و پیش نیازهای لازم برای 

ارتقای آن باش��د. بررس��ی مفاد لایحه بودجه دولت و مصوبات کمیسیون 
تلفیق، حاکی از این واقعیت است که هنوز روحیات دوران دولت نفتی بین 
مس��ئولان کش��ور رواج دارد و عمده توجه به سمت توزیع منابع است؛ در 
حالی که کمتر از یک چهارم مصارف دولت از محل منابع حاصل از صادرات 
نفت و گاز تأمین می ش��ود و عمده هزینه ها از طریق مالیات و اس��تقراض 
تأمین خواهد ش��د. در مجموع، بررسی مصوبات کمیسیون تلفیق لایحه 
بودجه 1403، گویای آن اس��ت که به رغم تلاش های انجام گرفته توسط 
نمایندگان محترم مجلس، احکام مصوب ش��ده کمتر در راستای حمایت 
از تولید می باشند و عمدتا فشار مضاعفی را بر بخش مولد اقتصاد تحمیل 

خواهند کرد.
اما یکی از بندهای بحث برانگیز بودجه س��ال آینده، رش��د 50 درصدی 
مالی��ات و در دل آن، افزایش یک درصدی مالیات بر ارزش افزوده اس��ت. 
س��وال این اس��ت که آیا افزایش مالیات بر ارزش افزوده در س��ال 1403 
تورم س��از است؟ موافقان و منتقدان، نظرات مختلفی در مورد این موضوع 
دارن��د. با این حال، مرکز پژوهش های مجلس با ارزیابی کارشناس��ی خود 
این طرح را تایید کرده است. به گزارش »اکو ایران«، افزایش یک درصدی 
نرخ مالیات بر ارزش افزوده، از نوع مالیات غیرمس��تقیم اس��ت که به هر 
مرحل��ه از زنجیره تولید و توزیع اعمال می ش��ود؛ یعن��ی در هر مرحله از 
تولید، تولیدکنندگان مالیات بر ارزش افزوده را می پردازند که در نهایت به 
قیمت محصول اضافه ش��ده و هزینه آن را مصرف کننده نهایی می پردازد. 
در ح��ال حاضر نرخ مالیات بر ارزش افزوده برابر با 9 درصد اس��ت؛ یعنی 
مصرف کننده برای خرید ه��ر کالا یا خدمات باید هزینه ای برابر با قیمت 
ه��ر کالا یا خدمات به علاوه 9 درصد از قیمت آن را بپردازد. افزایش نرخ 
مالیات بر ارزش افزوده، راهی برای ایجاد درآمد برای دولت است. در لایحه 
بودجه آمده اس��ت که درآمد حاصل از این بخش صرف متناسب س��ازی 
حقوق بازنشس��تگان کشوری و لش��کری و والدین شهدا یا همان افزایش 
مستمری آنها شود. کمیسیون تلفیق نیز با تغییر اندک این لایحه مصوب 
کرده که درآمد حاصل از افزایش این مالیات صرف متناسب سازی حقوق 
بازنشستگان کشوری، لشکری و صندوق فولاد شود، اما در مورد پیامدهای 

آن نظرات مختلفی وجود دارد.
مرک��ز پژوهش ها در گزارش خود به نظر موافق��ان و منتقدان پرداخته 
و می گوید: اس��تدلال اصلی مخالفان این طرح، این است که افزایش یک 
درص��دی مالیات بر ارزش افزوده تورم زا خواهد بود و رفاه خانوار را کاهش 
خواهد داد. به عقیده آنها، آثار این رویکرد در مالیات گیری بیش��تر متوجه 
دهک های متوس��ط و پایین جامعه خواهد ش��د و ب��ا کاهش تقاضا رکود 

در تولید را نیز تش��دید خواهد کرد و فش��اری مضاعف بر بخش تولیدی 
اقتص��اد خواهد ب��ود. با این حال، موافقان نظر دیگ��ری دارند و می گویند 
ک��ه این ط��رح تنها دهک های بالا را متأثر خواهد ک��رد. به گفته موافقان 
ای��ن طرح، اثر تورم��ی این طرح قابل توجه نخواهد ب��ود و پیامدهای آن 
بیش��تر موجب دهک های بالا می ش��ود. در این رابطه رئیس سازمان امور 
مالیاتی کش��ور بیان کرده که این طرح موجب خواهد ش��د بار مالیاتی به 
سمت ثروتمندان و کارخانه داران برود. او همچنین بیان کرده که بسیاری 
از کالاها و خدمات مورد اس��تفاده عموم مردم ب��ه موجب قانون معاف از 
مالیات بر ارزش افزوده هستند، بنابراین افزایش این مالیات، سفره مردم را 
تحت تاثیر قرار نخواهد داد. اما نهاد پژوهشی مجلس در بررسی های خود، 
نظر دقیق تری در این مورد اظهار کرده و در نهایت با ارزیابی کارشناس��ی 
خود با مصوبه کمیسیون تلفیق موافقت کرده است که می توان آن را مهر 
تایید مرکز پژوهش های مجلس بر افزایش مالیات بر ارزش افزوده دانست. 
مرکز پژوهش ها در گزارش بررس��ی احکام و تبصره های کمیسیون تلفیق 
درخص��وص لایحه بودجه 1403 به افزایش یک درصدی مالیات بر ارزش 
افزوده اشاره کرده و ابتدا با بررسی نرخ مالیات بر ارزش افزوده در ایران و 
کشورهای دیگر می گوید: این نرخ در ایران کمتر از بسیاری از کشورهای 
همس��ایه بوده و با کشورهای عضو س��ازمان همکاری و توسعه اقتصادی 
)OECD( نیز که از جمله ش��امل کشورهای توسعه یافته غربی هستند، 
اختلاف معناداری دارد. نرخ ارزش افزوده بر مالیات در این کش��ورها برابر 
با 19.2 درصد اس��ت. همچنین این نرخ در کشورمان از سال 1394 ثابت 
ب��وده و افزایش یک درصدی آن، 65 هزار میلی��ارد تومان درآمد مالیاتی 
ایجاد خواهد کرد و می توان از این راه، بخش��ی از کسری بودجه را کاهش 
داد که در قیاس با سایر راه های جبران کسری بودجه، اختلال کمتری در 
نظام اقتصادی کشور ایجاد خواهد کرد. از سوی دیگر در مورد آثار افزایش 
این نرخ بر س��مت تولید نیز پاسخ مرکز پژوهش ها، این است که اگر این 
مالیات از طریق سامانه مؤدیان مالیاتی اخذ شود، تولیدکنندگان می توانند 
به موقع مالیاتی را که برای ارزش افزوده پرداخت کرده اند، باز پس بگیرند 
و لذا از این جهت آسیبی به تولیدکنندگان وارد نشود، اما درخصوص فشار 
بر س��مت مصرف کننده نیز این نهاد پژوهشی تایید کرده است که کالاها 
و خدم��ات زیادی از مالیات بر ارزش افزوده معاف هس��تند و افزایش یک 
درص��دی نرخ این مالیات تنها 0.23 درصد تورم ایجاد خواهد کرد. با این 
حال، مرکز پژوهش های مجلس در مورد مصارف این درآمد پیشنهاد داده 
است که منابع پایداری برای متناسب سازی حقوق بازنشستگان افزوده شود 

تا موجب افزایش بدهی سالیانه دولت به سازمان تامین اجتماعی نشود.

مصوبات کمیسیون تلفیق، فشار مضاعفی به بخش مولد اقتصاد تحمیل می کند

بودجه علیه تولید

خالص مطالبات کلان صنعت بیمه کشور از بدهکاران تا پایان شهریورماه 
امس��ال به 90 همت رسیده که بنیاد شهید و امور ایثارگران،  شرکت ملی 
نفتکش و شرکت ملی نفت ایران در صدر این بدهکاران قرار دارند. در میانه 
هفته جاری بود که بیمه مرکزی ایران در اقدامی غیرمنتظره، فهرستی از 
اسامی و اطلاعات بدهکاران عمده صنعت بیمه کشور تا پایان شهریورماه 
امسال را منتشر کرد که واکنش گسترده ای در رسانه ها داشته و از برخی 
جهت ها قابل تأمل است. بیمه مرکزی در سال 1350 به منظور تنظیم و 
تعمیم و هدایت امر بیمه در ایران و حمایت از بیمه گذاران و بیمه شدگان 
و صاحب��ان حقوق آنها و همچنین به منظ��ور اعمال نظارت دولت بر این 
فعالیت به صورت ش��رکت سهامی تاسیس ش��ده است. در همین زمینه، 
»مجید مش��علچی« قائ��م مقام بیمه مرکزی، انتش��ار اطلاعات مربوط به 

بدهکاران صنعت بیمه را در راستای شفافیت اعلام کرد.
براساس آمارهای رسمی، تا پایان شهریورماه امسال خالص کل مطالبات 
صنعت بیمه کشور ش��امل مطالبات سررسید شده و نشده در بخش های 
مختلف قریب به 90 هزار میلیارد تومان بوده که نس��بت به مدت مش��ابه 
س��ال گذش��ته )که حدود 56 هزار میلیارد تومان بوده( حدود 60 درصد 
افزایش داشته است. آخرین گزارش بیمه مرکزی نشان می دهد که طی 9 
ماهه ابتدای امس��ال بیش از 202 همت حق بیمه از سوی بیمه گذاران به 
ش��رکت های بیمه گر پرداخت شده است؛ با این حساب می توان گفت که 
خالص بدهی بدهکاران به صنعت بیمه حدود 44 درصد از کل حق بیمه 
تولیدی در این دوره زمانی است. کل درآمد صنعت بیمه از حق بیمه های 

پرداختی مردم است و هزینه آن برای پرداخت خسارت زیان دیدگان فعلی 
و آینده است، اما این درحالی است که این صنعت حدود 90 همت مطالبه 

از بدهکاران خود دارد.
براساس اعلام بیمه مرکزی، از 90 همت مطالبات بیمه مرکزی تا پایان 
ش��هریورماه امس��ال حدود 14.5 همت مربوط به مطالبات سنواتی است 
که نس��بت به مدت مشابه سال گذش��ته 50 درصد افزایش داشته است؛ 
همچنی��ن 164 بیمه گذار صنعت بیمه بدهی س��نواتی بالای 10 میلیارد 
تومان، 17 بیمه گذار بدهی سنواتی بالای 100 میلیارد تومان و 3 بیمه گذار 
هم بالای 1000 میلیارد تومان بدهی س��نواتی دارند. بررسی آمارها نشان 
می دهد که بزرگ ترین بدهکار بیمه مرکزی، بنیاد شهید و امور ایثارگران 
با بدهی 2.6 همتی است. همچنین دو شرکت ملی نفتکش و شرکت ملی 
نفت هر کدام با بدهی 1.1 همت و 482 میلیارد تومانی در جایگاه دوم و 
سوم بزرگ ترین بدهکاران صنعت بیمه کشور قرار دارند. در میان بدهکاران 
با بدهی بیش از 100 میلیارد تومان به بیمه مرکزی، نام ش��رکت هایی از 
جمله راه آهن جمهوری اس��لامی، ایران خودرو، مخابرات، دانش��گاه آزاد 
اسلامی، قوه قضائیه، بانک مسکن و شرکت ملی گاز نیز به چشم می خورد. 
لازم به ذکر اس��ت که فهرست منتشرش��ده بیمه مرکزی تنها مربوط به  

بدهی های سررسیدشده بیش از 10 میلیارد تومان است.
خالص مطالبات 90 همتی صنعت بیمه کش��ور از بدهکاران در حالی 
است که بیمه مرکزی در سال گذشته با زیان انباشته )معادل 44 میلیارد 
تومان( مواجه بوده اس��ت. به گزارش »اکوایران«، بیمه مرکزی براساس 

قانون به صورت دوره ای، فهرستی از بدهکاران کلان به شرکت های بیمه 
را منتش��ر می کند. بر این اس��اس، در جدولی که بیمه مرکزی منتش��ر 
کرده اس��ت، نام 164 بده��کار در قالب بیمه گذار ی��ا نماینده به همراه 
میزان بدهی آنها به بیمه گران دیده می ش��ود. این بدهی ها در دو بخش 
ارزی و ریالی تفکیک شده است. از مجموع بدهی بیمه گذاران به صنعت 
بیمه، بیش از 87 درصد ریالی و 13 درصد آن بدهی ارزی اس��ت. این 
فهرس��ت شامل بدهی سررسید ش��ده بیمه گذاران به صنعت بیمه برای 
مبال��غ بیش از 100 میلیارد ریال با توجه به خوداظهاری ش��رکت های 
بیمه مندرج در سامانه سنهاب و در دوره مالی منتهی به 30 شهریورماه 

1402 است.
در این فهرس��ت، بزرگ ترین بدهکار به صنعت بیمه، بنیاد شهید و امور 
ایثارگ��ران با رقم 26 هزار و 169 میلیارد ریال، در رده دوم ش��رکت ملی 
نفتک��ش با 10 هزار و 992 میلیارد ریال اس��ت ک��ه البته عمده این رقم 
بدهی معادل 8 هزار و 134 میلیارد ریال بدهی ارزی است و در رده سوم 
نیز شرکت ملی نفت ایران با بدهی 4 هزار و 827 میلیارد ریال به صنعت 
بیمه دیده می ش��ود. مجموع بدهی شرکت های خرید خدمات بیمه  ای به 
شرکت های بیمه حدود 107 هزار و 504 میلیارد ریال است که 93 هزار 
و 885 میلیارد ریال بدهی ریالی و 13 هزار و 619 میلیارد ریال آن بدهی 
ارزی ش��رکت ها است.  بدهی ش��رکت ها به صنعت بیمه موجب افزایش 
ریسک شرکت های بیمه ای می شود و در صورت بروز حوادث بزرگ، امکان 

جبران خسارت در این شرکت ها کاهش پیدا می کند.

بنیاد شهید، شرکت ملی نفتکش و شرکت ملی نفت در صدر بدهکاران به بیمه مرکزی قرار دارند

10 بدهکار بزرگ صنعت بیمه

اخبــــــار

هر ساعت یک کارمند دولتی بازنشسته می شود
موج بازنشستگی در وزارت بهداشت

در تابس��تان امس��ال وزارت بهداش��ت با 1723 بازنشسته 
جدید نس��بت به دیگر دس��تگاه ها در صدر ق��رار دارد. تعداد 
بازنشستگان وزارت بهداشت )حقوق بگیر صندوق بازنشستگی 
کشوری( در پایان شهریورماه امسال به بیش از 217 هزار نفر 
رسیده است؛ موج بالای تعداد بازنشستگان وزارت بهداشت در 
تابستان امسال در حالی است که کشور طی یک سال اخیر با 
موج مهاجرت کادر درمان مواجه بوده است. براساس آمارهای 
رسمی، در تابستان امسال طی هر ساعت، یک کارمند دولتی 
بازنشس��ته و حقوق بگیر صندوق بازنشستگی شده که وزارت 
بهداش��ت با بالاترین تعداد در صدر قرار دارد. آخرین گزارش 
منتشرشده از س��وی صندوق بازنشستگی حاکی از آن است 
ک��ه تع��داد بازنشس��تگان حقوق بگیر صندوق بازنشس��تگی 
کش��وری در پایان شهریورماه امس��ال به یک میلیون و 641 
هزار و 340 نفر رسیده که نسبت به پایان شهریورماه 1401 
معادل 3.53 درصد و نس��بت ب��ه پایان فصل قبل حدود 0.1 

درصد افزایش یافته است.
براساس این گزارش، طی سه ماهه تابستان امسال 2 هزار و 
173 نفر به تعداد حقوق بگیران صندوق بازنشستگی کشوری 
افزوده شده است؛ به بیان دیگر، می توان گفت که در تابستان 
امس��ال تقریبا هر یک س��اعت یک کارمند دولتی بازنشسته 
شده است. بررسی حقوق بگیران به تفکیک جنسیت حاکی از 
آن است که 66 درصد جامعه حقوق بگیران این صندوق، مرد 
و 34 درصد زن اس��ت. آخرین گزارش صندوق بازنشس��تگی 
کش��وری در پایان شهریور امسال نشان می دهد که بیشترین 
تعداد حقوق بگی��ران این صندوق مربوط ب��ه وزارت آموزش 
و پرورش اس��ت. س��هم این وزارتخانه از صندوق بازنشستگی 
بی��ش از 62 درص��د و معادل ی��ک میلیون و 22 ه��زار نفر 
اس��ت. پس از وزارت آموزش و پرورش نیز دومین وزارتی که 
بیش��ترین تعداد بازنشس��ته را دارد، وزارت بهداشت، درمان 
و آموزش پزش��کی کش��ور اس��ت. این وزارت نیز سهمی 13 
درصدی از جامعه بازنشس��تگان کش��وری دارد که تعداد آنها 
در پایان ش��هریورماه امسال به بیش از 217 هزار و 700 نفر 
رسیده است. از سوی دیگر، دستگاه دولتی که کمترین تعداد 
حقوق بگیر در صندوق بازنشس��تگی کشوری را دارد، مجلس 
ش��ورای اس��لامی اس��ت. مطابق آمارها، تعداد حقوق بگیران 
مجلس ش��ورای اس��لامی از صندوق بازنشستگی کشوری در 

پایان شهریورماه امسال به 1645 نفر رسیده است.
از  بهداش��ت  وزارت  ب��الای  نش��ان دهنده س��هم  آماره��ا 
بازنشس��تگان در تابس��تان امس��ال اس��ت. تغیی��ر تع��داد 
بازنشستگان صندوق بازنشس��تگی طی سه ماهه تابستان در 
میان دس��تگاه های مختلف دولتی نشان می دهد که طی این 
دوره )پایان ش��هریور امسال نس��بت به پایان خرداد امسال( 
بیش از 2 هزار نفر به تعداد حقوق بگیران این صندوق افزوده 
شده است که سهم وزارت بهداشت چشمگیر است. بررسی ها 
نش��ان می دهد طی تابستان امسال وزارت بهداشت با 1723 
بازنشسته جدید نسبت به دیگر دستگاه ها در صدر قرار دارد. 
تع��داد بازنشس��تگان وزارت بهداش��ت )حقوق بگیر صندوق 
بازنشستگی کش��وری( در پایان ش��هریورماه امسال به بیش 
از 217 هزار نفر رس��یده و این موج بالای تعداد بازنشستگان 
وزارت بهداشت در تابس��تان امسال در حالی است که کشور 
طی یک س��ال اخیر با موج مهاجرت کادر درمان مواجه بوده 

است.
پ��س از وزارت بهداش��ت، بیش��ترین افزایش تع��داد افراد 
بازنشس��ته جدید در تابستان امس��ال مربوط به وزارت علوم 
تحقیق��ات و براب��ر ب��ا 189 نفر بوده اس��ت. از س��وی دیگر، 
بیش��ترین کاهش تعداد بازنشستگان صندوق بازنشستگی در 
تابس��تان امس��ال به وزارت آموزش و پرورش اختصاص دارد، 
ب��ه طوری که طی ای��ن دوره زمانی، 154 نف��ر از تعداد افراد 

بازنشسته این دستگاه کاسته شده است.

کاهش استفاده از چک در آذرماه
چک های برگشتی 2 برابر شد

در آذرماه امس��ال حدود 66 همت چک برگشت خورده که 
در مقایس��ه با آذرماه سال گذشته بیش از 95 درصد افزایش 
یافته است. بانک مرکزی پس از یک وقفه غیرمعمول بالاخره 
آمارهای مربوط به وضعیت چک های مبادله ای کشور در آبان 
و آذرماه را به طور همزمان منتشر کرد. براساس گزارش بانک 
مرکزی، نرخ برگش��ت چک در آبان و آذرماه امس��ال نسبت 
به مدت مشابه س��ال قبل وخیم تر شده است. آمارهای بانک 
مرکزی نش��ان می دهد که در آذرماه امسال بالغ بر 7 میلیون 
و 917 هزار فقره چک در کشور مبادله شده که نسبت به ماه 
قبل با کاهش 0.11 درصدی همراه بوده اس��ت. این در حالی 
است که ارزش چک های مبادله شده در آذرماه امسال حدود 
525 هزار میلیارد تومان بوده که نسبت به ماه قبل حدود یک 
درصد رشد داشته است بنابراین می توان گفت که استفاده از 
چک در آذرماه نسبت به ماه قبل کمتر شده اما مبلغ چک ها 
در این ماه درشت تر شده است. چک های مبادله ای در آذرماه 
امس��ال در مقایس��ه با آذرماه سال گذش��ته از لحاظ تعداد و 
ارزش به ترتیب 9.7 و 32 درصد افزایش یافته است. براساس 
آماره��ای بانک مرکزی، از حدود 7.9 میلیون چک مبادله ای 
در آذرماه امس��ال حدود 636 هزار فقره چک به ارزش 65.8 
هزار میلیارد تومان برگش��ت داده شده که نسبت به ماه قبل 
از نظر تعداد و مبلغ به ترتیب 2 درصد و 9.55 درصد افزایش 
را نشان می دهد. به عبارت دیگر در آذرماه سال جاری، سهم 
چک های برگش��تی از کل تعداد چک ه��ای مبادله ای معادل 
8 درص��د و س��هم چک ه��ای وصولی نیز مع��ادل 92 درصد 
بوده اس��ت. سهم تعداد چک های برگش��تی از کل چک های 
مبادله ای در آذرماه امس��ال نس��بت به ماه قب��ل حدود 0.2 
واحد درصد و نس��بت به آذر سال گذش��ته 1.1 واحد درصد 
افزایش یافته است. نکته قابل تأمل در گزارش بانک مرکزی، 
رش��د چشمگیر ارزش چک های برگشتی در آخرین ماه پاییز 
اس��ت. طبق گزارش بانک مرکزی در آذرماه امسال حدود 66 
همت چک برگشت خورده است که در مقایسه با آذرماه سال 

گذشته بیش از 95 درصد افزایش را نشان می  دهد.
گزارش بانک مرکزی از وضعیت چک ها در آبان ماه نیز که 
با تاخیر زمانی زیادی منتش��ر شده، نشان می دهد در این ماه 
بالغ بر 7 میلیون و 926 هزار فقره چک در کشور مبادله شده 
که نسبت به ماه قبل با کاهش 0.7 درصدی همراه بوده است. 
چک های مبادله ای در آبان ماه امسال در مقایسه با آبان سال 
گذش��ته از لح��اظ تعداد و ارزش به ترتی��ب 13 درصد و 41 
درصد افزایش یافته است. همچنین از تعداد چک های مبادله 
ش��ده در آبان ماه امس��ال حدود 7.9 درصد آن )یعنی 623 
هزار فقره چ��ک( به ارزش 60 هزار میلیارد تومان برگش��ت 
داده ش��ده که نسبت به آبان سال گذشته 75 درصد افزایش 

داشته است.
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یک کارشناس بازار کار مطرح کرد
شتاب زدگی طرح دستمزد منطقه ای

یک کارش��ناس حوزه کار با اش��اره به لزوم پرهیز از ش��تاب زدگی در مورد 
طرح دس��تمزد منطقه ای می گوید طرح مزد منطقه ای یک مقوله گس��ترده 
و پیچیده اس��ت که باید مقدمات آن فراهم ش��ود زیرا بدون آمادگی و فراهم 
کردن ابزار لازم،  امکان چندگانگی دستمزد در کشور کار سختی است و باید 
از شتاب زدگی پرهیز کرد تا دستگاه ها و ارکان دولت با چالش مواجه نشوند. 
»حمید حاج اس��ماعیلی« در ارزیابی پیش��نهاد منطقه ای شدن دستمزد در 
کش��ور به »ایسنا« توضیح می دهد: در بحث مزد منطقه ای همه می دانیم که 
به لحاظ ش��رایط هنوز به لحاظ اقتصادی در وضعیتی قرار نداریم که بتوانیم 
مزد منطقه ای را اجرا کنیم. در عین اینکه زیرس��اخت های لازم برای این کار 
باید فراهم شود لازم است یک وفاق عمومی در کشور شکل بگیرد که بتوانیم 
با ابزارها، امکان��ات و همکاری تمام بخش های خصوصی و دولتی، کارگری و 
کارفرمایی این طرح را اجرایی کنیم و آمادگی خود استان ها و صنوف  نیز در 

این زمینه حائز اهمیت است.
وی ادامه داد: ممکن اس��ت که طرح پیشنهاد مزدمنطقه ای به عنوان یک 
ابزار چانه زنی در جلس��ات مزد مطرح ش��ود تا قدرت مطالبه گری کارگران تا 
حدودی کاهش یابد ولی باید آمادگی مدیریت چنین مس��ائلی وجود داشته 
باشد زیرا چنین مسائلی هر سال در روزهای پایانی سال به عنوان یک بحث 
جدی مطرح می ش��ود و س��پس فروکش می کند لذا معتقدم این طرح صرفا 
یک طرح پیشنهادی است و ما هنوز امکانات و زیرساخت های لازم را در تمام 

استان ها برای اجرایی کردن این طرح فراهم نکرده ایم.
ای��ن کارش��ناس حوزه کار تصریح ک��رد: دومین موض��وع درخصوص مزد 
منطقه ای این است که در حال حاضر بحث دستمزد در کشور به یک چالش 
بزرگ تبدیل ش��ده که نه تنها کارگران بلکه کارمندان و بازنشس��تگان را هم 
در این زمینه دغدغه مند کرده است. دلیلش شرایط خاص اقتصادی است که 
چند س��الی است کش��ور را تحت تاثیر قرار داده و پیش بینی می شود با رشد 
تورم و تغییر قیمت ها چند س��الی ادامه پیدا کند لذا برای آنکه این وضعیت 
ترمیم شود نیاز به یک سری امکانات داریم از جمله از بین بردن کسری بودجه 

که در کوتاه مدت امکان پذیر نیست.
»حاج اسماعیلی« با بیان اینکه اجرای طرح مزد منطقه ای به آسانی ممکن 
نیس��ت، افزود: یک مقوله گس��ترده و پیچیده اس��ت که باید مقدمات آن را 
فراه��م کرد یعنی بدون آمادگی و فراهم ک��ردن ابزار لازم،  امکان چندگانگی 
دس��تمزد در کشور کار سختی است و چون تاکنون در کشور اجرا نشده باید 
از ش��تاب زدگی و کار غیرکارشناسی پرهیز کرد تا دستگاه ها و ارکان دولت با 
چالش مواجه نشوند. به گفته وی، درخصوص نگاه و اجرای مزد منطقه ای دو 
راهبرد متفاوت را در کشور داریم: یکی راهبردی است که دولت و کارفرمایان 
دارند و دوم راهبردی که کارگران در نظر دارند؛ در عین حال که ممکن است 
با وجود فراهم شدن ابزار، امکانات و بستر لازم، همه برای اجرای مزد منطقه ای 
تواف��ق کنند ولی این دو راهبرد خ��ودش می تواند اختلاف نظرهای زیادی را 
ایجاد کند. راهبرد کارگران این است که مزد منطقه ای معنا و مفهومش این 
اس��ت که حداقل ها برای کارگران فراهم و تثبیت ش��ده اس��ت در حالی که 
ممکن است دیدگاه کارفرمایان برعکس این راهبرد باشد و این مسئله را دنبال 
کنند که در مناطقی کمت��ر از مزد حداقلی بتوانند کارگرانی را به کار گیرند 
که دس��تمزد کمتر پرداخت کنند لذا ما در عمل هم یک اختلاف دیدگاهی 
جدی داریم که خود این کار را س��خت تر می کند در عین اینکه زیرساخت ها 

را فراهم نکرده ایم.
او ب��ه عوامل موثر در اجرای مزد منطقه ای اش��اره ک��رد و گفت: در بحث 
اجرایی ش��دن مزد منطقه ای نیازمند ش��رایط ثبات اقتصادی هستیم و باید 
بخش خصوصی واقعی و قوی در کشور داشته باشیم زیرا دستمزد منطقه ای 
براس��اس تولید و بهره وری و سود و فعالیت کارگاه های تولیدی و خدماتی در 
مناطق مختلف تعیین می شود. از طرفی بخش خصوصی باید بتواند توسعه و 
رونق پیدا کند و متناسب توانش دستمزد پرداخت کند. وقتی بخش خصوصی 
واقعی در کش��ور وجود ندارد، معنا ندارد که دنب��ال مزد منطقه ای برویم. در 
ح��ال حاضر در بخش کارمندی برای افرادی که در مناطق خاصی از کش��ور 
کار می کنند و با کار سخت روبه رو هستند یا کارهای خیلی تخصصی به آنها 
محول ش��ده یا در شرایط بدی آب و هوا خدمت می کنند مزایایی پیش بینی 
ش��ده اس��ت ولی ما برای کارمندان در مناطق مختلف کش��ور دستمزدهای 
مختلف پرداخت نمی کنیم لذا اگر بخواهیم این طرح را اجرا کنیم آیا حاضریم 

برای کارمندان هم اجرا کنیم و ماهیت منطقی برای اجرا پیدا می کند؟

رئیس کل سازمان توسعه تجارت ایران:
تجارت آزاد با 4 کشور در دستور کار است

رئیس کل سازمان توسعه تجارت ایران ابراز امیدواری کرد که توافقنامه 
اتحادیه اقتصادی اوراسیا طی شش ماه آینده در مجلس به تصویب برسد 
و گفت تجارت آزاد با کش��ورهای ونزوئلا، سوریه، پاکستان و یک کشور 
اروپای ش��رقی و تجارت ترجیحی با اندونزی و برخی کشورهای آسیای 
شرقی نیز در دستور کار قرار دارد و تجارت آزاد با پاکستان نیز در مرحله 

تنظیم فهرست کالاهاست.
»مهدی ضیغمی« در همایش معرفی ظرفیت ها، اهداف و برنامه های 
ششمین نمایشگاه توانمندی های صادراتی ایران با بیان اینکه برگزاری 
نمایشگاه ایران اکسپو 2024 این امکان را فراهم می کند که تجار بتوانند 
به بازارهایی که پیش از این س��همی از آنها در اختیار نداش��تیم، دست 
یابند، گفت: ایران اکسپو 2024 مهمترین رویداد تجاری کشور محسوب 
می شود که در آینده کشور ثبت خواهد شد تا به طور سالانه برگزار شود.
وی با اش��اره به برنامه ری��زی برای افزایش کیفی��ت و تبادلات مالی 
ب��ا مهمانان حاضر در نمایش��گاه، تصریح کرد: به س��فیران مس��تقر در 
کش��ورهای جهان ابلاغ شده تا به شناس��ایی و مذاکره با تجار بازارهای 
هدف برای حضور در نمایش��گاه اقدام کنند. به دنبال حضور کشورهای 

بیشتر از دوره قبل هستیم.
رئیس س��ازمان توسعه تجارت ایران با بیان اینکه کل دولت از جمله 
مقامات ارشد و وزرا در این نمایشگاه حضور خواهند داشت، اظهار کرد: 
قصد داشتیم میزبان 5000 میهمان باشیم، اما ظرفیت های تهران اجازه 
میزبانی بیش از 3000 نفر را نمی دهد. دوره پنجم نمایشگاه ایران اکسپو 
برای نخس��تین بار در این حجم برگزار شد، به همین دلیل برنامه ریزی 
 BTOB شده تا پیش از برگزاری تجار ارتباط بگیرند و در نشست های
این رویداد با یکدیگر ملاقات کنند تا منجر به قراردادهای تجاری شود.

»ضیغمی« با بیان اینکه در پنجمین نمایشگاه ایران اکسپو قراردادهای 
خوبی به امضا رس��یده، اظهار کرد: بعد از نمایش��گاه قبلی در صادرات 
روند مناسبی شکل گرفت و با برخی کشورهایی که در گذشته تجارت 
نداشتیم، قراردادهایی به امضا رسید و سهمی از بازار در اختیار کالاهای 

ایرانی قرار گرفت.
این مقام مسئول با بیان اینکه در کشور امضای توافقات تجارت آزاد و 
ترجیحی در دستور کار قرار گرفته است، ابراز امیدواری کرد که توافقنامه 
اتحادیه اقتصادی اوراسیا طی شش ماه آینده در مجلس شورای اسلامی 
به تصویب برس��د و گفت: تجارت آزاد با کش��ورهای ونزوئلا، س��وریه، 
پاکس��تان و یک کشور اروپای ش��رقی و تجارت ترجیحی با اندونزی و 
برخی کش��ورهای آسیای شرقی نیز در دس��تور کار قرار دارد و تجارت 
آزاد با پاکستان نیز در مرحله تنظیم فهرست کالاهاست. همچنین برای 
توسعه تجارت با آفریقا موضوع افزایش تعداد کشتی در دستور کار قرار 
دارد. او همچنین ابراز امیدواری کرد که زیرس��اخت ها برای نمایش��گاه 
س��ال آینده افزایش یابد تا میهمانانی بیشتر فرصت حضور پیدا کنند و 
هیأت های عالی رتبه و تجار از کش��ورهای هدف به ایران دعوت شوند. با 
برگزاری نمایشگاه ایران اکسپو سهمی از بازار کشورهایی که تاکنون به 
دلیل بعد مسافت نمی توانستیم به آنها دست یابیم، در اختیار گرفتیم به 
همین دلیل این رویداد مهم هزینه دسترسی به کشورها را برای ورود به 

بازارها کاهش می دهد.

خبرنــامه

فرصت امروز: روز گذش��ته ش��اخص کل بورس ته��ران برای هفتمین 
روز متوال��ی ریزش کرد و بیش از 26 هزار واحد در س��طح 2.1 میلیونی 
عقب رفت. شپنا، فولاد و تاپیکو از جمله نمادهای قرمزپوش بورس بودند 
که بیش��ترین اثر را در افت ش��اخص کل داشتند. همچنین برای نهمین 
روز متوال��ی جریان خروج پول حقیق��ی ادامه یافت و 904 میلیارد تومان 
پول حقیقی از تالار شیش��ه ای خارج شد که نسبت به روز معاملاتی قبل، 
رش��د 83 درصدی را نشان می دهد. هفتمین افت متوالی شاخص بورس 
تهران در حالی رقم خورد که روز سه شنبه هر سه نماگر مهم بازار سرمایه 
همچون روزهای قبل به طور دس��ته جمعی ریزش کردند. به نظر می رسد 
بورسی که رفته رفته می توانست وضعیت باثباتی پیدا کند و دوباره به کانال 
2.2 میلیون واحدی برسد، حالا در خطر از دست دادن کانال 2.1 میلیون 

واحدی قرار گرفته است.
در جریان معاملات روز سه شنبه، نماگر اصلی تالار شیشه ای بیش از 26 
هزار واحد افت کرد و به سطح 2 میلیون و 120 هزار واحد رسید. همچنین 
شاخص کل هم وزن که از همه نمادها به یک اندازه تاثیر می پذیرد و نماگر 
دقیق تری برای رصد جریان بازار است، دیروز بیش از 15 هزار واحد پایین 
آمد و در تراز 724 هزار واحد ایس��تاد. در آن س��وی بازار نیز شاخص کل 
فراب��ورس با 394 واحد کاهش به رقم 25 هزار و 129 واحد رس��ید. روز 
گذش��ته برای نهمین روز متوالی خالص تغییر مالکیت حقوقی به حقیقی 
بازار منفی شد و 904 میلیارد تومان پول حقیقی از بازار سهام خارج شد 

که نسبت به روز دوشنبه، 83 درصد افزایش داشته است.
رشد 83 درصدی خروج پول

در روز سقوط 26 هزار واحدی شاخص کل بورس، 904 میلیارد تومان 
پول حقیقی از بازار سهام خارج شد که رشد 83 درصدی را نسبت به روز 
قبل نش��ان می دهد. در پایان معاملات روز سه شنبه 3 بهمن ماه، شاخص 
کل بورس تهران 26 هزار و 527 واحد نسبت به روز قبل پایین تر ایستاد 
و به س��طح 2 میلیون و 120 هزار واحد رسید. شاخص کل هم وزن نیز با 
اف��ت 15 ه��زار و 658 واحدی در رقم 724 هزار و 116 واحدی ایس��تاد. 
شاخص کل فرابورس هم با افت 394 واحدی به رقم 25 هزار و 129 واحد 
رس��ید. روز گذشته برای نهمین روز متوالی خالص تغییر مالکیت حقوقی 
به حقیقی بازار منفی شد و 904 میلیارد تومان پول حقیقی از بازار سهام 
خارج ش��د که نسبت به روز دوشنبه، 83 درصد افزایش یافته است. نماد 
فصبا بیش��ترین خروج پول حقیقی را به ارزش 82 میلیارد تومان داشت. 
بیشترین ورود پول حقیقی هم به نمادهای وآتوس، شاوان، کسرام، ومعلم 
و وثنو رسید. شپنا، فولاد و تاپیکو از جمله نمادهای قرمزپوش بورس بودند 
که بیشترین اثر را در افت شاخص کل داشتند. نمادهای سدشت، پکرمان 

و خوساز از نمادهای سبزی بودند که با اثر مثبت بر شاخص همراه شدند. 
در فرابورس نیز نمادهای آریا، وس��پهر و انتخاب بیش��ترین اثر کاهنده و 
نمادهای آ س پ، ثغرب و س��جام بیش��ترین اثر فزاینده را بر شاخص کل 
داش��تند. در بین نمادهای پرتراکنش بورس نماد داتام بیشترین تراکنش 
را داشت و شپنا و ثشاهد در رتبه های بعدی قرار گرفتند. در فرابورس نیز 

فصبا، نخریس و کرمان بیشترین تراکنش را داشتند.
ارزش معاملات کل بازار سهام به 16 هزار و 727 میلیارد تومان رسید. 
ارزش معام��لات اوراق بدهی در ب��ازار ثانویه 7 هزار و 684 میلیارد تومان 
بود که 46 درصد از ارزش کل معاملات بازار را در این روز شامل می شود. 
ارزش معاملات خرد نیز با افزایش 8 درصدی به نسبت روز معاملاتی قبل 
به رقم 5 هزار و 171 میلیارد تومان رس��ید. نماد فصبا بیش��ترین ارزش 
معاملات بازار سهام  را به ارزش 142 میلیارد تومان به خود اختصاص داد. 
در جدول حجم معاملات نیز س��هام شس��تا با تعداد 382 میلیون و 664 
هزار و 154 سهم در صدر قرار گرفته است. در جریان معاملات سه شنبه، 
31 نم��اد صف خرید داش��تند و 130 نماد با صف  فروش مواجه ش��دند. 
مجموع ارزش صف های خرید با افت 6 درصدی نسبت به روز قبل به 87 
میلیارد تومان کاهش یافت و مجموع ارزش صف های فروش با افزایش 80 

درصدی به 387 میلیارد تومان رسید.
دیده بان بازارهای مالی

شاید یک از مهمترین خبرهای مثبتی که در این هفته به بازار سرمایه 
رس��ید، خبر افزایش سرمایه از تجدید ارزیابی دارایی ها برای شرکت ذوب 
برای خروج از زیان بود. به گزارش »اکوایران«، بازار س��رمایه معاملات روز 
دوش��نبه را سبز شروع کرد ولی در ادامه از میانه بازار نتوانست خود را در 
ای��ن محدوده حفظ کند و عقبگرد کرد. علی رغ��م معاملات از بازه مثبت 
تا منفی ش��اخص کل بازار س��رمایه روی حمایت مح��دوده 2 میلیون و 
150 ه��زار واحد، ارزش معاملات خرد کاهش یافت و خریداران در مثبت 
و منفی بازار کمتر ش��دند، این همان اتفاقی اس��ت ک��ه در این محدوده 
حمایتی چندان مطلوب معامله گران بازار سرمایه نبود. هرچند تحلیلگران 
از ارزندگی بازار سرمایه نسبت به قیمت دلار صحبت می کنند ولی سطح 
ارزندگی تاکنون نتوانس��ته خریداران را در بازار سرمایه نگه دارد. این روند 
در جریان دادوستدهای روز سه شنبه با افت 26 هزار واحدی شاخص کل 

ادامه یافت تا خطر از دست رفتن سطح 2.1 میلیونی پررنگ تر شود.
همانطور که اشاره شد، یک از مهمترین خبرهای مثبتی که در این هفته 
به بازار س��رمایه رسید، خبر مربوط به افزایش س��رمایه از تجدید ارزیابی 
دارایی ها برای شرکت ذوب آهن اصفهان برای خروج از زیان بود. این خبر 
در ابتدا واکنش مثبت معامله  گران این نماد را به همراه داشت ولی در ادامه 

خریداران این نماد نیز عقب نشس��تند. از آنجایی که ش��اخص کل با خبر 
افزایش سرمایه از تجدید ارزیابی دارایی ها حمایت شده بود، شروع افزایش 
سرمایه از تجدید ارزیابی دارایی ها توسط ذوب می تواند چراغ اخبار مثبت 

تجدید ارزیابی را دوباره روشن کند.
از نظر تکنیکی در صورتی که شاخص کل بورس تهران از این محدوده 
حمایت ش��ود و به بالا بازگردد، محدوده مقاومتی اول، سطح 2 میلیون و 
200 هزار واحدی اس��ت. البته محدوده 2 میلیون و 244 هزار واحدی از 
اهمیت بیش��تری برخوردار است. در نقطه مقابل، اگر حمایت محدوده 2 
میلیون و 150 هزار واحد از دس��ت برود و تثبیت پایین این محدوده رخ 
دهد محدوده 2 میلیون و 100 هزار واحدی حمایت روانی ش��اخص کل 
اس��ت که در صورتی که شاخص را متوقف نکند محدوده 2 میلیون و 49 
هزار واحدی که منطبق بر س��طح 38 درصدی فیبوناچی است از اهمیت 

بیشتری برخوردار است.
علامت احتیاط معاملات طلا

در هفته  گذشته که بازار سرمایه در رکورد بود، بازار ارز و طلا سبزپوش 
شد و بازدهی طلای آب شده برای دارندگان، از سایر معامله  گران ارز و طلا 
بیشتر شد ولی در معاملات این هفته قیمت طلای آبشده تقریبا رنج شده 
 است. بررسی تکنیکی طلای  آب شده نشان دهنده افزایش ریسک خرید در 
بازه کوتاه مدت است. از نظر تکنیکی نمودار طلای آب شده در یک کانال 
صعودی قرار گرفته که در حال نزدیک شدن به مقاومت های متراکم شده 
خود است. طلای آب شده در حال حاضر در نزدیکی سقف کانال صعودی 
که داشته ، قرار گرفته است و در بازه زمانی چهار ساعته یک کنج قیمتی 
تشکیل داده و خط مکدی در مواجهه با خط سیگنال شکست خورده و به 
سمت پایین حرکت کرده که احتیاط معامله را در میان خریداران افزایش 

می دهد.
بررس��ی تایم فریم های طولانی تر نش��ان می دهد که طلای آب شده در 
حال نزدیکی به سقف تاریخی خود است. در بازه هفتگی و ماهانه محدوده 
12 میلیون تومانی مقاومت تاریخی طلای آب شده است که با سقف کانال 
صعودی نیز مطابقت دارد و می تواند ایس��تگاه آخر افزایش طلای  آب شده 
باشد. در صورتی که طلای آب شده دچار اصلاح قیمتی شود حمایت سطح 
23 درصدی فیبوناچی در محدوده 11 میلیون و 250 هزار واحد حمایت 
مهمی اس��ت که اگر از دست برود سطح حمایتی 38 درصدی فیبوناچی 
در محدوده 10 میلیون و 80 هزار واحد فعال می شود. شاخص دلار نیز به 
س��قف تاریخی خود رسیده است که نشان می دهد خرید در محدوده های 
فعلی پرریسک است و اولین حمایت شاخص دلار در محدوده نیمه کانال 

52 هزار تومانی قرار دارد.

شاخص کل بورس تهران به کف کانال 2.1 میلیونی نزدیک تر شد

هفتمین روز ریزش بورس تهران

تاثیر رش��د اقتصادی و تصمیمات سیاس��ی بر توس��عه کشور از جمله 
مباحثی اس��ت که از سوی برخی کارشناس��ان مطرح شد. آنها معتقدند 
منافع ملی کش��ور، خط قرمزمان اس��ت و با روش های سنتی و غیرعلمی 
که به قبل از انقلاب صنعتی برمی گردد به رشد اقتصادی نخواهیم رسید. 
میزگرد اقتصادی با موضوع رشد اقتصادی به میزبانی برنامه »سبز، سفید 
و س��رخ« در رادیو جوان برگزار ش��د. »مهدی پازوکی« در این میزگرد با 
اش��اره به عدم برخورد دستوری و تحکم آمیز با اقتصاد در مورد لزوم رشد 
اقتصادی مداوم گفت: اگر رش��د اقتصادی بالا تداوم داشته باشد منجر به 
توسعه خواهد شد. برخلاف دیدگاه های سنتی که به رشد اقتصادی توجهی 
ندارند، اگر با مشکلات اقتصادی برخورد کارشناسی داشته باشیم و به دنبال 
رشد اقتصادی مستمر و پایدار باشیم، رشد اقتصادی ما را به سمت توسعه 

اقتصادی هدایت می کند.
او ب��ا بیان اینکه با روش های س��نتی و غیرعلمی ک��ه به قبل از انقلاب 
صنعتی برمی گردد به رش��د اقتصادی نخواهیم رس��ید، درباره اثر ثبات بر 
رشد اقتصادی گفت: رشد اقتصادی با شعار به دست نمی آید. در همه دنیا 
سیاست خارجه در خدمت اقتصاد است، اما در ایران برعکس است، یعنی 
اقتصاد در گرو سیاست و سیاست خارجه است. بهترین برنامه قبل انقلاب، 
برنامه چهارم ش��اه بین س��ال های 1346 و 1351 است. در این دوره نرخ 
رشد اقتصادی ایران دورقمی، نرخ تورم زیر 5 درصد، نرخ بیکاری نزدیک 
صفر بود؛ چراکه ثبات نس��بی برقرار است و عناصر تکنوکرات در سازمان 
برنام��ه، بانک مرکزی و وزارت اقتصاد وقت حضور دارند. رئیس س��ازمان 
برنامه دکتر خداداد فرمان فرما یکی از بهترین اقتصاددانان زمان بود. وزیر 
اقتصاد دکتر علی نقی عالیخانی، رئیس بانک مرکزی دکتر مهدی سمیعی 
دکترای فاینانس از یکی از بهترین مدرسان مالی لندن بود. این تیم داشت 
به خوبی کار می کرد اما وقتی قیمت نفت بالا رفت، ش��اه دستور می دهد 
اعتبارات برنامه دو برابر ش��ود. کارشناس��ان خدوم اعتراض می کنند، شاه 
می گوید شما نمی فهمید. شاه در کوچک ترین مسائل دخالت می کرد. در 

نهایت خداداد به دستور شاه عزل می شود.
پازوکی با بیان اینکه بهترین برنامه پس از انقلاب، برنامه س��وم اس��ت، 
افزود: این برنامه  بین سال های 1372 تا 1384 در دولت خاتمی اجرا شد. 
من علی رغم انتقاداتی که دارم، ایشان را در اقتصاد موفق می دانم. علت هم 
این است که ایشان به علم اقتصاد برگشت، ثبات نسبی در اقتصاد به وجود 
آورد، سیاست خارجه را در خدمت توسعه اقتصادی درآورد، با دنیا متین و 
مودب صحبت کرد. او وقتی دولت را به احمدی نژاد تحویل داد، نرخ رشد 
اقتصادی فزاینده بود، نرخ تورم کاهنده بود، رش��د سرمایه گذاری افزایش 

پیدا کرده بود، سیاست موفق یکسان سازی نرخ ارز اجرایی شده بود.
به گفته وی، در اقتصاد بس��ته ایران، نوبلیس��ت ها هم کاری نمی توانند 
کنند. ما نیاز داریم برویم از قطر یاد بگیریم. قطر یک سوم استان هرمزگان 
اس��ت، ام��ا در منطقه حرف اول را می زند. در مس��ائل غ��زه و بحران های 
خاورمیان��ه حرف اول را می زند. مردم این کش��ور از رفاه بالایی برخوردار 
هس��تند. قطر، امارات و آذربایجان رش��د اقتصادی بالاتری از ایران دارند. 
علت این اس��ت که ما با مسائل کشور به صورت علمی برخورد نمی کنیم. 

پول جایی می رود که امنیت وجود داش��ته باشد، ثبات وجود داشته باشد. 
یک مثال واضح، سوئیس است که به گاوصندوق دنیا تبدیل شده و علت 

آن، ثبات و امنیت این کشور است.
این کارشناس اقتصادی با بیان اینکه عراق 4 میلیون بشکه نفت به صورت 
روزانه می فروشد، گفت: اگر امروز همه تحریم ها علیه ایران برداشته شود، 
ما بیش از 2.5 میلیون بشکه نمی توانیم بفروشیم، علت این است که عراق 
شرکت های آمریکایی و اروپایی را برای سرمایه گذاری وارد کشورش کرده 
اس��ت. سال گذشته عراق 11 میلیارد دلار LNG صادر کرده و ایران یک 
سنت هم صادر نکرده و علت این است که ما این تکنولوژی را نداریم. این 
تکنولوژی را چین و روس��یه هم نمی توانند ب��رای ایران به ارمغان بیاورند. 
این را ش��رکت های اروپای��ی و آمریکایی فراهم می آورن��د. در نتیجه باید 
بگویم خط قرمز ما باید منافع ملی کشورمان باشد. منافع ملی نیز با ثبات 
و امنیت به دس��ت می آید که می تواند زمینه س��از توسعه اقتصادی شود. 
رشد اقتصادی مستمر و توسعه حق مردم ایران است و این امر با برخورد 

کارشناسی با مسائل کشور به دست می آید.
به گزارش »ایسنا«، در این میزگرد همچنین »سیدمصطفی موسوی نژاد« 
با اشاره به رشد اقتصادی دوره های زمانی پس از انقلاب گفت: اگر بخواهیم 
بعد از انقلاب اسلامی را به چند دوره تقسیم کنیم، اولین دوره را می توان 
دوره انقلاب و جنگ نامید. در این دوره رشد اقتصادی با فراز و نشیب های 
فراوانی همراه بود، اما اگر بخواهیم از سال 1357 تا 1368 را به عنوان یک 
دهه مورد بررس��ی قرار دهیم، در این دوره رشد اقتصادی به طور متوسط 
منفی 4.8 درصد بوده اس��ت. پس از آن در سال های 1369 تا 1389 یک 
بازه 20 ساله بوده که متوسط رشد اقتصادی در آن بازه به حدود 5 درصد 
می رسد که عدد نسبتا قابل قبولی است. از سال 1390 تا سال 1400 هم 
که رهبر انقلاب از آن به عنوان دهه تعطیلی نسبی اقتصاد ایران نام می برند، 
رشد اقتصاد نزدیک به صفر و حدود 0.3 درصد بوده است. پس از دهه 90، 
رش��د اقتصادی سال 1400 حدود 4.4 درصد بوده، در سال 1401 حدود 
4 درصد و در سال 1402 رشد اقتصادی به روایت مرکز آمار در بهار 7.9 
درصد و در تابس��تان 7.1 درصد ثبت ش��ده که نشان می دهد ما از فضای 

دهه 90 خارج شدیم و روند رشد اقتصادی تغییر کرده است.
این کارشناس اقتصادی درباره ارتباط تنگاتنگ سیاست و اقتصاد گفت: 
تصمیمات سیاس��ی قطعا بر اقتصاد کشور به شدت اثر می گذارد یا برخی 
اتفاقات سیاسی خارجی مثل تحریم ها ناگهان اقتصاد یک کشور را متلاطم 
می کند. یکی از نقدهایی که به آقای احمدی نژاد داریم، همین است که 
وقتی درآمد نفتی بالایی داش��تید، باید آن را خرج ساختارهای مقابله با 
تحریم می کردید. البته در همان دول��ت احمدی نژاد، نمونه های موفقی 
نظیر مقابله با تحریم بنزین صورت پذیرفت و تحریم قبل از اینکه وضع 
شود، خنثی ش��د اما می توانست در سایر حوزه ها هم چنین تصمیماتی 
گرفته ش��ود. در دولت آقای روحانی هم اگر ما همه تخم مرغ های مان را 
در سبد سیاست خارجه و مذاکره نمی گذاشتیم، آن اتفاقات برای جیب 
مردم در س��ال های بعد از 1397 رخ نمی داد. من متوجه نمی ش��وم اگر 
تحریم ه��ا در یک دوره بر اثر مودب بودن رئیس جمهور و تیم سیاس��ت 

خارجه وضع نمی ش��ود، هم��ان تیم مودب مجددا بر س��ر کار می آید و 
تحریم هایی وضع می ش��ود که یک میلیون ب��ار از تحریم های دوره قبل 
سنگین تر است. تحریم های دوره احمدی نژاد تقصیر احمدی نژاد است و 
تحریم های دوره روحانی تقصیر ترامپ؟ اینها دوگانگی اس��ت. کسی که 
آمد تحریم ها را بردارد در نتیجه عملکرد او تحریم های سنگین تری علیه 

ایران وضع شد.
همچنین »س��عید لیلاز« در مورد عوامل چالش برانگیز و تقویت کننده 
رشد اقتصادی در یک دهه گذشته با اشاره به تداخل جدایی ناپذیر سیاست 
و اقتص��اد گفت: نامحترم ش��مردن مالکیت، عدم اس��تقلال قوه قضائیه و 
سیاسی برخورد کردن با صاحبان سرمایه از عوامل چالش برانگیز در حوزه 
رشد اقتصادی محسوب می شود. وقتی یک نفر حرفی می زند و ما می رویم 
رس��توران او را می بندیم، این اتفاق به او س��یگنال می دهد که اینجا جای 

پول درآوردن نیست.
او درباره عوامل فنی رشد اقتصادی نیز گفت: سرمایه گذاری و بهره وری 
دو عامل رش��د اقتصادی است. وقتی تشکیل س��رمایه  به قیمت ثابت در 
س��ال های 1386 و 1387 ح��دود 28 درصد تولی��د ناخالص داخلی بوده 
و متاس��فانه در س��ال های اخیر به 17 درصد رس��یده، مشخص است که 
مسیر اقتصاد تغییر کرده اس��ت. البته خوشبختانه در سال 1401 اندکی 
بهبود یافته است. این اتفاقات بخشی به خاطر سیاست های توزیعی، بخشی 

به دلیل تحریم ها و بخشی به دلیل فرار سرمایه بوده است.
این تحلیلگر اقتصادی با بیان اینکه در نیمه دوم دهه 80، سرمایه گذاری 
کافی در اقتصاد انجام نشد، گفت: ما در ایران هم دخالت در اقتصاد داریم 
هم تصدیگری در اقتصاد. مثلا هر خودروسازی غیردولتی در ایران مجبور 
است با دخالت دولت خودروی خود را با یک قیمت خاص بفروشد. شواهد 
نش��ان می دهد هرگاه درآمد نفت در ایران بالا رفته، تصدیگری دولت در 
اقتصاد بالا رفته و هرگاه درآمد نفت پایین آمده، دخالت دولت در اقتصاد 
افزای��ش پیدا کرده اس��ت. در هر دو حالت ی��ک بی ثباتی رخ می دهد که 

جلوی سرمایه گذاری در اقتصاد را می گیرد.
»لیلاز« با دفاع از دولت روحانی توضیح داد: تحریمی که در سال 1397 
به ایران تحمیل شد، در تاریخ بی سابقه است. تحریم های روسیه در مقابل 
ایران ش��وخی است. تعداد تحریم های روسیه بیشتر است، اما تحریم های 
ما بس��یار سخت تر اس��ت. در اوج تحریم ها، بدترین نوع کرونا هم به ایران 
اصابت کرد. هیچ کش��وری در دنیا چنین ش��رایطی را تحمل نکرده بود. 
ای��ن بدترین حمله ای بود ک��ه از دوران مغول به ایران رس��یده بود. آقای 
روحانی می توانس��ت یک میلیون بار بهتر کار کند، چنانکه آقای رئیس��ی 
هم چنین اس��ت، اما از ابتدای تحریم ها در س��ال 1397 تا رسیدن ایران 
به رش��د اقتصادی مثبت فقط 20 ماه طول کش��ید. یکی از عیوبی که ما 
داریم این است که دوره ها را تقطیع می کنیم، زمان را هم تقسیم می کنیم 
ب��ه دوره های احمدی نژاد، روحانی، خاتم��ی. درحالی که ملت ایران دچار 
مشکل ش��ده است. از بهمن 1398 رشد اقتصادی ایران از سر گرفته شد 
و تا شهریور سال 1400 حجم تولید ناخالص داخلی ایران به رکورد سال 

1396 برگشت.

اقتصاددانان در یک میزگرد اقتصادی مطرح کردند

با روش سنتی نمی توان به رشد اقتصادی رسید
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نویسنده: علی آل علی
آدم ها در طول روز دائما درگیر مذاکره هستند. فرقی ندارد شما در چه 
موقعیتی ق��رار دارید، در هر صورت اگر مهارت بالایی در مذاکره داش��ته 
باشید، سود بیشتری به دست خواهید آورد. مثلا وقتی یک مشتری قصد 
خرید لباس در یک پاساژ بزرگ را دارد، مذاکره می تواند در قالب چانه زنی 
به او کمک کند تا محصول مورد علاقه اش را با هزینه ای کمتر تهیه کند. 
حالا اگر در این میان پای دو تا ش��رکت یا س��ازمان بزرگ در میان باشد، 
ماجرا فرقی نخواهد کرد. باز هم طرفین باید مذاکره بلد باشند تا سرشان 

بی کلاه نماند. البته در این مورد پای مذاکره اصولی در میان است.
خیلی از کارآفرینان فکر می کنن��د مذاکره فقط مخصوص روابط میان 
برندها و مش��تریان عادی )همان الگوی س��نتیB2C( است. خب در این 
صورت مذاکره بیشتر حالت چانه زنی پیدا می کند، اما کم نیست موقعیت 
نابی که در آن سازمان ها باید برای تامین انتظارات شان در تعامل با یکدیگر 
مذاکرات حرفه ای را دنبال کنند. در چنین شرایطی دیگر پای چانه زنی در 
میان نیست. بلکه طرفین باید انتظارات شان را به طور واضح بیان کرده و 

به نتیجه ای برد- برد برسند.
مذاکره یکی از مهارت های ضروری در کسب و کارهای B2B است. در 
این نوع کسب و کارها، دو یا چند شرکت با یکدیگر وارد مذاکره می شوند تا 
به یک توافق تجاری برسند. این توافق می تواند شامل فروش محصولات یا 
خدمات، همکاری در پروژه های مشترک یا هر نوع همکاری دیگری باشد. 
بی شک اغلب کارآفرینان به خوبی از اهمیت مذاکره باخبر هستند، اما نکته 
کلیدی اصول مذاکره اس��ت. خب تا ش��ما راه و چاه کاری را بلد نباشید، 
کارتان همیشه لنگ خواهد زد. به عنوان مثال مجری تلویزیونی را در نظر 
بگیرید که هیچ آموزش رسمی ندیده است. شاید مجری قصه ما یکی دو 
بار براس��اس تجربه یا حتی شانس از پس اجرای برنامه برآید، اما بالاخره 

یک جایی دستش در پوست گردو خواهد ماند.
م��ا در ای��ن مقاله قص��د داریم به ش��ما کمک کنیم ت��ا در مذاکرات با 
شرکت های دیگر هیچ وقت به بن بست نرسید.  این یعنی در آخر این مقاله 
ش��ما اصول اساس��ی برای مذاکرات حرفه ای با دیگر کسب و کارها را یاد 
می گیری��د. آن وقت دیگر در تعامل با بقیه بی خودی از اهداف و منافع تان 
کوت��اه نخواهید آمد. ما در روزنامه فرص��ت امروز معتقدیم برای موفقیت 
در مذاکره های B2B لازم اس��ت که از اصول مذاکره آگاه باش��ید. در این 
مقاله، به برخی از مهمترین اصول مذاکره در کسب و کارهای B2B اشاره 
خواهیم کرد. پس با ما همراه باشید تا نگاهی دقیق به اوضاع در این رابطه 

بیندازیم.
B2B  مذاکره در کسب و کارهای

معمولا تا اس��م کسب و کارهای B2B می آید، کارآفرینان فکر می کنند 
با برندهای بزرگ و بین المللی مثل اپل یا مایکروس��افت رو به رو هستند. 
خب در این صورت باید اول از همه کمی ذهنیت عمومی درباره این حوزه 

را تغییر دهیم.
بی ش��ک کس��ب و کارهای B2B اوض��اع متفاوتی در مقایس��ه با بقیه 
گونه های کسب و کار دارند. مهمترین نکته در این میان تعامل میان برندها 
با یکدیگر در حوزه B2B اس��ت. به زبان خودمانی، در این حوزه خبری از 
مش��تری به معنایی که در تعاملات روزمره می بینیم، نیست. پس طبیعی 

خواهد بود که اصول مذاکره در این حوزه هم کمی فرق کند.
ما در ادامه سعی می کنیم بدون اینکه از اصلاحات یا مثال های گیج کننده 
استفاده کنیم، برخی از مهمترین اصول مذاکره در دنیای B2B را به شما 
یاد دهیم؛ آن هم به زبانی کاملا ساده و خودمانی. خب اگر قلم و کاغذتان 

را آماده کرده اید، برویم سراغ اصل ماجرا.
آمادگی برای مذاکره: اولین قدم 

ورزشکاران حرفه ای که در مسابقات المپیک مدعی کسب مدال هستند، 
معمولا قبل از اینکه وارد زمین مسابقه شوند، خودشان را از نظر تکنیکی و 
روحی حسابی آماده می کنند. این ماجرا درباره هنرمندان نیز مصداق دارد. 
دقیقا به همین خاطر آنها عملکرد بس��یار باکیفیتی دارند. حالا که اغلب 
افراد در حوزه تخصصی شان از آمادگی قبل از ماجرای اصلی سود می برند، 

چرا از این دست فرمان در حوزه مذاکره استفاده نکنیم؟ 
یادتان باشد، قبل از هر مذاکره باید به خوبی آماده شوید. این کار شامل 
تحقیق درباره شرکت مقابل، محصول یا خدمات مورد مذاکره و بازار هدف 

است. همچنین لازم است که اهداف خود را از مذاکره مشخص کنید. 
معمولا کارآفرینان یا تیم های مذاکره کننده هیچ فکری درباره اهداف شان 
نکرده و کاملا بی خیال وارد میدان می ش��وند. کافی است سناریویی را در 
نظر بگیرید که در آن طرف مقابل کاملا آماده است و تیم شما هیچ ایده 
خاص��ی ندارد. خب در این صورت احتمالا نتیجه مذاکره برای تیم ش��ما 

فاجعه بار خواهد بود، مگر نه؟
ماموری��ت ش��ما در این بخ��ش تقریبا روش��ن اس��ت.  اول از همه باید 
تکلیف تان با خود را روش��ن کنید. اصلا چرا درگیر این مذاکره ش��ده اید؟ 
بی شک اهدافی پس ذهن شماست که از طریق مذاکره در پی تحقق آنها 
هستید. پس بد نیست اهداف مورد نظر را طبقه بندی کرده و اولویت شان 
را مشخص سازید. اینطوری حتی اگر قید اهداف حاشیه ای را بزنید، دیگر 

روی اهداف اصلی ریسک نخواهید کرد. 
نکته دیگری که بد نیس��ت آویزه گوش ت��ان کنید، ارزیابی طرف مقابل 
است. خب اگر شما اهداف و برنامه هایی برای مذاکره دارید، بی شک طرف 
مقابل تان هم چنین وضعی خواهد داشت. اگر شما کمی وضعیت شرکت 
یا س��ازمان های طرف مذاکره را تحلیل کنید، اطلاعات مفیدی به دس��ت 
خواهید آورد. فایده این کار امکان استفاده از نکات موردنظر برای پشت سر 

گذاشتن گره های مذاکره است. ماجرا جالب شد، نه؟
گوش دادن به دیگری: مذاکره به مثابه جاده ای دوطرفه!

وقتی فارغ التحصیل های قدیمی یک مدرس��ه دور هم جمع می ش��وند، 
آنقدر حرف دارند که گذر زمان را به کلی فراموش خواهند کرد. اگر در این 
می��ان یکی از حاضران ب��ه بقیه اجازه صحبت ندهد، احتمالا خیلی زود با 
واکنش جدی دیگران رو به رو خواهد شد.  شاید هم بقیه کلا قید دورهمی 

را زده و خیلی زود محل را ترک کنند.
ش��اید فکر کنید م��ا با مثال بالا خیلی از بحث اصلی دور ش��ده ایم، اما 
راس��تش را بخواهید در مذاکرات نیز تقریبا چنین اتفاقاتی روی می دهد. 
به همین خاطر ضروری است نیم نگاهی به حرف های دیگران هم داشته 
باش��ید. شاید حرف های آنها برای ش��ما جذابیت زیادی نداشته باشد، اما 

فرآیند مذاکره نه نوعی مونولوگ، بلکه دیالوگی فعال است. پس سعی کنید 
نشان دهید به صحبت های طرف تان گوش داده و توجه می کنید. 

در حین مذاکره، مهم است که به صحبت های طرف مقابل به دقت گوش 
دهید. این کار به شما کمک می کند که دیدگاه طرف مقابل را درک کنید 
و پاس��خ های مناس��ب  تری ارائه دهید. گاهی اوقات افراد در مذاکره اصلا 
ب��ه حرف طرف مقابل توجه نمی کنند. نتیجه این امر تکراری ش��دن روند 
مذاکره است؛ چراکه طرفین دائما دیدگاه خود را تکرار کرده و وقتی شاهد 

بی اطلاعی دیگران هستند، دوباره همان را تکرار می کنند.
اگر مش��کل زیادی برای گوش دادن به دیگران دارید، بد نیست قبل از 
اینکه خودتان را درگیر مذاکرات دردسرس��از کنید، کمی تمرین نمایید. 
مثلا در ش��رکت به حرف های کارمندان با هم گوش دهید و س��عی کنید 
محورهای کلی را به یاد بس��پارید. اگر این وس��ط یک  برگه دم دست تان 
باشد تا ایده های اصلی گفت وگو را یادداشت کنید، کارتان بی نهایت ساده تر 

خواهد شد.
یادتان نرود، شما برای بهبود روند مذاکره باید از هر ابزاری دم دست تان 
اس��ت، استفاده کنید. پس اصلا محدودیتی برای خودتان در این میان در 

نظر نگیرید. 
مدیریت ارتباط: به وقت مدیریت اصولی

آیا تا حالا برای تان پیش آمده با کس��ی ح��رف بزنید و علی رغم توجه 
متقابل، درک درستی از حرف های هم پیدا نکنید؟ اینطور وقت ها آدم فکر 
می کند یکجای کار ای��راد دارد یا حتی خودش مهارت کافی برای ارتباط 
ندارد. اگر از ما بپرس��ید، مش��کل اصلی در چنین ش��رایطی را ناتوانی در 

مدیریت ارتباط می دانیم. 
مدیری��ت ارتباط یعنی اینکه طرفین در یک مذاکره منظورش��ان را به 
س��اده ترین شکل ممکن بیان کنند. شاید ش��ما در حوزه کاری تان برخی 
اصطلاحات دارید که دیگران از آن بی خبر باشند. در این صورت استفاده از 

اصطلاحات موردنظر فقط کار مذاکره را پیچیده تر خواهد کرد. 
وضعیت بالا دقیقا مثل آن است که یک استاد دانشگاه در رشته شیمی 
به زبان تخصصی برخی از واکنش های شیمیایی را برای مخاطب معمولی 
توضیح دهد. شاید مخاطب او الکی سرش را تکان دهد، اما بی شک کمتر 

کسی منظور واقعی او را متوجه خواهد شد.
ارتباط موثر یکی از کلیدی ترین اصول مذاکره اس��ت. لازم اس��ت که به 
طور واضح و مختصر صحبت کنید و از کلمات و عباراتی اس��تفاده کنید 
که طرف مقابل به راحتی متوجه آنها ش��ود. بی ش��ک این انتظار ساده ای 
نیست. پس شاید بد نباشد قبل از شروع مذاکره یک دور حرف های تان را 
مرور کرده و نکات پیچیده اش را ساده سازی کنید. اینطوری فرآیند مذاکره 

طوری ساده جلو خواهد رفت که خودتان هم باورتان نشود!
انعطاف پذیری: مهمترین بخش مذاکره

انعطاف پذی��ری در مذاکره ادامه روند بحث را تضمین می کند.  خب اگر 
قرار بود بدون هیچ دردسری توافق میان شما و دیگران حاصل شود، دیگر 
نیازی به مذاکره به طور رسمی نبود. درست به همین خاطر ما در روزنامه 
فرصت امروز معتقدیم انعطاف پذیری یکی از مهمترین اصول مذاکره است.
وقتی درباره انعطاف پذیری حرف می زنیم، منظورمان کوتاه آمدن از تمام 
اهداف نیست. خب در این صورت شما عملا هیچ سودی از مذاکره با دیگر 

شرکت ها نخواهید برد.
از آنجایی که کس��ب و کارها  اهداف متنوع��ی دارند، باید اولویت آنها را 
مشخص کنند. این همان نکته ای است که ما در بخش اول مقاله روی آن 
تاکید داش��تیم.  اگر این کار را به خوبی انج��ام دهید، حاضرید در فرآیند 
مذاک��ره برای تحقق اهداف مهمتر قید برخی از اهداف کوچک تر را بزنید. 
البته این ماجرا باید کاملا دوطرفه باش��د. وگرن��ه یکی از طرفین دائما از 
موضعش کوتاه آمده و طرف دیگر انتظاراتش بی نهایت افزایش پیدا خواهد 

کرد.
در مذاکره، لازم است که انعطاف پذیر باشید. بدین معنا که برخی اصول 
خش��ک و غیرقابل انعطاف را دنبال نکنید    این کار به شما کمک می کند 
که به یک توافق رضایت  بخش برس��ید. متاسفانه برخی از افراد در فرآیند 
مذاکره انتظار دارند همه اهداف ش��ان محقق ش��ود. خب اگر شما توانایی 

تحقق تمام اهداف تان را داشتید، دیگر نیازی به مذاکره نبود، مگر نه؟ 
اگر شما نیاز به مذاکره دارید و پای میز نشسته اید، باید گاهی اوقات از 

برخی اهداف جانبی تان کوتاه بیایید. وگرنه طرف مقابل هم همین روند را 
در پیش گرفته و کارتان حسابی سخت خواهد شد.

اعتمادسازی: نکته ای فراموش شده
ه��ر گفت وگویی در میان آدم ها نیاز به حداقل اعتماد دارد. اغلب ش��ما 
هیچ اعتمادی به طرف مقابل تان ندارید، دائما حس بوکسوری را دارید که 
داخل رینگ درگیر ش��ده است.  به همین خاطر نه تنها گاردتان را پایین 
نمی آورید، بلکه دائما منتظر واکنش��ی تند به حریف هستید. این نکته ای 

است که خیلی راحت اوضاع شما را به هم می ریزد.
شاید فکر کنید بی اعتمادی ریش��ه در نگاه منفی کارآفرینان به دنیای 
کس��ب و کار دارد. خ��ب در این صورت باید کم��ی وضعیت را متفاوت تر 
توضیح دهیم.  اگر طرف مقابل شما وجهه ای قابل اعتماد از خودش نشان 
ندهد، طبیعی است که شما خیلی زود حساس شوید. خب اینجا پای پول 

و سرمایه شرکت ها وسط است و ماجرا اصلا شوخی بردار نیست.
اعتماد یکی از مهمترین عوامل در مذاکره است. اگر طرف مقابل به شما 
اعتماد کند، احتمال اینکه مذاکره به نتیجه مطلوب برس��د بیشتر خواهد 
ش��د. برای ایجاد اعتماد می  توانید به سابقه کاری، محصولات یا خدمات و 

توانایی های خود اشاره کنید.
یادتان باشد، اعتمادسازی نباید بدل به فرصتی برای خودنمایی یا شوآف 
ش��ود. پس حواس تان را جمع کنید که بی خودی پای س��ابقه تان را وسط 
نکش��ید. در عوض می توانید به زمینه های مش��ترک کاری یا تجربه های 
مش��ابه اشاره کنید . البته کمی شوخی هم بد نخواهد بود. به هر حال آدم 
وقتی با ش��وخی های خنده دار رو به رو ش��ود، خیلی بهتر به طرف مقابل 

اعتماد خواهد کرد.
 بی شک بحث اعتمادسازی در کسب و کارهای B2C فرآیند بلندمدتی 
 B2C را شامل می شود. به همین خاطر گاهی اوقات کارآفرینان در حوزه
هم دنبال چنین پروسه های زمانبری می روند. ما اصلا قصد نداریم شما را 
از پیگیری این رویاهای دور و دراز ناامید کنیم، فقط باید حواس تان باشد 
در جلسات مذاکره آنقدرها که فکر می کنید، وقت ندارید. پس بهتر است از 
تکنیک هایی مثل صحبت درباره تجربه های مشترک یا حتی شوخی های 
خودمانی بهره ببرید. اینطوری بحث اعتمادسازی در مدت زمانی کوتاه تر 

محقق خواهد شد.
قاطعیت درباره اهداف اصلی: سرسختی و دیگر هیچ

اگر یادتان باشد، در بخش های قبل گفتیم که کارآفرینان در مذاکرات 
ح��وزه B2B بای��د انعطاف لازم از خودش��ان به خ��رج دهند.  خب این 
کار برای ادامه روند مذاکره ضروری اس��ت، اما دلیل نمی ش��ود شما از 
تمام اهداف و خواس��ته های تان کوتاه بیایید. گاهی اوقات کنار گذاشتن 
یکس��ری از اهداف عم��لا مذاکره را بی معنا خواهد کرد. اینجاس��ت که 
باید کمی سرسختی از خودتان نشان دهید. وگرنه کلاه تان پس معرکه 
خواهد بود. این درس��ت همان نکته ای است که گاهی اوقات کارآفرینان 
به کل��ی فراموش می کنند. انگار که کوتاه آم��دن از اهداف اصلی برای 

ادامه مذاکره ضروری خواهد بود. 
م��ا در روزنام��ه فرصت ام��روز معتقدیم کارآفرینان ب��رای حل و فصل 
مشکلات ش��ان در دنی��ای کس��ب و کار چ��اره ای به غیر از پافش��اری بر 
روی برخی از اهداف مهم ش��ان ندارند. خب اگر قرار اس��ت شما به اهداف 
کلیدی تان نرسید، بهتر است مذاکره پایان پیدا کند؛ چراکه در این حالت 

هیچ سودی برای شما محقق نمی شود.
قاطعی��ت نیز یکی از اصول مهم مذاکره اس��ت. لازم اس��ت که در بیان 
خواس��ته های خود قاطع باش��ید و حاضر به کوتاه آمدن از آنها نباش��ید. 
البته معیار کلیدی در این میان همان س��نجش و ارزیابی اس��ت که باید 
در اولویت بندی اهداف انجام دهید. بی ش��ک کوتاه آمدن از اهداف اصلی 

سرانجام خوبی برای شما و مذاکره تان نخواهد داشت. به ویژه اینکه شهرت 
شما به عنوان یک برند سست در پایبندی به اهداف را نیز تقویت خواهد 
کرد. آن وقت دیگر همه انتظار کوتاه آمدن ش��ما از موضع تان را خواهند 

داشت.
پیگیری: دنبال کردن نتیجه مذاکره

پس از پایان مذاکره، لازم است که نتایج آن را پیگیری کنید و مطمئن 
ش��وید که توافق حاصل ش��ده، به درستی اجرا می ش��ود؛ چراکه همیشه 
توافق��ات روی کاغذ الزاما در عمل اجرایی نمی ش��ود. حالا اگر ش��ما هم 
حواس تان به این مس��ئله نباشد، خیلی زود اجرای توافق روی هوا خواهد 

رفت.
بی ش��ک همه طرف های قرارداد به یک اندازه دنبال اجرای مو به موی 
آن نیس��تند. به همین خاطر از مذاکره موردنظر برای ش��ما حیاتی است، 
باید فکری به ح��ال نظارت بر اجرا هم بکنید، وگرنه کلاه تان پس معرکه 

خواهد بود.
یک��ی از نکاتی که به کارآفرینان برای نظ��ارت بر اجرای نتیجه مذاکره 
کمک می کند، ذکر این مسئله در طول گفت وگوهاست. اینطوری روندی 
مشخص و دوطرفه برای پیگیری ساماندهی خواهد شد. فکر می کنم شما 
هم قبول داشته باشید چنین نکته ای خیلی بهتر از پیگیری تک و تنهایی 

مذاکرات باشد، مگر نه؟
در دنیای B2B بسیاری از کسب و کارها دغدغه های بی نهایت متنوعی 
دارند. به همین خاطر هیچ وقت قبول نمی کنند تک و تنها یک مس��ئله 
مش��ترک را پیگیری کنند.  شما برای حل این مشکل باید دنبال راه حلی 
باشید که نظارت بر نتیجه مذاکرات را برعهده تمام طرفین مذاکره بگذارد. 
پس به جای اینکه مشغول بهانه تراشی شوید، یک راست سراغ اصل مطلب 

رفته و این موضوع را با دیگران در میان بگذارید. 
اگ��ر نظر ما را بخواهید، معمولا در پایان مذاکرات زمان مناس��بی برای 
بحث از پیگی��ری نتایج خواهد بود. اینطوری ش��ما می توانید بدون هیچ 
مشکلی دردسرهای پیگیری مذاکره را مطرح کرده و نتیجه ای مناسب نیز 
از آن بگیرید. پس منتظر چه هستید؟ همیشه پس از پایانی مذاکرات به 
این نکته کلیدی نیز فکر کنید. وگرنه دیگر هیچ فرصت مناسبی برای این 

کار پیدا نخواهید کرد.
سخن پایانی

مذاکره در عرصه B2B کار س��اده ای نیس��ت. خیلی از کارآفرینان فکر 
می کنند همانطور که در حالت عادی مش��غول مذاکره می شوند، در اینجا 
نیز باید از همان روش ها اس��تفاده کنند. درس��ت به همین خاطر خیلی 

وقت ها مذاکرات در این حوزه با شکست های سنگینی همراه می شود. 
م��ا در این مقاله س��عی کردیم برخی از مهمترین ن��کات درباره اصول 
مذاکره را به اتفاق شما مرور کنیم. البته تمرکز اصلی ما در رابطه بر روی 
حوزه B2B بود. حالا ش��ما مهارت لازم برای ش��روع کار در این حوزه را 
دارید. از اینجا به بعد همه چیز به س��عی و تلاش خودتان بستگی خواهد 
داش��ت. هرجا هم مشکلی داشتید، کارش��ناس های ما در روزنامه فرصت 
امروز همیشه آماده کمک به شما هستند. پس تعارف را کنار گذاشته و با 

ما در ارتباط باشید. 
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نویسنده: علی آل علی
بازاریابی از آن دس��ت حوزه هایی اس��ت که خیلی از کسب و کارها نیاز 
بی برو برگشتی به آن دارند. حتی برندهایی که تمایل زیادی برای حضور 
در صحنه بازاریابی ندارند هم هرچند وقت یکبار س��راغ آن رفته و اهداف 
متنوع��ی را در این حوزه دنبال می کنند. ش��اید پیش خودتان فکر کنید 
دنیای بازاریابی قرار است برای همیشه شکلی ثابت داشته باشد. این روزها 
تیم های بازاریابی در کنار  برخی از کارشناس های حرفه ای کار مارکتینگ 
برنده��ا را جلو می برند. خ��ب این یعنی مارکتینگ به طور طبیعی هزینه 
زیادی برای کسب و کارها دارند. درست به همین خاطر برخی از کسب و 
کارهای کوچک توانایی رقابت بر سر این حوزه را ندارند. این نکته ای است 
که برای بس��یاری از کارآفرینان به شدت آزاردهنده محسوب می شود. به 
طوری که همیش��ه در رقابت با برندهای بزرگ از نظر مالی با مش��کلات 
زیادی رو به رو می شوند. اگر به این مسئله احتمال خطای نیروی انسانی 
در حوزه بازاریابی را هم اضافه کنیم، آن وقت اس��تفاده از یک یار کمکی 
ارزان قیم��ت و بی نهای��ت دقیق نیازی جهانی خواهد ش��د. خب این نیاز 

امروزه به لطف هوش مصنوعی رفع شده است. 
اس��تفاده از ه��وش مصنوعی در دنیای بازاریابی ایده تازه ای نیس��ت. از 
س��ال ها قبل که هوش مصنوعی به طور مداوم خ��ودش را ثابت می کرد، 
خیل��ی از بازاریاب ها به فکر اس��تفاده از این فن��اوری افتادند. با این حال 
نس��ل های اولیه هوش مصنوعی آن قدرها هم به کار بازاریاب ها نمی آمد. 
شاید مهمترین نکته در این میان وضعیت ربات های چت باشد. این ربات ها 
ب��ه لطف هوش مصنوعی انقلابی تمام عی��ار در حوزه بازاریابی و صدالبته 
تعامل میان برندها و مشتریان به بار آوردند. به طوری که حتی این روزها 
هم این تاثیر مهم هنوز به چش��م می خورد. نکته ای که در این میان باید 
بدان توجه کرد، اهمیت اس��تفاده از این اس��تراتژی در س��ایر بخش های 

بازاریابی است. 
رونمایی از نسل جدید هوش مصنوعی در قالب ابزارهایی مثل چت جی 
پی تی در طول سال گذشته بسیاری از افراد را نسبت به بازاریابی دقیق و 
کم هزینه تر امیدوار کرد. حالا ما در موقعیتی قرار داریم که درباره بازاریابی 
ب��ا ضریب خطای بی نهایت پایین تر و دقت عمل بیش��تر حرف بزنیم. این 
نکته ای اس��ت که خیلی از بازاریاب ها هنوز نس��بت به آن توجهی نش��ان 

نداده اند. 
ش��اید فکر کنید ه��وش مصنوعی در طول س��ال های پیش روی جای 
بازاریاب ه��ا را به طور کامل می گیرد. خ��ب در این صورت باید یک نکته 
مهم را یادآوری کنیم. هر چقدر هم که هوش مصنوعی دقت عمل بالایی 
داشته باشد، بازهم نیاز به بازاریابی واقعی برای مدیریت امور حس می شود 
بنابراین هوش مصنوعی فقط هزینه های کلان مارکتینگ را کاهش داده و 
کار تیم های بازاریابی را ساده تر خواهد کرد بنابراین اصلا نیازی به نگرانی 

از سوی شما یا هر کس دیگری وجود ندارد. 
تغییراتی که دنیای بازاریابی با ظهور نسل جدید هوش مصنوعی تجربه 
خواه��د کرد؛ موضوعی اس��ت که خیلی از بازاریاب ه��ا توجه زیادی بدان 
ندارند. درس��ت ب��ه همین خاطر در دنیای امروز اگر کس��ی این تغییرات 
را شناس��ایی و از آنها اس��تفاده کند، خیلی زود بدل به رقیبی بزرگ برای 
سایر بازاریاب ها خواهد شد. ما در این مقاله قصد داریم شما را با برخی از 
تغییرات احتمالی صنعت بازاریابی در پی ورود نسل جدید هوش مصنوعی 
آش��نا کنیم. حالا که همه در تکاپو برای بازاریابی بهتر هستند، بد نیست 
شما هم در این جریان با ما همراه باشید. اگر تا پایان این مقاله با ما همراه 
باشید، خیلی از نکات گوناگون درباره بازاریابی با استفاده از هوش مصنوعی 

را یاد خواهید گرفت و خود را برای این تغییرات آماده خواهید ساخت.
هدف گذاری دقیق تر بر روی مخاطب: دقت عمل بی نهایت

هدف گذاری بر روی مخاطب هدف نکته ای نیست که به این سادگی ها 
امکان مدیریتش وجود داشته باشد. خیلی ها فکر می کنند به محض اینکه 
وارد دنیای بازاریابی ش��دند، باید براساس شناخت شخصی شان شروع به 
انتخ��اب گروه های مختلف مخاطب هدف کنند. ای��ن کار دقیقا مثل آن 
است که یک سرمربی فوتبال همینطور الکی و بدون برنامه هر بازیکنی که 
گیرش آمد، در ترکیب تیم قرار دهد. بی ش��ک چنین تیمی خیلی زود در 

برابر رقبا گلباران خواهد شد!
هدف گذاری بر روی مخاطب باید با ش��ناخت دقیق روحیه مش��تریان 
گوناگ��ون در بازار و همچنی��ن ویژگی های برند صورت گیرد. باور کنید یا 
نه، برخی از مشتریان در بازار اصلا مخاطب هدف شما محسوب نمی شوند 
بنابراین اگر خودتان را برای اثرگذاری بر روی آنها خسته کنید، خیلی زود 
ناامید خواهید شد. این در حالی است که هدف گذاری بر روی نوع دیگری 
از مخاطب که نشانه های بیشتری از علاقه اش به کسب و کارتان در دست 

است، گزینه هوشمندانه تری خواهد بود. 

کارآفرینان برای دسترس��ی به اطلاعات مربوط به مشتریان و همچنین 
ارزیابی آن امکان استفاده از هوش مصنوعی را دارند. امروزه ابزارهایی مثل 
چت جی پی تی یا گوگل بارد به سادگی اطلاعات مفیدی در اختیار شما 
قرار می دهند بنابراین لازم نیس��ت خودتان را نگران کرده یا در موقعیت 

دشواری قرار دهید. 
یادتان باش��د، هدف گذاری بر روی مش��تریان کاری نیست که تماما به 
هوش مصنوعی واگذار کنید. در عوض خودتان هم باید آستین ها را بالا زده 
و وارد میدان ش��وید. چه بسا گاهی اوقات هوش مصنوعی شناخت نسبی 
از وضعیت بازار هدف ش��ما داشته باش��د. آن وقت باید با ارائه توضیحات 
دقیق به ابزار موردنظر برای جست وجوی بهتر کمک کنید. اینطوری هوش 
مصنوعی جواب های بس��یار بهتری تحویل تان خواهد داد. پس منتظر چه 
هستید؟ همین حالا دست به کار شده و اوضاع را به سود خود تغییر دهید. 
در این میان هم همیشه روی ما به عنوان یک دوست صمیمی برای کمک 

حساب کنید. 
اتوماسیون بهتر: راحتی به تمام معنا

اتوماسیون از آن دس��ت فناوری هایی است که برای بازاریاب های تنبل 
بی نهایت جذاب به نظر می رس��د. خیلی ها فکر می کنند اگر تمام کارهای 
مربوط به کمپین  را خودش��ان انجام دهند، روند بی نهایت ساده تری برای 
اثرگذاری بر روی مخاطب خواهند داش��ت. این نکته ای است که بسیاری 
از بازاریاب ها اعتقاد عجیبی به آن دارند. قبول دارم رس��یدگی به تک تک 
کارها نشانه یک مدیر دقیق است، اما شما نباید بدون هیچ تأملی از کنار 

فرصت های طلایی عبور کنید. 
یک��ی از مثال های کلیش��ه ای درب��اره اتوماس��یون مربوط به ارس��ال 
دس��ته جمعی ایمیل هاست. خب این کاری اس��ت که تقریبا هر سیستم 
اتوماس��یونی برای ش��ما به راحتی انج��ام می دهد. نکته کلی��دی در این 
میان تلاش برای درک کاربردهای پیشرفته تر اتوماسیون است. مثلا شما 
می توانید از این ابزار برای آپدیت مداوم فهرس��ت ایمیل تان هم اس��تفاده 
کنید. به این ترتیب که دیگر لازم نیس��ت خودتان به طور دس��تی ایمیل 
مشتریان تازه را وارد فهرست ایمیل ها کنید. در عوض هوش مصنوعی به 

طور خودکار این کار را برای شما انجام می دهد.
 )Mail Chimp( ام��روزه ابزارهای مدیریت ایمیل مثل می��ل چیمپ
یا میلرلایت )MailerLight( به طور خودکار این س��رویس را به ش��ما 
ارائه می دهند بنابراین اگر ش��ما با حضور چنین ابزارهایی همچنان سراغ 
گزینه ه��ای بی کیفیت بروید، کلاه تان پس معرکه خواهد بود. نکته جالب 
اینکه قیمت سرویس دو ابزار بالا از میانگین بقیه رقبا پایین تر هم هست!

هوش مصنوعی به اتوماسیون کمک می کند تا فراتر از فرمان های ساده 
را اجرا کند. معمولا بازاریاب ها فکر می کنند اتوماسیون فقط کارهای پیش 
پا افتاده که زمانبر هس��تند را انجام می دهد. خب در این صورت ما اینجا 
هستیم تا خلاف این نکته را ثابت کنیم. هوش مصنوعی به ابزارها کمک 
می کند تا توانایی تجزیه و تحلیل نس��بی پیدا کنند. آن وقت اتوماسیون 

درست مثل یک کارمند یا حتی مدیر واقعی کنار دست تان خواهد بود. 
اگر ش��ما هم کلی کار در شرکت دارید که کس��ی حاضر به انجام شان 
نیست، می توانید روی هوش مصنوعی حساب ویژه ای باز کنید. اتوماسیون 
برای بازاریاب ها یکی از ابزارهای واجب محس��وب می ش��ود؛ چراکه علاوه 
بر مدیریت زمان بهتر، فرصت توس��عه کس��ب و کار را نیز فراهم می سازد 
بنابراین شما هرچه بدان نیاز دارید، در قالب اتوماسیون پیدا خواهید کرد. 
یادتان نرود، قبل از انتخاب یک سرویس باید گزینه های مختلفی که در 
بازار دم دست هستند، بررسی کنید. اینطوری با چشم های کاملا باز سراغ 
انتخاب نهایی تان می روید. نکته جالب اینکه در چنین ش��رایطی معمولا 
انتخاب افراد درست از آب درمی آید. به همین دلیل بد نیست کارتان را با 

دقت نظر بیشتری جلو ببرید. 
ربات های چت هوشمندتر: بازاریاب ها و مشتریان راضی!

آیا تا حالا به ش��رایطی فکر کرده اید که در آن هم بازاریاب ها حس��ابی 
خوشحال باشند، هم مشتریان؟ بی شک این سناریو خیلی ایده آل به نظر 
می رسد، اما در دنیای امروز گاهی اوقات این چشم انداز قابل تصور است، به 

ویژه اگر پای هوش مصنوعی وسط باشد.
ربات ه��ای چت در گذش��ته جواب بس��یاری از س��والات مش��تریان را 
می دادند، اما تشخیص پاسخ های مربوط به ربات ها و کارشناس های واقعی 
کار سختی نبود. به همین خاطر خیلی از مشتریان حوصله ربات های چت 
را نداشتند. اگر بخواهیم عادلانه داوری کنیم، نسل قبلی هوش مصنوعی 
ای��رادات یا باگ های زیادی هم داش��ت. به همین خاطر مش��تریان نوعی 
گارد س��فت و سخت در برابر آن گرفتند. البته امروزه اوضاع حسابی فرق 
کرده است؛ چراکه مشتریان به سادگی هرچه تمام تر به هوش مصنوعی و 

جواب های دقیق آن اعتماد کرده اند. 

نکته جالب اینکه هوش مصنوعی به طور مداوم در حال توس��عه است. 
مثلا چت جی پی تی را در نظر بگیرید؛ زمانی نسخه 3.5 این ابزار حسابی 
در بازار صدا کرد. حالا هم نس��خه 4 نظ��رات مثبت زیادی را جذب کرده 
اس��ت. براس��اس اخبار گوناگون احتمالا به زودی نسخه 4.5 این ابزار هم 
رونمایی خواهد ش��د. این یعنی توانایی و ظرفیت هوش مصنوعی به طور 
مداوم در حال توسعه است. به همین دلیل ما در روزنامه فرصت امروز نسل 

جدید ربات های چت را بخشی از آینده بازاریابی می دانیم. 
اگر دوست دارید در دنیای بازاریابی همیشه جایگاه خوبی برای خودتان 
داشته باشید، باید حتما از هوش مصنوعی در قالب ربات چت سود ببرید. 
این امر به ش��ما کمک می کند تا به بهترین ش��کل ممکن کارتان را جلو 
برده و نگران هیچ چیز هم نباش��ید. بنابراین ضروری اس��ت در این رابطه 

حواس تان به چند نکته مهم باشد. 
اول از همه ربات چت انتخابی ش��ما باید پشتیبانی دقیقی داشته باشد. 
متاسفانه بسیاری از بازاریاب ها به هوای اینکه خودشان بر عملکرد ربات ها 
نظارت دارند، فقط به دنبال ابزاری با قیمت پایین تر هس��تند. این نکته به 
مرور زمان حسابی کار دست بازاریاب ها می دهد؛ چراکه قیمت پایین تر به 
معنای کاهش کیفیت نسبی هم هست. پس سعی نکنید خودتان را الکی 
گول بزنید. هرچه باشد با استفاده از یک ربات چت بهتر، هزینه های جانبی 
ش��ما بی نهایت کاهش پیدا کرده و مشتریان دیگر دم به دقیقه وقت شما 

را نمی گیرند. 
راس��تش را بخواهید، مشتریان هم ترجیح می دهند مشکلات شان را با 
استفاده از ربات چت حل کنند؛ چراکه تماس تلفنی و ارتباط با بازاریاب ها 
یا عوامل خدمات پس از فروش انتخاب چندان محبوبی در میان مشتریان 
نیست بنابراین شما باید به بهترین شکل ممکن از این شیوه استفاده کنید. 

وگرنه مشتریان تان یکی پس از دیگری ترک تان خواهند کرد. 
بهره مندی از تحلیل های آینده  پژوهی

اینکه آینده یک بازار به چه ش��کلی پیش خواهد رفت، سوالی است که 
اهمیتی حتی بیشتر از طلا دارد. خب وقتی شما روند کلی بازار و اتفاقات 
آین��ده را به خوبی بدانید، دیگر هیچ چیز جلوی شکس��ت تان را نخواهد 
گرفت. درس��ت به همین خاطر یافتن ابزاری که این کار را به طور مجانی 

برای کسب و کارها انجام دهد، گزینه بی نهایت مهمی خواهد بود. 
بی شک همه ما تجربه کار با ابزارهایی که توانایی پیش بینی فاجعه باری 
را داشتند، داریم. نکته مهم در رابطه با چنین ابزارهایی اتصال شان به یک 
سرور مرکزی و ارائه یک جواب مشابه به همه کاربران است. این در حالی 
است که هوش مصنوعی به کمک فناوری یادگیری ماشینی اینجاست تا 
جواب های منحصر به فرد و تحلیلی به هر کاربر بدهد. این یعنی ش��ما با 
اس��تفاده از این ابزار به خوبی امکان تعامل با مخاطب هدف و اس��تفاده از 

مزایای آن را خواهید داشت. ماجرا حسابی جالب شد، نه؟
آینده پژوهی از آن دست اصطلاحاتی است که بسیاری از بازاریاب ها فکر 
می کنند فقط مربوط به دنیای دانش��مندان است. خب اگر بخواهیم کمی 
س��ختگیرانه به ماجرا نگاه کنیم، بازاریاب ها هم نوعی دانشمند محسوب 
می شوند که دنبال بهبود وضعیت کلی یک برند هستند بنابراین اصلا جای 

تعجب ندارد که این دسته از افراد هم از آینده پژوهی سود ببرند. 
نکته ای که در اینجا باید پس ذهن شما قرار داشته باشد، مسئله مربوط 
به اس��تفاده از اطلاعات درست است. شما با اس��تفاده از این اطلاعات به 
خوبی فرصت اثرگذاری بر روی مخاطب تان را خواهید داشت. وقتی درباره 

اطلاعات درست حرف می زنیم، یعنی باید سراغ ابزارهای مطمئن بروید. 
اگر انتظار دارید ما در این بخش اسم یک ابزار مشخص را بیاوریم، باید 
بگوییم س��خت دراش��تباهید؛ چراکه اصلا قرار نیست چنین اتفاقی روی 
ده��د. در عوض ما فقط یک معیار کلیدی داری��م. اینکه ابزار موردنظر به 
س��رویس هایی مثل گوگل آنالیتیکس دسترس��ی داشته باشد. این یعنی 
هوش مصنوعی موردنظر شما به خوبی داده های کلیدی را گردآوری کرده 
و پردازش می کند. اگر ابزار موردنظر شما به هیچ روش تحلیلی درست و 
حسابی وصل نباشد، گزارش های آن درباره آینده بازار هیچ ارزشی برای تان 
نخواهد داشت. پس بهتر است هنگام انتخاب یک ابزار به این نکته کلیدی 
هم توجه کنید. اینطوری کارتان خیلی راحت تر جلو رفته و مشکل خاصی 

هم رو به روی تان قرار نخواهد گرفت. 
تصمیم گیری بهتر: اطلاعات دقیق دم دست من و شما!

تصمیم گیری در دنیای بازاریابی از آن دس��ت کارهایی است که تقریبا 
هر بازاریابی از آن فراری اس��ت. شما را نمی دانم، ولی من که اصلا تحمل 
مسئولیت س��نگین تصمیم های بازاریابی را ندارم. همانطور که در دنیای 
س��ینما مس��ئول اصلی یک فیلم بد را کارگردانش می دانند، در اینجا هم 
کمپین های شکست خورده فقط یک متهم ردیف اول دارد: مدیر بازاریابی.
خ��ب تصمیم گیری در دنیای بازاریابی اگرچه س��خت اس��ت، اما چاره 

خاصی هم ندارد. بنابراین باید راهی پیدا کنیم که مسئولیت تصمیم های 
بازاریابی را به حداقل برس��اند. این یعنی ش��ما باید سراغ اطلاعات هرچه 

دقیق تر بروید. 
وقتی درب��اره اطلاعات دقیق حرف می زنیم، یک��ی از بهترین گزینه ها 
مربوط به هوش مصنوعی است. از ابزارهای عمومی مثل گوگل بارد گرفته 
تا ابزارهایی تخصصی که در هاب اسپات )HubSpot( به چشم می خورد، 

در هر صورت هوش مصنوعی برای تصمیم گیری بهتر اینجاست.
یادتان باش��د، ش��ما نباید س��والات کلی از هوش مصنوعی بپرسید. در 
عوض هرچه سوالات تان جزئی و دقیق تر باشد، احتمال دریافت جواب های 
تحلیلی و منطقی بیش��تر می شود. خب اگر قرار بود هوش مصنوعی تمام 
سوالات کلی بازاریاب ها را جواب دهد، اصلا دیگر دلیلی برای ادامه حضور 
بازاریاب ه��ا در عرصه مارکتینگ نب��ود. پس حواس تان را جمع کنید تا با 

سوالات الکی خودتان را گیج نکنید. 
سازگاری بیشتر با جست وجوی صوتی: رویایی در آستانه تحقق

اگر دقت کرده باشید، جست وجوی صوتی کیفیتی مشابه با جست وجوی 
سنتی ندارد. انگار موتورهای جست وجو در تشخیص کلیدواژه های صوتی 
عملکرد به مراتب ضعیف تری دارند. اگرچه برندهایی مثل گوگل ش��بانه 
روز در حال تلاش برای بهبود کیفیت کارشان هستند، اما در نهایت شما 
نمی توانید خیلی روی کیفیتش حساب کنید. کافی است از سر کنجکاوی 
هم که شده نگاهی به تفاوت میان این دو نوع سرچ بیندازید. آن وقت به 

خوبی حرف ما را متوجه خواهید شد. 
نکت��ه ای که باید در این میان به آن توجه داش��ته باش��ید، مس��ئله 
اس��تفاده از ابزاره��ای کمکی برای بهبود کیفیت جس��ت وجوی صوتی 
اس��ت. خب جس��ت وجوی صوتی نه فقط در گوگل، بلکه سایت برندها 
نیز گزینه ای محبوب محسوب می شود بنابراین شما نمی توانید دور آن 

را خط بکشید. 
تغیی��ر مهمی که هوش مصنوعی در صنع��ت بازاریابی به همراه خواهد 
داشت، افزایش کیفیت جست وجوی صوتی است. اینطوری شما دیگر لازم 
نیست دائما نگران کیفیت نهایی بوده و حواس تان از بقیه نکات پرت شود. 
ماجرا وقتی جالب می شود که بدانید خودِ گوگل هم دنبال استفاده از این 
فرمول است بنابراین در طول سال 2024 و بعد از آن جست وجوی صوتی 
برای اولین بار کیفیتی حتی بیش��تر از جس��ت وجوی متنی پیدا خواهد 
کرد. اگر ش��ما در این وضعیت برای آینده دنیای بازاریابی آماده باش��ید، 
وضعیت تان بسیار بهتر خواهد شد در غیر این صورت احتمالا درگیر نبردی 

تمام نشدنی برای بقا خواهید شد. 
جس��ت وجوی صوتی آپدیت های منظمی در طول س��ال آینده دریافت 
خواهد کرد. با این حال کمتر کسی درباره آن حرف خواهد زد. پس یادتان 
باشد، سرمایه گذاری بر روی جست وجوی صوتی و استفاده از کلیدواژه های 
آن در طول س��ال آینده هرگز بی فایده نخواهد ب��ود. پس از همین امروز 
کارتان در این حوزه را ش��روع کنید اینطوری خیلی زودتر از بقیه آمادگی 

لازم برای مواجهه با تغییرات این حوزه را خواهید داشت. 
هرچه باش��د، محتوای متن��ی در ح��وزه بازاریابی اهمیت��ش را حفظ 
می کند، اما اولویت رشد با سایر فرمت ها خواهد بود. این نکته حتی درباره 
جست وجوی محتوا نیز به چشم می خورد. پس حواس تان را جمع کنید تا 

خیلی زود بدل به برندی محبوب برای کاربران شوید. 
سخن پایانی

بازاریابی با اس��تفاده از هوش مصنوعی یکی دو سالی هست ذهن تمام 
بازاریاب ه��ا را درگیر کرده اس��ت. با این حال کمتر کس��ی یک راهنمای 
دقیق در رابطه با آینده این صنعت دم دس��ت دارد. ما در این مقاله سعی 
کردیم تا جای ممکن توصیه های کلیدی و قابل اجرا برای ش��ما داش��ته 
باشیم. حالا ش��ما آماده اید تا ماجراجویی تان در دنیای بازاریابی را هرچه 
بهتر جلو برده و نگران هیچ نکته جانبی هم نباش��ید؛ چراکه بازاریابی هر 
س��ال پیوند نزدیک تری با هوش مصنوعی پی��دا می کند بنابراین ضروری 
اس��ت شما اطلاعات کاملی در این رابطه داش��ته باشید وگرنه کارتان در 

صنعت بازاریابی دوام زیادی نخواهد داشت. 
م��ن و همکارانم در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات مورد بحث در 
این مقاله کمکی هرچند کوچک به شما برای آشنایی با زیر و بم بازاریابی 
به کمک هوش مصنوعی کرده باشد. مثل همیشه اگر سوالی برای تان پیش 
آمد، کارش��ناس های ما همیشه آماده پاسخگویی و کمک به شما هستند. 

پس تعارف را کنار گذشته و با ما در ارتباط باشید.
منابع:

https://www.wordstream.com/blog/ai-marketing-
2024-trends

https://blog.hubspot.com/marketing/ai-marketing

تغییرات دنیای بازاریابی با هوش مصنوعی
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بازدید معاون هماهنگی امور عمرانی استانداری از اداره کل نوسازی مدارس استان کرمانشاه
کرمانشاه- خبرنگار فرصت امروز: به گزارش پایگاه اطلاع 
رســانی اداره کل نوسازی مدارس استان کرمانشاه؛ مهندس نجفی 
معاون هماهنگی امور عمرانی استانداری از اداره کل نوسازی مدارس 
اســتان بازدید و جلســه ای با حضور مدیرکل و معاونین نوسازی 
مدارس استان برگزار نمود. مهندس نجفی؛ معاون هماهنگی امور 
عمرانی اســتانداری کرمانشاه ضمن خداقوت به کارکنان این اداره 
گفت: مجموعه نوســازی مدارس، مجموعه ای فنی است و همه ی 
افراد برای هدف مشــخصی تلاش می کنند. این مقام مســئول در 
ادامه افزود: مجموعه نوسازی مدارس نیز در طول سالهای گذشته، 

مدارسی را ساخته که نشان از فرهنگ و تمدن ما هستند. این عمل ارزشمند بوده و ماندگارترین اثرها را از خود برجای می گذارد. 
مهندس نظری؛ مدیرکل نوســازی مدارس استان کرمانشــاه ضمن خیر مقدم حضور معاون هماهنگی امور عمرانی استاندار، 
گزارشی از عملکرد اداره کل، و همچنین آخرین وضعیت ساخت و ساز فضاهای آموزشی استان را ارائه نمودند. مدیرکل نوسازی 
مدارس استان کرمانشاه گفت: همکاران ما در مجموعه نوسازی مدارس با وجود حجم زیاد کار، وسعت استان و با وجود کمبود 

نیروی انسانی کم در این مجموعه، با همدلی و همفکری، هر کدام به جای چند نفر مشغول به کار می باشند.

توسط کارکنان شرکت بهره برداری نفت وگاز مسجدسلیمان انجام شد؛
کاشت نهال به یاد شهدای گردان سلمان

اهواز - شبنم قجاوند:  به منظور گرامی داشت یاد و خاطره 
جانفشــانی های شهدای گردان سلمان شهرستان مسجدسلیمان 
در دوران دفــاع مقدس و دفاع از میهن اســلامی،تعداد 120 اصله 
نهال مثمر و غیر مثمر،توســط کارکنان واحد فضای سبز شرکت 
بهره برداری نفت وگاز مسجدســلیمان غرس گردید. حسن قلی 
پور،سرپرســت واحد فضای سبز شــرکت بهره برداری نفت وگاز 
مسجدسلیمان در تکمیل این خبر اظهار داشت: به مناسبت گرامی 
داشــت یاد وخاطره  شهدای ۸ سال دفاع مقدس خصوصاً رشادت 
ها و نقش آفرینی های شــهدای گرانقدر گردان سلمان شهرستان 

مسجدســلیمان تعداد 100 اصله نهال مثمر شــامل لیمو ترُش– لیمو شیرین و نارنج و تعداد 20 اصله نهال غیرمثمر کُنار و 
آکالیپتوس به یاد شــهدای گردان سلمان توسط واحد فضای سبز شرکت بهره برداری نفت وگاز مسجدسلیمان کاشته شد. 
در این اقدام قابل توجه که در راســتای کاشــت یک میلیارد نهال در سطح کشور و به مناسبت روز هوای پاک صورت گرفت، 
فرماندهی گردان سلمان مسجدسلیمان و همچنین ریاست اداره منابع طبیعی نیز حضور و نظارت داشتند. یادآوری می نماید 
در اقدام مشابه دیگری توسط کارکنان فضای سبز شرکت بهره برداری نفت و گاز مسجدسلیمان تعداد ۸0 اصله نهال مثمر و 

غیرمثمر در پارک تمبی کاشته شد.

نشست صمیمانه مدیر مخابرات منطقه مرکزی با مدیر کل پست استان 
اراک- فرناز امیدی: مدیر مخابرات منطقه مرکزی به همراه 
مدیر تجاری و رئیس اداره حراست  با مدیر کل پست استان دیدار و 
گفتگو کرد. مدیر مخابرات منطقه مرکزی به سابقه همکاری دیرینه 
دو مجموعه اشاره کرد وگفت؛ ان شاءالله ضمن تداوم و افزایش سطح 
همکاری ها  بسترهای جدید در جهت خدمت رسانی با کیفیت  بهتر 
به همشهریان عزیز در دستور کار قرارگیرد تا در بحث زیرساختی 
وفناوری، پست استان ،به عنوان یک پست پیشرو درکشور مطرح 
شود.  مهندس لطفی اعلام کرد:  مخابرات آماده هرگونه مشارکت 
برای هوشــمند سازی عملیات پستی در سطح استان راداشته و با 

ایجاد یک شبکه داخلی و اتصال آن به تهران می توان جهت سرعت بخشی به انجام امور پستی اقدام نمود. مدیر مخابرات اظهار 
داشــت: خوشبختانه در مخابرات جهت توسعه فیبر نوری در یک ساله اخیر تلاشهای زیادی انجام شده و 22 شهر استان در 
دستور کار توسعه فیبر نوری قرارداشته که همزمان با  هفته دولت اجرای فیبر نوری در 14 شهر استان به بهره برداری رسید . 
دکتر زارعی مدیر کل اداره پست گفت : ما روزانه 1500 مرسوله پستی داریم که با هوشمند سازی صندوق های پستی کمک 
بزرگی جهت صرفه جویی در وقت و نیروی انسانی خواهد شد . و اعلام نمود اداره پست استان در زمینه اعلام کدهای پستی به 

مخابرات جهت توسعه خدمات ارتباطی ،آمادگی کامل دارد .

مشارکت شهرداری گرگان در تحقق رسالت اجتماعی
گرگان - خبرنگار فرصت امروز: شــهردار گرگان با اشاره به 
افتتاح چهارمین مجتمع قضایی حمایتی » شــوق زندگی« کشور 
در شــهر گرگان، بر رویکرد فرهنگی و اجتماعی شهرداری تأکید 
کرد و گفت: مجتمع قضایی حمایتی شوق زندگی برای نخستین 
بار در اســتان گلستان و با مشارکت شــهرداری و شورای اسلامی 
شهر گرگان با دستگاه قضایی ایجاد شــده است.به گزارش روابط 
عمومی شهرداری گرگان، ســیدمحمدرضا سیدالنگی در حاشیه 
افتتاح مجتمع قضایی حمایتی شوق زندگی در گرگان اظهار کرد: 
شــهرداری و شورای اسلامی شــهر گرگان در راستای مسئولیت 

اجتماعی خود، در راه اندازی این مجتمع با دســتگاه قضایی استان گلستان مشارکت کرده است.شهردار گرگان گفت: در این 
مرکز مجموعه ای از خدمات حمایتی و قضایی به کودکان کار، زنان بی سرپرســت و بدسرپرست، متکدیان و معتادان متجاهر 
ارائه می شود.وی افزود: مجتمع شوق زندگی در فضایی 500 متری راه اندازی شده که شامل 3 واحد مجزا در قالب سایبان های 
مختلف اســت که با حضور دادیاران، روانشناسان و مددکاران و ... خدمات مختلفی به گروه های هدف ارائه خواهد شد.رئیس 
شورای اسلامی شهر گرگان گفت: رسیدگی به موانع و مشکلات محلات مختلف به ویژه در حوزه های کودکان و نوجوانان از 
مهم ترین برنامه های مدیریت شهری گرگان است و امیدواریم این اقدامات در پیشگیری و کاهش آسیب های اجتماعی موثر باشد.

عیسی مهری با اشاره به سکونت حدود یک سوم جمعیت این شهر در مناطق حاشیه ای گرگان، گفت: این امر ضرورت توجه ویژه 
به موضوعات فرهنگی و اجتماعی را بیشتر کرده است و مدیریت شهری گرگان با همکاری و مشارکت دادگستری و دادستانی 
مرکز استان و سایر دستگاه های خدمات و اجتماعی از جمله مرکز بهداشت، بهزیستی، فنی و حرفه ای، فرهنگ و ارشاداسلامی و 
... در این مناطق حضور دارد و تاکنون اقدامات ارزنده ای را انجام داده است.وی بیان کرد: رسیدگی به موانع و مشکلات محلات 
مختلف به ویژه در حوزه های کودکان و نوجوانان از مهم ترین برنامه های مدیریت شهری گرگان است و امیدواریم این اقدامات در 
پیشگیری و کاهش آسیب های اجتماعی موثر باشد.حجت مقسم، عضو شورای اسلامی شهر گرگان نیز  در این باره اظهار کرد: 
این مجتمع به همت دادسرای عمومی و انقلاب مرکز استان و شهرداری گرگان به منظور خدمات رسانی به اطفال و نوجوانان و 
همچنین زنان در معرض آسیب و آسیب دیده راه اندازی شده است. وی با بیان اینکه شهر گرگان با اشاره به وجود آسیب های 
اجتماعی متعدد در شهر گرگان، ابراز امیدواری کرد که خروجی راه اندازی این مجتمع و سایر اقدامات در این زمینه، در سال های 
آینده منجر به کنترل و کاهش آسیب های اجتماعی شود. صفرعلی پایین محلی، عضو شورای اسلامی شهر گرگان نیز در این باره 
خاطرنشان کرد: در شهر گرگان مانند همه جا با پدیده کودکان کار، متکدیان، معتادان متجاهر و ... مواجه هستیم و این مرکز 

می تواند خدمات قابل توجهی را به این گروه های هدف ارائه دهد.

بررسی برنامه های اولویت دار مخابرات منطقه گلستان در ماههای پایانی سال 
گرگان - خبرنگار فرصت امروز: در جلسه شورای مدیران مخابرات منطقه گلستان ، برنامه های در دست اقدام در ماههای پایانی سال 
بررسی و اقدامات لازم تعریف شد . به گزارش اداره روابط عمومی مخابرات منطقه گلستان ، دکتر غلامعلی شهمرادی که در جلسه شورای 
مدیران سخن می گفت قبل از رسیدگی به مصوبات جلسه قبل نکاتی را متذکر شد . مدیر مخابرات منطقه گلستان با تاکید بر اینکه در ماههای 
پایان سال سرعت اجرای طرح ها می بایست دو چندان شود افزود: اولویت با طرح های نیمه تمام است که باید طوری برنامه ریزی شود با 
تلاش بیشتر هدف های در نظر گرفته شده محقق گردد . وی بخشهای مختلف را به همکاری و هم افزایی بیشتر فراخواند و  گفت : در این 
ایام باقی مانده تا پایان سال لازم است با کمک و همفکری وافزایش تعامل بین بخشی بر سرعت فعالیتها افزوده و پروژه ها را به اتمام برسانیم 
.دکتر غلامعلی شهمرادی بهبود شاخصهای عملکردی را برای تمام حوزه ها مورد انتظار دانست و گفت : افزایش دایری خدمات اصلی ، تمرکز 
بر اجرای طرح های اختصاصی ، وصول مطالبات سرویسهای تجاری و افزایش سهم بازار همراه اول از موارد اولویت دار در بخش تجای است 
که باید مورد توجه قرار گیرد . وی همچنین تسریع دراجرای پروژ های فیبر همچون USO ، سیار و طرح های اختصاصی را از فعالیتهای 
مهم در حوزه شبکه عنوان کرد و برنامه ریزی در جهت اتمام آنها را را مورد تاکید قرار داد . همچنین در ادامه برنامه بخشهای مختلف بررسی 
وراهکارهای لازم برای سرعت بخشیدن به آنها ارائه شد . لازم به ذکر است در این جلسه مدیریت منابع انسانی گزارشی از عملکرد نه ماهه این 

مدیریت را ارائه و برنامه های تعریف شده در جهت رشد و بهبود شاخصها را تشریح کرد .

همزمان با روز هوای پاک انجام شد:
توزیع 5500 نهال در روستاهای اطراف تاسیسات توسط شرکت های نفت و گاز کارون

اهواز - شبنم قجاوند:  همزمان با روز ملی هوای پاک، 5500 اصله 
نهال توســط شــرکت بهره برداری نفــت و گاز کارون جهت توزیع بین 
روســتاهای همجوار تاسیسات به بخشــداری غیزانیه اهدا شد. این اقدام 
همچون سنوات گذشته و در راستای عمل به مسئولیت اجتماعی و کمک 
به توسعه فضای سبز روستاهای همجوار تاسیسات و همزمان با روز هوای 
پــاک صورت گرفت و این 5500 نهال عمدتاً از گونه های مثمر و از محل 
نهالستان های شرکت بهره برداری نفت و گاز کارون تامین گردید. شرکت 
بهره برداری نفت و گاز کارون در کنار رســالت تولید تفت و گاز ،پیش از 
این نیز نســبت به تامین و اهدای 15000 نهال برای توسعه فضای سبز 

روستاهای همجوار تاسیسات اقدام نموده و 5 نهال خانه با مساحت 2200 متر مربع احداث کرده که طی سال گذشته 20 هزار نهال از این 
محل در محیط پیرامونی توزیع و کاشته شده است.

آیت الله سعیدی:
هر دستگاهی که می تواند برای تسهیل ازدواج جوانان اقدام کند

قم- خبرنگار فرصت امروز: امام جمعه قم با تأکید بر اینکه هر کدام از 
دستگاه ها و نهادهایی که می توانند سهمی داشته باشند باید برای تسهیل 
امر ازدواج پا پیش بگذارند، افزود: باید با حکمت و تدبیر کار شود و تمهیدات 
و مقدمات ازدواج در ســه مرحله قبل، حین و بعد از ازدواج انجام شود.  به 
گزارش پایگاه خبری آستان مقدس حضرت معصومه سلام الله علیها، آیت الله 
سید محمد سعیدی در دیدار با مسئولان نهادهای نمایندگی مقام معظم 
رهبری در دانشــگاه های استان قم که پیش از ظهر امروز در سالن محراب 
حرم مطهر بانوی کرامت انجام شد اظهار کرد: خداوند در قرآن کریم مردم 
را امر کرده که پیوند ازدواج را بین جوانان ایجاد کنید و تعهد کرده که اگر 

زوج ها فقیر باشند از فضل و رحمت خود آنها را بی نیاز گرداند.  وی با بیان اینکه خداوند برای امر خیر ازدواج ردیف بودجه تعیین کرده است، 
گفت: ردیف بودجه خداوند شروطی دارد و یکی از آنها این است که خداوند امور را از طریق اسباب و وسایل مادی فراهم می کند و نباید از 
این غافل شد.  تولیت حرم مطهر بانوی کرامت با تأکید بر اینکه هر کدام از دستگاه ها و نهادهایی که می توانند سهمی داشته باشند باید برای 
تسهیل امر ازدواج پا پیش بگذارند، افزود: باید با حکمت و تدبیر کار شود و تمهیدات و مقدمات ازدواج در سه مرحله قبل، حین و بعد از ازدواج 
انجام شود.  وی خاطرنشان کرد: در مرحله قبل از ازدواج باید مشاوره های لازم به زوج ها داده شود تا انتخاب درستی صورت گیرد، در مرحله 
حین ازدواج باید مسائل شرعی و عرفی به درستی رعایت شود و در مرحله بعد از ازدواج هم باید مهارت های زندگی به زوج های جوان آموزش 
داده شود و همان طور که از جسم زوج ها آزمایش های متعددی گرفته می شود از روح آنها نیز آزمایش گرفته شود.  آیت الله سعیدی با بیان 
اینکه یکی از جاهایی که شیطان تلاش زیادی برای نفوذ می کند در ازدواج است، افزود: شیطان قبل از ازدواج سعی می کند که این پیوند شکل 
نگیرد و با وسوسه های زیاد مانع تراشی می کند، در حین ازدواج وسوسه می کند که خلاف شرع و عرف رفتار کنند و بعد از ازدواج هم به شدت 

به دنبال از هم گسستن این پیوند است؛ بنابراین باید شیطان و راه های نفوذ او را بشناسیم و تدابیر لازم را برای آن بیندیشیم.

آذربایجان شرقی - ماهان فلاح: مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق 
تبریز با اشاره به اجرای پروژه های عمرانی در شهر تبریز کفت: برق تبریز به 
منظور تســریع در اجرای پروژه ها در تمام پروژه ها همراه با مدیریت شهری 

حاضر بوده است.
عباس حسامی در صحن علنی شــورای اسلامی شهر تبریز با بیان اینکه 
امروز شرکت توزیع برق تبریز افتخار دارد تا به 1 میلیون و یکصد نفر مشترک 
خدمات ارائه دهد اظهار کرد: این شرکت دارای 10 هزار کیلومتر شبکه هوایی 
و زمینی فشار ضعیف و فشار 20 هزار کیلوولت و ۸ هزار دستگاه پست و حدود 
210 هزار چراغ روشــنایی است و نگهداری این شبکه و توسعه شرکت برق 

تبریز با اعتبارات مشخصی انجام می شود.
وی افــزود: با تلاش های مجموعه شــهرداری تبریز فعالیت های عمرانی 
افزایش یافته و اقدامات چشمگیری انجام شده است، شرکت برق نیز همراه با 

مدیریت شهری در تمام پروژه ها حاضر بوده است.
مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق تبریز اضافه کرد: برای نمونه، پروژه های 

رمپ خروجی حیدرآباد در اتوبان پاسداران، پل روگذر میدان معلم در خیابان 
حجتی، پل روگذر قراملک، پل هوایی میدان کارگر، فاز 1 و 2 مقبره الشــعرا، 
کوی میر حمزه سیلاب قوشخانه، پل عابر پیاده خیابان یوسف آباد، خیابان علی 

بقال از جمله پروژه هایی اســت که تلاش کرده ایم پا به پای شهرداری تبریز 
شبکه های موجود را جابجا کنیم.

وی با بیان اینکه تا به امروز در قبال پروژه ها از شهرداری مبلغی درخواست 
نکرده ایم ادامه داد: پروژه هایی همچون رمپ خروجی حیدرآباد و اتوبان شهید 
کسایی مازاد بر هزینه های تکلیفی شرکت بود که طبق دستور و صلاحدید 

مقامات استانی انجام شد.
حسامی خاطرنشان کرد:  بیش از اعتبارات تخصی داده شده در سال جاری 
برای اجرای پروژه ها هزینه شــده اســت و باید به ارگان هایی که در بحث 
اعتبارات نقش دارند پاسخ گو باشیم، با توجه به این موضوع از شورای شهر و 
شــهرداری کلانشهر تبریز درخواست داریم تا توجه ویژه ای به شرکت توزیع 

برق تبریز داشته باشند.
وی بــا تاکید بر اینکه امیدواریم اســتانداری، ســازمان برنامه و بودجه و 
شهرداری مساعدت های لازم را داشته باشد، ادامه داد: تمام تلاشمان بر این 

بوده تا اعتبارات ویژه ای از طریق دستگاه های مادرتخصصی تامین شود.

بندرعباس- خبرنــگار فرصت امروز:   مدیرکل بنــادر و دریانوردی 
هرمزگان از افتتاح و بهره برداری از بندر چندمنظوره ابوموســی به ارزش سه 

هزار و 210 میلیارد ریال اعتبار در دومین دور سفر رییس جمهور خبرداد. 
 به گزارش روابط عمومی اداره کل بنادر و دریانوردی هرمزگان، "حســین 
عباس نژاد" افزود: بندر چندمنظوره ابوموسی شامل ساختمان مرجع دریایی، 
کریدور مسافری، اسکله ها  و دیوار پیرامونی یکی از طرح های شاخص و آماده 

بهره برداری در دومین دور سفر رییس جمهوری است.   
وی ادامه داد: این طرح مردم محور با رویکرد اشــتغال پایدار، توسعه بنادر 
کوچک و رونق بخشــی به اقتصاد و معیشت ساحل نشینان دارای 17 هکتار 
وسعت و 6.5 متر آبخور است که می تواند پذیرای شناورهای هفت هزار تنی 

باشد.
 مدیرکل بنادر و دریانوردی هرمزگان از مزیت های اصلی این طرح به افزایش 
ظرفیت عملیاتی، ایجاد فرصت های شــغلی جدید، توسعه اقتصادی جزیره و 

افزایش ضریب ایمنی شناورهای درحال رفت و آمد در آب های پیرامونی این 
منطقه اشاره کرد.  

عباس نژاد گفت: بندر ابوموسی به عنوان یک طرح پیشران در حوزه اقتصادی 
است که قابلیت پشتیبانی حمل بار و مســافر دارد و می  تواند در آینده مبدا 

صادرات محموله های شیلاتی به کشورهای حوزه خلیج فارس باشد. 
  وی با اشاره به نصب یک پست اسکله شناور و یک فروند رمپ در این بندر، 
افزود: ســاختمان مرجع دریایی این بندر نیز به ارتفاع 25 متر در چهار طبقه 

آماده بهره برداری است. 
 به گفتــه مدیرکل بنادر و دریانوردی هرمزگان ادامه داد: کار ســاختمان 
مرجع دریایی بندر ابوموسی که از اسفند ماه 1400 آغاز شده شامل بخش های 
بــرج کنترل تردد دریایی، امداد و نجات دریایی، امور دریایی بندر و  فضاهای 

آموزشی، ورزشی، رفاهی و اقامتی است.  
جزیره بوموسی با 12 کیلومتر مربع وسعت به عنوان مرکز این شهرستان در 
آب های خلیج فارس و در فاصله 75 کیلومتری بندرلنگه و 57 کیلومتری شرق 

جزیره سیری واقع شده است.

آذربایجان شرقی - ماهان فلاح: مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق 
تبریز گفت: در حوزه تخصصی، برق تبریز آمادگی دارد تا با تعامل و هم افزایی 

با مدیریت شهری در راستای ارتقای رضایت مردم گام بردارد.
عباس حسامی در دیدار با شــهردار منطقه 10 تبریز با قدردانی مدیریت 
شهری و تعامل مجموعه شهرداری در راستای ارتقاء ارائه خدمات به شهروندان 
اظهار کرد: اجرای پروژه ها و طرح های مختلف در راســتای توسعه و ارتقای 
خدمات به شهروندان و به تبع آن تامین رفاه زندگی، رضایتمندی شهروندان 

را به دنبال خواهد داشت.
وی خاطرنشان کرد: شرکت توزیع نیروی برق تبریز در حوزه تخصصی خود 
آمادگی را دارد تا با تعامل و هم افزایی با مدیریت شــهری در راستای ارتقای 

رضایت مردم گام بردارد.

در ادامه این دیدار  موسی زارعی شهردار منطقه 10 تبریز با تقدیر از تعامل 
و مشارکت قابل ارزش اداره برق  اظهار کرد: ارتباط دوسویه بین شرکت توزیع 

نیروی برق  و شهرداری، در ارایه خدمات شهروندی اجتناب ناپذیر است.
وی ضمن تاکید برحل مشــکلات شهروندان با بیان اینکه ارتقای خدمات 
رسانی شایسته با تعاملات همه جانبه دستگاه های خدمات رسان محقق می 
شود گفت: اینکه تعامل خوب و سازنده شرکت توزیع برق و شهرداری ارتقای 
خدمت رسانی به شهروندان را به همراه دارد و امیدوارم تعامل بین شهرداری و 
اداره برق بیشتر از قبل باشد تا زمینه خدمت رسانی شایسته برای شهروندان 
فراهم گردد. در ادامه این دیدار شــهردار منطقه 10 تبریز با اهدای لوحی از 
مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق تبریز و علی شجاعی همکار برق تبریز در 
خصوص تعامل و مشارکت در راستای اجرای پروژه های شهری قدردانی کرد.

آذربایجان شرقی - ماهان فلاح: رئیس مرکز مدیریت راه های آذربایجان 
شــرقی گفت: در 10 ماهه امســال 324 میلیون و 123 هزار و 43 تردد در 

محورهای مواصلاتی استان ثبت شده است.
به گزارش خبرنگار ما در تبریز به نقل از روابط عمومی اداره کل راهداری و 
حمل و نقل جاده ای آذربایجان شرقی؛ حسین بلوکی گفت: این 324 میلیون 
تردد ثبت شده نسبت به مدت مشابه سال 1401 به میزان شش درصد افزایش 

داشته است.
وی گفت: از کل تردد انجام شده، 13 درصد مربوط به وسایل نقلیه سنگین 

و ۸7 درصد مربوط به تردد وسایل نقلیه سبک می باشد.
رئیس مرکز مدیریت راه های آذربایجان شرقی با اشاره به آمار 17 میلیون 
و ۹11 هزار و ۹42 وســیله ورودی به اســتان در سال جاری، از افزایش پنج 

درصدی میزان خودروهای ورودی به آذربایجان شرقی خبر داد.

بلوکی همچنین با بیان اینکه در این مــدت تعداد خودروهای خروجی از 
اســتان هم 1۸ میلیون و 45۸ هزار و 424 مورد بوده اســت تصریح کرد: در 

این زمینه هم شاهد افزایش شش درصدی نسبت به سال گذشته بوده ایم.
وی، محــور تبریز - ایلخچی را با 17 میلیون و 307 هــزار و 266 ترد در 
جایگاه اول پر ترددترین محورهای مواصلاتی آذربایجان شــرقی اعلام کرد و 
گفت: کنارگذر جنوبی شهید کسایی باسمنج - تبریز و تبریز - باسمنج نیز در 

رتبه های دوم و سوم از منظر قرار دارند.
رئیس مرکز مدیریت راه های آذربایجان شــرقی گفت: محورهای ایلخچی 
به تبریز، تبریز به صوفیان، صوفیان به تبریز، آذرشهر به ایلخچی، ایلخچی به 
آذرشهر، ملکان به بناب و بناب به مراغه رتبه های چهارم تا دهم پرترددترین 
محورهای مواصلاتی اســتان در 10 ماهه ســال 1402 را به خود اختصاص 

داده اند.

اراک- فرناز امیدی: مدیر کل کمیته امداد اســتان مرکزی گفت: در ۹ 
ماهه امسال 3073 خانوار تحت حمایت از تسهیلات قرض الحسنه اشتغال با 

اعتبار374 میلیارد تومان بهره مند شدند.
مجید مومنی افزود: توانمندســازی و ایجاد اشــتغال پایــدار از مهم ترین 
اولویتهای کمیته امداد اســت و جشن خودکفایی و خروج از گردونه حمایتی 

بیش از 3 هزار خانواده تحت حمایت در سال جاری برگزار خواهد شد.
وی از تجهیــز و نصب و راه اندازی  125 پنل خورشــیدی خانگی باهدف 
درآمدزایی برای خانواده های تحت حمایت این نهاد حمایتی خبر داد و گفت: 

هر دستگاه پنل خورشیدی پنج کیلو وات برق تولید می کند.
مدیــرکل کمیته امداد اســتان مرکزی اظهار داشــت: ایــن نیروگاه های 
خورشــیدی بســته به توان تولید و تعداد پنل ها دارای قیمت های متفاوتی 

هستند و کمیته امداد استان مرکزی همواره حمایت های لازم را انجام می دهد. 
مدیر کل امداد استان در پایان گفت: طرح تولید برق خورشیدی با هدف ایجاد 

اشتغال و خودکفایی برای مددجویان تحت حمایت کمیته امداد که هیچ منبع 
درآمد یا توان اشــتغال ندارند، به منظور توانمندسازی و حفظ کرامت آنها راه 

اندازی شده است.
مومنی اضافه کرد: آموزش های مهارتی به مددجویان کمیته امداد ســبب 
توانمندسازی آنها در حرفه های گوناگون، دستیابی به شغلی پایدار و مشارکت 
در فعالیت های اقتصادی شده است. وی در ادامه اظهار داشت: مددجویان پس 
از گذراندن دوره های آموزشی می توانند از تسهیلات اشتغال کمیته امداد برای 

ایجاد کسب و کار مناسب و رسیدن به استقلال مالی استفاده کنند.
مومنی در پایان خاطر نشــان کــرد: این آموزش ها با هدف پایدارســازی 
طرح های اشــتغال، به روزرســانی مهارت ها و افزایش بهــره وری به مجریان 

طرح های اشتغال ارائه می شود.

یزد- مرتضی نوراللهی پور ؛ نشســت هم اندیشي یزدِ بهره ور با محوریت 
بهره وري در تولیدات گلخانه اي صبح روز گذشته با حضور متولیان، فعالان و 
دغدغه مندان حوزه هاي کشاورزي و بهره وري استان و کشور به میزباني سازمان 
مدیریت و برنامه ریزي استان یزد در محل سالن اندیشه این سازمان برگزار شد.
در این نشســت که ظرفیت هاي انجمن گلخانه ســازان کشور در راستاي 
ارتقاي بهره وري مورد بحث و بررســي قرار گرفت، جعفر رحماني معاون آمار 
و برنامه ریزي سازمان مدیریت و برنامه ریزي یزد با اشاره به پروژه هاي پیشران 
ارتقاي بهره وري استان یزد، بهسازي هزار هکتار گلخانه در استان را یکي از این 
12 پروژه معرفي کرد و گفت: پروژه هاي بهره وري نباید به بودجه هاي دولتي 

و یا تسهیلات وابسته باشد.
جعفر رحماني افزود: بلکه این گونه پروژه ها مي توانند از طریق سرمایه گذاري 
بخش خصوصي و یا صدور گواهي صرفه جویي انرژي توسط دولت تامین مالي 

شود.
معاون آمار و برنامه ریزي سازمان مدیریت و برنامه ریزي استان درخصوص 

تضمین روش هاي تامین مالي پیشــنهادي خود، اظهار داشــت: مي توان از 
ظرفیت شرکت هاي M&V اندازه گیري و ارزیابي استفاده کرد.

افزایــش بهره وري گلخانه ها بــه ویژه در حوزه مصارف انــرژي و تولیدات 
شرکت هاي دانش بنیان و فناور در حوزه تاسیسات گلخانه اي از دیگر مباحثي 

بود که در این نشست مورد بررسي اعضاي حاضر قرار گرفت.
سیستم هاي کنترل اقلیم هوشمند گلخانه اي، ماشین هاي تغذیه و آبیاري 
هوشمند، ماشین ضدعفوني پساب گلخانه، سیستم هاي برق رساني گلخانه، 
ســامانه هواشناســي باغات و مزارع و کلیه لوازم مه پاش از جمله محصولات 
گلخانه اي تولیدي توسط شرکت هاي دانش بنیان و فناور در راستاي افزایش 

بهره وري گلخانه ها بود که در این نشست معرفي شد.
شایان ذکر است؛ در این نشست مدیرکل دفتر و رییس گروه ماشین آلات 
کشاورزي وزارت صمت، مجري توسعه گلخانه هاي کشور، مدیرکل دفتر امور 
گلخانه ها، رییس گروه ســبزي و صیفي جات، معاون توســعه سرمایه گذاري 
مرکز، رییس گروه فناوري هاي نوین و رییس گروه بخش باغباني وزارت جهاد 
کشاورزي، مدیران باغباني استان هاي همدان، فارس، اصفهان، کرمان و جنوب 

کرمان و رییس و اعضاي انجمن گلخانه سازان کشور حضور داشتند.

مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق تبریز:

برق تبریز هم پای مدیریت شهری در تمام پروژه ها حضور دارد

مدیرکل بنادر و دریانوردی هرمزگان:

بندر ابوموسی در سفر رییس جمهوری به بهره برداری می رسد

مدیرعامل شرکت توزیع نیروی برق تبریز اعلام کرد؛

توسعه خدمات شهری لازمه ارتقای رضایتمندی شهروندان

رئیس مرکز مدیریت راه های استان خبر داد؛

ثبت ۳۲۴ میلیون تردد در محورهای مواصلاتی آذربایجان شرقی

طی ۹ ماهه امسال انجام شد:

بهره مندی ۳07۳ مددجوی تحت حمایت استان مرکزی از تسهیلات اشتغال

با محوریت بهره وري در تولیدات گلخانه اي برگزار شد؛

نشست هم اندیشي یزدِ بهره ور در سازمان مدیریت و برنامه ریزي استان

اصفهان – لیلا قاسمی: فولاد مبارکه در شرایط فعلی 
کشور ضمن احســاس مسئولیت اجتماعی و همچنین 
برای تأمین بخشی از برق موردنیاز خود اقدام به احداث 
ابر پروژه نیروگاه خورشیدی 600 مگاواتی کرد. در واقع 
فولاد مبارکه در سال های اخیر سرمایه گذاری مناسبی در 
حوزه انرژی های تجدیدپذیر کرده و دو پروژه بسیار بزرگ 
را آغاز کرده که یکی از آن ها پروژه 600 مگاواتی نیروگاه 
خورشیدی در استان اصفهان است و بزرگ ترین نیروگاه 

خورشیدی کشور به حساب می آید.
محمدرضا جعفرزاده، مدیرعامل شــرکت صنایع نیرو 
و انرژی پاک فــولاد )صناپ( در گفت وگویی، از اهمیت 
انرژی های تجدیدپذیر، چشــم انداز این شرکت در حوزه 
انرژی تجدیدپذیر، وســعت نیروگاه خورشــیدی فولاد 
مبارکه و دیگر مسائل مربوطه سخن گفت و تصریح نمود:
آفتاب شــرق، پروژه ای مهم با سرمایه گذاری شرکت 
فولاد مبارکــه یک حرکت روبه جلو در زمینه انرژی های 
تجدیدپذیر در ایران است. این نیروگاه که با ظرفیت 600 
مگاوات، بزرگ ترین نیروگاه خورشیدی کشور و بیست و 
پنجمین نیروگاه بزرگ جهان است، نه تنها بر تعهد ما به 
شیوه های پایدار در انرژی تأکید می کند، بلکه به استقلال 

انرژی و اهداف زیست محیطی کمک می نماید.
یکــی از عوامل تمایــز این نیروگاه نســبت به دیگر 

نیروگاه ها وسعت آن است که زیربنایی به مساحت 1200 
هکتاری در اســتان اصفهان دارد. علاوه بر این، ما ادغام 

فناوری های پیشرفته را در اولویت قرار داده ایم. پنل های 
خورشیدی خریداری شده برای این نیروگاه در خط مقدم 
نوآوری است و ظرفیت تولید 660 وات است که حداکثر 
توان تولیدی پنل در سراسر جهان است. افزون بر اینکه 
نیروگاه آفتاب شرق مجهز به فناوری های دیگری همچون 
سلول های خورشیدی دووجهی و ردیاب نور خورشید در 
طول روزاست که توان بهره برداری این نیروگاه را افزایش 
می دهد. تلاش ما این اســت کــه از فناوری هایی برای 
افزایش بهره وری و تولید انرژی استفاده کنیم که نیروگاه 

ما پایداری و اثربخشی لازم را داشته باشد.
وی افزود :مسئله نیروگاه خورشیدی فولاد مبارکه فقط 
تولید برق نیست، بلکه در مورد ایجاد تأثیر مثبت پایدار 
بر محیط زیست و جوامع محلی است. با استفاده از انرژی 
خورشیدی در چنین مقیاس بزرگی، هدف ما کاهش قابل 
توجه انتشار آلودگی ها، گازهای گلخانه ای و کربن است 
که به تلاش های گســترده تر ایران در مبارزه با تغییرات 
اقلیمی کمک می کند. عــلاوه بر این، انتظار می رود این 
پروژه فرصت های شــغلی بســیاری را ایجاد کند، رشد 
اقتصــادی را تحریک و رفاه کلی منطقه فعالیت خود را 

افزایش دهد.

نیروگاه خورشیدی فولاد مباركه بزرگ ترین نیروگاه خورشیدی كشور است
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 آی��ا تا حالا با خودتان فکر کرده ای��د تیم های بازاریابی 
و روابط عمومی در دنیای ش��لوغ کس��ب و کار دقیقا چه 
کاری انج��ام می دهند؟ بی ش��ک روی کاغذ همه تیم های 
بازاریابی عملکرد بی نهایت خوبی در راستای تحقق اهداف 
برند دارند. از س��وی دیگر روابط عمومی در قالب یک تیم 
سازمان یافته نیز برای عملکرد بهینه کسب و کارها ضروری 
اس��ت. درس��ت به همین دلیل معمولا کارآفرینان درباره 
ضرورت استفاده از این تیم ها چون و چرایی ندارند. با این 

حال آیا عملکرد همه تیم های بازاریابی قابل دفاع است؟ 
راستش را بخواهید، کمتر تیم بازاریابی پیدا می شود که 
بدون اشتباه در بازار عمل کند. این نکته درباره حوزه روابط 
عموم��ی نیز مص��داق دارد. باور کنید یا نه، م��ا در بازار با 
مجموعه ای از اشتباهات رو به رو هستیم که به مرور زمان 
عملکرد کسب و کارها را تحت تاثیر قرار می دهد. درست 
به همین دلیل ضروری اس��ت متر و معیاری برای ارزیابی 

عملکرد این تیم ها داشته باشیم. 
ما در این مقاله قصد داریم مثل یک آنالیزور حرفه ای به 
مرور وضعیت تیم های بازاریابی و روابط عمومی بپردازیم. 
در این میان عصای دس��ت ما استراتژی ارزش رسانه ای یا 
 )Earned Media Value( ارزش رسانه ای کسب شده
خواهد بود.  احتمالا اس��تراتژی بالا برای اولین بار اس��ت 
که به گوش ش��ما می خورد. خب در این صورت اصلا لازم 
نیس��ت نگران باشید؛ چراکه ما در این مقاله یک راهنمای 
کامل و دقیق درباره این اس��تراتژی خواهیم داش��ت. اگر 
ش��ما هم دوست دارید با برخی از نکات کلیدی در زمینه 
ارزش رسانه ای و نحوه محاسبه آن آشنا شوید، بد نیست تا 

انتهای این مقاله با ما همراه باشید. 
ما در این مقاله اول از همه کارمان را با تعریف استراتژی 
ارزش رسانه ای ش��روع خواهیم کرد. سپس سراغ مزایای 
آن رفته و در نهایت توصیه هایی برای اس��تفاده درست از 
آن ارائه خواهیم کرد. خب اجازه دهید با همین توضیحات 
مختصر سراغ اصل مطلب برویم. این شما و این هم مسیر 

آشنایی با استراتژی ارزش رسانه ای.
ارزش رسانه ای دقیقا چیست؟

رس��انه ابزار مهمی است که به گردش اطلاعات و اخبار 
کمک می کند. شاید تا همین چند دهه قبل اطلاع سریع 
از اخبار مش��روط به ساعت پخش اخبار سراسری و چاب 
روزنامه ه��ا بود، اما امروزه اوض��اع به طور کامل فرق کرده 
اس��ت؛ چراکه رس��انه ها تح��ول یافته و حالا ش��بکه های 
اجتماعی هم در قالب رسانه فعالیت می کنند. در این میان 
اخبار هم در لحظه مخابره ش��ده و کاربران در سراسر دنیا 
ام��کان آگاهی از اخبار را دارند. همی��ن امر به مرور زمان 
شرایط را برای رسانه ها سخت تر کرده و مسئولیت انتشار 
اخبار را حس��اس تر می کند؛ چراکه در این موقعیت انتشار 

اخبار غلط آثار وحشتناکی به همراه خواهد داشت. 
ارزش رسانه ای به این مفهوم اشاره دارد که فعالیت یک 
تیم بازاریابی یا روابط عمومی چه بازگش��ت سرمایه ای از 
نظر رسانه ای برای برندها به همراه داشته است. اجازه دهید 
بحث مان را با یک مثال س��اده دنب��ال کنیم. فرض کنید 
یک برند محلی در برزیل قصد دارد برای تولید کفش های 
فوتبال اقدام کن��د. در این صورت احتمالا برندهایی مثل 
آدیداس یا نایک مهمترین رقبای این شرکت تازه تاسیس 

ما خواهند بود. 
شما را نمی دانم، ولی اگر من مدیریت شرکت فرضی بالا 
را برعهده داش��تم، اول از همه سراغ شبکه های اجتماعی 
می رفت��م. این کار در قالب س��ازماندهی تی��م بازاریابی و 
صدالبت��ه رواب��ط عمومی ب��رای اثرگذاری بهت��ر بر روی 
مخاطب دنبال می شود. حالا اگر قرار باشد ارزیابی دقیقی 
درباره اوضاع یک برند در دنیای کسب و کار صورت گیرد، 

به نظر شما چه نکاتی باید مورد توجه قرار گیرد؟
جواب ما برای سوال بالا بی نهایت ساده است. شما برای 
اینکه اوضاع تان از نظر بازاریابی و روابط عمومی را متوجه 
ش��وید، باید اول از همه به تغییرات برندتان در شبکه های 
اجتماع��ی دقت کنی��د. از آنجایی که بس��یاری از برندها 
الگوی بازاریابی ارگانیک را در شبکه های اجتماعی دنبال 
می کنند، ضروری است سراغ نکات حرفه ای در این رابطه 
بروید.  اگر کسب و کار شما در شبکه های اجتماعی فالوور 
بیشتری جلب کند، احتمالا ارزش رسانه ای اش هم افزایش 
یافته اس��ت. البته همه چیز در ای��ن میان به بحث آمار و 
ارقام مربوط نمی ش��ود؛ چراکه باید تغییرات کیفی را نیز 
مدنظر قرار دهیم. مثلا میزان تعامل مخاطب در شبکه های 
اجتماعی با برند ش��ما نیز مهم خواهد بود. به علاوه، شما 
همیشه می توانید فعالیت های خارج از شبکه های اجتماعی 
و س��طح تعامل با برندتان در این فضاها را نیز مدنظر قرار 

دهید. اینطوری کارتان بی نهایت ساده تر می شود. 
حالا که با مفهوم ارزش رسانه ای آشنا شدید، بد نیست 
نیم نگاهی به مزایای این اس��تراتژی نیز داش��ته باش��یم. 
این دقیقا همان کاری اس��ت که ما در بخش بعدی قصد 
انجام��ش را داریم. پس با ما همراه باش��ید تا بخش بعدی 

کارمان را هم جلو ببریم. 
چرا ارزش رسانه ای مهم است؟

ش��اید پیش خودت��ان فکر کنید بعد از آش��نایی با یک 
اس��تراتژی باید سراغ شیوه اس��تفاده از آن رفت. خب در 

این صورت باید کمی ناامیدتان کنیم؛ چراکه ما در روزنامه 
فرصت امروز راه و رسم کاملا متفاوتی داریم. در این میان 
ضروری است قبل از اینکه باعجله وارد اصل ماجرا شویم، 
کم��ی درباره مزایای یک اس��تراتژی صحب��ت کنیم. اگر 
ش��ما نتوانید درباره مزایای یک اس��تراتژی به جمع بندی 
درستی برسید، هیچ وقت فرصتی برای اثرگذاری بر روی 
مخاطب ت��ان هم پیدا نمی کنید. درس��ت به همین دلیل 
ضروری اس��ت کمی عملکردتان در این ح��وزه را تقویت 

نمایید. 
م��ا در این بخش قصد داریم خیلی رُک و پوس��ت کنده 
برخ��ی از مزای��ای کلی��دی در زمینه ارزش رس��انه ای را 
با ش��ما در میان بگذاریم. این امر به ش��ما کمک می کند 
ت��ا جمع بندی بهتری از نکات مورد بح��ث پیدا کرده و با 
اطمینان بیشتری از این استراتژی استفاده کنید. پس با ما 
همراه باشید تا آخرین شک و تردیدها درباره این استراتژی 

را به اتفاق شما رفع کنیم. 
ارزیابی کلی اوضاع برند

اگر یادتان باش��د، در مقدمه گفتیم تیم های بازاریابی و 
روابط عمومی باید دائما مورد ارزیابی دقیق قرار گیرند. این 
کار نه از سر لجبازی یا تلاش برای گرفتن مچ آنها، بلکه با 
هدف بهبود کیفیت کاری شان دنبال می شود. این امر نکته 
بی نهایت مهمی برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف بوده 

و عملکرد شما در بازار را نیز مورد هدف قرار می دهد. نکته 
کلیدی اینکه ش��ما برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب 
هدف باید دائم��ا به دنبال بهبود کیفیت کارتان باش��ید. 
اس��تراتژی ارزش رسانه ای به ش��ما کمک می کند تا این 

ارزش کلیدی را به بهترین شکل ممکن مرور نمایید. 
اگر شما نسبت به اوضاع کلی برندتان شک و ترید زیادی 
دارید، بد نیس��ت هرچه زودتر دس��ت به کار شده و معیار 
ارزش رسانه ای را به کار بگیرید. این امر به شما متر و معیار 
خوبی برای داوری درباره الگوی بازاریابی تان خواهد داد. با 
این حس��اب دیگر لازم نیست به خودتان سخت گرفته یا 

کارتان را با دشواری بسیار زیاد ادامه دهید. 
اگر دقت کرده باشید، گاهی اوقات مدیران هیچ ایده ای 
درباره شیوه عملکرد یک برند ندارند. به همین دلیل دائما 
ب��ه دنبال اثرگ��ذاری بر روی مخاطب هدف به ش��یوه ای 
متفاوت می روند. حالا اگر ش��ما معیارهای درس��تی برای 

داوری درباره تیم بازاریابی تان داش��ته باش��ید، اوضاع تان 
همیشه به طور متفاوتی پیش خواهد رفت. 

یافتن ایرادات بازاریابی
هیچ کمپین بازاریابی بی عیب و نقص نیس��ت. درس��ت 
به همین خاطر ضروری اس��ت که مدیران ارشد برند دائما 
انگی��زه کافی برای یافتن اش��تباهات بازاریابی برندش��ان 
داشته باشند. بی شک اعتراف به اشتباهات برای هیچ کس 
در دنیا راحت نیس��ت. کم نیس��تند کسانی که در زندگی 
ش��خصی یا حرفه ای هیچ جوره زیر بار شکست نمی روند. 
به همین خاطر ش��ما باید کمی هم که ش��ده خودتان را 
برای تغییر س��بک زندگی آماده کنی��د. از آنجایی که در 
بازار کسی با شما شوخی ندارد، بی توجهی به اشتباهات تان 
حس��ابی گران تمام خواهد شد. خب انتظار ندارید که در 
بازار به شما کارت زرد بدهند؟ در عوض با یک کارت قرمز 

مستقیم از عرصه رقابت حذف خواهید شد. 
ارزش رسانه ای به شما نش��ان می دهد تمام تلاش های 
بازاریابی تان چقدر منجر به بهبود اوضاع بازاریابی برند شده 
اس��ت. این امر به ش��ما کمک می کند تا اوضاع تان از نظر 
س��طح اثرگذاری بر روی مخاطب هدف بهتر ش��ود. خب 
اگر ارزش رس��انه ای ش��ما بیشتر شده باش��د، معنای آن 
موفقیت تان در زمینه اس��تفاده از استراتژی های بازاریابی 
درس��ت اس��ت. با این حال اگر اوضاع تان در عمل تعریف 
چندانی نداشته باش��د، ماجرا مثل روز روشن خواهد بود. 
به همین دلیل ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم ارزش 
رس��انه ای معیار بی نهایت س��اده و مستقیمی برای داوری 
درباره نکات مختلف است. این معیار به شما کمک می کند 
تا بدون هیچ دردس��ری کارت��ان را جلو برده و نگران هیچ 

مشکلی هم نباشید. 
مقایسه کسب و کارتان با رقبا

اینکه آدم خودش را با دیگران مقایس��ه کند، ش��اید در 
اولی��ن نگاه چندان جذاب به نظر نرس��د، اما با کمی تأمل 
مزایای خاص خودش را خواهد داشت. وقتی شما خودتان 
را به طور دائم با دیگران مقایسه می کنید، در واقع انگیزه ای 
برای بهبود اوضاع تان خواهید داشت. این امر به شما کمک 

می کن��د تا در یک بازار رقابتی هی��چ وقت خالی از انگیزه 
نشوید. 

اگر دقت کرده باش��ید، خیلی از تیم های بازاریابی علی 
رغم مسیر طولانی برای موفقیت بعد از مدتی تمام انگیزه 
و روحیه شان را از دست می دهند. دلیل این امر ناتوانی در 
مقایسه خودش��ان با دیگران است. وقتی آدم خودش را با 
دیگران مقایسه می کند، موقعیت نسبی خودش را متوجه 
خواهد ش��د. این امر به ش��ما کمک می کند تا بدون هیچ 
دردسری وضعیت تان در بازار یا میان دیگران را فهمیده و 

برای بهبود آن تلاش کنید. 
ش��اید فکر کنید بدون مقایسه با دیگران هم آدم امکان 
یافتن موقعیت برندش در بازار را دارد. خب در این صورت 
باید ش��ما را با یک مفهوم کلیدی آشنا کنیم. اصلا آگاهی 
از موقعی��ت برند بدون حضور رقبا معنایی ندارد. به همین 
دلیل شما باید دائما خودتان را برای مقایسه اوضاع تان به 

دیگران آماده نگه دارید.  یادتان باشد، منظور ما از مقایسه 
اوضاع با دیگران براساس تجربه یا معیارهای من درآوردی 
نیس��ت. در عوض استراتژی ارزش رسانه ای به شما کمک 
می کند تا کارتان را دقیق تر جلو ببرید. اینطوری مشکلات 

کمتری هم جلوی راه تان سبز خواهد شد. 
ارزش رسانه ای چطور محاسبه می شود؟

حالا ک��ه برخی از نکات مهم درباره ارزش رس��انه ای را 
مورد بررس��ی قرار دادیم، نوبتی هم باشد، باید سراغ شیوه 
محاسبه اش برویم. خب تا اینجا ما بر روی برخی از مزایای 
این استراتژی تاکید کردیم و قبل از آن هم تعریف جامعی 
ارائ��ه کردیم. قب��ول دارم این نکات به ان��دازه کافی برای 
آش��نایی با یک استراتژی کافی اس��ت، اما بدون یادگیری 
شیوه محاسبه یا استفاده از آن، همیشه یک جای کار ایراد 
خواهد داش��ت. درس��ت به همین دلیل ما در این بخش 
قصد داریم کارمان را کامل کرده و ش��ما را بدل به یک پا 

کارشناس در زمینه ارزش رسانه ای کنیم. 
گام اول: مرور نرخ تعامل

نرخ تعام��ل یکی از معیاره��ای کلیدی ب��رای ارزیابی 
وضعیت یک برند در ش��بکه های اجتماعی اس��ت. اینکه 
کسب و کار شما در طول ماه های اخیر از نظر سطح تعامل 
با مخاطب هدف چه وضعیتی داشته، نکته بی نهایت مهمی 
محسوب می شود. متاسفانه برخی از کسب و کارها در طول 
ماه های اخیر وضعیت دائما ش��کننده ای از نظر اثرگذاری 
بر روی مخاطب هدف داش��ته اند. درست به همین دلیل 
اوضاع ش��بکه های اجتماعی تلاطم بی نهایت زیادی دارد. 
اگر نظر ما را بخواهید، یکی از نکات مهم در این میان توجه 
به تغییرات نرخ تعامل اس��ت. به زبان خودمانی، در طول 
ماه های اخیر س��طح رابطه شما و مخاطب تان چطور بوده 
اس��ت؟ اگر این رابطه عمیق تر یا گس��ترده تر شده، اوضاع 
ش��ما عالی اس��ت. با این حال عدم مشاهده تغییر یا درجا 

زدن، اصلا نشانه خوبی نخواهد بود. 
این روزها موسس��ات بی نهایت متنوع��ی در زمینه ارائه 
آماره��ای مربوط ب��ه تعامل میان برندها و مخاطب ش��ان 
فعالیت دارند. شاید فکر کنید ما در این بخش قصد داریم 

یکی از آنها را به ش��ما معرف��ی کنیم. خب در این صورت 
باید غافلگیرتان کنی��م؛ چراکه معیار اول و آخر ما در این 
رابطه گزارش هایی اس��ت که خودِ ش��بکه های اجتماعی 
منتشر می کنند. این یعنی ش��ما باید همیشه حواس تان 
به این گزارش ها باش��د. وگرنه خیلی زود اوضاع تان به هم 

خواهد ریخت. 
گام دوم: مشاهده میانگین منشن ها

 آی��ا تا ح��الا به این فکر کرده اید چند ب��ار در طول ماه 
کسب و کار شما در شبکه های اجتماعی منشن می شود؟ 
منظور ما از منشن بی نهایت ساده است. برخی از کاربران 
وقتی پس��تی بارگذاری می کنند، اکان��ت کاربران دیگر را 
در آن منش��ن می کنند. این امر یک نوتیفیکیشن کوچک 
برای اکانت های موردنظر ارس��ال کرده و سایر کاربران نیز 
امکان مشاهده تگ اکانت موردنظر را خواهند داشت. نکته 
کلیدی در این میان تلاش برای اس��تفاده از میانگین این 

منشن ها به منظور ارزیابی اوضاع برند است. 
به طور کلی، وقتی کس��ب و کار ش��ما از نظر بازاریابی 
عملکرد خوبی داشته باشد، تعداد منشن ها بیشتر می شود. 
البت��ه یادتان نرود، ش��ما باید نگاهی کلی به ش��بکه های 
اجتماعی داشته باشید بنابراین کارتان را فقط به اینستاگرام 
یا ایک��س )توئیتر( مح��دود نکنید. نکته کلی��دی دیگر، 
توجه به ماهیت منشن هاس��ت. خب اگر شما محصولات 
بی کیفیتی روانه بازار کرده باش��ید، تمام منشن ها ماهیت 
انتقادی خواهد داش��ت. درس��ت به همین دلیل ضروری 
اس��ت عملکردتان در این حوزه را با دقت بیش��تری تحت 

نظر قرار دهید، وگرنه کلاه تان پس معرکه خواهد بود. 
ای��ن روزه��ا بس��یاری از کس��ب و کارها ب��رای اینکه 
اوضاع شان در ش��بکه های اجتماعی را خوب نشان دهند، 
سراغ تولید معیارهای عجیب می روند. این امر نه تنها شما 
را در وضعیت دش��واری قرار می دهد، بلکه از نظر س��طح 
اثرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف هم کم کم اعتبارتان از 
دس��ت خواهد رفت. پس بهتر اس��ت کارتان را با تکیه بر 

معیارهای درست و حسابی دنبال کنید. 
گام سوم: تحلیل تغییرات فالوورها

اینک��ه یک برند در طول چند ماه چقدر فالوور بیش��تر 
کس��ب کرده، نکته بی نهایت مهمی محس��وب می ش��ود. 
بسیاری از بازاریاب ها برای اینکه اوضاع شان از نظر بازاریابی 
را بهبود بخش��ند، نیاز به اس��تفاده از منابع مالی گسترده 
دارند. این در حالی است که ارزش رسانه ای توجهی به این 
ولخرجی ها در بازار ندارد. در عوض شما باید نتایج مربوط 

به فعالیت های ارگانیک تان را مدنظر قرار دهید. 
یکی از اش��تباهاتی که خیلی از بازاریاب ها به س��ادگی 
هرچ��ه تمام ت��ر مرتک��ب می ش��وند، مربوط ب��ه تحلیل 
کمپین های بازاریابی اس��ت که با هزینه های سرس��ام آور 
تدارک دیده اند. خب در این صورت نتیجه نهایی ش��ما در 
قالب ارزش رسانه ای چندان معتبر نخواهد بود. پس بهتر 
است همین اول کاری دور آن را خط بکشید؛ چراکه هیچ 

کمکی به شما و کسب و کارتان نخواهد کرد. 
تحلیل تغییرات فالوورها را نباید با خرید فالوور اش��تباه 
گرف��ت. این تکنیک قدیم��ی دیگر در ای��ن دوره و زمانه 
کاربرد ندارد؛ چراکه فالوورهای فیک اصلا تعاملی به همراه 
ندارند بنابراین کسب و کار شما توانایی اثرگذاری بر روی 
مخاطب��ش را از دس��ت داده و دیگر فرصت��ی برای بهبود 

اوضاع تان پیدا نخواهید کرد. 
هرچه تعداد فالوورهای واقعی ش��ما بیشتر باشد، ارزش 
رس��انه ای بالاتری نیز به دس��ت می آورید. یادتان باش��د، 
افزایش تعداد فالوورها همیش��ه به معنای موفقیت ش��ما 
در دنیای بازاریابی نیست. درست به همین دلیل ضروری 
است قبل از اینکه باعجله کارتان را شروع کنید، نیم نگاهی 
به تاثیرات افزایش فالوور هم داش��ته باشید. آیا با افزایش 
فالوورها، تغییری در تعداد کامنت های دریافتی داشته اید؟ 
پیام های کاربران چه؟ اوضاع آنها چه تغییری داشته است. 
یادتان باشد، اگر فالوورهای شما هیچ تعاملی با برندتان 
نداش��ته باش��ند، افزایش سرسام آورش��ان هیچ دردی از 
برندتان دوا نخواهد کرد. پس ضروری اس��ت کمی کار را 
تخصصی تر دنبال کرده و به سراغ معیارهای کلیدی بروید 

اینطوری وضعیت بهتری خواهید داشت. 
گام چهارم: تجمیع اطلاعات

تا اینجای کار شما کلی اطلاعات مختلف دم دست دارید 
که به شما برای تحلیل کلی اوضاع کمک می کند. آخرین 
کاری ک��ه به عنوان یک کارش��ناس حرف��ه ای باید انجام 
دهید، تجمیع این اطلاعات است. شاید فکر کنید استفاده 
از هوش مصنوعی در این میان کاربرد زیادی برای تان دارد. 
خب در این صورت باید بگوییم سخت در اشتباهید؛ چراکه 
ه��وش مصنوعی علی رغم کلی مزیت مختلف در این یک 

مورد دردی از شما دوا نمی کند.
ماموریت شما در این بخش تلاش برای ترکیب اطلاعات 
مختلف به منظور ارزیابی کلی اوضاع تیم بازاریابی و روابط 
عمومی است. این کار به شما کمک می کند که ارزیابی تان 
را برمبنای اطلاعات چندگانه بنا کرده و جلوی مش��کلات 
مختلف را هم بگیرید. در این صورت کارتان خیلی راحت تر 

جلو می رود و دیگر نیازی به نگرانی نخواهید داشت. 
معمولا یکی از مشکلات اصلی مدیران به هنگام ارزیابی 
اوضاع تیم های مختلف به تحلیل یکسویه مربوط می شود. 
تمام تلاش ما در این بخش تغییر نگرش ش��ما نسبت به 
این موضوع بود. اگر شما هم دوست دارید تغییری هرچند 
کوچک در کارتان داش��ته باشید، بد نیست از نکات مورد 
بحث در این مقاله استفاده کنید. اینطوری کارتان بی نهایت 

ساده تر خواهد شد. 
سخن پایانی

اس��تراتژی ارزش رس��انه ای یکی از معیارهای تازه برای 
ارزیابی شیوه عملکرد تیم بازاریابی و روابط عمومی است. 
البته این روزها بیش��تر از این معیار ب��رای تحلیل اوضاع 
بازاریابی اس��تفاده می ش��ود. با این حال ش��ما می توانید 
از آن ب��رای وضعیت روابط عموم��ی و حتی تبلیغات نیز 
سود ببرید. نکته کلیدی در این میان تلاش برای استفاده 
از تم��ام معیارها و نکات م��ورد بحث در این مقاله به طور 
همزمان است. پس اگر فکر کرده اید می توانید دور برخی از 
ایده ها را خط کش��یده و فقط برخی از آنها را دنبال کنید، 

باید بگوییم سخت در اشتباه هستید. 
من و همکارانم در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات 
م��ورد بحث در این مقاله کمکی هرچند کوچک به ش��ما 
برای آشنایی با استراتژی ارزش رسانه ای کرده باشد. مثل 
همیشه اگر سوالی داش��تید، تعارف را کنار گذاشته و آن 
را با ما در میان بگذارید. کارش��ناس های ما در سریع ترین 
زمان ممکن جوابی کاربردی به سوالات شما خواهند داد. 
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آشنایی با روشی تازه برای محاسبه بازگشت سرمایه در بازاریابی

ارزش رسانه ای چیست؟ همراه با بررسی مزایای آن


