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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

آیا بستر »جهش تولید« در اقتصاد ایران فراهم است؟

ریسک نقدینگی 
بنگاه‎های تولیدی

فرصت امروز: »جهش تولید با مشارکت مردم« در حالی به عنوان شعار سال 1403 انتخاب شده است که واحدهای 
تولیدی با مشکلات عدیده‌ای از جمله تامین نقدینگی و سرمایه در گردش دست و پنجه نرم می‎کنند. براساس آخرین 
گزارش شاخص مدیران خرید، بخش صنعت هم‎اکنون با 40 درصد ظرفیت اسمی خود مشغول به کار است و کمبود 
نقدینگی و معضل قیمت‌گذاری دس��توری، همین ظرفیت فعلی را هم تهدید می‌کند. کمبود نقدینگی و سرمایه در 

گردش واحدهای تولیدی در حالی است که تامین مالی برای بنگاه‌ها همچنان با نرخ بالا و گران انجام می‌شود.
در حال حاضر بهای تمام‌شده گواهی سپرده برای بانک‌ها حدود 40 درصد است که با میزان و حاشیه سود بنگاه‌ها، 
صرفه اقتصادی فعالیت اقتصادی در بخش مولد را کاهش می‌دهد. سیاستگذار در حالی در این سال‎ها سیاست‌های 
انقباضی را در راستای مهار تورم، نقدینگی و رشد پایه پولی در دستور کار قرار داده که اتخاذ این سیاست، مسیر اصلی 
شارژ مالی بنگاه‌ها، یعنی تامین مالی از سوی بانک‎ها را با موانع زیادی روبه‎رو کرده است. بنگاه‌ها در تکاپوی نقدینگی 
در حالی مجبور به کاهش سطح تولید خود هستند که در سطح کلان، نقدینگی با سرعت بالا و بیشتر از رشد بخش 
حقیقی اقتصاد افزایش یافته و منجر به تورم شده است. کمبود نقدینگی و سرمایه در گردش بنگاه‌های تولیدی، در 

شرایطی که شبکه بانکی کشور، سیاست‌های انقباضی را برای مهار تورم در دستور کار قرار داده است...

رفع تحریم‌ها باید اولویت اصلی دولت چهاردهم باشد

مطالبات اقتصادی از رئیس‌جمهور آینده
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مشاوران اقتصادی 6 نامزد انتخابات ریاست جمهوری را بهتر بشناسید

نمایندگان نامزدها در صحنه اقتصاد
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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فرصت امروز: از میان ش�اخص‎های مختلف و متعددی که توس�ط کش�ورها و س�ازمان‎های بین‎المللی 
منتش�ر می‎ش�وند، ش�اخص مدیران خرید )Purchasing Manager’s Index( از جمله مهمترین 

ش�اخص‎های اقتصادی اس�ت که مورد پذیرش اکثر کشورهای توس�عه‎یافته و در حال توسعه 
قرار دارد و در حال حاضر برای حدود 30 هزار بنگاه بخش خصوصی در بیش از 40 کشور...

شاخص مدیران خرید در اردیبهشت ماه به سطح 50.7 واحد رسید

بن‎بست تامین مواد اولیه

سرمقاله
به بهانه انتخابات ریاست 

جمهوری:
تحلیل هزینه فایده ای بر 
آثار عدم فعالیت احزاب  

غلامعلی رموی

قری��ب ی��ک هفت��ه از آغ��از 
تبلیغ��ات کاندیداهای ریاس��ت 
جمه��وری می گ��ذرد و در این 
مدت آنچ��ه بیش از همه جلب 
توجه می نماید؛ کثرت تبلیغات 
غی��ر واقعی از س��وی برخی از 
کاندیداها اس��ت. آنه��ا با وعده 
ه��ای رنگارنگ تلاش می کنند 
تا نظ��رات را جلب کنند؛ وعده 
هایی که بس��یاری از آنها اصلًا 
وظیفه رییس جمهور نیست یا 
در حیطه اختیارات او نیس��ت و 
یا امکان رسیدن به آنها با توجه 
به شرایط موجود جامعه تقریباً 

غیر ممکن بنظر می رسد. 
این شرایط بیش��تر ناشی از خلاء 
عدم وجود یک ساختار مهم زندگی 
اجتماع��ی اس��ت ک��ه موج��ب می 
ش��ود در هر انتخاباتی شاهد چنین 
فضاهایی باشیم. شرایطی که در آن 
مردم آگاهانه ی��ا ناآگاهانه مجبورند 
به وعده های بی پش��توانه یک نامزد 
ی��ا نامزدهای��ی اعتماد ک��رده اند و 
درآخرهم نتیجه ای بهمراه نداش��ته 
باش��د و این موضوع هموار در تاریخ 
انتخابات تکرار می شده و این چرخه 
باطل ادامه یافته است. بنابراین این 
وضعیت ناش��ی از خ�الء عدم وجود 
ی��ک س��اختار مهم به ن��ام "حزب" 
است. تش��کلی که نه تنها یک الزام 
و یا بالاتر از آن ی��ک اجبار تاریخی 
ب��رای حرکت جامعه محس��وب می 
شود س��اختاری که در صورت ایجاد 
مصداق صحیح و دقیق آن، می تواند 
بسیاری از مشکلات مبتلابه جامعه 
رارفع کند.      ادامه در همین صفحه

10 ذوالحجه 1445 - سـال نهم
شماره‌‌ 2486

8 صفحه - 5000 تومان
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سجاد برخورداری، عضو هیأت علمی دانشکده اقتصاد 
دانشگاه تهران

بنگاه‌های تولیدی در هر اقتصادی برای ادامه فعالیت نیازمند 
جریان مدام س��رمایه‎ مالی هس��تند. در صورت ایجاد وقفه در 
تامین س��رمایه موردنی��از، فعالیت‌های بنگاه‌ه��ا دچار اخلال 
ش��ده و هزینه‌های تولید افزایش یافته و در صورت تداوم این 
وضعیت، بنگاه اقتصادی به سمت توقف فعالیت‌های اقتصادی 
خود حرکت خواهد کرد. از این‌رو، س��رمایه در گردش بنگاه‌ها 
مانند خون در کالبد حیات اقتصادی بنگاه‌ها به ش��مار می‌آید. 
تامین سرمایه در گردش برای بنگاه‌ها در اقتصاد ایران همواره 
با چالش‌های زیادی مواجه بوده است و تقریبا در هیچ دوره‌ای 
از حیات اقتصادی کشور نمی‌توان شواهدی از تامین سرمایه در 
گردش بنگاه‌ها به صورت مطلوب مش��اهده کرد. این امر نشان 
می‌دهد علی‌رغم کلیدی بودن س��رمایه در گردش در اقتصاد 
کشور، این موضوع تهدید جدی برای حیات بنگاه‌های اقتصادی 
به شمار می‌آید و در سال‌های اخیر نیز این موضوع تشدید شده 
است. در این نوشته تلاش می‌شود به مشکلات تامین سرمایه 
در گردش بنگاه‌ها پرداخته شده و در نهایت به این سوال مهم 
پاسخ داده شود که بنگا‌ه‌ها چگونه می‌توانند سرمایه در گردش 

خود را در شرایط فعلی تامین نمایند؟
بنگاه‌ه��ا به منظور تامین مالی س��رمایه در گردش موردنیاز 
خ��ود می‌توانند از روش‌های مختلف اقدام نمایند. به‌طور کلی، 
روش‌ه��ای تامین مالی بنگاه‌ها را می‌توان به دو ش��یوه تامین 
مال��ی از منابع داخل بنگاه و تامی��ن مالی از منابع خارج بنگاه 
تقس��یم‌بندی کرد. تامین مالی از طریق منابع داخلی بنگاه در 
مقایس��ه با تامین مالی خارج بنگاه، پرهزینه بوده و در مواردی 
نی��ز عملا تامین مالی از این روش، برای بنگاه ممکن نیس��ت. 
ازاین‌رو، بررسی تجارب دنیای واقعی نشان می‌دهد تامین مالی 
از منابع خ��ارج بنگاه مورد توجه اکثر بنگاه‌ه��ا قرار می‌گیرد. 
تامین مالی خارج از بنگاه‌ها در قالب دو دسته از بازارها، شامل 
بازارهای پولی و سرمایه ممکن است. در بازار پول، بانک‌ها نقش 
مسلط در تامین مالی سرمایه موردنیاز بنگاه‌ها را برعهده دارند. 
در بازارهای س��رمایه نیز انواع ای��ن بازارها می‌توانند مهمترین 

تامین‌کنندگان مالی بنگاه‌ها باشند. همچنین بنگاه‌ها می‌توانند 
ع�الوه بر منابع داخل کش��ور از منابع خارجی نیز تامین مالی 
گردند که در قالب انواع روش‌های قرضی و غیرقرضی می‌تواند 

اتفاق بیفتد.
بررسی ساختار اقتصادی کشور نشان می‌دهد که بانک‌ها در 
مقایسه با سایر روش‌های تامین مالی خارج از بنگاه، بیشترین 
سهم را در تامین مالی بنگاه‌ها در اقتصاد کشور برعهده دارند. 
براس��اس آم��ار و اطلاعات منتشرش��ده، در 9 ماه��ه 1402، 
کل تس��هیلات پرداخت��ی به صاحبان کس��ب وکار )حقوقی و 
غیرحقوقی( بیش از 3100 همت بوده اس��ت که از این میزان، 
س��هم تسهیلات پرداختی در قالب سرمایه در گردش در کلیه 
بخش‌های اقتصادی برابر ب��ا 2400 همت بوده که معادل 76 
درصد کل تسهیلات پرداختی به صاحبان کسب وکار است. بر 
این اس��اس مشاهده می‌شود که بانک‌ها، نقش اصلی در تامین 
مالی صاحبان کس��ب وکار در کش��ور دارند. ملاحظه تجارب 
جهانی نیز نش��ان می‌دهد که میزان وام‌دهی بانک‌ها به بخش 
خصوصی در کشورهایی مانند چین، کره جنوبی، ژاپن و آلمان 
ب��ه ترتیب 185.4، 175، 121.8 و 82.5 درصد تولید ناخالص 
داخل��ی در س��ال 2020 بوده اس��ت، این در حالی اس��ت که 
براس��اس آخرین آمار موجود، میزان وام‎دهی بانک‌ها به بخش 
خصوص��ی در ایران تنها 3.60 درصد تولید ناخالص داخلی در 
سال 2016 بوده است. این امر نشان می‌دهد که علی‌رغم نقش 
اصلی بانک‌ها در تامین مالی بخش خصوصی در ایران، بانک‌ها 

نتوانسته‌اند نیازهای مالی بخش خصوصی را تامین نمایند.
س��والی ک��ه مطرح می‌ش��ود، این اس��ت که چ��را بانک‌ها 
نمی‌توانند نیازهای مالی صاحبان کسب وکار و به ویژه سرمایه 
در گردش بنگاه‌ها را تامین نمایند؟ در پاسخ به این سوال باید 
ابتدا به میزان منابع در دسترس بانک‌ها و در گام بعدی، انگیزه 
وام دادن بانک‌ه��ا از س��وی دیگر توجه وی��ژه‌ای کرد. با توجه 
به س��اختار تورمی حاکم بر اقتصاد کش��ور، از یکسو نرخ بهره 
واقعی برای پس‌اندازکنندگان در بانک‌ها منفی شده است. این 
امر، انگیزه پس‌انداز مردم در بانک‌ها و به ویژه در س��پرده‌های 
م��دت‌دار را کاهش داده و بانک‌ها به منظور جذب منابع مورد 

نیاز، به رقابت در نرخ سود سپرده‌های پیشنهادی به مشتریان 
متوسل شده‌اند و از روش‌های مختلف تلاش می‌کنند نرخ‌های 
بالاتر به سپرده‌های کوتاه‌مدت مشتریان با قراردادهای به ظاهر 
بلندم��دت بپردازند. نتیجه این اقدام بانک‌ه��ا، افزایش هزینه 
تامی��ن منابع برای بانک‌ها بوده اس��ت که نمون��ه آخر آن در 
فروش اوراق 30 درصدی توس��ط بانک‌ها قابل مش��اهده است 
که تقریبا برخی از بانک‌ها همین نرخ را برای جذب سپرده نیز 
می‌پردازند. در نتیجه این امر، منابع محدود و گران‌قیمت توسط 
بانک‌ها جذب ش��ده و حتی اگر به نرخ‌های کمتر از 35 درصد 
به صاحبان کسب وکار نیز تسهیلات‌ دهند، ضرر خواهند کرد.

در سوی دیگر، منابع محدود و گران قیمت جذب شده توسط 
بانک‌ها، متقاضیان زیادی دارد. از جمله مهمترین این متقاضیان 
می‌ت��وان به دول��ت و ش��رکت‌های دولتی، بنگاه‌ه��ای بزرگ، 
بنگاه‌های متوس��ط و کوچک و مردم عادی اشاره کرد. از سوی 
دیگر در س��ال‌های اخیر، بانک‌ها با محدودیت رشد ترازنامه از 
سوی بانک مرکزی در راستای کنترل نقدینگی مواجه هستند. 
ب��ر این اس��اس، بانک‌ها باید منابع محدود خود را در راس��تای 
کسب س��ود به متقاضیان متعدد تخصیص دهند. البته در این 
میان، بخش��ی از منابع بانک‌ها در قالب تس��هیلات تکلیفی از 
تصمیم‌گیری تس��هیلات‌دهی بانک‌ها خارج می‌ش��ود. بانک‌ها 
براساس اولویت تسهیلات‌دهی، بیشترین تسهیلات را به دولت، 
شرکت‌های دولتی و بنگاه‌های بزرگ )در برخی موارد، بنگاه‌های 
بزرگ، س��هامدار بانک‌ها نیز هس��تند( اختص��اص می‌دهند و 
بخش��ی از منابع مح��دود خود را برای تامی��ن مالی بنگاه‌های 
زیرمجموعه خود تخصیص می‌دهند. فشارهای بانک مرکزی در 
نتیجه کاهش رش��د ترازنامه بانک‌ها نیز تسهیلات قطره‌چکانی 
بانک‌ها به بنگاه‌های متوسط، کوچک و خرد عملا محدود شده 
و نیازمند طی مس��یرهای طولانی با نامه‌های امتیازی است. در 
بیشتر موارد، سرمایه موردنیاز بنگاه‌های متوسط، کوچک و خرد 
و به ویژه س��رمایه ‎در گردش این بنگاه‌ها تامین نمی‌شود و این 
امر بر کاهش سود این بنگاه‌ها و حتی تعطیلی آنها دامن می‌زند. 
مشاهده می‌شود که نتیجه بازی بانک مرکزی، بانک‌ها و دولت 

در نظام مالی کشور، به ضرر بنگاه‌ها تمام می‌شود.

نکته مهم آن اس��ت که همواره تاکید می‌ش��ود حجم بالای 
نقدینگی بیش از 7800 همت در اقتصاد کش��ور چرا به تامین 
مالی بنگاه‌ها نمی‌رس��د؟ آنچنان که بحث شد، علی‌رغم حجم 
ب��الای نقدینگی در کش��ور، جری��ان این می��زان نقدینگی به 
بنگاه‌های تولیدی به ویژه بنگاه‌های متوس��ط، کوچک و خرد 
با مش��کلات عدیده‌ای مواجه اس��ت. این مشکلات را می‌توان 
با منش��أهایی مانند نقش مس��لط دولت و شرکت‌های دولتی 
در جذب تس��هیلات، نق��ش بنگاه‌های ب��زرگ در جهت‌دهی 
تس��هیلات، فضای تورمی حاکم بر اقتصاد کش��ور و تداوم آن، 
مالکیت خودخواس��ته یا ناخواس��ته بنگاه‌ها توس��ط بانک‌ها، 
فش��ارهای ناشی از قدرت‌های سیاس��ی افراد و مواردی از این 
دست دانس��ت. این شرایط موجب شده اس��ت که بازنده این 
ساختار حاکم بر نظام تامین مالی مبتنی بر بانک‌ها در اقتصاد 

کشور، بنگاه‌های متوسط، کوچک و خرد باشند.
ب��ا توجه ب��ه موارد م��ورد بح��ث درخصوص تامی��ن مالی 
فعالیت‌ه��ای اقتصادی، مش��اهده می‌ش��ود ک��ه تامین مالی 
بانک‌محور در اقتصاد ایران، تامین‌کننده مطلوبی برای نیازهای 
مالی بنگاه‌ها به شمار نمی‌آید. این امر، تداوم فعالیت بنگاه‌ها را 
با مش��کلات عدیده‌ای مواجه کرده و بر کاهش انگیزه تولید از 
یکسو و افزایش انگیزه واسطه‌گری از سوی دیگر دامن می‌زند. 
از این‌رو، نیاز اس��ت که بنگاها برای تداوم فعالیت‌های خود به 
سایر روش‌های تامین مالی روی بیاورند. از جمله مهمترین این 

روش‌ها می‌توان به موارد زیر اشاره کرد:
* ورود به بازار سرمایه: هرچند بازار سرمایه کشور به خاطر 
مدیریت ناصحیح با چالش‌های جدی مواجه است، اما این بازار 
همچنان محیط مناس��بی برای تامین مالی بنگاه‌ها به ش��مار 
می‌آید. بنگاه‌ها می‌توانند با کسب شرایط ورود به بازار سرمایه، 
نه تنها از ابزارهای تامین مالی این بازار اس��تفاده نمایند، بلکه 
ورود بنگاه‌ها به بازار سرمایه می‌تواند ریسک اعتباری آنها برای 
کس��ب امتیاز تس��هیلات از بانک‌ها را کاه��ش داده و فرصت 

دسترسی به منابع بانکی را افزایش دهد.
* استفاده از روش‌های تامین مالی مبتنی بر دارایی: بنگاه‌ها 
می‌توانن��د از روش‌های مختلف تامی��ن مالی مبتنی بر دارایی 

از جمل��ه وام‌دهی مبتنی بر دارای��ی، فاکتورینگ، تامین مالی 
سفارش خرید، حواله رسید انبار و لیزینگ استفاده نمایند. این 

روش‌ها، ریسک پایینی برای بنگاه‌ها دارد.
* اس��تفاده از س��ایر روش‌های تامین مال��ی بدهی: بنگاه‌ها 
می‌توانن��د از س��ایر روش‌های مبتن��ی بر بدهی مانن��د اوراق 
شرکتی، بدهی تضمین‌ش��ده، اوراق پوشش داده شده، عرضه 
خصوص��ی اوراق و تامی��ن مالی جمعی اس��تفاده نمایند. این 
روش‌ها همانند روش‌های مبتنی بر دارایی، ریسک اندکی برای 

بنگاه‌ها دارد.
* استفاده از ابزارهای ترکیبی تامین مالی: بنگاه‌ها می‌توانند 
از ابزارهای تامین مالی ترکیبی مانند وام/اوراق تبعی، شراکت 
غیرفعال، وام‌های مش��ارکتی، حق مش��ارکت در سود، انتشار 
اوراق قاب��ل تبدی��ل، اوراق با اجازه خرید س��هام و تامین مالی 
میانه یا بینابینی بهره ببرند. این روش‌ها، ریسک متوسطی برای 

بنگاه‌ها دارد.
* اس��تفاده از ابزاره��ای مالکانه: بنگاه‌ه��ا می‌توانند از انواع 
ابزارهای مالکانه مانند س��رمایه‌گذاری خصوصی، س��رمایه در 
معرض خطر، فرش��تگان کس��ب وکار و مالکیت جمعی بهره 
ببرند. این روش‌ها برخلاف روش‌های دیگر، ریسک بالایی برای 

بنگاه‌ها دارد.
در نهایت می‌توان اشاره کرد که شرایط اقتصادی کشور، نقش 
بس��یار مهمی در امکان بهره‌مندی بنگاه‌ها از ابزارهای مختلف 
تامین مالی دارد. در ش��رایطی که تورم بر اقتصاد کش��ور حاکم 
باش��د و بی‌ثباتی اقتصادی و در برخی موارد، بی‌ثباتی سیاسی، 
جزء جدایی‌ناپذیر اقتصاد کش��ور تلقی گ��ردد، بنگاه‌ها به جای 
تمرکز ب��ر تولید، نوآوری و افزایش کیفی��ت تولیدات، به دنبال 
کس��ب منابع مالی مورد نیاز که ماهیت فزاینده به خود گرفته 
اس��ت، خواهند بود. این وضعیت نه‌تنها به نفع بنگاه‌ها نخواهد 
بود، بلکه س��ایر عاملان اقتصادی از جمله دولت و خانوارها نیز 
آس��یب جدی خواهند دی��د. ازاین‌رو، ایجاد ثب��ات اقتصادی و 
سیاس��ی، ش��رط اول و پایه برای بهره‌مندی از روش‌های تامین 
مالی غیربانکی برای بنگاه‌ها به ش��مار می‌آید که نیازمند اصلاح 
نظام حکمرانی اقتصادی بر پایه نهادهای گسترده اقتصادی است.

در کش��ور ما به س��بب برخ��ی تجارب بعضاً تلخ گذش��ته در 
خصوص فعالیت احزاب، رویکرد مناس��بی در این خصوص کمتر 
مشاهده می شود ولی نکته مهمی که باید به آن توجه نمود این 
است که، شرایط و اقتضائات زمانی و سطح آگاهی و نیاز جامعه در 
زمانهای مختلف متفاوت است وچه بسا بسیار الگوهای مناسبی 
که درزمان یا مکان نامناس��بی یا توسط افراد بی صلاحیتی اجرا 
می شوند و نتیجه معکوس بر اهداف می دهند در ثانی اگر تجربه 
یک موضوع برای فرد یا جامعه ای تلخ بود آیا این به معنای این 

است که اصلًا آن موضوع نمی بایست وجود داشته باشد؟
  نگاهی به  مصادیق مختلف اس��تفاده از فناوری و ابزار نوین 
در کشور ما نشان می دهد که توجه یا استفاده از آنها ابتدای امر 
بعضاً با مش��کلاتی مواجه بوده ولی در طول زمان این فناوری یا 
ابزار توانسته است جایگاه خود را به شکل صحیح در جامعه پیدا 
کند و گره ای مش��کلات را نیز باز کرده اس��ت. از منظری دیگر 
برخی متخصصان علوم سیاس��ی و بعضاً جامعه شناسی کارکرد 
احزاب را یک کارکرد صرف سیاسی یا سیاسی اجتماعی می داند 
ولی مطالعات جدید مرتبط با فعالیت احزاب در جهان نشان می 
دهد که کارکرد آنها چند وجهی اس��ت و حتی در موارد چربش 
کارکردهای آنها با نتایج اقتصادی بیش��تر قابل توجیه است و یا 
اینکه ش��اید برخی تصور کنند کار ک��رد احزاب فقط در موضوع 

انتخابات مختلف معنا پیدا می کند ولی مطالعات نشان می دهد 
این کارکردهای چند وجهی می تواند در طول سال و همواره در 
جامعه جاری و در بین افراد ساری باشد زیر محتوای کارکردهای 
در حوزه های مختلف آموزشی، تربیتی، اجتماعی و حتی عقیدتی 
و مذهبی را نیز می تواند شامل شود؛ به عنوان یک منبع فعالیت 

همیشه محل رجوع افراد و علاقه مندان خواهد بود.
 بنظر می رسد کارکرد احزاب می تواند در کشور ما به دلایلی 
متعددی  ب��ا کارکردهای قوی آموزش��ی، تربیتی، سیاس��ی به  
نتایج مثبت اقتصادی نیز منجر شود زیرا در حال حاضر کارکرد 
آموزشی و تربیتی بسیاری از نهادهای سنتی به سبب ناکارآمدی 
در مدیریت وهدایت افکار عمومی با عدم اقبال مواجه شده است 
و ضروریس��ت در این خصوص طرحی ن��و دراندازیم. دوم اینکه 
کش��ور در خصوص هدایت افکار عمومی و جریان س��ازی برخی 
مضامین فرهنگی بشدت نیازمند س��اختارهای نوین و الگوهای 
تحول گرایی است که برای روند توسعه نقش یک شتاب دهنده را 
ایفا کنند نکته بعدی نیز این که، تمام حرکتهای آموزشی، تربیتی 
و حتی اجتماعی در بطن خود می تواند به استفاده بهینه از منابع 
و امکانات کش��ور و جلوگیری از آس��یبهای اجتماعی، فرهنگی، 
زیس��ت محیطی و اقتصادی منجر ش��ود لذا با این تفکر ش��اید 
وجود ساختارهای نوین حزبی با سازو کار اجرایی قوی و براساس 

مدل های بومی، بسیار تاثیر گذار و هدایت بخش برای گروههای 
مختلف اجتماعی و سیاس��ی و حتی اقتصادی کش��ور باشد. در 

تبیین بهتر موضوع ذکر این تجربه خالی از فایده نخواهد بود: 
طی دوهفت��ه گذش��ته انتخابات پارلم��ان اتحادی��ه اروپا در 
کشورهای مختلف این اتحادیه برگزار شد و هر کشور نمایندگان 
خ��ود را برای  پارلمان اروپا معرفی کردند؛ اتحادیه ای که از نظر 
اهمیت و بزرگی، دومین حجم اقتصاد بزرگ در جهان محسوب 
می ش��ود و تولید ناخالص داخل��ی آن 19 تریلیون دلار تخمین 
زده می‌شود که 28 درصد کل اقتصاد جهانی را شامل می شود. 
لذا طبیعتاً داشتن مس��ئولیت و کرسی در این ساختار هم برای 

کشورها عضو و هم برای مردم کشورهای عضو مهم می باشد.
در ای��ن فضا م��ردم بدون هیچگون��ه انتظار معج��زه و وجود 
هیجانات کاذب توانس��تند به فراخور نیاز نمایندگانی را انتخاب 
کنند. چرا چنین اتفاقی افتاد ؟ در پاسخ باید گفت که از قریب به 
سه سال پیش احزاب با فراخوانها، نشست ها، جلسات و میتینگ 
های مختل��ف مباحث جاری و آتی جامعه و حتی اروپا در حوزه 
های مختلف توس��ط نخبگان خود در سطح جامعه مطرح کرده 
بودن��د و بازخوردهایی گرفت��ه بودند و پس آن و تحلیل نتایج به 
نیازها و اقداماتی رسیدند که علاقه مردم و نیازهای اتحادیه را در 
بر می گرفت لذا آنها از قریب به یکس��ال و نیم گذشته فعالیت و 

تبلیغ و برنامه های حزب خود را بر روی این موضوعات متمرکز 
نمودند و سرانجام بعد از یکسال طرح بحث های مختلف در شش 
م��اه مانده ب��ه انتخابات نمایندگان خود را برای رس��یدن به این 
اهداف معرفی نمودند طبیعتا در این فرایندها آموزش��ها و برنامه 
مختلف خود را برای هدایت افکار عمومی اجرا کردند نتیجه این 
همه برناه و طرحهای مختلف به اینجا ختم شد که ایام تبلیغات 
احزاب به بس��تری برای گرفتن بازخوردهایی از مجموع عملکرد 
خود و جمع بندی کارها منجر شد.  طبیعتاً رغبت یا عدم رغبت 
مردم ب��ه برنامه احزاب در انتخابات خود را نش��ان خواهد داد و 
در نهایت احزاب را به میزان موفقیت یا عدم موفقیت براس��اس 
معیارهای علمی خواهد رس��اند نتیجه اصل��ی و مهم این فرایند 
بنظ��ر بیش از انتخاب ی��ک فرد یا گروه می توان��د برای جامعه 
مهم باش��د چرا که احزاب در بازه های زمانی مختلف مش��غول 
آموزش و هدایت افکار عمومی و ارزیابی از عملکرد خود هستند. 
ل��ذا در این فرایند نه دیگر نیاز به حجم متناهی تراکت و تصاویر 
متعارف و غیرمتعارف کاندیداها است و نه بی اخلاقی های متنوع 
در جامعه مطرح می ش��ود لذا از هزینه های سرسام آوری برای 
اجاره تشکیلات گروهی برای تبلیغات خبری نیست  و شعارهای 
خلق الساعه و فریبنده نیز محلی برای طرح ندارند چرا که حدود 
قانون برای همه روشن است و تخطی از آن هزینه های سنگینی 

به همراه خواهد داشت.  در این جوامع همانطوری که گفته شد 
موسم تبلیغات در اصل فصل جمع بندی برای برداشت محصول 
اس��ت نه موعد جنگهای پوپولیسی و فصل وعده های سرخرمن  

لذا خبری از هیجانات کاذب و تهمت و افترا ها مختلف نیست.
ب��ا عنایت به مطالب گفته ش��ده می توان گفت: نقش آفرینی 
احزاب به صورت مس��تمر در جامعه می تواند ضمن ایجاد انگیزه 
زی��اد برای گروههای مختلف مردم و حتی نخبگان برای فعالیت 
در حزب مورد علاقه، بعنوان یک بس��تر مناس��ب برای افزایش 
نهادینه ش��دن بس��یاری از رفتارهای اجتماعی و حتی اعتقادی 
میان گروههای هم باور حزبی شود؛ موضوعی که می تواند جامعه 
را از بلاتکلیفی در شناخت الگوهای دیگر و بیگانه بی نیاز و الگوی 
مناسب و مطلوب اجتماعی مطلوب مختلفی را با نوع و مدل مورد 
نیاز جامعه باز تعریف کند کاری که شاید در جامعه ما صد نهاد و 
سازمان متنوع از اجرای صحیح و مناسب آن -با هزینه آنچنانی 
تحمیلی بر اقتصاد کش��ور- ناتوان بوده اند. در این مسیر دولت و 
حاکمی��ت هم عنوان مظهر نظارت می تواند چارچوبها و خطوط 
مش��خص و روشنی را برای احزاب تعریف و از آن خطوط قانونی 
مراقبت کنند: نتیجه همه این فرایندها استفاده صحیح و مناسب 
از منابع و کاهش هزینه های ملی، فرصتی برای حرکت همگان 

به سمت تعالی و توسعه خواهد بود. 

تحلیل هزینه فایده ای بر آثار عدم فعالیت احزاب  

راهکارهای تامین مالی بنگاه‎ها

مدیریت شهرت برند در عصر دیجیتال
بحث بر سر اینکه مهمترین دارایی یک برند چیست، قدمت بسیار زیادی دارد. خیلی از کارآفرینان معتقدند 
مش��تریان پر و پاقرصی که تحت هر ش��رایطی از برند خرید می‎کنند، مهمترین دارایی آن محسوب می‎شوند. 
خب این بحث منطقی به نظر می‎رسد، اما شاید در دوران دیجیتال کنونی نیاز به کمی تغییر داشته باشد. خب 
مشتریان بخش مهمی از هر کسب و کاری به حساب می‎آیند، با این حال تا وقتی آنها به توسعه اعتبار یا شهرت 
برند کمکی نکنند، آب از آب تکان نخواهد خورد.  شاید شما هم برندهایی را دیده باشید که تعدادی مشتری 
وفادار دارند، اما کمتر کسی در بازار آنها را می‎شناسد. از این بدتر، گاهی اوقات یک برند که تعدادی مشتریان 
وفادار دارد، شهرت منفی در مقایسه کلان داشته و به همین خاطر هیچ وقت رنگ خوشی را نمی‎بیند. با این 

حساب صرف داشتن چند مشتری وفادار برای موفقیت در بازار کافی نیست.  ما در روزنامه فرصت امروز...



فرصت امروز: »جهش تولید با مشارکت مردم« در حالی به عنوان شعار 
سال 1403 انتخاب شده است که واحدهای تولیدی با مشکلات عدیده‌ای 
از جمله تامین نقدینگی و سرمایه در گردش دست و پنجه نرم می‎کنند. 
براساس آخرین گزارش شاخص مدیران خرید، بخش صنعت هم‎اکنون با 
40 درصد ظرفیت اس��می خود مشغول به کار است و کمبود نقدینگی و 
معضل قیمت‌گذاری دستوری، همین ظرفیت فعلی را هم تهدید می‌کند. 
کمبود نقدینگی و سرمایه در گردش واحدهای تولیدی در حالی است که 

تامین مالی برای بنگاه‌ها همچنان با نرخ بالا و گران انجام می‌شود.
در حال حاضر بهای تمام‌ش��ده گواهی س��پرده برای بانک‌ها حدود 40 
درصد اس��ت که با میزان و حاش��یه سود بنگاه‌ها، صرفه اقتصادی فعالیت 
اقتصادی در بخش مولد را کاهش می‌دهد. سیاس��تگذار در حالی در این 
س��ال‎ها سیاست‌های انقباضی را در راس��تای مهار تورم، نقدینگی و رشد 
پایه پولی در دستور کار قرار داده که اتخاذ این سیاست، مسیر اصلی شارژ 
مالی بنگاه‌ها، یعنی تامین مالی از س��وی بانک‎ها را با موانع زیادی روبه‎رو 
کرده است. بنگاه‌ها در تکاپوی نقدینگی در حالی مجبور به کاهش سطح 
تولید خود هس��تند که در س��طح کلان، نقدینگی با سرعت بالا و بیشتر 
از رش��د بخش حقیقی اقتصاد افزایش یافته و منجر به تورم ش��ده است. 
کمبود نقدینگی و س��رمایه در گردش بنگاه‌های تولیدی، در شرایطی که 
شبکه بانکی کشور، سیاست‌های انقباضی را برای مهار تورم در دستور کار 
قرار داده اس��ت، منجر به بی‌رغبتی س��رمایه‌گذاران برای حضور در بخش 
مولد اقتصاد شده است. سیاستگذاری اشتباه، ایرادات ناشی از قانونگذاری، 
تحریم‎های خارجی، نامس��اعدبودن محیط کسب و کار، جهش نرخ ارز و 
معضل تامین مالی از جمله مش��کلات و چالش‎های بنگاه‎های تولیدی در 

اقتصاد ایران است.
سهم تولید از تسهیلات بانکی

آمارهای رسمی نشان می‎دهد که سهم بخش صنعت از اقتصاد کشور از 
حدود 20 درصد در سال 1390 به حدود 14 درصد در سال 1402 رسیده 
است. کمبود نقدینگی باعث ش��ده است تا بسیاری از بنگاه‌های تولیدی، 
توان تامین نهاده‌های تولید را نداش��ته باشند و ناگزیر به تعطیلی خطوط 
تولید، تعدیل نیروی انس��انی و اس��تفاده از م��واد اولیه با کیفیت پایین‌تر 
شوند. براساس گزارش شاخص مدیران خرید که همه ماهه از سوی مرکز 
پژوهش‌های اتاق بازرگانی ایران منتشر می‎شود، شرایط بی‌ثبات و غیرقابل 
پیش‌بینی به همراه افزایش نرخ ارز و عدم دسترسی به منابع مالی موردنیاز 
عملا برنامه‌ریزی و تصمیم‌گیری را برای بنگاه‎های صنعتی بسیار سخت و 
دش��وار ساخته است و به نوعی منجر به سردرگمی فعالان اقتصادی شده 
اس��ت. از سوی دیگر، با وجود انجام تعهدات ارزی از سوی تولیدکنندگان، 
س��همیه ارزی از س��وی بانک‌ها تخصیص داده نمی‌شود و یا این سهمیه 
بسیار کمتر از مقدار تعهدات ارزی است. همین موضوع، تامین مواد اولیه 
و امکان تولید را کاهش داده است. در واقع، کمبود نقدینگی و افزایش نرخ 
ارز، زنجیره تامین مواد اولیه را تحت تاثیر قرار داده است و تولیدکنندگان 
در تامین مواد اولیه موردنیاز خود با مشکلات زیادی مواجه هستند. آنطور 
که بازوی پژوهشی اتاق ایران گزارش داده است، شاخص قیمت مواد اولیه 

تولید در پایان سال گذشته )اسفندماه 1402( به بیشترین مقدار 10 ماهه 
اخیر افزایش پیدا کرده و افزایش قیمت نهاده‌های تولید، فشار هزینه را در 
سمت عرضه تحمیل کرده است. براساس آمارهای بانک مرکزی، تسهیلات 
پرداختی بانک‌ها طی 12 ماهه س��ال 1402 بال��غ بر 5646 هزار میلیارد 
تومان بوده که در مقایسه با دوره مشابه سال قبل از آن بیش از 24 درصد 
افزایش داشته است. از کل تسهیلات، مبلغ 4612 هزار میلیارد تومان )81 
درصد( به صاحبان کسب‌وکارها )حقوقی و غیرحقوقی( تعلق گرفته است. 
در این بین، سهم تسهیلات پرداختی در قالب سرمایه در گردش در کلیه 
بخش‌های اقتصادی طی 12 ماهه سال 1402، مبلغ 3524 هزار میلیارد 
تومان معادل 76 درصد کل تس��هیلات پرداختی به صاحبان کس��ب‌وکار 
بوده اس��ت. از این مقدار نیز سهم تسهیلات پرداختی بابت تامین سرمایه 
در گردش بخش صنعت و معدن بالغ بر 1373 هزار میلیارد تومان بوده که 
حاکی از اختصاص 39 درصد از منابع تخصیص‌یافته به سرمایه در گردش 
کلیه بخش‌های اقتصادی است. بر همین اساس و از 16743 هزار میلیارد 
ریال تس��هیلات پرداختی در بخش صنعت و معدن معادل 82 درصد آن 
)یعن��ی مبلغ 13728.8 هزار میلیارد ریال( در تأمین س��رمایه در گردش 
پرداخت ش��ده است. این در حالی است که سهم دو بخش ایجاد و توسعه 

از تسهیلات پرداختی بانک‌ها همچنان اندک است.
سیگنال کمبود نقدینگی به تولید

ع��دم ثبات و نااطمینانی فضای کس��ب وکار، معضل تحریم‎ها، افزایش 
نرخ ارز و وابس��تگی تولید به مواد اولیه وارداتی، کمبود و گرانی نهاده‌های 
تولیدی از جمله موانع مهمی اس��ت که س��رمایه‌گذاران را از بخش مولد 
اقتصاد دور کرده است. به گزارش »آینده‎نگر«، کمبود نقدینگی و سرمایه 
در گردش نیز به شکل پررنگی به عنوان عامل بازدارنده فعالیت بنگاه‌های 
تولید و س��رمایه‌گذاری در بخش مولد اقتصاد عمل کرده است. داده‌های 
آماری حاکی از آن اس��ت که سرمایه‌گذاری در بخش مولد اقتصاد در یک 
دهه گذش��ته، روندی کاهش��ی داشته اس��ت. این روند کاهشی به حدی 
بوده که س��رمایه‌گذاری صورت گرفته در بخش تولید، پاس��خگوی میزان 
اس��تهلاک نبوده اس��ت. طبق آمارهایی که معاونت بررسی‌های اقتصادی 
اتاق تهران منتش��ر کرده اس��ت، طی بازه زمانی منتهی به س��ال 1401، 
روند عمومی تشکیل سرمایه ثابت ناخالص به قیمت‌های ثابت سال 1395 
نزولی بوده و میانگین نرخ رشد سالانه سرمایه‌گذاری طی این بازه زمانی، 
منفی 5.7 درصد بوده اس��ت. براساس آمارها، کمترین رقم سرمایه‌گذاری 
واقعی کش��ور به قیمت‌های ثابت، مربوط به س��ال 1398 و برابر با 249 
هزار میلیارد تومان است که کمتر از نصف رقم سال 1390 است. در سال 
1401، س��رمایه‌گذاری واقعی کشور 18 هزار میلیارد تومان افزایش یافت 
که نسبت به سال 1400، رشد 6.7 درصدی را نشان می‎دهد. بر این اساس 
و برای س��ومین سال متوالی به قیمت ثابت 1395 بانک‌ مرکزی، در سال 
1400 تقریبا اس��تهلاک سرمایه با رقم سرمایه‌گذاری جدید در این سال 
برابر شده است. روند عمومی سرمایه‌گذاری واقعی در حوزه ماشین‌آلات و 
س��اختمان در یک دهه گذشته کاهشی بوده، به طوری که سرمایه‌گذاری 
در ساختمان از حدود 256 هزار میلیارد تومان به قیمت ثابت سال 1390 

به 152 هزار میلیارد تومان در سال 1401 و سرمایه‌گذاری در ماشین‌آلات 
نیز از حدود 260 هزار میلیارد تومان در سال 1390 به 115 هزار میلیارد 
تومان در س��ال 1401 کاهش یافته اس��ت. شدت تضعیف سرمایه‌گذاری 
در ح��وزه ماش��ین‌آلات طی بازه زمانی مورد بررس��ی، بی��ش از تضعیف 
سرمایه‌گذاری در حوزه ساختمان است. این وضعیت در شرایطی است که 
عدم نوسازی خطوط تولید و ماشین‎آلات فرسوده، افزوده توان خلق ارزش 
افزوده و حضور در بازارهای صادراتی را کاهش داده و دس��تیابی به اهداف 
هدف‎گذاری‎شده در زمینه رشد اقتصادی را تهدید می‌کند. براساس آمارها 
همچنی��ن ارزش افزوده گروه صنعت در پایی��ز 1402، بالغ بر 47.4 هزار 
میلیارد تومان بوده که رش��د منفی 1.3 درصدی را نسبت به مدت مشابه 
سال قبل نشان می‎دهد. مشارکت در رشد اقتصادی این گروه در پاییز سال 

گذشته نیز منفی 1.3 واحد درصد بوده است.
آوار بانکی تسهیلات تکلیفی

نیاز بنگاه‌ها برای تامین سرمایه در گردش تا جایی است که هرگونه اقدام 
رو به جلو و توسعه‌ای در بنگاه‌های اقتصادی را به کمترین میزان رسانده 
است. براساس گزارش مرکز پژوهش‌های مجلس، در حال حاضر حدود 45 
درصد از ارزش‌افزوده صنعتی ایران را تولیدات صنعتی با فناوری متوسط و 
بالا تشکیل می‌دهد و این سهم طی دو دهه اخیر تقریبا در دامنه 40 تا 45 
درصد ثابت بوده است. از سوی دیگر، بی‌رغبتی بانک‌ها به تامین مالی تولید 
علاوه بر اتخاذ سیاست‌های انقباضی از سوی سیاستگذار، ریشه در مواردی 
از جمله تورم فزاینده، عدم صرفه پرداخت وام به تولید با نرخ‌های مصوب، 
ناترازی منابع بانکی، بنگاه‌داری بانک‌ها و فشار تسهیلات تکلیفی دولت به 
بانک‌ها دارد. بررسی‌ها نشان می‌دهد حجم قابل توجه تسهیلات تکلیفی به 
مانعی برای تسهیلات‌دهی به بخش مولد اقتصاد تبدیل شده است. این در 
حالی است که ناترازی منابع بانکی به دلیل کسری بودجه دولت در سال 
1403 تشدید خواهد شد. آسیب‎شناسی لایحه بودجه 1403 حاکی از این 
است که کسری تراز عملیاتی بودجه امسال حدود 305 هزار میلیارد تومان 
برآورد ش��ده است که در مقایسه با قانون بودجه 1402 )با رقم 450 هزار 
میلیارد تومان( حکایت از تلاش دولت برای متوازن کردن بودجه )البته با 
افزایش ناترازی بودجه خانوار و بنگاه‌( دارد. پیش‌بینی می‌شود این کسری 
بودج��ه از طریق افزایش فروش اوراق، برداش��ت از صندوق توس��عه ملی، 
تحمیل کسری به شبکه بانکی و... جبران شود. این در حالی است که در 
صورت فراهم شدن بستری برای تامین مالی، این بنگاه‌های دولتی هستند 
ک��ه در اولویت جذب نقدینگی ق��رار می‌گیرند. به گفته فعالان اقتصادی، 
دولت در پایان هر س��ال معمولا به فروش اوراق مش��ارکت اقدام می‎کند 
و این اوراق توس��ط بانک‌ها خریداری می‌شود و مجدد چرخه نقدینگی به 
س��مت دولت حرکت می‌کند و در این بین، دست بخش خصوصی خالی 
می‌مان��د. از طرفی، نرخ بهره منفی با توجه به تورم فزاینده به مانعی برای 
تامین مالی تولید تبدیل ش��ده است. بنابراین در شرایط تورمی، نرخ سود 
بانکی پایین منجر به ایجاد تقاضای کاذب برای تس��هیلات بانکی ش��ده و 
این تقاضای فزاینده، دسترسی شرکت‌های تولیدی به تسهیلات بانکی را 

هرچه بیشتر دشوار می‎کند.

آیا بستر »جهش تولید« در اقتصاد ایران فراهم است؟

ریسک نقدینگی بنگاه‎های تولیدی

سقف مجاز افزایش اجاره بها در تهران 26 درصد اعلام شده و مشاوران 
املاک در صورت رعایت نکردن این سقف قانونی، جریمه می‌شوند. با توجه 
به »قانون ساماندهی بازار زمین، مسکن و اجاره بها« و تعیین سقف اجاره 
بها با نظر شورای عالی مسکن و اعلام نهایی شورای مسکن استان تهران، 
افزایش 26 درصدی س��قف اجاره بها برای س��ال 1403 اعلام شده است. 
آنطور که مدیرکل راه و شهرسازی استان تهران اعلام کرده، تعیین سقف 
مجاز اجاره بها کاملا رسمی و قانونی است و اتحادیه مشاوران املاک تهران 
نیز این موضوع را رس��ما تایید کرده اس��ت. بنابراین مشاوران املاکی که 
سقف مجاز افزایش اجاره بها را رعایت نکنند، جریمه خواهند شد. بر همین 
اساس، این مقام مسئول با توجه به شروع فصل اجاره در تابستان امسال از 
موجران خواست که با نرمش و انعطاف بیشتری با مستاجران رفتار کنند.

از سال 1399 و با آغاز اپیدمی ویروس کرونا، دولت دوازدهم سقف مجاز 
افزای��ش اجاره بها را 25 درصد اعلام کرد که این رویه از آن زمان تاکنون 
ادامه یافته اس��ت. دولت س��یزدهم نیز چهار اقدام »شناس��ایی خانه‌های 
خال��ی«، »پرداخت وام اجاره«، »تعیین س��قف مجاز افزایش اجاره بها« و 
»ارائه کد رهگیری رایگان« را برای کنترل بازار مسکن در دستور کار قرار 
داده است. در این راستا در روز 21 بهمن سال گذشته دسترسی مشاوران 
املاک تهران به س��امانه قدیم )س��امانه املاک و مستغلات( حذف شد و 
هم‎اکنون مشاوران املاک برای ثبت قراردادهای اجاره باید به سامانه جدید 
)سامانه خودنویس( مراجعه کنند. از جمله ویژگی‌های این سامانه، امکان 
ثبت قرارداد اجاره توسط مشاوران املاک، امکان ثبت قرارداد اجاره توسط 
مالک و مس��تاجر، فعالیت شبانه‌روزی سامانه، پشتیبانی برخط و تلفنی و 
امکان شخصی‌سازی قرارداد است. به گفته مدیر سامانه خودنویس، تاکنون 

472 هزار و 570 قرارداد اجاره در این سامانه ثبت شده است.
اما تا کمتر از 10 روز دیگر انتخابات زودهنگام ریاست جمهوری برگزار 
می‎شود و یکی از مطالبات اصلی مردم از رئیس‌جمهور آینده بی‎شک بحث 
مس��کن است. در همین زمینه، یک کارش��ناس اقتصاد مسکن می‎گوید: 
دولت چهاردهم برای ساماندهی بازار مسکن باید ساخت و ساز را افزایش 
ده��د. دولت برای رس��یدن به این هدف باید زمین ارزان‎قیمت با ش��رط 

س��اخت در اختیار انبوه‌سازان و س��ازندگان قرار دهد، انبوه‌سازان با منابع 
مالی خ��ود طرح‌ها را تکمیل کنند و دولت از آنها تعهد بگیرد که خانه‌ها 
را به افراد بی‌خانه و واجد ش��رایط واگذار کنند. »حسن محتشم« با بیان 
اینکه دولت‌ها تقریبا در دو دهه گذشته هدف‌گذاری سالیانه یک میلیون 
واحد مس��کونی را مدنظر داشتند، به »ایس��نا« توضیح داد: این برنامه در 
دولت س��یزدهم نیز از سال 1400 تحت عنوان طرح نهضت ملی مسکن 
مدنظ��ر قرار گرفت اما در مقام اجرا با چالش‌هایی مواجه ش��د. وزارت راه 
و شهرسازی نتوانست زیرس��اخت‌های لازم را برای اجرای پروژه به وجود 
بی��اورد. چند مرحله ثبت نام صورت گرفت، حدود 6 میلیون نفر ثبت نام 
کردند و 4.5 میلیون نفر واجد ش��رایط ش��ناخته ش��دند. بعد از ثبت نام، 
پروژه‌هایی تعیین ش��د اما منابع کافی از طرف مردم و بانک‌ها در اختیار 
طرح‌ها قرار نگرفت. درخصوص تامین آب و برق و هماهنگی با دستگاه‌های 
خدمات‌رس��ان نیز مشکلاتی وجود داشت. بنابراین در بخش‌هایی پروژه‌ها 
دچار وقفه ش��د. با برخی پیمانکاران ب��رای اجرای طرح‌ها تفاهم‌نامه امضا 

کردند، اما قیمتی که تعیین کردند متناسب با رشد تورم نبود.
این کارشناس مسکن خاطرنشان کرد: پروژه‌هایی که شروع شد مقداری 
پی��ش رفت اما با روند افزایش تورم همخوانی نداش��ت و پیماکاران با این 
مش��کل مواجه ش��دند که حالا ما با این قیمت‌ها چه کنی��م. در مواقعی 
نی��ز دولت و پیمانکاران ب��ه تفاهمی در نرخ تعدیل دس��ت پیدا نکردند. 
سیستم بانکی هم به نوعی از مصوبه مجلس عدول کرد و خود را ملزم به 
پرداخت سالیانه 360 هزار میلیارد تومان برای بخش مسکن نمی‌دانست. 
»محتشم« با اشاره به مشکلات ساخت سالیانه یک میلیون واحد مسکونی 
ادامه داد: طبیعتا تلاش‌هایی از س��وی دولت برای تحقق س��اخت سالانه 
یک میلیون خانه صورت گرفت و طی سه سال گذشته در هر سال حدود 
400 هزار پروانه صادر ش��ده که قبل از این هم بخش خصوصی تقریبا به 
همین میزان یا مقداری کمتر مس��کن تولید می‌کرد. بنابراین نهضت ملی 
مس��کن حدود 10 درصد بر روی افزایش س��اخت و ساز تاثیرگذار بود. از 
جه��ت برنامه‌ریزی و ریل‌گذاری نی��ز اقداماتی صورت گرفت. دولت آینده 
بای��د چالش‌های این برنامه را بشناس��د و در جهت رفع آن بکوش��د. این 

عضو هیأت مدیره انجمن انبوه‌سازان استان تهران با اشاره به نوسانات بازار 
مس��کن بیان کرد: قیمت مسکن در ماه‌های اخیر ثبات نسبی پیدا کرده، 
اما به طور کلی نوس��ان افزایشی داشته است. بعضا می‌بینیم که مسئولان 
سیاست نرخ‌گذاری دستوری را درخصوص بازار مسکن در پیش گرفته‎اند. 
مثلا در مقاطعی از درج قیمت در سایت‌ها جلوگیری کردند و یا برای اجاره 
بها سقف مجاز در نظر گرفتند. از نظر من این اقدامات به نوعی نرخ‌گذاری 
دستوری است که دولت‌ها را از هدف اصلی خود، یعنی تسهیل‌گری برای 
افزایش تولید مسکن دور می‌کند. او با تاکید بر اینکه متقاضیان نمی‌توانند 
هر سه ماه 40 میلیون تومان آورده بیاورند، درباره تامین زمین ارزان قیمت 
توسط دولت گفت: به نظر من مردمی که پولی برای ساخت ندارند زمین به 
دردشان نمی‌خورد. کسانی هم که ثبت نام کردند به آنها اعلام شد هر سه 
ماه 40 میلیون تومان واریز کنید. بسیاری از این افراد چنین پولی نداشتند، 
بنابراین امتیاز خود را به دلالان فروختند و بعد فرم »ج« آنها قرمز ش��د. 
بنابراین دیگر مسکن دولتی به آنها تعلق نمی‌گیرد. در واقع، تقاضای واقعی 
مس��کن بدون پاسخ ماند و س��فته‌بازی و  دلالی همچنان پابرجا ماند. به 
عقیده »محتش��م«، راهکار آن اس��ت که دولت ب��ا مجموعه‌های حرفه‌ای 
انبوه‌ساز و سازنده تعامل دقیق و برنامه‌ریزی شده برقرار کند. اینکه دولت 
زمین واگذار کند، خوب اس��ت، اما باید آن را به س��ازندگان واگذار کند و 
از آنها تعهد بگیرد که ظرف مدت مش��خصی واحدها را بس��ازد و به افراد 
بی‌خانه واجد ش��رایط واگذار کند. انبوه‌ساز با استفاده از تخصص و منابع 
مالی خود خانه‌ها را می‌سازد و تحویل می‌دهد. الان بسیاری از طرح‌ها به 
مردم عادی واگذار ش��ده و آنها پولی برای ساخت ندارند، بنابراین پروژه‌ها 
نیمه‎کاره رها ش��ده است. گفتنی اس��ت وزارت راه و شهرسازی در ابتدای 
هفته جاری اعلام کرد که تاکنون 2 میلیون و 652 هزار واحد نهضت ملی 
مس��کن به مرحله ساخت رسیده است. منابع جذب شده به این طرح نیز 
بیش از 400 هزار میلیارد تومان است. در همین حال، رئیس هیأت عامل 
صندوق ملی مسکن در روز یکشنبه هفته گذشته از پیشنهاد افزایش وام 
نهضت ملی مسکن خبر داد و گفت که پیشنهاد افزایش وام طرح نهضت 
ملی مسکن به 700 میلیون تومان را به شورای پول و اعتبار ارائه کرده‌ایم.

بنگاه‎هایی که سقف اجاره بها را رعایت نکنند جریمه خواهند شد

سقف 26 درصدی بازار اجاره در تابستان 1403

نگــــاه

انتخابات ریاست جمهوری 2 مرحله‎ای می‎شود
تحلیل گوگل‌ترندز از انتخابات چهاردهم

ب��ا رونمای��ی ش��ورای نگهب��ان از نامزده��ای ش��ش‌گانه انتخابات 
ریاس��ت‌جمهوری، آرایش نهایی انتخابات چهاردهم، شکل کامل‎تری 
پیدا کرده اس��ت. س��رویس گوگل‌ترندز با تحلیل رفتار کاربران ایرانی 
در جست‌وجوی نامزدهای انتخابات ریاست‌جمهوری، اطلاعات جالبی 
را نش��ان می‎دهد. تحلیل رفتار کارب��ران اینترنتی در طول یک هفته 
گذشته، می‎تواند نشانگر اقبال افکار عمومی به نامزدهای مختلف باشد.

به گزارش »خبرآنلاین«، در نخس��تین س��اعت‌های پس از انتشار 
رسمی اسامی نامزدها، بیشترین جست‌وجوی کاربران متوجه مسعود 
پزشکیان و مصطفی پورمحمدی بود؛ پس از آنها، نوبت به سعید جلیلی 
و امیرحس��ین قاضی‌زاده هاشمی رسید و محمدباقر قالیباف و علیرضا 
زاکانی با کمترین استقبال کاربران مواجه شدند. البته پورمحمدی پس 
از دو ساعت، جایگاه خود را به جلیلی واگذار کرد و در طول این هفت 
روز، جز در س��اعت‌هایی خاص، در جایگاه چهارم ثابت مانده اس��ت. 
سپس با فرو نشستن موج شگفتی اولیه از حضور مسعود پزشکیان در 
جمع نامزدها، فاصله او و س��عید جلیلی رفته‌رفته کاهش پیدا کرد؛ با 
این‌حال پزش��کیان هنوز توجه بیشتری را در مقایسه با دیگر نامزدها 
جلب کرده اس��ت. اوج جست‌وجوها پس از غافلگیری روز نخست، در 
نیمه‌ش��ب ۲۴ خرداد اتفاق افتاد که پزش��کیان با پاسخ‌های صریح به 
کارشناس��ان اقتصادی، توجه کاربران اینترنتی را هم جلب کرد. اتفاق 
مشابهی نیز در روند دیگر نامزدها دیده می‌شود و زمانی‌که صحبت‌های 
خاصی را در برنامه‌های تلویزیونی مطرح می‌کنند، روند توجه کاربران 
نیز به س��وی آنها جلب می‌ش��ود. این روند در مورد جلیلی و قالیباف، 
قوی‌تر از س��ه نامزد دیگر )پورمحمدی، قاضی‌زاده هاشمی و زاکانی( 

است.
نکته جالب دیگ��ر، رفتار کاربران اینترنتی در اس��تان‌های مختلف 
نسبت به شش نامزد انتخابات است. سهم توجه کاربران هر استان به 
هر نامزد بر حسب درصد آمده و بررسی‎ها بیانگر آن است که در هفته 
گذشته، سهم توجه ۴۳ درصد کاربران عمدتا متوجه مسعود پزشکیان 
بوده و پس از او س��عید جلیلی با ۲۳ درصد، محمدباقر قالیباف با ۱۳ 
درصد، مصطفی پورمحمدی با ۹ درصد، امیرحسین قاضی‌زاده هاشمی 
ب��ا ۷ درصد و علیرض��ا زاکانی با ۵ درص��د در جایگاه‌های بعدی قرار 
گرفته‌ان��د. ارزیابی اولیه حاکی از آن اس��ت که هیچ‌یک از نامزدها در 
ح��ال حاضر توجه بیش از نصف جمعیت را جلب نکرده‌اند، بنابراین با 
فرض مشارکت معمول می‌توان انتظار داشت که انتخابات به دور دوم 

کشیده شود.
همچنین بررس��ی‎ها براس��اس الگوی جغرافیایی نشان می‎دهد که 
مس��عود پزشکیان در نیمه ش��مالی و غربی کشور، محبوبیت بالاتری 
دارد و فقط در اس��تان‌های خراس��ان جنوبی و قم اس��ت که س��عید 
جلیلی با اختلافی اندک، توجه بیش��تری را به خود جلب کرده است. 
جالب اینجاس��ت که س��هم توجه به چهار نامزد دیگر، یعنی قالیباف، 
پورمحمدی، قاضی‌زاده و زاکانی در اس��تان‌های کشور، تفاوت خاص و 

تعیین‌کننده‌ای را نشان نمی‌دهد.
براس��اس این گزارش، بیش��ترین توجه به مس��عود پزش��کیان در 
اس��تان‌های کهگیلوی��ه و بویراحم��د، آذربایجان غرب��ی و ایلام دیده 
می‌ش��ود. کاربرانی که دکتر پزشکیان را از طریق موتور جست‌وجوی 
گوگل زیر نظر دارند، دیگر نامزدها را با اولویت پایینی دنبال می‌کنند، 
به‌طوری‌که س��هم توجه نس��بی آنها به جلیلی 8 درص��د، قالیباف 5 
درصد و قاض��ی‌زاده، زاکانی و پورمحمدی هر ک��دام حدودا 4 درصد 
اس��ت. ترندهای فزاینده مرتبط با دکتر پزشکیان نیز به میزگرد او در 

صداوسیما، برنامه‌ها و فعالان ستاد او اختصاص دارد.
از سوی دیگر، علاقه‌مندان به سعید جلیلی، بیشترین فراوانی را در 
اس��تان‌های قم و خراسان جنوبی دارند. آنها با توجه نسبی 33 درصد 
پزش��کیان را دنبال می‌کنند و جلیلی-قالیباف با 27 درصد و قالیباف 
ب��ا 27 درص��د در جایگاه‌های بعدی قرار بگیرن��د. زاکانی و قاضی‌زاده 
هاش��می با 16 درصد و 17 درصد و پورمحمدی نیز 12 درصد توجه 
کاربران »جلیلی‌«پس��ند را جلب کرده‌اند. ترندهای رو به رشد مرتبط 
با س��عید جلیلی به س��خن‎گو، رئیس س��تاد و برنامه‌های تلویزیونی 
او متمرکز اس��ت، هرچند که رؤس��ای س��تاد زاکانی و قالیباف و ترند 

»کناره‌گیری جلیلی« نیز روند روبه‌رشدی را نشان می‌دهند.
در همین حال، هم‌وطنان قم و کهگیلویه و بویراحمد، بیشترین توجه 
را به قالیباف دارند. کاربرانی که بیش��ترین جس��ت‌وجو را با محوریت 
قالیباف انجام می‌دهند، 18 درصد توجه خود را به جلیلی، 17 درصد 
به جلیلی-قالیباف و 14 درصد به پزشکیان اختصاص داده‌اند و زاکانی، 
قاضی‌زاده و پورمحم��دی در رده‌های بعدی جای می‌گیرند. ترندهای 
روبه‌رشد مرتبط با دکتر قالیباف به برنامه‌های تلویزیونی، کارشناسان 

اقتصادی همراه او و حمایت پناهیان از قالیباف اختصاص دارد.
اما عمده توجهات به مصطفی پورمحمدی در استان‌های قم، خراسان 
جنوبی و کرمان اس��ت. 33 درصد توجه نس��بی کاربران علاقه‌مند به 
پورمحمدی به س��مت مسعود پزشکیان اس��ت و جلیلی، قاضی‌زاده، 
زاکان��ی و قالیباف به ترتیب با 25 درصد، 21 درصد، 19 درصد و 15 
درص��د در جایگاه‌های بعدی قرار دارند. در میان ترندهای روبه‌رش��د 
پورمحمدی، اعضای س��تاد او حضور دارند ول��ی حضور کلیدواژه‌های 
س��یدمحمد خاتمی، فائزه هاش��می و امی��ر عاب��دزاده در این میان، 

غیرمنتظره است.
بررس��ی‎ها همچنین حاکی از آن است که استان‌های قم، کهگیلویه 
و بویراحمد و خراس��ان ش��مالی، پیگیرترین کاربران در جست‌وجوی 
اینترنتی قاضی‌زاده هاشمی هستند. پیگیران اینترنتی دکتر قاضی‌زاده 
هاش��می با توجه نسبی 33 درصد مسعود پزشکیان را دنبال می‌کنند 
و پ��س از آن جلیلی با 25 درصد، زاکانی با 23 درصد، پورمحمدی با 
17 درص��د و قالیب��اف با 16 درصد در جایگاه‌های بع��دی قرار دارند. 
ترندهای روبه‌رشد مرتبط با دکتر قاضی‌زاده هاشمی اما به کارشناسان 
برنامه‌های صداوس��یما تعلق دارند که از قرار معلوم، بیشتر مورد توجه 
ق��رار گرفته‌اند. در این میان، بالاترین توجهات اس��تانی به زاکانی در 
استان‌های قم، کهگیلویه و بویراحمد و ایلام ثبت شده است. کاربرانی 
که علیرضا زاکانی را با ابزارهای گوگل پیگیری می‌کنند، توجه نسبی 
یکس��انی به پزش��کیان و جلیلی با رقم 27 درصد دارند و پس از آنها 
قاضی‌زاده هاشمی با 22 درصد، قالیباف با 17 درصد و پورمحمدی با 
15 درصد در رددهای بعدی قرار گرفته‌اند. ترندهای روبه‌رشد مرتبط با 
دکتر زاکانی نیز به جانبازی او از ناحیه دست، زندگی شخصی و رؤسای 

ستاد دیگر نامزدها اختصاص دارد.
در مجموع، برآیند بررسی‎ها نشان می‎دهد که مسعود پزشکیان در 
۲۹ استان از ۳۱ استان کشور، بیش از دیگر نامزدهای ریاست جمهوری 
م��ورد توجه کاربران اینترنتی قرار گرفته اس��ت. تحلیل کلیدواژه‌های 
جست‌وجو نشان می‌دهد که علاقه‌مندان به دیگر نامزدها، پزشکیان را 
رقیب اصلی خود می‌دانند. هرچند س��هم توجه هواداران پزشکیان به 
دیگر رقبا پایین است، اما به نظر می‌رسد که آنها سعید جلیلی را رقیب 
اصل��ی خود می‎پندارند. هواداران جلیلی و قالیباف نیز هر یک دیگری 
را رقیب اصلی خود می‌دانند، با این حال آنها نیز اخبار پزشکیان را با 
توجه بالایی زیر نظر دارند. هرچند س��هم کلی توجه کاربران به سعید 
جلیلی، بالاتر از محمدباقر قالیباف است، اما ترند »کناره‌گیری جلیلی« 
رون��د روبه‌رش��دی دارد. توجه هواداران نامزدهای اصولگرا به رؤس��ا و 
ترکیب س��تاد انتخاباتی دیگر نامزدهای اصولگرا نیز نکته قابل‌توجهی 
اس��ت. اتفاقات دوره‌های پیشین انتخابات ریاست‌جمهوری نشان داده 
اس��ت که عملکرد نامزدها در مناظره‌های رودررو نهایتا تصمیم‌گیری 
مردم را ش��کل می‎ده��د؛ بنابراین انتظار می‌رود ک��ه اتفاقات روزهای 

پیش‌رو، رفتار کاربران و توجهات آنها را تغییر دهد.
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فرص��ت ام��روز: از میان ش��اخص‎های مختلف و متعددی که توس��ط 
کشورها و سازمان‎های بین‎المللی منتشر می‎شوند، شاخص مدیران خرید 
)Purchasing Manager’s Index( از جمله مهمترین شاخص‎های 
اقتصادی اس��ت که مورد پذیرش اکثر کش��ورهای توسعه‎یافته و در حال 
توس��عه ق��رار دارد و در ح��ال حاضر ب��رای حدود 30 ه��زار بنگاه بخش 
خصوصی در بیش از 40 کش��ور دنیا محاس��به می‎ش��ود. این شاخص در 
زبان فارس��ی به طور خلاصه »شامخ« نامگذاری شده و مرکز پژوهش‌های 
اتاق بازرگانی ایران ماموریت محاس��به و انتشار آن را برعهده دارد. آنطور 
که بازوی پژوهش��ی اتاق ایران گزارش داده اس��ت، ش��امخ کل اقتصاد در 
اردیبهش��ت ماه 1403 به س��طح 55.9 واحد رس��یده و پس از حذف اثر 
فصلی معادل 50.7 واحد برآورد شده است که بیانگر شرایط تقریبا مشابه 

فروردین‌ماه در اقتصاد ایران است.
آخری��ن وضعیت ش��اخص مدی��ران خرید نش��ان می‌دهد که س��طح 
فعالیت‌های اقتصادی در اردیبهش��ت نس��بت به فروردین، پس از حذف 
اثر فصلی، اندکی بهبود داش��ته و در بخش صنعت نیز اغلب فعالیت‌های 
صنعتی نس��بت به ماه قبل، شرایط بهتری را تجربه کرده‌اند. با این وجود، 
علی رغم بهبود نسبی وضعیت بنگاه‌های اقتصادی در اردیبهشت‌ماه، عدم 
تخصیص ارز به مواد اولیه و قوانین جدید در زمینه ثبت س��فارش واردات 
می‌تواند در ماه‌های پیش رو، دسترسی بنگاه‎ها به مواد اولیه را محدود کند 
و به‌طور جدی روند بهبود وضعیت اقتصادی و خصوصا روند بهبود بخش 
صنعت را تحت تأثیر قرار دهد. در یک کلام، گزارش شامخ اردیبهشت ماه 
از باقی ماندن وضعیت بنگاه‎های اقتصادی در ش��رایط مشابه فروردین ماه 
حکایت دارد و مس��ائل تخصیص ارز، ثبت سفارش و بن بست تامین مواد 
اولیه همچنان جزو دغدغه‎های بزرگ بنگاه‌ها در اقتصاد کش��ور محسوب 

می‎شود.
شامخ چیست و چطور محاسبه می‎شود؟

شاخص مدیران خرید یا همان ش��امخ براساس پایش پرسشنامه‎ای به 
دس��ت می‎آید و تصویر جامع و ملموسی از ش��رایط اقتصاد کلان به ویژه 
وضعیت رونق و رکود در بخش‎های صنعت و خدمات به دست می‎دهد. در 
طرح ش��امخ از پاسخ دهندگان خواسته می‎شود که به 12 پرسش مطرح 
شده در قالب سه معیار وضعیت نسبت به ماه پیش )بهتر شده، بدتر شده و 
یا تغییری نکرده است( پاسخ دهند. در صورت انتخاب گزینه بیشتر از ماه 
قبل عدد یک، گزینه بدون تغییر عدد 0.5 و گزینه کمتر از ماه قبل عدد 
صفر برای آن پرسش ثبت می‎شود. مجموع حاصلضرب درصد پاسخگویان 
به هر یک از گزینه‎ها در عدد همان گزینه، بیانگر عدد شامخ در آن پرسش 
است. در نهایت، معیار سنجش این شاخص عددی بین صفر تا صد است. 
عدد صفر و صد به ترتیب به معنای آن است که 100 درصد پاسخگویان 
گزینه »بدتر شده است« و »بهتر شده است« را انتخاب کرده‎اند. عدد 50 
نیز نش��ان‎دهنده عدم تغییر وضعیت نس��بت به ماه قبل، بالای 50 نشانه 
بهبود وضعیت نس��بت به ماه قبل و زیر 50 به معنای بدتر شدن وضعیت 
نس��بت به ماه قبل است. در همین راستا، چنانچه عدد محاسبه شده زیر 
50 باشد اما از عدد محاسبه شده ماه قبل بیشتر باشد، نشان می‎دهد که 
سرعت بدترشدن وضعیت کاهش یافته است. در سوی مقابل، چنانچه عدد 
محاسبه شده بالای 50 باشد اما از عدد ماه قبل کمتر باشد، نشان می‎دهد 

که سرعت بهبود وضعیت در مقایسه با ماه قبل کاهش یافته است.
حالا براس��اس آنچه مرکز پژوهش‌های اتاق ایران از شامخ کل اقتصاد و 
شامخ بخش صنعت در میانه فصل بهار گزارش داده است، هر دو شاخص 

در اردیبهش��ت ماه تغییر چندانی نداش��ته‎اند و هم��ان وضعیت فروردین 
ماه را دنبال کرده‎اند؛ از یکس��و، ش��امخ کل اقتصاد ای��ران در دومین ماه 
بهار و با حذف اثر فصلی معادل 50.7 برآورد ش��ده است که نشان‎دهنده 
ش��رایط مش��ابه ماه قبل )فروردین‌ماه( در اقتصاد کش��ور است. از سوی 
دیگر و براس��اس داده‌های به دس��ت آمده از بنگاه‌های صنعتی، ش��اخص 
مدیران خرید بخش صنعت در اردیبهش��ت معادل64.7 محاس��به شده و 
بعد از حذف اثر تعطیلات نوروزی )تعدیل فصلی(، این ش��اخص برای ماه 
اردیبهشت معادل 52.2 برآورد شده است که بیانگر بهبود جزئی وضعیت 
کلی بخش صنعت نسبت به فروردین ماه است. با این وجود، شامخ بخش 

صنعت در برخی از رشته فعالیت‌ها کاهش یافته است.
دسترسی سخت به مواد اولیه تولید

ش��امخ کل اقتصاد ایران در اردیبهشت ماه 1403 به سطح 55.9 واحد 
رسیده و پس از حذف اثر فصلی )تعدیل فصلی( معادل 50.7 واحد برآورد 
ش��ده است که بیانگر شرایط تقریبا مش��ابه فروردین‌ماه در اقتصاد کشور 
اس��ت. شاخص »میزان تولید محصول یا ارائه خدمات« در ماه اردیبهشت 
معادل 57.7 محاس��به شده که با حذف اثر فصلی )تعدیل فصلی(، معادل 
50.4 برآورد شده است. این شاخص نشان می‌دهد که میزان تولید کالاها 
و خدمات در اردیبهش��ت ماه نس��بت به فروردین ماه، با حذف اثر فصلی 
ب��ه میزان قابل‌توجهی کمتر از عدد تعدیل نش��ده اس��ت و با وجود اتمام 
تعطیلات نوروزی در ش��رکت‌ها، فعالیت‌ها اکثر آنها مش��ابه ماه قبل بوده 
است. شاخص »میزان سفارشات جدید مشتریان« در اردیبهشت ماه پس 
از حذف اثر فصلی )تعدیل فصلی(، معادل 46.8 برآورد شده است که مؤید 
کاهش تقاضا نسبت به فروردین است. به عقیده فعالان اقتصادی، تقاضای 
داخلی و خارجی به دلیل نوس��انات قیمتی ب��ازار و بی‌ثباتی نرخ ارز و در 

تقاضای داخلی نیز به دلیل کمبود نقدینگی تحت تأثیر قرار گرفته است.
آنط��ور که مرکز پژوهش‌های اتاق بازرگانی ایران اعلام کرده، ش��اخص 
»موجودی مواد اولیه یا لوازم خریداری‎ش��ده« در اردیبهش��ت‌ماه، پس از 
حذف اثر فصلی )تعدیل فصلی(، معادل 47.5 برآورد ش��ده است که مؤید 
کاهش موجودی مواد اولیه نس��بت به فروردین اس��ت. به نظر می‌رس��د 
نوسانات نرخ ارز، عدم تخصیص ارز در برخی موارد و قوانین جدید وزارت 
صمت درخصوص ثبت سفارش��ات مواد اولیه، بر مشکل تأمین مواد اولیه 
طی ماه‌های آتی خواهد افزود و گره کور تامین مواد اولیه را کورتر خواهد 
کرد. ش��اخص »می��زان صادرات کالاه��ا یا خدمات« در اردیبهش��ت‌ماه، 
پس از حذف اثر فصلی )تعدیل فصلی(، 49.4 برآورد ش��ده اس��ت که در 
مقایس��ه با فروردین با مقدار 52.4 کاهش داش��ته است. به عقیده فعالان 
اقتصادی، نوس��انات ن��رخ ارز، تقاضای بازار صادرات��ی را به دلیل بی‌ثباتی 
نرخ ارز و در نتیجه تأثیر آن در قیمت‌گذاری تحت تأثیر قرار داده اس��ت. 
همچنین ش��اخص »میزان فروش کالاها یا خدم��ات« در این ماه، پس از 
حذف اثر فصلی )تعدیل فصلی(، معادل 48.9 برآورد شده است که بیانگر 
کاهش قابل‌توجه فروش  نس��بت به فروردین‌ماه با مقدار 53.6 اس��ت. در 
این میان علاوه بر کاهش س��طح تقاضای داخل��ی، تقاضای صادراتی نیز 
متأثر از نوسانات قیمتی تحت تأثیر قرار گرفته است. در مجموع، وضعیت 
بنگاه‎های اقتصادی در اردیبهشت، تغییر چندانی نکرده و مسائل تخصیص 
ارز، ثبت س��فارش و بن بست تامین مواد اولیه همچنان جزو دغدغه‎های 

بزرگ بنگاه‌های اقتصاد کشور محسوب می‎شود.
انتظار کاهش فعالیت‎ها در خردادماه

شاخص مدیران خرید بخش صنعت در اردیبهشت معادل64.7 محاسبه 

ش��ده و بعد از حذف اثر تعطیلات ن��وروزی )تعدیل فصلی( معادل 52.2 
برآورد ش��ده اس��ت که بیانگر بهبود جزئی وضعی��ت کلی بخش صنعت 
نس��بت به فروردین است. شاخص »میزان سفارشات جدید مشتریان« در 
اردیبهش��ت معادل 66.2 محاسبه ش��ده که پس از تعدیل فصلی، معادل 
50.2 برآورد ش��ده و نشان می‎دهد تقاضای مش��تریان در این ماه تقریبا 
مش��ابه فروردین‌ماه بوده است. نوسان ش��دید نرخ ارز و کمبود نقدینگی 
باعث شده تا علی‌رغم اتمام تعطیلات فروردین، تقاضای مشتریان تغییری 
نداش��ته باش��د. ش��اخص »موجودی مواد اولیه« نیز در اردیبهشت پس 
از تعدی��ل فصلی، معادل 46.46 برآورد ش��ده و برای س��ومین ماه پیاپی 
کاهش��ی بوده و با شدت بیشتری نسبت به فروردین کاهش داشته است. 
طی ماه‌های گذش��ته عدم تخصیص ارز به واردات مواد اولیه، بس��یاری از 
تولیدکنندگان را در تأمین مواد اولیه با مشکل روبه‎رو کرده و در این ماه با 
توجه به سیاست جدید وزارت صمت درخصوص ثبت سفارشات مواد اولیه، 

این مشکل برای تولیدکنندگان دوچندان شده است.
شاخص »موجودی محصول نهایی در انبار« در اردیبهشت پس از تعدیل 
فصلی، معادل 53.2 برآورد شده است که بیانگر افزایش در موجودی انبار 
نسبت به فروردین‌ماه است. به نظر می‌رسد با توجه به اینکه میزان تولید 
در این ماه از میزان سفارش��ات مش��تریان پیشی گرفته، بر موجودی انبار 
شرکت‌ها افزوده شده است. شاخص »میزان صادرات کالا« در اردیبهشت 
پس از حذف اثر فصلی، معادل 48.8 برآورد شده است که بیانگر ادامه روند 
کاهشی صادرات کالا است. نوسانات ارز و چند نرخی بودن آن باعث شده 
تا توان صادراتی ش��رکت‌ها به‌خصوص قیمت‌گذاری محصولات با مشکل 
روبه‏رو ش��ود. بررسی این شاخص در زیربخش‌های مختلف بخش صنعت 
نش��ان می‌دهد که از بین 12 رشته فعالیت صنعتی، شاخص مذکور برای 
هش��ت رشته فعالیت کمتر از 50 بوده است. نوسانات شدید نرخ ارز باعث 
شده تا قیمت تمام‌ش��ده و نرخ صادرات متغیر باشد و قیمت‌گذاری برای 
صادرات به کش��ورهای همسایه نیز دچار مشکل ش��ود. شاخص »میزان 
فروش محصولات« پس از حذف اثر فصلی با مقدار 49.5، برای س��ومین 
ماه متوالی کمتر از محدوده مرزی 50 قرار گرفته اس��ت. کاهش تقاضای 
صادراتی و ش��رایط راکد در سفارش��ات مش��تریان باعث ش��ده تا فروش 
همچنان در رونق نباشد و در اردیبهشت‌ماه اکثر رشته ‌فعالیت‌های صنعتی 
با کاهش فروش روبه‎رو باشند. شاخص »انتظارات تولید در ماه آینده« نیز 
با حذف اثر فصلی 61.9 برآورد شده که با شدت کمتری در مقایسه با ماه 
قبل )65.6( افزایش داش��ته اس��ت. با توجه به تعطیلات خردادماه، انتظار 

بسیاری از شرکت‌ها، کاهش فعالیت است.
مشکلات اصلی فعالان اقتصادی

نوسانات نرخ ارز در برخی صنایع مانند نفت و گاز، شرکت‌ها را با مشکلاتی 
روبه‎رو کرده و در برخی از ش��رکت‌ها، بی‌ثباتی نرخ ارز امکان برنامه‌ریزی 
را مشکل کرده است. نوسان ارز و چندنرخی بودن آن باعث شده تا قیمت 
تمام‌ش��ده محصولات و نرخ ص��ادرات متغیر باش��د و قیمت‌گذاری برای 
صادرات نیز دچار مشکل شود. در برخی از کشورهای همسایه با توجه به 
چندنرخی بودن قیمت‌ محصولات، طرف تقاضای خارجی کاهش داشته و 
در انتظار تثبیت قیمت‌ها هستند. پیش‌بینی شرایط برای ماه آینده برای 
فعالان اقتصادی مبهم است و در خوش‌بینانه‌ترین حالت مانند اردیبهشت 
است. از طرفی برخی از ش��رکت‌ها به دلیل تعطیلات خردادماه، وضعیت 
تیرم��اه را بدتر پیش‌بینی می‌کنند. قوانین جدید در ثبت سفارش��ات نیز 

باعث شده تا تأمین مواد اولیه برای تولیدکنندگان دشوارتر شود.

شاخص مدیران خرید در اردیبهشت ماه به سطح 50.7 واحد رسید

بن‎بست تامین مواد اولیه

با داغ‌تر ش��دن تنور تبلیغات انتخابات ریاس��ت جمهوری، این سوال در 
اذهان عمومی ایجاد ش��ده است که نامزدهای چهاردهمین دوره انتخابات 
ریاس��ت جمهوری چه کسانی را به عنوان نمایندگان اقتصادی خود برای 
پیشبرد اهداف‎شان انتخاب کرده‌اند و این افراد انتخاب شده چه عملکردی 
در زمینه اقتصادی داش��ته‌اند؟ به گزارش »ایس��نا«، با اعلام اسامی نهایی 
احراز صلاحیت ش��دگان نامزدهای انتخابات ریاس��ت جمهوری از سوی 
شورای نگهبان، ماراتن ریاست جمهوری چهاردهم از هفته‌های قبل آغاز 
ش��د و در این مدت هر کدام از نامزدهای این دوره از انتخابات درخصوص 
مسائل اقتصادی مختلف از جمله معیشت مردم، بنزین، اشتغال، خودرو و... 
اظهارنظرهایی کردند. از آنجا که اقتصاد در اولویت ایران است و چشم افکار 
عمومی به دیدگاه‌های اقتصادی نامزدهای ریاست جمهوری دوخته شده 
است، هر یک از نامزدها، نمایندگان اقتصادی خود را معرفی کرده‌اند تا این 
نمایندگان بتوانند به دفاع از برنامه‌های نامزدهای مورد نظر خود بپردازند. 
در گزارش پیش رو، برخی چهره‎های اقتصادی که با حضور در صداوسیما 
یا برنامه‎های رسمی به عنوان مشاور یا نمایندگان اقتصادی نامزدها معرفی 

شده‎اند را بررسی خواهیم کرد. سعید جلیلی به عنوان یکی از شش نامزد 
تایید صلاحیت ش��ده در چهاردهمین دوره انتخابات ریاس��ت جمهوری، 
مجید کریمی و وحید عزیزی را به عنوان مشاوران اقتصادی خود انتخاب 
کرد. مجید کریمی، دانش‎آموخته رش��ته اقتصاد و پژوهشگر حلقه اقتصاد 
تحریم مرکز رشد دانش��گاه امام صادق علیه‎السلام است. از سوابق اجرای 
وی نیز می‌توان به دبیر کارگروه اقتصاد دولت سایه، مدیرکل مرکز تسهیل 
تامین مالی تولید اشاره کرد. وحید عزیزی نیز از دیگر مشاوران اقتصادی 
س��عید جلیلی، معاونت تعالی مدیریت و شبکه س��ازمان ملی بهره‌وری و 
مدیریت کل دفتر بازرسی مبارزه با فرار مالیاتی سازمان امور مالیاتی کشور 
را در کارنامه فعالیت خود دارد. البته جلیلی در انتخاب مش��اوران سیاسی 
خ��ود نیز چهره‌های اقتصادی از جمله مهدی صف��ری، دیپلمات ایرانی و 
معاون دیپلماس��ی اقتصادی وزارت امور خارجه ایران و محس��ن کریمی، 

معاون امور بین‎الملل بانک مرکزی را برگزیده است.
همچنین مسعود پزش��کیان به عنوان یکی دیگر از نامزدهای انتخابات 
ریاس��ت جمهوری، حس��ین عبده تبری��زی و احمد می��دری را به عنوان 
نمایندگان اقتصادی خود معرفی کرده است. حسین عبده تبریزی دارای 
دکترای امور مالی و بانکداری از مدرسه عالی بازرگانی منچستر بوده و استاد 
دانشگاه و از مدیران ارشد بازارهای مالی ایران است. وی خدمات متعددی 
را در زمین��ه تأمین مالی به بخش خصوصی و دولتی جمهوری اس�المی 
ای��ران ارائه داده اس��ت. خدمات داوطلبانه وی به وزارت راه و شهرس��ازی 
و س��ازمان بورس و اوراق بهادار در زمینه تش��کیل صندوق پس انداز یکم 
مسکن، اولین انتش��ار اوراق بهادار به پشتوانه وام رهنی )MBS( و ایجاد 
صندوق س��رمایه‌گذاری زمین و ساختمان، نمونه‌ای از اقدامات عمومی او 
در جهت توسعه تأمین مالی در ایران است. او بنیانگذار بانک اقتصاد نوین 
)نخستین بانک غیردولتی ایران( بوده و همچنین مسئولیت‌های بسیاری 
از جمله دبیرکل بورس اوراق بهادار تهران و مشاور خصوصی‌سازی وزارت 
امور اقتصادی و دارایی ایران در ادوار گذشته را در کارنامه خود دارد. احمد 
میدری نیز به عنوان یکی دیگر از مش��اوران اقتصادی مس��عود پزشکیان 
معرفی شده است. میدری که دارای دکترای تخصصی اقتصاد و کارشناسی 
ارشد توسعه و برنامه‌ریزی اقتصادی از دانشگاه تهران است در سوابق خود  
معاونت رفاه اجتماعی وزارت تعاون، کار و رفاه اجتماعی را دارد. او نماینده 
آبادان در دوره شش��م مجلس شورای اسلامی و عضو کمیسیون اقتصادی 
مجل��س نیز بوده اس��ت. محمدباقر قالیباف نیز در ای��ن دوره از انتخابات 
ریاست جمهوری، آقایان امیرسیاح، مجید شاکری و علی فکری را به عنوان 

مشاوران خود برگزیده است. امیر سیاح دارای دکترای مدیریت استراتژیک 
از دانشگاه عالی دفاع ملی، کارشناسی ارشد علوم اقتصادی دانشگاه تهران 
و کارشناسی اقتصاد نظری از دانشگاه شهید بهشتی است. در سوابق اجرای 
وی ریاس��ت مرکز ملی مطالعات، پایش و بهبود محیط کسب وکار وزارت 
اقتصاد، س��ردبیری س��ایت تحلیلی خبری الف از زمان تاسیس )۱۳۸۵( 
تاکنون، قائم مقام گروه اقتصاد شبکه اول سیما، مدیر گروه دانش و اقتصاد 
شبکه یک سیمای جمهوری اسلامی ایران، تهیه‎کننده برنامه‌های اقتصادی 
ش��بکه اول س��یما و دبیری طرح و برنامه اقتصادی ش��بکه دوم سیما به 
چش��م می‌خورد. مجید شاکری از دیگر مش��اوران قالیباف نیز تحلیلگر و 
کارش��ناس ارشد دیپلماس��ی اقتصادی و  اقتصاددان دارای دکترای مالی 
اس��ت. آنطور ک��ه در گزارش‌ها آمده اس��ت، وی در س��وابق اجرایی خود 
حسابرسی و حس��ابداری و همچنین مدیریت مالی و نایب رئیسی هیأت 
مدیره کارخانجات ذوب آهن و نورد البرز را در کارنامه دارد. علی فکری نیز 
به عنوان مش��اور اقتصادی دیگر محمد باقر قالیباف انتخاب شده است. او 
اقتصاددان و عضو هیأت‌علمی دانشگاه امام صادق است و در سوابق علمی 
او آمده اس��ت که دکترای اقتصاد خود را از دانش��گاه اصفهان اخذ کرده و 
کارشناسی ارشد معارف اسلامی و اقتصاد از دانشگاه امام صادق دارد. وی 
همچنین معاون وزیر و رئیس کل س��ازمان س��رمایه‎گذاری و کمک‎های 
اقتصادی و فنی ایران اس��ت و از س��مت‌های مهم وی می‌توان به معاون 
سفارت جمهوری اسلامی ایران در پکن، رایزن اقتصادی سفارت جمهوری 
اس�المی ایران در رم، رئیس اداره سیاست‌ها و برنامه‎های اقتصادی وزارت 
امور خارجه، دستیار معاون اقتصادی وزارت امور خارجه، کارشناس و عضو 

دبیرخانه ستاد هماهنگی روابط اقتصادی خارجی ایران اشاره کرد.
امیرحس��ین قاضی‎زاده هاشمی، دیگر نامزد چهاردهمین دوره انتخابات 
ریاس��ت جمهوری، فرش��اد حیدری و ایمان زنگنه را به عنوان مش��اوران 
اقتصادی خود برگزیده است. فرشاد حیدری در کارنامه خود ریاست هیأت 
مدیره و مدیرعاملی بانک مل��ی، عضویت در هیأت مدیره و مدیریت امور 
اعتباری بانک تجارت، معاونت نظارت بانک مرکزی و ریاست مؤسسه عالی 
آموزش بانکداری دارد. وی دانش آموخته مدیریت دولتی و مدیریت مالی 
در مقطع کارشناسی ارشد است. همچنین ایمان زنگنه نیز دارای دکترای 
اقتصاد پولی و کارشناس رسمی امور بانکی است. در این میان، نمایندگان 
اقتصادی علیرضا زاکانی و مصطفی پورمحمدی هنوز مشخص نیستند و از 
آنجا که میزگردهای اقتصادی آنها در روزهای آتی برگزار می‌شود، باید به 

انتظار رونمایی از نمایندگان اقتصادی آنها نشست.

مشاوران اقتصادی 6 نامزد انتخابات ریاست جمهوری را بهتر بشناسید

نمایندگان نامزدها در صحنه اقتصاد

اخبــــــار

امضای تفاهم‌نامه همکاری میان بانک پاسارگاد و 
باشگاه دانش‌پژوهان‌ جوان

آیین امضای تفاهم‌نامه همکاری با باشگاه دانش‌پژوهان‌ جوان در محل ساختمان 
هزاره بانک پاسارگاد برگزار شد. به گزارش روابط‌ عمومی بانک ‌پاسارگاد، در مراسمی 
که در تاریخ 27 خرداد‌ماه 1403 با حضور »دکتر مجید قاسمی« مدیرعامل بانک 
پاس��ارگاد، »دکتر سیدرضا حسینی« رئیس باش��گاه دانش‌پژوهان جوان، جمعی 
از اعض��ای محترم هیأت مدیره و هیأت عامل بانک پاس��ارگاد و مدیران باش��گاه 
دانش‌پژوهان جوان در محل ساختمان هزاره بانک پاسارگاد برگزار شد، تفاهم‌نامه 
همکاری با هدف تعامل و همکاری باشگاه دانش‌پژوهان جوان با بانک در راستای 
حمایت از نخبگان علمی المپیاد کش��ور و کمک به ارتقای رتبه علمی جمهوری 
اسلامی ایران در عرصه‌های جهانی و تربیت سرمایه انسانی خبره و کارآمد منعقد 
گردید. در این مراس��م »دکتر مجید قاس��می«، مدیرعامل بانک پاسارگاد ضمن 
عرض تبریک به مناس��بت عید س��عید قربان، با ابراز امیدواری در مورد اثربخش 
بودن تفاهم‌نامه امضاشده در ارتقای سطح علمی جوانان کشور و تأمین تجهیزات 
لازم به‌خصوص در بخش امکانات آزمایشگاهی موردنیاز استعدادهای المپیادی، این 
اقدام را گامی موثر در رفع نیازهای موجود برش��مرد. مدیرعامل بانک پاسارگاد در 
ادامه صحبت‎هایش افزود: دانش‌آموزانی در نقاط دورافتاده کش��ور وجود دارند که 
اس��تعداد آنها نادیده گرفته می‌شود، باشگاه دانش‌پژوهان‌ جوان می‌تواند برنامه‌ای 
مناس��ب برای شناسایی این استعدادها داشته باش��د. مدارس ساخته‎شده توسط 
بانک پاس��ارگاد در مناطق محروم، مبین این موضوع بود که دانش‌آموزان بس��یار 
با‌استعدادی در نقاط مختلف کشور وجود دارند و لازم است تا برنامه‌ریزی دقیقی 
برای شناس��ایی و ش��کوفایی آنها صورت پذیرد. او در ادامه با اش��اره به گس��ترده 
بودن فعالیت‌های گروه پاس��ارگاد در صنایع مختلف و نگاه مثبت و س��ازنده بانک 
در حوزه آموزش و پرورش گفت: امکان کس��ب تجربه برای نخبگان علاقه‌مند به 
برقراری ارتباط با صنعت نیز توس��ط بانک فراهم خواهد شد تا جوانان بتوانند در 
عرصه‌های عملیاتی نیز آموزش ببینند. »دکتر قاسمی سپس به نقش مهم باشگاه 
دانش‌پژوهان‌ جوان با توجه به ارتباط نزدیک با جوانان، در ایجاد نهضت نخبگی در 
سیستم آموزش و پرورش کشور نیز اشاره کرد و تحقق این مهم را بسیار سازنده 
دانس��ت. مدیرعامل بانک پاسارگاد با اش��اره به برنامه بانک در ساخت 30 مدرسه 
دارالفنون در مراکز استان‌ها، ساخت این مدارس را با هدف ارتقای سطح آموزش و 
شناسایی استعدادها در نقاط مختلف کشور اعلام کرد و در پایان گفت: ان‎شاءالله به 
برکت این ایام، امضای این تفاهم‌نامه، فرصت‌های مثبتی برای آینده جوانان کشور 
خلق خواهد کرد. گفتنی است بانک پاسارگاد به ‌عنوان بانکی با رویکرد متعالی که 
همواره پیشرو و پیش‌قدم حمایت از نخبگان و جامعه علمی کشور است، بر اهمیت 
ش��کوفایی استعدادهای جوان و نقش مهم آنان در توسعه کشور عزیزمان در ابعاد 
مختلف تاکید دارد و بر همین اساس، اقدامات ارزشمندی از جمله حمایت از نفرات 
برتر کنکور سراس��ری، حمایت از مدال‌آوران المپیادهای علمی، توس��عه فضاهای 
آموزشی و پرورشی مانند مدارس و کتابخانه‌ها به‌خصوص در مناطق کمتر توسعه 
یافته و... را به‌عنوان بخشی از مسئولیت‌های اجتماعی خود انجام داده که عقد این 

تفاهم‌نامه نیز در همین راستا صورت پذیرفته است.

دلایل افزایش ۳ همتی گاز مصرفی صنایع
مصرف گاز صنایع چگونه بالا رفت؟

طبق آخرین آمار ارائه شده از سوی اداره میز صنعت و رتبه‌بندی ناشران سازمان 
بورس، میزان مصرف گاز صنایع در اسفندماه ۱۴۰۲ رقمی حدود ۶۰ هزار میلیارد 
ری��ال بود؛ در حالی که این ع��دد در فروردین ماه ۱۴۰۳ با ۳۰ هزار میلیارد ریال 
افزایش به ۹۰ هزار میلیارد ریال رس��ید. سازمان بورس و اوراق بهادار آخرین آمار 
از جزییات مصرف انرژی صنایع بازار سرمایه در فرودین ۱۴۰۳ را منتشر کرد و به 
مقایسه آن نسبت به اسفند سال ۱۴۰۲ پرداخت. براساس گزارش سازمان بورس، 
بیشترین میزان مصرف انرژی در صنایع مختلف بازار سرمایه به برق و گاز اختصاص 
داش��ته اس��ت. مصرف این انرژی‌ها در فروردین ماه ۱۴۰۳ نسبت به اسفندماه با 
افزایش همراه بوده، به گونه‌ای که میزان مصرف گاز صنایع در اس��فندماه عدد ۲ 
میلیارد و ۵۰۰ میلیون متر مکعب بود و این میزان مصرف در فروردین ماه با یک 
میلیارد افزایش به رقم ۳ میلیارد و ۵۰۰ میلیون متر مکعب رسید. افزون بر این، 
میزان مصرف برق صنایع در فروردین ماه عدد ۳ میلیارد و ۵۰۰ میلیون کیلووات 
ساعت بود که این میزان مصرفی در ماه پایانی سال ۱۴۰۲ رقمی حدود ۳ میلیارد 
و ۴۰۰ میلیون کیلووات ساعت اعلام شده است. در ادامه این گزارش آمده است؛ 
با توجه به رفع محدودیت‌های مصرف انرژی در زمستان، میزان مصرف انرژی‌های 
گازوییل در فروردین ماه امسال نسبت به اسفندماه کاهش پیدا کرد و به کمتر از 
۵۰۰ میلیون متر مکعب رسید. در بخش دیگر این گزارش اعلام شده است؛ هزینه 
مصرف انرژی در میان صنایع مختلف از دیگر موضوعاتی است که در این گزارش 
به آن پرداخته شده و بیشترین هزینه به انرژی گاز و برق تعلق گرفته است. بر این 
اساس، میزان مصرف گاز صنایع در اسفندماه به دلیل محدودیت‌های اعمال شده 
در مصرف گاز صنایع رقمی حدود ۶۰ هزار میلیارد ریال بود، در حالی که این عدد 
در فروردین ماه به دلیل لغو محدودیت‌ها و بازگشت فعالیت صنایع به روال گذشته 
با ۳۰ هزار میلیارد ریال افزایش همراه شد و عدد به ۹۰ هزار میلیارد ریال رسید. 
در عی��ن حال، میزان برق مصرفی صنای��ع در فروردین ماه ۴۰ هزار میلیارد ریال 
اعلام شده که این عدد در اسفند سال گذشته، ۳۰ هزار میلیارد ریال بود. همچنین 
براساس آمار ارائه شده، مصرف ریالی آب صنایع در اسفندماه ۱۴۰۲ رقم ۱۰ هزار 
میلیارد بود که در فروردین ماه با ۱۰ هزار میلیارد افزایش به ۲۰ هزار میلیارد ریال 
رس��ید. همچنین در بخش پایانی این گزارش آمده است؛ بیشترین سهم مصرف 
ریالی حامل‌های انرژی در صنایع بازار سرمایه به گاز، برق و آب اختصاص یافته که 

به ترتیب با مصرف ۶۳، ۲۷ و ۷ درصدی همراه بوده است.

تلاش نفت برای حفظ صعود قیمت هفتگی
قیمت نفت در مرز 80 دلار ماند

قیمت نفت در پی تقاضای ضعیف‌تر مصرف‎کننده در آمریکا و افزایش تولید نفت 
چین در ماه گذشته، در معاملات روز دوشنبه بازار آسیا کاهش یافت. بهای معاملات 
نفت برنت برای تحویل در اوت با ۴۰ سنت معادل ۰.۵ درصد کاهش، به ۸۲ دلار و 
۲۲ س��نت در هر بشکه رسید. بهای معاملات وست تگزاس اینترمدیت آمریکا برای 
تحویل در ژوئیه، با ۳۶ سنت کاهش، به ۷۸ دلار و ۹ سنت در هر بشکه رسید. بهای 
وست تگزاس اینترمدیت برای تحویل در اوت، با ۰.۵ درصد کاهش، به ۷۷ دلار و ۷ 
س��نت در هر بشکه رسید. کاهش قیمت نفت تحت تاثیر انتشار یک نظرسنجی در 
روز جمعه روی داد که نشان داد اعتماد مصرف‏کننده آمریکا در ژوئن، به پایین‏ترین 
حد در هفت ماه اخیر رس��یده اس��ت زیرا خانوارها نگران فاینانس ش��خصی خود و 
تورم هس��تند. با این حال، هر دو ش��اخص، با س��یگنال‎هایی که از تقاضای قوی‎تر 
برای س��وخت وجود دارد، رش��د حدود 4 درصدی خود در هفته گذش��ته را حفظ 
کردند. رشد هفته گذشته، بزرگ‎ترین رشد هفتگی نفت از آوریل بود. تونی سایکامور، 
تحلیلگر بازار در ش��رکت س��نگاپوری آی جی، در این باره گفت: رش��د قوی هفته 
گذش��ته، تحت تاثیر پیش‌بینی‏های اوپک پلاس و آژانس بین‎المللی انرژی از رش��د 
قوی تقاضا برای نفت در س��ال ۲۰۲۴، روی داد. با این حال، با توجه به منافع اوپک 
در نفت خام، تا حدودی بدبینی نسبت به پیش‎بینی‎های این گروه وجود دارد. آمار نه 
چندان مطلوب اعتماد مصرف‎کننده آمریکا که روز جمعه منتشر شد، نشان می‎دهد 
ت��اب‎آوری مصرف‎کننده آمریکایی و اقتصاد آمریکا با کاهش پس‎انداز خانوارها برای 
مبارزه با نرخ‎های بهره بالاتر و  فش��ار هزینه زندگی، به بوته آزمون گذاش��ته خواهد 
ش��د. در این بین، آمار رسمی نشان داد تولید نفت داخلی چین در ماه مه، برمبنای 
سالانه، ۰.۶ درصد افزایش یافت و به ۱۸.۱۵ میلیون تن رسید. تولید چین از ابتدای 
س��ال میلادی جاری تاکنون، ۸۹.۱ میلیون تن بود که ۱.۸ درصد نس��بت به مدت 
مشابه سال گذشته افزایش یافت. تولید صنعتی چین در ماه مه، ضعیف‎تر از انتظارات 
بود و کندی بخش املاک، هیچ نش��انه‎ای از بهبود نداش��ت و به فشار بر پکن برای 
تقویت رشد اقتصای افزود. آمارهای روز دوشنبه، تا حدود زیادی منفی بودند و روند 
احیای ناهموار دومین اقتصاد بزرگ جهان را بارز کردند. در فضای ژئوپلیتیکی، پس 
از اینکه ارتش رژیم صهیونیستی روز یکشنبه اعلام کرد تبادل آتش در مرز با لبنان 
ممکن است به درگیری جدی کشیده شود، نگرانی‎ها نسبت به جنگ در خاورمیانه 
ادامه یافت. براساس گزارش رویترز، بازارها در سنگاپور که قطب معاملات نفت است 

و سایر کشورهای منطقه، روز دوشنبه به مناسبت تعطیلات عمومی، بسته بودند.

3اقتصاد امروز www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290

شرکت بازرسی فنی مهندسی ساختمانی
تدبیر اطلس ایرانیان )سهامی خاص( با شناسه ملی

 14003696933 و شماره ثبت 444524
دعوت از س��هامداران جهت حضور در جلس��ه مجمع عمومی عادی به 
طور فوق‌العاده با موضوع انتخاب و تعیین روزنامه کثیرالانتش��ار و سایر 
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اتاق تهران و ایران در گزارشی مشترک منتشر کردند
انتظارات بخش خصوصی از دولت چهاردهم

اتاق بازرگانی تهران و ایران در گزارشی مشترک با عنوان »آینده اقتصاد، تولید 
و بخش خصوصی؛ بینش‌های رئیس‌جمهور آینده و پیشنهادها« به شش ابرچالش 
اش��اره کردند و انتظارات بخش‌خصوصی از دولت چهاردهم را برشمردند. معاونت 
بررسی‌های اقتصادی اتاق بازرگانی تهران و مرکز پژوهش‌های اتاق بازرگانی ایران 
در گزارشی مش��ترک، پرسش‌هایی در باب بینش‌ رئیس جمهور آینده به مسائل 
اقتصادی کش��ور را مطرح کرده و یک چارچوب پیشنهادی برای تغییر رویکرد به 

سمت تولیدمحوری ارائه داده‌اند.
این دو تشکل بخش خصوصی در این گزارش ضمن ارائه تصویری از چالش‌های 
اقتصاد کش��ور و وضعیت کنونی متغیرهای اقتصاد کلان، پیش��نهادهایی را برای 
رفع این چالش‌ها مطرح کرده‌اند. براساس آنچه در این گزارش آمده، پیشنهادات 
ارائه ش��ده به تدریج به صورت کامل‌تر و به‌موق��ع، پس از برگزاری انتخابات برای 

رئیس‌جمهور منتخب ارسال خواهد شد.
در گزارش مشترک معاونت بررسی‌های اقتصادی اتاق تهران و مرکز پژوهش‌های 
اتاق ایران که در آستانه چهاردهمین دوره انتخابات ریاست‌جمهوری منتشر شده 
است، شش مسئله »فقدان سند استراتژی، توسعه صنعتی و ناتوانی در شناسایی و 
حمایت از صنایع پیشران«، »تنگناهای ساختاری بخش تولید«، »تداوم تحریم‌ها، 
بی‌ثباتی سیاسی، نوسانات سیاست‌های ارزی«، »ساختار بودجه‌ای وابسته به منابع 
نفت و گاز«، »سیاس��ت‌های تجاری ناکارآمد« و »ناکارآمدی سیاست خارجی« به 
عن��وان مهمترین چالش‌های اقتصاد ایران معرفی و راهکارهایی برای برون‌رفت از 

آنها ارائه شده است.
این گزارش با طرح پرسش‌هایی درباره بینش‌ کاندیداهای ریاست‌جمهوری در 
قبال مهمترین مس��ائل اقتصاد ایران از جمله اینکه نامزدهای ریاس��ت جمهوری 
»چگونه قرار اس��ت اعتبار را به دولت بازگردانند؟« یا اینکه »تقویت تولید اولویت 
چندم آنهاست و چه کار مشخصی قرار است برای تقویت بنیه تولیدی کشور انجام 
دهند؟« یا اینکه »حد مداخله مطلوب در بازار و قیمت‌گذاری کالاهای خصوصی 
از نظر آنها چیست؟« و »مهمترین اولویت دیپلماسی اقتصادی آنها چیست؟« آغاز 
می‌شود. در ادامه، تصویری از اقتصاد ایران از منظر رشد اقتصادی،‌ سرمایه‌گذاری، 
نرخ تورم، ش��اخص مدیران خرید، اش��تغال و ساختار ش��بکه اقتصاد ایران ارائه و 
چشم‌اندازی از متغیرهای اقتصاد کلان در افق 1400 تا 1404 ترسیم شده است. 
در این بخش از گزارش آمده است: »آنچه مسلم است اینکه با تداوم وضع موجود 
و مداخلات گس��ترده دولت در بازارهای مختلف، سیگنال‌دهی قیمت‌ها به عنوان 
مهمترین شاخص جهت‌دهنده به فعالیت‌های اقتصادی به درستی کار نخواهد کرد 
و لذا امکان بهبود قابل توجه فعالیت‌های اقتصادی وجود ندارد. از س��وی دیگر با 
توجه به فرض تداوم تحریم‌ها و دشواری صادرات، تقاضای تولید هم کاسته شده و 

لذا رشد اقتصادی متأثر خواهد شد.«
بخش دوم گزارش با عنوان »رویکرد تحول‌آفرین: بهبود توان تولید رقابت‌پذیر 
ملی« به ایجاد تحول از طریق حرکت از حکمرانی بر پایه نفت و گاز به حکمرانی 
اقتصادی بر پایه بهبود توان تولید رقابت‌پذیر کش��ور در هم‌پیوندی متناس��بی با 
ش��بکه‌های اقتصادی بین‌المللی و زنجیره‌های ارزش منطقه‌ای و جهانی پرداخته 
اس��ت و ابتدا چارچوبی پیشنهادی براساس بررس��ی‌های کارشناسی برای تغییر 
رویکرد به س��مت تولیدمحوری ارائه می‌دهد. در ادامه، سیاس��ت‌های پیشنهادی 
در قالب هفت عنوان شامل سیاست‌های صنعتی، سیاست‌های پولی، سیاست‌های 
ارزی، سیاست مالی، سیاست تجاری، بهبود محیط کسب‌وکار و سیاست خارجی 

با رویکرد دستیابی به رفاه در داخل و صلح در خارج تبیین و ارائه شده است.

کشورهای نوظهور با بدهی ۲۹ هزار میلیارد دلاری مواجهند
تداوم بحران بدهی جهانی

بحرانی به قدمت چند دهه رو به وخامت گذاشته است و اکنون ده‌ها کشور در 
سراس��ر جهان برای پرداخت بهره وام‌هایی که گرفته‌اند، بیشتر از هزینه موردنیاز 
برای مراقبت‌های بهداش��تی یا آم��وزش هزینه می‌کنند. به گ��زارش »نیویورک 
تایمز«، کش��ورهای نوظهور با بدهی عمومی ۲۹ هزار میلیارد دلاری دست‌وپنجه 
نرم می‌کنند. براساس گزارش جدید اجلاس تجارت و توسعه سازمان ملل متحد، 
۱۵ کش��ور بیشتر از هزینه‌های آموزشی و ۴۶ کشور بیش از هزینه‌های مربوط به 
مراقبت‌های بهداشتی برای پرداخت بدهی‌ها و بهره وام هزینه می‌کنند. بدهی‌های 
غیرقابل مدیریت یکی از ویژگی‌های مکرر اقتصاد جهانی مدرن بوده است، اما موج 
بدهی کنونی می‌تواند بدترین موج تاکنون به ش��مار رود. به‌طور کلی، بدهی‌های 

دولتی در سراسر جهان چهار برابر سال ۲۰۰۰ است.
هزینه‌های بیش‌ازحد دولت یا سوءمدیریت بودجه یکی از دلایل اصلی است، اما 
رویدادهای جهانی خارج از کنترل اکثر کش��ورها، مشکلات بدهی آنها را به‌شدت 
افزایش داده اس��ت. همه‌گیری کرونا هم‌زمان ب��ا افزایش هزینه‌های مراقبت‌های 
بهداشتی و امدادی، سود کسب‌وکارها و درآمد کارگران را کاهش داد. درگیری‌های 
خشونت‌آمیز ابتدا در اوکراین و اکنون در غزه و دیگر نقاط جهان به افزایش قیمت 
انرژی و مواد غذایی کمک کرد. بانک‌های مرکزی برای مبارزه با تورم فزاینده نرخ 
بهره را افزایش دادند. رش��د جهانی اقتصاد کند ش��د. پاپ فرانسیس که در سال 
۲۰۰۱ در اوج فروپاشی مالی آرژانتین به‌عنوان کاردینال در این کشور منصوب شد، 
بدبختی و شورش خشونت‌آمیز را که بحران بدهی می‌توانست ایجاد کند، از نزدیک 
دید. او علاوه بر بخش��ودگی وام، خواستار تحول در نظام مالی جهانی شده است. 
او هفته گذش��ته گفت که اجازه دهید به یک معماری مالی بین‌المللی جدید فکر 
کنیم که جس��ورانه و خلاقانه باشد. سخنرانی او به رسمیت شناختن این موضوع 
بود که مش��کلات بدهی قرن حاضر بس��یار پیچیده‌تر از مشکلات قرن قبل است. 
امروز، بدهی عمومی جهان نه‌تنها بزرگ‌تر، بلکه متفاوت اس��ت. علاوه بر این، این 
بدهی عمدتاً در اختیار تعداد انگشت‌شماری از بانک‌های بزرگ کشورهای غربی و 

سازمان‌های توسعه بین‌المللی باسابقه چند دهه‌ای قرار گرفته است.
امروزه علاوه بر این مهره‌های تثبیت‌ش��ده، کش��ورها باید ب��ا هزاران وام‌دهنده 
خصوصی و طلبکاران مازاد مانند چین و همچنین انواع قراردادهای مخفی وام که 
مقررات ملی کشورهای مختلف ارائه می‌شوند، مبارزه کنند. بسیاری از اقتصاددانان 
و سیاس��تگذاران به این دیدگاه رسیده‌اند که سازوکارها و نهادها، ازجمله صندوق 
بین‌المللی پول، که ۸۰ سال پیش برای مقابله با کشورهای در تنگنای مالی ایجاد 
شده‌اند، دیگر به دنبال محقق ساختن وظیفه خود نیستند. مثل این است که یک 
تعمیرکار تلویزیون فوق ماهر داشته باشید که می‌داند چگونه می‌توان لامپ کاتدی 
را تعویض کرد اما ایده‌ای برای تعویض برد مدار ندارد. ایندرمیت گیل، اقتصاددان 
ارش��د بانک جهانی، این هفته درحالی‌که این بانک آخرین گزارش اقتصاد جهانی 
خود را منتشر کرد، به نکته مشابهی اشاره کرد که نسبت به تأثیر فلج‌کننده بدهی 
در زمان کاهش رشد هشدار می‌دهد. او گفت که بخشودگی بدهی‌ها ضعیف‌ترین 
بخش معماری مالی جهانی اس��ت و تغییرات در استقراض، نیازمند یک چارچوب 
جدید بازس��ازی بدهی است که ما هنوز آن را در اختیار نداریم. افزایش اصطکاک 
بین چین و آمریکا حل بحران بدهی را دشوارتر کرده است و هیچ داور بین‌المللی 
دارای اختیار بر همه وام‌دهندگان برای رسیدگی به اختلافات موجود وجود ندارد. 
همچنین مقدار بودجه‌ای که برای نهادهایی مانند صندوق بین‌المللی پول در نظر 

گرفته می‌شود هیچ همخوانی با رشد اقتصاد جهانی یا بار بدهی ندارد.
براساس گزارش مرکز تحقیقات اقتصادی و سیاست، پنج بزرگ‌ترین وام‌گیرنده 
در جهان، یعنی اوکراین، مصر، آرژانتین، اکوادور و پاکستان، فقط در سال گذشته 
۲ میلیارد دلار هزینه یا بهره اضافی پرداخت کرده‌اند. به‌طور متوسط، هزینه‌های 
اضاف��ی منجر ب��ه افزایش تقریباً ۵۰ درص��دی هزینه وام برای همه کش��ورهای 
آس��یب‌دیده شده اس��ت. تلاش‌های دیگری هم برای کاهش بار بدهی کشورهای 
بدهکار انجام‌شده است. قانونگذاران در دو پایتخت مالی جهانی، نیویورک و لندن، 
پیشنهاد‌هایی را برای بهبود روند بازسازی بدهی‌های دولتی موردبحث قرار داده‌اند.

مجلس مقننه ایالت نیویورک لایحه‌ای را برای محافظت از کش��ورهای بدهکار 
در برابر طلبکاران، که اغلب به آنها »صندوق کرکس« می‌گویند، در نظر گرفت که 
بدهی را با تخفیف بس��یار خریداری می‌کنند و سپس توافقات بازسازی را متوقف 
می‌کنن��د تا پول بیش��تری جمع کنند. در انگلیس که ب��ر ۹۰ درصد قراردادهای 
بدهی کشورهای کم‌درآمد نظارت دارد، مجلس اقداماتی را مانند قانون منسوخ‌شده 
س��ال ۲۰۱۰ موردبحث قرار داده اس��ت که مانع از آن می‌ش��ود که پس از انجام 
مذاکرات با کش��ورهای بدهکار فقیر، طلبکاران خصوصی نس��بت به وام‌دهندگان 

دولتی تسویه‌حساب پرسودتری داشته باشند.

خبرنــامه

فرصت امروز: جریان خروج پول حقیقی به دهمین روز خود رس��ید و 
در معاملات روز یکشنبه 411 میلیارد تومان پول حقیقی از بازار سهام 
خارج ش��د. ش��اخص کل بورس تهران نیز در این روز 16 هزار و 573 
واحد نس��بت به روز کاری قبل پایین‌تر ایس��تاد و به سطح 2 میلیون و 
45 هزار واحد رس��ید. ش��اخص کل هم‌وزن هم با ریزش 3 هزار و 539 
واح��دی در تراز 666 هزار و 141 واحد ایس��تاد. نمادهای فولاد، فملی 
و ف��ارس از جمله نمادهای قرمزپوش بورس بودند که بیش��ترین اثر را 
در افت ش��اخص کل بورس داشتند. در سمت مقابل، نمادهای وپست، 

وتجارت و وبملت با تاثیر مثبت بر شاخص کل همراه شدند.
روز یکش��نبه همچنی��ن رئیس س��ازمان ب��ورس از دو تصمیم هیأت 
مدیره این س��ازمان در مورد بازار س��رمایه خب��ر داد؛ دو تصمیمی که 
یک��ی در مورد غول‎های خودرویی و دیگری درباره برطرف ش��دن یکی 
از محدودیت‎ه��ای موقت معاملات بورس اس��ت و احتمالا تاثیر مثبتی 
بر بازار س��رمایه خواهد گذاش��ت. بازگشت دامنه نوسان به حالت عادی 
بعد از انتخابات ریاس��ت جمهوری و مهلت یک س��اله به ایران خودرو و 
س��ایپا، دو خبری بود که مجید عش��قی اعلام کرد. البته برداشته شدن 
محدودیت دامنه نوسان 2 درصدی و بازگشت آن به روال مثبت و منفی 
6 درص��دی، نه از روز معاملاتی سه‎ش��نبه بلک��ه از روز بعد از انتخابات 
ریاس��ت جمهوری انجام می‎ش��ود. با این حال، همین شفافیت در اعلام 
روز بازگش��ت دامنه نوس��ان به حالت عادی احتمالا موجب ش��ود تا در 
معام�الت امروز بورس تهران ش��اهد کاهش ترس و افزایش تقاضا برای 
خرید باش��یم. به گفته عشقی همچنین پیش��نهاد بورس تهران درباره 
تمدید مهلت یک س��اله شرکت‌های سایپا و ایران خودرو برای خروج از 
ماده 141 قانون تجارت با موافقت مواجه شده است. طبق دستورالعمل 
پذیرش بورس تهران، شرکت‌هایی که در سه سال مالی متوالی یا چهار 
سال متناوب از پنج سال گذشته، مشمول ماده ۱۴۱ قانون تجارت شده 
باش��ند و زیان انباشته آنها بیش از نصف سرمایه آنها باشد، پذیرش آنها 
در ب��ورس لغو و به بازار پایه فرابورس منتقل می‌ش��وند، اما حالا با این 
تصمیم، مهلت این دو خودروساز تا تاریخ 31 تیرماه 1404 تمدید شد.

رکورد 10 روزه خروج پول حقیقی
در جریان معاملات روز یکش��نبه 27 خردادماه، شاخص کل بورس با 
16 هزار و 573 واحد کاهش نس��بت به روز قبل در س��طح 2 میلیون و 
45 هزار واحد و ش��اخص کل هم‌وزن با 3 هزار و 539 واحد کاهش در 
تراز 666 هزار و 141 واحد ایس��تاد. ش��اخص کل فرابورس نیز با افت 
172 واحدی به رقم 21 هزار و 859 واحد رسید. خالص تغییر مالکیت 
حقوق��ی به حقیقی بازار ب��رای دهمین روز متوالی منفی ش��د و 411 
میلی��ارد تومان پول حقیقی از بازار خارج ش��د. نماد وبملت بیش��ترین 
خروج پول حقیقی را به ارزش 43 میلیارد تومان داشت. بیشترین ورود 
پول حقیقی هم به نمادهای غپینو، ثباغ، ش��پنا، پکرمان و وبصادر تعلق 
داشت. نمادهای فولاد، فملی و فارس از جمله نمادهای قرمزپوش بورس 
بودند که بیش��ترین اثر را در افت شاخص کل داشتند. نمادهای وپست، 
وتجارت و وبملت با اثر مثبت بر ش��اخص همراه شدند. در فرابورس نیز 
نمادهای آریا، خاور و زاگرس بیش��ترین اثر کاهنده و نمادهای دماوند، 
زماهان و س��بزوا بیشترین اثر فزاینده را بر شاخص کل داشتند. در بین 
نمادهای پرتراکنش بورس نماد وبملت بیش��ترین تراکنش را داش��ت و 
ذوب و ف��ولاد در رتبه‌های بعدی قرار گرفتند. در فرابورس نیز ش��فام، 

خاور و فصبا بیشترین تراکنش را داشتند.
ارزش معاملات کل بازار س��هام به 432 ه��زار و 195 میلیارد تومان 
رس��ید. ارزش معام�الت اوراق بده��ی در بازار ثانوی��ه 426 هزار و 39 
میلی��ارد تومان بود که 99 درص��د از ارزش کل معاملات بازار را در این 

روز تشکیل می‌دهد. ارزش معاملات خرد نیز با افزایش 27 درصدی به 
نس��بت روز معاملاتی قبل به رقم 2 هزار و 647 میلیارد تومان رس��ید. 
نماد فملی بیش��ترین ارزش معاملات بازار سهام را با رقم 108 میلیارد 
تومان به خود اختصاص داد. در جدول حجم معاملات نیز سهام وبملت 
ب��ا تعداد 772 میلی��ون و 379 هزار و 311 س��هم در صدر قرار گرفته 
است. ذوب در رتبه دوم بیشترین حجم معاملات بازار قرار گرفت و رتبه 
سوم به شستا تعلق داش��ت. دو نماد وتجارت و خودرو نیز در رتبه‌های 
بعدی بیش��ترین حج��م معاملات بازار قرار داش��تند. در پایان معاملات 
روز یکش��نبه، 25 نماد صف خرید داش��تند و 380 نماد با صف‌ فروش 
مواجه بودند. مجموع ارزش صف‌های خرید با رش��د 4 درصدی نس��بت 
ب��ه روز کاری قبل به 112 میلیارد تومان افزایش یافت و مجموع ارزش 
صف‌های فروش نیز با کاهش 21 درصدی به 974 میلیارد تومان رسید.

دامنه نوسان به حالت عادی برمی‎گردد
رئی��س س��ازمان بورس از دو تصمی��م هیأت مدیره این س��ازمان در 
م��ورد ب��ازار خبر داد. دو تصمیم��ی که احتمالا تاثیر مثب��ت خود را از 
روز سه‌ش��نبه بر بازار سهام بگذارد. مجید عش��قی، در گفت‎وگو با سنا 
از دو تصمی��م مهم برای بازار س��رمایه خب��ر داد. این دو تصمیم که در 
جلس��ه هیأت مدیره گرفته ش��د، یکی در مورد دو غول خودرویی بود و 
دیگ��ری درباره برطرف ش��دن یکی از محدودیت‎ه��ای موقت معاملات 
بورس. آنطور که عش��قی اعلام کرده است، پیشنهاد بورس تهران درباره 
تمدید مهلت یک س��اله شرکت‌های سایپا و ایران خودرو برای خروج از 
ماده 141 قانون تجارت، با موافقت مواجه شده است. طبق دستورالعمل 
پذیرش بورس تهران، شرکت‌هایی که در سه سال مالی متوالی یا چهار 
سال متناوب از پنج سال گذشته، مشمول ماده ۱۴۱ قانون تجارت شده 
باش��ند و زیان انباشته آنها بیش از نصف سرمایه آنها باشد، پذیرش آنها 
در ب��ورس لغو و به بازار پایه فرابورس منتقل می‌ش��وند، اما حالا با این 

تصمیم سازمان بورس، مهلت این دو غول بزرگ خودروساز تا تاریخ 31 
تیرماه 1404 تمدید شده است.

تصمیم مهم دیگر جلس��ه س��ازمان بورس، برداشته شدن محدودیت 
دامنه نوسان 2 درصدی و بازگشت آن به روال مثبت و منفی 6 درصدی 
ب��ود. البته نه از روز سه‎ش��نبه بلکه از روز بع��د از انتخابات. اگرچه این 
تصمیم قرار اس��ت از روز نهم تیرماه اجرایی ش��ود ولی همین شفافیت 
در اعلام روز بازگشت دامنه نوسان به حالت عادی احتمالا موجب شود 
تا در معاملات امروز بورس ش��اهد کاهش ت��رس و افزایش تقاضا برای 

خرید باشیم. 
بع��د از حادثه بالگرد رئیس جمهور و در یک تصمیم اضطراری که به 
عقیده اغلب کارشناس��ان تصمیم درس��تی بوده، دامنه نوسان معاملات 
بورس از 6درصد به 2 درصد کاهش پیدا کرد تا کمی از فش��ار بر بازار 
به دلیل این ریس��ک سیاس��ی بکاهد اما تداوم آن موجب ش��ده بود که 
فعالان بازار نس��بت به تداوم آن اعتراض داش��ته باش��ند و آن را مانعی 
ب��ر افزایش ارزش معاملات روزانه می‌دانس��تند. موضوعی که در حدود 
20 روز معاملاتی ش��اهد آن بودیم، خروج پول حقیقی از بازار س��هام و 
به حداقل رس��یدن ارزش معاملات روزانه بود، ام��ا حالا با اعلام رئیس 
س��ازمان بورس، دامنه نوس��ان از روز نهم تیرماه ب��ه حالت عادی خود 
برخواهد گش��ت که قطعا ای��ن تصمیم با اس��تقبال بورس‎بازان مواجه 

می‎شود.
تزریق ۶۰ میلیون دلار به بازار بورس

در همی��ن حال، عضو هیأت عامل صندوق توس��عه ملی از تزریق 60 
میلی��ون دلار از مناب��ع صندوق توس��عه ملی به بازار س��رمایه خبر داد 
و گف��ت: با توجه ب��ه دیدگاه‌های نامزدهای ریاس��ت‌جمهوری، معتقدم 
ک��ه بازار س��رمایه در روزهای آینده با انتخ��اب رئیس جمهور بعدی به 
ثبات می‌رسد و صرف نظر از اینکه چه کسی در انتخابات پیروز خواهد 
ش��د بورس روند رو به رش��د خود را پی خواهد گرفت. »س��یدعلیرضا 
میرمحمدصادقی« با اش��اره به تزریق 60 میلیون دلار از منابع صندوق 
توس��عه ملی به بازار س��رمایه توضیح داد: براس��اس قانون مصوب شده 
اس��ت که معادل ریالی 510 میلیون دلار از منابع ارزی صندوق توسعه 
ملی به صندوق تثبیت بازار بورس تزریق ش��ود که از این میزان تاکنون 
حدود 450 میلیون دلار به بازار سرمایه تزریق شده و حدود 60 میلیون 
دلار باقی مانده که این 60 میلیون دلار نیز طی سه مرحله وارد بورس 
می‌ش��ود. به گفته »میرمحمد صادقی«، در اولین مرحله مقرر ش��د 20 
میلی��ون دلار با ن��رخ ETS از منابع صندوق توس��عه ملی یعنی تقریبا 
800 میلیارد تومان تا روز سه‌شنبه به صندوق تثبیت بازار سرمایه واریز 
ش��ود و صندوق بتواند به وظایف قانونی خ��ود در قبال حمایت از بازار 
س��رمایه و س��هامداران بورس عمل کند. بی‎شک بورس یکی از بهترین 
و س��ودآورترین بازارها برای سرمایه‌گذاری است و صندوق توسعه ملی 
به عنوان یکی از س��رمایه‌گذاران و سهامداران تاثیرگذار در بازار سرمایه 
ت�الش می‌کند با همکاری س��ازمان ب��ورس از طریق تزری��ق منابع به 
صندوق تثبیت بازار از این بازار مالی حمایت کند تا بورس بتواند هر چه 
سریع‎تر با اصلاح مسیر، به روند سوددهی و مسیر اصلی خود بازگردد.

او دورنمای بورس را روش��ن و رو به رشد دانست و گفت: سهامداران 
باید بدانند تلاش همه مسئولان حمایت از بازار سرمایه است و هر کدام 

از نامزدهای انتخابات که پیروز شوند نگاهی مثبت به بورس دارند.
عضو هیأت عامل صندوق توس��عه ملی با اع�الم تزریق 800 میلیارد 
تومان به بازار س��رمایه در روز سه‌ش��نبه 29 خرداد و برنامه‌ریزی برای 
واریز دو مرحله‌ بعدی به زودی گفت: این واریزها از جمله گام‌های مهم 

و تأثیرگذار برای کمک به رونق به این بازار است.

از فردای انتخابات ریاست جمهوری، دامنه نوسان بورس به حالت عادی بازمی‎گردد

تزریق 60 میلیون دلار به بورس

یک کارش��ناس اقتص��ادی در رابطه با موضوع مطالب��ات اقتصادی از 
رئی��س جمهور آینده و دولت چهاردهم گفت س��ایه اقتصاد خصولتی و 
ش��به دولتی بر کشور س��نگینی می‌کند و باید برداشته شود، اصلاحات 
اقتصادی نیازمند کس��ی اس��ت که از خودگذشتگی داش��ته و در برابر 
مقاومت‌ها در برابر اصلاحات اقتصادی ایس��تادگی کند تا بتواند ساختار 
اقتصاد را اصلاح کند. رئیس جمهور آینده باید هزینه اصلاحات اقتصادی 
را متحمل شود. »کامران ندری« با تشریح مشکلات اقتصادی در آستانه 
انتخابات ریاس��ت جمهوری به »ایس��نا« گفت: امروز شرایط و وضعیت 
اقتصادی مطلوب نیس��ت. س��رمایه‎گذاری خارجی در کش��ور کاهش و 
تورم در یک دهه گذش��ته تداوم داشته اس��ت، نرخ بهره‌وری مناسب و 
مطلوب آنچه مورد نظر بود، نیست و در واقع مشکلات اقتصادی شرایط 
ایجاد ش��کاف طبقات اقتصادی را سرعت بخشیده است. در کنار موارد 
مطرح شده، شیوه‌های منسوخ مدیریتی و فضای کسب وکار ناکارآمد در 
قیاس با پتانسیل‌هایی که در کشور وجود دارد، باعث شده یک وضعیت 
پیچیده اقتصادی را ش��اهد باش��یم که ریش��ه در چندین دهه مدیریت 
اقتصادی ناکارآمد دارد. به گفته این کارش��ناس اقتصادی، اگر بخواهیم 
ریشه‌ای بررسی کنیم، بخش��ی از مسئله اقتصادی به روابط خارجی ما 
باز می‌گردد، اگر نتوانیم مشکل تحریم‌ها را رفع کرده، روابط با کشورها 
را به ش��کل جدید باز تعریف کنیم و به منابع گس��ترده و ارزان قیمتی 
که در دنیا وجود دارد دسترس��ی داشته باشیم، نمی‌توانیم شاهد تحول 
در اقتصاد باش��یم و تجربه دهه گذش��ته نشان می‌دهد که از بسیاری از 
کشورها که با سرعت در حال پیشرفت و توسعه هستند عقب می‌مانیم.
»ندری« با اشاره به موضوع تحریم‌های اقتصادی و انتظارات و مطالبات 
از رئیس جمهور آینده برای بهبود شرایط اقتصادی، خاطرنشان کرد: ما 
بیش از یک دهه است که در محاصره اقتصادی هستیم. البته باید اشاره 
داشت که ما از ابتدای انقلاب در تحریم بوده‌ایم، اما از یک دهه گذشته 
تحریم‌ها، ش��دت بیش��تری گرفته اس��ت. بنابراین، یکی از مسئله‌های 
اصل��ی، موضوع تحریم‌ها و دسترس��ی به همه حوزه‌ه��ای اقتصادی در 
جهان اس��ت و دولتمردان و کسانی که براس��اس قانون اساسی جایگاه 
و موقعیت مدیریتی دارن��د باید در رابطه با موضوع اقتصاد یک تصمیم 
عاجل، اتخاذ کنند. با این حال، به نظر من در یک دهه گذشته، اقتصاد 
کش��ور مقاومت خیلی خوبی از خود نش��ان داده است؛ چراکه بسیاری 
از کارشناس��ان تصور می‌کردند که به خاطر ش��رایط تحریمی و جنگ 
اقتصادی، وضعیت به مراتب از شرایط فعلی بدتر باشد، اما اقتصاد کشور 
تمام توان و امکان خود را صرف ایستادگی و مقاومت در مقابل تحریم‌ها 

کرد.
این استاد دانشگاه در ادامه گفت:‌ با این حال باید اشاره داشت که اگر 
بخواهد وضعیت اقتصادی به شیوه کنونی تداوم بیابد، نمی‌توانیم انتظار 
رشد 8 درصدی که در برنامه هفتم توسعه به عنوان هدف مشخص شده 
را داش��ته باشیم. بنابراین مس��ئله اول که باید در دولت بعدی از سوی 
رئیس جمهوری آینده پیگیری ش��ود، مسئله رفع و یا کاهش تحریم‌ها 
اس��ت که یک مس��ئله کلیدی اس��ت؛ چراکه اگر نتوان آن را حل کرد، 
بی‎ش��ک نمی‌توان به ش��کل مطلوبی به داخل و اقتصاد در درون کشور 
پرداخ��ت و علت در آن اس��ت که تمام انرژی و ه��م و غم دولت صرف 

مبارزه و خنثی کردن تحریم‌ها می‌شود.
او س��پس به مدل اقتصادی که در دهه اخیر طرح‎ریزی ش��ده اس��ت 
اش��اره کرد و گفت: ما در داخل کش��ور نتوانس��تیم بخش خصوصی در 
اقتصاد کش��ور به کار ببریم و در حال حاضر بخشی در اقتصاد ما شکل 
گرفته است که به اصطلاح به آن »خصولتی« گفته می‌شود و این بخش 

ناکارآمدی آن حتی از بخش دولتی نیز بیش��تر اس��ت و مشکل اساسی 
آنجاست که این بخش به هیچ نهاد و سیستمی پاسخ نمی‌دهد و فضای 
تولید و بازارهای اقتصادی را به حالت انحصاری درآورده است و اقتصاد 
را به س��مت رانت س��وق داده است. در این ش��رایط فضای کسب و کار 
معیوب ش��ده و یک اقتصاد رانتی را خلق کرده است. مشکل اینجاست 
که سیس��تم اقتصادی دولتی نیست و خصوصی هم نیست. این ساختار 
اقتصادی معیوب اس��ت و اجازه تحقق سیاس��تگذاری مطلوب اقتصادی 
را نمی‌ده��د و دول��ت بعدی و رئیس جمهوری آین��ده برای این اقتصاد 

خصولتی حتما باید یک فکر اساسی داشته باشد.  
این کارش��ناس اقتصادی با اش��اره به مقاومت بخش رانتی در اقتصاد 
کش��ور و لزوم ایس��تادگی رئیس جمهور و دولت برای مقاومت در برابر 
بخش اقتص��اد رانتی گفت: اصلاح اقتصادی نیازمند کس��ی اس��ت که 
ازخودگذش��تگی داشته باش��د. اصلاحات اقتصادی نیازمند کسی است 
که از خود گذش��تگی داش��ته و در برابر مقاومت‌ه��ا در برابر اصلاحات 
اقتصادی ایس��تادگی کند تا بتواند ساختار اقتصاد را اصلاح کند. رئیس 
جمهور آینده باید هزینه اصلاحات اقتصادی را متحمل شود. امروز اکثر 
جامعه طبقه متوس��ط بوده و به اصطلاحی کارمندان هستند اما بخش 
بس��یار کوچکی را کارفرمایان بخش خصولتی تش��کیل می‌دهند که بر 
اکثر اقتصاد کش��ور اعمال نفوذ دارند و یک اقتصاد طبقاتی را تش��کیل 
داده‌اند. ش��اید برخی تصور کنند که بر هم زدن این ساختار خصولتی، 
آرمانی به نظر برس��د اما به عقیده من دول��ت آینده راهی جز تغییر در 

ساختار مدل اقتصادی خصولتی ندارد.
وی با اش��اره به تجربیات جهانی توضیح داد: ما باید راه اقتصادی که 
هم��ه دنیا رفته و از آن مدل جواب گرفته‌ان��د را برویم. چرا وقتی همه 
دنیا این راه را رفته و حتی از آن جواب گرفته، نرویم. برای مثال دولت 
چین مدل اقتصادی بازار آزاد را در سیس��تم کش��ور خود پیاده کرد، ما 
نیز می‌توانیم راه این مدل اقتصادی را برویم. با این حال باید بر این مهم 
واقف بود که سیاست‌های اقتصادی از حرکت به سمت ابرتورم در کشور 
جلوگیری کرد و بس��یاری از کارشناسان اقتصادی پیش بینی می‌کردند 
که وضعیت اقتصاد به سمت ابرتورم برود که این پیش‎بینی محقق نشد 

و خوشبختانه ما دچار ابرتورم نشدیم.
»ندری« در پایان صحبت‎هایش با اش��اره به س��نگینی اقتصاد ش��به 
دولتی بر اقتصاد کش��ور گفت: این اقتصاد ش��به دولتی س��ایه بس��یار 
سنگینی بر اقتصاد کشور انداخته و به عقیده من حتی از مدل اقتصادی 
کاملا دولتی به مراتب بدتر ش��ده است، در اقتصاد دولتی در نهایت باید 
ش��فافیت و پاس��خگویی وجود داشته باش��د، اما در این مدل اقتصادی 
خصولت��ی نمی‌توان انتظار نظارت بالا داش��ت و بدون ش��ک باید دولت 
آینده برای آن یک فکر اساس��ی داش��ته باش��د تا بتواند شرایط را برای 
اص�الح اقتص��ادی فراهم کند. در نهایت به ه��ر میزانی که دولت آینده 
بتواند سایه انحصار را در اقتصاد کمتر کند و شرایط رقابتی را در اقتصاد 
ممکن س��ازد، می‌توان انتظار داش��ت بس��تر برای اصلاح س��اختارهای 

معیوب اقتصادی در کشور فراهم شود.

رفع تحریم‌ها باید اولویت اصلی دولت چهاردهم باشد

مطالبات اقتصادی از رئیس‌جمهور آینده
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نویسنده: علی آل‎علی
آم��ازون در ط��ول دو دهه اخیر ب��ه عنوان یک برند نوآور ش��هرت 
بس��یار زیادی برای خودش به هم زده است. به طوری که بسیاری از 
مردم بدون توجه به تخفیف‎ها یا خدمات دیگر فروش��گاه‎های آنلاین 
یک راس��ت از این برند خرید می‎کنند. بی‎ش��ک این دستاورد مهم به 
این س��ادگی‎ها به دست نیامده اس��ت. با این حال برای کارآفرینان و 
برندهای مختلف این مس��ئله چندان مهم نیست. در عوض آنها دنبال 
کسب سود از طریق همکاری با آمازون هستند. سوال کلیدی در این 
میان مزایای همکاری با آمازون اس��ت. ب��ه زبان خودمانی، آیا فروش 

محصولات در آمازون ارزشش را دارد؟
بی‎ش��ک بس��یاری از کارآفرین��ان در هم��ان نگاه نخس��ت کلی از 
مزیت‎های ضمنی مربوط به همکاری با آمازون را لیست خواهند کرد. 
با این حال این تمام ماجرا نیس��ت. ش��ما باید درک درستی از اوضاع 
برای یک همکاری بلندمدت و همراه با س��ود فراوان داش��ته باش��ید. 
این کار دقیقا مثل بررس��ی پیشنهادات کاری از سوی یک کارآفرین 
حرفه‎ای اس��ت. بی‎شک اگر ش��ما اولین پیش��نهاد همکاری را قبول 
کنید، ش��انس‎تان برای موفقیت کاهش می‎یابد. پس باید نیم نگاهی 
به نقاط ضعف  یا ایرادات یک اس��تراتژی )در اینجا فروش محصولات 
در آمازون( داش��ته باشیم. این امر به شما فرصت خوبی برای بررسی 

هرچه دقیق‎تر شرایط خواهد داد. 
ش��ما در نهای��ت این مقاله موف��ق به داوری درس��ت درباره ارزش 
هم��کاری با آمازون و فروش محصولات‎تان در آن خواهید ش��د. این 
امر می‎تواند به شما برای اثرگذاری ویژه بر روی مخاطب کمک کرده 
و اوضاع‎تان در بازار را نیز به طور قابل ملاحظه‎ای بهبود بخش��د. اگر 
شما هم دوست دارید یک بار برای همیشه به این سوال کلیدی پاسخ 
دهید، بد نیست در ادامه با ما همراه شوید. ما در ادامه با یک بررسی 
دقی��ق و بی‎طرفانه به ش��ما کمک می‎کنیم تا تصمی��م نهایی در این 

رابطه را بگیرید. 
مزایای فروش در آمازون

صحبت از مزایای یک استراتژی یا تصمیم همیشه برای کارآفرینان 
شیرین‎تر از نقاط ضعفش است. اینطوری آدم دست کم در ابتدای راه 
کمی امیدوار خواهد ش��د. به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز 
سراغ بررس��ی مزایای فروش در آمازون در وهله نخست رفته‎ایم. این 
امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا درک بس��یار بهتری از فرآیند تولید 

محتوا و فروش در آمازون داشته باشید. 
ب��اور کنید یا نه، آمازون دیگر صرفا یک فروش��گاه آنلاین نیس��ت. 
در عوض یک موتور جس��ت‎وجو ب��رای یافتن محص��ولات مورد نیاز 
هم محس��وب می‎ش��ود. از این نظر آمازون رقیبی جدی برای گوگل 
محس��وب می‎شود. به طوری که درآمد تبلیغاتی آمازون سایه به سایه 
گوگل پیش می‎رود. همه این نکات باید برای ش��ما اهمیت روزافزونی 
داشته باش��د؛ چراکه جهت‎گیری به سوی موفقیت در راستای تولید 
محتوا را نش��ان خواهد داد. این امر فرات��ر از صرف فروش در آمازون 

خواهد بود. 
ما در ادامه سعی می‎کنیم نشان دهیم از دل همکاری با آمازون چه 
مزایایی نصیب شما و برندتان می‎شود. پس با ما همراه باشید تا نکات 

کلیدی در این رابطه را بررسی کنیم. 
فروش بیشتر

اولی��ن و ش��اید واضح‎ترین مزیت مربوط به هم��کاری با آمازون در 
قالب فروش بیشتر معنا پیدا می‎کند. خب هر برندی که سراغ فروش 
آنلای��ن محصولاتش می‎رود، در وهله نخس��ت افزای��ش فروش را در 
کان��ون توجه قرار می‎‎ده��د. این امر به آنها کم��ک می‎کند تا فرآیند 
تولید محتوا را به بهترین ش��کل ممکن جلو برده و میزان فروش‎شان 

را نیز افزایش دهند. 
شاید پیش خودتان فکر کنید استفاده از عبارت »تولید محتوا« در 
این بخش کمی عجیب باش��د. خب در این ص��ورت باید یک توضیح 
دقیق به شما دهیم. این مسئله به شما نشان می‎دهد چقدر می‎توانید 
روی گزینه‎های جانبی در فرآیند فروش حساب باز کنید. ماجرا از این 
قرار اس��ت که تولید محتوا در آمازون در واقع به صفجه مخصوص هر 
محصول در این پلتفرم اش��اره دارد. اگر ش��ما محتوای تولیدی خوبی 

داشته باشید، محصول‎تان بیشتر در چشم خواهد بود. 
مس��ئله‎ای که در این میان به شما برای اثرگذاری بر روی مخاطب 
کمک می‎کند، همکاری با آمازون برای بیشتر دیده‎شدن محصولات‎تان 
است. بسیاری از برندها تا سال‎های سال حتی اگر بهترین محصولات 
دنیا را هم تولید کنند، فرصت زیادی برای دیده‎شدن در بازار ندارند. 
به همین خاطر یک راهکار ایده آل در این میان تلاش برای همکاری 

با برندهای بزرگ است. 
اگر دقت کرده باش��ید، بسیاری از برندهای کوچک همیشه دوست 
دارن��د اسم‎ش��ان در کنار برنده��ای بزرگ و معتبر بیای��د. این امر به 
آنها کمک می‎کند تا اثرگذاری بس��یار بهتری بر روی مخاطب داشته 
باش��ند. به علاوه، در این میان به مرور زمان مشتریان نیز به اسم آنها 
عادت خواهند کرد. این دقیقا همان مس��ئله‎ای اس��ت که همکاری با 
آمازون برای کس��ب و کارها به همراه خواهد داشت. یادتان باشد، در 
دنی��ای امروز بس��یاری از برندها نه برای فروش بیش��تر، بلکه معرفی 
برندش��ان به سراغ آمازون می‎روند. پس باید این مسئله کلیدی را در 

کانون توجه قرار دهید. 
توسعه جهانی کسب و کار

آیا تا حالا به س��رتان زده کس��ب و کارتان را فراتر از مرزهای ملی 
توسعه دهید؟ بی‎ش��ک رقابت با برندهایی مثل تویوتا یا اپل برای هر 
کارآفرینی نوعی رویا محس��وب می‎ش��ود. این امر نشان‎دهنده توسعه 
مناس��ب یک برند اس��ت. خب یک کسب و کار محلی که نمی‎تواند با 

غول‎های بازار سرشاخ شود!
توسعه کس��ب و کار فقط با حرف امکان‎پذیر نیست. اگر شما واقعا 
به دنبال تحقق این هدف هستید، باید کمی به خودتان سخت گرفته 
و ماجرا را دقیق‎تر دنبال کنید. این امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا 
کمی هم که شده مسیر توسعه کسب و کار را در واقعیت طی کنید. 
همکاری با آمازون به ش��ما کمک می‎کند تا بدون هیچ حاش��یه یا 
هزینه اضافه‎ای مس��یر توسعه جهانی برندتان را سرعت بخشید. خب 
آمازون این روزها در همه کش��ورهای دنی��ا محصولات مختلف را به 
فروش می‎رس��اند. بنابراین اگر ش��ما در قالب همکاری با آمازون وارد 
میدان شوید، بدون اینکه نیازی به تاسیس شعبه یا نمایندگی در یک 
کشور داشته باشید، محصولات‎تان را فراسوی مرزهای ملی به فروش 

خواهید رساند. 
این روزها بس��یاری از خرد‎ه‎فروشی‎های آنلاین در سراسر دنیا مثل 
علی بابا از اس��تراتژی آمازون اس��تفاده می‎کنند. نکته کلیدی در این 
میان تلاش برای اس��تفاده از یک استراتژی برنده در این میان است. 
این امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا اثرگذاری بس��یار بهتری بر روی 

مخاطب داشته و کارتان را نیز ساده‎تر دنبال کنید. 
م��ا در روزنام��ه فرصت امروز همیش��ه طرفدار راه حل‎های س��اده 
هس��تیم. این امر به ش��ما کمک خواهد کرد تا خیلی س��اده‎تر مسیر 
توس��عه کسب و کار را طی کنید. به همین خاطر همکاری با آمازون، 
صرف نظر از میزان فروش، به شما برای توسعه کسب و کارتان کمک 
خواهد کرد. پس منتظر چه هستید؟ همین حالا دست به کار شده و 

محصولات‎تان در آمازون را سر و سامان دهید. 
هزینه‎های بازار به مراتب کمتر

هزینه‎ه��ای بازار در واقع به مقدار پولی اش��اره دارد که برای عرضه 

محصولات در بازار باید از جیب پرداخت کنید. این امر می‎تواند فشار 
مالی بس��یار بزرگی برای کس��ب و کارها بوده و شرایط‎تان را به طور 
قابل ملاحظه‎ای س��خت کند. به همین خاطر م��ا در روزنامه فرصت 
امروز معتقدیم بد نیس��ت گاهی اوقات به فکر کاهش‎ هزینه‎های بازار 

باشید. 
بی‎ش��ک وقتی هزینه‎های ب��ازار به طور چش��مگیری افزایش پیدا 
می‎کند، مقرون به صرفه بودن حضور در بازار به طور قابل ملاحظه‎ای 
کاهش پی��دا خواهد کرد. اصلا به همین خاط��ر خیلی از برندها قید 
فعالیت در یک بازار را می‎زنند. نکته کلیدی در این میان تلاش ش��ما 

برای شناسایی موقعیت‎های کاهش هزینه است. 
آم��ازون یکی از بهتری��ن گزینه‎ها ب��رای کاهش هزینه‎ه��ای بازار 
محس��وب می‎شود. درس��ت به همین خاطر ضروری اس��ت تا از این 

گزینه به سود خودتان استفاده کنید. 
ماجرا از این قرار است که آمازون نه تنها هزینه انبارداری بی‎نهایت 
کمی از شما می‎گیرد، بلکه سیستم جمع‎آوری محصولاتش نیز کاملا 
هوشمند اس��ت. بنابراین شما می‎توانید با خیال راحت محصولات‎تان 

را تحویل این برند داده و نگران هیچ چیز هم نباشید.
قبول دارم در طول س��ال‎های اخیر ش��کایت‎های بس��یار زیادی در 
رابطه با دیرکرد مربوط به تحویل سفارش��ات یا آس��یب به مرسولات 
از س��وی آمازون گزارش ش��ده اس��ت. با این حال آم��ازون هنوز هم 
محبوب‎ترین فروش��گاه آنلاین دنیا محسوب می‎ش��ود. پس ضروری 
اس��ت تا اوضاع‎تان را با توجه به این محبوبیت روزافزون سر و سامان 

دهید. 
یادت��ان باش��د، م��ا در روزنام��ه فرص��ت ام��روز همیش��ه طرفدار 
همکاری‎های پرسود هستیم. پس اگر فکر می‎کنید چنین همکاری یا 
کاهش هزینه‎های بازار برای شما امکان‎پذیر نیست، اصلا نباید به زور 
خودت��ان را مجبور به همکاری با آمازون کنید. این امر می‎تواند برای 
شما مزایای بس��یار زیادی به همراه داشته یا حتی اوضاع‎تان در بازار 

را نیز حسابی به هم بریزد. 
فرام��وش نکنید، در دنیای امروز رقبای زیادی برای ش��ما در بازار 
وجود دارد. پس ش��اید کاه��ش هزینه‎ها تنها راهکارت��ان برای باقی 
ماندن در کورس رقابت باش��د. ای��ن یعنی باید کمی دقیق‎تر ماجرای 

همکاری با آمازون را سبک و سنگین کنید. 
خداحافظی با مرجوعی محصولات

آمازون یکی از خرده‎فروش��ی‎هایی است که خدمات بسیار خوبی به 
مش��تریانش می‎دهد. یکی از مهمتری��ن حوزه‎های مربوط به خدمات 
مش��اوره خرید اس��ت. اگر دقت کرده باش��ید، اغلب مردم دنیا برای 
خرید آنلاین دائما نگرانی و دغدغه دارند. ش��ما را نمی‎دانم، ولی من 
که همیش��ه می‎ترسم آن محصولی که دوست دارم به دستم نرسد یا 
اینکه کیفیت تصاویر محصول با ظاهر واقعی‎اش فرق داش��ته باش��د. 
این نکات تردیدهای زیادی برای یک خرید خوب را به همراه دارد. به 
همین خاطر اغلب اوقات مشتریان ترجیح می‎دهند خرید حضوری را 

حتی با قیمت بالاتر تجربه کنند.
ن��وآوری ویژه آم��ازون در این میان تضمی��ن کیفیت محصولات به 
مشتریان است. البته این امر فقط با حرف صورت نمی‎گیرد )خب چه 
کسی به حرف‎های بی‎سر و ته برندها توجه می‎کند؟(. در عوض همه 
چیز با راه‎اندازی یک سیس��تم مشاوره خرید صورت می‎گیرد. در این 
سیس��تم ش��ما امکان گفت‎وگو با هوش مصنوعی برای تصمیم‎گیری 
درباره یک محصول را دارید. حتی اگر نیاز باش��د، این ابزار شما را به 
مشاوره برند موردنظر هم وصل خواهد کرد. اینطوری کارتان بی‎نهایت 
س��اده‎تر می‎شود بنابراین دیگر نیاز نیس��ت خیلی به خودتان سخت 

بگیرید. 
اگ��ر برند ش��ما در طول س��ال‎های اخیر دائما با مش��کل مرجوعی 
محصولات رو به رو بوده اس��ت، دیگر جای نگرانی نیست؛ چراکه شما 
می‎توانید بدون هیچ مس��ئله جدی کارتان را پیش برده و اوضاع را به 
س��ود خودتان تغییر دهید. آمازون هم مثل ش��ما اصلا میانه خوبی با 
مرجوع��ی محصولات ندارد. خب در این می��ان هزینه دریافت دوباره 
محصول و از همه مهمتر نارضایتی مشتریان اصلا قابل توجیه نیست. 
ب��ه همین خاطر توج��ه اصلی این برند بر روی ارائ��ه خدمات جانبی 
خوب به منظور تضمین خرید مناسب است. به طوری ک دیگر جایی 

برای مرجوعی باقی نماند. 
یادتان باش��د، در دنیای کنونی هر برندی که بتواند تعداد مرجوعی 
را کاهش دهد، ش��انس بیشتری برای موفقیت خواهد داشت. این امر 
به شما کمک خواهد کرد تا تعداد مشتریان وفادارتان را به طور قابل 
ملاحظ��ه‎ای افزایش دهید. خب مردم در دنیای کنونی که به خرید از 
یک برند با کلی مرجوعی ترغیب نمی‎شوند. پس شما باید این نکته را 

در کانون توجه قرار دهید وگرنه کارتان حسابی گره می‎خورد.
نقاط ضعف فروش در آمازون

حالا که برخی از مهمترین مزیت‎های فروش در آمازون را به اتفاق 
هم بررسی کردیم، بد نیست نیم نگاهی به نقاط ضعف یا دردسرهای 
آن هم داشته باشیم. خب هیچ کاری در این دنیا به طور کامل همراه 
با ش��ادی و خوشی نیس��ت. به همین خاطر ش��ما می‎توانید همیشه 
انتظار نقاط تاریک هر ماجرایی را هم داش��ته باش��ید. این امر نه تنها 
دردس��رهای زیادی برای‎تان به همراه ندارد، بلکه در صورت بررس��ی 

درست افق خوبی به منظور تصمیم‎گیری به شما خواهد داد.
مش��کل از جایی ش��روع می‎ش��ود که کارآفرینان به ط��ور آگاهانه 
مشکلات مربوط به یک اس��تراتژی را مورد بی‎توجهی قرار می‎دهند. 
آن وق��ت هر چقدر هم در بازار تلاش کنند، دیگر فرصتی برای بهبود 
اوضاع نخواهند یافت. ما در این بخش سعی می‎کنیم با نمایش نکات 
منفی همکاری با آمازون به شما در این رابطه کمکی هرچند کوچک 
نماییم. پس با ما همراه باش��ید تا آخرین بخش مقاله را نیز پشت سر 

بگذاریم. 
رقابت بی‎نهایت زیاد

چه کس��ی دوس��ت دارد در جای��ی که رقابت بی‎ح��د و حصری بر 
س��ر مش��تریان جریان دارد، حضور پیدا کند؟ این مسئله‎ای است که 
در طول س��ال‎های اخیر برای بسیاری از کارآفرینان مشکل‎ساز شده 
است. خب همه مردم دنیا دوست دارند بدون فشار و استرس کارشان 
را پیش ببرند. بنابراین اگر ش��ما همیشه حواس‎تان به رقابت و خطر 
حذف از بازار باش��د، هیچ وق��ت نمی‎توانید از حضورتان در بازار لذت 

کافی را ببرید. 
اولین و شاید مهمترین مشکل در رابطه با همکاری با آمازون سطح 
بالای رقابت در این فضاس��ت. این یعنی ش��ما احتمالا بعد از ورود به 
آمازون حتی یک روز هم آس��ایش نخواهید داش��ت. پس اگر خدمات 
پس از فروش یا جانبی برندتان در س��طح خوبی قرار ندارد، بد نیست 
همی��ن حالا دور همکاری با آمازون را خط بکش��ید؛ چراکه حس��ابی 

برای‎تان دردسرساز می‎شود. 
یادتان باش��د، آمازون سر رضایت مش��تریان با کسی شوخی ندارد. 
پس اگر فکر کرده‎اید می‎توانید بدون دردس��ر کارتان در این رابطه را 
جلو برده و به هیچ نکته جانبی هم فکر نکنید، س��خت در اشتباهید. 
مس��ئله کلی��دی در این میان تلاش برای انطباق با س��طح رقابت در 
آمازون اس��ت. درست به همین خاطر معمولا کس��ب و کارهای تازه 
وارد یا برندهایی که در مقیاس بی‎نهایت خُرد فعالیت دارند، یک روز 

خوش هم در آمازون نمی‎بینند. 
شاید خیال کنید ما در این بخش راهکاری برای حجم بالای رقابت 
در آم��ازون داری��م. خب در ای��ن صورت باید کم��ی ناامیدتان کنیم؛ 

چراک��ه این ویژگی اصلی فعالیت در آمازون اس��ت و راه فراری هم از 
آن نیس��ت. پس باید کمی خودتان را بیش��تر آماده کنید تا دست‎کم 
رقیب دندان‎گیری برای برندهای بزرگ بازار باشید. وگرنه خیلی زود 

از گردونه رقابت حذف خواهید شد. 
کارمزدهای بالای فروش

آم��ازون در راه رضای خدا خدمات فروش ب��ه برندها نمی‎دهد. در 
عوض انتظار دارد س��همی از س��ود نهایی به خودش برسد. این امر نه 
تنها دلخواهانه نیس��ت، بلکه پیش از واریز وج��ه مربوط به فروش از 
حساب‎تان کسر می‎شود. بنابراین شما سود بی‎دردسری از دل آمازون 
به دست نمی‎آورید. گاهی اوقات مالیات و هزینه‎های جانبی فروش در 
آمازون به قدری بالا می‎رود که س��ود چندانی برای برند باقی نخواهد 
ماند. به همین خاطر اگر شما حاشیه سود خوبی برای محصولات‎تان 
در نظر نگیرید، آمازون یک روز خوش هم برای‎تان باقی نمی‎گذارد. 

مس��ئله‎ای که در رابطه با حاشیه س��ود وجود دارد، ضرورت توجه 
به س��طح رقابت است. این یعنی ش��ما نمی‎توانید حاشیه سود بالا یا 
ب��ه زبان دیگر قیمت بی‎نهایت زیاد در نظ��ر بگیرید. این امر می‎تواند 
برای‎تان حسابی دردسرساز شود. پس بهتر است کمی هم که شده به 

فکر وضعیت مشتریان و انتظارات‎شان از برندتان باشید. 
اگر یک دقیقه هم که ش��ده خودتان را جای مش��تریان قرار دهید، 
به خوبی متوجه ضرورت کاهش هزینه‎ها می‎شوید. خب مشتریان که 
پول‎شان را از سر راه نیاورده‎اند تا پای کسب و کار شما هدر دهند. در 
عوض نکته‎ای که باید همیشه مد نظر قرار دهید، ضرورت استفاده از 
قیمت‎های رقابتی اس��ت. این مسئله می‎تواند همکاری شما با آمازون 

را تحت تاثیر قرار دهد. 
بی‎ش��ک همکاری با آمازون مزایای خاص خودش را دارد، اما نباید 
فکر کنید در این مس��یر هیچ مشکلی پیش روی‎تان نیست. به همین 
خاطر بهتر اس��ت قبل از اینکه با عجله همکاری‎تان را ش��روع کنید، 
ب��ه فکر جزییات مختلف ماجرا هم باش��ید. اینطوری دس��ت کم یک 
انتخاب درست و منطقی را تجربه می‎کنید. به طوری که دیگر نیازی 

به نگرانی در رابطه با تصمیم و عواقب آن نخواهید بود. 
دردسرهای مدیریت سفارشات

آمازون برای مدیریت سفارش��ات استراتژی خاص و گاهی پیچیده 
خودش را دارد. این استراتژی بر روی همکاری و در عین حال تلاش 
برای اس��تقلال از واس��طه‎ها جریان دارد. مثلا آمازون دوس��ت دارد 
خودش سفارش��ات را به دست مشتریان برساند. با این حال در برخی 
از بازاره��ا این کار برای آم��ازون صرفه اقتصادی نداش��ته و اقدام به 
همکاری با سیستم‎های محلی می‎کند. این درست همان جایی است 
که مدیریت سفارشات برای برندها دردسرساز می‎شود؛ چراکه آمازون 
به این س��ادگی اطلاعات مربوط به سفارش��ات و وضعیت‎ش��ان را در 

اختیار یک کارآفرین قرار نمی‎دهد.
بی‎شک استراتژی آمازون حرص بسیاری از کارآفرینان را درآورده، 
ام��ا هن��وز هم نش��انه‎ای از عقبگرد آم��ازون در این رابطه به چش��م 
نمی‎خورد. به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم ش��ما 
برای هم��کاری با آمازون گاه��ی اوقات باید اعصاب فولادی داش��ته 
باشید؛ چراکه به این سادگی نمی‎توانید وضعیت مرسولات را پیگیری 

کرده و حتی با مشتریان ارتباط مستقیم داشته باشید. 
بی‎ش��ک برندهایی که در ابتدای راه هس��تند، در صورت مواجهه با 
کوچک‎ترین اعتراضی از س��وی مشتریان باید به سرعت خدمات پس 
از فروش ارائه کنند. این در حالی است که آمازون ظاهرا خودش یک 
مانع بزرگ در این مس��یر محسوب می‎شود. به طوری که شما به این 
سادگی فرصت ارائه این خدمات از درون پلتفرم آمازون را ندارید. اگر 
ه��م بخواهید خارج از این فضا با مش��تریان ارتباط برقرار کنید، اصلا 

بعید نیست آمازون شما را مورد بی‎مهری قرار داده یا حتی بن کند. 
قبول دارم اس��تراتژی آم��ازون در این رابطه کم��ی عجیب به نظر 
می‎رسد، اما نباید فراموش کنید که مسئله امنیت اطلاعات مشتریان 
در س��ال‎های اخیر بی‎نهایت مهم بوده اس��ت. به طوری که شما دیگر 
نمی‎توانید به این س��ادگی به اطلاعات مربوط به مشتریان دسترسی 
داشته باشید. البته بخش دیگری از ماجرا نیز مربوط به تلاش بی‎وقفه 
آمازون برای حفظ مشتریانش است. این یعنی آمازون گاهی اوقات از 
قصد جلوی ارتباط راحت شما با مشتریان را می‎گیرد تا یک وقت آنها 

را از آمازون بیرون نبرید. 
آمارهای پیچیده و نامفهوم

کارآفرینان همیش��ه دوست دارند س��ر و کارشان با اطلاعات دقیق 
باشد. به طوری که به سادگی فرصت تحلیل آن اطلاعات برای بهبود 
کارش��ان را داش��ته باشند. این درس��ت همان جایی است که آمازون 
ادعاهای زیادی دارد، اما هیچ‎کدام از آنها با واقعیت هماهنگ نیس��ت. 
درس��ت به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم آمارهای 
ارائه ش��ده از سوی آمازون برای کارآفرینان نباید خیلی جدی گرفته 
ش��ود. از طرف دیگر این مس��ئله نیاز ش��ما به همکاری با یک ابزار یا 
موسس��ه ثالث را افزایش می‎دهد. ترجمه س��اده ای��ن عبارت افزایش 

هزینه‎های بازاریابی و فروش‎تان خواهد بود. 
قبول دارم آمازون گزینه‎ای نیست که به این سادگی امکان گذشتن 
از آن وجود داش��ته باشد، اما ش��ما باید به فکر توجه به جزییات این 
مس��ئله نیز باش��ید؛ چراکه چالش‎ه��ای زیادی در این مس��یر پیش 
روی‎ت��ان خواهد ب��ود که الزاما به این س��ادگی توانایی عب��ور از آنها 
را نخواهید داش��ت. درس��ت به همین دلیل بد نیس��ت گاهی اوقات 
اوضاع‎تان از نقطه نظر مدیریت کسب و کار را بهتر و دقیق‎تر مدیریت 
نمایید. این مس��ئله شاید در ابتدا ساده به نظر برسد، اما در بلندمدت 

توانایی‎تان را به طور قابل ملاحظه‎ای تحت تاثیر قرار خواهد داد. 
اگ��ر خودتان توانایی اس��تخراج داده و آماره��ای دقیق از اطلاعات 
مربوط به فروش‎تان را دارید، شاید همکاری با آمازون چندان برای‎تان 
مسئله‎ساز نباش��د. با این حال ماجرا از آنجایی سخت خواهد شد که 
هیچ درکی از ش��رایط نداشته باشید. پس بهتر است با چشم‎های باز 
تصمیم‎تان درباره آمازون را بگیرید وگرنه در نهایت بی‎تردید پشیمان 

خواهید شد. 
سخن پایانی

آم��ازون بی‎ش��ک بزرگ‎ترین فروش��گاه آنلای��ن دنی��ا و صدالبته 
محبوب‎ترین آنهاس��ت. با این حال همکاری با این فروش��گاه نه تنها 
مزیت‏ه��ای زی��ادی دارد، بلکه معایبی هم به هم��راه خواهد آورد. از 
آنجای��ی که معمولا کارآفرینان به معایب یک فرآیند توجه نمی‎کنند، 
همکاری‎ش��ان با آمازون بیش��تر حالت احساسی به خودش می‎گیرد. 
این مس��ئله موجب می‎شود تا ش��ما نتوانید کارتان را به خوبی پیش 
ب��رده یا راح��ت از کنار آن عبور کنید. ما در این مقاله س��عی کردیم 
نکات کلیدی درباره فروش در آمازون را بررسی کنیم. از این اینجا به 
بعد همه چیز به انتخاب خودتان بس��تگی خواهد داشت. پس منتظر 
چه هس��تید؟ همین حالا دس��ت به کار ش��ده و انتخاب نهایی‎تان را 

انجام دهید. 
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نویسنده: علی آل‎علی
فعالیت تجاری در بازار بدون شناسایی دقیق رقبا امکان‎پذیر نیست. مگر 
اینکه شما در یک بازار خیالی فقط خودتان مشغول تولید محتوا و عرضه 
محصولات گوناگون باش��ید. خب در دنیای امروز مشتریان با کلی گزینه 
مختلف برای خرید رو به رو هس��تند. با این حساب رقابت میان برندهای 
گوناگون امری اجتناب‎ناپذیر محس��وب می‎ش��ود. نکته مهم در این میان 
شناسایی رقبا پیش از شروع ماراتن اصلی است. خب خیلی از کارآفرینان 
اصلا هیچ ایده‎ای درباره رقبای اصلی‎ش��ان در بازار ندارند. به همین خاطر 
در مواقع حس��اس یکهو غافلگیر ش��ده و ضربه فنی می‎شوند. این همان 

سرنوشتی است که شما باید هر طور شده از شر آن در امان بمانید. 
ما در این مقاله قصد داریم به ش��ما نکاتی درباره شناسایی رقبا در بازار 
یاد دهیم. قبل از اینکه س��راغ اصل ماجرا برویم، باید کمی درباره رقبا در 
بازار صحبت کنیم. بی‎ش��ک سطح رقابت در بازارهای مختلف با هم فرق 
دارد. مثلا در حوزه‎ای مثل فولاد یا صنایع سنگین به طور طبیعی میزان 
رقابت بس��یار کمتر اس��ت. با این حال خیلی بعید به نظر می‎رسد در یک 
حوزه خاص اصلا رقابتی وجود نداش��ته باش��د. به طور مش��ابه وقتی وارد 
حوزه‎هایی مثل لوازم خانگی یا الکترونیک می‎شویم، میزان رقابت افزایش 
قابل ملاحظه‎ای خواهد داش��ت. همین حالا اگر قصد خرید یخچال برای 
خانه‎تان را داشته باشید، احتمالا دست‎کم با 10 تا برند گوناگون رو به رو 
خواهید شد. در این شرایط انتخاب یک برند از میان گزینه‎های مختلف اگر 
سخت‎ترین کار دنیا نباشد، خیلی هم آسان نخواهد بود. درست به همین 
خاطر شناسایی دقیق رقبا کاری است که تمام برندها باید به خوبی انجام 

دهند تا مشتریان را راحت‎تر به دست بیاورند. 
وقتی شما آگاهی دقیقی از رقبای‎تان نداشته باشید، به طور ناخودآگاه 
ش��بیه آنها می‎ش��وید. آن وقت اطلاع از جزییات مربوط به برندها کاری 
بی‎نهایت سخت خواهد شد. خب مشتریان که نمی‎توانند ریز فعالیت‎های 
ه��ر برند را زیر ذره بین ببرند. برای آنه��ا تفاوت‎های معنادار میان برندها 
تعیین‎کننده خواهد بود. پس ش��ما باید هر طور ش��ده ای��ن تفاوت‎ها را 
برجس��ته کرده و نش��ان دهید نقش��ه و برنامه‎ای برای اثرگذاری بر روی 
مخاطب‎تان دارید. ش��اید فقط در این صورت اندک شانسی برای تعامل با 

مخاطب‎تان پیدا کنید. 
ش��ما در این مقاله یاد می‎گیرید چطور رقبای‎تان در بازار را شناس��ایی 
کرده و اس��تراتژی مناس��بی برای رقابت با آنها طراحی کنید. خب اگر در 
طول سال‎های اخیر به طور مداوم در رقابت با دیگران شکست خورده‎اید، 
شاید بد نباشد یک تجدیدنظر در نحوه شناسایی و رقابت با آنها انجام دهید. 
پس منتظر چه هس��تید؟ کوله‎پشتی‎تان را آماده کنید تا ماجراجویی‎مان 

را شروع نماییم. 
چرا باید رقبای‎تان را بشناسید؟

اولین س��والی که در اینجا مطرح می‎شود، دلیل شناخت رقباست. خب 
اگر من و شما رقبای خودمان را نشناسیم، چه اتفاقی خواهد افتاد؟ اجازه 
دهی��د از یک مثال ج��ذاب برای درک بهتر موضوع اس��تفاده کنیم. تیم 
فوتبالی مثل رئال مادرید را در نظر بگیرید؛ بی‎شک این تیم با موفقیت‎های 
پ��ی در پی در طول دهه‎های متم��ادی کلی طرفدار در دنیا برای خودش 
دارد. اگر دقت کرده باشید، این تیم معمولا برای رقابت با تیم‎های بزرگی 
مثل بارسلونا یا منچستر سیتی حسابی خودش را آماده می‎کند. در حالی 
که برای بازی‎های کم‎اهمیت‎تر حتی به بازیکنان نیمکت‎نشین یا جوانش 
می��دان می‎دهد. ح��الا اگر تیم قصه ما درک درس��تی از رقبای اصلی‎اش 
نداشته باشد، اصلا بعید نیست در یک بازی بی‎نهایت مهم بازیکنان جوان 
و ناکارآمدش را روانه میدان کند. اینطوری در یک مسابقه بی‎نهایت مهم 
سنگ روی یخ شده و هواداران نیز حسابی حسرت موقعیت از دست رفته 

را خواهند خورد. 
ماجرای بالا ش��اید کمی خیالی به نظر برسد، اما در عرصه کسب و کار 
بارها و بارها تکرار می‎ش��ود. اگر شما نتوانید رقبای‎تان را شناسایی کنید، 
اوضاع‎ت��ان در بازار اصلا تعریفی نخواهد داش��ت. این امر می‎تواند به مرور 
زمان ش��ما را در مس��یر اثرگذاری بر روی مخاطب با مشکلات بی‎نهایت 
زیادی رو به رو س��ازد. درست به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز 
معتقدیم شما باید همیشه طرح و برنامه‎ای درست برای شناسایی رقبا دم 

دست داشته باشید. 
وقتی ش��ما درک درس��تی از رقبای‎تان پیدا کنی��د، می‎توانید به چند 
سوال اساسی جواب دهید. مثلا اینکه آنها چطور در بازار فعالیت می‎کنند، 
چه پیش��نهاداتی به مش��تریان می‎دهند و چطور از پس ماموریت تبدیل 
خریداران به مش��تریان وفادار برمی‎آیند از جمله مواردی است که به شما 

برای فعالیت بهتر در بازار کمک خواهد کرد. 
یادتان باش��د، یادگیری نکات تازه از رقبا خودش نوعی میانبر محسوب 
می‎شود. بنابراین شما باید در وهله نخست از ماهیت رقبای‎تان خبر داشته 
باشید. این امر می‎تواند شما را در نقطه برتری از بازار در مقایسه با دیگران 

قرار دهد. 
ما در ادامه قصد داریم به ش��ما مس��یری تا حد امکان ساده و صدالبته 
اثرگذاری برای شناس��ایی رقبا نشان دهیم. این امر به شما کمک خواهد 
کرد تا فرآیند اثرگذاری بر روی مخاطب را به ساده‎ترین شکل ممکن دنبال 
کنید. خب منتظر چه هستید؟ با ما همراه شوید تا این ماموریت را به اتفاق 

هم به پایان برسانیم. 
یافتن رقبا: ماموریتی برای موفقیت پایدار

یافتن رقبا در بازار ش��اید در اولین نگاه خیلی س��اده به نظر برس��د، اما 
همیشه ممکن است همراه با اشتباهات مرگباری شود. خب شما به سادگی 
می‎توانی��د یک برند را با رقیب خود اش��تباه بگیرید. آن وقت کل مس��یر 
توسعه کسب و کارتان به اشتباه طی خواهد شد؛ چراکه یک الگوی اشتباه 

از رقابت را در سر داشته‎اید. 
ما در این بخش سعی می‎کنیم به شما نشان دهیم چطور باید از عهده 

ماموریت شناس��ایی درس��ت رقبا برآیید. این امر به شما کمک می‎کند تا 
اوضاع‎تان را بهتر مدیریت کرده و ش��انس بیشتری نیز برای اثرگذاری بر 
روی مخاطب‎تان پیدا کنید. ما در روزنامه فرصت امروز قبل از اینکه سراغ 
ادامه ماجرا برویم، قصد داریم کمی درباره رقبای مستقیم و غیرمستقیم با 

شما حرف بزنیم. اصلا تفاوت این دو مدل رقیب در چیست؟
رقبای مس��تقیم در واقع آن دس��ته از برندهایی هستند که محصولاتی 
دقیقا مشابه شما تولید می‎کنند. این امر موجب می‎شود تا سطح فعالیت 
چنین برندهایی دقیق مطابق ش��ما گردیده و مش��تریان یکسانی داشته 
باش��ید. کارآفرینان به طور معمول نسبت به این دسته از رقبا حساسیت 
بیشتری نشان می‎دهند. ما هم چنین حساسیتی را معتبر می‎دانیم؛ چراکه 
کم‎آورد جلوی آنها به معنای از دست رفتن تمام فرصت‎های توسعه کسب 

و کار خواهد بود. 
دسته دیگری از رقبا اما به طور مستقیم جلوی روی شما قرار نمی‎گیرند. 
با این حال زنجیره مشتریان مشترک موجب می‎شود به طور غیرمستقیم 
با شما رقابت کنند. مثلا اگر شما در زمینه تولید رم لپ تاپ فعالیت دارید، 
شاید برندی که خودش لپ تاپ تولید می‏کند، رقیب شما محسوب شود؛ 
چراکه احتمالا دوست ندارد بازار رم محصولاتش را به شما واگذار کرده و 

دنبال یک همکار بهتر می‎گردد. 
با توجه به نکاتی که در بالا گفتیم، شما باید در انتخاب و شناسایی رقبا 
حساس��یت زیادی به خرج دهید؛ چراکه اشتباه گرفتن رقبای مستقیم و 
غیرمستقیم تاوان س��نگینی برای‎تان به همراه خواهد داشت. ما در ادامه 
سعی می‎کنیم نکات کلیدی و معتبر برای بررسی هرچه دقیق‎تر رقبا را به 

شما آموزش دهیم. 
مطالعه بازار: شروعی پرقدرت

مطالعه بازار نه تنها به ش��ما فرصت شناس��ایی رقبا را می‎دهد، بلکه در 
وهله نخست موقعیت خودتان را نیز روشن خواهد کرد. این مسئله اهمیت 
بسیار زیادی از نقطه نظر بازاریابی دارد. خب شما تا وقتی اوضاع خودتان 
در بازار را به خوبی درک نکنید، هیچ وقت فرصت اثرگذاری ویژه بر روی 

دیگران را نخواهید داشت. 
تا ح��الا چند بار پیش خودت��ان درباره موقعیت برندت��ان در بازار فکر 
کرده‎اید؟ راس��تش را بخواهید، خیلی از کارآفرینان اصلا درباره این نکات 
فکر نمی‎کنند. این امر می‎تواند دردس��رهای زیادی برای ش��ما به همراه 
داش��ته و حتی اوضاع‎تان را نیز با مش��کلات سنگینی رو به رو کند. وقتی 
شما بدون توجه به موقعیت برندتان دنبال شناسایی رقبا هستید، مثل این 
اس��ت که یک بازیکن والیبال ب��دون اینکه حوزه تخصصی‎اش را بداند، به 

دنبال شناسایی رقبایش در ورزش بوکس باشد!
مطالعه بازار فقط کاری سمبلیک نیست تا از مسئولیتش رهایی یابید. در 
عوض باید آن را به چش��م ماموریتی مهم نگاه کنید. پیش خودتان درباره 
رقبا کمی با احترام بیشتر فکر کنید. خب آنها می‎توانند سرنوشت شما در 
ب��ازار را به طور کامل تغییر دهند. به همین خاطر اگر حواس‏تان نباش��د، 
در یک چش��م به هم زدن از گردونه رقابت حذف می‎شوید. آن وقت شما 

می‎مانید و کلی حسرت که دیگر فرصتی برای جبران‎شان هم ندارید. 
اولین گام در مطالعه بازار شناسایی حوزه کاری‎تان است. شما دقیقا در 
کج��ای بازار حضور دارید. وقتی موقعی��ت خودتان را پیدا کردید، در واقع 
مرکز دایره را یافته‎اید. آن وقت می‎توانید برندهای اطراف‎تان را مورد توجه 
قرار داده و آنها در قالب رقبای مستقیم یا غیرمستقیم دسته‎بندی کنید. 
یادتان باشد، برخی از برندها نیز اصلا رقیب شما نیستند. پس دور آنها را 
خط بکشید. لازم نیست همیشه خودتان را در کانون توجه مشتریان قرار 
داده یا به زور یک برند را رقیب خود کنید. در عوض بد نیست گاهی اوقات 

کاملا نور پایین حرکت کرده و کارتان را پیش ببرید. 
اگر نظر ما را بخواهید، بد نیس��ت گاهی اوقات یافته‎های‎تان از مطالعه 
بازار را به طور نظام‎مند ثبت کنید. این یعنی یک آرش��یو مناس��ب تهیه 
ک��رده و یافته‎های خ��ود را در درون آن قرار دهید. اینطوری هر وقت نیاز 
داشتید، یک منبع مناسب از اطلاعات دم دست‎تان خواهد بود. البته پس 
از مدتی اطلاعات قدیمی دیگر به درد نخواهد خورد. به همین خاطر باید 
آنها را با داده‎های تازه جایگزین س��ازید. وگرنه کارتان با مشکلات زیادی 

رو به رو می‎شود. 
استفاده از نظرات مشتریان: منبعی غنی و رایگان

مش��تریان معمولا نظرات بس��یار دقیقی درباره برندها دارند؛ چراکه به 
عنوان مش��تری س��ختگیری زیادی برای خرید داشته و همیشه به دنبال 
بهترین برندهای دنیا هس��تند. این امر به آنها فرصت خوبی برای ارزیابی 
و مقایسه برندهای گوناگون می‎دهد. پس اگر فکر کرده‎اید بدون توجه به 
نکات کلیدی در زمینه نظرات مشتریان فرصت یافتن رقبای‎تان را دارید، 

در اشتباهید. 
ماجرای اصلی در این میان ترجیح ش��ما برای طی یک مس��یر طولانی 
یا اس��تفاده از میانبر برای یافتن رقباس��ت. خب هیچ کارآفرین عاقلی از 
مسیرهای طولانی برای یافتن رقبا سود نمی‎برد. پس بهتر است شما هم 
در ای��ن رابطه کمی منطقی‎ت��ر ماجرا را زیر ذره بین ببرید. این مس��ئله 
می‎تواند برای شما جذابیت زیادی به همراه داشته و اوضاع‎تان را نیز تحت 

تاثیر قرار دهد. 
آیا رابطه ش��ما در بازار با مش��تریان در سطح مناسبی است؟ متاسفانه 
خیلی از برندها فکر می‎کنند باید طوری در بازار س��رد با مشتریان بخورد 
کنند که نگو و نپرس. اگر ش��ما هم جزو این دس��ته از برندها هستید، تا 
همینجا هم مس��یر توس��عه کس��ب و کارتان را برعکس طی کرده‎اید. به 
همی��ن خاطر باید از همین حالا تجدیدنظر اساس��ی در نحوه فعالیت‎تان 
داشته باشید. این امر می‎تواند به شما برای تعامل بهتر با مشتریان کمک 
کرده و اوضاع‎تان را نیز بهبود بخشد. پس به جای اینکه الکی ماجرا را به 
خودتان سخت بگیرید، بد نیست کمی هم که شده به فکر توسعه روابط‎تان 
با مشتریان باشید. این امر نه‎تنها در رابطه با شناسایی رقبا به شما کمک 

خواهد کرد، بلکه دامنه مشتریان وفادارتان را نیز بیشتر می‎کند. 
یادتان باش��د، نظرات و بازخوردهای دریافتی از مشتریان نباید همیشه 
مثبت باشد. برخی از مدیران انتظار دارند مشتریان همیشه از آنها تعریف و 
تمجید کنند. خب این مدل تعریف و تمجیدها در دنیای امروز دیگر جایی 
ندارد. به همین خاطر ش��ما باید خودتان را برای استفاده از نظرات منفی 

نیز آماده سازید. 
هر نظر  منفی در واقع نقطه‎ضعف برند ش��ما را نش��ان می‎دهد. معمولا 
این نظرات همراه با اش��اره به یک برند موفق نیز هست. به همین سادگی 
ش��ما در صورت تحلیل نظرات منفی مش��تریان آدرس رقبای‎تان را پیدا 
خواهی��د کرد. مثلا کس��انی که از خودروهای چینی دل خوش��ی ندارند، 
معمولا به تجربه موفق برندهایی مثل هیوندای یا تویوتا اش��اره می‎کنند. 
این امر نش��ان‎دهنده رقیب اصلی برندهای چینی در دنیای کس��ب و کار 
اس��ت. بی‎شک شما هم با کمی دقت می‎توانید رقبای اصلی‎‎تان در بازار را 
به ساده‎ترین شکل ممکن پیدا کنید. پس منتظر چه هستید؟ همین حالا 
دست به کار شده و اوضاع‎تان در بازار را بهبود بخشید. این نکته می‎تواند 

به شما برای تعامل بهتر با مخاطب‎تان حسابی کمک نماید. 
ما در روزنامه فرصت امروز همیش��ه طرفدار ارزیابی نظرات مشتریان به 
دقیق‎ترین شکل ممکن هستیم. در این مسیر شما می‎توانید از توانایی‎های 
هوش مصنوعی نیز به بهترین ش��کل ممکن سود ببرید. پس منتظر چه 
هس��تید؟ همین حالا دست به کار شده و اوضاع را به سود خودتان تغییر 

دهید. بالاخره تغییرات بازار یک جایی باید به درد شما بخورد، مگر نه؟
مرور شبکه‎های اجتماعی: ایده‎ای جذاب و تازه

شبکه‎های اجتماعی یکی از محیط‎های کلیدی برای تعامل با مشتریان 
محسوب می‎شود. بسیاری از برندها برای اینکه اوضاع‎شان در دنیای کسب 
و کار را به خوبی پیش ببرند، به دنبال اس��تفاده از بازاریابی در شبکه‎های 
اجتماعی هستند. شما از طریق مرور انتقادی شبکه‎های اجتماعی همیشه 
می‎توانید رقبای اصلی‎تان در بازار را شناسایی کرده و سر وقت‎شان بروید. 
این امر به شما کمک شایانی برای اثرگذاری بر روی مخاطب خواهد کرد. 
یکی از مس��ائلی که در طول سال‎های اخیر همیش��ه برای کارآفرینان 
دردسرس��از ش��ده اس��ت، مس��ئله مربوط به تولید محتوا در پلتفرم‎های 
اجتماعی است. ما در این بخش قصد نداریم به شما راه و رسم تولید محتوا 
را یاد دهیم. در عوض ماموریت شما استفاده از فضای مناسب آنلاین برای 

یافتن رقبای‎تان است. 
ساده‎ترین روند در این میان تمرکز بر روی هشتگ‎های مرتبط با حوزه 
کاری‎تان است. برندهایی که رقیب شما هستند، معمولا از این هشتگ‎ها 
اس��تفاده می‎کنند. اینطوری ش��ما می‎توانید به س��اده‎ترین شکل ممکن 
رقبای خود را پیدا کنید. به علاوه، گاهی اوقات رقبای شما از هشتگ‎های 
اختصاصی‎تان نیز س��ود می‎برن��د. این امر با هدف انتقاد از ش��ما صورت 

می‎گیرد، پس باید حواس‎تان به این حوزه نیز باشد. 
معمولا بس��یاری از رقبا در بازار کمپین‎هایی علیه یکدیگر نیز درس��ت 
می‎کنند. بنابراین اگر یک برند علیه ش��ما کمپینی تولید کرد، می‎توانید 
مطمئن باش��ید که رقیب‎تان را پیدا کرده‎اید. این امر ش��اید کمی عجیب 
به نظر برس��د، اما واقعیت مهم در خودش دارد. نکته کلیدی در این میان 
تلاش برای ارزیابی کمپین‎های انتقادی و ارائه پاس��خ‎های دقیق، نه به آن 
برند، بلکه مشتریان است. اینطوری شما گام بلندی برای موفقیت در بازار 

برداشته‎اید. 
مرور وضعیت موتور جست‎وجوی گوگل: تیری به هدف!

موتور جس��ت‎وجوی گوگل یکی از نوس��تالژی‎های همه ما در رابطه با 
اینترنت محسوب می‎شود. تجربه اغلب ما از دنیای آنلاین با صفحه اصلی 
مرورگر این برند همراه است. امروزه خدمات گوگل دامنه بی‎نهایت متنوعی 
پیدا کرده و برای بازاریاب‎ها ش��رایط ویژه‎ای به همراه آورده است. این امر 
می‎تواند شامل شناسایی رقبا نیز باشد. بنابراین شما می‎توانید به ساده‎ترین 
ش��کل ممکن رقبای‎تان در این میان را شناسایی کرده و نگران هیچ چیز 

هم نباشید. 
ماجرا از این قرار اس��ت که گوگل گزارش‎ه��ای دقیقی درباره وضعیت 
فعالیت کاربران و به ویژه برندها منتش��ر می‎کند. ش��ما با استفاده از این 
گزارش‎ها به س��اده‎ترین شکل ممکن امکان ارزیابی وضعیت رقبای‎تان را 
خواهید داش��ت. اصلا از این مهمتر، با اتکا به چنین گزارش‎هایی در وهله 
نخس��ت فرصت خوبی برای شناسایی رقبای‎تان پیدا می‎کنید. این امر در 

بلندمدت به شما فرصتی برای شناخت دقیق تمام رقبا می‎دهد. 
یادتان باشد، همیشه در دنیای کسب و کار راهکارهای پرهزینه بهترین 
روش‎های دنیا نیس��ت. پس بهتر است قبل از اینکه اوضاع‎تان حسابی به 
ه��م بریزد، فکری به حال میانبرهای کم‎هزینه بکنید. فقط در این صورت 

شانسی برای اثرگذاری بر روی رقبا و یکه‎تازی خواهید داشت.
اگر قرار بود برندهای کلیش��ه‎ای در بازار موفقیت‎های بی‎چون و چرایی 
را تجربه کنند، امروزه دیگر نیازی به تلاش سخت برای تولید محصولات 
باکیفی��ت و هزار و ی��ک روش دیگر برای فروش نبود. پس حالا که اوضاع 
آنطور که دوس��ت دارید  پیش نرفته، باید کمی زحمت بیش��تر را به جان 
بخرید. این امر می‎تواند شما را از شر بسیاری از دردسرهای دیگر خلاص 

نماید. 
همکاری با موسسات معتبر: آخرین راهکار

گاهی اوقات تمام راهکارها برای شناسایی رقبا به بن بست می‎رسد. آیا 
این نشانه‎ای از بی‎رقیب بودن شماست؟ احتمالا نه! 

کاری که شما در این بخش باید انجام دهید، تجدیدنظر در شیوه ارزیابی 
اطلاعات و شناس��ایی رقباس��ت. بی‎ش��ک خیلی‎ها دل خوشی از این کار 
ندارند. به همین خاطر فورا س��راغ راهکارهای دیگ��ری می‎روند. بهترین 
راهکار در چنین شرایطی که به بن بست رسیده‎اید، تلاش برای استفاده از 

خدمات موسسات معتبر است. 
امروزه موسسات بسیار زیادی در دنیا به برندها برای یافتن رقبا و هزاران 

کار دیگر کمک می‎کنند. البته در این میان شما باید کمی دست به جیب 
ش��وید؛ چراکه این خدم��ات تخصصی به طور رای��گان در اختیارتان قرار 
نمی‎گیرد. پس اگر فکر کرده‎اید رقبا همینطور بی‎مقدمه خودش��ان را به 

شما نشان می‎دهند، سخت در اشتباهید. 
م��ا در روزنامه فرصت ام��روز با روش‎های پولی ب��رای موفقیت در بازار 
چندان همدل نیستیم. با این حال در این مورد ویژه که کارد به استخوان 
رس��یده، دیگر چاره‎ای ندارید. توصیه ما در این میان تلاش برای استفاده 
از موسساتی که خودشان در بازار جایگاه خوبی دارند. خب موسسه‎ای که 
خودش در شناس��ایی رقبا به مش��کل خورده، نمی‎تواند دردی از شما دوا 
کند. پس بهتر است بهانه‎تراشی را کنار گذاشته و یک مطالعه دقیق درباره 

چنین موسساتی داشته باشید. 
یادتان باشد، استفاده شما از خدمات چنین موسساتی برای‎تان بار مالی 
زیادی به همراه دارد. پس نباید وقت را تلف کرده یا انتظارات بی‎خودی از 
آنها داشته باشید. در عوض یک راست سراغ مهمترین دغدغه‎های‎تان رفته 
و آنها را مطرح کنید. این امر می‎تواند از ش��ما یک فرد حرفه‎ای در دنیای 
کسب و کار بسازید. به طوری که همکاری موردنظر در نهایت سود فراوانی 

برای‎تان به همراه داشته باشد. 
اگر فکر می‎کنید به تنهایی ش��انس یافتن رقبا را دارید، باید به مسئله 
زمان نیز توجه نش��ان دهید. باور کنید یا نه، ش��ما برای همیشه در بازار 
فرصت یافتن رقبای تان را ندارید. اصلا از نظر منطقی قبل از شروع به کار 
باید رقبا را شناخته باشید. حالا که تا این اندازه دیر کرده‎اید، بد نیست از 
دیگران کمک بگیرید. این امر می‎تواند حتی ش��امل استفاده از نظرات یا 
تجربه مدیران کارکش��ته نیز باشد. در این میان هر جا لازم بود، می‎توانید 
دس��ت به جیب شوید. پس بهانه‎تراش��ی را کنار گذاشته و برای موفقیت 
برندتان که شده کمی پول بیشتر در بازار خرج کنید. این امر می‎تواند در 

بلندمدت اعتبار و آبروی برندتان را نجات دهد. 
سخن پایانی

ما در روزنامه فرصت امروز همیش��ه طرفدار راهکارهای ساده در زمینه 
توس��عه کسب و کار هس��تیم. یکی از نکاتی که در این میان اغلب اوقات 
مورد بی‎توجهی قرار می‎گیرد، شناخت درست رقباست. خب هر قهرمانی 
در این دنیا یک رقیب بدجنس دارد که باید از شرش خلاص شود. اگر یک 
فیلم ابرقهرمانی بدون شخصیت منفی یا ضد قهرمان تولید شود، احتمالا 
موفقیت زیادی در گیشه نخواهد داشت. درست به همین خاطر ما در این 
مقاله سعی کردیم به شما راهکارهای شناسایی رقبا را نشان دهیم. این امر 
به ش��ما کمک خواهد کرد تا درک بسیار بهتری از اوضاع بازار پیدا کنید. 
به علاوه، روند تاثیرگذاری بر روی مخاطب نیز از س��وی ش��ما بی‎نهایت 

ساده‎تر می‎شود. 
م��ا در روزنام��ه فرصت امروز معتقدیم اس��تفاده از نکات مورد بحث در 
این مقاله برای ش��ناخت رقبا کافی اس��ت. با این حال اگر در مسیرتان به 
ایده‎های تازه‎ای برخورد کردید، در استفاده از آنها شک و تردید به خودتان 
راه ندهید. به علاوه، ما در روزنامه فرصت امروز همیش��ه آماده استفاده از 
نظرات‎تان هستیم. اگر سوالی هم داشتید، کافی است آن را با ما در میان 
بگذارید تا کارش��ناس‎های ما در س��ریع‎ترین زمان ممکن با ش��ما ارتباط 

برقرار کنند.
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اخبار

فرمانده انتظامی شهرستان شازند خبرداد:
توقیف چهار خودروی قاچاق بر درعملیات پلیس شازند

اراک- فرناز امیدی: فرمانده انتظامی شهرســتان شازند از کشف 
انواع کالای قاچــاق به ارزش تقریبی ۲۲ میلیارد ریال در عملیات 
توقیف چهار دســتگاه خودرو شامل یک دســتگاه کامیون و سه 
دستگاه اتوبوس در عملیات پلیس شازند خبر داد.  سرهنگ محمد 
رضایی در تشریح این خبر گفت: با ادامه یافتن طرح های عملیاتی 
پلیس در مبارزه با قاچاق کالا و پیگیری مطالبات شــهروندان در 
برخورد با خودروهای قاچاق بر، طرح عملیاتی در این زمینه از سوی 
مأموران انتظامی شهرســتان شازند اجرایی شد. این مقام انتظامی 
ادامه داد: در اجرای این طرح عملیاتی یک روزه، مأموران انتظامی 

شهرستان شازند موفق شدند، تعداد چهار دستگاه خودرو شامل یک دستگاه کامیون و سه دستگاه اتوبوس، حامل بار قاچاق را 
در محورهای مواصلاتی منتهی به شهرستان اراک، شناسایی و متوقف کنند. وی خاطرنشان کرد: در بازرسی از این خودروهای 
توقیفی انواع کالای قاچاق شامل هفت هزارو ۴۶ عدد کمپوت آناناس، یک هزار و ۲۶۴ عدد دست کش و جوراب، سه دستگاه 
ماینر، یک دستگاه تصفیه هوا، ۲ هزارو ۶۹۷ عدد لوازم تحریر، ۸۵ دستگاه دوربین عکاسی، ۹۴۹ قطعه لوازم یدکی خودرو و 
مقادیری شیرآلات ساختمانی خارجی قاچاق کشف شد. فرمانده انتظامی شهرستان شازند ارزش ریالی کالاهای کشف شده در 
این عملیات را در اعلام کارشناسان اداره مبارزه با قاچاق کالا و ارز پلیس آگاهی در حدود ۲۲ میلیارد ریال بیان کرد و اظهار کرد: 

در این عملیات چهار نفر دستگیر و پس از تشکیل پرونده برای سیر مراحل قانونی به دستگاه قضایی معرفی شدند.

پایان موفقیت آمیز آزمایش خاک در دومین نیروگاه خورشیدی در مشعل پویا
اصفهان – لیلا قاسمی: به گزارش روابط عمومی و بین الملل 
هلدینگ پتروپالایش اصفهان ،مهندس علیرضا عدیلی پور توضیح 
داد: اقدام ضروری پیش از شروع طراحی و عملیات احداث نیروگاه، 
آزمایش خاک است، که در حال حاضر این عملیات در زمین ۴۵۰ 
هکتاری شــهرک رازی شهرضا بطور کامل انجام شد و نتایج مورد 
تایید قرار گرفته اند.وی با بیان اینکه عملیات آزمایش خاک شامل 
سونداژ، آنالیز خاک، کوبش و کشش است، افزود: پس از آزمایش ها 
و بررســی های لازم، نتایج آنها، پایه طراحی و اجرای نیروگاه مورد 
اســتفاده قرار می گیرد. مدیر پروژه نیروگاه خورشیدی ادامه داد: 

خوشبختانه پس از کسب مجوزهای لازم و انقعاد قرارداد خرید برق با سازمان ساتبا و تخصیص زمین ها به شرکت مشعل پویا؛ 
توانستیم با سرعت هرچه بیشتر مقدمات عملیات احداث این نیروگاه عظیم خورشیدی را در سه پهنه مورچه خورت، شهرک 
رازی شهرضا و دهاقان، آماده کنیم. گفتنی است اجرای پروژه نیروگاه هزار مگاواتی خورشیدی شرکت مشعل پویا ضمن کمک 

به حفظ محیط زیست و کاهش آلودگی هوا؛ می تواند به میزان ۱۰% از ناترازی برق کشور را جبران کند.

حمایت شرکت مبین انرژی در  توسعه پایدار و حمایت از تولید مستمر در پارس جنوبی
بوشهر- خبرنگار فرصت امروز:  قرارداد همکاری با پتروشیمی صدف، به منظور تأمین یوتیلیتی های مورد نیاز این شرکت، 
رســماً ابلاغ شــد. این قرارداد، که نشان دهنده تعهد مبین انرژی به توسعه پایدار و حمایت از تولید مستمر است، گامی مهم 
در تضمین پایداری و افزایش کارایی در صنایع پتروشــیمی منطقه به شمار می رود. شرکت »پتروشیمی صدف خلیج فارس« 
بزرگترین مجتمع تولیدی الاستومر خاورمیانه است و از این پس از خدمات تخصصی مبین انرژی شامل تأمین بخار و آب و 
هوای سرویس، بهره مند خواهد شد. با تامین این نیازها و همکاری دوجانبه، پتروشیمی صدف دغدغه ای در راه اندازی و تولید 
محصول نخواهد داشت. گفتنی است، مبین انرژی خلیج فارس، با تکیه بر تجربه و تخصص خود در ارائه خدمات یوتیلیتی، به 
عنوان یک شریک استراتژیک در صنعت پتروشیمی مطرح بوده و با این قرارداد جدید، بر تعهد خود را به جهش و پشتیبانی 
از تولید پایدار تأکید می کند. شرکت مبین انرژی خلیج فارس به  عنوان تولیدکننده سرویس های جانبی، تأمین کننده آب، برق، 

بخار، اکسیژن، نیتروژن و هوای فشرده و تصفیه کننده پساب های صنعتی در منطقه پارس جنوبی )عسلویه( فعالیت می کند.

مدیر عامل شرکت آب و فاضلاب گلستان:
تعداد ۱۲۹ حلقه آب شرب وارد مدار استان شد

گرگان - خبرنگار فرصت امروز: مدیر عامل شرکت آب و فاضلاب گلستان گفت با توجه به اینکه ۱۸۰ روستای این استان دچار تنش 
آبی هستند، ادامه داد : ۲۴ ناوگان آبرسانی سیار در استان فعال است که آب شرب این روستاها را تامین می کنند.ابوالفضل رحیمی در جمع 
خبرنگاران ابراز کرد: از شهریور ۱۴۰۰ تا اسفند ۱۴۰۲ تعداد ۱۲۹ حلقه آب شرب وارد مدار استان شد.وی افزود در این مدت ۶۰۸ کیلومتر 
انتقال به مرحله بهره برداری رسید، و متذکر شد: ۶ هزار و ۸۶۰ متر مکعب مخزن ذخیره وارد مدار بهره برداری و ۳۵۲ دهنه چشمه و چاه 
بازسازی شد.مدیر عامل شرکت آب و فاضلاب استان گلستان اظهار کرد: از شهریور ۱۴۰۰ تا اسفند ۱۴۰۲ میزان ۳۰ کیلومتر شبکه فاضلاب 
در استان توسعه یافته و در این مدت توانستیم یک باب تصفیه خانه آب و فاضلاب بعد از ۲۵ سال به بهره برداری برسانیم.وی یاد آورشد: ۲۵ 
میلیارد تومان در شهرستان بندرگز، ۱۰۶ میلیارد تومان در شهرستان ترکمن، ۱۵۲ میلیارد تومان در شهرستان رامیان، ۷۳ میلیارد مینودشت، 
۲۵۹ میلیارد تومان در شهرستان آق قلا، ۲۱۰ میلیارد تومان در شهرستان آزادشهر، ۲۱۱ میلیارد تومان در شهرستان علی آباد، ۱۰۷ میلیارد 
در کردکوی، ۱۴۷ میلیارد تومان در شهرستان مراوه تپه، ۹۹ میلیارد تومان در شهرستان گمیشان، ۵۷ میلیارد تومان گالیکش، ۳۶۹ میلیارد 
تومان در شهرستان گرگان هزینه شده است.وی گفت: دو میلیون و ۵۰ هزار نفر جمعیت در شهر و روستا تحت پوشش هستند.مدیر عامل 
شرکت آب و فاضلاب استان گلستان ضریب بهره مندی جمعیت استان از آب شرب را ۹۰ درصد اعلام کرد و افزود: در شهرهای استان ۱۰۰ 
درصد جمعیت و در روستاها ۸۰ درصد جمعیت از آب با کیفیت بهره مند هستند.وی گفت با توجه به اینکه ۹۰۰ روستا را تحت پوشش خود 
قرار داده ایم، ادامه داد: ۱۸۰ روستاهای گلستان با تنش آبی مواجه است.رحیمی اظهار کرد: در حال حاضر ۲۴ ناوگان آبرسانی سیار در استان 
فعال است، و در سال گذشته توانستیم ۳ دستگاه تانکر نو وارد استان کنیم.وی متذکر شد: سال گذشته ۲۰ هزار سرویس آبرسانی به روستاهایی 
که دچار مشکل هستند ارسال شد که ۱۲۵ هزار نفر در روستاهای مورد نظر از طرح آبرسانی بهره مند شدند.رحیمی افزود: سعی داریم طرح 
فاضلاب آزادشهر را سال آینده وارد مدار کنیم که اکنون این پروژه ۴۷ پیشرفت فیزیکی دارد. و  بیش از یکسال قبض کاغذی حذف شده است.

مدیر عامل شرکت گاز گلستان :
آغاز افتتاح گازرسانی به ۵ روستای شهرستان گنبد کاووس

گرگان - خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل شرکت گاز گلستان گفت: عملیات افتتاح گازرسانی به۵ روستای شهرستان گنبد با اعتباری 
بالغ بر ۴۶۰ میلیارد ریال آغاز شد.به گزارش روابط عمومی گاز استان، علی طالبی گفت: با افتتاح و بهره برداری گاز ۵ روستای دور افتاده و 
محروم قره دونگ، پشه لر، آق بند نارلی داغ و اوچقویی بخش داشلی برون گنبد کاووس، ۹۶۱ تعداد خانوار روستایی از نعمت گاز طبیعی بهره 
مند می شوند.وی تصریح کرد: هم اکنون ۷۱۸انشعاب گاز در این ۵ روستا وصل شده و طول شبکه اجرا شده نیز در حال حاضر بیش ۸۷ کیلومتر 
است.طالبی بیان کرد : برای بهره مندی این ۵ روستا دو ایستگاه تقلیل فشاربه ظرفیت ۱۰۰۰ و ۲۵۰۰متر مکعبی بر ساعت ساخته شده است.

برنامه های دهه ولایت در ۲6 بقعه متبرکه استان گلستان برگزار می شود
گرگان - خبرنگار فرصت امروز: حجت الاسلام والمسلمین مهدیان از برگزاری برنامه های دهه ولایت با عنوان »جشن ولایت علوی 
اکمال دین نبوی« در۲۶ بقاع متبرکه استان گلستان خبر داد.حجت الاسلام حسین مهدیان مدیرکل اوقاف و امور خیریه گلستان در جمع 
خبرنگاران اظهار داشت: در ایامی که جامعه اسلامی و ایرانی ما ، مغموم از دست دادن خدمتگذاران خویش است و در آستانه ایام دهه ولایت 
و امامت ، با هدف ترویج معارف علوی و تحکیم مبانی ولایت پذیری از این ظرفیت استفاده نموده و برنامه های دهه ولایت و امامت را اجرا و از 
سوی دیگر ، عنایت به آداب توصیه شده در این عید بزرگ و ترویج آنها همچون انفاق و بخشش، اطعام و مهمانی، صدقه  و تقبل هزینه زندگی 
نیازمندان، اجرای عقد و اخوت، تکریم سادات و شادنمودن مومنین از جمله مصادیق تعظیم شعائر الهی می باشد. وی بیان کرد: به مناسبت 
عید قربان تا عید سعید غدیر خم جشن های ولایت علوی اکمال دین نبوی در بقاع متبرکه و آستان مقدس امامزادگان گلستان برگزار می شود.
مدیرکل اوقاف و امور خیریه گلستان با بیان اینکه دهه ولایت و امامت برای مسلمانان بسیار ارزشمند است، افزود: عید سعید قربان زمانی است 
که انسان به قربانی کردن امیال و خواسته های نفسانی می پردازد و بدین ترتیب به جایگاه حقیقی انسانیت دست می یابد.وی ادامه داد: عید غدیر 
زمانی است که پیامبر )صلی الله علیه و آله وسلم( به خواست خداوند حضرت علی )علیه السلام( را به  عنوان جانشین و ولی مسلمین انتخاب 
کردند.حجت الاسلام مهدیان گفت: توجه به آداب و اعمال توصیه شده در این عید بزرگ و ترویج آنها، همچون انفاق و بخشش، اطعام و مهماني 

دادن، صدقه و تقبل هزینه زندگي دیگران، اجرای عقد اخوت، تکریم سادات و شاد کردن مومنین از جمله مصادیق تعظیم شعائر الله است.

مدیر امور باغبانی سازمان جهادکشاورزی استان همدان
رشد ۲۵۰ درصدی توسعه سالیانه گلخانه های استان همدان در دولت سیزدهم

همدان- محبوبه یادگاری:  مدیر امور باغبانی سازمان جهادکشاورزی استان همدان گفت: متوسط توسعه سالیانه گلخانه های استان همدان 
در دولت ســیزدهم در مقایســه با دوره ۲۰ ساله قبل بیش از ۲۵۰ درصد رشد داشته است. به گزارش روابط عمومی سازمان جهاد کشاورزی 
استان همدان، حجت الله شهبازی با تاکید بر توسعه گلخانه های استان در دولت سیزدهم اظهار کرد: متوسط توسعه سالیانه گلخانه های استان 
همدان در دولت سیزدهم در مقایسه با دوره ۲۰ ساله قبل بیش از ۲۵۰ درصد رشد داشته است. وی در ادامه افزود: طی سال های ۱۳۸۰ تا 
۱۳۹۹، در یک دوره ۲۰ ساله، به طور متوسط سالیانه ۸.۸ هکتار گلخانه در استان ایجاد شده در حالی که در دولت سیزدهم طی سال های 
۱۴۰۰ تا ۱۴۰۲، به طور متوسط سالیانه ۳۱ هکتار گلخانه در استان ایجاد شده که نشان از رشد ۲۵۰ درصدی در این حوزه دارد. مدیر امور 
باغبانی سازمان جهادکشــاورزی استان همدان یادآور شد: در این راستا حمایت های استاندار همدان، رئیس سازمان جهاد کشاورزی استان، 
فرمانداران شهرستان ها، کارشناسان نظام مهندسی و کارشناسان سازمان جهاد کشاورزی استان در رفع مشکلات و موانع، مشاوره های فنی و در 
تامین تسهیلات مورد نیاز تاثیر بسزایی داشته است. وی در ادامه گفت: همچنین در این دوره شاهد مشارکت بیشتر تولیدکنندگان در تامین 
منابع مالی در احداث گلخانه ها بوده ایم. شهبازی با اشاره به اینکه تا پایان سال ۱۴۰۲، ۲۶۹ هکتار گلخانه در استان ایجاد شده است متذکر 

شد: شهرستان همدان با ۶۲ هکتار، کبوراهنگ با ۴۴ هکتار و رزن با ۳۷ هکتار رتبه اول تا سوم استان در ایجاد گلخانه ها را کسب کرده اند.

ممنوعیت فعالیت تبلیغاتی کارکنان دولت برای نامزدهای انتخابات، در وقت اداری 
یزد- سید محمد جواد عرفان فر ؛ دبیر ستاد انتخابات استان 
یزد گفت: فعالیت تبلیغاتی برای نامزدهای انتخابات از سوی مدیران و 
یا کارکنان دولت در دستگاهای دولتی و مؤسسات وابسته به دولت و 
نهادها در وقت اداری ممنوع است. به گزارش روابط عمومی استانداری 
یزد، سعید رستگاری دبیر ستاد انتخابات استان یزد گفت: براساس 
ماده ۶۸ قانون انتخابات فعالیت مدیران و یا کارکنان دستگاهای دولتی 
و مؤسســات وابسته به دولت و نهادها، در ستاد انتخاباتی نامزدهای 
چهاردهمین دوره ریاست جمهوری، در ساعت اداری ممنوع بوده  و 
در صورت تمایل به اینگونه فعالیت های انتخاباتی یا باید خارج از وقت 

اداری باشد و یا مرخصی بگیرند.  وی ادامه داد: همچنین استفاده از عناوین برای مدیران و کارکنان دولت در حمایت از نامزدها 
ممنوع اســت. دبیر ستاد انتخابات اســتان یزد گفت: براساس ماده ۷۳  به دست اندرکاران انتخابات اعم از اعضای ستاد انتخابات 
استان و شهرستان ها، هیئت های اجرایی و تمامی عوامل مرتبط با انتخابات که به نوعی در انتخابات مسئولیت دارند تاکید شده 
است که به هیچ عنوان اجازه تبلیغ له یا علیه نامزدی را ندارند و ورود به این مصداق علاوه بر تخلف از قانون، حرام شرعی  است. 

در راستای ارایه خدمات عام المنفعه انجام شد؛
توزیع ۱۱۰۰ بسته کمك معیشتی به همت شرکت نفت و گاز مسجدسلیمان

اهواز - شــبنم قجاوند: در راستای ارایه خدمات عام المنفعه 
شــرکت بهره برداری نفت و گاز مسجدسلیمان تعداد ۱۱۰۰ بسته 
کمک معیشتی میان شهروندان کم برخوردار شهرهای هفتکل و لالی 
توزیع گردید. طی این اقدام که به همت پایگاه مقاومت بسیج صنعت 
نفت مسجدسلیمان صورت پذیرفت، بسته های مربوطه جهت توزیع 
میان شهروندان کم برخوردار و کم بضاعت به نمایندگان فرمانداری 
و کمیته امداد شهرهای هفتکل و لالی تحویل داده شد. اقلام موجود 
در این بســته ها شامل : برنج – روغن – رب گوجه – قند- چای-

ماکارونی و پروتئین گیاهی ) سویا ( بوده که با هزینه ای بالغ بر ۱۰ 
میلیارد و ۵۰ میلیون ریال تهیه و اقدام شده است.

فرصت امروز - ماهان فلاح: مدیرکل راه و شهرســازی آذربایجان شرقی 
در تشریح دستاوردهای مهم دولت شهید آیت الله رئیسی گفت: دولت مردمی 
سیزدهم در حوزه بازآفرینی شهری استان آذربایجان شرقی دستاوردهای بسیار 
خوب و مهمی داشته است. سید احمد موسوی با اعلام این مطلب اظهار کرد: 
بازآفرینی شهری یکی از طرح های بسیار مهم وزارت راه و شهرسازی است که 
بصورت برنامه ای مدّون و هدفمند توسط شرکت بازآفرینی شهری ایران پیش 
می رود. به گفته وی، شهر تبریز در این حوزه یکی از شهرهای پیشتاز کشور 
بوده و اقدامات بسیار مهم و موثری در این حوزه صورت گرفته و نتایج مفیدی 
نیز در بر داشته است. وی خاطرنشان کرد: دولت مردمی سیزدهم در حوزه راه 
و شهرســازی استان دستاوردهای قابل قبول و چشمگیری داشته و می توان 
موارد بسیار متعددی از اهم اقدامات در این حوزه را بیان کرد اما یکی از بخش 
های مهم این حوزه که مستقیماً با توسعه شهری و رفاه شهروندی ارتباط دارد، 
بازآفرینی شهری است. موسوی با اعلام اینکه استان آذربایجان شرقی در زمینه 
صدور پروانه ساخت واحدهای مسکونی دارای رتبه سوم کشوری است، افزود: 
در طول دولت مردمی سیزدهم و در راستای برنامه پیش بینی شده برای استان، 
زمینه صدور پروانه ساخت برای ۱۸ هزار و ۲۱ واحد مسکونی در بافت فرسوده 

فراهم شده است و این عدد قابل توجه و مهم است. مدیرکل راه و شهرسازی 
استان افزود: اعطای تسهیلات وام مسکن به ساکنین بافت های فرسوده به تعداد 
۳ هزار و ۵۶۶ واحد مسکونی در راستای نوسازی مسکن یکی دیگر از اقدامات 
اداره کل در زمینه بازآفرینی شــهری اســت. وی ضمن یادآوری لزوم اصلاح 
وضعیت سکونتگاه های غیر رسمی در استان آذربایجان شرقی عنوان کرد: از 

محل اعتبارات بازآفرینی شهری اجرای کاربری های خدمات زیربنایی و روبنایی 
شامل سالن های ورزشی، کتابخانه، مدرسه، ساماندهی محلات، بهینه سازی 
برق و فاضلاب شهری و ... انجام شده که تخصیص مبلغی بالغ بر ۳۶۰ میلیارد 
ریال در بر داشته است و یکی دیگر از طرح های مهم این حوزه اختصاص قیر 
رایگان به شــهرداری هاســت که ۹ هزار ۶۶۸ تن قیر رایگان نیز از این محل 
جهت آسافلت معابر خاکی سکونتگاه های غیر رسمی تخصیص یافته است. به 
گفته موسوی، اختصاص ۱۳۲ هکتار از اراضی موسوم به شهرک جوانان برای 
تولید مسکن و جایجایی و اسکان مجدد ساکنین منطقه ۴۸ هکتاری پرخطر 
پهنه شــمالی تبریز بصورت کلید به کلید، اختصاص زمین برای ساماندهی و 
درجاسازی ساکنین محله حاشیه نشین اسدگولی واقع در شهرک ارم، اجرای 
طرح توانمندسازی و ارتقاء مهارت های پایه اقتصادی و اجتماعی سکونتگاه های 
غیررسمی، ارتقاء سرانه کاربری های خدمات عمومی محلات حاشیه نشین و 
نزدیک نمودن آن به استانداردهای شهری، تدوین برنامه جامع اقدام مشترک 
در محلات سکونتگاه های غیررسمی استان با همکاری شهرداری ها و دستگاه 
های خدمات رسان از دیگر دستاوردهای مهم اداره کل راه و شهرسازی استان 

آذربایجان شرقی در دولت مردمی سیزدهم و حوزه بازآفرینی شهری است.

اصفهان – فایزه مرادیان: مدیر کنترل و نظارت بر مبادلات مواد نفتی 
هلدینگ پتروپالایش اصفهان در گفتگو با خبرنگارواحد رسانه روابط عمومی و 
بین الملل هلدینگ پتروپالایش اصفهان گفت:هلدینگ پتروپالایش اصفهان با 
ظرفیتی حدود۴۰۰ هزار بشکه نفت خام درروز  بخش عمده ای ازفرآورده های 
نفتی مورد نیازداخل کشورراتامین می نماید. نظربه حجم زیاد فرآورده های 
تولیدی پالایشگاه اصفهان نیازبه یک اداره ساختاریافته با هدف کنترل،نظارت و 
پایش دقیق فرآورده های نفتی احساس گردید که مدیر عامل خلاق و توانمند 
شرکت جناب آقای دکتر قدیری با ایجاد اداره کنترل و نظارت برمبادلات مواد 
نفتی این مهم را اجرایی نمودند. به گزارش خبرنگار واحد رسانه روابط عمومی 
و بین الملل هلدینگ پتروپالایش اصفهان،مهندس سید کمال منتظری،تصریح 
کرد: کلیه پالایشگاه های کشور مجهز به سامانه های اندازه گیری مرجع می 
باشــند اما تنها پالایشگاهی که بصورت سیستماتیک عملیات کنترل، پایش 
، نظارت و بهینه ســازی نفت خام و تمامی فرآورده های نفتی را بر اســاس 
موازین، اســتانداردهای بین المللی وپروتکل های وزارت نفت انجام می دهد 
هلدینگ پتروپالایش اصفهان اســت. مدیر کنترل و نظارت بر مبادلات مواد 
نفتی هلدینگ پتروپالایش اصفهان، با بیان این موضوع که سامانه های مشتری 
محور در اغلب پالایشگاه های کشور بویژه پالایشگاه اصفهان وجود داشته لیکن 

مکانیسم سازمان دهی شــده ای برای کنترل و نظارت دقیق برعملکرد آنها 
وجود نداشــت و صورت نمی پذیرفت افزود: با دستور هوشمندانه و با درایت 
آقای دکتر قدیری مبنی بر ایجاد یک اداره مستقل و ساختار یافته با محوریت 
بهینه سازی، کنترل، نظارت و پایش احجام و اوزان  خوراک ورودی و فرآورده 
های تولیدی ارسالی به شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی و صنایع همجوار 
به عنوان یکی از بازوهای نظارتی و پایشــگرانه مدیر عامل در راستای اهداف 

استراتژیک، برنامه ها و سیاست های کلان و کسب سود آوری بیشتر، بسیار 
ارزشمند و قابل تحسین می باشد. وی با اشاره به اینکه بیشتر سامانه های اندازه 
گیری مشتری محور در پالایشگاه های کشور از جمله پالایشگاه اصفهان وجود 
دارند اما تا پیش از این اغلب سامانه های مورد نظر در پالایشگاه اصفهان مبنا 
و ملاک محاسبات  نبودند گفت: با ایجاد اداره کنترل ونظارت بر مبادلات مواد 
نفتی این نقصان برطرف گردید و در حال حاضر احجام و اوزان همه مسیرهای 
مبادلاتی فرآورده های نفتی با شرکت ها و صنایع همجوار به دقت تحت کنترل 
و نظارت قرار دارد. مهندس منتظری افزود: یکی از مهمترین مواردی که مورد 
تاکید مدیر عامل محترم شرکت بوده است، پیاده سازی مکانیزم پایش موازی 
در کنار سامانه های اندازه گیری موجود می باشد . این موضوع در دستور کار 
این مدیریت قرار گرفت و خوشــبختانه با همکاری و تعامل سازنده ای که از 
ســوی مجموعه ادارات معاونت تولید صورت گرفته اســت تا کنون به خوبی 
اجرائی و مدیریت شــده اســت. وی با اشاره به اینکه اداره کنترل و نظارت بر 
مبادلات مواد نفتی یکی از ادارات استراتژیک و نظارتی هلدینگ پترو پالایش 
اصفهان است ادامه داد؛ در سال قبل بیش از ۲۲ میلیارد لیتر نفت خام به این 
شرکت وارد شده است که به محصولاتی همچون بنزین، نفت گاز، نفت سفید، 

نفت کوره، LPG و سایر فرآورده ها تبدیل می شود.

بندرعباس- خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل شــرکت آب و فاضلاب 
هرمزگان از آغاز عملیات احداث تاسیسات نمک زدایی جدید در منطقه سلخ با 

هدف تامین آب پایدار یک شهر و ۹ روستای قشم خبر داد.

عبدالحمید حمزه پور ضمن قدردانی از حمایت های اســتاندار هرمزگان، 
گفت: عملیات اجرای این طرح مشــتمل بر احداث تاسیسات شیرین سازی 
آب دریا به ظرفیت ۴ هزار متر مکعب تولید آب شــیرین در شبانه روز، خط 
انتقــال به طول ۷ کیلومتر، احداث دو باب مخزن ذخیره به حجم ۱۵۰۰ متر 
مکعب و احداث یک باب ایستگاه پمپاژ که هزینه عملیات اجرایی آن بالغ بر 
۳۴۰ میلیارد تومان می باشــد که با مشارکت سرمایه گذار بخش خصوصی 

احداث خواهد شد.
وی افزود: با تکمیل این پروژه در ســال آینده، جمعیتی بالغ بر ۲۹ هزار و 

۲۲۱ نفر از آب شیرین بهره مند خواهند شد.
وی تکمیل این پروژه را گامی به سوی تامین آب پایدار یاد کرد و گفت: این 
پروژه نیاز آبی شهر طبل و روستاهای معتمدآباد، ملکی، دوربنی، هفت رنگو، 

دهخدا، سهیلی، گوران، سلخ و گامبرون را برآورده می کند. مدیرعامل شرکت 
آب و فاضلاب هرمزگان همچنین از حمایت های بی دریغ استاندار هرمزگان و 
دیگر مقامات اســتانی قدردانی کرد و تأکید کرد که "با همکاری و همراهی 

استانداری، این پروژه می تواند به توسعه روستاهای قشم کمک کند."
به گفته حمزه پور، این تاسیســات جدید، که به منظور جبران کمبود آب 
شــرب در این مناطق طراحی شــده، نیاز آبی مردم را که پیش از این توسط 
آب شــیرین کن های مپنا و ســلخ تأمین می شد، بهبود می بخشد و امید به 
زندگی بهتر را در دل ساکنان این مناطق زنده کند.  مدیرعامل آبفا در پایان 
ابراز امیدواری کرد که این پروژه به عنوان یک نقطه عطف در تاریخ تأمین آب 
منطقه محسوب شود. گفتنی است، سرمایه گذار این پروژه شرکت طرح های 

صنعتی راد نیروی کرمان است.

فرصت امروز - ماهان فلاح: معاون فنی و راه روستایی اداره کل راهداری 
و حمل  و نقل جاده ای آذربایجان شــرقی گفت: تردد بیش از ۶۷ میلیون و 
۸۰۰ هزار خودرو طی دو ماه اول ســال ۱۴۰۳ در محورهای مختلف استان 

آذربایجان شرقی ثبت شد.
جواد عبدی با اعلام این خبر اظهار کرد: با توجه به اطلاعات به دست آمده از 
۹۸ دستگاه تردد شمار آنلاین در محورهای مختلف استان این آمار در مقایسه 

با مدت مشابه سال گذشته  ۳ درصد افزایش داشته است.
معــاون فنی و راه روســتایی اداره کل راهداری و حمــل  و نقل جاده ای 
آذربایجان شــرقی افزود: از کل تردد ثبت شده ۱۲ درصد مربوط به  وسایل 

نقلیه سنگین و ۸۸ درصد مربوط به وسایل نقلیه سبک بوده است.

عبدی اضافه کرد: در این مدت تعداد وســیله نقلیه ورودی به استان  برابر 
با ۳ میلیون و ۸۶۰ هزار و تعداد وسیله نقلیه خروجی نیز برابر با ۳ میلیون و 
۷۸۵ هزار دســتگاه خودرو بوده است که نسبت به مدت مشابه سال قبل در 
آمار ورودی  افزایش ۵ درصدی و در آمار خروجی افزایش ۲ درصدی را نشان 

می دهند.
عبدی، پرترددترین محورهای اســتان در این بازه زمانی را به ترتیب محور 
رفت و برگشت کنار گذر جنوبی شهید کسایی ) باسمنج -  تبریز ( و  ) تبریز 
- باسمنج (، محور رفت و برگشت ایلخچی - تبریز، محور رفت و برگشت تبریز 
- صوفیان، محور رفت و برگشت آذرشهر - ایلخچی و محورهای تبریز - خواجه 

و سهند - تبریز برشمرد.

اهواز - شــبنم قجاوند: مدیر امور هماهنگی نواحی انتقال شرکت برق 
منطقه ای خوزســتان از برگــزاری مانور ترموویژن )عیب یابــی حرارتی( در 

پست های برق این شرکت برای عبور از پیک مصرف خبر داد.
محســن مرادی بیان کرد: مانور ترموویــژن )عیب یابی با دوربین حرارتی( 
پســت های برق این شــرکت جهت شناســایی تجهیزات دارای اشــکال و 

آماده سازی شبکه برای عبور از پیک مصرف برگزار شد.
وی با بیان اینکه این مانور به مدت ۳ روز و با برنامه ریزی معاونت دفتر انتقال 
شرکت توانیر برگزار شد، تصریح کرد: مانور مذکور با حضور ۱۰ گروه عملیاتی 
از شرکت برق منطقه ای خوزستان و هفت گروه عملیاتی از شرکت های برق 

منطقه ای باختر، اصفهان، غرب و فارس برگزار شده است. به گفته مدیر امور 
هماهنگی نواحی انتقال شرکت برق منطقه ای خوزستان در این مانور ترموویژن 
۱۰۲ پست انتقال و فوق توزیع مورد بررسی قرار گرفت و تجهیزاتی که نقاط 

دمایی آن بالاتر از حد نرمال و دچار اشکال بوده شناسایی شده است.
مرادی افزود: بر اساس اولویت تجهیزات دارای آسیب رفع مشکل خواهند 
شد تا احتمال حادثه و اشکال در تجهیزات در پیک مصرف از بین برود و در 

روند برق رسانی خللی ایجاد نشود.
شــرکت برق منطقه ای خوزستان مسئولیت تامین انتقال برق در ۲ استان 

خوزستان و کهگیلویه و بویراحمد را بر عهده دارد.

قم- خبرنگار فرصت امروز: مدیرکل کمیته امداد امام خمینی)ره( استان 
قم گفت: باتوجه به اینکه کمیته امداد واسط بین خیرین و خانواده های نیازمند 
اســت و با در پیش بودن عید سعید قربان درخواست داریم ظرفیت نذرهای 

قربانی برای کمک به این خانواده ها استفاده شود.
حجت الاسلام والمســلمین محمدطه مهری در نشست با تولیت محترم 
مســجد مقدس جمکران گفت: درحال حاضر ۲۱ هزار خانواده تحت پوشش 
کمیته امداد قرار دارند که ۷۵ درصد آن ها بانوان سرپرست خانوار بوده و حدود 

۷ هزار یتیم و محسنین هستند.
مدیرکل کمیته امداد امام خمینی)ره( استان قم با اشاره به اینکه این نهاد با 

ابتکار امام راحل برای حمایت از خانواده های آسیب دیده شکل گرفته، عنوان 
کرد: یک خانواده یک نفره ماهانه یک میلیون تومان مستمری دریافت می کند 

که این میزان دست ما نیست و در مجلس تصویب می شود.
وی ادامه داد: البته درکنار مســتمری خدماتی مانند ودیعه مسکن، کمک 
هزینه تحصیلی، کمک هزینه درمان هم ارائه می شود و ما درواقع حلقه وصلی 
بین خانواده های نیازمند و خیرین هستیم. به گفته این مسئول، در ایام منتهی 
به عید سعید قربان ســال های گذشته با مسئولین مسجد مقدس جمکران 
هماهنگی خوبی داشــتیم و نذرهای قربانی و بســته های گوشــت به دست 

خانواده ها رسید و درخواست داریم امسال هم این کار خیر انجام داده شود.

در زمینه صدور پروانه ساخت واحدهای مسکونی؛

موسوی: آذربایجان شرقی دارای رتبه سوم کشوری است

رصد دقیق مسیرمبادلاتي فرآورده هاي نفتي شرکت ها و صنایع همجوار درهلدینگ پتروپالایش اصفهان؛

اداره کنترل و نظارت بر مبادلات مواد نفتي 
یکي از ادارات استراتژیك پالایشگاه اصفهان است

با حضور استاندار هرمزگان و مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب هرمزگان انجام شد:

آغاز عملیات احداث تاسیسات نمك زدایی در سلخ

یك مقام مسوول در راهداری استان اعلام کرد؛

ثبت 67 میلیون و ۸۰۰ هزار تردد خودرو در محورهای آذربایجان شرقی 

برگزاری مانور ترموویژن در شبکه برق منطقه ای خوزستان

مدیرکل کمیته امداد قم:

ظرفیت نذر قربانی در عید قربان برای کمك به خانواده های نیازمند استفاده شود

کرمانشاه- خبرنگار فرصت امروز: مدیرکل راهداری 
و حمل و نقل جاده ای استان کرمانشاه از برنامه ریزی برای 
راه اندازی ۱۱۷ دستگاه سامانه هوشمند جاده ای جدید 
در محورهای مواصلاتی اســتان کرمانشــاه خبر داد. به 
گــزارش روابط عمومی اداره کل راهداری و حمل و نقل 
جاده ای استان کرمانشاه، سیدشهرام کهریزی مدیرکل 
راهداری و حمل و نقل جاده ای استان کرمانشاه با اشاره 
به در دســت اجرا بودن راه اندازی ۱۱۷ سامانه هوشمند 
در محورهای مواصلاتی کرمانشاه، گفت: با راه اندازی این 
سامانه های جدید، تعداد کل سامانه های هوشمند جاده 
ای در کرمانشاه به ۲۹۸ مورد خواهد رسید. وی ادامه داد: 
بنا داریم ۳۷ ســامانه هوشمند نظارت تصویری را به ۳۳ 
دوربین فعال پایش تصویری اضافه کنیم که در مجموع 
۷۰ سامانه هوشمند نظارت تصویری بصورت شبانه روزی 
تردد در محورهای استان کرمانشاه را رصد خواهند کرد. 
کهریزی گفت: نظارت مســتقیم و مســتمر بر وضعیت 
جاده ها در راستای کنترل ترافیک و اطلاع رسانی برخط 
از آخرین وضعیت راه ها به کاربران جاده ای برای افزایش 
ایمنی سفر از جمله اهداف هوشمندسازی جاده ها است. 
وی درباره دیگر ســامانه های هوشمند جاده ای استان 

کرمانشاه گفت: ۱۴ سامانه هوشمند ثبت تخلفات عبور 
و مرور به ۵۲ ســامانه اضافه خواهد شد و در مجموع ۶۶ 

سامانه ثبت تخلفات و ۲۶ سامانه هوشمند راه اندازی کنیم 
تا سامانه های تردد شمار به ۱۲۲ سامانه برسد کهریزی 

همچنین از راه اندازی ۴۰ سامانه هوشمند عکس برداری 
برای اولین بار در محورهای مواصلاتی کرمانشاه خبر داد. 
مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای استان کرمانشاه 
یادآور شد: با راه اندازی این سامانه های جدید، در بخش 
ســامانه های نظارت تصویری رشــد ۱۱۲ درصدی و در 
سامانه های تخلفات عبور و مرور و سامانه های تردد شمار 

نیز رشد ۲۷ درصدی را شاهد خواهیم بود. 
کهریزی از تلاش برای راه اندازی همه آنها تا پایان سال 
خبر داد و عنوان کرد: قطعا تعدادی از این ســامانه های 
هوشــمند تا قبل از ایام اربعین جهت تســریع در تردد 
زوار اربعین حســینی )ع( راه اندازی می شود. وی از تاثیر 
سامانه های هوشمند در کنترل تردد در محورها یاد کرد و 
افزود: هر چقدر تعداد این سامانه ها بیشتر باشد، تخلفات 
جاده ای و به تبع آن میزان تصادفات و حوادث رانندگی 
کاهش خواهد یافت. سید شهرام کهریزی در پایان خاطر 
نشــان کرد: تصویر دوربین های ســامانه های هوشمند 
جاده ای در اپلیکیشن و سایت ۱۴۱ برای همه هموطنان 
قابل رؤیت اســت و هموطنان می توانند جهت مدیریت 
سفر خود از این تصاویر و سایر قابلیت های سامانه ۱۴۱ 

استفاده کنند.

مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای استان:

‌۱۱۷سامانه‌هوشمند‌جدید‌در‌جاده‌های‌کرمانشاه‌راه‌اندازی‌می‌شود
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نویسنده: علی آل‎علی
بحث بر س��ر اینکه مهمترین دارایی یک برند چیست، 
قدمت بس��یار زیادی دارد. خیل��ی از کارآفرینان معتقدند 
مشتریان پر و پاقرصی که تحت هر شرایطی از برند خرید 
می‎کنند، مهمترین دارایی آن محسوب می‎شوند. خب این 
بحث منطقی به نظر می‎رسد، اما شاید در دوران دیجیتال 
کنونی نیاز به کمی تغییر داش��ته باش��د. خب مش��تریان 
بخش مهمی از هر کسب و کاری به حساب می‎آیند، با این 
حال تا وقتی آنها به توس��عه اعتبار یا شهرت برند کمکی 

نکنند، آب از آب تکان نخواهد خورد. 
ش��اید ش��ما هم برندهایی را دیده باش��ید که تعدادی 
مش��تری وف��ادار دارند، اما کمتر کس��ی در ب��ازار آنها را 
می‎شناسد. از این بدتر، گاهی اوقات یک برند که تعدادی 
مشتریان وفادار دارد، شهرت منفی در مقایسه کلان داشته 
و به همین خاطر هیچ وقت رنگ خوشی را نمی‎بیند. با این 
حساب صرف داشتن چند مشتری وفادار برای موفقیت در 

بازار کافی نیست. 
ما در روزنامه فرصت امروز دسترسی به مشتریان وفادار 
را یک��ی از مهمترین نکات ب��رای تعامل بهینه با مخاطب 
هدف می‎دانیم. این امر به شما کمک خواهد کرد تا شهرت 
بهتری ب��رای خودتان در بازار بس��ازید. بنابراین مدیریت 
ش��هرت یکی از بحث‎های کلیدی در دنیای امروز خواهد 

بود. 
برخی از کارآفرینان خیال می‎کنند با پول هر مش��کلی 
را می‎ش��ود حل کرد. خب وقتی مش��تریان از دست شما 
ناراضی باش��ند، هر چقدر هم پول خرج کنید، ش��هرت از 
دس��ت رفته‎تان به این سادگی برنخواهد گشت. به همین 
خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم شما باید همیشه 
یک استراتژی جامع و دقیق برای مدیریت شهرت برند دم 
داشته داش��ته باشید. اینطوری فرصت بسیار بهتری برای 
تعامل با مخاطب ه��دف و اثرگذاری بر روی آنها خواهید 

داشت. 
ش��ما در این مقاله قرار است با برخی از مهمترین نکات 
در رابطه با مدیریت شهرت برند آشنا شوید. بی‎شک بارها 
و بارها در مقالات یا حتی سمینارهای مختلف درباره این 
مسئله نکاتی به گوش‎تان خورده است، اما اینجا قرار نیست 
یکسری کلیشه‎های تکراری دوباره به پست‎تان بخورد. در 
عوض ما اینجا هس��تیم تا این اس��تراتژی را مطابق با نیاز 
کس��ب و کارها در س��ال 2024 بررسی کنیم. خب اجازه 

دهید با همین مقدمه برویم سراغ اصل ماجرا.
مدیریت شهرت دقیقا چیست؟

وقتی درباره مدیریت ش��هرت ح��رف می‎زنیم، در واقع 
ب��ه درک و قضاوت عمومی دیگران نس��بت به برند توجه 
داریم. بی‎شک این مفهوم خیلی کلی است. پس باید کمی 
درباره‎اش بحث کنیم. منظور ما از دیگران هر کسی است 
ک��ه خارج از لایه مدیریتی قرار گرفته و به نوعی مخاطب 

یک برند محسوب می‎شود. 
قبول دارم مخاطب اصلی یک برند مشتریانش هستند، 
اما دامنه مدیریت شهرت فقط به این دسته از افراد محدود 
نمی‎شود. به همین خاطر ما کسانی مثل سرمایه‎گذاران یا 
حتی کارمندان ش��رکت را نیز در این لایه قرار می‎دهیم. 
این امر مدیریت ش��هرت را چندسویه می‎کند. شما از یک 
طرف با مش��تریان رو به رو هس��تید و از طرف دیگر باید 
شرایط داخلی برند را با مدیریت ذهنیت سرمایه‎گذاران و 

کارمندان هدایت کنید. ماجرا جالب شد، نه؟
شاید سناریوی بالا شبیه فیلم‎های علمی- تخیلی باشد، 
اما اگر بدان توجه نکنید، اوضاع‎تان در بازار حسابی به هم 
خواهد ریخت. این امر می‎تواند شرایط بی‎نهایت دشواری 
برای‎تان ایجاد کرده و حتی اوضاع را حسابی به هم بریزد. 
پس بهتر است قبل از اینکه اوضاع خیلی برای‎تان پیچیده 
شود، فکری به حال آن کنید. خب ما اینجا هستیم تا دقیقا 

همین مسئله را حل کنیم!
چرا مدیریت شهرت مهم است؟

س��وال بعدی که باید جواب روش��نی برای آن داش��ته 
باش��یم، مسئله مربوط به چرایی توجه به مدیریت شهرت 
اس��ت. اصلا این فرآیند چه اهمیت خاصی دارد که تا این 
ان��دازه باید بدان توجه کرد؟ مس��ئله کلیدی در این میان 
توجیه صرف زمان و هزینه برای یادگیری و سپس اجرای 
این اس��تراتژی است. خب ما در این بخش سعی می‎کنیم 
برخی از مهمترین مزایای استراتژی مدیریت شهرت را به 

اتفاق شما مرور کنیم. 
شناسایی زودهنگام بحران‎ها

وقتی بحرانی از راه می‎رسد، قبل از اینکه تبدیل به یک 
سونامی خانه خراب کن گردد، نشانه‎هایی با خود دارد. این 
امر می‎تواند برای ش��ما به مثابه راه نجات باش��د. خب اگر 
قبل از بروز یک بحران همه‎جانبه به فکر درمانش باش��ید، 
نه‎تنها هزینه کمتری خواهید کرد، بلکه دیگر لازم نیست 

خیلی هم نگران واکنش‎های منفی باشید. 
مدیریت شهرت به شما کمک می‎کند جلوی هر بحرانی 
را پیش از اینکه دست و بال‎تان بسته شود، بگیرید. درست 
به همین خاطر ضروری اس��ت کارتان را به بهترین شکل 
ممکن جلو برده و اوضاع را تحت کنترل داش��ته باش��ید. 
مدیریت شهرت به شما کمک می‎کند همیشه چشم‎انداز 
وسیع و آینده برندتان را در نظر بگیرید. اینطوری اشتباهات 

کمتری در فرآیند مدیریت بحران‎ها خواهید داشت. 
شناخت بهتر مشتریان

آیا تا حالا به میزان شناخت‎تان از مشتریان فکر کرده‎اید؟ 
خیلی از برندها خیال می‎کنند ش��ناخت بس��یار خوبی از 
مشتریان‎شان دارند. این در حالی است که میزان شناخت 
آنها از مشتریان شاید حتی از میزان کافی نیز کمتر باشد. 
به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز کسب اطلاعات 
تازه درباره مش��تریان را امری ض��روری و دائمی می‎دانیم. 
این مسئله به شما کمک خواهد کرد تا تصمیم‎های بهتری 

براساس سلیقه و الگوی رفتار مشتریان بگیرید. 
وقتی یک برند به دنبال مدیریت ش��هرتش اس��ت، باید 
همیش��ه به این فکر کند که چطور فعالیتش را مطابق با 
خواست و سلیقه مشتریان جلو ببرد. این نکته‎ای است که 
گاه��ی اوقات کارآفرینان کاملا فراموش می‎کنند. انگار که 
در بازار فقط باید برای خودش��ان فعالیت کرده و دیگران 

هیچ اهمیتی ندارند. امیدوارم دست کم شما چنین درک 
و برداشتی نسبت به فعالیت در بازار نداشته باشید؛ چراکه 
دیر یا زود با این دست فرمان برندتان ته دره خواهد بود. 

ارزیابی بهتر ترندها
مدیریت شهرت برند فقط مربوط به حفظ مشتریان در 
کنار کسب و کار نیست. گاهی اوقات شما نیاز دارید افراد 
تازه‎ای را با خود همراه س��ازید. ب��ه همین خاطر ضروری 
اس��ت ایده‎هایی برای جذب مش��تریان تازه هم دم دست 

داشته باشید. 

یک��ی از روش‎ه��ای بی‎نهایت اثرگذار ب��رای جلب نظر 
مشتریان تازه مربوط به استفاده از ترندهاست. البته ترندها 
به این س��ادگی قابل شناسایی نیستند. بنابراین شما باید 
مطابق با سلیقه و صدالبته الگوی رفتار مشتریان دست به 

انتخاب از میان انبوه ترندها بزنید. 
اگر ش��ما بدون توجه به س��لیقه مشتری یا حتی اعتبار 
و ش��هرت‎تان دست به استفاده از ترندها بزنید، خیلی زود 
کارتان با مش��کلات اساسی رو به رو خواهد شد. اینطوری 
دیگر هیچ فرصتی برای اثرگذاری درست و حسابی بر روی 
مخاطب نخواهید داشت. به علاوه، کارتان نیز به طور مداوم 
با چالش‎های اساس��ی رو به رو خواهد شد. پس بهتر است 
به جای اینکه الکی خودتان را اذیت کنید، به فکر استفاده 
هوشمندانه از ترندها باشید؛ اتفاقی که در قالب استراتژی 

مدیریت شهرت به بهترین شکل روی می‎دهد.
دریافت بازخوردهای دقیق‎تر

مدیریت ش��هرت به ش��ما نش��ان می‎دهد تا چه اندازه 
نیازمند استفاده از بازخوردهای دریافتی از سوی مشتریان 
هس��تید. این امر نه تنها ش��ما را به ی��ک منبع اطلاعات 
غنی وصل می‎کند، بلکه س��طح اثرگذاری‎تان را نیز بهبود 
خواهد بخش��ید. نکته کلیدی در این میان استفاده از یک 
راهبرد جامع برای تبدیل اطلاعات دریافتی از مشتریان به 

فرآیندهای اثرگذار در زمینه فعالیت برند است.
اس��تراتژی مدیریت ش��هرت به ش��ما کمک می‎کند تا 
انگیزه مش��تریان برای ارائه بازخ��ورد را تقویت کرده و از 
سوی دیگر تصمیم‎گیری‎های خود را بر مدار این نکته جلو 

ببرید. ماجرا جالب شد، نه؟
مدیریت شهرت در عمل: نکاتی برای بهبود اوضاع

مدیریت شهرت امری نیس��ت که شما یک شبه در آن 
موفق ش��ده و دیگر لازم به پیگیری آن نداش��ته باش��ید. 
درس��ت به همین خاطر در دنیای امروز تداوم در استفاده 
از اس��تراتژی‏ها حرف اول و آخر را می‏زند. شاید فکر کنید 
این مسئله کمی سختگیرانه به نظر می‎رسد. خب در این 
صورت بد نیست به موج کسب و کارهای شکست خورده 
در بازار توجه کنید. این امر می‎تواند به ش��ما برای تقویت 

انگیزه‎تان در زمینه جدی گرفتن ماجرا کمک کند.
ما در این بخش تلاش می‎کنیم اجزای اصلی استراتژی 
مدیریت شهرت را به اتفاق شما مرور کنیم. این امر به شما 
کم��ک خواهد کرد تا اثرگذاری بهت��ری بر روی مخاطب 
داش��ته و ت��داوم حضور برندت��ان در عرص��ه رقابت را نیز 
تضمین می‎کند. خب اجازه دهید بدون اتلاف وقت بیشتر 

برویم سراغ اصل ماجرا.
گام اول: ارزیابی وضعیت فعلی برند

ش��ما برای مدیریت ش��هرت باید اول از همه نسبت به 
اوضاع کس��ب و کارتان اطلاع داشته باشید. اینکه برندتان 
در چه وضعیتی قرار دارد یا در مقایس��ه با رقبا چه مزایا و 
نقاط ضعفی دارد، نکته بی‎نهایت مهمی محسوب می‎شود. 
درس��ت به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز کار را 
کاملا مبنایی شروع کرده‎ایم. این امر به شما کمک خواهد 
کرد تا درک بس��یار بهتری از ش��رایط پی��دا کرده و دیگر 

نیازی به نگرانی در همان ابتدای امر نداشته باشید. 
یادتان باشد، شما باید در ارزیابی اوضاع برند با خودتان 

صادق باشید. خب اگر حتی با خودتان هم روراست نباشید، 
احتمالا با مشتریان هم چنین رفتاری نخواهید کرد. پس 

اصلا چرا سراغ مدیریت شهرت برویم؟
بهتری��ن روش ب��رای ارزیاب��ی اوضاع برند اس��تفاده از 
گپ‎های س��اده با مخاطب اس��ت. یادتان باشد، مخاطب 
شما نه تنها مشتریان، بلکه سرمایه‎گذاران و کارمندان نیز 
هستند. پس باید هر سه گروه موردنظر را به طور مساوی 
مورد توجه قرار دهید. بی‎شک هیچ‎کس امکان مصاحبه یا 
گپ زدن با تمام مخاطبش را ندارد. به همین خاطر ش��ما 
باید از یک جامعه آماری محدودتر استفاده کنید. به علاوه، 
می‎توانید روی هوش مصنوعی برای گردآوری اطلاعات هم 

حساب نمایید. 
ما در روزنامه فرصت امروز همیش��ه طرفدار استفاده از 
فناوری‎های تازه هس��تیم. این امر می‎تواند به ش��ما برای 
اثرگ��ذاری بر روی مخاطب کمک کرده و اوضاع‎تان را نیز 

بهبود بخشد. منظور ما در اینجا استفاده از ربات‎های دارای 
هوش مصنوعی برای دریافت اطلاعات از مخاطب اس��ت. 

ماجرا جالب شد، نه؟
متاس��فانه خیل��ی از کارآفرینان خی��ال می‎کنند باید 
همیشه کارشان را به سخت ترین شکل ممکن پیش برده 
و خودشان همه کاره باشند. خب چنین مسیری به ناکجا 
آباد خواهد رسید. پس بهتر است قبل از اینکه اوضاع خیلی 

به هم بریزد، کمی مسیرتان را کج کنید!
بع��د از اینک��ه اطلاع��ات موردنی��از را از مش��تریان، 
س��رمایه‎گذارها و کارمندان به دس��ت آوردید، باید کمی 
س��راغ تحلیل اوضاع بروید. خب درک عمومی مخاطب از 
برندتان چیس��ت؟ آیا شما را برندی نوآور می‎دانند؟ شاید 
هم به نظرش��ان ش��ما خیلی درگیر جزییات هستید و به 
مشکلات اصلی آنها توجهی ندارید. خروجی گفت‎وگوهای 
ش��ما هرچه باشد، باید آن را منبع مهمی در مسیر توسعه 
کس��ب و کارتان لحاظ کنید وگرن��ه کلاه‎تان پس معرکه 

خواهد بود. 
گام دوم: ایجاد شهرت مثبت

خب حالا شما به مهمترین بخش کار رسیده‎اید. تا اینجا 
وظیفه‎ت��ان فقط ارزیابی اوضاع بود. با این حال از اینجا به 
بعد باید شرایط را به شیوه‎ای متفاوت‎تر بررسی کنید. این 

یعنی نیاز به کمی دقت برای تغییر وضعیت دارید. 
هر برندی با هر سطحی از شهرت به طور معمول دنبال 
بهبود وضعیت��ش خواهد بود. این یعنی ش��ما باید درک 
مخاطب‎تان از وضعیت برند را یک پله هم که ش��ده بهتر 
کنید. این امری نیس��ت که با گفت‎وگوی رو در رو صورت 
گیرد. در ع��وض باید با عمل‎تان نظر مش��تریان را تغییر 

دهید.
م��ا در روزنامه فرصت امروز معتقدی��م اولین گام برای 
بهبود ادراک مش��تریان نس��بت به برن��د افزایش کیفیت 
خدمات مشتریان است. این امر نه‎تنها مشتریان را نسبت 
به برند ش��ما خوش‎بین خواهد کرد، بلک��ه آنها را بدل به 
س��فیران‎تان هم می‎کند. به طوری که هرجا بروند، تبلیغ 

شما را خواهند کرد. 
اگر شما فقط به فکر خدمات مشتریان هستید، به زودی 
با بحران‎های جدی در داخل شرکت رو به رو خواهید شد. 

مسئله کلیدی در این میان تلاش برای حل مشکلات مورد 
نظر به بهترین ش��کل ممکن اس��ت. این یعنی شما باید 
کمی هم که ش��ده به فکر بهبود وضعیت‎تان از نقطه نظر 
داخل شرکت باشید. مثلا می‎توانید کمی ساعت‎های کاری 
منعطف‎تر با حتی مزایایی مثل دسترسی به مرخصی‎های 
س��اعتی را در نظ��ر بگیری��د. اینطوری کارمن��دان درک 
بهتری از اوضاع ش��ما در بازار داش��ته و تبلیغ‎تان را پیش 

دوستان‎شان خواهند کرد. 
فکر می‎کنم همه ما برندهایی را می‎شناسیم که بیشتر 
مردم دنیا آرزوی فعالیت در آن را داشته باشند. مثلا گوگل 
یکی از نمونه‎های خوب در این میان است. چنین شهرتی 
نه صرفا به خاطر حقوق بالا، بلکه شرایط کاری فوق‎العاده 
در گوگل است. به همین خاطر شما می‎توانید کلی از مردم 

دنیا را ببینید که آرزوی همکاری با گوگل را دارند. 
بخ��ش پایان��ی که بای��د ب��دان توجه کنی��د، وضعیت 
سرمایه‎گذاران است. خب آنها سرمایه‎شان را در اختیار شما 
قرار داده و انتظارات روش��نی در این رابطه دارند. پس اگر 
فکر کرده‎اید می‎توانید بدون هیچ دردسری کارتان را جلو 
برده و به فکر دغدغه‎های سرمایه‎گذاران نباشید، سخت در 
اشتباهید. مس��ئله کلیدی در این میان تلاش برای جلب 
اعتماد کامل آنهاس��ت. خب ش��ما تنها برند فعال در بازار 
نیس��تید. بنابراین اگر عملکرد خوبی نداشته باشید، شاید 

سرمایه‎گذاران ترجیح دهند سراغ بقیه گزینه‎ها بروند. 
یکی از روش‎های مناس��ب برای ایج��اد اعتماد و تغییر 
ذهنیت مخاطب در اس��تراتژی مدیریت ش��هرت استفاده 
از ظرفیت ش��بکه‎های اجتماعی اس��ت. خب تولید محتوا 
می‎تواند خیلی از حرف‎های ش��ما را بدون هیچ دردسری 
به مخاطب برساند. این طوری کارتان خیلی راحت‎تر جلو 
رفته و دیگر لازم نیس��ت به خودت��ان زحمت خاصی هم 
بدهید.  اس��تفاده از اطلاعاتی که درباره س��لیقه مخاطب 
به دس��ت آورده‎اید، در این بخ��ش بی‎نهایت مفید خواهد 
بود. خب ش��ما که نمی‎توانید از شانس برای تولید محتوا 
اس��تفاده کنید. در عوض باید اطلاعاتی که در مرحله اول 
درباره س��لیقه و الگوی رفتار مخاطب به دس��ت آورده‎اید، 

اینجا استفاده کنید. 
یادتان باش��د، م��ا در روزنامه فرصت ام��روز هیچ وقت 
شما را مجبور به اس��تفاده از یک تکنیک بازاریابی خاص 
نمی‎کنی��م. نکته کلیدی در این می��ان آگاهی از وضعیت 
برند و شیوه‎های مناسب برای کسب و کارتان است. نمونه 
بارز این مسئله درباره ایمیل مارکتینگ به چشم می‎خورد. 
خب بس��یاری از برندها همینطور ب��دون مقدمه از ایمیل 
مارکتینگ استفاده می‎کنند. این در حالی است که شاید 
ش��ما نیاز به کمی تجدیدنظر در استفاده از این استراتژی 
داشته باشید. اصلا مخاطب شما ایمیلش را در اختیارتان 
قرار می‎دهد تا ش��ما فرآیند ایمیل مارکتینگ را ش��روع 
کنید؟ به علاوه درباره کارمندان ش��رکت اس��تفاده از این 

استراتژی شاید همیشه جواب ندهد!
فراموش نکنید، استفاده از تکنیک‎های متنوع بازاریابی 
به تنهایی کافی نیس��ت. ش��ما برای تغییر نهایی ذهنیت 
مش��تریان باید دست به تولید محصولات باکیفیت تر هم 
بزنید. مثلا اگر چند سالی است هیچ محصول تازه‎ای روانه 
بازار نکرده‎اید، بد نیس��ت حالا در کارتان تغییری اساسی 
اعمال کنید. اینطوری می‎توانید بدون هیچ دردسر خاصی 
کارتان را جلو برده و نگران هیچ چیزی هم نباشید. دست 
کم با این استراتژی مشتریان را غافلگیر کرده‎اید؛ کاری که 

ذهنیت‎شان را حسابی تغییر خواهد داد. 
گام سوم: ارزیابی شهرت برند

گام بع��دی و به نوعی نهایی ک��ه باید بدان توجه کنید، 
ارزیابی ش��هرت برند است. خب حالا که تمام کارها برای 
بهبود ذهنیت مخاطب را انجام داده‎اید، باید کمی نسبت به 
خروجی نهایی نیز حساس باشید. خب شما که نمی‎توانید 
کلا قید مخاطب و بازخوردش نسبت به فعالیت‎تان را زده و 

همینطور بدون آگاهی دقیق به کارتان ادامه دهید.
خیلی وقت‎ها کارآفرینان با همه محاس��بات دقیقی که 
انج��ام می‎دهند، بازهم نمی‎توانند به ط��ور ایده‎آل اوضاع 
را مدیری��ت کنند. به همین خاطر ضروری اس��ت قبل از 
اینکه کارتان را با دردس��رهای زیادی همراه سازید، کمی 
هم که شده ارزیابی اوضاع را در دستور کار قرار دهید. این 
امر نه تنها نقاط ضعف فعالیت‎تان را نش��ان می‎دهد، بلکه 

بخش‎های امیدوارکننده را نیز برجسته خواهد کرد. 
ماموریت ش��ما در این بخش تهیه گزارش��ی بی‎طرفانه 
نسبت به نتیجه یا خروجی فعالیت‎تان در زمینه مدیریت 
شهرت برند است. اجازه دهید با هم روراست باشیم، اگر بار 
اول‎تان است که دست به مدیریت شهرت می‎زنید، احتمالا 
اولین تلاش‎تان چندان همراه با موفقیت نخواهد بود. پس 
نباید به خودتان زیادی فش��ار آورده یا خیال کنید دنیا به 
آخر رس��یده است. در عوض می‎توانید جا برای تلاش‎های 
بیشتر باقی گذاش��ته و به ساده‎ترین شکل ممکن از کنار 
شکس��ت‎تان عب��ور کنید؛ چراک��ه به مرور زم��ان همین 

شکست‎ها بدل به موفقیت‏های بزرگ خواهد شد. 
اگر فکر می‎کنید سرتان برای ارزیابی وضعیت مدیریت 
ش��هرت خیلی شلوغ است، می‎توانید از کمک دیگران هم 
س��ود ببرید. البته بهتر است در این رابطه روی تیم روابط 
عمومی حس��اب کنید؛ چراکه این تیم به طور مش��خص 
رابطه بس��یار بهتری با افراد گوناگون در ساختار مدیریتی 
دارد. به همین خاطر معمولا دسترس��ی‎اش به اطلاعات و 

ارزیابی‎ها ساده‎تر از هر تیم دیگری خواهد بود. 
سخن پایانی

مدیریت ش��هرت برند در عص��ر دیجیتالی ام��روز کار 
س��اده‎ای نیس��ت. به همین خاطر برخی از کارآفرینان در 
اجرای این استراتژی با مشکلات زیادی رو به رو می‎شوند. 
نکته کلیدی در این میان تلاش برای ترس��یم یک نقش��ه 
راه س��اده و در عین حال جامع است. این کاری بود که ما 
در این مقاله انجام دادیم. حالا شما اطلاعات مناسب برای 
مدیریت شهرت برند در ادامه سال جاری را دارید. از اینجا 
ب��ه بعد می‎توانید کمی خلاقیت از خودتان به خرج داده و 

نکات تازه‎ای را نیز یاد بگیرید. 
فراموش نکنید، ش��ما نباید خودت��ان را به ایده‎های این 
مقاله محدود کنید. پس همچنان به ماجراجویی‎تان ادامه 
دهید. ما نیز خیلی زود س��عی می‎کنیم س��راغ تان آمده 
و ن��کات تازه‎تری درباره این اس��تراتژی تحویل‎تان دهیم. 
مثل همیشه اگر در مسیر اجرای استراتژی مورد بحث به 

مشکل خوردید، همیشه می‎توانید روی ما حساب کنید. 
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