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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

کوهک چگونه می‌تواند دروازه تجارت ایران و پاکستان شود؟

از بازارچه مرزی
تا کارخانه

فرص��ت ام��روز: م��رز در ذه��ن بس��یاری از م��ردم فق��ط ی��ک خ��ط جغرافیای��ی اس��ت؛ نقط��ه‌ای می��ان 
دو کش��ور ک��ه کالا از آن عب��ور می‌کن��د. ام��ا در واقعی��ت، م��رز می‌توان��د ی��ک فرص��ت اقتص��ادی ب��زرگ 
باش��د. اگ��ر زیرس��اخت، قان��ون، س��رمایه‌گذاری و تولی��د محل��ی در کن��ار هم ق��رار بگیرن��د، ی��ک بازارچه 
م��رزی می‌توان��د از مح��ل عب��ور کالا ب��ه موت��ور اش��تغال، ص��ادرات و توس��عه منطق��ه‌ای تبدی��ل ش��ود.

بازارچ��ه مرزی کوهک در س��راوان، یکی از همین نقاط اس��ت. موقعیتی که می‌تواند ب��رای تجارت میان ایران 
و پاکس��تان ظرفی��ت ایجاد کند؛ از ص��ادرات مصالح س��اختمانی و محصولات غذایی گرفته تا توس��عه خدمات 
حمل‌ونق��ل، انب��ارداری، بس��ته‌بندی و ف��رآوری. اما پرس��ش مهم این اس��ت که چ��را بس��یاری از گذرگاه‌های 
م��رزی، ب��ا وجود ظرفی��ت بالا، هن��وز نتوانس��ته‌اند به مرک��ز تولی��د و س��رمایه‌گذاری محلی تبدیل ش��وند...

منابع ارزی آزاد شد؛ 
دلار و سفره مردم چه تغییری می‌کند؟
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از سوی مرکز آمار

نرخ بیکاری سالانه ۷.۵ درصد اعلام شد
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مصوبه تعیین س�قف مجاز ۲۵ درصد برای قراردادهای اجاره که از س�وی سران قوا اعلام شده مربوط 
به تمدید قراردادهاس�ت؛ مصوباتی هم اس�تانداری‌ها بنا به شرایط محلی اعلام کرده‌اند می‌تواند برای 

واحدهای مسکونی جدیدی که به مستاجر جدید اجاره داده می‌شود، مبنای عمل قرار گیرد.

به گزارش ایس�نا، اوایل تیرماه امس�ال س�ران قوا مصوبه تمدید خودکار قراردادهای اجاره...

اجاره خانه‌های جدید در استان‌ها تعیین می‌شود

سرمقاله

 پول آزادشده، 
فرصت است نه راه‌حل

شورای سردبیری

آزاد ش��دن منابع ارزی می‌تواند 
برای اقتصاد ایران خبر خوبی باشد، 
اما خبر خوب زمانی به نتیجه خوب 
تبدی��ل می‌ش��ود که مح��ل خرج 
آن روشن باش��د. منابعی که صرف 
آرام‌کردن مقطعی بازار یا پوش��ش 
هزینه‌های جاری شوند، فقط زمان 
می‌خرند؛ اما منابع��ی که به تولید، 
ذخایر راهبردی و کالاهای ضروری 
برس��ند، می‌توانند بخش��ی از ثبات 
آینده را بسازند. در سال‌های اخیر، 
هر بار که خبری از آزادسازی منابع 
ارزی منتش��ر ش��ده، ب��ازار و افکار 
عمومی به‌س��رعت به یک پرس��ش 
مش��ترک رس��یده‌اند: آیا دلار ارزان 
می‌شود؟ پس از آن نیز پرسش دوم 
مطرح ش��ده است: آیا قیمت کالاها 
پایی��ن می‌آید؟ این واکنش طبیعی 
اس��ت. در اقتصادی که ن��رخ ارز بر 
قیمت مواد اولیه، کالاهای مصرفی، 
هزینه تولی��د و انتظارات تورمی اثر 
دارد، ه��ر گش��ایش ارزی می‌تواند 
امید به کاهش فشار معیشتی ایجاد 
کند. اما مشکل از جایی آغاز می‌شود 
که یک گشایش ارزی، با یک راه‌حل 
اقتصادی اشتباه گرفته شود. منابع 
آزادش��ده، هرچقدر هم قابل توجه 
باش��ند، نمی‌توانند به تنهایی ریشه 
ت��ورم، کس��ری بودج��ه، بی‌ثباتی 
سیاس��تی و ضعف سرمایه‌گذاری را 
درمان کنند. آنها فرصت‌اند؛ فرصتی 
برای اص�لاح، ن��ه جایگزینی برای 

اصلاح.
ادامه در همین صفحه

اقتص��اد ایران به منابع ارزی نیاز دارد، اما بیش از آن به ش��یوه 
درست استفاده از منابع ارزی نیاز دارد. تفاوت میان این دو، تفاوت 

میان آرامش چندماهه و ثبات چندساله است.
ارز تازه، آزمون تازه

دسترس��ی به منابع ارزی بیشتر، دست سیاس��ت‌گذار را برای 
مدیریت بازار بازتر می‌کند. بانک مرکزی می‌تواند نیازهای واقعی 
واردات��ی را بهتر تامین کند، ذخایر خود را تقویت کند و در زمان 
ش��وک‌های ارزی، توان بیشتری برای مداخله داشته باشد. همین 

مسئله می‌تواند انتظارات بازار را آرام‌تر کند.
اما این فقط نیمه نخست ماجراست. نیمه دوم به تصمیم‌هایی 
مربوط می‌ش��ود که پس از دسترسی به منابع گرفته می‌شود. آیا 
ارز آزادش��ده صرف واردات مواد اولیه و ماشین‌آلات می‌شود؟ آیا 
ب��ه تامین دارو و کالاه��ای ضروری اختصاص می‌یاب��د؟ آیا برای 
تقویت ذخایر ارزی کنار گذاش��ته می‌ش��ود؟ یا قرار است بخشی 
از هزینه‌ه��ای جاری دولت را پوش��ش دهد و پس از مدتی اثرش 

از بین برود؟
منابع ارزی، مانند یک دارایی نقدی برای اقتصاد هس��تند. اگر 
صرف هزینه‌های روزمره ش��وند، مصرف می‌ش��وند و تمام. اما اگر 
به سمت زیرساخت، تولید، فناوری، انرژی و تقویت توان صادراتی 
بروند، می‌توانند به دارایی مولد تبدیل ش��وند. این همان انتخابی 
اس��ت که تعیین می‌کند یک گش��ایش ارزی، به فرصت توس��عه 

تبدیل شود یا فقط به یک خبر کوتاه‌مدت.
آرام کردن بازار، یا ساختن ثبات؟

مدیریت بازار ارز ضروری اس��ت. هی��چ اقتصاد فعالی نمی‌تواند 
با نوس��ان ش��دید نرخ ارز، برنامه‌ریزی بلندمدت داش��ته باش��د. 

تولیدکنن��ده نمی‌دان��د مواد اولی��ه را با چه قیمت��ی تامین کند، 
واردکننده نمی‌داند تعهدات خود را چگونه مدیریت کند و خانوار 

نیز هر روز با نگرانی کاهش ارزش درآمد خود روبه‌رو می‌شود.
ام��ا آرام کردن بازار ارز با س��اختن ثبات ارزی تفاوت دارد. آرام 
کردن بازار می‌تواند با تزریق مقطعی ارز انجام شود. ساختن ثبات 
نیازمن��د مجموعه‌ای از سیاست‌هاس��ت: کنترل کس��ری بودجه، 
مدیری��ت نقدینگی، تقویت صادرات، کاه��ش نااطمینانی، بهبود 

روابط تجاری و ایجاد مسیرهای پایدار برای ورود ارز.
اگر منابع آزادش��ده فقط برای کاهش موقت نرخ ارز اس��تفاده 
شوند، اما عوامل اصلی فشار بر بازار باقی بمانند، بازار پس از مدتی 
دوباره واکنش نش��ان می‌دهد. تجربه نش��ان داده اس��ت که بازار 
ارز فقط با عرضه لحظه‌ای مدیریت نمی‌ش��ود؛ با اعتماد به آینده 

مدیریت می‌شود.
پولی که صرف تولید شود، چند بار کار می‌کند

بهترین اس��تفاده از منابع ارزی، هدایت آن به بخش‌هایی است 
که می‌توانند ظرفیت تولید اقتصاد را بالا ببرند. واردات مواد اولیه، 
قطعات، تجهیزات، ماشین‌آلات و فناوری، اگر با برنامه‌ریزی درست 
انجام شود، می‌تواند تولید را تقویت کند و بخشی از فشار قیمت‌ها 

را در بلندمدت کاهش دهد.
کارخانه‌ای که به دلیل کمبود قطعه متوقف ش��ده، با تامین ارز 
برای واردات تجهیزات می‌تواند دوباره فعال شود. واحدی که برای 
نوسازی ماشین‌آلات به منابع نیاز دارد، می‌تواند بهره‌وری خود را 
افزایش دهد. تولیدکننده‌ای که مواد اولیه در اختیار دارد، می‌تواند 

عرضه را بالا ببرد و از رشد قیمت جلوگیری کند.
ای��ن نوع مص��رف ارز، چند بار برای اقتص��اد کار می‌کند. ابتدا 

تولید را فعال می‌کند، س��پس اشتغال ایجاد می‌کند، بعد بخشی 
از تقاضای بازار را پاسخ می‌دهد و در نهایت می‌تواند به صادرات و 
درآمد ارزی بیش��تر منجر شود. در مقابل، ارزی که صرف واردات 
کالای مصرفی غیرضروری یا هزینه‌های جاری شود، معمولا یک 

بار مصرف می‌شود و اثر بلندمدت محدودی دارد.
واردات ضروری، نه واردات بی‌هدف

البت��ه نمی‌توان نقش واردات کالاهای ضروری را نادیده گرفت. 
دارو، تجهیزات پزش��کی، برخی کالاهای اساس��ی و کالاهایی که 
تولید داخلی آنها پاس��خگوی نیاز نیس��ت، باید با ارز کافی تامین 
ش��وند. محدود کردن واردات ضروری می‌تواند فش��ار شدیدی بر 

زندگی مردم وارد کند.
اما واردات زمانی به نفع اقتصاد است که هدفمند باشد. واردات 
نباید جایگزین دائمی تولید داخلی ش��ود و نباید به مسیری برای 
مصرف منابع ارزی در کالاهای غیرضروری تبدیل شود. مسئله این 
نیست که واردات خوب است یا بد؛ مسئله این است که آیا واردات 
به بهبود رفاه و افزایش ظرفیت اقتصاد کمک می‌کند یا فقط بازار 

مصرف را برای مدتی پر می‌کند.
اقتصاد س��الم، واردات را در خدم��ت تولید و رفاه قرار می‌دهد. 

اقتصاد آسیب‌پذیر، واردات را جایگزین سیاست صنعتی می‌کند.
کسری بودجه؛ بلعنده منابع تازه

یکی از بزرگ‌ترین خطرها در برابر منابع ارزی آزادشده، استفاده 
از آنها برای پوشش کسری بودجه است. دولت‌ها در شرایط فشار 
مالی، به منابع در دس��ترس نیاز دارند و طبیعی است که وسوسه 
اس��تفاده از ارزهای تازه برای هزینه‌های جاری بالا باش��د. اما این 
مسیر، اگر بدون اصلاح ساختار بودجه دنبال شود، به یک چرخه 

تکراری تبدیل می‌ش��ود. منابع ارزی مصرف می‌شوند، اما کسری 
بودج��ه باقی می‌ماند. پ��س از مدتی، دوباره فش��ار بر پایه پولی، 
اس��تقراض یا درآمدهای ناپایدار افزایش می‌یابد. در این وضعیت، 
منابع آزادش��ده نه ب��ه ثبات کمک می‌کنند و نه به رش��د؛ فقط 
عقب‌انداختن مسئله هستند. اگر قرار است منابع ارزی به اقتصاد 
کمک کنند، باید بخش��ی از آن برای کاهش آس��یب‌پذیری مالی 
کشور استفاده شود، نه فقط برای تامین مخارج جاری. بودجه‌ای 
که هر س��ال با کسری مزمن روبه‌روست، هر گشایش ارزی را دیر 

یا زود مصرف می‌کند.
ذخایر ارزی، سپر اقتصادند

یکی از کم‌سروصداترین اما مهم‌ترین استفاده‌ها از منابع ارزی، 
تقوی��ت ذخای��ر راهبردی اس��ت. در اقتصادی که با ش��وک‌های 
خارجی، نوسان صادرات، محدودیت‌های بانکی و تغییرات سیاسی 

روبه‌روست، ذخایر ارزی نقش سپر را ایفا می‌کنند.
ذخای��ر بیش��تر به بان��ک مرکزی ام��کان می‌دهن��د در زمان 
بح��ران، بدون واکنش‌های هیجانی ب��ازار را مدیریت کند. فعالان 
اقتصادی نیز وقتی بدانند سیاست‌گذار توان بیشتری برای تامین 
نیازهای ض��روری دارد، کمتر به رفتارهای احتیاطی و خریدهای 

پیش‌دستانه روی می‌آورند.
اما ذخایر فقط زمانی اثرگذارند که مدیریت آنها ش��فاف و قابل 
اعتماد باش��د. بازار باید بداند که مناب��ع ارزی صرف تصمیم‌های 
مقطعی و غیرقابل پیش‌بینی نمی‌شوند. اعتماد به ذخایر، به اندازه 

حجم آنها اهمیت دارد.
مردم چه زمانی اثر را احساس می‌کنند؟

مردم زمانی اثر منابع ارزی آزادش��ده را احس��اس می‌کنند که 

این منابع به کاهش نااطمینانی در زندگی روزمره برس��ند. یعنی 
دارو به‌موقع تامین شود، تولیدکننده بتواند مواد اولیه بخرد، قیمت 
کالاها کمتر با ش��وک روبه‌رو ش��ود و بازار ارز از نوس��ان‌های تند 
فاصله بگیرد. این اثر معمولا فوری و یک‌باره نیس��ت. قیمت‌ها به 
دلیل س��اختار هزینه، واسطه‌گری، تورم گذشته و انتظارات بازار، 
به‌سرعت پایین نمی‌آیند. اما اگر سیاست درست اجرا شود، فشار 
افزایشی قیمت‌ها می‌تواند کمتر شود و ثبات بیشتری ایجاد شود.

مهم این اس��ت که سیاس��ت‌گذار وعده‌ای فراتر از توان واقعی 
منابع ندهد. منابع ارزی می‌توانند بخشی از فشار را کم کنند، اما 
نمی‌توانند به تنهایی همه مشکلات معیشتی را حل کنند. صداقت 

در توضیح این واقعیت، خود بخشی از مدیریت انتظارات است.
فرصت را نسوزانید

آزادس��ازی منابع ارزی، فرصتی است که می‌تواند برای اقتصاد 
ایران ارزشمند باشد. اما فرصت‌ها دائمی نیستند. اگر منابع بدون 
برنامه مصرف ش��وند، بع��د از مدتی فقط خاطره یک گش��ایش 
باقی می‌ماند. اگر با اولویت‌بندی روش��ن، انضباط بودجه، تقویت 
تولید و افزایش ذخایر همراه ش��وند، می‌توانند پایه‌ای برای ثبات 
بیشتر باشند. پول آزادشده، راه‌حل نیست. راه‌حل، مجموعه‌ای از 
سیاست‌های هماهنگ است که بتواند این پول را به رشد، تولید و 

امنیت اقتصادی تبدیل کند.
اقتص��اد ایران بیش از ه��ر چیز به تصمیم‌هایی نی��از دارد که 
منابع محدود را به آینده پیوند بزنند. منابع ارزی تازه، اگر درست 
استفاده شوند، می‌توانند آغاز یک مسیر باشند؛ اما اگر صرف تکرار 
سیاست‌های گذش��ته ش��وند، فقط یک فرصت دیگر را از دست 

خواهیم داد.

کارش��ناس دفتر اقتصاد مس��کن وزارت راه و شهرس��ازی گفت: 
مس��تأجرانی که بیش از س��قف قانونی ۲۵ درص��د افزایش اجاره‌بها 
پرداخت کرده‌اند، تا پنج س��ال فرصت دارند از موجر و مشاور املاک 

متخلف شکایت کنند.
به گ��زارش خبرنگار مه��ر، پرویز آقایی، کارش��ناس دفتر اقتصاد 
مس��کن وزارت راه و شهرس��ازی امروز )دوشنبه، ۸ تیر( در گفتگوی 
تلویزیونی درباره آخرین وضعیت بازار اجاره‌بها، گفت: مصوبه تمدید 
خودکار قراردادهای اجاره مستأجران با سقف حداکثر ۲۵ درصد، تنها 
در صورت درخواس��ت مستأجر اجرا می‌شود و این به معنای افزایش 
قطعی ۲۵ درصدی نیست، بلکه میزان افزایش می‌تواند کمتر از این 

سقف و حتی ۲۰، ۱۴ درصد یا پایین‌تر از سال گذشته باشد.
وی افزود: بر اس��اس ماده ۷ قانون ساماندهی بازار زمین، مسکن و 
اجاره‌بها، وزارت راه و شهرسازی مکلف است در شرایطی که نرخ تورم 
در اس��تان‌ها بیش از ۳۰ درصد باشد، پیشنهاد تعیین سقف افزایش 
اجاره‌بها را به ش��ورای عالی مس��کن ارائه کند. این تکلیف قانونی در 
س��ال جاری نیز همانند س��ال گذشته و در قالب بسته مدیریت بازار 
اجاره اجرا ش��د و تقریباً تمامی استان‌های کشور سقف مجاز افزایش 

اجاره‌بها را اعلام کرده‌اند.
تمدید قرارداد اجاره با سقف ۲۵ درصد

کارشناس دفتر اقتصاد مس��کن وزارت راه و شهرسازی بیان کرد: 
ارقام تعیین‌شده در استان‌های مختلف متفاوت است و عمدتاً بین ۲۵ 

تا ۲۷ درصد قرار دارد، هرچند ممکن اس��ت در برخی اس��تان‌ها این 
میزان به ۲۸، ۲۹ یا حتی ۳۰ درصد نیز برسد.

وی ادامه داد: با این حال، مصوبه‌ای که اکنون از س��وی سران قوا 
ابلاغ ش��ده، به دلیل آنکه مصوبه متأخر و مورد تأکید اس��ت، مبنای 
عمل خواهد بود. بر این اس��اس، سقف حداکثر افزایش اجاره‌بها برای 
تمدید قراردادهای اجاره در سراس��ر کش��ور ۲۵ درصد تعیین شده 
اس��ت. آقایی اظهار ک��رد: افزایش‌های ۲۷ درص��دی که پیش‌تر در 
برخی اس��تان‌ها اعلام شده بود، بر اساس تکلیف قانونی وزارت راه و 
شهرسازی انجام شده است، اما با توجه به شرایط اضطراری حاکم بر 
بازار اجاره، به‌ویژه برای حمایت از مس��تأجران، سران قوا با پیشنهاد 

وزارت راه و شهرسازی این مصوبه را ابلاغ کردند.
وی یادآور شد: سقف حداکثر ۲۵ درصد، مبنای تمدید قراردادهای 
اجاره خواهد بود، اما نرخ‌هایی که اس��تان‌ها با توجه به شرایط محلی 
تعیین کرده‌اند، می‌تواند برای واحدهای مس��کونی که به مستأجران 
جدید اجاره داده می‌ش��ود، ملاک عمل قرار گیرد؛ بر اس��اس مصوبه 
ابلاغی س��ران قوا، حداکثر افزایش اجاره‌بها برای تمدید قراردادهای 
اجاره در سراس��ر کش��ور ۲۵ درصد اس��ت و این نرخ، مبنای قانونی 

تمدید قراردادهای اجاره مستأجران خواهد بود.
موجران در چه شرایطی می‌توانند مستأجر را 

تخلیه کنند؟
کارشناس دفتر اقتصاد مسکن وزارت راه و شهرسازی تصریح کرد: 

بر اساس این مصوبه، تمامی قراردادهای اجاره واحدهای مسکونی که 
مدت اعتبار آن‌ه��ا از زمان ابلاغ مصوبه، یعنی ۳۰ خردادماه، تا پایان 
سال ۱۴۰۵ به پایان می‌رسد، در صورت درخواست مستأجر، به مدت 
یک سال تمدید خواهد شد؛ فرقی نمی‌کند تاریخ پایان قرارداد اجاره 
مربوط به هفته گذش��ته باش��د یا در ماه‌های آین��ده و حتی روزهای 
پایانی سال؛ هر قرارداد مشمول این مصوبه، در صورت تمایل مستأجر، 
با س��قف حداکثر ۲۵ درصد افزایش اجاره‌بها برای یک س��ال تمدید 
می‌شود. وی گفت: در تدوین این مصوبه، حقوق موجران و مستأجران 
به‌صورت همزمان مورد توجه قرار گرفته اس��ت، زیرا قانون نمی‌تواند 
صرف��اً به نفع یک طرف باش��د. به همین دلیل، ممکن اس��ت برخی 
مالکان به واحد مسکونی خود نیاز داشته باشند و این موضوع نیز در 
متن مصوبه پیش‌بینی ش��ده است. بر اساس مفاد این مصوبه، مراجع 
قضایی نیز مکلف شده‌اند صرفاً به دلیل پایان یافتن مدت قرارداد اجاره 
و به درخواست موجر، دستور تخلیه صادر نکنند؛ با این حال، مصوبه 
س��ران قوا چهار استثنا را برای مالکان در نظر گرفته است که در این 
موارد، امکان عدم تمدید قرارداد و درخواست تخلیه وجود دارد. آقایی 
گفت: نخس��تین اس��تثنا مربوط به املاکی است که مالک برای آن‌ها 
از مراجع ذی‌صلاح پروانه تخریب، نوس��ازی یا انجام تعمیرات اساسی 
دریافت کرده باشد. در چنین شرایطی، ملک از شمول تمدید خودکار 
قرارداد اجاره خارج خواهد شد. دومین استثنا به انتقال رسمی مالکیت 
اختصاص دارد. چنانچه واحد مس��کونی پیش از تمدید قرارداد یا در 

طول دوره تمدید، به‌صورت قطعی و رسمی به شخص دیگری منتقل 
ش��ود، مس��تأجر در صورت پایان مدت قرارداد، موظف است حداکثر 
ظرف دو ماه از تاریخ انتقال رس��می س��ند، ملک را تخلیه و تحویل 
دهد. کارشناس دفتر اقتصاد مسکن وزارت راه و شهرسازی ادامه داد: 
س��ومین مورد، نیاز ش��خصی مالک یا افراد تحت تکفل وی به واحد 
مسکونی است. در صورتی که این نیاز برای سکونت شخصی از سوی 
مرجع قضایی صالح احراز شود، موجر می‌تواند درخواست تخلیه ملک 
را مطرح کند. چهارمین استثنا نیز به تخلفات احتمالی مستأجر مربوط 
می‌شود. چنانچه مستأجر در دوره پیشین اجاره، تعهدات خود از جمله 
پرداخت به‌موقع اجاره‌بها، ش��ارژ ساختمان یا سایر تعهدات قراردادی 
را انجام نداده و این موضوع موجب ورود خسارت قابل توجه به موجر 
شده باشد، مرجع قضایی می‌تواند حکم به خروج ملک از شمول این 

مصوبه صادر و درخواست تخلیه را بررسی کند.
مستأجران تا ۵ سال حق شکایت دارند

وی در پاس��خ به این پرس��ش که اگر موجری اجاره‌بهایی بیش از 
سقف قانونی ۲۵ درصد از مستأجر دریافت کند، مستأجر باید از چه 
مرجعی موضوع را پیگیری کند، گفت: بر اس��اس یکی از تبصره‌های 
ماده ۷ قانون ساماندهی بازار زمین، مسکن و اجاره‌بها، مستأجر تا پنج 
س��ال پس از پرداخت، حق شکایت دارد و اگر مبلغی بیش از سقف 
مجاز پرداخت کرده باش��د، حتی پس از پایان ق��رارداد نیز می‌تواند 

موضوع را از طریق مراجع قانونی پیگیری کند.

آقای��ی تاکید کرد: همچنین اگر مش��اور املاک ق��رارداد اجاره را 
خ��ارج از چارچوب و س��قف‌های قانونی تنظیم کرده باش��د، مطابق 
قانون توسط سازمان تعزیرات حکومتی مشمول جریمه خواهد شد و 
رسیدگی به این موضوع نیز از همین مسیر انجام می‌شود، بررسی نرخ 
تورم حوزه اجاره در س��ه ماه اخیر نشان می‌دهد تورم نقطه به نقطه 
این بخش حدود ۳۰ تا ۳۱ درصد بوده که فاصله چندانی با سقف‌های 

۲۵ تا ۲۷ درصدی تعیین‌شده برای افزایش اجاره‌بها ندارد.
وی اظهار کرد: این موضوع نش��ان می‌دهد بخش قابل توجهی از 
موجران مس��ئولیت اجتماعی خود را به‌خوبی ایفا کرده‌اند و افزایش 
اجاره‌بها را تقریباً در همان محدوده س��قف‌های تعیین‌ش��ده اعمال 
کرده‌اند. س��ال گذشته نیز تعیین س��قف افزایش اجاره‌بها برای همه 
شهرهای کشور اجرا نشد و از حدود یک‌هزار و ۴۰۰ شهر، تنها برای 
حدود ۱۰۰ تا ۱۵۰ شهر سقف‌گذاری انجام گرفت و سایر شهرها تابع 

سازوکار بازار بودند.
کارش��ناس دفتر اقتصاد مس��کن وزارت راه و شهرسازی در پایان 
خاطرنش��ان کرد: با وجود این، بر اساس آمارهای رسمی، تورم نقطه 
به نقطه اجاره در س��ه ماه اخیر نس��بت به مدت مشابه سال گذشته 
حدود ۳۰ تا ۳۱ درصد بوده که نشان می‌دهد تعامل میان موجران و 
مستأجران در تمدید قراردادها تا حد زیادی بر اساس نرخ‌های اعلامی 
رعایت شده و در کنار آن، تسهیلات و وام‌های پرداختی نیز می‌تواند 

تا حدودی در مدیریت بازار اجاره مؤثر باشد.

دریافت اجاره‌بها بیش از ۲۵ درصد تخلف است
نحوه شکایت مستأجران اعلام شد

پول آزادشده، فرصت است نه راه‌حل

اصول مذاکره بر سر دستمزد در محل کار
افزایش میزان حقوق یکی از مباحثی اس��ت که همیشه برای کارآفرینان مهم بوده و حتی بحث‎های طولانی 
در محل کار به میان کشیده است. خب هیچ‎کس دوست ندارد با حقوقی اندک به کارش ادامه داد و هیچ وقت 
فرصتی برای ولخرجی در زندگی شخصی‎اش نداشته باشد. درست به همین خاطر معمولا سالی یکبار مذاکرات 
پیشرفته‎ای میان نیروی کار و سازمان‎ها بر سر افزایش حقوق صورت می‎گیرد. البته در این میان همیشه نیروی 
کار برنده ماجرا نیس��ت. چراکه س��ازمان‎ها هم دوست ندارند بیشتر از حد به کارکنان حقوق دهند. هرچه باشد 
یک س��ازمان نیز باید به فکر توسعه کس��ب و کارش و همچنین سرمایه‎گذاری در حوزه‎های گوناگون باشد. به 
همین خاطر اگر مذاکره موردنظر دور رقیب مستقیم را کنار هم قرار می‎دهد. به همین خاطر شما باید همیشه 

حواس‎تان را جمع کنید.  ما در این مقاله قصد داریم کنار نیروی کار ایستاده و رمز و رازهای مربوط به یک...
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نحوه فعالیت بانک‌ها در روزهای ۱۳، ۱۴ و ۱۵ تیر
طبق اعلام اس��تاندار تهران، تعدادی از شعب بانک‌ها در روزهای 
۱۳، ۱۴ و ۱۵ تیر ماه )مراسم وداع و تشییع رهبر شهید( به فعالیت 

خود ادامه می‌دهند.
به گزارش ایس��نا، با توجه به اینکه مراس��م وداع با رهبر ش��هید 
انقلاب از ساعت ۶ صبح روز شنبه )۱۳ تیر( در مصلای تهران آغاز 
می‌شود و تا روز بعد ادامه خواهد داشت، محمدصادق معتمدیان - 
اس��تاندار تهران - درباره نحوه فعالیت بانک‌ها و دستگاه‌ها صحبت 
کرد. طبق اعلام معتمدیان، بخشی از شعب بانک‌ها برای جلوگیری 
از اخت�لال در امور مردم فعال خواهد بود و جزئیات تکمیلی درباره 
نحوه فعالیت دس��تگاه‌ها و مراکز خدماتی، از طریق دولت و مراجع 
رسمی اطلاع‌رسانی می‌شود. مراکز درمانی و بهداشتی، دستگاه‌های 
انتظام��ی و دیگ��ر بخش‌هایی ک��ه خدمات ضروری به م��ردم ارائه 

می‌کنند نیز به فعالیت خود ادامه می‌دهند.

رئیس اتحادیه طلا تهران اعلام کرد
ریزش قیمت سکه و طلا

رئی��س اتحادیه طلا و جواهر تهران با اش��اره به کاهش همزمان 
به��ای جهانی ط�لا و نرخ ارز در بازار داخل��ی، از افت قیمت طلا و 
انواع س��که در بازار خبر داد و گفت: هر گرم طلای ۱۸ عیار نسبت 
به اوج قیمت روز گذشته ۵۵۰ هزار تومان و سکه تمام بهار آزادی 
طرح جدید حدود چهار میلیون و ۵۰۰ هزار تومان ارزان شده است.

نادر بذرافش��ان در گفت‌وگو با ایسنا،  با اشاره به تغییرات قیمتی 
ط�لا در روزهای اخیر گفت: هفته گذش��ته بازارهای جهانی طلا با 
نوس��انات افزایشی و کاهش��ی همراه بود و در مجموع حدود ۱۵۰ 
دلار نوس��ان را تجربه کرد. امروز نیز با بازگشایی بازارهای جهانی، 
بهای هر اونس طلا ۳۸ دلار کاهش یافت و در حال حاضر )س��اعت 
۱۴ و ۳۰ دقیقه( به ۴۰۳۸ دلار رسیده که این موضوع در کنار افت 
نرخ ارز در بازار داخلی، موجب کاهش قیمت‌ها در بازار طلا و سکه 

کشور شده است.  
وی افزود: روز گذشته بازار داخلی به بالاترین سطح قیمتی خود 
رس��ید و هر گرم طلای ۱۸ عیار تا حدود ۱۷ میلیون و ۴۰۰ هزار 
تومان معامله شد، اما امروز هم‌زمان با افت ۳۸ دلاری بهای جهانی 

طلا و کاهش نرخ ارز، روند قیمت‌ها نزولی شد.  
رئی��س اتحادیه ط�لا و جواهر تهران درب��اره آخرین قیمت‌ها در 
ب��ازار گف��ت: در حال حاضر هر گرم طلای ۱۸ عیار نس��بت به اوج 
قیمت‌های روز گذشته حدود ۵۵۰ هزار تومان کاهش یافته و به ۱۶ 
میلیون و ۸۰۰ هزار تومان رس��یده و قیمت س��که تمام بهار آزادی 
طرح جدید نیز نس��بت به روز گذش��ته حدود چهار میلیون و ۵۰۰ 
هزار تومان کاهش یافته و به ۱۷۰ میلیون تومان و سکه طرح قدیم 
نیز با کاهش سه میلیون و ۵۰۰ هزار تومانی، ۱۶۵ میلیون و ۵۰۰ 

هزار تومان معامله می‌شود.  
بذرافشان گفت: نیم‌س��که نیز با کاهش یک میلیون و ۵۰۰ هزار 
تومانی به ۸۸ میلیون تومان، ربع‌سکه با کاهش یک میلیون تومانی 
ب��ه ۵۲ میلیون تومان و س��که یک گرمی بان��ک مرکزی نیز بدون 

تغییر، ۲۷ میلیون تومان قیمت‌گذاری شده است.  
وی با اشاره به حباب سکه تصریح کرد: حباب سکه نیز نسبت به 
روز گذش��ته حدود ۴۵۰ هزار تومان کاهش یافته و در حال حاضر 

به شش میلیون و ۳۵۰ هزار تومان رسیده است.  

رویه جدید صادرات سوخت‌های بازیافتی از مرداد 
اجرایی می‌شود

ات��اق اصناف ایران در اطلاعی��ه‌ای از رویه اجرایی جدید صادرات 
سوخت تقطیری حاصل از بازیافت روغن کارکرده خبرداد.

به گ��زارش خبرگزاری مهر، اتاق اصناف ای��ران در اطلاعیه‌ای از 
روی��ه اجرایی جدید صادرات س��وخت تقطی��ری حاصل از بازیافت 

روغن کارکرده از تاریخ یکم مرداد ماه ۱۴۰۵ خبر داد.
در مت��ن این اطلاعیه آمده اس��ت: در راس��تای اجرای مفاد ماده 
۴۰ دس��تورالعمل اصلاح و بهبود )ساماندهی( فرآیندهای صادرات، 
واردات، عب��ور )ترانزیت( و معاوضه )س��وآپ( نفت خ��ام، میعانات 
گازی و فرآورده‌ها و مش��تقات نفتی در امور گمرکی )موضوع ماده 
۴۵ آیین‌نام��ه اجرایی م��واد ۵ و ۶ قانون مبارزه با قاچاق کالا و ارز 
و اصلاحیه‌ه��ای آن( روی��ه جدید، از تاریخ یکم م��رداد ماه ۱۴۰۵ 
لازم‌الاجرا اس��ت. بر این اس��اس تمامی واحدهای جمع‌آوری‌کننده 
روغ��ن کارکرده، صنعت��ی و خودرویی موظفند نس��بت به دریافت 
پروانه کس��ب صنفی از اتحادیه مربوطه اقدام کرده و تمامی اسناد 
خرید و فاکتورهای خود را در س��امانه جامع تجارت ثبت کنند. در 
این راس��تا س��امانه ثامن از ثبت فاکتورهای فاقد تایید حلقه قبلی 
زنجی��ره تامین جلوگی��ری خواهد کرد. یادآور می‌ش��ود واحدهای 
تصفیه مجدد، درصورت نقض در ثبت مدارک زنجیره تامین قادر به 
صادرات س��وخت‌های تقطیری حاصل از بازیافت روغن‌های مذکور 

نخواهد بود.

هشدار وزارت صمت نسبت به تبعات گرانی انرژی 
برای صنایع

مع��اون وزیر صمت گفت: افزایش ناگهانی هزینه انرژی حاش��یه 
س��ود بنگاه‌ها را کاهش داده و باید متناسب با توان رقابتی صنایع، 

به‌صورت تدریجی و مدیریت‌شده انجام شود.
ب��ه گزارش خبرگزاری مهر، رضا انص��اری اظهار کرد: نگاه حاکم در 
حوزه سیاس��ت‌گذاری انرژی صنایع صرفا بحث اصلاح قیمت اس��ت، 
به‌گون��ه‌ای که قیمت انرژی را برای صنایع آنچنان افزایش داده اس��ت 
که حاش��یه سود بسیاری از بنگاه‌ها کاهش یافته است و این سیاست 
نادرست است. وی در مصاحبه با سیما ادامه داد: در حوزه تامین انرژی 
صنایع هم با کمبود انرژی مواجهیم و هم سیاست‌گذاری‌های نادرست 
که به تولید آس��یب زده اس��ت. معاون صنایع عمومی وزارت صنعت، 
مع��دن و تجارت گف��ت: افزایش قیمت انرژی صنای��ع باید به صورت 
تدریجی، مدیریت ش��ده و متناس��ب با توان رقابتی بنگاه‌ها باشد. وی 
افزود: در صنایع دنیا و به ویژه در کشورهایی که در حال توسعه صنعتی 
هس��تند، از صنایع حمایت می‌شود. صنایع ما هنوز به سطح رقابتی با 
دنیا نرسیده‌اند و برخی از آنها توان رقابت بین المللی ندارند، پس نیاز 
ب��ه حمایت دارند. انصاری عنوان کرد: حتی در اقتصادهای لیبرال دنیا 
از صنایع��ی که می‌خواهند توان رقابتی خ��ود را ارتقاء دهند، حمایت 
می‌شود، اگر می‌خواهیم به رشد صنعتی برسیم باید به سیاست‌گذاری 

انرژی صنایع توجه بیشتری شود.

خبرنــامه

فرصت امروز: مرز در ذهن بسیاری از مردم فقط یک خط جغرافیایی 
است؛ نقطه‌ای میان دو کشور که کالا از آن عبور می‌کند. اما در واقعیت، 
مرز می‌تواند یک فرصت اقتصادی بزرگ باش��د. اگر زیرس��اخت، قانون، 
س��رمایه‌گذاری و تولید محل��ی در کنار هم قرار بگیرن��د، یک بازارچه 
مرزی می‌تواند از محل عبور کالا به موتور اش��تغال، صادرات و توس��عه 

منطقه‌ای تبدیل شود.
بازارچه مرزی کوهک در سراوان، یکی از همین نقاط است. موقعیتی 
ک��ه می‌تواند ب��رای تجارت میان ایران و پاکس��تان ظرفیت ایجاد کند؛ 
از ص��ادرات مصال��ح س��اختمانی و محصولات غذایی گرفته تا توس��عه 
خدمات حمل‌ونقل، انبارداری، بس��ته‌بندی و فرآوری. اما پرس��ش مهم 
این اس��ت که چرا بس��یاری از گذرگاه‌های مرزی، با وجود ظرفیت بالا، 

هنوز نتوانسته‌اند به مرکز تولید و سرمایه‌گذاری محلی تبدیل شوند.
اقتصاد مرز زمانی شکوفا می‌شود که تجارت فقط به عبور کالا محدود 
نمان��د. باید بخش��ی از ارزش افزوده در همان منطقه ایجاد ش��ود. باید 
مردم محلی سهم واقعی از تجارت داشته باشند. باید تولیدکننده بتواند 
محصول��ش را آم��اده صادرات کن��د و جوان مرزنش��ین بتواند به جای 

اشتغال موقت، فرصت پایدار پیدا کند.
تجارت مرزی؛ فرصت نزدیک، سود دور

مناطق مرزی معمولاً در فاصله زیادی از مراکز صنعتی و تصمیم‌گیری 
قرار دارند. همین فاصله باعث می‌ش��ود هزینه حمل‌ونقل، دسترسی به 
ب��ازار، تامین مالی و خدمات اداری برای فعالان محلی بیش��تر باش��د. 
در عین حال، همین مناطق به بازار کش��ور همس��ایه نزدیک‌ترند و این 

نزدیکی می‌تواند به مزیت تبدیل شود.
کوه��ک می‌تواند برای صادرات محصولات ایرانی به پاکس��تان نقش 
مهمی داش��ته باشد. مصالح س��اختمانی، کاشی و س��رامیک، سیمان، 
مواد غذای��ی، خرما و برخی محصولات مصرفی، ظرفیت حضور در بازار 
پاکس��تان را دارند. اما صادرات پایدار فقط با عبور کامیون از مرز شکل 
نمی‌گیرد. نیازمند قرارداد، اس��تاندارد، بس��ته‌بندی مناس��ب، خدمات 

گمرکی سریع و شناخت دقیق از تقاضای بازار مقصد است.
اگر تجارت فقط به ش��کل مقطعی و غیرمنظم انجام شود، سود اصلی 
نصیب واس��طه‌ها می‌شود. اما اگر زنجیره صادرات کامل شود، بخشی از 
ارزش اف��زوده در منطقه باقی می‌ماند. این همان تفاوت میان مرز فعال 

و مرز توسعه‌ساز است.
مرزنشین باید شریک تجارت باشد

در بس��یاری از مناطق مرزی، مردم محلی بی��ش از همه با فرصت‌ها 
و محدودیت‌های تجارت آش��نا هس��تند. آنها بازارهای دو طرف مرز را 
می‌شناسند، مسیرهای حمل‌ونقل را می‌دانند و نیازهای مصرفی منطقه 
را بهت��ر درک می‌کنند. اما در بس��یاری از موارد، س��هم آنها از تجارت 

رسمی محدود است.
تعاونی‌های مرزنش��ینان می‌توانند یکی از ابزارهای مهم برای افزایش 
س��هم مردم محلی در تجارت باش��ند. اگر این تعاونی‌ها واقعی، شفاف 
و توانمند باش��ند، می‌توانند کالاهای محلی را جمع‌آوری کنند، مس��یر 

صادرات را کوتاه‌تر سازند و درآمد بیشتری را به منطقه برگردانند.
اما تعاونی بدون دسترسی به سرمایه، آموزش، زیرساخت و بازار، فقط 
یک نام حقوقی باقی می‌ماند. مرزنش��ین باید امکان داش��ته باشد که از 
تولید تا صادرات در زنجیره حضور داش��ته باش��د، نه اینکه فقط نیروی 

حمل یا واسطه خرد باشد.
قاچاق از خلأ اقتصاد رسمی رشد می‌کند

تجارت غیررسمی و قاچاق در مناطق مرزی فقط یک مسئله انتظامی 
نیس��ت. در بس��یاری از موارد، وقت��ی تجارت رس��می پرهزینه، کند و 
پیچیده باش��د، فعالان محلی به مسیرهای غیررسمی کشیده می‌شوند. 
این مس��ئله به‌ویژه در مناطقی که فرصت ش��غلی محدود است، بیشتر 
دیده می‌شود. راه مقابله پایدار با قاچاق فقط افزایش کنترل نیست. باید 
تجارت رسمی را آسان‌تر، سریع‌تر و اقتصادی‌تر کرد. اگر صادرکننده یا 
واردکننده کوچک برای عبور از مرز با ده‌ها مجوز، هزینه اضافی و تاخیر 

طولانی روبه‌رو باشد، انگیزه استفاده از مسیر قانونی کاهش می‌یابد.
سامانه‌های گمرکی ساده‌تر، ساعات کاری مناسب، شفافیت تعرفه‌ها، 
امکانات حمل‌ونقل و سازوکارهای مالی قابل دسترس، می‌توانند تجارت 
رس��می را جذاب‌تر کنند. وقتی مس��یر قانونی عملی باش��د، هم درآمد 

دولت بیشتر می‌شود و هم امنیت اقتصادی منطقه تقویت می‌شود.
زیرساخت؛ شرط اول توسعه مرز

بازارچه مرزی بدون جاده مناس��ب، انبار، س��ردخانه، گمرک مجهز، 
ش��بکه بانکی، اینترنت و حمل‌ونقل منظم نمی‌توان��د به موتور تجارت 
تبدیل ش��ود. زیرساخت ش��اید کمتر دیده شود، اما تعیین می‌کند یک 

صادرکننده بتواند کالا را به‌موقع تحویل دهد یا نه.
برای محصولات��ی مانند خرما، مواد غذایی و محصولات کش��اورزی، 
س��ردخانه و بسته‌بندی اهمیت زیادی دارد. کالایی که در مسیر خراب 
ش��ود یا کیفیت خود را از دس��ت بدهد، بازار صادراتی را از بین می‌برد. 
ب��رای مصالح س��اختمانی نیز حمل‌ونقل ارزان و پایدار مهم اس��ت. اگر 

هزینه حمل زیاد باشد، مزیت قیمت کالا از بین می‌رود.
توس��عه کوهک باید به‌عنوان یک پروژه منطقه‌ای دیده شود، نه صرفاً 
گسترش یک گیت مرزی. جاده، انبار، مرکز لجستیک، خدمات گمرکی، 
پایانه حمل‌ونقل و امکانات استانداردس��ازی باید همزمان توس��عه پیدا 

کنند.
بسته‌بندی؛ فاصله میان محصول و بازار

بس��یاری از محصولات ایرانی از نظر کیفیت توان رقابت دارند، اما در 
بس��ته‌بندی، برند، اس��تاندارد و بازاریابی با ضعف روبه‌رو هس��تند. بازار 
پاکس��تان، مانند هر بازار دیگری، فق��ط کالا نمی‌خواهد؛ محصول قابل 

اعتماد، قیمت مشخص، بسته‌بندی مناسب و تامین منظم می‌خواهد.
ی��ک تولیدکنن��ده محل��ی ممکن اس��ت خرمای خوب ی��ا محصول 
کشاورزی باکیفیت داشته باشد، اما بدون بسته‌بندی استاندارد و شبکه 
توزیع، نمی‌تواند س��همی پای��دار از بازار خارجی بگیرد. اینجاس��ت که 
ایج��اد واحدهای فرآوری و بس��ته‌بندی در مناطق م��رزی اهمیت پیدا 

می‌کند.

اگ��ر محص��ول در همان منطقه فرآوری و بس��ته‌بندی ش��ود، ارزش 
افزوده بیشتری ایجاد می‌شود. اشتغال محلی بالا می‌رود و وابستگی به 
واس��طه‌ها کاهش می‌یابد. مرز دیگر فقط محل خروج مواد خام نخواهد 

بود؛ به بخشی از زنجیره تولید تبدیل می‌شود.
سرمایه‌گذاری محلی؛ حلقه‌ای که غایب است

توس��عه تجارت مرزی نیازمند سرمایه‌گذاری اس��ت، اما سرمایه‌گذار 
زمانی وارد می‌ش��ود که بداند بازار، زیرساخت و مقررات قابل پیش‌بینی 
هس��تند. در مناطق مرزی، ریس��ک‌های اداری، ضع��ف خدمات و نبود 

اطلاعات بازار می‌تواند انگیزه سرمایه‌گذاری را کاهش دهد.
دول��ت می‌تواند در این میان نقش تس��هیل‌گر داش��ته باش��د. ایجاد 
منطقه‌های لجس��تیکی، ارائه مشوق‌های هدفمند، تسهیل صدور مجوز، 
حمایت از صنایع کوچک صادرات‌محور و توسعه خدمات بانکی می‌تواند 

بخشی از ریسک سرمایه‌گذار را کاهش دهد.
اما توسعه مرز فقط با بودجه دولتی پایدار نمی‌شود. بخش خصوصی، 
تعاونی‌ه��ا و س��رمایه‌گذاران محلی بای��د در تصمیم‌گی��ری و مالکیت 
پروژه‌ها نقش داشته باشند. هر طرحی که بدون مشارکت مردم منطقه 

طراحی شود، احتمال موفقیت کمتری دارد.
ایران و پاکستان؛ بازاری که باید شناخت

پاکس��تان ب��ازاری ب��زرگ و نزدیک برای ایران اس��ت. ام��ا نزدیکی 
جغرافیای��ی به معنای موفقیت خودکار نیس��ت. صادرکننده ایرانی باید 
بداند مصرف‌کننده پاکس��تانی چه می‌خواهد، چ��ه کالایی مزیت دارد، 

رقبا چه کسانی هستند و چه استانداردهایی لازم است.
تجارت پایدار نیازمند ش��ناخت بازار اس��ت. مراکز اطلاعات تجاری، 
نمایشگاه‌های مش��ترک، ارتباط میان اتاق‌های بازرگانی و حضور فعال 
شرکت‌های ایرانی می‌تواند به کاهش ریسک صادرکنندگان کمک کند. 
بدون این ش��ناخت، صادرات ممکن است به چند محموله محدود شود 

و استمرار پیدا نکند.
کوهک می‌تواند به نقطه اتصال ایران با بخشی از بازار پاکستان تبدیل 
شود، اما این اتفاق زمانی می‌افتد که تجارت از حالت واکنشی و موردی 

خارج شود و به یک برنامه صادراتی تبدیل شود.
جمع‌بندی؛ مرز، پایان جاده نیست

مرز کوهک می‌تواند فقط یک بازارچه باشد؛ محلی برای عبور محدود 
کالا و تجارت خرد. اما می‌تواند بس��یار بیش��تر از این باشد. می‌تواند به 
مرکز صادرات، فرآوری، بسته‌بندی، خدمات حمل‌ونقل و اشتغال محلی 

تبدیل شود.
تفاوت این دو مس��یر در نوع نگاه سیاس��ت‌گذار اس��ت. اگر مرز فقط 
یک نقطه کنترل دیده ش��ود، ظرفیت آن مح��دود می‌ماند. اما اگر مرز 
به عنوان یک دروازه اقتصادی دیده ش��ود، می‌تواند توس��عه منطقه‌ای 

ایجاد کند.
مرز، پایان جاده نیس��ت. برای اقتصاد محل��ی، مرز می‌تواند آغاز یک 
مس��یر تازه باشد؛ مسیری که از بازارچه ش��روع می‌شود و به کارخانه، 

اشتغال و تجارت پایدار می‌رسد.

کوهک چگونه می‌تواند دروازه تجارت ایران و پاکستان شود؟

از بازارچه مرزی تا کارخانه

بررس��ی نرخ بیکاری افراد ۱۵ س��اله و بیش‌تر نشان می‌دهد که ۷.۵ 
درصد از جمعیت فعال )ش��اغل و بیکار(، بیکار بوده‌اند و بررس��ی روند 
تغییرات نرخ بیکاری حاکی از آن است که این شاخص، نسبت به سال 

قبل )سال ۱۴۰۳(، ۰.۱ درصد کاهش یافته است.
به گزارش ایس��نا، در سال ۱۴۰۴ به میزان ۴۰.۶ درصد جمعیت ۱۵ 
س��اله و بیش‌تر از نظر اقتصادی فعال بوده‌اند، یعنی در گروه شاغلان یا 
بیکاران قرار گرفته‌اند. بررس��ی تغییرات نرخ مشارکت اقتصادی حاکی 
از آن اس��ت که این نرخ نس��بت به سال قبل )سال ۱۴۰۳( ۰.۴ کاهش 

یافته است.
جمعیت ش��اغلین ۱۵ س��اله و بیشتر در این سال ۲۴ میلیون و ۸۲۲ 
هزار نفر بوده که نس��بت به سال قبل ۳۴ هزار نفر افزایش داشته است. 

همچنی��ن جمعی��ت غیرفعال از نظ��ر اقتصادی )اع��م از افراد محصل، 
خان��ه‌دار، دارای درآمد بدون کار مانند بازنشس��تگان و ...( ۳۹ میلیون 
و ۳۱۱ ه��زار نفر بوده که نس��بت به س��ال قبل تقریب��ا ۷۹۱ هزار نفر 
افزایش داشته است. بررسی اشتغال در بخش‌های عمده اقتصادی نشان 
می‌دهد که در س��ال ۱۴۰۴، بخش خدمات با ۵۳.۲ درصد بیش¬‌ترین 
سهم اشتغال را به خود اختصاص داده است. در مراتب بعدی بخش‌های 

صنعت با ۳۲.۸ درصد و کشاورزی با ۱۳.۹ درصد قرار دارند.
نرخ بیکاری جوانان ۱۵ تا ۲۴ ساله حاکی از آن است که ۲۰.۳ درصد 
از فعالان این گروه سنی در سال ۱۴۰۴ بیکار بوده‌اند. بررسی تغییرات 
س��الانه نرخ بیکاری این افراد نشان می‌دهد، این نرخ نسبت به در سال 

قبل )سال ۱۴۰۳( ۰.۲ درصد افزایش یافته است.

بررس��ی نرخ بیکاری گروه سنی ۱۸ تا ۳۵ ساله نیز نشان می‌دهد که 
در س��ال ۱۴۰۴، به میزان ۱۵.۰درصد از جمعیت فعال این گروه سنی 
بیکار بوده‌اند. این در حالی اس��ت که تغییرات س��الانه نرخ بیکاری این 
افراد نشان می‌دهد این نرخ نسبت به سال ۱۴۰۳، به میزان ۰.۳ درصد 

افزایش یافته است.
بررسی سهم جمعیت دارای اشتغال ناقص جمعیت ۱۵ ساله و بیش‌تر 
نش��ان می‌دهد که در سال ۱۴۰۴، ۷.۶ درصد جمعیت شاغل،‌ به دلایل 
اقتصادی )س��ال غیرکاری، رکود کار، پیدا نکردن کار با ساعت بیش‌تر 
و…( کم‌ت��ر از ۴۴ س��اعت در هفته کار کرده و آم��اده برای انجام کار 
اضافی بوده‌اند. این در حالی اس��ت که ۳۸.۴ درصد از شاغلین ۱۵ ساله 

و بیش‌تر، بیش از ۴۹ ساعت در هفته کار کرده‌اند.

از سوی مرکز آمار

نرخ بیکاری سالانه ۷.۵ درصد اعلام شد



فرصت امروز: آزادسازی منابع ارزی ایران، در افکار عمومی معمولاً با یک 
انتظار فوری همراه است: دلار ارزان می‌شود، قیمت کالاها پایین می‌آید و 
فشار تورم کم می‌شود. اما تجربه اقتصاد ایران نشان می‌دهد که میان آزاد 
ش��دن منابع ارزی و بهبود محسوس زندگی مردم، فاصله‌ای جدی وجود 
دارد. ای��ن فاصله را نه فقط حجم منابع، بلکه نحوه تخصیص، زمان‌بندی 

مصرف و کیفیت سیاست‌گذاری تعیین می‌کند.
پول ارزی اگر وارد اقتصاد شود، می‌تواند فرصت ایجاد کند؛ اما به خودی 
خود معجزه نمی‌کند. این منابع ممکن است صرف تامین کالاهای اساسی، 
واردات م��واد اولی��ه، بازپرداخ��ت بدهی‌ها، تقویت ذخای��ر بانک مرکزی، 
حمایت از تولید یا حتی تامین هزینه‌های جاری دولت ش��وند. هرکدام از 

این مسیرها اثر متفاوتی بر بازار ارز، تورم، تولید و معیشت خانوار دارند.
پرس��ش اصلی این نیست که منابع ارزی آزاد شده‌اند یا نه. پرسش این 
است که این منابع چگونه خرج خواهند شد و آیا می‌توانند به ثباتی پایدار 

تبدیل شوند یا فقط چند ماه از فشار بازار بکاهند.
منابع ارزی، فقط پول تازه نیستند

وقتی بخش��ی از منابع ارزی در دس��ترس قرار می‌گی��رد، قدرت مانور 
سیاس��ت‌گذار بیشتر می‌ش��ود. بانک مرکزی می‌تواند در بازار ارز فعال‌تر 
باش��د، نیازه��ای وارداتی را بهت��ر تامین کند و بخش��ی از نگرانی فعالان 
اقتص��ادی درب��اره کمب��ود ارز را کاهش دهد. همین تغیی��ر در انتظارات 

می‌تواند بر رفتار بازار اثر بگذارد.
اما منابع ارزی فقط یک عدد در ترازنامه نیستند. آنها می‌توانند به کاهش 
نااطمینانی کمک کنند. تولیدکننده‌ای که نگران تامین مواد اولیه اس��ت، 
واردکننده‌ای که برای ثبت سفارش به ارز نیاز دارد و خانواری که از نوسان 

قیمت کالاها نگران است، همگی به نوعی از ثبات ارزی اثر می‌پذیرند.
اگر دسترس��ی به منابع ارزی به معن��ای تامین منظم‌تر نیازهای واقعی 
اقتصاد باشد، می‌تواند فشار بر بازار را کاهش دهد. اما اگر این منابع فقط 
برای کنترل کوتاه‌مدت قیمت ارز مصرف ش��وند، بدون آنکه ریش��ه‌های 

بی‌ثباتی اصلاح شود، اثر آنها موقت خواهد بود.
دلار ارزان‌تر می‌شود؟

یکی از نخس��تین پرس��ش‌ها پس از هر خبر مربوط به آزادسازی منابع 
ارزی، درباره قیمت دلار است. پاسخ ساده‌ای برای این پرسش وجود ندارد. 
بازار ارز فقط با عرضه و تقاضای لحظه‌ای حرکت نمی‌کند. انتظارات تورمی، 
وضعیت تجارت خارجی، کس��ری بودجه، میزان نقدینگی، ریس��ک‌های 

سیاسی و اعتماد عمومی نیز بر آن اثر دارند.
افزایش عرض��ه ارز می‌تواند فش��ار کوتاه‌مدت را کاه��ش دهد، اما اگر 
همزمان رش��د نقدینگی ادامه داشته باشد، کس��ری بودجه از مسیرهای 
تورم‌زا تامین ش��ود یا چشم‌انداز تجارت خارجی مبهم بماند، ثبات پایدار 
ایجاد نمی‌ش��ود. بازار ارز بیش از هر چیز به تداوم دسترسی به منابع نیاز 

دارد، نه به یک گشایش مقطعی.
در واقع، منابع ارزی آزادش��ده می‌توانند به بازار پیام دهند که دس��ت 

سیاس��ت‌گذار خالی نیس��ت. اما اگر این پیام با سیاست‌های منسجم در 
بودجه، تجارت و تولید همراه نشود، اثر آن به سرعت کمرنگ خواهد شد.

سفره مردم چه زمانی تغییر می‌کند؟
مردم حق دارند بپرسند اگر منابع ارزی آزاد می‌شود، چرا قیمت کالاهای 
ضروری به س��رعت پایین نمی‌آید. پاسخ این است که قیمت کالاها فقط 
به نرخ ارز وابسته نیست. هزینه حمل‌ونقل، دستمزد، انرژی، واسطه‌گری، 

مالیات، تامین مالی و انتظارات تورمی نیز بر قیمت نهایی اثر دارند.
از س��وی دیگر، بسیاری از کالاها با ارزهایی تامین شده‌اند که پیش‌تر با 
نرخ‌های بالاتر خریداری شده‌اند. بنابراین حتی اگر بازار ارز در کوتاه‌مدت 
آرام شود، کاهش قیمت کالاها ممکن است با تاخیر همراه باشد. در برخی 
بازاره��ا نیز کاهش نرخ ارز س��ریع به مصرف‌کننده منتقل نمی‌ش��ود، اما 
افزایش آن با س��رعت بیش��تری خود را نش��ان می‌دهد. این همان جایی 
اس��ت که نظارت بر زنجیره تامین اهمیت پیدا می‌کن��د. اگر منابع ارزی 
برای واردات کالا یا مواد اولیه اختصاص داده می‌شود، باید روشن باشد این 
حمایت چه اثری بر قیمت نهایی دارد. در غیر این صورت، بخشی از منافع 

ارزی ممکن است در مسیر توزیع و واسطه‌گری از بین برود.
واردات مصرفی یا مواد اولیه؟

یکی از مهم‌ترین تصمیم‌ها در زمان افزایش دسترس��ی به منابع ارزی، 
تعیی��ن اولوی��ت مص��رف آنهاس��ت. واردات کالای مصرف��ی می‌تواند در 
کوتاه‌مدت بازار را آرام کند، به‌ویژه اگر کالای ضروری یا دارو باشد. اما اگر 
بخش زیادی از ارز صرف واردات کالاهایی شود که در داخل امکان تولید 

دارند، ممکن است به تولیدکننده داخلی فشار وارد شود.
در مقابل، تامین مواد اولیه، ماشین‌آلات، قطعات و تجهیزات می‌تواند به 
تولید داخلی کمک کند. کارخانه‌ای که مواد اولیه ندارد یا برای تامین قطعه 
با مش��کل روبه‌روست، نمی‌تواند تولید را افزایش دهد. در چنین شرایطی، 
تخصیص ارز به تولید می‌تواند اثر بلندمدت‌تری بر اش��تغال، عرضه کالا و 

کنترل قیمت‌ها داشته باشد.
سیاس��ت درست، انتخاب میان واردات و تولید نیست. اقتصاد به هر دو 
نیاز دارد. مسئله این است که واردات باید در خدمت تولید و رفاه باشد، نه 

جایگزین دائمی تولید داخلی.
ذخایر ارزی و مدیریت انتظارات

بخش��ی از اهمیت منابع ارزی آزادشده، به افزایش ذخایر بانک مرکزی 
بازمی‌گردد. ذخایر قوی‌تر به بانک مرکزی امکان می‌دهد در زمان نوسان، 
نقش فعال‌تری در بازار داشته باشد. این موضوع فقط از نظر عرضه ارز مهم 

نیست؛ از نظر روانی نیز اهمیت دارد.
بازارها به توان مداخله سیاست‌گذار نگاه می‌کنند. اگر فعالان اقتصادی 
احس��اس کنند مناب��ع کافی برای مدیریت ش��وک‌ها وج��ود دارد، رفتار 
احتیاطی آنها کمتر می‌ش��ود. واردکننده کمتر به خرید پیش‌دس��تانه ارز 
روی می‌آورد، صادرکننده کمتر عرضه ارز را عقب می‌اندازد و خانوار کمتر 

به سمت تبدیل دارایی خود به ارز حرکت می‌کند.

اما ذخایر ارزی زمانی اثرگذارند که استفاده از آنها شفاف، هدفمند و قابل 
پیش‌بینی باشد. اگر بازار نداند منابع چگونه خرج می‌شود یا تصمیم‌ها هر 
روز تغیی��ر کند، حتی ذخایر بزرگ نیز نمی‌توانند به تنهایی اعتماد ایجاد 

کنند.
کسری بودجه؛ آزمون بزرگ منابع تازه

یکی از خطرهای مهم در استفاده از منابع ارزی آزادشده، تبدیل آنها به 
پوششی برای کس��ری بودجه است. دولت‌ها در شرایط فشار مالی ممکن 
است وسوسه شوند منابع تازه را برای هزینه‌های جاری مصرف کنند. این 
کار ش��اید در کوتاه‌مدت برخی مشکلات را کاهش دهد، اما در بلندمدت 

اثری پایدار بر ظرفیت تولید یا ثبات اقتصاد ایجاد نمی‌کند.
اگ��ر منابع ارزی صرف هزینه‌های جاری ش��ود، پس از پایان آن منابع، 
اقتصاد دوباره با همان مسئله‌های قبلی روبه‌رو خواهد شد. اما اگر بخشی 
از این منابع به پروژه‌های زیرس��اختی، تامین مواد اولیه، نوسازی صنعت، 
حمل‌ونقل، انرژی یا تقویت ذخایر اختصاص یابد، می‌تواند اثر بلندمدت‌تری 

داشته باشد.
منابع ارزی نباید به مس��کنی برای بودجه تبدیل ش��وند. باید به ابزاری 

برای کاهش آسیب‌پذیری اقتصاد تبدیل شوند.
گشایش موقت یا مسیر پایدار؟

تف��اوت بزرگ میان یک خبر خوب و یک تحول اقتصادی، در تداوم آن 
اس��ت. آزادس��ازی منابع ارزی می‌تواند خبر خوبی باشد، اما تحول زمانی 
رخ می‌دهد که این گشایش به یک مسیر پایدار در تجارت، پرداخت‌های 

بین‌المللی، صادرات و سرمایه‌گذاری تبدیل شود.
اقتصاد ایران به دسترسی منظم و قابل اتکا به ارز نیاز دارد. تولیدکننده 
نمی‌توان��د برای برنامه‌ریزی بلندمدت به منابعی تکیه کند که یک‌بار آزاد 
می‌ش��وند و دوباره در دس��ترس نیستند. بازار نیز با خبرهای مقطعی آرام 

نمی‌ماند؛ با سیاست‌های قابل پیش‌بینی آرام می‌ماند.
برای همین، آزادس��ازی منابع ارزی باید بخش��ی از یک برنامه بزرگ‌تر 
باشد؛ برنامه‌ای که در آن تجارت خارجی، صادرات، مدیریت بودجه، کنترل 

نقدینگی و سیاست صنعتی با هم هماهنگ شوند.
جمع‌بندی؛ پول تازه، سیاست تازه می‌خواهد

مناب��ع ارزی آزادش��ده می‌توانند فرص��ت مهمی برای اقتصاد باش��ند. 
می‌توانند بازار ارز را آرام‌تر کنند، واردات مواد اولیه را آسان‌تر سازند، ذخایر 
ارزی را تقویت کنند و بخش��ی از فش��ار تورمی را کاه��ش دهند. اما این 
نتایج خودکار نیس��تند. اگر منابع بدون اولویت‌بندی و صرفاً برای کنترل 
کوتاه‌مدت بازار مصرف ش��وند، اثر آنها محدود خواهد بود. اگر به س��مت 
تولید، زیرساخت، ذخایر راهبردی و تامین کالاهای ضروری هدایت شوند، 

می‌توانند به ثباتی پایدارتر کمک کنند.
دلار و سفره مردم زمانی تغییر واقعی را احساس می‌کنند که منابع ارزی 
به سیاس��ت اقتصادی منسجم متصل شوند. پول تازه، بدون سیاست تازه، 

فقط زمان می‌خرد؛ اما سیاست درست می‌تواند آینده بسازد.

منابع ارزی آزاد شد؛ دلار و سفره مردم چه تغییری می‌کند؟

مصوبه تعیین س��قف مج��از ۲۵ درصد برای قرارداده��ای اجاره که از 
سوی سران قوا اعلام شده مربوط به تمدید قراردادهاست؛ مصوباتی هم 
اس��تانداری‌ها بنا به شرایط محلی اعلام کرده‌اند می‌تواند برای واحدهای 
مسکونی جدیدی که به مستاجر جدید اجاره داده می‌شود، مبنای عمل 

قرار گیرد.
به گزارش ایس��نا، اوایل تیرماه امسال سران قوا مصوبه تمدید خودکار 
قراردادهای اجاره در سال ۱۴۰۵ را به تصویب رساندند. بر اساس مصوبه 
سران سه قوه در خصوص تمدید قراردادها و تعیین سقف افزایش اجاره‌بها 
در س��ال ۱۴۰۵ کلیه قراردادهای اجاره املاک مسکونی که مدت اعتبار 
آن‌ها از تاریخ ابلاغ این مصوبه تا پایان س��ال ۱۴۰۵ منقضی می‌شود در 
صورت تقاضای مستاجر برای تمدید، به مدت یک سال از تاریخ انقضای 
م��دت قرارداد و با افزایش حداکثر ۲۵ درص��د میزان افزایش اجاره‌بها و 

قرض‌الحسنه مربوطه، در کلیه نقاط کشور تمدید می‌شوند.
در مصوبه س��ران قوا تأکید شده است که مراجع قضایی باید از صدور 
دستور تخلیه به جهت انقضای مدت اجاره، به درخواست موجر خودداری 

کنند.
فرزان��ه صادق ـ وزیر راه و شهرس��ازی ـ با اع�لام این خبر گفت: این 
مصوبه با توجه به وقوع جنگ تحمیلی س��وم، شرایط اقتصادی خانوارها 
و... و همچنی��ن به دلیل هم‌زمانی تحولات اخیر با فصل نقل و انتقالات 
در بازار اجاره به منظور حمایت از اقش��ار آسیب‌پذیر، به تأیید سران قوا 

رسیده و مصوب شده است.
س��قف مجاز ۲۵ درصد برای قراردادهای اجاره در شرایطی به تصویب 
س��ران قوا رس��یده که پیش از آن تعیین این حدنصاب بر عهده شورای 
مسکن اس��تان‌ها بود و به فراخور شرایط هر استان ارقام تعیین می‌شد؛ 

ارقامی که تا حدود ۳۰ درصد نیز می‌رسد.

جزئیات جدیدی که در این رابطه ارایه ش��ده حاکی از آن اس��ت ۲۵ 
درصد اعلامی سران قوا مبنای تمدید قراردادها خواهد بود. مصوبه‌ای که 
اس��تان‌ها هم بنا به شرایط محلی اعلام کرده‌اند می‌تواند برای املاک یا 
ساختمان‌های مسکونی جدیدی که به مستاجر جدید اجاره داده می‌شود 

مبنای عمل قرار گیرد.
امکان شکایت از صاحب‌خانه تا پنج سال

تعیین حدنص��اب ۲۵ درصد برای افزایش ن��رخ قراردادهای اجاره در 
ش��رایطی اعلام شده که در سال‌های  گذش��ته نیز همین عدد از سوی 
دولت تعیین می‌شد. اما معمولا صاحب‌خانه‌ها از این نرخ عدول می‌کردند؛ 
به طوری که در سال‌های گذشته اجاره بها تا ۴۰ درصد افزایش می‌یافت.
بر اس��اس ماده ۷ قانون مذکور اگر مستاجر مبلغ بیش از سقف مجاز 
پرداخت کرده باشد در صورت اتمام قرارداد تا پنج سال حق شکایت دارد. 
حتی بنگاه مشاور املاکی هم که خارج از چارچوب قرارداد را منعقد کرده 

توسط سازمان تعزیرات جریمه خواهد شد.
اما در مصوبه سران قوا در خصوص تمدید یک‌ساله قراردادهای اجاره، 
چهار اس��تثنا تعیین شده است. در مواردی که مالک، به منظور تخریب 
واحد مس��کونی، احداث س��اختمان جدید و یا تعمیرات اساس��ی واحد 
مس��کونی، پروانه ساختمانی یا پروانه تعمیرات اساسی از مرجع مربوطه 

اخذ کرده باشد، از شمول این مصوبه مستثنی خواهد شد.
همچنی��ن در مورد املاک مس��کونی مورد اجاره ک��ه قبلًا یا در مدت 
تمدی��د قرارداد اجاره به طور قطعی و رس��می م��ورد معامله قرار گرفته 
باش��ند، لازم اس��ت مس��تأجر ظرف مدت حداکثر ۲ ماه از تاریخ انتقال 
س��ند رسمی )در صورت انقضای مدت اجاره( نسبت به تخلیه و تحویل 

اقدام کند.
در صورت��ی که نیاز موجر یا افراد تحت تکفل وی به ملک مس��کونی 

مورد اجاره برای سکونت شخصی توسط مرجع قضایی صالح احراز شود 
و همچنین در صورتی که مستاجر در دوره قبل نسبت به ایفای تعهدات 
)پرداخت به موقع اجاره‌بها، ش��ارژ و...( اقدام نکرده و موجب ضرر و زیان 
قابل ملاحظه موجر )به تشخیص مرجع قضایی صالح( شده باشد مشمول 
این مصوبه نخواهد شد و موجر می‌تواند نسبت به درخواست صدور حکم 
تخلی��ه اقدام کند. اگر موجر اقدام به فروش ملک کند مس��تاجر دو ماه 

فرصت داده می‌شود بعد از انتقال سند واحد را تخلیه کند.
 نحوه پاسخ به سؤالات و رسیدگی به مشکلات حقوقی مردم

لازم است متعاملین بازار اجاره اعم از موجر و مستأجر، بر اساس مصوبه 
س��ران قوا در خصوص تمدید قراردادهای اجاره با س��قف ۲۵ درصد، در 
صورت بروز هر نوع اختلاف و مش��کل احتمالی، جهت رفع مش��کلات و 

اختلافات، به مراجع قضایی صالح مراجعه کنند.
مصوبه مذکور تا پایان س��ال ۱۴۰۵ معتبر است.  متعاملین بازار اجاره 
جهت کس��ب ه��ر نوع اطلاع در خص��وص جزئیات اج��رای این مصوبه 
می‌توانند از طریق تماس یا مراجعه به ادارات کل راه و شهرسازی استان 

مربوطه، پاسخ سؤالات و ابهامات خود را پیگیری و دریافت کنند.
داوود بیگی‌ن��ژاد ـ نای��ب رئی��س اتحادیه مش��اوران ام�لاک ـ درباره 
آخرین وضعیت بازار اجاره گفت: بازار اجاره متفاوت از سال‌های گذشته 
دس��تخوش اتفاقات و مناسبت‌هایی است که در آن قرار داریم و به نظر 

می‌رسد از التهابات سال‌های گذشته کاسته شده است.
وی افزود: به شدت قبل نه ما مراجعه داریم نه اینکه قیمت‌ها مثل قبل 
اعلام می‌شود. هیجان بازار تخلیه شده است. در بخش فروش، کسانی که 
فروشنده واقعی هستند این شرایط را فراهم کرده‌اند که قدرت چانه‌زنی 
خریداران افزایش یافته است. به طوری که قیمت واقعی در انعقاد قرارداد 

بعضا تا ۳۰ درصد کمتر از نرخ‌های اعلامی اولیه است.

اجاره خانه‌های جدید در استان‌ها تعیین می‌شود

اخبــــــار

قیمت ارز و جذابیت صادرات عرضه محصولات 
کشاورزی را کاهش داد

رئیس اتحادیه صنف بارفروش��ان با اشاره به وضعیت کنونی بازار گفت: 
نوسانات نرخ ارز، جذابیت صادرات محصولات کشاورزی را دوچندان کرده، 

موضوعی که متأسفانه منجر به کاهش عرضه در بازار داخل شده است.
به گزارش خبرگزاری مهر به نقل از اتحادیه صنف بارفروشان تهران، اکبر 
یاوری، رئیس اتحادیه صنف بارفروش��ان تهران، با تشریح وضعیت کنونی 
بازار گفت: نوسانات نرخ ارز در ماه‌های اخیر، جذابیت صادرات محصولات 
باغی و کش��اورزی را دوچندان کرده است؛ موضوعی که متأسفانه منجر 

به کاهش عرضه در بازار داخلی و ایجاد نوسان در قیمت‌ها شده است.
وی در تبیین شرایط فعلی عرضه سیب‌زمینی افزود: در روزهای اخیر، 
بخش قابل‌توجهی از تولیدات اس��تان گلس��تان به‌صورت صنعتی جذب 
کارخانجات فرآوری ش��ده است. همزمان، حجم عرضه از استان اصفهان 
محدود بوده و محصول منطقه سرپل‌ذهاب نیز به‌تنهایی توان پاسخگویی 
به تقاضای بازار را ندارد؛ وضعیتی که با افزایش مصرف در ایام ماه محرم 
همراه شده و قیمت سیب‌زمینی را در میدان مرکزی میوه و تره‌بار تهران 

به بازه ۴۰ تا ۴۵ هزار تومان رسانده است.
رئیس اتحادیه صنف بارفروش��ان تهران با تأکید بر راهکارهای تنظیم 
بازار، اظهار کرد: در ش��رایط کنونی که صادرات به‌دلیل نوس��ان نرخ ارز 
توجیه اقتصادی پیدا کرده، لازم اس��ت با اتخاذ سیاس��ت‌های حمایتی از 
جمل��ه مدیریت و محدودیت مقطعی ص��ادرات و افزایش عرضه در بازار 
داخل در جهت تعادل قیمت‌ها و رفاه حال مصرف‌کنندگان گام برداشته 
شود. یاوری در پایان ضمن اشاره به چالش‌های پیش‌روی تولیدکنندگان، 
تصریح کرد: افزایش چش��مگیر هزینه‌های تولید ش��امل نرخ دس��تمزد، 
حمل‌ونقل و نهاده‌های کش��اورزی از عوامل کلیدی و تأثیرگذار بر قیمت 
تمام‌شده محصولات است که ضرورت توجه ویژه به این بخش را دوچندان 

کرده است.

جلفا یکی از مهم‌ترین ظرفیت‌های توسعه ترانزیت 
ریلی ایران است

مدیرعام��ل راه‌آهن گفت: راه‌آهن جلف��ا به‌دلیل قرار گرفتن در یکی 
از مهم‌ترین محورهای ریلی ش��مال‌غرب، ظرفیت بالایی برای توس��عه 
ترانزیت کالا، حمل‌ونقل بین‌المللی و همکاری با کش��ورهای همس��ایه 
دارد. به گزارش خبرگزاری مه��ر، جبارعلی ذاکری، مدیرعامل راه‌آهن 
در پایان س��فر یک‌روزه خود به شهرس��تان جلفا، با حضور در ایستگاه 
راه‌آهن این شهرس��تان، بر استفاده حداکثری از ظرفیت‌های راهبردی 
این ایس��تگاه برای توس��عه ترانزیت بین‌الملل��ی، حمل‌ونقل بار و رونق 
اقتص��ادی منطقه تأکید کرد. وی در جریان این بازدید میدانی، آخرین 
وضعیت زیرس��اخت‌ها، تأسیس��ات، امکانات بهره‌برداری، ظرفیت‌های 
لجستیکی و برنامه‌های توسعه‌ای ایستگاه راه‌آهن جلفا را مورد بررسی 
قرار داد و با اش��اره به موقعیت ممتاز جلفا در ش��بکه حمل‌ونقل ریلی 
کش��ور، گفت: ایس��تگاه راه‌آهن جلفا به دلیل ق��رار گرفتن در یکی از 
مهم‌ترین محورهای ریلی ش��مال‌غرب کش��ور، از ظرفیت قابل‌توجهی 
برای توس��عه حمل‌ونقل بین‌المللی، افزایش ترانزیت کالا و گس��ترش 

همکاری‌های ریلی با کشورهای همسایه برخوردار است.
مدیرعام��ل راه‌آه��ن ب��ا تأکید ب��ر ض��رورت بهره‌گی��ری حداکثری از 
ظرفیت‌های موجود، افزود: برنامه‌ریزی برای افزایش بهره‌وری ایستگاه‌های 
مرزی و توسعه خدمات لجستیکی، یکی از رویکردهای اصلی راه‌آهن است 
و ایس��تگاه جلفا می‌تواند نقش مؤث��ری در تحقق این هدف ایفا کند. وی 
با بیان اینکه توس��عه حمل‌ونقل ریلی یکی از ارکان رشد اقتصادی کشور 
به ش��مار می‌رود، اظهار کرد: تقویت زیرساخت‌های ایستگاه‌های مرزی و 
افزایش ظرفیت‌های عملیاتی آن‌ها، زمینه‌ساز رشد مبادلات تجاری، توسعه 
صادرات، افزایش ترانزیت و ارتقای جایگاه ایران در کریدورهای بین‌المللی 
خواهد بود. ذاکری همچنین بر ضرورت هماهنگی میان بخش‌های مختلف 
راه‌آهن برای استفاده بهینه از ظرفیت‌های موجود تأکید کرد و یادآور شد: 
برنامه‌ریزی دقیق برای ارتقای بهره‌وری، افزایش کیفیت خدمات و توسعه 
فعالیت‌های لجستیکی در ایستگاه جلفا باید در دستور کار قرار گیرد. معاون 
وزیر راه و شهرس��ازی در ادامه، با بازدید از بخش‌های مختلف ایستگاه، بر 
شناسایی ظرفیت‌های جدید سرمایه‌گذاری، بهبود فرآیندهای بهره‌برداری 
و استفاده از توان بخش خصوصی در اجرای طرح‌های توسعه‌ای تأکید کرد 
و گفت: بهره‌گیری از تمامی ظرفیت‌های موجود در ایستگاه جلفا می‌تواند 
به افزایش س��هم حمل‌ونقل ریل��ی در جابه‌جایی ب��ار، رونق کریدورهای 

بین‌المللی و توسعه اقتصادی منطقه منجر شود.

برگزیدگان جشنواره ایده، محصول و فناوری 
سه‌شنبه معرفی می‌شوند

نخس��تین جشنواره »ایده، محصول و فناوری« با هدف بهره‌گیری از 
ظرفیت دانش��گاهیان، نخبگان، ش��رکت‌های دانش‌بنیان و استارتاپ‌ها 

برای حل مسائل نظام اداری ۹ تیرماه برگزاری می شود.
به گ��زرش خبرگزاری مهر به نقل از س��ازمان اداری و اس��تخدامی 
کشور، نخستین جشنواره »ایده، محصول و فناوری« با هدف بهره‌گیری 
از ظرفیت دانشگاهیان، نخبگان، شرکت‌های دانش‌بنیان و استارتاپ‌ها 
برای حل مس��ائل نظام اداری، سه‌ش��نبه ۹ تیرماه ب��ا معرفی آثار برتر 

و رونمایی از برنامه‌های حمایتی از ایده‌های منتخب برگزار می‌شود.
این جش��نواره با محوریت مرکز آموزش مدیریت دولتی و در راس��تای 
اج��رای برنامه اصلاح نظام اداری دولت چهاردهم طراحی ش��ده اس��ت تا 
ظرفیت‌ه��ای علمی، فناورانه و نوآورانه کش��ور را در خدمت حل مس��ائل 
واقعی نظام اداری قرار دهد. پس از انتش��ار فراخوان عمومی در پاییز سال 
۱۴۰۴، دانش��گاهیان، پژوهش��گران، نخبگان، ش��رکت‌های دانش‌بنیان و 
استارتاپ‌ها ۲۴۹ اثر به دبیرخانه جشنواره ارسال کردند که پس از پالایش 
اولیه، ۱۶۲ اثر به مرحله داوری راه یافت و در گام نخست توسط ۲۲ داور 
ارزیابی ش��د. بنا بر این گزارش آثار دریافتی در داوری تخصصی با حضور 
متولیان هر یک از محورهای برنامه اصلاح نظام اداری و مسئولان مرتبط 
در س��ازمان اداری و استخدامی کشور بررسی شد و در نهایت ۱۲ اثر برتر 
برای معرفی در آیین اختتامیه انتخاب ش��دند. در مراسم اختتامیه، علاوه 
ب��ر معرفی برگزیدگان، برنامه حمایت از آثار منتخب نیز تش��ریح خواهد 
شد. بر اس��اس برنامه‌ریزی انجام‌شده، برای ایده‌ها و فناوری‌های برگزیده 
تعیین منتور، معرفی به ش��تاب‌دهنده‌ها، ایج��اد زمینه اجرای طرح‌ها در 
دس��تگاه‌های اجرایی و بهره‌مندی از حمای��ت نهادهایی مانند بنیاد ملی 
نخبگان و صندوق نوآوری و شکوفایی پیش‌بینی شده است. جشنواره ایده، 
محصول و فناوری بر مبنای هشت محور برنامه اصلاح نظام اداری از جمله 
توسعه دولت هوشمند، مدیریت عملکرد، ارتقای بهره‌وری، توسعه سرمایه 
انس��انی، سلامت اداری، مدیریت انرژی و سرمایه‌گذاری برای تولید برگزار 
می‌شود و با تشکیل دبیرخانه دائمی، فرآیند شناسایی، هدایت و پیگیری 

اجرای ایده‌های برگزیده پس از اختتامیه نیز ادامه خواهد یافت.
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هدف‌گذاری تجارت ۱۰ میلیارد دلاری ایران و 
افغانستان طی سه سال آینده

رایزن بازرگانی ایران در افغانستان گفت: حجم مبادلات دو 
کشور در سال ۱۴۰۴ به ۲.۷ میلیارد دلار رسید و هدف‌گذاری 
تجارت ۱۰ میلیارد دلاری طی سه سال آینده دنبال می‌شود.

به گزارش خبرگزاری مهر، حسین روستایی ‌رایزن بازرگانی 
جمهوری اس�لامی ایران در افغانس��تان )کابل( اظهار کرد: با 
توج��ه به اینکه افغانس��تان در حال حاضر پنجمین ش��ریک 
تجاری جمهوری اس�لامی ایران اس��ت، حج��م مبادلات دو 
کش��ور در سال ۱۴۰۴ بالغ بر ۲ میلیارد و ۷۰۰ میلیون دلار 

بوده است.
بر اس��اس اعلام س��ازمان توس��عه تجارت ایران، وی افزود: 
انتظ��ار م��ی‌رود با تقوی��ت همکاری‌های صنعت��ی و معدنی، 
هدف‌گ��ذاری ۱۰ میلیارد دلاری روابط اقتصادی دو کش��ور 

طی ۳ سال آینده محقق گردد.

معادن ایران در تنگنای سرمایه‌ 
کاهش مستمر سرمایه‌گذاری در اکتشاف و توسعه معادن، 
همزمان با رشد س��ریع هزینه‌های تولید در معادن، شرایطی 
را رق��م زده ک��ه تحقق سیاس��ت »معدن به ج��ای نفت« و 
اه��داف برنامه هفتم توس��عه را بیش از گذش��ته به افزایش 

سرمایه‌گذاری و اصلاح سیاست‌های حمایتی گره‌زده است.
به گزارش ایس��نا، بررسی تازه‌ترین داده‌های »نماگر بخش 
معدن« که از سوی مرکز پژوهش‌های مجلس شورای اسلامی 
منتشر ش��ده، نش��ان می‌دهد س��رمایه‌گذاری در اکتشاف و 
توس��عه معادن طی بیش از یک دهه گذش��ته روندی نزولی 
را تجرب��ه و هزینه تولید در این بخش نیز با ش��تابی بیش از 
میانگین اقتصاد کش��ور افزایش یافته اس��ت؛ دو روند که در 
صورت تداوم، می‌تواند یکی از مهم‌ترین چالش‌های پیش‌روی 

توسعه معادن در ایران باشد.  
براس��اس این آمار، هزینه‌های توس��عه و اکتشاف معادن به 
قیمت‌های ثابت سال ۱۳۹۵ از حدود ۸۱۳۶ میلیارد ریال در 
سال ۱۳۹۰، پس از تجربه یک دوره رشد، در سال ۱۳۹۴ به 
اوج به حدود ۲۰ هزار میلیارد ریال )دو همت( رسید، اما پس 
از آن، روندی کاهشی در پیش گرفت؛ به گونه‌ای که این رقم 
در سال ۱۴۰۲ به کمتر از ۵۰۰۰ میلیارد ریال کاهش یافت.  
این روند نش��ان می‌ده��د حجم س��رمایه‌گذاری واقعی در 
توس��عه معادن طی س��ال‌های اخیر به کمتر از نصف ابتدای 
دهه ۱۳۹۰ و حدود یک‌ششم اوج سرمایه‌گذاری سال ۱۳۹۴ 
رس��یده اس��ت؛ موضوعی که می‌تواند بیانگ��ر کاهش اجرای 
پروژه‌های اکتشافی، محدود شدن توسعه معادن جدید و افت 

سرمایه‌گذاری بلندمدت در این بخش باشد.  
این در حالی است که فعالیت‌های معدنی ماهیتی سرمایه‌بر 
داش��ته و توس��عه ذخایر جدید، افزایش ظرفیت استخراج و 
جایگزینی معادن رو به اتمام، بدون تداوم س��رمایه‌گذاری در 
اکتش��اف و تجهیز معادن امکان‌پذیر نیست؛ از این رو کاهش 
هزینه‌های توسعه و اکتشاف را می‌توان به عنوان زنگ خطری 
برای آینده حوزه معدن و معادن در ایران دانس��ت؛ بخش��ی 
که قرار اس��ت در برنامه هفتم توسعه سهم بیشتری در رشد 

اقتصادی کشور ایفا کند.
هزینه تولید با سرعتی بیشتر از اقتصاد افزایش یافت

در مقاب��ل افت س��رمایه‌گذاری، بررس��ی ش��اخص قیمت 
تولیدکنن��ده بخش معدن )تورم تولیدکنن��ده معدن( تصویر 
متفاوتی را نشان می‌دهد. این شاخص که هزینه تولید کالاها 
و خدمات معدنی را از دید تولیدکننده نشان می‌دهد، از سال 
۱۳۹۷ به بعد روندی صعودی به خود گرفته و از سال ۱۳۹۹ 

با شتاب شدیدی روبرو شده است.
شاخص قیمت تولیدکننده بخش معدن در سال ۱۴۰۲ به 
حدود ۱۸۰۰ واحد رس��یده؛ در حالی که شاخص کل اقتصاد 
در همین سال حدود ۱۰۰۰ واحد بوده که این اختلاف قابل 
توجه نش��ان می‌ده��د؛ هزینه فعالیت در بخ��ش معدن طی 
س��ال‌های اخیر با سرعتی به مراتب بیشتر از میانگین اقتصاد 

کشور افزایش یافته است.
افزای��ش هزینه ماش��ین‌آلات، تجهیزات، قطع��ات، انرژی، 
حمل‌ونقل، دس��تمزد و س��ایر نهاده‌های تولی��د از مهم‌ترین 
عواملی اس��ت که می‌تواند این روند را توضیح دهد؛ موضوعی 
که فش��ار مضاعف��ی بر فع��الان معدنی وارد ک��رده و اجرای 
پروژه‌های توس��عه‌ای را در ش��رایط تورمی کشور، با دشواری 

بیشتری همراه ساخته است.
دو روند متضاد؛ سرمایه کمتر در سایه هزینه‌های بیشتر

ب��ا این ح��ال، قرار گرفت��ن این دو روند در کن��ار یکدیگر، 
تصویری نگران‌کننده از وضعیت سرمایه‌گذاری در معدن ارائه 
می‌دهد چراکه از یک س��و هزینه تولید و استخراج با سرعت 
بالایی در حال افزایش اس��ت و از سوی دیگر، سرمایه‌گذاری 
در اکتش��اف و توسعه معادن روندی نزولی دارد؛ شرایطی که 
می‌تواند انگیزه س��رمایه‌گذاری بخ��ش خصوصی را کاهش و 
توس��عه ظرفیت‌های معدنی کش��ور را را نیز با کاهش مواجه 

کند.
در چنین ش��رایطی، کاهش س��رمایه‌گذاری در اکتش��اف 
ممکن است آثار خود را با چند سال تاخیر نشان دهد؛ چراکه 
فاصله زمانی میان اکتش��اف، تجهی��ز و بهره‌برداری از معادن 
معمولا طولانی است و هرگونه وقفه در سرمایه‌گذاری امروز، 
می‌تواند عرضه مواد معدنی در س��ال‌های آینده را تحت تاثیر 

قرار دهد.
بنابرای��ن از آنجا که بخش معدن یک��ی از محورهای اصلی 
تحقق رش��د اقتص��ادی غیرنفتی و توس��عه صنایع معدنی به 
ش��مار می‌رود، تحقق اهداف برنامه هفتم توسعه نیز مستلزم 
افزایش سرمایه‌گذاری، توسعه اکتشافات، نوسازی ماشین‌آلات 
و تکمیل زیرس��اخت‌های معدنی است و باید سیاست‌گذاری 
در حوزه معدن بیش از هر زمان دیگری با ایجاد مش��وق‌های 
سرمایه‌گذاری، تسهیل تامین مالی پروژه‌های معدنی، کاهش 
ریسک س��رمایه‌گذاری و حمایت از توسعه اکتشافات، همراه 
باشد، فرایندی که بر اساس داده‌های رسمی در خلاف جهت 
تحقق برنامه هفتم توس��عه و سیاست معدن به جای نفت در 

حرکت است.

خبرنــامه

یک کارش��ناس بازار سرمایه با اش��اره به روند معاملات بورس پس از 
بازگشایی بازار، اصلاح اخیر ش��اخص‌ها را طبیعی ارزیابی کرد و گفت: 
هرچند توافق اخیر موجب کاهش ریس��ک‌های سیاس��ی ش��ده است، 
ام��ا بخش عمده آثار مثبت آن پیش از اعلام رس��می در قیمت س��هام 
منعکس ش��ده بود و به دلیل شکننده بودن شرایط سیاسی، بازار هنوز 

در وضعیت بلاتکلیفی قرار دارد.
ابراهیم س��ماوی، کارشناس بازار سرمایه، در گفت‌وگو با ایسنا درباره 
رون��د معام�لات بورس پس از بازگش��ایی بازار و اصلاح ش��اخص‌ها در 
هفته‌های اخیر اظهار کرد: بازار سرمایه پس از بیش از ۸۰ روز تعطیلی، 
فعالیت خود را در شرایطی آغاز کرد که طی این مدت، بازارهای موازی 
رش��د قابل‌توجهی را تجربه کرده بودند. از س��وی دیگ��ر، پیش از آغاز 
درگیری‌ها نیز بازار بخش��ی از تحولات سیاسی و اقتصادی را پیش‌خور 
ک��رده بود؛ ب��ه همین دلیل مجموعه این عوامل موجب ش��د بورس در 
روزهای ابتدایی بازگش��ایی با رشد مناسبی همراه شود و حتی چندین 

رکورد جدید در شاخص کل به ثبت برسد.
وی اف��زود: در روزهای اخیر، بازار وارد یک فاز اصلاحی ش��ده که تا 
حد زیادی طبیعی است. بخشی از این اصلاح ناشی از آن است که آثار 
مثبت توافق اخیر پیش از اعلام رس��می آن در قیمت س��هام منعکس 
ش��ده بود و بسیاری از فعالان بازار انتظار داشتند همانند دوران اجرای 

برجام، بورس با رشدهای پرشتاب مواجه شود، اما این اتفاق رخ نداد.
این کارش��ناس بازار س��رمایه با بیان اینکه تواف��ق اخیر هنوز از نگاه 

فعالان اقتصادی یک توافق پایدار محسوب نمی‌شود، ادامه داد: هرچند 
فضای جنگی نس��بت به گذش��ته کاهش یافته اس��ت، اما بس��یاری از 
تحلیلگران سیاسی معتقدند شرایط فعلی بیشتر یک آتش‌بس یا فرصت 
زمانی برای طرفین محسوب می‌شود تا یک توافق بلندمدت و قابل اتکا. 
تحرکات اخیر رژیم صهیونیس��تی نیز این برداشت را تقویت کرده و به 

همین دلیل بازار همچنان با احتیاط رفتار می‌کند.
س��ماوی با اش��اره به تداوم ریس��ک‌های سیاس��ی، اظه��ار کرد: در 
هفته‌ه��ای اخی��ر همچن��ان اخبار مربوط ب��ه درگیری‌ه��ای محدود و 
تنش‌های منطقه‌ای منتش��ر ش��ده اس��ت. همین موضوع موجب شده 
سرمایه‌گذاران نسبت به آینده با احتیاط بیشتری تصمیم‌گیری کنند و 
بخشی از نقدینگی نیز به صورت مقطعی میان بازارهای مختلف، به‌ویژه 

بازار طلا، جابه‌جا شود.
وی یک��ی دیگ��ر از عوامل تاثیرگذار بر معام�لات بورس را آغاز فصل 
مجامع ش��رکت‌ها دانس��ت و گف��ت: در این مقطع زمانی، بس��یاری از 
سرمایه‌گذاران منتظر انتشار صورت‌های مالی حسابرسی‌شده و اطلاعات 
مجامع هس��تند تا بتوانند تصمیم‌ه��ای دقیق‌تری اتخاذ کنند. علاوه بر 
این، ابزارهای درآمد ثابت و فرصت‌های سرمایه‌گذاری موجود در شبکه 
بانکی و س��امانه‌های کارگزاری نیز در جابه‌جایی نقدینگی طی روزهای 

اخیر بی‌تاثیر نبوده است.
این کارش��ناس بازار سرمایه در عین حال تاکید کرد: با وجود شرایط 
فعلی، بازار سرمایه از منظر ارزندگی همچنان در وضعیت بسیار مطلوبی 

قرار دارد و بسیاری از سهم‌ها از نظر بنیادی ارزنده هستند.
س��ماوی در پاسخ به پرسش��ی درباره تاثیر اعلام رفع ۶۰ روزه برخی 
محدودیت‌های نفتی و پتروش��یمی ایران و همچنی��ن اخبار مربوط به 
آزادس��ازی منابع بلوکه‌شده ایران نیز گفت: بازار واکنش پررنگی به این 
اخبار نشان نداد، زیرا فعالان اقتصادی این اقدامات را بیشتر کوتاه‌مدت 
ارزیابی می‌کنند. اگر توافقی با افق زمانی بلندمدت، مشابه توافق برجام، 
شکل می‌گرفت، طبیعتا آثار آن بر بازار سرمایه نیز متفاوت بود. واردات 
کالا از مح��ل این منابع، هرچند می‌تواند به تجارت کش��ور کمک کند، 
اما با آزادس��ازی کامل منابع ارزی تفاوت دارد. اگر منابع ارزی به شکل 
واقعی در دس��ترس قرار می‌گرفت، سیاست‌گذار پولی نیز ابزار بیشتری 
برای مدیریت بازار ارز در اختیار داش��ت و این موضوع می‌توانس��ت بر 

انتظارات سرمایه‌گذاران اثرگذار باشد.
این کارش��ناس بازار س��رمایه ادامه داد: در شرایط فعلی، این فرصت 
۶۰ روزه بیش��تر به جبران بخش��ی از محدودیت‌های صادراتی ماه‌های 
گذشته کمک می‌کند و نمی‌توان آن را به عنوان یک تحول بنیادین در 

چشم‌انداز اقتصاد و بازار سرمایه تلقی کرد.
س��ماوی در پایان خاطرنشان کرد: اگر در آینده تنش‌های منطقه‌ای، 
به‌ویژه در جنوب لبنان و س��ایر نقاط حس��اس منطق��ه، کاهش یابد و 
فضای سیاس��ی با ثبات بیشتری همراه ش��ود، می‌توان نسبت به آینده 
ب��ازار س��رمایه خوش‌بین‌تر بود، اما در ش��رایط فعلی، س��رمایه‌گذاران 

همچنان با احتیاط تحولات سیاسی را دنبال می‌کنند.

بازار سهام همچنان ارزنده است 

در ش��رایطی که فعالان اقتصادی همچن��ان از محدودیت‌های ارزی، 
کندی ثبت س��فارش و دشواری تامین مواد اولیه گلایه دارند، بار دیگر 
موض��وع »واردات بدون انتق��ال ارز« به یک��ی از مطالبات اصلی بخش 
خصوصی تبدیل ش��ده اس��ت؛ مطالبه‌ای که اگرچه سابقه‌ای چندساله 
در سیاس��ت‌گذاری تجاری کشور دارد، اما پس از جنگ اخیر و ضرورت 
بازسازی زنجیره تامین و حفظ جریان تولید، بیش از گذشته مورد توجه 

قرار گرفته است. 
به گزارش ایس��نا، اکنون تدوین آیین‌نامه »تسهیل و استمرار تجارت 
خارج��ی« این امید را ایجاد کرده که یکی از مهم‌ترین گره‌های تجارت 
خارج��ی تا پایان تابس��تان باز ش��ود. موضوع واردات ب��دون انتقال ارز 
طی س��ال‌های اخیر همواره یک��ی از چالش‌برانگیزترین مباحث تجارت 
خارجی ایران بوده اس��ت. اگرچه این ش��یوه واردات در مقاطع مختلف 
با هدف تس��هیل تامین کالا، مواد اولیه و تجهیزات مورد نیاز واحدهای 
تولیدی مورد استفاده قرار گرفته، اما نبود چارچوب‌های شفاف اجرایی 
و همچنی��ن ابهامات مالیاتی و گمرکی، موجب ش��ده فعالان اقتصادی 

همواره با ریسک‌های قابل توجهی در این زمینه مواجه باشند.
در هفته‌های اخیر بار دیگر این موضوع در دستور کار سیاست‌گذاران 
قرار گرفته است. بر اساس اعلام مسئولان وزارت امور اقتصادی و دارایی 
و گمرک، پیش‌نویس آیین‌نامه »تسهیل و استمرار تجارت خارجی« در 
مراحل نهایی تدوین قرار دارد و یکی از مهم‌ترین محورهای آن، تعیین 
تکلیف واردات بدون انتقال ارز و نحوه ثبت آن در دفاتر مالیاتی اس��ت؛ 
موضوعی که به گفته مسئولان، پس از تصویب در هیات وزیران تا پایان 

تابستان قابلیت اجرا خواهد داشت.
مطالبه‌ای که از بخش خصوصی آغاز شد

فعالان اقتصادی معتقدند در ش��رایطی که دسترس��ی به منابع ارزی 
با محدودیت‌های متعدد همراه اس��ت، اس��تفاده از منابع ارزی خارج از 
چرخه رس��می کشور، سرمایه ایرانیان خارج از کشور یا منابع متعلق به 
ش��رکت‌ها و شرکای تجاری خارجی می‌تواند بخشی از مشکلات تامین 

کالا و مواد اولیه را برطرف کند.
به اعتقاد تشکل‌های بخش خصوصی، واردات بدون انتقال ارز نه تنها 
فشار بر ذخایر ارزی بانک مرکزی را کاهش می‌دهد، بلکه موجب تسریع 

فرآیند تامین کالا، جلوگیری از توقف خطوط تولید و کاهش هزینه‌های 
مبادلاتی نیز می‌ش��ود. با این حال، نبود رویه‌های ش��فاف موجب شده 
بس��یاری از تج��ار و تولیدکنندگان، با وجود ام��کان تامین ارز از منابع 

شخصی یا خارجی، از استفاده از این ظرفیت صرف‌نظر کنند.
سایه ابهام مالیاتی بر تجارت

یکی از مهم‌ترین دغدغه‌های فعالان اقتصادی طی سال‌های گذشته، 
نحوه برخورد سازمان امور مالیاتی با پرونده‌های واردات بدون انتقال ارز 
بوده اس��ت. در بسیاری از موارد، واردکنندگان برای اثبات منشاء منابع 
مالی مورد استفاده یا ثبت هزینه‌ها در دفاتر قانونی با مشکلات متعددی 
مواجه ش��ده‌اند؛ مس��اله‌ای که بعضا به اختلافات مالیات��ی، رد دفاتر یا 

طولانی شدن فرآیند رسیدگی منجر شده است.
ب��ه همین دلی��ل، بخش خصوصی هم��واره تاکید داش��ته که صرف 
مج��از بودن واردات بدون انتقال ارز کافی نیس��ت و این ش��یوه باید از 
منظر مالیاتی، حس��ابداری و گمرکی نیز دارای چارچوبی روش��ن، قابل 
پیش‌بینی و هماهنگ باش��د.  بر همین اساس، یکی از بخش‌های مهم 
آیین‌نام��ه جدید به تعیین تکلیف نحوه ثب��ت این نوع واردات در دفاتر 
مالیات��ی اختصاص یافته اس��ت؛ اقدامی که در ص��ورت اجرای صحیح، 
می‌تواند بخش مهمی از ریسک‌های حقوقی و مالیاتی فعالان اقتصادی 

را کاهش دهد.
جنگ؛ عاملی برای بازگشت یک مطالبه قدیمی

اگرچه مطالبه تسهیل واردات بدون انتقال ارز موضوع تازه‌ای نیست، 
اما تحولات ماه‌های اخیر و ش��رایط ناش��ی از جنگ، ب��ار دیگر اهمیت 
این ابزار را برجس��ته کرد. در دوره پس از جنگ، بس��یاری از واحدهای 
تولیدی برای تامین سریع مواد اولیه، قطعات و تجهیزات مورد نیاز خود 
با محدودیت‌های ارزی بیش��تری مواجه شدند. همین موضوع باعث شد 
اتاق بازرگانی، تش��کل‌های تولیدی و فعالان صادرات و واردات بار دیگر 

خواستار تسهیل مقررات مرتبط با واردات بدون انتقال ارز شوند.
از نگاه کارشناس��ان، در شرایط بحرانی، س��رعت تامین کالا به اندازه 
تامین ارز اهمیت دارد. هرگونه وقفه در فرآیند واردات می‌تواند زنجیره 
تولید را مختل کرده و هزینه‌های بیشتری را به اقتصاد تحمیل کند. به 
همین دلیل، بسیاری از فعالان اقتصادی معتقدند دولت باید از ابزارهای 

انعطاف‌پذیرتری برای مدیریت تجارت خارجی استفاده کند.
گره‌ای که هنوز کاملا باز نشده است

اگرچه طی ماه‌های گذش��ته بارها از س��وی مس��ئولان وعده اصلاح 
مق��ررات داده ش��ده، اما هنوز س��ازوکار نهایی اجرایی نش��ده و فعالان 
اقتص��ادی همچنان در انتظار تصویب آیین‌نامه جدید هس��تند. اکنون 
نیز اعلام ش��ده که پیش‌نویس آیین‌نامه پس از جمع‌بندی نهایی برای 
تصویب به هیات وزیران ارس��ال ش��ده و پیش‌بینی می‌شود حداکثر تا 

پایان تابستان به مرحله اجرا برسد.
با این حال، تجربه س��ال‌های گذش��ته نشان می‌دهد که موفقیت این 
سیاست صرفا به تصویب یک آیین‌نامه محدود نمی‌شود، بلکه هماهنگی 
کامل میان بانک مرکزی، وزارت اقتصاد، گمرک، س��ازمان امور مالیاتی 
و وزارت صمت ش��رط اصل��ی اجرای موثر آن خواهد ب��ود. در غیر این 
صورت، احتمال بروز تفس��یرهای متفاوت و ایجاد موانع جدید همچنان 

وجود دارد.
فرصتی برای کاهش هزینه تجارت

کارشناس��ان اقتصادی معتقدند اگر دولت بتوان��د مقررات مربوط به 
واردات ب��دون انتقال ارز را به صورت ش��فاف، پایدار و قابل اتکا تدوین 
کن��د، این ابزار می‌تواند به یکی از مهم‌ترین روش‌های تس��هیل تجارت 

خارجی در شرایط محدودیت‌های ارزی تبدیل شود.
کاهش زمان تامین کالا، افزایش انعطاف بنگاه‌های اقتصادی، کاهش 
فشار بر منابع رس��می ارز، تسریع تامین مواد اولیه و افزایش تاب‌آوری 
بخش تولید از مهم‌ترین مزایایی اس��ت که برای این سیاست برشمرده 

می‌شود.
در مقابل، تداوم ابهامات اجرایی می‌تواند همچنان بخش��ی از ظرفیت 
تجارت خارجی کش��ور را بلااس��تفاده نگه دارد و فعالان اقتصادی را با 

هزینه‌های مضاعف مواجه سازد.
ب��ه همین دلیل، اکنون نگاه بس��یاری از فع��الان بخش خصوصی به 
تصمیم هیات وزیران دوخته ش��ده است؛ تصمیمی که می‌تواند یکی از 
قدیمی‌ترین مطالبات تجارت خارجی ایران را از مرحله وعده به مرحله 
اجرا برساند و بخشی از گره‌های موجود در مسیر تامین کالا و استمرار 

تولید را باز کند.

واردات بدون انتقال ارز دوباره روی میز 
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نویسنده: علی آل‎علی
گوگل در گوشه و کنار زندگی مدرن حضور پررنگی دارد. 
کافی اس��ت یک روز از صبح که از خواب بیدار می‎شوید، 
حواس‎تان را نس��بت به ابزارها و سرویس‎های مختلف این 
برند جمع کنید. خب خیلی‎ها روزش��ان را با تقویم گوگل 
آغاز می‎کنند. س��پس با استفاده از اپ مسیریاب این برند 
به س��مت محل کار رفته و حتی پروژه‎های مختلف را در 
مح��ل کار به لطف گ��وگل درایو با همکاران به اش��تراک 
می‎گذارند. این در حالی است که دیگر برندهای بزرگ دنیا 
الزاما چنین اکوسیستم جالب و به هم پیوسته‎ای را ندارند. 
درس��ت به همین خاطر اغلب اوق��ات کارآفرینان چاره‎ای 
ب��ه غیر از الگوبرداری از گوگل ب��ه عنوان موفق‎ترین برند 

دنیا ندارند. 
بی‎ش��ک همه ما از گ��وگل خاطرات خوش��ی در طول 
دهه‎های اخیر داریم، با این حال کارآفرینان بیشتر از اینکه 
به دنبال خاطرات خوش گذش��ته باش��ند، در تلاش برای 
اس��تفاده از س��رویس‎های گوگل در دنیای امروز هستند. 
شاید فکر کنید گوگل براس��اس منطق رقابت اصلا نباید 
فرصت ب��روز و ظهور به دیگر برنده��ا بدهد. خب در این 
صورت کمی در اش��تباه هس��تید؛ چراکه گوگل نه‎تنها به 
دیگر برندها فرصت فعالیت و استفاده از سرویس‎های خود 
را می‎ده��د، بلکه حتی فرصت‎های تبلیغات��ی نیز به آنها 
می‎دهد. این امر کمی عجیب به نظر می‎رس��د، اما گوگل 
یاد گرفته چطور زمین بازی‎اش را بزرگ‎تر از رقابت تنگ با 

دیگر برندها تعریف کند. 
احتمالا شما هم تا حالا بارها و بارها اسم پروفایل گوگل 
بیزینس به گوش‎تان خورده است. خب در این صورت اصلا 
لازم نیس��ت تعجب کنید؛ چراکه امروزه بسیاری از مردم 
یا به عبارت بهتر کارآفرینان حس��ابی روی این س��رویس 

حساب باز می‎کنند.
اجازه دهید قبل از اینکه از عبارت‎های تخصصی درباره 
گوگل بیزینس اس��تفاده کنیم، با یک مثال س��اده سراغ 
تحلیل ماج��را برویم. برندی مثل مرس��دس بنز هر وقت 
در گوگل کلیدواژه‎ای درباره‎اش س��رچ شود به ساده‎ترین 
ش��کل ممکن در مقابل دیدگان قرار می‎گی��رد. انگار که 
گوگل خیلی خوب بلد اس��ت چطور برندهای بزرگ را به 
مخاطب نمایش دهد. راستش را بخواهید، نمایش درست 
و حسابی مشخصات مربوط به مرسدس بنز و محصولاتش 
بیش��تر از اینکه نتیج��ه تلاش گوگل باش��د، به تیزبینی 
مدی��ران مرس��دس بنز رب��ط دارد؛ چراکه آنه��ا به خوبی 
اهمیت پروفایل گوگل بیزینس را درک کرده و از آن برای 

اثرگذاری بر روی مخاطب استفاده می‎کنند. 
پروفای��ل گوگل بیزین��س در واقع شناس��نامه هر برند 
در فضای مرتبط با گوگل محس��وب می‎ش��ود. اگر ش��ما 
دوس��ت دارید در فضای گوگل ب��ه عنوان یک برند معتبر 
ش��ناخته ش��وید، چاره‎ای به غیر از همراهی و همکاری با 
گوگل نخواهید داشت. این مسئله‎ای است که به شما برای 
اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب کمک کرده و وضعیت‎تان 

در بازار را نیز بهبود خواهد بخشید. 
نکته کلیدی در این میان نحوه استفاده از گوگل بیزینس 
است. خب خیلی از کسب و کارها یک ثبت نام ساده در این 
س��امانه انجام داده‎اند. با این حال اصلا به فکر بهینه‎سازی 
پروفایل‎شان نیستند. این دقیقا همان مسئله‎ای است که ما 
در این بخش به دنبال بررسی دقیق‎تر آن هستیم. خب اگر 
شما نتوانید به خوبی از این پلتفرم به سود خودتان استفاده 

کنید، عملا وقت‎تان را تلف کرده‎اید. 
ما در روزنامه فرصت امروز تمام س��رویس‎های گوگل را 
نه تنه��ا کاربردی، بلکه برای برندها ضروری می‎دانیم. اگر 
دوس��ت ندارید در فضای آنلاین دائما مورد شک و تردید 
مش��تریان قرار گیرید، بد نیست کمی هم که شده به فکر 
آپدیت و بهینه‎سازی پروفایل‎تان در گوگل بیزینس باشید. 

این امر افق‎های روشنی پیش روی‎تان قرار خواهد داد. 
بهینه‎سازی پروفایل گوگل بیزینس دقیقا چیست؟

خ��ب اول از هم��ه بای��د کارم��ان را با معن��ا و مفهوم 
بهینه‎س��ازی پروفایل گوگل بیزینس شروع کنیم. یکی از 
نکات کلیدی که در این میان باید بدان توجه کرد، مسئله 
مربوط به دلیل انجام چنین بهینه‎س��ازی است. اصلا چرا 
باید دست به این کار زد؟ ماجرا از این قرار است که گوگل 
با حجم بالایی از برندها رو به روست که به دنبال ثبت نام 
در س��رویس بیزینس بوده و با ه��م رقابت دارند. بنابراین 
معیارهای مختلف��ی در زمینه رتبه‎بندی ای��ن برندها در 
دس��تور کار گوگل قرار گرفته اس��ت. از آنجایی که گوگل 
اصلا دوس��ت ندارد درگیر خلق تجربه منفی برای کاربران 
شود، در رابطه با بهینه‎سازی پروفایل‎ها منطق سرراستی 

دارد. 
ما در این مقاله س��عی می‎کنیم برخی از نکات کلیدی 
در رابطه با بهینه‎س��ازی پروفایل گوگل بیزینس را با شما 
در میان بگذاریم. این امر به شما کمک می‎کند تا بهتر در 
فضای آنلاین دیده ش��ده و اثرگ��ذاری بادوام‎تری بر روی 
مخاطب داش��ته باشید. خب اگر آماده‎اید، در بخش بعدی 
برخ��ی از مزای��ای مربوط به بهینه‎س��ازی پروفایل گوگل 

بیزینس را نیز به اتفاق یکدیگر مرور کنیم. 
مزایای بهینه‎سازی گوگل بیزینس

هر اس��تراتژی در این دنیا مزایای خاص خودش را دارد. 
ما در این بخش سعی می‎کنیم برخی از مهمترین مزایای 
مرب��وط به ثبت نام و از همه مهمتر بهینه‎س��ازی پروفایل 
گوگل بیزینس را به اتفاق شما زیر ذره بین ببریم. این امر 
به ش��ما کمک خواهد کرد ت��ا درک بهتری از این فرآیند 
داش��ته و کارتان را دقیق‎تر پی��ش ببرید. پس با ما همراه 

باشید تا به نکات کلیدی در این رابطه بپردازیم. 
دیده شدن بر روی نقشه

کسب و کارهایی که پروفایل‎شان در گوگل بیزینس به 
طور اصولی و کامل ثبت ش��ده باشد، همیشه روی نقشه 
گوگل یا همان مپ به کاربران نش��ان داده می‎ش��وند. این 
یعنی اگر کاربری در حال گشت و گذار برای یافتن مکانی 

مشخص باش��د، احتمال اینکه با دفتر مرکزی یا فروشگاه 
ش��ما رو به رو شود را خواهد داشت. خب همین امر نوعی 
بازاریابی برای ش��ما محس��وب می‎ش��ود. وقتی تعامل با 
مخاطب تا این اندازه ساده است، چرا کسب و کارها نباید 

از آن استفاده کنند؟
دیده ش��دن در دنی��ای دیجیتال امروز اهمیت بس��یار 
زیادی دارد. راس��تش را بخواهید، حج��م رقابت در طول 
سال‎های اخیر آنقدر زیاد بوده که دیگر برندی توانایی ادامه 
دادن آن را نداش��ته باشد. به همین خاطر شما باید سراغ 
میانبرهایی برای ساده‎س��ازی رقابت بروید. این امر به شما 
کمک می‎کند تا روند اثرگذاری بر روی مخاطب را بس��یار 
بهتر طی کرده و دیگر نیازی به مواجهه با مشکلات فراوان 

در این رابطه نداشته باشید. 
دیده ش��دن بر روی نقش��ه گوگل هدف مهمی اس��ت 
که متاس��فانه خیلی از برندها در ابت��دای امر از عهده‎اش 

برنمی‎آیند. یادتان باش��د، کافی نیست که فقط در گوگل 
بیزین��س ثبت نام کنید. در عوض باید بخش‎های مختلف 
مربوط به مشخصات برندتان را دقیق پر کنید. وگرنه گوگل 
اعتماد نمی‎کند تا برندتان را روی نقشه به مخاطب نشان 

دهد. 
امکان دریافت نظرات مشتریان

وقتی کسب و کار شما به طور درست و کامل در گوگل 
بیزینس ثبت ش��ده باشد، این فرصت را خواهید داشت تا 
نظرات کاربران را مش��اهده کنید. این امر البته منحصر به 
ش��ما نیست. در عوض همه کاربران این فرصت را دارند تا 
ایده‎ها و تجربه مش��تریان‎تان را در قالب کامنت مشاهده 
کنند.  ما در دنیایی زندگی می‎کنیم که رابطه میان برندها 
و مش��تریان روز به روز نزدیک‎تر می‎ش��ود. با این حساب 
مش��تریان تازه برای اینکه قانع شده و از شما خرید کنند، 
همیشه نیاز به تلنگری اساسی دارند. این تلنگر بهتر است 
از س��وی مشتریان سابق‎تان که انگیزه زیادی برای تعامل 
با ش��ما دارند، صورت گیرد. خب فکر کنم شما هم قبول 
داشته باشید خرید از برندی که کلی نظر مثبت درباره اش 
در گوگل وجود دارد، حس بهتری را منتقل می‎کند، مگر 
نه؟ اگر شما به نظرات مشتریان در کسب و کارتان اهمیت 
زیادی می‎دهید، باید همیش��ه جایی برای دریافت نظرات 
آنها باز بگذارید. خب چ��ه جایی بهتر از گوگل بیزینس؟ 
همان جایی که کاربران س��اعت‎های زیادی از روزش��ان را 
در آنجا سپری کرده و انتظار دارند برندها نیز بدان احترام 

بگذارند. 
اعتمادسازی در میان مشتریان

اعتمادس��ازی در میان مش��تریان امر س��اده‎ای نیست. 
گاهی اوقات یک برند سال‎های پیاپی در بازار حضور دارد، 
اما کمترین اعتمادی در میان مش��تریان ایجاد نمی‎کند. 
گاهی هم یک اس��تارت‎آپ از راه رس��یده و در عرض چند 
ماه طوری مش��تریان را میخکوب می‎کند که همه ناظران 

حیرت‎زده شوند. 
ما در روزنامه فرصت امروز یکی از دلایل اساسی موفقیت 
کس��ب و کارها در فرآیند اعتمادس��ازی را حضور در کنار 
مش��تریان می‎دانیم. خب شما برای اینکه بتوانید دائما در 
کنار مشتریان حضور داشته باشید، باید امکانات آن را نیز 
در نظر بگیرید. بی‎شک کانال‎های ارتباطی مثل شبکه‎های 
اجتماعی همیش��ه جذابیت خودش را دارد، اما یک نکته 
کلیدی در این میان تلاش برای اس��تفاده از گوگل است. 
این طوری ش��ما اعتماد دوگانه‎ای میان مشتریان خواهید 

داشت؛ چراکه همکاری با گوگل کار ساده‎ای نیست. 
گوگل همیشه در بازار به عنوان برندی شناخته شده که 
تجربه مناس��ب و رضایت کاربران��ش را با هیچ چیز عوض 
نمی‎کند. به همین خاطر مش��اهده یک برند در سرویس 
گوگل بیزینس بدین معناس��ت که کسب و کار مورد نظر 
حداقل‎هایی از رضایت در میان کاربران را به دس��ت آورده 
است. همین امر می‎تواند برای شما جذابیت‎های زیادی به 
ارمغان آورده و برندتان را بدل به گزینه‎ای مناس��ب برای 

خرید کند. 
ایجاد بستری برای طرح سوالات مشتریان

یک��ی از دلایلی که مش��تریان خریدهای حضوری را به 
نمونه دیجیت��ال ترجیح می‎دهند، امکان طرح س��والات 
مختلف اس��ت. خب ش��ما لازم نیس��ت در قال��ب خرید 
حضوری س��والات‎تان را غیرمستقیم مطرح کرده یا حتی 
آنها را فراموش کنید. این در حالی اس��ت که خرید آنلاین 

شاید اصلا فضایی برای طرح سوال باقی نگذارد. به همین 
خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم کسب و کارهای 
آنلاین باید فورا س��راغ راهکاری ب��رای اثرگذاری بر روی 
مش��تریان بر مدار ایجاد بس��ترهای مربوط به طرح سوال 

بروند. 
ش��ما را نمی‎دانم، ولی من که تا کلی سوال درباره سیر 
تا پیاز یک برند نپرس��م، دست و دلم برای خرید همچنان 
خواهد لرزید. این مس��ئله‎ای اس��ت که ش��ما باید به طور 
جدی آن را مورد توجه قرار دهید، وگرنه اصلا بعید نیست 
کارت��ان به جاهای باریک کش��یده و حتی نتوانید بر روی 

مخاطب به طور درست اثرگذاری داشته باشید. 
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم یکی از بس��ترهای 
مناسب برای تعامل میان برندها و مشتریان همین گوگل 
بیزینس اس��ت. این فضا به مشتریان اجازه می‎دهد بدون 
نگرانی یا تعارف سوالات‎ش��ان را مطرح کرده و جواب‎های 
درس��ت و حس��ابی بگیرند. به همین خاطر ما در روزنامه 
فرصت امروز بر روی اس��تفاده از ظرفیت پلتفرم مورد نظر 
تاکید داریم. این امر می‎تواند تفاوت میان برندهای برنده و 

شکست خورده در بازار را ترسیم کند. 
یادتان باشد، شما باید به سوالات مشتریان به دقیق‎ترین 
ش��کل ممکن پاس��خ دهید. این امر به شما فرصت خوبی 
برای اثرگذاری بر روی مخاطب داده و کارتان را نیز س��اده 
خواه��د کرد. پس اصلا فکر اینکه مش��تریان را دور زده یا 
دنب��ال راهکارهایی برای پاک کردن س��والات مش��تریان 

باشید، از سرتان دور بیندازید. 
بهینه‎سازی پروفایل گوگل بیزینس: نکاتی برای پیشرفت

حالا به بخش هیجان‎انگیز ماجرا رس��یده‎ایم. جایی که 
باید درباره نحوه بهینه‎س��ازی اکانت گوگل بیزینس حرف 
بزنیم. این امری است که برخی از کارآفرینان نسبت به آن 
گاردهای س��فت و سختی دارند. خب شما که قرار نیست 
همیشه به یک شیوه در دنیای کسب و کار فعالیت داشته 
باشید. این امر می‎تواند به مرور زمان شما را بدل به برندی 
کلیشه‎ای کرده و دست‎تان را از مشتریان و صدالبته سود 
مناسب کوتاه کند. به همین خاطر ما در این بخش سعی 
می‎کنیم توصیه‎های س��اده و کارب��ردی برای‎تان رو کنیم 
تا کار راحت‎تری در زمینه بهینه‎سازی پروفایل‎تان داشته 

باشید. 
تکمیل بخش توضیحات

اولین نکته‎ای که به طور اساسی باید نسبت به آن توجه 
نشان دهید، تکمیل بخش توضیحات است. خب این بخش 

مرز میان برندهای برنده و بازنده را مشخص می‎کند. پس 
اگر نتوانید برندتان را به عنوان یک کس��ب و کار برنده در 
قال��ب توضیحات کامل معرفی کنید، کلاه‎تان پس معرکه 

خواهد بود. 
متاسفانه خیلی از کسب و کارها برای اثرگذاری بر روی 
مخاطب شرایط دوگانه‎ای دارند. از یکسو آنها دنبال معرفی 
کامل برندشان هستند، اما از سوی دیگر وقت زیادی صرف 
ای��ن کار نمی‎کنند. توصیه ما در این بخش کاملا روش��ن 
اس��ت. اول از همه شما باید کمی از زمان‎تان در طول روز 
را ب��ه معرفی برند اختصاص دهید. چه کاری بهتر اس��ت 
اینکه تاریخچه کسب و کارتان را به طور کامل تحت عنوان 
توضیح��ات در گوگل بیزینس بیاورید. ای��ن امر می‎تواند 
مخاطب را به سوی تعامل بیشتر با برند شما در سایت‎تان 
نیز ترغیب کن��د. خب اینطوری ترافیک بیش��تری برای 

سایت‎تان به ارمغان خواهید آورد. ماجرا جالب شد، نه؟

برخی از کس��ب و کارهایی که در طول س��ال‎های اخیر 
ب��رای تعامل با مخاط��ب هدف دنبال بهبود اوضاع‎ش��ان 
بوده‎اند، س��راغ گ��وگل بیزینس رفته‎اند. ب��ا این حال آنها 
توضیحات دقیقی درباره کسب و کارشان ارائه نکرده‎اند. به 
همین خاطر وضعیت‎شان از نظر سئو یا حتی دیده شدن 
در گوگل چندان تحولی نداشته است. نکته کلیدی در این 
میان تلاش ش��ما برای تغییر این چشم‎انداز است. این امر 
می‎تواند برای ش��ما اوضاع بسیار بهتری به همراه داشته و 

کارتان را نیز ساده‎تر نماید. 
یادتان باش��د، قب��ل از اینکه توضیحات‎ت��ان را تکمیل 
ک��رده و بارگذاری کنید، چند ب��ار آن را بخوانید. این امر 
به ش��ما کمک خواهد کرد تا ایرادات کارتان را پیدا کرده 
و دیگر نگران نقصی در کارتان نباش��ید. حتی بد نیس��ت 
گاهی اوقات از همکاران‎تان هم بخواهید این بخش را چک 
کرده و نظرشان را بیان کنند. این طوری کارتان بدون هیچ 

ایرادی پیش خواهد رفت. 
آپدیت موقعیت مکانی

گاه��ی اوقات یک کس��ب و کار در طول زمان موقعیت 
مکانی‎اش را تغییر می‎دهد. با این حال در طول دغدغه‎های 
روزم��ره یادش م��ی‎رود موقعیت مکان��ی‎اش را در گوگل 
آپدیت کند. نتیجه این امر مراجعه چندباره مش��تریان به 
آدرس قبلی و مواجهه با آدرس غلط است. شما را نمی‎دانم، 
ولی من که وقتی با آدرس غلط از سوی یک برند رو به رو 
می‎شوم، دیگر دور آن را خط خواهم کشید. بی‎شک خیلی 
از مردم دنیا نیز همین عقیده را دارند. بنابراین ش��ما اصلا 
نباید فرصت بروز و ظهور به این مسئله کلیشه‎ای را بدهید؛ 
چراکه خیلی زود اوضاع‎تان را بهم ریخته و شانس‎تان برای 

تعامل با مشتریان را کاهش می‎دهد. 
ماموریت ش��ما در این بخش بی‎نهایت ساده است. اول 
از هم��ه باید موقعیت مکانی‎تان را به طور مداوم در گوگل 
چک کنید. بعد هم هروقت ش��عبه ت��ازه‎ای راه انداخته یا 
اوضاع‎ت��ان در بازار را تغیی��ر دادید، باید به فکر آپدیت آن 
در گوگل هم باش��ید. این امر می‎توان��د اوضاع‎تان در نگاه 
مشتریان را حسابی بهبود بخشد. خب برندی که همیشه 
حواسش به همه نکات جمع است، دائما مشتریان بیشتری 

برای خودش دست و پا خواهد کرد!
توضیح دقیق درباره ساعت فعالیت شعبه‎ها

اگر ش��ما در کسب و کاری هستید که سر و کار دائمی 
با مشتریان دارید، باید زمان سرویس‎دهی‎تان را نیز دقیقا 
مش��خص سازید. این امر به مشتریان کمک می‎کند تا در 

زمان‎های درست با شما ارتباط برقرار کرده و فرصت خوبی 
برای تعامل با کسب و کارتان داشته باشند. این مسئله‎ای 
است که بس��یاری از کارآفرینان به طور ناقص بدان توجه 
نش��ان می‎دهند. به همین خاطر مش��تریان را حسابی به 
دردس��ر انداخته و در نهایت باب��ت بی‎مهری مخاطب در 

گوگل طلبکار نیز می‎شوند. 
اج��ازه دهید تکلیف یک مس��ئله را همین جا روش��ن 
کنیم؛ ش��ما هیچ وقت نمی‎توانید از مشتریان‎تان طلبکار 
باش��ید. این امر نه تنها اوضاع‎تان در بازار را حسابی به هم 
می‎ریزد، بلکه به مرور زمان ش��انس‎تان برای اثرگذاری بر 

روی مخاطب هدف را نیز برابر با صفر خواهد کرد. 
توضیح دقیق درباره ساعت‎های ارائه خدمات یا زمان باز 
بودن ش��عبه‎های شرکت امری ضروری است. اینطوری به 
مشتریان نشان می‎دهید برای وقت و توجه‎شان ارزش قائل 
هستید. اگر هم دنبال چنین کارهایی نروید، به ساده‎ترین 
شکل ممکن مخاطب شما را مورد بی‎توجهی قرار خواهد 
داد. اص�لا ای��ن نکته برای خودِ گوگل هم مهم اس��ت. به 
طوری که گاه��ی اوقات با برندهای بزرگی مثل کوکاکولا 

هم سر این مسئله شوخی ندارد. 
پاسخگویی به نظرات مشتریان

مش��تریانی که در سرویس گوگل برای شما نظری درج 
می‎کنند، انتظار روش��نی از شما دارند. مسئله‎ای است که 
شما باید همیشه نسبت به نظرات مشتریان حساس بوده و 
جواب‎های درستی به آنها دهید. این امر می‎تواند اوضاع‎تان 
از نظر س��طح اثرگذاری بر روی مخاط��ب را به طور قابل 

ملاحظه‎ای تغییر دهد. 
برندهای��ی که در گ��وگل بیزینس جواب مش��تریان را 
نمی‎دهند، همیش��ه در کانون اتهام هستند. اصلا چرا باید 
یک کسب و کار سوالات مشتریان را مورد بی‎توجهی قرار 
دهد؟ خ��ب در این صورت گوگل هم به س��ادگی هرچه 
تمام‎ت��ر موقعیت س��ئو برند مورد نظ��ر را به خطر خواهد 

انداخت.
ش��ما باید همیشه سوالات مشتریان را جواب دهید، اما 
این کار به تنهایی کافی نیس��ت. در عوض باید جواب‎های 
شما کاربردی و مطابق با نیازهای مشتریان باشد. این امر 
می‎تواند به شما برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب کمک 
کرده تا ش��انس‎تان برای رشد در اکوسیستم گوگل را بالا 
ببرد.  فراموش نکنید، ش��ما تنها برند حاضر در س��رویس 
گوگل نیس��تید. پس باید طوری در این فضا رقابت کنید 
که دیگران حساب کار دست‎شان بیاید، در غیر این صورت 
خیلی زود از عرصه رقابت حذف شده و دیگر فرصتی برای 

بهبود اوضاع‎تان نخواهید یافت. 
توجه به آپدیت‎های گوگل

گ��وگل هرچند وق��ت یکبار قوانین مربوط به اس��تفاده 
از س��رویس‎های خود و همچنی��ن الگوریتمش را آپدیت 
می‎کند. به همین خاطر ضروری اس��ت شما دائما به این 
مس��ئله توجه نش��ان داده و به دنبال استفاده از آپدیت‎ها 
به س��ود خودتان باشید. متاسفانه گاهی اوقات کارآفرینان 
سال‎های س��ال در اکوسیس��تم گوگل فعالیت می‎کنند، 
ب��دون اینکه حت��ی یک لحظه هم که ش��ده به فکر مرور 
آپدیت‎های گوگل باشند. خب وقتی شما به سادگی گوگل 
را دست کم می‎گیرید، این غول دنیای دیجیتال نیز رفتار 
مشابهی با ش��ما خواهد داش��ت. پس بهتر است به جای 
اینکه تعامل‎تان را بر مدار بی‎توجهی س��امان دهید، کمی 
هم که شده به فکر توجه بیشتر به این برند باشید. این امر 
می‎تواند اوضاع‎تان در دنیای کس��ب و کار را به طور جدی 
تغییر دهد. پس منتظر چه هستید؟ همین حالا دست به 

کار شده و وضعیت را به سود خودتان تغییر دهید. 
ماموریت شما در این بخش چندان سخت نیست. فقط 
باید کمی هم که ش��ده ب��ه فکر اس��تفاده از فرصت‎های 
تعام��ل با گوگل و چک کردن وبلاگ آن باش��ید. این امر 
به شما اطلاعات بسیار خوبی درباره وضعیت گوگل داده و 
شانس‎تان برای جلب توجه الگوریتمش را بیشتر می‎کند. 
خب گوگل که مسئله شخصی با کسی یا برندی ندارد. پس 
اگر مطابق با الگوریتم و قوانین آن رفتار کنید، شانس‎تان 
ب��رای موفقیت در گوگل بیزینس به طور قابل ملاحظه‎ای 
افزایش خواهد یافت. پس بهانه‎تراش��ی را کنار گذاشته و 
در طول روز زمانی هرچند کوتاه را به بررس��ی آپدیت‎های 
گوگل اختصاص دهید. شاید این کار در آغاز کمی سخت 
یا حتی نشدنی به نظر برسد، اما خیلی زود می‎توانید بدان 
عادت کرده و کارتان را به بهترین شمل ممکن پیش ببرید. 

خب پس چرا دست روی دست گذاشته‎اید؟
سخن پایانی

فعالی��ت کارآفرینان��ه در دنیای کنونی ب��دون تعامل با 
گوگل هرگز امکان‎پذیر نیست. این در حالی است که شما 
ب��رای تعامل با مخاطب هدف همیش��ه نیاز به میانبرهای 
اساس��ی دارید. خب چه میانبری بهتر از س��رویس گوگل 
بیزینس که اتفاقا کاملا برای برندها طراحی شده است.  ما 
در این مقاله سعی کردیم برخی از مهمترین نکات از زاویه 
مربوط به بهینه‎س��ازی اکانت برندها در گوگل بیزینس را 
مورد واکاوی قرار دهیم. بی‎شک اغلب برندها اکانت رسمی 
در این سرویس دارند. با این حال بلد نیستند چطور از آن 
به س��ود خودشان اس��تفاده کرده و شانس تازه‎ای به خود 
دهند. این در حالی است که حالا شما تمام نکات مربوط به 
موفقیت در این فضا را بلد هستید. پس منتظر چه هستید؟ 
همین حالا دس��ت به کار ش��ده و به سوی موفقیت پیش 
بروید. مثل همیشه اگر سوالی درباره نکات مورد بحث در 
این مقاله داش��تید، کارش��ناس های ما در روزنامه فرصت 

امروز همیشه آماده تعامل با شما هستند. 
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نویسنده: علی آل‎علی
بازارهای رقابتی فرصت زیادی برای اش��تباه در اختیار کارآفرینان قرار 
نمی‎دهد. بس��یاری از افرادی که در زمینه کس��ب و کار سابقه طولانی در 
بازار دارند، به محض اینکه وارد یک حوزه رقابتی می‎ش��وند، توان تحلیل 
آن را از دست داده و خیلی زود در برابر رقبا شکست می‎خورند. دلیل این 
امر نه تنها تغییر ماهیت رقابت در دنیای کنونی، بلکه تخصصی شدن همه 

کارهاست. 
زمان��ی نه چن��دان دور یک مدیر دس��ت تنها هم ب��ه کارهای طراحی 
محصولات می‎رس��ید، هم نیم نگاهی به بازاریابی داش��ت. با این حال در 
طول سال‎های اخیر کارها بیش از هر زمان دیگری تخصصی شده و دیگر 
نمی‎توان به این س��ادگی از کنارش��ان عبور کرد. همین امر موجب شده 
بسیاری از کارآفرینان نیاز به تشکیل تیم‎های بزرگ برای هر بخش از کار 

داشته باشند.
ش��اید فکر کنید ایجاد تیم‎های بزرگ برای حوزه‎هایی مثل بازاریابی یا 
تبلیغات به تنهایی ضامن موفقیت یک برند خواهد بود. خب در این صورت 
باید بگوییم س��خت در اشتباهید؛ چراکه کمتر کس��ی در این دنیا بدون 
اطلاعات دقیق می‎تواند کاری از پیش ببرد. حرف حس��اب ما این اس��ت 
که ش��ما بدون اطلاعات دقیق هیچ وقت نمی‎توانی��د کارتان را به خوبی 
پیش ببرید. البته نکته کلیدی در این میان نحوه دسترس��ی به اطلاعات 

موردنظر است. 
خیلی از مدیران خیال می‎کنند اطلاعات خوبی برای تیم‎های کاری‎شان 
فراه��م ک��رده و این نکته را به خوبی به آنها یادآور می‎ش��وند. با این حال 
وقتی نوبت به عمل می‎رسد، یکی پس از دیگری میدان را خالی می‎کنند. 
خب اینکه شما چطور و از کجا اطلاعات‎تان درباره بازار و رقبا را به دست 
می‎آورید، اهمیت تعیین‎کننده ای در بحث نهایی دارد. درس��ت به همین 
خاطر ما در روزنامه فرصت امروز قصد داریم حس��ابی درباره‎اش با ش��ما 

حرف بزنیم. 
ورود ب��ه بازاره��ای رقابتی ش��اید ج��ای وی��ژه‎ای در رویاپردازی‎های 
کارآفرینان داش��ته باش��د، اما تا وقتی با دست پر و اطلاعات دقیق همراه 
نشود، هیچ فایده مشخصی برای‎تان نخواهد داشت. ما در ادامه این مقاله 
سعی می‎کنیم نگاه تا حد امکان انتقادی نسبت به ماجرا داشته و اوضاع را 
از زاویه دید مفید برای شما تحلیل کنیم. پس با ما همراه باشید تا برویم 

سراغ اصل ماجرا.
جزییات محصول، امکانات و قیمت‎گذاری

اولین نکته‎ای که باید مدنظر ش��ما قرار گیرد، بحث مربوط به جزییات 
ی��ک محصول اس��ت. خب بس��یاری از مدیران آنق��در درگیر کلیات یک 
محصول می‎شوند که دیگر جزییات را به طور کامل فراموش می‎کنند. مثلا 
 )Type C( های آیفون از رابط تایپ سی‎اینکه اپل در نسخه جدید گوشی
برای اتصال انواع سیم شارژ استفاده می‎کند، نکته جزئی اما مهمی است. 
این امر بیانگر تغییر استراتژی اپل در برابر فشار نهادهای نظارتی است. به 
علاوه، خیلی از برندها مثل سونی در توسعه کنسول‎های بازی‎شان دائما از 
جزییاتی مثل همکاری با شرکت‎های متنوع در زمینه تولید هارد یا کارت 
گرافیک بهره می‎برند. این امری اس��ت که به شما برای درک بهتر شرایط 

رقابت کمک خواهد کرد. 
یادتان باش��د، شما نمی‎توانید نسبت به جزییات عملکرد رقبا بی‎تفاوت 
بوده و بعدا تعجب کنید چرا یکهو با نوآوری ش��گفت‎انگیزی از سوی آنها 
رو به رو شده‎اید. خب همه نوآوری‎های حیرت‎انگیز اول از یک نکته جزئی 
شروع می‎شود. احتمالا چنین تجربه‎ای را در کار خودتان دم دست داشته 
باش��ید. پس همیش��ه باید نیم نگاهی به وضعیت موردنظر داشته باشید، 

وگرنه دائما با شوک‎های بزرگ نسبت به رقبا مواجه خواهید شد. 
نکته دیگری که در این میان باید مثل یک کارآگاه جسور زیر ذره بین 
ببرید، امکانات محصولات است. خب بسیاری از محصولات در نسخه‎های 
بعدی با آپدیت‎های هیجان‎انگیزی رو به رو می‎ش��ود. این امری است که 
ش��ما باید به دقت بررس��ی کنید. بهترین روش در این میان تلاش برای 
ارزیابی اوضاع با استفاده از مقایسه آن با نسخه‎های قبلی محصولات است. 
این امر شاید کمی عجیب یا حتی دلهره‎آور به نظر برسد، اما منطق درونی 
بی‎نهایت جذابی برای شما به همراه خواهد داشت. به طوری که دیگر لازم 

نیست خیلی نگران تغییرات مداوم محصولات در بازار باشید. 
اگ��ر فکر می‎کنید جری��ان تغییرات مربوط به محص��ولات مختلف در 
بازار خیلی زود از دس��ت‎تان در می‎رود، بد نیست بر روی خبرگزاری‎های 
حرفه‎ای حس��اب باز کنید. مثلا ما در روزنامه فرصت امروز همیشه اخبار 
مربوط به نوآوری‎های مختلف در حوزه‎های گوناگون کسب و کار را پوشش 

می‎دهیم. ش��ما می‎توانید برای اینکه کارتان ساده‎تر شود، سراغ یک منبع 
مطمئن بروید. اینطوری کارتان بی‎نهایت ساده‎تر می‎شود. 

آخرین نکته‎ای که در اینجا باید بدان توجه نشان دهید، مسئله مربوط 
به س��طح قیمت‎هاست. اصلا رقبای شما براس��اس چه منطقی شروع به 
قیمت‎گ��ذاری محصولات می‎کنند. نکته کلیدی در این میان تلاش برای 
اس��تفاده از آستانه قیمت منصفانه اس��ت. اینطوری می‎توانید بدون هیچ 

دردسری رقابت‎تان در بازار را هیجان‎انگیزتر کنید. 
بی‎شک برخی از رقبا که اعتبار بالایی در بازار دارند، سطح قیمت بسیار 
بالای��ی را در نظر می‎گیرند. خب برندی مثل گوچی با هر س��طح قیمتی 
مش��تریان ثابت خودش را خواهد داشت. این در حالی است که شاید اگر 
شما به عنوان یک برند تازه وارد سطح قیمت‎تان را کمی تغییر دهید، کلی 
از مش��تریان‎تان را از دس��ت بدهید. درست به همین خاطر ما در روزنامه 
فرصت امروز معتقدیم ش��ما باید همیشه بهترین ورژن خودتان را داشته 

باشید. 
قیمت‎های رقابتی به شما کمک می‎کند از همان ابتدا در بازار مشتریان 
وف��ادار خودتان را پیدا کنید. خب راس��تش را بخواهید، این روزها یافتن 
مشتریان وفادار کار خیلی راحتی نیست. همین امر جذابیت قیمت‎گذاری 
پایین یا رقابتی برای جذب مشتری را دوچندان می‎کند. پس منتظر چه 
هس��تید؟ همین حالا دست به کار شده و اوضاع را به سود خودتان تغییر 
دهید. این امر می‎تواند در افق بلندمدت اثرگذاری خوبی برای‎تان به همراه 

داشته باشد. 
ارزیابی درونی و مقایسه با رقبا

چه کسی گفته برای رقابت بهتر همیشه باید شش دانگ حواس‎تان به 
دیگران باشد؟ گاهی اوقات مشکلات داخلی شرکت فضا را برای رقابت بهتر 
کاملا می‎بندد. در این صورت شما باید توانایی خوبی برای ارزیابی شرایط 
و سپس بهبود آن داشته باشید. این امر می‎تواند اوضاع‎تان در دنیای کسب 

و کار را به طور جدی تغییر دهد.
ما در روزنامه فرصت امروز مشکلات درونی سازمان‎ها را خیلی مهمتر از 
مش��کلات بیرونی می‎دانیم. فکر می‎کنم شما هم این نصیحت قدیمی که 
تغییر از درون شروع می‎شود را شنیده‎اید. خب اینجا باید چنین توصیه‎ای 

را وارد فاز عملی کنیم. 
بد نیس��ت به عنوان ی��ک کارآفرین نوع��ی نگاه انتق��ادی به وضعیت 
شرکت‎تان داشته باشید. این امر می‎تواند شرایط را برای شما به طور قابل 
ملاحظ��ه‎ای تغییر دهد. یادتان نرود، ما در روزنامه فرصت امروز همیش��ه 
طرفدار بدبینی نیس��تیم. با این حال در این یک مورد بد نیست کمی هم 
بدبینی را چاش��نی کار کنید. این امر می‎توان��د اوضاع‎تان را به طور قابل 
ملاحظه‎ای بهبود بخش��یده و در فرآیند اثرگذاری بر روی مخاطب کارتان 

را ساده‎تر نماید. 
اگر فکر می‎کنید فرد درس��تی برای ارزیابی انتقادی اوضاع ش��رکت 
نیس��تید، می‎توانید همیشه روی همکاران یا دوستان‎تان حساب کنید. 
ای��ن امر به ش��ما کمک می‎کند تا بدون پی��ش‎داوری اطلاعات مربوط 
به وضعیت برندتان را دم دس��ت داشته باشید. گاهی اوقات استفاده از 
بازخوردهای مشتریان وفادار نیز بد نخواهد بود. خب مشتریان از بیرون 
به وضعیت ش��ما ن��گاه کرده و معمولا هم تعارفی با ش��ما ندارند. پس 
می‎توانید به س��اده‎ترین ش��کل ممکن وضعیت‎تان را از چشم‎انداز آنها 
مشاهده کنید. این امر شاید کمی کلیشه‎ای به نظر برسد، اما اطلاعات 
بسیار مفیدی برای‎تان به همراه خواهد داشت. پس منتظر چه هستید؟ 
همین حالا دس��ت به کار شده و از مش��تریان و همکاران‎تان بخواهید 
ایرادات ش��ما را پیدا کنند. بی‎ش��ک این فرآین��د اطلاعات مفیدی دم 

دست‎تان قرار می‎دهد.
ش��اید فکر کنید ارزیابی اوضاع ش��رکت دیگر نقطه پایانی برای تحول 
اوضاع برند محسوب می‎شود. با این حال ما در روزنامه فرصت امروز اصلا 
چنین دیدگاهی نداریم. خب ش��ما وقتی مشکلات درونی شرکت را پیدا 
کردی��د، باید به دنبال راهکاری برای آنها باش��ید. چه راهی بهتر از تلاش 
برای مقایس��ه اوضاع‎تان با دیگران. خب برنده��ای بزرگ هم کمابیش با 
مشکلات شما دست و پنجه نرم کرده‎اند. درست به همین خاطر می‎توانید 
روی رقبای‎تان حس��اب کرده و از تجربه آنها برای بهبود وضعیت‎تان سود 
ببرید. این مسئله به شما کمک می‎کند تا بدون هزینه اضافی راهکارهای 

کلیدی را کشف کنید. 
کارآفرینان باهوش همیشه به جای اینکه از مسیر اصلی موفقیت استفاده 
کنند، سراغ میانبرها می‎روند. این مسئله‎ای است که به شما برای اثرگذاری 
بهتر بر روی مخاطب کمک کرده و ش��انس‎تان در ب��ازار را نیز دوچندان 

خواهد کرد. درس��ت به همین خاطر بد نیس��ت نی��م نگاهی به وضعیت 
رقبای‎تان در بازار داشته باشید. این امر دست‎کم شما را در موقعیت بسیار 
بهتری در مقایسه با رقبای‎تان قرار می‎دهد. پس به جای بهانه‎تراشی یک 

راست بروید سراغ اصل ماجرا. 
کسب اعتبار با سئوی حرفه‎ای

س��ئو یک��ی از حوزه‎هایی اس��ت ک��ه تفاوت می��ان برنده��ای موفق و 
شکس��ت‎خورده را شکل می‎دهد. ش��اید به همین خاطر برندهای بزرگ 
همیشه یک تیم مجهز برای این ماموریت مهم تشکیل می‎دهند. خب شما 
به عنوان یک کارآفرین معمولی یا کسی که تازه در ابتدای مسیر کسب و 
کار است، هرگز نمی‎توانید هزینه‎های سنگینی مثل برندهای بزرگ انجام 
دهید. بنابراین باید دوباره از یک میانبر درست و حسابی برای باقی ماندن 

در گردونه رقابت سود ببرید. 
ایده ما در این بخش تلاش برای کس��ب اعتبار با اس��تفاده از س��ئوی 
حرفه‎ای است. این امر می‎تواند به شما کمک کند تا اثرگذاری لازم بر روی 
مخاطب را داشته و  کارتان را به بهترین شکل پیش ببرید. سوال کلیدی 
در این میان چگونگی ارزیابی وضعیت س��ئو و استفاده از تجربه رقباست. 
خب رقبای ش��ما س��ال‎های درازت��ری در بازار حضور داش��ته و تخصص 
بیش��تری نیز در حوزه‎های مختلف دارند. پس منطقی است که از تجربه 

آنها به سود خودتان استفاده کنید. 
اولی��ن کاری که باید انجام دهید، مرور برخی از موفق‎ترین کمپین‎های 
بازاریابی رقباس��ت. در این میان شما نباید صرفا یک مشاهده‎کننده ساده 
باشید. در عوض می‎توانید کارتان را با یافتن نقاط اشتراک در کمپین‎های 
موفق رقبا ش��روع کنید. این امر اگر با محوریت حوزه س��ئو صورت گیرد، 
چشم‎انداز مناسبی به شما خواهد داد. به همین خاطر ما در روزنامه فرصت 
امروز معتقدیم شما باید همیشه برای بهبود کارتان از این مسئله به سود 

خود استفاده کنید. 
سئوی موفق نباید کپی‎برداری ناشیانه‎ای از رقبا باشد. در حقیقت شما 
نیاز دارید تا براس��اس ش��رایط خاص برندتان کمی الگوه��ای دیگران را 
شخصی‎سازی کنید. این امر به شما کمک خواهد کرد تا اثرگذاری بسیار 
بهتری بر روی مخاطب‎تان داش��ته و از شر اتهام‎هایی مثل کپی‎برداری یا 
فقدان خلاقیت رها ش��وید. پس بد نیس��ت قبل از اینکه ایده‎های رقبا را 
بدون کم و کاست اجرا کنید، کمی درباره شرایط برندتان فکر کرده و آن 

ایده‎ها را تغییر دهید. 
 ارزیابی بک لینک‎ها

بک لینک‎ها یا لینک‎های پشتیبان نقش مهمی در موفقیت یک محتوا 
یا س��ایت دارد. شما نمی‎توانید ادعاهای خودتان را همینطور بدون مقدمه 
ی��ا توجیه در اختی��ار مخاطب قرار داده و انتظار موفقیت‎های اساس��ی را 
داشته باشید. در عوض کاربران وقتی با یک محتوا در سایت شما رو به رو 
می‎شوند، دنبال س��ند و مدرک هم می‎گردند. درست در چنین شرایطی 
اس��ت که بک لینک‎ها به داد شما می‎رسند. بد نیست در اینجا نیز کمی 
وضعیت رقبا را در کانون توجه قرار دهید. این امر می‎تواند به ش��ما برای 
اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب کمک کرده و ش��انس‎تان را نیز بی‎نهایت 

افزایش دهد. 
فراموش نکنید، اس��تفاده از بک لینک‎های درس��ت و حسابی موفقیت 
شما را تضمین خواهد کرد. گاهی اوقات بد نیست حتی از بک لینک‎های 
مربوط به رقبای‎تان نیز سود ببرید. این امر نشان‎دهنده تعهد شما نسبت 
به تولید محتوای درست و دقیق حتی در صورت استفاده از داده‎های رقبا 

خواهد بود. 
ب��ک لینک‎ها گاه��ی اوقات مورد توج��ه کاربران ق��رار گرفته و تلاش 
می‎کنند ته توی ماجرا را دربیاورند. بنابراین اگر بک لینک ش��ما وضعیت 
نامناسبی داش��ته یا حتی درس��ت کار نکند، اعتبارتان زیر سوال خواهد 
رفت. درست به همین خاطر ضروری است قبل از بارگذاری بک لینک نیم 
نگاهی به وضعیت آن داش��ته و تحلیل دقیقی از آن به دس��ت دهید. این 
نکته می‎تواند اوضاع شما از نقطه نظر اثرگذاری بر روی مخاطب را به طور 

قابل ملاحظه‎ای متحول سازد. 
آخرین نکته‎ای که در این میان باید مد نظر شما قرار گیرد، تلاش برای 
ارزیابی بک لینک‎های رقباست. اصلا آنها چه ایرادی در کارشان دارند. این 
امر نه برای تخریب رقبا، بلکه تلاش برای پرهیز از اشتباهات مورد نظر از 
سوی ش��ما خواهد بود. اینطوری می‎توانید بدون دردسر اضافی کارتان را 
جلو برده و نگران هیچ چیز هم نباش��ید. فراموش نکنید، استفاده از نقطه 
ضعف رقبا و تبدیلش به نقطه قوت برند خودتان یکی از راهبردهای عالی 
در دنیای امروز محس��وب می‎شود. پس هیچ جوره نباید این نکته کلیدی 

را از دست بدهید. 
تبلیغات پولی در شبکه‎های اجتماعی

آخرین و شاید مهمترین نکته‎ای که شما باید به طور اساسی در کانون 
توجه قرار دهید، مسئله مربوط به تبلیغات پولی است. خب شما نمی‎توانید 
همینطور بی‎مقدمه س��راغ تبلیغات پولی رفته و حسابی در بازار ولخرجی 
کنید. این مسئله ای است که برای بسیاری از کسب و کارها در بلندمدت 
مشکل‎ساز می‎شود. در عوض یک برنامه‎ریزی دقیق می‎تواند به شما کمک 

زیادی کند. 
بی‎ش��ک الگوبرداری از رقبا برای برنامه‎ریزی درس��ت و حسابی اصلا 
کار س��اده‎ای نیست. به همین خاطر ما در این بخش قصد نداریم شما 
را وارد بازی بی‎پایان الگوبرداری کورکورانه از رقبا کنیم. در عوض شما 
باید منطق بودجه‎بندی و مدیریت مالی رقبای موفق‎تان را درک کنید. 
مث�لا در ح��وزه ورزش تیم رئال مادرید مدیری��ت مالی حیرت‎انگیزی 
دارد. این در حالی اس��ت که رقیب س��نتی آنها یعنی بارسلونا در طول 
س��ال‎های اخیر دائما اوضاع مالی‎اش افتضاح‎تر می‎شود. خب یک مدیر 
باهوش در این میان سعی می‎کند با تحلیل شرایط رئال مادرید و منطق 
درونی بودجه‎بندی‎اش به خوبی اوضاع را تحلیل کند. ش��اید تیم شما 
به اندازه غول‎های اروپایی بودجه نداش��ته باشد، اما با استفاده از منطق 
آنها می‎تواند به سوی موفقیت خیز بردارید. این مسئله‎ای است که شاید 
کمتر کسی در دنیای واقعی بدان توجه نشان دهد. به همین خاطر ما 
در روزنامه فرصت امروز به طور جدی‎تر آن را بررس��ی می‎کنیم. ماجرا 

جالب شد، نه؟
تبلیغات پولی یکی از مهمترین ابزارهای هر برندی برای موفقیت در بازار 
محسوب می‎شود. به همین خاطر خیلی از برندها بدون اینکه توجه خاصی 
به این حوزه داش��ته باش��ند، هزینه‎های گزافی را شکل می‎دهند. این در 
حالی است که ما در روزنامه فرصت امروز شرایط متفاوتی را در نظر داریم. 
این مس��ئله می‎تواند به ش��ما برای اثرگذاری بر روی مخاطب به شیوه‎ای 

متفاوت کمک شایانی نماید. 
اول از همه، شما اصلا نباید کل بودجه‎تان را یکجا خرج کنید. بد نیست 
همیش��ه به فکر روز مبادا بوده و خودتان را ب��رای اثرگذاری بهتر بر روی 
مخاط��ب آماده نگه دارید. این مس��ئله می‎تواند در بلندمدت ش��انس‎تان 
ب��رای تداوم در بازار را افزایش دهد. نکت��ه کلیدی دیگر اینکه هرگز وارد 
بازی تبلیغاتی با رقبای بزرگ‎تر نشوید. یکی از تکنیک‎های رایج در میان 
برنده��ای بزرگ دنیا تلاش برای کش��اندن کس��ب و کارهای کوچک به 
بازی‎های تبلیغاتی اس��ت. اینطوری خیلی زود بودج��ه آنها را تمام کرده 
و دیگر از دامنه رقابت خارج‎ش��ان می‎کنند. پس بهتر است نیم نگاهی به 
تبلیغات ارگانیک هم داشته باشید. اینطوری شاید رقابت با برندهای بزرگ 

خیلی برای‎تان سخت و غیرممکن به نظر نرسد. 
بی‎ش��ک گریزی از رقابت در بازار با دیگر برندهای بزرگ نیست. با این 
حال ش��ما نباید بی‎گدار به آب زده و انتظار داشته باشید دیگران در برابر 
تلاش‎های عجیب‎تان برای تبلیغات پولی دس��ت روی دست بگذارند. پس 
بهتر اس��ت کمی تعادل در زمینه صرف بودجه‎تان را در دس��تور کار قرار 

دهید.
سخن پایانی

رقابت در دنیای مدرن دیگر فراتر از تکنیک‎های س��اده‎ای است که هر 
کارآفرینی توانایی مدیریتش را داش��ته باش��د. به همین خاطر کار تیمی 
در س��ال‎های اخیر در دستور کار بس��یاری از برندها قرار گرفته است. ما 
در این مقاله س��عی کردیم برخی از مهمترین نکات مرتبط با رقابت بهتر 
با دیگر برندها را به اتفاق ش��ما مرور کنیم. حالا ش��ما آمادگی لازم برای 
ش��روع فرآیند رقابت با دیگر برندها را دارید. یادت��ان نرود، ما در روزنامه 
فرصت امروز همیشه سراغ بهترین ایده‎ها می‎رویم و آنها را برای‎تان آماده 
می‎کنی��م. پس بد نیس��ت تمام ایده‎های مورد  بح��ث در این مقاله را در 
کنار هم استفاده کنید. اینطوری شانس‎تان برای موفقیت در عرصه رقابت 

دوچندان خواهد شد. 
مثل همیشه اگر س��والی درباره نکات مورد بحث در این مقاله داشتید، 
کارش��ناس‎های ما در روزنامه فرصت امروز همیش��ه آماده کمک به شما 

هستند. پس تعارف را کنار گذاشته و با ما در ارتباط باشید.
منابع:
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نویسنده: علی آل‎علی
افزایش میزان حقوق یکی از مباحثی است که همیشه برای کارآفرینان 
مهم بوده و حتی بحث‎های طولانی در محل کار به میان کش��یده اس��ت. 
خب هیچ‎کس دوس��ت ندارد با حقوقی اندک ب��ه کارش ادامه داد و هیچ 
وقت فرصتی برای ولخرجی در زندگی شخصی‎اش نداشته باشد. درست به 
همین خاطر معمولا س��الی یکبار مذاکرات پیشرفته‎ای میان نیروی کار و 
سازمان‎ها بر سر افزایش حقوق صورت می‎گیرد. البته در این میان همیشه 
نیروی کار برنده ماجرا نیس��ت. چراکه سازمان‎ها هم دوست ندارند بیشتر 
از حد به کارکنان حقوق دهند. هرچه باش��د یک سازمان نیز باید به فکر 
توسعه کسب و کارش و همچنین س��رمایه‎گذاری در حوزه‎های گوناگون 
باشد. به همین خاطر اگر مذاکره موردنظر دور رقیب مستقیم را کنار هم 

قرار می‎دهد. به همین خاطر شما باید همیشه حواس‎تان را جمع کنید. 
م��ا در این مقاله قص��د داریم کنار نیروی کار ایس��تاده و رمز و رازهای 
مربوط به یک مذاکره شسته و رفته برای افزایش حقوق را با آنها در میان 
بگذاریم. اگر شما هم وضعیتی مشابه داشته و قصد مذاکره در این رابطه را 

دارید، بد نیست در ادامه با ما همراه شوید. 
متاس��فانه خیلی از کارآفرینان خیال می‎کنند باید به هر قیمتی ش��ده 
حقوق‎ش��ان را افزایش داده و در غیر این صورت شغل خود را ترک کنند. 
خب این استراتژی شاید گاهی اوقات جواب دهد، اما در بلندمدت کلی از 
فرصت‎های یافتن ش��غل را از شما می‎گیرد. به همین خاطر ما در روزنامه 
فرصت امروز معتقدیم ش��ما باید گاهی اوقات به دنبال مذاکره‎ای متفاوت 
باش��ید.  در شیوه‎های سنتی مذاکره همیش��ه پیروزی یکی از طرفین به 
معنای شکس��ت قطعی طرف دیگر بود. با این حال ما در این مقاله قصد 
داریم شما را با صورت دیگری از مذاکره در دنیای کسب و کار آشنا کنیم. 
این امر به شما کمک خواهد کرد تا تصمیم‎گیری‎های بسیار بهتری در بازار 
داشته و دیگر به طور مداوم نگران از دست دادن فرصت‎هایی برای بهبود 
اوضاع مالی نباشید. خب با ما همراه شوید تا رمز و راز این حوزه و مذاکرات 

حرفه‎ای را به اتفاق شما مرور کنیم. 
مذاکره بر سر حقوق: بایدها و نبایدها

مذاکره بر س��ر حقوق اصلا کار ساده‎ای نیس��ت. بسیاری از افراد خیال 
می‎کنند همین که مذاکره‎ای ساده با یک سازمان یا کارفرما داشته باشند، 
دیگر مو لای درز کارشان نخواهد رفت. خب راستش را بخواهید، در دنیای 
واقعی مذاکره کمی س��خت‎تر حالت عادی اس��ت؛ چراکه شما نسبت به 
تمایلات یا حتی اهداف طرف مقابل درک درس��ت و صد درصدی ندارید. 
همین امر می‎تواند فرآیند مذاکره را بدل به یک میدان بی‎نهایت دش��وار 
س��ازد.  ما در این مقاله قصد داریم برخ��ی از مهمترین نکات در رابطه با 
مذاکره حرفه‎ای از سوی نیروی کار را با شما در میان بگذاریم. این امر به 
ش��ما کمک خواهد کرد تا درک بسیار بهتری از وضعیت‎تان پیدا کرده و 
دیگر نگران چیزی نباشید. خب اجازه دهید با همین مقدمه نسبتا طولانی 

برویم سراغ اصل ماجرا.
گردآوری اطلاعات مربوط به حقوق

آی��ا اطلاع دقیقی درباره میانگین حقوق در حوزه کاری‎تان دارید؟ مثلا 
بازاریابی که قصد مذاکره درباره افزایش حقوق یا پورس��انتش را دارد، باید 
اطلاع دقیقی درباره میانگین حقوق حوزه کارش داش��ته باش��د. این امر 
می‎توان��د به او برای اثرگذاری بهتر ب��ر روی مخاطب هدف کمک کرده و 
اوضاعش را نیز به طور قابل ملاحظه‎ای بهبود بخش��د. درس��ت به همین 
خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم شما اول از همه باید مطالعه‎ای 
نس��بتا عمیق از بازار داشته باشید.  بسیاری از کارآفرینان خیال می‎کنند 
همین که اوضاع مالی خود یا همکاران‎شان را در نظر گیرند، دیگر میانگین 
حقوق را متوجه خواهند ش��د. این در حالی اس��ت که مس��یر شما کمی 
سخت‎تر از این حرف‎ها خواهد بود؛ چراکه باید نیم نگاهی به بازاریاب‎های 
دیگر برندها نیز داش��ته باشید. خب ش��اید شرکت شما بیشتر یا کمتر از 

میزان عادی حقوق به بازاریاب‎ها می‎دهد!
بعد از اینکه اطلاعات درس��ت و حس��ابی به دس��ت آوردی��د، نوبت به 
طبقه‎بندی آنها می‎رس��د. خب اطلاعات شما باید به طور درست و اصولی 
طبقه‎بندی‎شده باشد. این امر استفاده از آنها را ساده‎تر خواهد کرد. اینطوری 
در گام‎های بعدی می‎توانید خیلی راحت‎تر از اطلاعات موردنیازتان استفاده 

کرده و بدون نیاز به مشکل خاصی وضعیت خودتان را بهبود بخشید. 
حفظ خونسردی در حین مذاکره

وقتی قصد مذاکره درباره دس��تمزدتان را دارید، هیچ وقت نباید از کوره 
در بروید. فرقی ندارد ش��ما از چه طریقی اقدام به مذاکره می‎کنید، در هر 
صورت وقتی عجله به خرج داده و یکهو از کوره در بروید، شانس‎تان برای 

اثرگذاری بر روی طرف مقابل نزدیک به صفر خواهد بود. 
خیلی‎ها خیال می‎کنند اگر خودش��ان را عصبانی نشان دهند، دیگران 
از آنها حس��اب خواهند برد. این در حالی اس��ت ک��ه واقعیت اصلا چنین 
فرآیندی را نش��ان نمی‎دهد. به همین خاطر م��ا در روزنامه فرصت امروز 
معتقدیم کارآفرینان باید روند فعالیت خودش��ان در بازار را به طور کامل 
تغییر دهند. خب اگر ش��ما خودتان را عصبانی نش��ان دهید، شاید طرف 
مقابل نیز از همین تاکتیک استفاده کند. آن وقت بازی به جاهای خطرناک 

کشیده و هیچ خروجی مشخصی نخواهد داشت. 
س��عی کنید همیشه از مذاکره‎های رو در رو برای بهبود کارتان استفاده 
کنید. این امر می‎تواند به ش��ما برای اثرگ��ذاری بهتر بر روی مخاطب‎تان 

کمک کرده و حتی اوضاع را به س��ود شما سامان دهد. یادتان باشد، شما 
اینجا نیس��تید تا فقط به سود خودتان عمل کنید. پس سعی کنید گاهی 
اوق��ات نکات مورد نظر دیگران را نیز در کان��ون توجه قرار دهید. این امر 

می‎تواند برای شما مزایای بسیار متنوعی به همراه داشته باشد. 
گاهی اوقات ممکن اس��ت فکر کنید مذاکره با دیگران یعنی همیشه به 
معنای پیگیری سود خودتان است. خب این امر میزان وفاداری شما نسبت 
به برند را زیر س��وال خواهد برد. بد نیست در طول مذاکره درباره مزایای 
افزایش حقوق‎تان برای ش��رکت نیز حرف بزنید. مثلا به این نکته اش��اره 
کنید که با افزایش حقوق تمایل نیروی کار برای فعالیت دقیق و سخت‎تر 
افزایش پیدا می‎کند. این در حالی اس��ت که س��طح پایین حقوق احتمال 

ریزش کارمندان را به شدت افزایش خواهد داد.
یادتان باشد، ش��ما در طول مذاکره همچنان کارمند برند هستید. پس 
باید وفاداری‎تان نس��بت به آن را به خوبی نش��ان دهید. وگرنه شاید هیچ 
وقت فرصتی برای اثرگذاری درس��ت و حس��ابی ب��ر روی طرف مقابل و 

افزایش حقوق‎تان پیدا نکنید. 
آزمون و خطا درباره میزان پذیرش افزایش حقوق

هر مدیری رویکرد خاصی در زمینه پذیرش حقوق دارد. بسیاری از افراد 
خیال می‎کنند اگر افزایش حقوق را در س��طحی بسیار بالا دنبال نکنند، 
کارشان با مشکلات اساسی رو به رو می‎شود. این در حالی است که مدیران 
نیز گارد بسیار سفت و سختی در برابر این امر دارند. یک نکته جالب اینکه 
معم��ولا مدیران در صورت بیان مزای��ای افزایش حقوق در راندمان کاری 
خیلی س��ریع نرم خواهند ش��د. به علاوه، شما می‎توانید از افزایش تمایل 

کارکنان برای اضافه کاری در صورت افزایش پایه حقوق خبر دهید. 
از آنجایی که هر کس��ی تمایلات خاص خ��ودش در زمینه مدیریتی را 
دارد، شما باید از شیوه آزمون و خطا برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف 
سود ببرید. این امر می‎تواند به شما برای بهبود روند کاری‎تان کمک کرده 

و اوضاع را نیز به طور قابل ملاحظه‎ای به سودتان تغییر دهد.
یادتان باشد، شما هیچ وقت در بازار تنها نیستید. درست به همین خاطر 
بد نیس��ت همیشه نیم نگاهی نسبت به دیگران هم داشته باشید. این امر 
می‎تواند اوضاع ش��ما را به طور قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد. خب اگر شما 
تمایلات مالی غیرواقعی داشته باشید، شاید مدیران اصلا سراغ یک نیروی 
کار تازه بروند و آن وقت ش��ما موقعیت ش��غلی‎تان را به ساده‎ترین شکل 
ممکن از دس��ت خواهید داد.  فراموش نکنید، ما در روزنامه فرصت امروز 
همیشه رقابت را یکی از عناصر کلیدی در دنیای امروز می‎دانیم. به همین 
خاطر اگر شما مزیت رقابتی‎تان به عنوان یک نیروی کار درست و حسابی 
را حفظ نکنید، خیلی زود با مشکل رو به رو خواهید شد. خب اگر انتظار 
افزایش حقوق دارید، باید مزیت مشخصی هم برای شرکت داشته باشید. 
این یعنی ش��ما نمی‎توانید بدون بهبود سطح مهارت یا توانایی‎تان به طور 
مداوم انتظار افزایش حقوق را داش��ته باشید.  گاهی اوقات افزایش حقوق 
در دنیای کسب و کار نیاز به افزایش مهارت و کسب موقعیت‎های سازمانی 
بهتر دارد. خب در این صورت شما باید خودتان را برای یک فرآیند بی‎پایان 
از اثرگذاری بر روی مخاطب آماده س��ازید. این امر می‎تواند س��ختی‎های 

زیادی برای شما به همراه داشته باشد، اما چاره‎ای به غیر از آن ندارید. 
س��ناریوی بالا دقیقا مثل چرخه فعالیت بازیکن بسکتبالی است که به 
مرور زمان با افزایش کیفیت بازی‎اش حقوق بالاتری دریافت خواهد کرد. 
پس اگر انتظار دارید از همان روز اول با درخواست‎تان برای افزایش حقوق 

موافقت شود، سخت در اشتباه هستید. 
کند و کاو دلایل مدیران

اگ��ر مدیران با افزایش حقوق ش��ما مخالفت دارند، باید دلایل مخالفت 
آنها را به طور اصولی کند و کاو کنید. خب چرا آنها مخالف افزایش جزئی 
حقوق شما هستند؟ شاید شرکت در حال حاضر شرایط بسیار دشواری را 
پشت سر می‎گذارد. شاید هم شما برای بهبود وضعیت‎تان در بازار نیاز به 
یادگیری مهارت‎های تازه داشته باشید. البته یک حالت سومی هم هست. 

گاهی اوقات یک نیروی کار مهارت‎های ارتباطی بی‎نهایت پایینی داش��ته 
و در عمل موجب بروز مشکلات شدید در شرکت می‎شود. در این صورت 
مدیران ش��رکت اصلا تمایلی برای افزایش حقوق او نخواهند داشت. این 
مس��ئله‎ای اس��ت که خیلی وقت‎ها برای کارآفرینان چالش‎برانگیز خواهد 
شد. درست به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم شما باید 
همیشه خودتان را در قالب یک کارمند ایده آل و اثرگذار نگه دارید، وگرنه 

کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود. 
اگر ش��ما رابطه خوبی با مدیران شرکت دارید، می‎توانید همیشه دلایل 
پس ذهن آنها برای مخالفت با افزایش حقوق‎تان را جویا ش��وید. این امر 
اطلاعات بسیار خوبی در اختیار شما قرار خواهد داد. به همین خاطر اگر 
نتوانید اوضاع را به سود خودتان تغییر دهید، دست‎کم دلیل آن را متوجه 

خواهید شد. 
خوش��بختانه امروزه مدیران دلایل هر اقدام‎ش��ان را به بهترین ش��کل 
برای کارمندان توضیح می‎دهند. بنابراین ش��ما نگرانی خاصی از این بابت 
نخواهید داشت. شاید تنها نگرانی در این راستا تمایل مدیران برای پایین 
نگه داش��تن همیشگی حقوق شما باش��د. خب در این صورت باید خیلی 
زود دس��ت به کار ش��ده و آنها را متوجه نیازتان برای کسب درآمد بیشتر 
کنید. اگر هم با مخالفت‎های جدی رو به رو شدید، شاید بد نباشد آینده 
کاری‎تان را در حوزه‎ای دیگر جس��ت‎وجو کنی��د؛ چراکه ماندن در چنین 

برندی می‎تواند هزینه‎های بسیار زیادی برای شما به همراه داشته باشد. 
مذاکره برد- برد انجام دهید

یک مذاکره خوب باید س��ود همه طرف‎های درگیر را به خوبی در نظر 
بگی��رد. این امر یکی از نکات بی‎نهایت مهم ب��رای اثرگذاری بر روی افراد 
محسوب می‎ش��ود. خب اگر شما نتوانید کارتان را با سرعت بسیار زیادی 
دنبال کنید، چه بسا در بلندمدت مذاکره معنا و مفهومش را از دست بدهد. 
پس اینجا ش��ما با دو کارویژه اساس��ی رو به رو هس��تید: درک سود همه 
طرف‎ها و س��رعت دادن به ماجرا.  امروزه معمولا مدیران حوصله جلسات 
طولانی را ندارند. پس شما باید دلایل‎تان برای درخواست افزایش حقوق را 
به سادگی با آنها در میان بگذارید. بهتر است در این بین از مقدمه‎چینی یا 
بیان جملات طولانی پرهیز کنید. در عوض استدلال‎تان را به سادگی بیان 

کرده و انتظار درک متقابل داشته باشید. 
اگ��ر در این میان از نقطه نظر مدیران نیز مطالبی را بیان کنید، کارتان 
بس��یار حرفه‎ای‎تر به نظر می‎رس��د. مثلا بد نیست درباره دغدغه‎های آنها 

مطالبی را بیان کرده و نشان دهید در عمل به نگرانی‎شان آگاهی دارید. 
اجازه دهید از یک س��ناریوی فرضی اس��تفاده کنید. مثلا مسئول تیم 
خدمات مشتریان را در نظر بگیرید؛ شاید فرد موردنظر برای افزایش حقوق 
خود و تیمش بر روی میزان نارضایتی مش��تریان از کیفیت محصولات و 
توانایی تیمش برای مدیریت این مس��ئله با ارائه خدمات جانبی خارج از 
ساعت اداری تاکید کند. البته این امر نیازمند افزایش حقوق تمام اعضای 
تیم خواهد بود. اینطوری مدیران در یک دوراهی اساس��ی قرار می‎گیرند؛ 
چراکه بدون توجه به افزایش حقوق ش��ما و رفع مش��کل مشتریان عملا 
از دو ناحی��ه ضرب��ه خواهند خ��ورد. پس به احتمال زیاد واکنش بس��یار 
بهتری در مقابل درخواس��ت شما برای افزایش حقوق خواهند داشت. این 
درس��ت همان زمانی است که ش��ما می‎توانید به ساده‎ترین شکل ممکن 

درخواست‎تان را مطرح کرده و نگران هیچ چیز هم نباشید. 
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم بس��یاری از کارآفرینان برای اینکه 
وضعیت‎شان در دنیای کسب و کار را بهبود بخشند، باید همیشه به دنبال 
اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب باش��ند. این دقیقا همان نکته‎ای است که 
شما برای افزایش حقوق باید روی آن دست بگذارید وگرنه حالت مذاکره 
از برد- برد خارج می‎شود. خب مدیران باید یک دلیل مشخص برای توجیه 
افزایش حقوق را داشته باشند. چه چیزی بهتر از ارائه خدمات بهتر و رفع 

مشکلات مشتریان؟
عملکرد هوشمندانه در فرآیند مذاکرات به شما این فرصت را می‎دهد تا 

خیلی راحت‎تر از پس مش��کلات‏تان برآیید. این امر ش��اید در ابتدا کمی 
س��خت به نظر برسد، اما پس از مدتی تمرین و تکرار به خوبی با آن آشنا 
می‎ش��وید. آن وقت دیگر هیچ مشکل خاصی برای افزایش توانایی‎تان در 
این رابطه نداشته و به راحتی هرچه تمام‎تر اوضاع را بررسی خواهید کرد. 

توقف به‎موقع مذاکره
خ��ب همه مذاکرات در دنیای کس��ب و کار با موفقیت همراه نیس��ت. 
گاهی اوقات شما برای اینکه مذاکرات‎تان را دقیق‎تر جلو ببرید، باید نقطه 
خروج��ی نی��ز در نظر بگیرید. این امر می‎تواند به ش��ما برای موفقیت در 
مذاکره یا دست‎کم نجات دادن خودتان مفید باشد. احتمالا از ادعای ما در 

این بخش حسابی غافلگیر شده‎اید، نه؟
اگ��ر مدی��ران افزایش حقوق را کلا قبول ندارند یا میزان بس��یار اندکی 
را توصیه می‎کنند، ش��ما باید تا جای ممکن تلاش‎تان برای تغییر نگرش 
آنها را به خرج دهید. با این حال از یک جایی به بعد، پافش��اری ش��ما به 
معنای ضعف‎تان خواهد بود. انگار که هیچ شغل دیگری ندارید و تحت هر 
شرایطی در شغل فعلی باقی خواهید ماند. این دقیقا همین زمانی است که 
مدیران اقدام به سوءاس��تفاده از شما خواهند کرد؛ چراکه مطمئن شده‎اند 

شما تحت هیچ شرایطی شغل فعلی‎تان را ترک نخواهید کرد. 
ما در روزنامه فرصت امروز همیشه به کارمندان توصیه می‎کنیم در یک 
نقطه خاص به فکر ترک شغل‎ش��ان باشند. این امر در مذاکره نیز مصداق 
دارد. اگر دقت کرده باش��ید، س��تاره‎های س��ینما معمولا با تهیه‎کننده‎ها 
چنین فرآیندی را پیش می‎برند. یعنی بعد از یکجا دیگر اصلا تمایلی برای 
ادامه مذاکره نشان نمی‎دهند. این در حالی است که شاید وقتی پای چند 

میلیون دلار پول وسط باشد، آدم اصلا نباید دست رد به آن بزند!
هر کس��ی برای خودش یک نقطه خاص��ی در زمینه ترک مذاکره دارد. 
ش��ما نیز باید این نقطه را با دقت بسیار زیاد تعیین کنید. این امر به شما 
کمک خواهد کرد یک فرآیند مذاکره بی‎عیب و بدون دردسر را جلو ببرید. 
یادتان نرود، در دنیای امروز بس��یاری از افراد برای اینکه اوضاع‎ش��ان را به 
طور درس��ت مدیریت کنند، چالش‎های زیادی خواهند داشت. پس بهتر 
است به جای اینکه الکی خودتان را اذیت کنید، کمی هم که شده به فکر 
مدیریت مالی به صورت ایده آل باشید. این امر می‎تواند به شما برای بدل 

شدن به یک نیروی کار حرفه‎ای کمک زیادی نماید.
سخن پایانی

کارآفرینان در دنیای کسب و کار همیشه با سختی‎های بسیار زیادی در 
زمینه بهبود اوضاع‎ش��ان رو به رو هستند. یکی از وجهه‎های اصلی در این 
میان مذاکره برای افزایش حقوق است. انگار که هر کسی در این دنیا حق 

دارد حقوق بیشتری داشته باشد، به جز کارمندان!
ما در این مقاله س��عی کردیم اصول مناس��ب برای مذاکره در رابطه با 
حقوق دریافتی را به ش��ما یاد دهیم. این امر به شما کمک خواهد کرد تا 
جری��ان مفید و تا حد امکان اثرگ��ذاری از مذاکره را پیاده کنید. فراموش 
نکنید، طرف مقابل نیز دلایل خاص خودش برای مخالفت با شما را دارد. 
پس به جای اینکه همیشه مخالفت خودتان با طرف مقابل را اعلام کنید، 
بد نیست کمی هم که شده به فکر پیشبرد یک مذاکره درست و حسابی 
باشید. این امر می‎تواند به شما برای تبدیل شدن به یک نیروی کار محبوب 

و پرطرفدار در بازار کمک کند. 
م��ن و همکارانم در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات مورد بحث در 
این مقاله کمکی هرچند اندک به ش��ما برای آش��نایی با نکات کلیدی در 
زمینه مذاکره بر س��ر میزان حقوق کرده باش��د. مثل همیشه اگر سوالی 

داشتید، کارشناس‎های ما همیشه آماده دریافت نظرات‎تان هستند. 
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