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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

از توقف تولید تا افت فروش

هزینه پنهان 
خاموشی‌ها

قطع��ی برق ب��رای اصناف فقط به معنای خاموش‌ش��دن چراغ مغازه نیس��ت؛ از خمیرهای دورری��ز نانوایی‌ها 
و م��واد غذای��ی در مع��رض فس��اد ت��ا توق��ف دس��تگاه‌های تولی��دی و اخت�لال در کارت‌خوان‌ها، هر س��اعت 
خاموش��ی، بخش��ی از درآمد و س��رمایه کس��به را از بین می‌برد؛ خس��ارتی که اغلب ثبت یا جبران نمی‌ش��ود.

به گزارش ایس��نا، با قطع برق در بازار، فعالیت بس��یاری از واحدهای صنفی عملا متوقف می‌ش��ود. مغازه‌هایی 
که کالای فس��ادپذیر دارند، نگران خاموش‌ش��دن یخچال‌ها هستند، نانوایان با خمیرهای آماده به پخت می‌مانند 
و کارگاه‌ه��ا نی��ز تا زمان بازگش��ت ب��رق، امکان ادامه تولی��د ندارند. در کنار این مش��کلات، خاموش��ی موجب 
اختلال در کارت‌خوان، اینترنت و س��امانه‌های فروش می‌ش��ود. بس��یاری از مش��تریان پول نقد همراه ندارند و 
در نتیج��ه، حت��ی واحدهای��ی که امکان ادام��ه فعالیت دارند نیز بخش��ی از فروش خود را از دس��ت می‌دهند...

دفاع واردکنندگان از تصمیم دولت برای بازار برنج

قیمت‌ برنج کاهش می‌یابد؟
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صندوق طلا یا صندوق جدید ارزی؟

دوئل ارزی در بازار سرمایه

8

مدیریت و کسب‌و‌کار

2

بازار سهام در دومین روز معاملاتی هفته اگرچه بار دیگر در مدار نزولی حرکت کرد و شاخص کل بیش از ۲۱ هزار 
واحد عقب نشست، اما رفتار معامله‌گران نسبت به روزهای گذشته از تغییر تدریجی فاز بازار حکایت داشت.  

ب�ه گ�زارش ایس�نا، کاه�ش ش�دت عرضه‌ه�ا، جم�ع ش�دن بخش�ی از صف‌ه�ای ف�روش 
و تعدی�ل خ�روج پ�ول حقیق�ی، ای�ن احتم�ال را تقوی�ت ک�رده ک�ه ب�ورس پ�س از...

بورس در سراشیبی آرام

نگـــاه
مهم‌ترین خطر، عادی‌شدن 

اشتغال بی‌کیفیت است
بازار کار پس از جنگ

کارشناس��ان اقتص��ادی با تاکید 
ب��ر اینکه بازار کار پ��س از جنگ با 
بس��ته‌های حمایت��ی مقطعی احیا 
نمی‌ش��ود، می‌گویند حفظ اشتغال 
موجود، بازسازی تولید، ثبات‌بخشی 
به محیط کسب‌وکار و سرمایه‌گذاری 
در مهارت‌آم��وزی بای��د در کان��ون 
سیاس��ت‌های دولت قرار گیرد؛ در 
غیر ای��ن صورت، خطر گس��ترش 
بیکاری، مهاجرت نیروی متخصص 
و افزایش اش��تغال بی‌کیفیت جدی 

خواهد بود.
ب��ه گ��زارش ایس��نا، بر اس��اس 
گزارش خردادماه ش��اخص مدیران 
خری��د )ش��امخ( که از س��وی اتاق 
بازرگانی منتش��ر ش��ده، ش��اخص 
»می��زان اس��تخدام و به‌کارگی��ری 
نیروی انس��انی« همچنان زیر مرز 
۵۰ ق��رار دارد؛ موضوع��ی ک��ه از 
ت��داوم کاه��ش تمای��ل بنگاه‌ها به 
جذب نیرو و تشدید فش��ار بر بازار 
کار حکایت می‌کن��د. در کنار آمار 
رس��می، نش��انه‌های افزایش فشار 
بر ب��ازار کار را می‌توان در وضعیت 
تقاضا برای فرصت‌های ش��غلی نیز 
مش��اهده کرد. در چنین ش��رایطی 
معتقدند،  اقتص��ادی  کارشناس��ان 
سیاس��ت‌های حمایتی دولت برای 
حفظ اشتغال موجود، جلوگیری از 
تعدیل نیرو و تحریک تقاضا می‌تواند 
نقش مهم��ی در کاهش تبعات این 
ش��وک اقتصادی داش��ته باشد. اما  
بازار کار بعد از جنگ با مسکن‌های 
کوتاه‌مدت احیا نمی‌ش��ود و نیاز به 

سیاست‌های مکمل دارد.
ادامه در همین صفحه

در ای��ن رابطه »علی حیات نیا«، اقتصاددان، در گفت‌وگو با 
ایس��نا، درباره راهکارهای بلند مدت بهبود وضعیت بازار کار، 
اظهار کرد: اولین نکته این اس��ت که بازار کار بعد از جنگ را 
نباید فقط با چند بسته حمایتی کوتاه‌مدت تحلیل کرد. وام، 
معافیت مالیاتی یا بخشودگی بیمه‌ای می‌تواند در کوتاه‌مدت 
جلوی تعطیلی بعضی بنگاه‌ها را بگیرد، اما مسئله بازار کار پس 

از جنگ عمیق‌تر از این‌هاست.
به بازسازی اقتصاد و تولید فکر کنیم، نه فقط 

حمایت مالی از بنگاه‌ها
او اف��زود: جنگ معمولا چن��د اثر هم‌زم��ان روی بازار کار 
می‌گذارد، بخشی از ظرفیت تولید از بین می‌رود، سرمایه‌گذار 
محت��اط می‌ش��ود، نیروی کار مهاج��رت می‌کند ی��ا از بازار 
کار خارج می‌ش��ود، مهارت‌ها فرس��وده می‌ش��وند و مشاغل 
غیررسمی افزایش پیدا می‌کنند. بنابراین اگر بخواهیم درباره 
راهکار بلندمدت صحبت کنیم، باید به بازسازی اقتصاد و تولید 

فکر کنیم، نه فقط حمایت مالی از بنگاه‌ها.
به گفته این اقتصاددان یکی از مهم‌ترین راهکارها این است 
که برنامه بازسازی کشور به اشتغال وصل شود. یعنی اگر قرار 
است زیرساخت، مسکن، حمل‌ونقل، انرژی یا خدمات شهری 
بازس��ازی شود، این پروژه‌ها باید به گونه‌ای طراحی شوند که 
نی��روی کار داخل��ی و محلی را جذب کنند. بازس��ازی نباید 
فقط به نفع چند پیمانکار بزرگ یا خصولتی تمام ش��ود؛ باید 
بنگاه‌های کوچک و متوسط، نیروهای فنی، کارگران محلی و 

کسب‌وکارهای کوچک هم وارد چرخه شوند.
وی افزود: نکت��ه دوم، ایجاد ثبات و پیش‌بینی‌پذیری برای 
فعالان اقتصادی اس��ت. کارفرما زمانی نیروی جدید استخدام 
می‌کند که نس��بت به آینده اطمینان نسبی داشته باشد. اگر 
سیاست ارزی، مقررات، قیمت مواد اولیه، مالیات و مجوزها هر 
روز تغییر کند، بنگاه ترجیح می‌دهد اس��تخدام نکند یا حتی 
کوچک‌تر ش��ود. پس بخشی از سیاست اشتغال، اتفاقاً بیرون 
از وزارت کار تعریف می‌شود و مربوط به سیاست¬های پولی، 

مالی، ارزی، تجاری و حتی سیاست خارجی است.
حیات نیا مس��ئله س��وم را مهارت‌آموزی دانس��ت و تاکید 
ک��رد: بعد از جنگ، بازار کار ب��ه مهارت‌های جدید نیاز دارد، 
از بازس��ازی ساختمان و زیرساخت گرفته تا تعمیرات، انرژی، 
حمل‌ونق��ل، فناوری اطلاعات، خدمات درمانی و مراقبتی اگر 
آموزش فنی‌وحرفه‌ای همچنان با همان الگوهای قدیمی پیش 
برود و به نیاز واقعی بنگاه‌ها وصل نباشد، خروجی آن الزاما به 

اشتغال منجر نمی‌شود.
نباید سیاست بازار کار فقط درباره ایجاد شغل 
باشد؛ نگه داشتن نیروی انسانی هم مهم است

این اقتصاددان با بیان اینکه در کنار اینها باید به بازگشت و 
حفظ نیروی انسانی هم توجه کرد. یکی از خطرهای مهم پس 
از جنگ، مهاجرت نیروی متخصص و جوان اس��ت، گفت: اگر 
نیروهای ماهر احساس کنند آینده شغلی، امنیت اقتصادی و 
امکان پیش��رفت ندارند، از کش��ور یا از بازار رسمی کار خارج 
می‌شوند. بنابراین سیاس��ت بازار کار فقط درباره ایجاد شغل 

نیست بلکه نگه داشتن نیروی انسانی هم مهم است.
وی در ادام��ه درباره موثر بودن سیاس��ت‌های حمایتی که 
تاکنون اجرا شده نیز توضیح داد: این سیاست‌ها کافی نیستند، 

البته بی‌اهمیت هم نیستند. در شرایط بحرانی، بنگاه‌ها واقعاً 
ممکن اس��ت به تنفس مالی نیاز داش��ته باشند. ممکن است 
لازم باش��د دولت برای مدتی حق بیمه، مالیات یا بازپرداخت 
بدهی‌ه��ا را تعدی��ل کند تا بن��گاه زمین نخورد. ام��ا اگر این 
حمایت‌ه��ا به اصلاح��ات عمیق‌تر وصل نش��وند، فقط زمان 
می‌خرند. مثلًا اگر بنگاهی وام بگیرد اما بازار فروش نداش��ته 
باش��د، مواد اولیه‌اش گران باشد، نیروی ماهر پیدا نکند یا هر 
روز با مقررات جدید مواجه شود، آن وام الزاماً به اشتغال پایدار 
تبدیل نمی‌ش��ود. حتی ممکن است بدهی جدید ایجاد کند. 
بنابراین حمایت مالی باید مش��روط و هدفمند باشد؛ مثلًا به 
حفظ اشتغال، آموزش نیروی کار، نوسازی تجهیزات، افزایش 

بهره‌وری یا ورود به بازارهای جدید گره بخورد.
حیات نیا خاطرنش��ان کرد: ضعف اصلی معمولاً این است که 
سیاست‌های مقطعی، واکنشی و غیرقابل ارزیابی هستند. یعنی 
وقتی بحران ایجاد می‌ش��ود، بسته‌ای برای تسهیلات یا تعویق 
پرداخت‌ها تصویب می‌ش��ود، اما روشن نیست این بسته دقیقا 
چه هدفی دارد و بعدا چطور باید سنجیده شود. اگر هدف حفظ 
اشتغال اس��ت، باید مشخص شود دریافت‌کننده حمایت تا چه 
مدت باید نیروی کار خود را حفظ کند. اگر هدف ایجاد ش��غل 
جدید اس��ت، باید مشخص شود به ازای هر میزان حمایت، چه 
تعداد ش��غل ایجاد شده اس��ت. اگر هدف حمایت از بنگاه‌های 

کوچک است، باید دید واقعا سهم آن‌ا چقدر بوده است.
حمایت باید هدفدار و با شاخص ارزیابی باشد، در 

غیر این صورت به توزیع منابع تبدیل می‌شود
به گفته او به بیان ساده، حمایت خوب حمایتی است که هم 
ه��دف دارد، هم جامعه هدف روش��ن دارد، هم زمان‌بندی دارد، 
هم ش��اخص ارزیابی. در غیر این صورت ممکن اس��ت به توزیع 
منابع تبدیل شود، بدون اینکه بازار کار را واقعاً بازسازی کند. برای 
پاسخ دقیق باید داده‌های ش��فاف وجود داشته باشد. نمی‌شود 
فقط گفت چند هزار میلیارد تومان تس��هیلات پرداخت شده و 
بعد نتیجه گرفت سیاست موفق بوده است. سؤال اصلی این است 
که این منابع چه اثری روی اشتغال گذاشته‌اند. باید ببینیم چند 
شغل حفظ شده، چند شغل جدید ایجاد شده، چه تعداد بنگاه از 
تعطیلی نجات پیدا کرده‌اند، چه سهمی از حمایت‌ها به بنگاه‌های 
کوچک و متوس��ط رسیده و آیا این حمایت‌ها واقعا به مناطق و 

گروه‌های آسیب‌دیده رسیده یا نه.
وی با بیان اینکه مش��کل بس��یاری از سیاست‌های حمایتی 
این است که خروجی‌محور نیستند، تصریح کرد: یعنی دولت‌ها 
گزارش می‌دهند چه مق��دار وام داده، چه میزان معافیت اعمال 
کرده یا چه تعداد پرونده بررسی شده، اما کمتر می‌گویند نتیجه 
واقعی چه بوده اس��ت. در سیاست بازار کار، معیار موفقیت باید 
شغل پایدار، درآمد قابل قبول، کاهش بیکاری و کاهش اشتغال 

غیررسمی باشد؛ نه صرفا حجم منابع توزیع‌شده.
بنگاهی که واقعا در آس��تانه تعطیلی بوده حمایت گرفته یا 

بنگاهی که دسترسی اداری و بانکی بهتری داشته؟
به گفته او از طرف دیگر، باید دید حمایت‌ها چقدر هدفمند 
بوده‌اند. آیا بنگاهی که واقعا در آس��تانه تعطیلی بوده حمایت 
گرفته یا بنگاهی که دسترس��ی اداری و بانکی بهتری داشته؟ 
آیا کارگاه‌های کوچک، زنان سرپرس��ت خانوار، جوانان بیکار، 
نیروهای فنی و مناطق آس��یب‌دیده سهم کافی از سیاست‌ها 

داش��ته‌اند؟ اینها پرس��ش‌های مهمی اس��ت. به نظر می‌رسد 
سیاس��ت‌های حمایتی تا زمانی که ارزیابی مس��تقل و شفاف 
نداش��ته باش��ند، نمی‌توان با قطعیت گفت موف��ق یا ناموفق 
بوده‌اند. ممکن اس��ت در کوتاه‌مدت از شدت بحران کم کرده 
باشند، اما برای اثر بلندمدت باید ببینیم آیا به افزایش تولید، 

مهارت، بهره‌وری و اشتغال پایدار منجر شده‌اند یا نه.
درس‌آموزه‌های آلمان، ژاپن و کره‌جنوبی برای 

احیای اشتغال
حیات نیا در ادامه با بیان اینکه تجربه کش��ورهایی که بعد 
از جنگ یا بحران‌های بزرگ توانس��ته‌اند بازار کار خود را احیا 
کنند، نش��ان می‌دهد که آن‌ها فقط به پرداخت کمک یا وام 
اکتفا نکرده‌اند. چند عنصر مشترک در تجربه آن‌ها وجود دارد، 
افزود: اول اینکه این کش��ورها، بازسازی را به تولید و اشتغال 
وصل کرده‌اند. مثلا در آلمان و ژاپن بعد از جنگ جهانی دوم، 
بازس��ازی فقط به معنای ساخت ساختمان و زیرساخت نبود، 
همزمان صنع��ت، آموزش مهارتی، به��ره‌وری و صادرات هم 
تقویت شد. یعنی بازار کار در دل یک برنامه بزرگ‌تر اقتصادی 
احیا شد. دوم اینکه روی مهارت سرمایه‌گذاری کردند. آلمان 
نمونه مهمی اس��ت، چون نظام آموزش دوگانه یعنی ترکیب 
آموزش نظری و کار عملی در بنگاه‌ها، کمک کرد نیروی کار 
متناسب با نیاز صنعت تربیت شود. این برای هر کشوری بعد 
از جنگ مهم است، چون بازار کار پس از بحران به مهارت‌های 

تازه نیاز دارد.
وی اضافه کرد: س��وم، این کشورها نقش بنگاه‌های کوچک و 
متوسط را جدی گرفتند. در خیلی از کشورها، اشتغال اصلی را 
همین بنگاه‌ها ایجاد می‌کنند، نه الزاما ش��رکت‌های بزرگ. اگر 
سیاس��ت‌های بازس��ازی فقط به پروژه‌های بزرگ و شرکت‌های 
بزرگ برس��د، اثر آن بر اشتغال عمومی محدود می‌ماند. چهارم، 
ثب��ات اقتص��اد کلان ایجاد کردند. یعنی ت��ورم، بی‌ثباتی پولی، 
تغییرات ش��دید نرخ ارز و مقررات متغیر را کنترل کردند. هیچ 
کارفرمایی در فضای بی‌ثباتی ش��دید، با خیال راحت استخدام 
بلندمدت انجام نمی‌دهد. پنجم، نهادهای بازار کار را تقویت کردند؛ 
مثل بیمه بیکاری، کاریابی‌های عمومی، آموزش مجدد، مشاوره 
شغلی و نظام اطلاعات بازار کار. این نهادها کمک می‌کنند نیروی 
بیکار سریع‌تر به شغل جدید وصل شود و سیاست‌گذار هم بفهمد 

بازار دقیقا به چه مهارت‌هایی نیاز دارد.
ای��ن اقتصاددان با تاکید بر اینکه هیچ الگویی را نمی‌ش��ود 
عینا کپی کرد، گفت: ش��رایط تاریخی، سیاس��ی، جمعیتی و 
اقتصادی کش��ورها متفاوت است. اما می‌شود از منطق تجربه 
آنها اس��تفاده کرد. منطق اصلی این اس��ت که اشتغال پایدار 
از مس��یر تولید پایدار، مهارت، س��رمایه‌گذاری و ثبات ایجاد 
می‌ش��ود. اگر فقط به پرداخت وام یا حمایت مقطعی بسنده 
کنیم، ممکن است بخشی از بحران را عقب بیندازیم، اما بازار 
کار قوی نمی‌س��ازیم. برای مثال، از آلم��ان می‌توان اهمیت 
آم��وزش مهارت��ی و پیوند آموزش با صنع��ت را یاد گرفت. از 
ژاپ��ن می‌توان توجه به به��ره‌وری و نظم نهادی را یاد گرفت. 
از کره جنوبی می‌توان نق��ش برنامه‌ریزی بلندمدت، آموزش 
و توس��عه صنعتی را دید. اما نسخه نهایی باید با واقعیت‌های 

داخلی تنظیم شود.
حیات نیا با بیان اینکه بس��ته سیاس��تی باید چند س��طح 

داش��ته باشد، اظهار کرد: در سطح اول، باید از سقوط بنگاه‌ها 
جلوگیری کرد یعنی حمایت‌های کوتاه‌مدت برای بنگاه‌هایی 
که واقعا آس��یب دیده‌اند، اما به ش��کل هدفمند و مشروط به 
حفظ اشتغال، در سطح دوم، باید تقاضا برای نیروی کار ایجاد 
ش��ود؛ یعنی رونق تولید، بازسازی زیرس��اخت‌ها، حمایت از 
صنایع اشتغال‌زا و فعال کردن بنگاه‌های کوچک و متوسط، در 
سطح سوم، باید عرضه نیروی کار تقویت شود؛ یعنی آموزش 
مهارت��ی، بازآموزی نیروهای بیکار، حمای��ت از جوانان، زنان، 

نیروهای بازگشته از جنگ و گروه‌های آسیب‌پذیر.
وی افزود: در س��طح چهارم، باید محیط کسب‌وکار اصلاح 
شود؛ یعنی کاهش نااطمینانی، ثبات مقررات، تسهیل مجوزها، 
مبارزه با فساد و قابل پیش‌بینی کردن سیاست‌های اقتصادی 
و به نظر می رس��د باید نظام ارزیابی وجود داش��ته باشد. هر 
سیاس��تی که اجرا می‌شود باید بعد از چند ماه قابل سنجش 
باشد. اگر ندانیم کدام سیاست جواب داده و کدام نداده، دوباره 

همان خطاها را تکرار می‌کنیم.
حیات‌نی��ا با بیان اینکه دول��ت در دوره پس از جنگ نقش 
مهمی دارد، اما الزاما به این معنا نیست که خودش مستقیماً 
کارفرمای اصلی ش��ود. نقش دولت بیش��تر باید جهت‌دهی، 
س��رمایه‌گذاری زیرساختی، کاهش ریسک، حمایت هدفمند 
و تنظیم‌گ��ری باش��د. دولت باید ش��رایطی ایج��اد کند که 
بخش خصوص��ی، تعاونی‌ها، بنگاه‌های کوچ��ک، کارآفرینان 
و س��رمایه‌گذاران بتوانند ش��غل ایجاد کنند. البته در برخی 
حوزه‌ها مثل بازسازی زیرساخت، خدمات عمومی، آموزش و 
سلامت، دولت مستقیماً هم نقش دارد. اما اگر تمام سیاست 
اش��تغال به اس��تخدام دولتی یا پروژه‌های کوتاه‌مدت محدود 

شود، پایدار نخواهد بود.
مهم‌ترین خطر، عادی‌شدن اشتغال بی‌کیفیت است

این اقتصاددان با بیان اینکه مهم‌ترین خطر، عادی ش��دن 
اشتغال بی‌کیفیت است، تصریح کرد: یعنی ممکن است آمار 
اشتغال بهتر شود، اما بخش بزرگی از مردم در مشاغل ناپایدار، 
کم‌درآم��د، بدون بیمه و بدون امنیت ش��غلی کار کنند. این 
وضعیت در بلندمدت هم به فقر ش��اغلان منجر می‌شود، هم 

بهره‌وری اقتصاد را پایین نگه می‌دارد
وی اف��زود: چالش دیگر خروج نیروی انس��انی اس��ت. اگر 
جوانان و نیروهای ماهر احس��اس کنند آینده‌ای در بازار کار 
ندارن��د، یا مهاج��رت می‌کنند ی��ا وارد فعالیت‌های غیرمولد 
می‌شوند. بازسازی بازار کار بدون حفظ سرمایه انسانی ممکن 
نیس��ت. به علاوه چالش دیگر هم در حوزه سیاس��ت‌گذاری 
کوتاه‌مدت اس��ت. اگر نگاه سیاس��ت‌گذار فقط این باش��د که 
چند ماه بحران را کنترل کند، ممکن اس��ت فرصت بازسازی 
ساختاری از دست برود. به طور خلاصه باید گفت بازار کار بعد 
از جنگ با مسکن‌های کوتاه‌مدت احیا نمی‌شود. حمایت‌هایی 
مثل وام، معافیت مالیاتی و بیمه‌ای لازم‌اند، اما کافی نیستند. 
راه‌حل بلندمدت در پیوند بازس��ازی با تولید، مهارت‌آموزی، 
ثبات اقتصادی، حفظ س��رمایه انس��انی، حمایت از بنگاه‌های 
کوچک و ارزیابی دقیق سیاست‌هاس��ت. تجربه کش��ورهای 
موف��ق هم نش��ان می‌دهد که اش��تغال پایدار زمانی ش��کل 
می‌گیرد که سیاس��ت بازار کار بخش��ی از یک برنامه بزرگ‌تر 
توسعه و بازسازی باشد. اگر بازار کار را جدا از تولید، آموزش، 

س��رمایه‌گذاری و حکمرانی ببینیم، سیاست‌ها بیشتر حالت 
مسکن پیدا می‌کنند تا درمان.

چند پیشنهاد برای حفظ اشتغال
هادی موسوی‌نیک، پژوهشگر اقتصادی، نیز در گفت‌وگو با 
ایس��نا، با اش��اره به وضعیت بازار کار پس از جنگ و برآوردها 
در رابط��ه با میزان مش��اغلی که تحت تاثیر ق��رار گرفته‌اند، 
اظهارکرد: حتی در سناریوی خوش‌بینانه نیز اقتصاد با مسئله 
اشتغال مواجه خواهد بود و دولت باید مجموعه‌ای از اقدامات 
را برای مدیریت این وضعیت انجام دهد. نخس��تین اقدام این 
اس��ت که درباره واحدهای تولیدی که نیروی کار رس��می و 
بیمه‌شده دارند، وارد تعامل و گفت‌وگو شود تا این شرکت‌ها از 

تعدیل نیرو خودداری کنند.
به گفته موس��وی‌نیک، تهدید نی��روی کار می‌تواند تبعات 
بلندمدتی برای اقتصاد داش��ته باش��د. بنابراین دولت باید با 
صنایع بزرگ مانند فولادی‌ها و صنایع کلیدی وارد گفت‌وگو 
شود، چراکه حفظ نیروی انسانی هم به نفع دولت و هم به نفع 
خود این صنایع است. تعدیل مستقیم یا غیرمستقیم نیرو در 
شرایط فعلی می‌تواند هزینه‌هایی ایجاد کند که خود بنگاه‌ها 
نی��ز مجبور به پرداخ��ت آن خواهند بود. دول��ت می‌تواند در 
کوتاه‌مدت از ابزارهایی مانند تامین سرمایه در گردش استفاده 
کن��د. اگر بنگاه‌ها منابع کافی ندارند، دولت می‌تواند از طریق 
تسهیلات به آنها کمک کند تا بتوانند نیروهای خود را حفظ 

کنند و وضعیت تولید مشخص شود.
این پژوهشگر اقتصادی درباره حمایت از کارگرانی که امکان 
ادامه فعالیت ندارند، اظهار کرد: برای واحدهای کوچک‌تر باید 
وضعیت بیمه بیکاری مورد توج��ه قرار بگیرد و حمایت‌های 
لازم انجام ش��ود. البته تامین اجتماع��ی ظرفیت کافی برای 
پوش��ش بیمه بیکاری را ندارد و سیس��تم فعلی برای چنین 
شرایطی طراحی نشده و در هر زمان کمتر از ۲۰۰ هزار نفر از 
بیمه بیکاری استفاده می‌کنند و این در حالی است که درصد 
قابل توجهی از افراد بیمه بیکاری پرداخت می‌کنند. بنابراین 

باید سازوکار متفاوتی برای این شرایط در نظر گرفته شود.
این پژوهشگر اقتصادی با بیان اینکه بخشی از بیکاری‌ها ناشی از 
جنگ نیست، گفت: بخشی از مشکلات به دلیل کاهش تقاضا و رکود 
ایجاد شده است، به‌خصوص در بخش خدمات. مردم در دوره‌ای که 
نااطمینانی بالاست، بخشی از خریدها و دریافت خدمات را به تعویق 
می‌اندازند. همچنین کاهش قدرت خرید باعث شده برخی خدمات 
با افت فروش و کاهش تقاضا مواجه شوند. در این شرایط، دولت باید 
به چشم‌انداز آینده توجه کند. اگر چشم‌اندازی برای بازگشت شرایط 
وجود نداشته باشد، این وضعیت می‌تواند ادامه پیدا کند. بنابراین باید 
فضایی ایجاد شود که مشخص باشد این شرایط موقت است و قرار 

نیست برای مدت طولانی ادامه پیدا کند.
موس��وی‌نیک درباره راهکارهای افزای��ش تقاضا نیز گفت: 
در چنین ش��رایطی ابزارهای��ی مانند اعتب��ار خرید می‌تواند 
کمک‌کننده باشد. خانوارهایی که توان خرید ندارند یا محتاط 
شده‌اند، می‌توانند با مش��وق‌های اعتباری، خریدهای خود را 
به ش��کل اقس��اطی یا مدت‌دار انجام دهند تا بخشی از رونق 
به اقتصاد بازگردد. ای��ن اقدامات می‌تواند به حفظ واحدهای 
خدمات��ی کمک کند و دولت نیز باید متناس��ب با ش��رایط، 

سیاست‌های حمایتی بیشتری در نظر بگیرد.

بازار کار پس از جنگ

افزایش ترافیک سایت با کمک اینستاگرام
داش��تن سایتی که همیشه میان کاربران محبوب بوده و ترافیک بالایی داشته باشد، آرزوی هر بازاریابی است. 
البته این آرزو برای تمام بازاریاب‎ها بدل به واقعیت نمی‎ش��ود؛ چراکه افزایش ترافیک س��ایت کاری نیست که به 
این س��ادگی انجام ش��ود. در عوض نیاز به سعی و تلاش فراوان داش��ته و در عین حال استراتژی منسجمی نیاز 
دارد. درس��ت به همین خاطر سایت رسمی بس��یاری از برندها همین طور خاک خورده و هیچ کاربری را جذب 
نمی‎کند. این در حالی است که برخی از سایت‎ها طوری رتبه‎شان در گوگل توسعه پیدا می‎کند که انگار دوپینگ 
کرده‎اند. خب اینجا نه خبری از دوپینگ یا انواع دیگر تقلب، بلکه تکنیک‎های مدرن افزایش ترافیک اس��ت. این 
یعنی بازاریاب‎ها در برندهای بزرگ دنیا یاد گرفته‎‎اند چطور به هر قیمتی مخاطب را پای سایت‎شان کشانده و از 
این موقعیت به سود خودشان استفاده کنند. این مسئله‎ای است که می‎تواند به شما برای تعامل بهتر با مخاطب...
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بازار سهام در دومین روز معاملاتی هفته اگرچه بار دیگر در مدار نزولی 
حرکت کرد و ش��اخص کل بیش از ۲۱ هزار واحد عقب نشست، اما رفتار 
معامله‌گران نس��بت به روزهای گذشته از تغییر تدریجی فاز بازار حکایت 

داشت.  
به گزارش ایسنا، کاهش شدت عرضه‌ها، جمع شدن بخشی از صف‌های 
فروش و تعدیل خروج پول حقیقی، این احتمال را تقویت کرده که بورس 
پس از چند روز فش��ار سنگین فروش، در حال نزدیک شدن به یک نقطه 
تعادل موقت باشد؛ هرچند همچنان برای تغییر روند، به بازگشت اعتماد و 

ورود نقدینگی نیاز دارد.
بورس تهران روز یکش��نبه نیز نتوانس��ت از فضای منفی روزهای اخیر 
فاصله بگیرد و شاخص کل با افت ۲۱ هزار و ۷۹۶ واحدی در سطح چهار 
میلیون و ۷۵۵ هزار واحد ایس��تاد. ش��اخص هم‌وزن نیز با کاهش ۱۲۰۳ 
واحدی به یک میلیون و ۳۰۱ هزار واحد رسید؛ موضوعی که نشان می‌دهد 
فشار فروش تنها محدود به نمادهای بزرگ نبوده و بخش قابل توجهی از 

بازار همچنان درگیر عرضه است.
با این حال، مقایس��ه معاملات امروز با روزهای گذش��ته نشان می‌دهد 
شیب نزول بازار تا حدودی کاهش یافته است. در حالی که ابتدای معاملات 

با برتری کامل فروش��ندگان آغاز شد، در نیمه دوم بازار از شدت عرضه‌ها 
کاس��ته ش��د و بخش��ی از صف‌های فروش نیز جمع‌آوری شد؛ اتفاقی که 
می‌تواند نش��انه‌ای از کاهش هیجان فروش پ��س از چند روز افت متوالی 

باشد.
در معاملات امروز حدود ۶۵۴ هزار دادوس��تد در بازار سهام انجام شد و 
ارزش معاملات به حدود ۳۰ هزار میلیارد تومان رسید. همچنین نمادهای 
»فملی«، »فارس«، »شبندر«، »وپاسار«، »پارسان«، »نوری« و »شتران« 
بیش��ترین اثر منفی را بر شاخص کل گذاشتند و بار اصلی افت بازار را به 

دوش کشیدند.
یکی از مهم‌ترین ویژگی‌های معاملات یکش��نبه، ادامه خروج س��رمایه 
حقیقی از بازار بود. بیش از ۲.۷ هزار میلیارد تومان پول حقیقی از بورس 
خارج شد؛ رقمی که اگرچه همچنان قابل توجه است، اما نسبت به روزهای 
قبل کاهش یافته و می‌تواند نشانه‌ای از فروکش کردن موج خروج سرمایه 

باشد.
در سوی دیگر، بازار ارز نیز بی‌تأثیر بر معاملات سهام نبود. عقب‌نشینی 
نسبی قیمت تتر از سقف‌های اخیر، از شدت نگرانی معامله‌گران کاست و 
باعث شد بخشی از فشار فروش در بازار سهام تخلیه شود. تجربه هفته‌های 

اخیر نش��ان داده است که افزایش انتظارات ارزی، بخشی از نقدینگی را از 
بورس به سمت بازارهای موازی هدایت می‌کند و برعکس، آرام شدن بازار 

ارز می‌تواند از شدت خروج سرمایه از بورس بکاهد.
رفتار بازار در دقایق پایانی معاملات نیز حاوی نش��انه‌های قابل توجهی 
ب��ود. ارزش صف‌های فروش به حدود دو هزار میلیارد تومان کاهش یافت 
و در مقابل، ارزش صف‌های خرید نسبت به ابتدای بازار افزایش پیدا کرد. 
این تغییر، هرچند هنوز به معنای تغییر روند بازار نیست، اما می‌تواند اولین 
علامت از شکل‌گیری تقاضای محتاطانه در قیمت‌های پایین‌تر تلقی شود.
در مجم��وع، معاملات یکش��نبه بیش از آنکه از بازگش��ت بازار حکایت 
داشته باشد، نشان‌دهنده کاهش سرعت افت و تعدیل هیجان فروش بود. 
بورس همچنان با چالش خروج نقدینگی و ضعف اعتماد س��رمایه‌گذاران 
روبه‌رو اس��ت، اما اگر آرامش نسبی در بازار ارز تداوم یابد و جریان خروج 
پول حقیقی بیش از این کاهش پیدا کند، احتمال ورود بازار به یک دوره 
نوس��ان متعادل و حتی شکل‌گیری یک بازگشت کوتاه‌مدت دور از انتظار 
نخواهد بود. تا آن زمان، مهم‌ترین ویژگی بازار، احتیاط معامله‌گران و انتظار 
برای دریافت سیگنال‌های قوی‌تر از متغیرهای اقتصادی و سیاسی خواهد 

بود.

بورس در سراشیبی آرام
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پیش‌فروش بلیت‌ قطارهای مسافری از فردا آغاز می‌شود
پیش‌فروش بلیت‌ قطارهای مسافری نیمه اول مردادماه از فردا آغاز 
می‌شود. به گزارش ایسنا، پیش فروش بلیت در کلیه محورها از ساعت 
۸:۳۰ تا ۱۱ صبح روز دوش��نبه )۲۹ تیرماه( از طریق س��کوهای مجاز 
فروش اینترنتی بلیت آغاز می‌شود. پیش‌فروش حضوری بلیت‌های این 
ب��ازه زمانی نیز از س��اعت ۱۱ تا ۱۳:۳۰ روز دوش��نبه )۲۹ تیرماه( از 
طریق مراکز مجاز فروش حضوری انجام می‌ش��ود. از س��اعت ۱۳:۳۰ 
روز دوش��نبه به بعد )پس از انجام عملیات پشتیبان گیری سامانه( به 
صورت هم‌زمان پیش‌فروش ادامه خواهد داشت. هموطنان برای کسب 
اطلاعات بیشتر می‌توانند به صورت شبانه‌روزی با سامانه اطلاع‌رسانی 

راه‌آهن به شماره ۰۲۱۵۱۴۹ تماس بگیرند.

اخبار قطع اینترنت، عملیات روانی علیه اقتصاد 
دیجیتال است

معاون سیاس��ت‌گذاری و برنامه‌ریزی توسعه فاوا و اقتصاد دیجیتال 
وزارت ارتباطات با رد اخبار منتشرشده درباره قطع اینترنت پس از جام 
جهانی، تأکید کرد: انتشار چنین شایعاتی با ایجاد نااطمینانی و اضطراب 
عمومی، به س��رمایه‌گذاری، اشتغال و اعتماد فعالان اقتصاد دیجیتال 
آسیب می‌زند و در نهایت به سود اقتصاد سیاه فروش فیلترشکن تمام 
می‌ش��ود. به گزارش ایسنا، روز گذشته خبری مبنی بر قطع اینترنت 
بین الملل پس از بازی‌های جام جهانی در فضای مجازی منتشر شد. 
به دنبال انتشار این خبر و نگرانی برخی کاربران وزیر ارتباطات توضیح 
داد: بارها تأکید کرده‌ام که اینترنت یک حق همگانی اس��ت و اهتمام 
دولت همواره معطوف به تلاش برای اتصال مس��تمر آن بوده و هست. 
بنابراین لازم می‌دانم تاکید کنم اخباری که اخیراً در مورد قطع اینترنت 
پس از جام جهانی با دستور قضایی منتشر شده، هیچ سندیتی ندارد. 
در همین راستا، احسان چیت ساز-معاون سیاست‌گذاری و برنامه‌ریزی 
توسعه فاوا و اقتصاد دیجیتال وزیر ارتباطات- هم در گفت‌وگو با ایسنا 
اظه��ار کرد: این خبر عملی��ات روانی علیه امنی��ت، آرامش و اقتصاد 
دیجیتال کشور اس��ت. وی افزود: تیتر می‌زنند به دستور قوه قضاییه، 
اینترنت پس از انجام جام جهانی قطع خواهد شد. چند کلمه مبهم را 
کنار هم می‌گذارند، تصویر وزیر ارتباطات را روی آن می‌چسبانند و بعد 
ترس را مانند یک بمب خبری در ش��بکه‌های اجتماعی رها می‌کنند. 
این نوع خبررسانی تجارت با اضطراب مردم است. معاون وزیر ارتباطات 
ادامه داد: این جنس اخبار، چه مس��تقیماً توس��ط شبکه‌های فروش 
فیلترشکن ساخته شده باشد و چه رسانه‌ها ناآگاهانه آن را بازنشر کنند، 
دقیقاً در خدمت اقتصاد سیاه فیلترینگ و فیلترشکن قرار دارد. فرمول 
هم ساده است؛ اول شایعه قطع اینترنت را منتشر کن، بعد ترس از فردا 
را بفروش، بعد هم اش��تراک فیلترشکن را گران‌تر کن. مافیای فروش 
فیلترشکن از اینترنت س��الم زیان می‌بیند و از هر شایعه محدودیت، 
پول درمی‌آورد. محصولش ناامنی است و سرمایه‌اش اضطراب عمومی.

چیت‌س��از تأکید کرد: این تیتر تحریف‌آمیز یک پرس��ش اساسی 
را پنهان می‌کند؛ چه کس��ی از ترس��اندن مردم نسبت به اینترنت 
س��ود می‌برد؟ مردم، کسب‌وکارهای دیجیتال، دانشگاه‌ها، رسانه‌ها، 
صادرکنندگان، تجار، برنامه‌نویسان و خانواده‌ها سود نمی‌برند. تنها 
کس��انی س��ود می‌برند که بقای بازارش��ان به فیلترینگ، اختلال و 
نااطمینانی وابس��ته است. وی تصریح کرد: قطع و اختلال اینترنت؛ 
مس��تقیماً به اقتصاد ملی آس��یب می‌زند چراک��ه اقتصاد دیجیتال 
٧.١۴ درص��د تولید ناخالص ملی اس��ت. وقت��ی چنین هزینه‌ای به 
کش��ور تحمیل می‌شود، پخش ش��ایعه درباره قطع مجدد اینترنت، 
حمله به سرمایه‌گذاری، اشتغال و اعتماد عمومی است. وی در پایان 
گفت: ما نباید اجازه دهیم اقتصاد دیجیتال ایران گروگان کس��انی 
ش��ود که از محدودیت نان می‌خورند، کسانی که از شایعه مخاطب 
می‌گیرند و کس��انی که بدون راستی‌آزمایی هر تیتر هیجان‌انگیزی 
را بازنش��ر می‌کنند. اینترنت، زیرس��اخت زندگی امروز مردم است؛ 
نه کلیدی که هر روز کسی تهدید کند آن را خاموش خواهد کرد.

از سوی مرکز ملی فضای مجازی انجام شد
تصویب مصوبه مهم برای تسهیل فعالیت 

کسب‌وکارهای فضای مجازی
س��خنگوی مرکز ملی فضای مجازی از تصویب یک الحالقیه مهم 
برای توس��عه زیس��ت بوم نوآوری و تقویت تنظیم‌گری هوش��مند، 
خبر داد. به گزارش ایس��نا از پایگاه اطلاع رسانی مرکز ملی فضای 
مجازی، حس��ین دلیریان، س��خنگوی مرکز مل��ی فضای مجازی با 
اش��اره به تصویب الحاقیه ای جدید به »دس��تورالعمل ایجاد نظام 
مدیری��ت یکپارچه محیط‌های آزمون تنظیم‌گری کس��ب‌وکارهای 
نوآوران��ه در فض��ای مجازی« در آخرین جلس��ه کمیس��یون عالی 
تنظیم مق��ررات فض��ای مجازی گفت: کمیس��یون عال��ی تنظیم 
مقررات فضای مجازی یک ماده و دو تبصره جدید به دستورالعمل 
ایجاد محیط‌های آزمون تنظیم‌گری کس��ب‌وکارهای نوآورانه الحاق 
ک��رد که این اصلاحات به نهادهای توس��عه ای و صنفی هم امکان 
می دهد برای فعالیت کس��ب و کارهای نوآورانه در فضای مجازی، 

مجوزهای موقت صادر و آنها را از مقررات متعارف معاف کنند.
وی افزود: تا پیش از تصویب این الحاقیه، فقط تنظیمگران دستگاه 
های اجرایی اجازه ایجاد س��ندباکس داشتند اما تجربیات اجرای این 
دس��تورالعمل در دو سال گذشته نشان داده اس��ت که دستگاه های 
دولتی بخاطر پرهی��ز از خطر، انگیزه ای برای صدور مجوزهای موقت 
به کس��ب و کارهای نوآورانه ندارند که با تصویب الحاقیه جدید، علاوه 
بر تنظیم‌گران بخش��ی، نهادهای توس��عه‌ای و صنفی فعال در اقتصاد 
رقومی نیز می‌توانند با مج��وز کارگروه و به‌صورت موقت، محیط‌های 
آزمون تنظیم‌گری )س��ندباکس( را ایج��اد و مدیریت کنند. دلیریان 
با اش��اره بر این که در این الحاقیه، بر تقویت س��ازوکارهای ارزیابی و 
گزارش‌دهی عملکرد محیط‌های آزمون، استفاده از نتایج اجرای آنها در 
اصلاح مقررات و ارائه گزارش‌های دوره‌ای به مرکز ملی فضای مجازی 
تأکید شده، تصریح کرد: اعطای این مجوزها منوط به احراز توانمندی 
متقاض��ی در زمینه نظارت، پایش و مدیریت ریس��ک و برخورداری از 

زیرساخت، نیروی انسانی و منابع مالی لازم است.
س��خنگوی مرکز ملی فضای مجازی اظهار داش��ت: هدف از این 
الحاقیه، افزایش مش��ارکت نهادهای توسعه‌ای و بخش خصوصی در 
آزمون مدل‌های نوآورانه کس��ب‌وکار، کاه��ش موانع تنظیم‌گری و 
تس��ریع در توس��عه خدمات و فناوری‌های نوین در فضای مجازی 
بوده است. به گفته دلیریان، انتظار می رود با اجرای مصوبه جدید، 
تولید کسب وکارهای نوآورانه و خلاق در پارک‌های علم و فناوری، 
صندوق‌های س��رمایه‌گذاری جسورانه و حتی تشکل های صنفی با 

جهش روبرو شود.

خبرنــامه

قطع��ی برق برای اصن��اف فقط به معنای خاموش‌ش��دن چراغ مغازه 
نیس��ت؛ از خمیرهای دورریز نانوایی‌ها و مواد غذایی در معرض فس��اد 
ت��ا توقف دس��تگاه‌های تولیدی و اختلال در کارت‌خوان‌ها، هر س��اعت 
خاموشی، بخش��ی از درآمد و سرمایه کسبه را از بین می‌برد؛ خسارتی 

که اغلب ثبت یا جبران نمی‌شود.
به گزارش ایس��نا، با قطع برق در بازار، فعالیت بس��یاری از واحدهای 
صنف��ی عملا متوقف می‌ش��ود. مغازه‌هایی که کالای فس��ادپذیر دارند، 
نگران خاموش‌ش��دن یخچال‌ها هس��تند، نانوایان با خمیرهای آماده به 
پخت می‌مانند و کارگاه‌ها نیز تا زمان بازگش��ت برق، امکان ادامه تولید 
ندارند. در کنار این مش��کلات، خاموشی موجب اختلال در کارت‌خوان، 
اینترنت و س��امانه‌های فروش می‌ش��ود. بس��یاری از مشتریان پول نقد 
همراه ندارند و در نتیجه، حتی واحدهایی که امکان ادامه فعالیت دارند 

نیز بخشی از فروش خود را از دست می‌دهند.
اما این تنها بخشی از پیامدهای خاموشی است. بررسی میدانی ایسنا 
از واحدهای صنفی نشان می‌دهد هر صنف متناسب با نوع فعالیت خود، 

با خسارت‌ها و چالش‌های متفاوتی روبروست.
خمیر نانوایی منتظر برق نمی‌ماند

دس��تگاه‌های خمیرگیر، بالابر، تهویه، کارت‌خوان و در بعضی واحدها 
تجهیزات پخت نانوایی به برق وابسته‌اند. اگر خاموشی بعد از آماده‌شدن 
خمیر اتفاق بیفتد، طولانی‌ش��دن زمان تخمی��ر می‌تواند کیفیت نان را 
کاه��ش دهد یا موجب دورریز خمیر ش��ود. یک��ی از نانوایان می‌گوید: 
»خمیر را نمی‌توان چند س��اعت نگه داشت تا برق وصل شود. اگر زمان 
تخمی��ر بگذرد، ی��ا کیفیت نان پایین می‌آید یا مجبور می‌ش��ویم آن را 

دور بریزیم.«
فعالان این صنف می‌گویند خس��ارت قطعی ب��رق فقط به مواد اولیه 
محدود نیس��ت؛ کاهش تولید، تش��کیل صف پس از وصل‌ش��دن برق و 

نارضایتی مشتریان نیز از دیگر پیامدهای آن است.
سرمایه فروشندگان در یخچال‌ها آب می‌شود

قصابی‌ه��ا، فروش��گاه‌های پروتئین��ی، لبنیاتی‌ها، س��وپرمارکت‌ها و 
بستنی‌فروش��ی‌ها از جمله واحدهایی هس��تند که تداوم فعالیتشان به 
یخچال و سردخانه وابسته است. یک فروشنده مواد پروتئینی می‌گوید: 
»تقریبا تمام س��رمایه ما داخل یخچال است. اگر برق چند ساعت قطع 
شود، هم نگران کیفیت گوشت هستیم و هم نگران موتور یخچال که با 

قطع و وصل مکرر برق آسیب می‌بیند.«
ممکن اس��ت همه اجناس در همان دو ساعت خراب نشوند، اما چند 
بار قطع و وصل برق در طول هفته، عمر یخچال را کم می‌کند. بستنی 
نرم می‌شود و دوباره یخ می‌زند، لبنیات در معرض گرما قرار می‌گیرد و 
مش��تری هم اگر کیفیت کالا پایین آمده باشد، آن را پس می‌آوردیکی 
از فروش��ندگان مواد غذایی توضیح می‌دهد: »ممکن است همه اجناس 
در هم��ان دو س��اعت خراب نش��وند، اما چند بار قط��ع و وصل برق در 
طول هفته، عمر یخچال را کم می‌کند. بستنی نرم می‌شود و دوباره یخ 
می‌زند، لبنیات در معرض گرما قرار می‌گیرد و مشتری هم اگر کیفیت 

کالا پایین آمده باشد، آن را پس می‌آورد.«
در س��وپرمارکت‌ها نیز بس��تنی، لبنیات و محصولات منجمد ممکن 
اس��ت بر اثر افزایش دما کیفیت خود را از دس��ت بدهند. حتی اگر کالا 
بلافاصله فاسد نش��ود، تکرار خاموشی عمر تجهیزات برودتی را کاهش 
داده و هزینه تعمیرات را به فروشنده تحمیل می‌کند. خرده فروشی که 
در این واحد بود گفت: »به دلیل شرایط نوسان انرژی برخی محصولات 
لبنی آسیب دیدند و مرجوعی شدند و یا مجبور بودیم که برخی کالاها 
از جمل��ه بس��تنی‌ها را کمتر خریداری کنیم که آس��یب و هزینه کمتر 

شود.«
در بستنی‌فروشی‌ها و آبمیوه‌فروش��ی‌ها، خاموشی درست در فصل و 
ساعت اوج فروش اتفاق می‌افتد. دستگاه بستنی‌ساز، یخ‌ساز، مخلوط‌کن 

و تجهیزات سرمایش��ی از کار می‌افتند و مواد اولیه نیز در معرض فساد 
قرار می‌گیرند.

در همین رابطه؛ اتاق اصناف ایران نیز اعلام کرده است که واحدهای 
عرضه‌کننده کالاهای فسادپذیر با خسارت مضاعف مواجه‌اند؛ زیرا علاوه 
بر آسیب احتمالی تجهیزات برودتی، خود کالا و در واقع »سرمایه فعال 

صنفی« نیز ممکن است از بین برود.
رستوران‌ها و قنادی‌ها، گاه سفارش‌های نیمه‌کاره تحویل می‌دهند

متص��دی رس��تورانی در مرکز ش��هر می‌گف��ت: »در رس��توران‌ها و 
فست‌فودها، قطع برق می‌تواند آشپزخانه، هود، یخچال، صندوق فروش 
و سامانه ثبت س��فارش را هم‌زمان متوقف کند. ممکن است مواد اولیه 
آماده و س��فارش مشتری ثبت شده باشد، اما با قطع برق، نه می‌توانیم 
غذا را آماده کنیم و نه، مش��تری حاضر اس��ت در س��الن گرم و تاریک 
منتظر بماند. مشتری تابستان برای نوشیدنی سرد یا بستنی وارد مغازه 
می‌شود. وقتی برق نیست، نه دستگاه کار می‌کند، نه محیط قابل تحمل 
است و نه می‌توان محصول را در دمای مناسب نگه داشت. یعنی درست 

در شلوغ‌ترین ساعت فروش باید مغازه را تعطیل کنیم.«
خس��ارت در این واحدها گاهی به مواد اولیه محدود نمی‌ماند. بستنی 
در حال تولید، میوه‌های آماده‌ش��ده، خامه، ش��یر و مواد منجمد ممکن 
اس��ت قابل استفاده نباشند. از سوی دیگر، تکرار نوسان برق می‌تواند به 
برد الکترونیکی و موتور دس��تگاه‌های گران‌قیمت آسیب بزند. برای این 
گروه، خاموش��ی دو ساعته ممکن اس��ت به از دست رفتن بخش عمده 
فروش روزانه منجر ش��ود؛ به‌خصوص اگر در ساعات عصر و اوج مراجعه 

مشتری اتفاق بیفتد.
کس��ب‌وکارهای فعال در سکوهای سفارش آنلاین در زمان خاموشی 
با مش��کل مواجه می‌شوند. ممکن است س��فارش در سامانه ثبت شده 
باش��د، اما رستوران امکان آماده‌س��ازی یا تأیید آن را نداشته باشد. لغو 
س��فارش، نارضایتی مش��تری و کاهش امتیاز واح��د صنفی در پلتفرم، 
از خس��ارت‌هایی اس��ت که لزوما در محاس��بات مالی دیده نمی‌ش��ود.
کسب‌وکارهای فعال در سکوهای سفارش آنلاین نیز در زمان خاموشی 
با مش��کل مواجه می‌شوند. ممکن است س��فارش در سامانه ثبت شده 
باش��د، اما رستوران امکان آماده‌س��ازی یا تأیید آن را نداشته باشد. لغو 
سفارش، نارضایتی مش��تری و کاهش امتیاز واحد صنفی در پلتفرم، از 

خسارت‌هایی است که لزوما در محاسبات مالی دیده نمی‌شود.
قنادی‌ها نیز با ش��رایط مش��ابهی روبه‌رو هس��تند. قط��ع برق هنگام 
پخت یا آماده‌س��ازی خامه ممکن اس��ت محصول را غیرقابل اس��تفاده 
کند. خاموش‌ش��دن یخچال‌های ویترینی نیز سلامت شیرینی‌های تر و 
خامه‌ای را به خطر می‌اندازد. بر اساس مشاهدات میدانی ایسنا، در این 
قطعی برق‌ که رخ داد ش��یرینی‌های تر و خامه‌ای  ش��ل شده و تصویر  
زیبا و شکیل اولیه خود را ازدست داده بودند که هرچند تمامی مواقع 

در گزارش‌ه��ای صنفی، از افزایش هزینه تولید، آس��یب موتور و برد 
یخچال‌ها و دورریز شیرینی به‌عنوان پیامدهای خاموشی یاد شده است. 
فع��الان این ح��وزه می‌گویند تهیه برق اضطراری نیز هزینه تمام‌ش��ده 
محصول را بالا می‌برد؛ هزینه‌ای که در نهایت یا باید از سود تولیدکننده 

کم شود یا به قیمت فروش منتقل شود.
خشکشویی‌ها؛ خسارت به اعتبار و لباس مشتری

در خشکشویی و لباسشویی، خاموشی ممکن است دستگاه شست‌وشو، 
خش��ک‌کن، اتو و دیگ بخار را متوقف کند. اگر برق بدون اطلاع قبلی 
قطع شود، فرایند شست‌وشو یا خشک‌کردن نیمه‌کاره می‌ماند و احتمال 

ایجاد بو، لکه یا آسیب به برخی لباس‌ها افزایش می‌یابد.
یکی از ش��اغلان این ح��وزه می‌گوید: »لباس برای خودمان نیس��ت؛ 
امانت مردم است. مش��تری تاریخ تحویل دارد و معمولا برای مراسم یا 
س��فر لباسش را لازم دارد. وقتی برق قطع می‌شود، نمی‌توانیم سفارش 

را به‌موقع تحویل بدهیم و مشتری تصور می‌کند ما بدقولی کرده‌ایم.«
بر اساس روایت‌های فعالان این صنف، زیان خشکشویی فقط کاهش 
درآمد نیست؛ بدقولی ناخواسته در برابر مشتری و لطمه به اعتبار واحد 

صنفی نیز بخشی از خسارتی است که به‌سادگی قابل جبران نیست.
هزینه‌ای که در آمار دیده نمی‌شود

خس��ارت قطعی برق را می‌توان در چند س��طح فروش ازدست‌رفته، 
فس��اد مواد اولیه و کالا، آس��یب تجهیزات، دستمزد پرداخت‌شده بدون 
تولی��د، تاخیر در تحویل س��فارش، هزینه خری��د ژنراتور و UPS و در 
نهایت، از دس��ت رفتن اعتماد مشتری بررسی کرد. در کنار این موارد، 
خاموش��ی می‌تواند س��امانه‌های فروش، بانکی و مالیاتی را مختل کند. 
اتاق اصناف ایران اعلام کرده اس��ت که اگرچه بخش��ی از این مشکلات 
ب��ا ژنرات��ور و تجهیزات پش��تیبان قابل مدیریت اس��ت، هزینه خرید و 
نگهداری این تجهیزات در توان بس��یاری از واحدهای کوچک نیس��ت.
کس��به می‌گویند اگر زمان قطع برق دس��ت‌کم یک یا دو روز زودتر و با 
اطمینان اعلام ش��ود، می‌توانند تولید را تنظیم کنند، خرید مواد اولیه 

را کاهش دهند، نوبت مشتریان را تغییر دهند یا ژنراتور آماده کنند.
ابعاد خس��ارت در بخش تولید بزرگ نیز قابل توجه است. سخنگوی 
وزارت صنع��ت، معدن و تجارت اخیرا اع�لام کرده که برآورد عدم‌النفع 
صنایع از حدود ۳۰۰ همت در سال ۱۴۰۳ به حدود ۴۰۰ همت در سال 
۱۴۰۴ رسیده اس��ت. این عدد مربوط به صنایع است و نمی‌توان آن را 
مستقیماً به اصناف تعمیم داد، اما گستردگی آثار اقتصادی خاموشی را 
نشان می‌دهد و در عین حال یادآور این نکته است که چرا هیچ ارزیابی 
کلی‌ای از خسارتی که اصناف به دلیل خاموشی‌ها متحمل شده‌اند ارائه 

نمی‌شود؟
مطالبه مشترک اصناف؛ اطلاع‌رسانی زودتر و جبران خسارت

آنچ��ه در میان اظهارات فعالان صنفی مش��ترک اس��ت، اعتراض به 
بی‌برنامگی یا اطلاع‌رس��انی دیرهنگام درباره خاموشی‌هاس��ت. کس��به 
می‌گویند اگر زمان قطع برق دست‌کم یک یا دو روز زودتر و با اطمینان 
اعلام ش��ود، می‌توانند تولید را تنظیم کنند، خرید مواد اولیه را کاهش 

دهند، نوبت مشتریان را تغییر دهند یا ژنراتور آماده کنند.
برخی مس��ئولان صنفی خواستار اعلام برنامه خاموشی‌ها حداقل ۴۸ 
س��اعت پیش از اجرا ش��ده‌اند. به اعتقاد آنان، اعلام قطعی در س��اعات 
پایانی ش��ب ی��ا دقایقی قبل از خاموش��ی، امکان مدیری��ت تولید را از 
واح��د صنف��ی می‌گیرد.در کنار اطلاع‌رس��انی، ایجاد س��ازوکاری برای 
ثبت و جبران خس��ارت، ارائه تس��هیلات خرید برق اضطراری، تخفیف 
یا اس��تمهال مالیات و حق بیمه در دوره‌های خاموش��ی و اولویت‌دادن 
به صنوف مرتبط با کالاهای اساس��ی و فسادپذیر از مهم‌ترین مطالبات 

مطرح‌شده است.
پس از چند ساعت، برق بازار دوباره وصل می‌شود. صدای یخچال‌ها و 
دستگاه‌ها به فضای مغازه‌ها برمی‌گردد، کارت‌خوان‌ها روشن می‌شوند و 
کرکره بعضی واحدها بالا می‌رود؛ اما فعالیت همه‌چیز از همان نقطه‌ای 
که متوقف شده بود ادامه پیدا نمی‌کند. نانوا باید خمیر مانده را بررسی 
کند، فروش��نده مواد غذایی دمای یخچال‌ها را بسنجد، قناد درباره قابل 
مصرف‌ب��ودن مواد اولی��ه تصمیم بگیرد و صاحب کارگاه دس��تگاه‌ها را 
دوب��اره راه‌اندازی کند. مش��تریانی که رفته‌اند ش��اید دیگر بازنگردند و 
سفارشی که در زمان مقرر تحویل نشده، ممکن است به از دست رفتن 

اعتماد مشتری منجر شود.
برای بس��یاری از اصناف، پایان خاموش��ی به معنای پایان خس��ارت 
نیس��ت. ب��رق بازمی‌گردد، ام��ا هزینه مواد دورریخته‌ش��ده، دس��تگاه 
آس��یب‌دیده، ساعت کاری ازدست‌رفته و اعتبار خدشه‌دارشده همچنان 
بر دوش واحد صنفی باقی می‌ماند. مس��ئله‌ای که فعالان بازار آن را در 
ی��ک جمله خلاصه می‌کنند؛ برق برای کس��ب‌وکار ی��ک امکان رفاهی 

نیست؛ زیرساخت ادامه حیات اقتصادی است.

از توقف تولید تا افت فروش

هزینه پنهان خاموشی‌ها



با وجود انتقادها به لغو ممنوعیت فصلی واردات برنج در فصل برداشت، 
واردکنن��دگان این تصمیم را اقدامی برای حفظ تعادل بازار می‌دانند. دبیر 
انجمن واردکنندگان برنج معتقد اس��ت توقف واردات در ش��رایط کاهش 
واردات و ابه��ام درباره میزان تولید داخلی، می‌توانس��ت عرضه را محدود 

کرده و به افزایش قیمت‌ها دامن بزند.
به گزارش ایس��نا، در حالی که همزمان با آغاز فصل برداش��ت، مسیح 
کشاورز، دبیر انجمن تامین‌کنندگان تولیدکنندگان برنج ایران در نامه‌ای به 
وزیر جهاد کشاورزی از باقی ماندن حدود ۵۰۰ هزار تن برنج سال گذشته 
روی دس��ت کش��اورزان و لزوم تداوم محدودی��ت واردات برای حمایت از 
شالیکاران سخن گفت، وزارت جهاد کشاورزی اعلام کرد امسال ممنوعیت 
فصلی ترخیص برنج را لغو کرده است؛ تصمیمی که موافقان آن را اقدامی 
برای حفظ ثبات بازار و امنیت غذایی دانستند و مخالفانش هم نسبت به 

احتمال آسیب به تولید داخلی ابراز نگرانی کردند.
هر چند تاکنون هیچ برآورد مستقلی از سوی مراجع رسمی درباره این 
رقم ارائه نشده است، اما در چنین شرایطی، این پرسش مطرح است که با 
وجود برنج باقی‌مانده از سال گذشته، لغو ممنوعیت فصلی چه تاثیری بر 

تولید داخلی، قیمت‌ها و امنیت غذایی کشور خواهد داشت؟
مجیدرض��ا خاکی، دبیر انجمن واردکنندگان برنج ایران، در گفت‌وگو با 
ایسنا، تصمیم وزارت جهاد کشاورزی مبنی بر عدم اعمال ممنوعیت فصلی 
واردات برنج در س��ال جاری، را اقدامی کارشناس��ی، به‌موقع و در راستای 
حفظ امنی��ت غذایی، ثبات بازار و حمایت از مصرف‌کنندگان دانس��ت و 
اظهار کرد: سیاس��ت‌های تجاری باید متناسب با شرایط روز کشور اتخاذ 
شود. امسال مجموعه‌ای از عوامل از جمله کاهش محسوس واردات، ابهام 
در میزان تولید داخلی، تداوم آثار جنگ تحمیلی و محدودیت‌های زنجیره 
تامین، ش��رایطی متفاوت از س��ال‌های گذش��ته را رقم زده که این موارد 
پیش‌تر طی مکاتبه‌ای از سوی انجمن به وزارت جهاد کشاورزی منعکس 

شده بود.بر اساس آمارهای موجود، واردات برنج در سه‌ماهه نخست امسال 
نس��بت به مدت مشابه سال گذش��ته بیش از ۵۰ درصد کاهش یافته که 
عمدتا ناشی از مطالبات معوق ارزی واردکنندگان از دولت، بدهی انباشته 
به تامین‌کنندگان خارجی و محدودیت‌های ناش��ی از شرایط جنگی بوده 
اس��ت. از س��وی دیگر، برخی از گزارش‌های رس��می نیز از کاهش تولید 

داخلی حکایت دارد.
وی افزود: برخلاف برخی برداشت‌ها، عدم اعمال ممنوعیت فصلی به هیچ 
عنوان به معنای آزادس��ازی بی‌ضابطه واردات نیست. تمامی سازوکارهای 
نظارتی از جمله ثبت سفارش، تخصیص ارز، کنترل‌های گمرکی، استاندارد 
و سایر ضوابط قانونی همچنان برقرار است و صرفا از توقف چندماهه جریان 

تامین جلوگیری شده است.
دبی��ر انجمن واردکنندگان برنج ایران با اش��اره ب��ه وضعیت واردات در 
س��ال جاری، گفت: بر اس��اس آمارهای موجود، واردات برنج در سه‌ماهه 
نخس��ت امسال نس��بت به مدت مشابه سال گذش��ته بیش از ۵۰ درصد 
کاهش یافته که عمدتا ناشی از مطالبات معوق ارزی واردکنندگان از دولت، 
بدهی انباشته به تامین‌کنندگان خارجی و محدودیت‌های ناشی از شرایط 
جنگی بوده است. از سوی دیگر، برخی از گزارش‌های رسمی نیز از کاهش 
تولید داخلی حکایت دارد. هم‌زمانی این دو عامل به ویژه در شرایط خاص 
کنونی، که ضرورت دارد از هر فرصتی جهت تامین کسری کالای مورد نیاز 
کش��ور بهره برد، بازار را در موقعیتی حساس قرار داده و اعمال ممنوعیت 

فصلی می‌توانست فاصله میان عرضه و تقاضا را افزایش دهد.
خاک��ی ادامه داد: هرچند در حال حاضر از نظر موجودی برنج خارجی، 
نگرانی جدی وجود ندارد و قیمت‌ها در بازار رقابتی است، اما نباید فراموش 
کرد که تامین این کالا فرآیندی زمان‌بر اس��ت و از زمان خرید در مبدا تا 
ورود به بازار کش��ور، چندین هفته زمان نی��از دارد. بنابراین هرگونه وقفه 
چندماهه در واردات، آثار خود را با تاخیر در بازار نشان خواهد داد و جبران 

آن نیز به سرعت امکان‌پذیر نخواهد بود. از این رو، استمرار جریان تامین 
در شرایط فعلی یک اقدام پیشگیرانه و ضروری است.

وی با تاکید بر اینکه ممنوعیت فصلی می‌توانس��ت زمینه‌ساز نوسانات 
قیمتی شود، اظهار کرد: هر زمان عرضه محدود شود، بازار مستعد افزایش 
قیم��ت خواهد بود و این موضوع تنها بر برنج وارداتی اثر نمی‌گذارد، بلکه 
قیمت برنج ایرانی را نیز تحت تاثیر قرار می‌دهد. تجربه سال‌های گذشته 
نیز نشان داده است که عرضه مناسب برنج وارداتی، یکی از عوامل موثر در 

تعدیل قیمت برنج داخلی است.
دبیر انجم��ن واردکنندگان برنج ایران درب��اره دغدغه حمایت از تولید 
داخلی نیز گفت: حمایت از تولید ملی ضرورتی انکارناپذیر اس��ت، اما ابزار 
این حمایت نباید ایجاد کمبود در بازار و محدود کردن مصرف کننده باشد. 
برنج ایرانی و برنج وارداتی، اگرچه در یک بازار عرضه می‌ش��وند، اما عملا 
بخش‌ه��ای متفاوتی از تقاضای مصرف را پوش��ش می‌دهند و به تعبیری 
سفره آنها تا حد زیادی از یکدیگر جداست. بخش قابل توجهی از خانوارها، 
مراکز طبخ غذا و رس��توران‌ها به دلایل اقتص��ادی یا ذائقه مصرف‌کننده 
از برن��ج وارداتی اس��تفاده می‌کنند. بنابراین محدودس��ازی واردات، الزاما 
به افزایش تقاضا برای برنج داخلی منجر نمی‌ش��ود، بلکه می‌تواند فش��ار 
بیش��تری بر مصرف‌کنندگان وارد کند. از سوی دیگر، استمرار واردات این 
امکان را فراهم می‌کند که خریدها در طول سال و در قیمت‌های مناسب‌تر 
انجام شود و از انباشت تقاضا پس از پایان دوره ممنوعیت و افزایش قیمت 

در بازارهای مبدأ جلوگیری شود.
وی خاطرنشان کرد: موضوع امروز صرفا واردات برنج نیست، بلکه حفظ 
پایداری زنجیره تامین، ثبات بازار و صیانت از امنیت غذایی کش��ور است. 
ه��ر تصمیمی که به تداوم تامین این کالای راهبردی و دسترس��ی پایدار 
مردم به آن کمک کند، در نهایت به نفع مصرف‌کنندگان، اقتصاد کشور و 

آرامش بازار خواهد بود.

دفاع واردکنندگان از تصمیم دولت برای بازار برنج

قیمت‌ برنج کاهش می‌یابد؟
اخبــــــار

چگونگی هدایت اقتصاد و معیشت مردم در شرایط 
جنگی

یک کارشناس اقتصادی باتوجه به قرار داشتن در شرایط جنگی، چگونگی 
هدایت اقتصاد و معیش��ت مردم در این شرایط را تشریح و راهکارهایی برای 
ترمیم حقوق و دس��تمزدها، جبران کس��ری بودجه و نحوه هدایت نقدینگی 
به س��مت تولید ارائه کرد. لطفعلی عاقلی در گفت‌وگو با ایس��نا، درباره تداوم 
افزای��ش قیمت‌ها با توجه به افزایش تورم در کش��ور، اظهار کرد: ش��رایط به 
گونه‌ای است که برای دستیابی به هدفی مانند کاهش تورم یا کاهش شتاب 
افزایش قیمت‌ها، نیازمند مجموعه‌ای از ابزارهای سیاستی هستیم. این ابزارها 
در حوزه اقتصاد عمدتاً به سیاس��ت‌های شناخته‌ش��ده مالی، پولی و درآمدی 
بازمی‌گردد. در عین حال دولت نمی‌تواند از هزینه‌کرد برای حمایت از بخش 
تولید یا بازسازی زیرساخت‌ها صرف‌نظر کند. بالاخره جنگ رخ داده و تبعات 
آن همچنان ادامه دارد. از سوی دیگر، منابعی که قرار بود آزاد شود نیز تاکنون 
آزاد نش��ده یا حداقل بنده اطلاعی از آن ندارم. این کارشناس اقتصادی ادامه 
داد: در چنین ش��رایطی دولت اقداماتی مانند پرداخت اعتبار برای خرید کالا 
یا حمایت‌های محدود معیشتی را دنبال می‌کند که هرچند قابل تقدیر است، 
اما نمی‌تواند پاس��خگوی تورم فزاینده و شتابان باش��د. هر اندازه که بتوان از 
طریق سازوکارهای مختلف از جمله نظارت بر زنجیره تامین، انبارها، دریافت 
و پرداخت‌ه��ا، جابه‌جایی کالا و کاهش مان��دگاری کالا در گمرکات، فرآیند 
ترخیص و توزیع کالا را تس��هیل کرد، بخش��ی از فش��ارهای تورمی کاهش 
می‌یابد. هرچه کالا س��ریع‌تر به مقصد برس��د و رسوب آن در گمرکات کمتر 

باشد، می‌تواند به کنترل قیمت‌ها کمک کند.
او درباره امکان ترمیم حقوق و دستمزدها نیز اظهار کرد: حقیقت این است که 
دست دولت در این زمینه چندان باز نیست و نمی‌تواند اقدامات گسترده‌ای انجام 
دهد، مگر اینکه مجدداً به سمت سیاست کسری بودجه حرکت کند. اتفاقاً برخلاف 
برخی دیدگاه‌های رایج، به نظر من در ش��رایط فعلی استفاده از سیاست کسری 
بودجه لزوماً ایراد ندارد، اما دولت باید از ابزارهای مختلف تامین مالی مانند انتشار 
اوراق اس��تفاده کند تا بتواند بخشی از هزینه‌ها را پوشش دهد. ادامه تورم فزاینده 
و شتابان در کنار کاهش مکرر و مرکب قدرت خرید، موجب تعمیق فقر، تشدید 
نابرابری و در نهایت افزایش نارضایتی‌های اجتماعی خواهد شد. عاقلی در پاسخ به 
اینکه بخشی از کسری بودجه از طریق افزایش نقدینگی و تامین مالی توسط بانک 
مرکزی جبران می‌ش��ود و این موضوع چ��ه اثری بر تورم دارد، گفت: طبیعتاً این 
اقدام بر تورم اثرگذار خواهد بود، اما باید دید دولت در شرایط فعلی چه گزینه‌های 
دیگری در اختیار دارد. اکنون فصل تکمیل اظهارنامه‌های مالیاتی اس��ت، اما اگر 
عملکرد اقتصادی سال گذشته را بررسی کنیم، بسیاری از واحدهای اقتصادی در 
شرایط تعطیلی یا نیمه‌تعطیلی قرار داشتند و درآمدهای مالیاتی نیز نمی‌تواند به 
سرعت پاسخگوی نیازهای موجود باشد. او افزود: از طرف دیگر، منابع خارجی نیز 
در دس��ترس نیست و به همین دلیل دولت ناگزیر است به بانک مرکزی متوسل 
شود. البته این اقدام تبعات خاص خود را دارد، اما در نهایت باید منابعی در اختیار 
واحدهای تولیدی قرار گیرد تا تولید به حرکت درآید، کالا وارد بازار شود و نیازهای 
مردم تامین شود. صنایعی مانند پتروشیمی، فولاد و سیمان باید هرچه سریع‌تر به 
چرخه تولید بازگردند، وارد بازار شوند و زمینه فعال شدن اقتصاد کشور را فراهم 
کنند. این کارشناس اقتصادی با بیان اینکه شرایط اقتصادی کشور مطلوب نیست، 
گفت:  تبعات اقتصادی و حتی اجتماعی در نیمه دوم سال معمولاً بیشتر از نیمه 
نخست است. بخش��ی از این موضوع به زمان‌بر بودن تحقق درآمدهای مالیاتی و 
بازگش��ت آن به چرخه بودجه دولت بازمی‌گردد. از سوی دیگر، تحولات سیاسی 
نیز چشم‌انداز امیدوارکننده‌ای را نشان نمی‌دهد. تخریب زیرساخت‌ها نیز مزید بر 
علت شده است. زمانی که لجستیک و شبکه حمل‌ونقل دچار اختلال شود، فرآیند 
کالارسانی نیز با مشکل مواجه خواهد شد و در نهایت این شرایط می‌تواند به جهش 
بیشتر تورم منجر شود. او درباره نحوه هدایت نقدینگی به سمت تولید نیز اظهار 
کرد: نهادهای متولی تخصیص منابع باید فهرست دقیقی از واحدهایی که نیازمند 
نقدینگی یا سرمایه در گردش هستند، تهیه کنند و اولویت را به بنگاه‌هایی بدهند که 
سهم بیشتری در اقتصاد ملی دارند. در حوزه کالاهای اساسی، خوراکی و آشامیدنی 
باید اولویت نخست تامین مالی به این بخش‌ها اختصاص یابد. در حوزه پژوهش 
نیز می‌توان میان پژوهش‌های کاربردی و پژوهش‌های علوم انس��انی و اجتماعی 

اولویت‌بندی انجام داد و منابع را ابتدا به بخش‌های کاربردی‌تر اختصاص داد.
عاقلی تصریح کرد: در بخش تولید نیز اولویت باید با واحدهایی باشد که در 
جریان جنگ آس��یب دیده‌اند و در عین حال سهم بیشتری در اقتصاد کشور 
دارند. صنایعی مانند پتروشیمی، فولاد و سیمان باید هرچه سریع‌تر به چرخه 
تولید بازگردند، وارد بازار ش��وند و زمینه فعال ش��دن اقتصاد کشور را فراهم 
کنند. او در پایان با اش��اره به تجربه برخی کش��ورها در مواجهه با تورم‌های 
ش��دید نیز گفت: نمونه تاریخی قابل توجه، آلمان در فاصله دو جنگ جهانی 
است. در سال‌های ۱۹۲۳ و ۱۹۲۴ نرخ تورم در این کشور به سطوحی رسیده 
بود که ش��اید باور آن دشوار باشد. نقل می‌کنند فاصله زمانی میان ورود فرد 
به رس��توران تا پرداخت هزینه غذا به اندازه‌ای طول می‌کشید که قیمت غذا 
چند برابر می‌ش��د. با این ح��ال، در آن دوره فردی به نام »هالمار ش��اخت« 
برنامه بازس��ازی اقتصادی آلمان را طراحی و اجرا کرد و توانست تورم شتابان 
و چندی��ن رقمی را به می��زان قابل توجهی کاهش دهد. البت��ه در کنار این 
سیاست‌ها، نظم و انضباط حاکم بر ساختار اقتصادی و سیاسی آلمان نیز در 

کنترل شرایط بی‌تاثیر نبود.

روزانه ۱۰۰۰ مولد در ساعات اوج مصرف شبکه برق 
تهران به کارگیری می‌شود

مدیر دفتر مدیریت مصرف شرکت توزیع نیروی برق تهران بزرگ 
گف��ت: روزانه حدود ۱۰۰۰ مول��د در برنامه‌های مدیریت مصرف و 

همکاری در پیک بار تابستان برای کاهش اوج بار مشارکت دارند.
ب��ه گزارش خبرگزاری مهر به نقل از ش��رکت توزی��ع نیروی برق 
تهران ب��زرگ، آمنه جمالو، مدیر دفتر مدیریت مصرف این ش��رکت 
با اش��اره به برنامه‌های مدیریت بار در تابس��تان س��ال جاری اظهار 
کرد: هم‌اکنون بیش از ۱۷۰۰ دس��تگاه مولد برق در سطح کلان‌شهر 
تهران شناس��ایی و پایش شده است که ظرفیت بسیار مناسبی برای 
پایداری شبکه در ساعات اوج مصرف محسوب می‌شوند. جمالو افزود: 
در ح��ال حاضر ب��ه صورت روزانه حدود ۱۰۰۰ مول��د در برنامه‌های 
مدیریت مصرف و همکاری در پیک بار تابستان جهت کاهش اوج بار، 
مش��ارکت فعال دارند که این همراهی نقش بسزایی در کاهش فشار 
بر ش��بکه سراس��ری ایفا کرده است. وی با اش��اره به پیش‌بینی‌های 
فنی صورت‌گرفته برای ایام اوج مصرف اظهار داش��ت: انتظار می‌رود 
ب��ا بهره‌برداری حداکثری از این ظرفیت‌ها در ایام پیک، حدود ۱۵۰ 
مگاوات برق از طریق مولدهای اضطراری وارد مدار ش��ود؛ هدفی که 
ب��ا توجه به آمادگی‌های فن��ی و تعاملات صورت‌گرفته، تحقق آن در 
روزهای پرمصرف س��ال جاری در دس��تور کار می باشد. مدیر دفتر 
مدیریت مصرف ش��رکت توزی��ع نیروی برق تهران ب��زرگ در پایان 
ضم��ن قدردانی از همراهی‌های پیش��ین در ادامه ب��ا تأکید بر نقش 
حیاتی مش��ترکان عمده خاطرنش��ان کرد: امس��ال انتظار ویژه‌ای از 
ادارات و مش��ترکان بزرگ شامل بخش‌های تجاری، اداری و صنعتی 
داریم تا در پیک نیاز مصرف برق با بهره‌گیری از مولدهای خودتامین 

این مشترکین، در جهت تأمین برق پایدار مشارکت نمایند.
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ورود صندوق‌ه��ای ارزی، گزینه ت��ازه‌ای پیش‌روی س��رمایه‌گذاران 
قرار داده اس��ت؛ اما تفاوت منابع ورودی و س��اختار بازده، رقابت آنها با 

صندوق‌های طلا را محدود می‌کند.
به گزارش خبرنگار مهر، صندوق‌های طلا طی سال‌های اخیر به یکی 
از مهم‌تری��ن مقاصد نقدینگی در بازار س��رمایه تبدیل ش��ده‌اند. امکان 
خرید با مبالغ محدود، نقدشوندگی مناسب، حذف مخاطرات نگهداری 
فیزیکی طلا و اثرپذیری هم‌زمان از قیمت جهانی اونس و نرخ ارز، باعث 
شده است این ابزارها جایگاه ویژه‌ای در سبد سرمایه‌گذاران پیدا کنند. 
اکنون با طراحی صندوق‌های س��رمایه‌گذاری ارزی، این پرسش مطرح 
شده که آیا ابزار جدید می‌تواند بخشی از منابع موجود در صندوق‌های 

طلا را جذب کند یا اساساً بازار هدف متفاوتی خواهد داشت؟
بر اس��اس چارچ��وب اعلام‌ش��ده، صندوق‌های درآمد ثاب��ت ارزی با 
همکاری س��ازمان بورس و بان��ک مرکزی طراحی ش��ده‌اند و تعدادی 
از آنه��ا موافقت اصولی دریافت کرده‌اند؛ با ای��ن حال، دریافت موافقت 
اصول��ی به معن��ای آغاز قطعی پذیره‌نویس��ی عمومی نیس��ت و صدور 
مجوزهای تأس��یس، پذیره‌نویس��ی و فعالیت باید تکمیل ش��ود. از این 
رو، صندوق‌ه��ای ارزی را باید فعلًا ابزاری در آس��تانه ورود عملیاتی به 

بازار دانست.
مهم‌تری��ن ویژگی صندوق ارزی این اس��ت ک��ه ورود و خروج منابع 
آن بر مبنای ارز منتخب صندوق انجام می‌ش��ود. سرمایه‌گذار می‌تواند 
اس��کناس یا حوال��ه ارزی در اختیار صندوق قرار ده��د و هنگام ابطال 
واحدها نیز اصل س��رمایه و بازده حاصل را ب��ه همان ارز دریافت کند. 
ارزش خالص دارایی‌ها و قیمت هر واحد نیز به ارز پایه صندوق محاسبه 
می‌شود و برخلاف صندوق‌های طلا، ورود ریالی به این ابزار در ساختار 

فعلی پیش‌بینی نشده است.
همین تفاوت، مرز اصلی میان دو بازار را مشخص می‌کند. سرمایه‌گذار 
صندوق طلا معمولاً فردی اس��ت که منابع ریالی دارد و برای پوش��ش 
تورم، کاهش ارزش پول یا کس��ب بازده از رش��د قیم��ت طلا وارد بازار 
می‌ش��ود. در مقابل، مش��تری اصلی صندوق ارزی کس��ی اس��ت که از 
قب��ل ارز در اختی��ار دارد و می‌خواهد علاوه بر حفظ اصل دارایی ارزی، 
بازدهی ارزی نیز به دست آورد. بنابراین، صندوق ارزی در وهله نخست 
رقیب نگهداری اس��کناس در خانه، س��پرده ارزی و بخشی از معاملات 

غیررسمی ارز خواهد بود، نه رقیب کامل صندوق طلا.
انتقال نقدینگی از طلا به ارز چقدر محتمل است؟

انتقال بخشی از س��رمایه میان صندوق‌های طلا و صندوق‌های ارزی 
دور از انتظ��ار نیس��ت، ام��ا احتمال خروج گس��ترده و ف��وری منابع از 
صندوق‌های طلا پایین ارزیابی می‌ش��ود. نخست آنکه سرمایه‌گذار برای 
ورود به صندوق ارزی باید ارز در اختیار داش��ته باشد. در نتیجه، فردی 
که واحد صندوق طلای خود را می‌فروش��د، ابتدا ریال دریافت می‌کند 
و س��پس باید این منابع را به ارز تبدیل کند تا امکان سرمایه‌گذاری در 

صندوق ارزی را داش��ته باشد. این فرایند، هزینه مبادله و ریسک تغییر 
قیمت را افزایش می‌دهد.

دوم آنکه صندوق‌های طلا عمدت��اً در قالب صندوق‌های قابل معامله 
فعالی��ت می‌کنند و س��رمایه‌گذار می‌تواند واحدهای آنها را در س��اعات 
بازار خریدوفروش کند. قیمت واحدها نیز به‌صورت لحظه‌ای تحت تأثیر 
عرضه و تقاضا تغییر می‌کند. صندوق‌های ارزی طراحی‌شده فعلًا از نوع 
صدور و ابطالی هس��تند و مانند صندوق‌های ط�لای قابل معامله، بازار 
ثانویه بورسی ندارند. در نتیجه، سرعت معامله، مشاهده قیمت و امکان 

ورود و خروج لحظه‌ای در صندوق طلا بیشتر است.
س��ومین عامل به بلوغ بازار مربوط می‌ش��ود. صندوق‌های طلا سابقه 
فعالیت طولانی‌تر، ارزش دارایی قابل‌توجه، تعداد س��رمایه‌گذار بیشتر و 
شبکه بازارگردانی شناخته‌شده‌تری دارند. در مقابل، صندوق ارزی باید 
در عمل توان خود را در حفظ نقدش��وندگی، پرداخت ارز هنگام ابطال، 
محاسبه شفاف ارزش واحدها و مدیریت ریسک‌های ارزی اثبات کند. تا 
زمانی که س��ابقه عملکرد قابل ارزیابی برای این صندوق‌ها ایجاد نشود، 

بخشی از سرمایه‌گذاران با احتیاط به آنها نگاه خواهند کرد.
ب��ا ای��ن ح��ال، صن��دوق ارزی می‌تواند بخش��ی از س��رمایه‌گذاران 
محافظه‌کار صندوق‌های طلا را جذب کند. بازده صندوق طلا تنها تابع 
نرخ ارز نیس��ت و قیمت جهانی اونس، قیمت گواهی‌های سپرده سکه و 
شمش، شرایط عرضه و تقاضا و فاصله قیمت معاملاتی واحدها از ارزش 
خالص دارایی‌ها بر آن اثر می‌گذارد. بنابراین ممکن است نرخ ارز داخلی 
افزایش یابد، اما افت اونس جهانی یا کاهش حباب طلا بخش��ی از بازده 

سرمایه‌گذار را خنثی کند.
صن��دوق ارزی در صورت س��رمایه‌گذاری بخش اصلی مناب��ع در اوراق، 
س��پرده‌ها و ابزارهای درآمد ثابت ارزی، می‌تواند بازده کم‌نوسان‌تری ایجاد 
کند. طبق ضوابط اعلام‌شده، حداقل ۶۰ درصد دارایی این صندوق‌ها باید در 
اوراق و دارایی‌های ارزی قرار گیرد. همچنین امکان سرمایه‌گذاری بخشی از 
منابع در سپرده و گواهی سپرده ارزی و نیز تنزیل اعتبارات اسنادی ارزی 
پیش‌بینی ش��ده اس��ت. این ترکیب، ماهیت صندوق ارزی را به یک ابزار 
درآمد ثابت نزدیک می‌کند؛ هرچند نرخ سود قطعی و تضمین‌شده عمومی 
برای همه صندوق‌ها اعلام نش��ده و بازده هر صندوق به ترکیب دارایی‌ها، 

هزینه‌ها و عملکرد مدیر بستگی دارد.
طلا جذاب‌تر است یا صندوق ارزی؟

پاسخ به این پرسش به نوع دارایی اولیه، میزان ریسک‌پذیری و هدف 
س��رمایه‌گذار بستگی دارد. برای فردی که درآمد و پس‌انداز ریالی دارد 
و هدف او پوش��ش تورم و کاهش ارزش پول ملی اس��ت، صندوق طلا 
همچنان گزینه ساده‌تر و در دسترس‌تری محسوب می‌شود. سرمایه‌گذار 
ب��دون خرید ارز یا طلای فیزیکی می‌تواند با کد بورس��ی وارد صندوق 

شود، واحدها را در بازار بفروشد و منابع ریالی خود را دریافت کند.
مزیت دیگر صندوق طلا، امکان کس��ب ب��ازده از دو موتور نرخ ارز و 

اونس جهانی است. اگر قیمت دلار و اونس هم‌زمان افزایش یابد، ارزش 
دارایی‌های طلایی می‌تواند رشد قابل‌توجهی را تجربه کند. البته همین 
ویژگ��ی در جهت معکوس نی��ز عمل می‌کند و افت اون��س یا نرخ ارز، 
اصلاح حباب و افزایش فاصله قیمت تابلو از NAV ممکن اس��ت زیان 

یا نوسان بیشتری به سرمایه‌گذار تحمیل کند.
صن��دوق ارزی برای دارنده دلار، یورو ی��ا دیگر ارزهای مورد پذیرش 
صندوق جذابیت متفاوتی دارد. این فرد به‌جای نگهداری اسکناس بدون 
ب��ازده، می‌توان��د ارز خود را وارد یک نهاد مال��ی تحت نظارت کند و از 
سرمایه‌گذاری آن در دارایی‌های درآمد ثابت ارزی منتفع شود. افزون بر 
این، منابع جمع‌آوری‌شده امکان هدایت به طرح‌های صادراتی و ارزآور 
را پیدا می‌کند و می‌تواند به تأمین مالی بخش واقعی اقتصاد کمک کند.

موفقیت این ابزار، با این حال، به چند عامل اساس��ی وابس��ته است. 
نخست، س��رمایه‌گذار باید اطمینان داشته باشد هنگام ابطال، ارز خود 
را ب��دون تأخیر و محدودیت دریافت می‌کند. دوم، نرخ بازده ارزی باید 
آن‌قدر جذاب باش��د که ریس��ک واگذاری ارز به صندوق را جبران کند. 
سوم، مقررات مربوط به منشأ ارز، احراز هویت، صدور واحد و ابطال باید 
ساده و شفاف باش��د. چهارم، ضامن نقدشوندگی و مدیر عملیات ارزی 

باید از توان مالی و اعتبار کافی برخوردار باشند.
در س��ناریوی افزایش تورم، رش��د ن��رخ ارز و صع��ود اونس جهانی، 
صندوق‌های طلا احتمالاً همچنان بازده بالقوه بالاتری خواهند داش��ت؛ 
هرچند نوس��ان آنها نیز بیشتر خواهد بود. در ش��رایط ثبات نرخ ارز یا 
کاهش قیمت جهانی طلا، یک صندوق درآمد ثابت ارزی با سود شفاف 
می‌تواند برای س��رمایه‌گذار محافظه‌کار مطلوب‌تر باش��د. همچنین اگر 
فاصل��ه قیمت واحده��ای صندوق طلا با NAV افزایش یابد، ریس��ک 
خری��د در قیمت‌های نامناس��ب بالا می‌رود؛ مس��ئله‌ای که در صندوق 

صدور و ابطالی ارزی به شکل متفاوتی بروز می‌کند.
در مجم��وع، صندوق‌ه��ای ارزی در مرحله نخس��ت بیش��تر مکمل 
صندوق‌های طلا هس��تند تا جانش��ین آنها. بازار اصل��ی این صندوق‌ها 
را باید میان دارندگان اس��کناس، صادرکنندگان، ش��رکت‌های ارزآور و 
افرادی جس��ت‌وجو کرد که خواهان حفظ دارایی و کسب درآمد به ارز 
هستند. صندوق‌های طلا نیز همچنان مقصد اصلی سرمایه‌گذاران ریالی 
باقی می‌مانند که به دنبال پوش��ش تورم، نقدش��وندگی روزانه و کسب 

بازده از تغییرات قیمت طلا هستند.
رقاب��ت جدی زمانی ش��کل می‌گیرد که صندوق‌ه��ای ارزی عملکرد 
واقعی خود را منتش��ر کنند و نرخ بازده، س��رعت ابط��ال و اطمینان از 
تحویل ارز برای س��رمایه‌گذار قابل سنجش شود. تا آن زمان، نمی‌توان 
از کوچ گس��ترده سرمایه از صندوق‌های طلا سخن گفت. محتمل‌ترین 
س��ناریو، تقسیم بازار میان دو ابزار است: صندوق طلا برای سرمایه‌گذار 
ریالی و ریسک‌پذیرتر و صندوق ارزی برای دارنده ارز با رویکرد درآمدی 

و محافظه‌کارانه‌تر.

صندوق طلا یا صندوق جدید ارزی؟

دوئل ارزی در بازار سرمایه
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نقش سفیران در توانمندسازی دیجیتال زنان 
روستایی راهبردی است

وبینار آموزش��ی ویژه س��فیران زنان روستایی در حوزه آشنایی با 
پلتفرم‌های مجازی با حضور مش��اور وزیر جهاد کش��اورزی در امور 

زنان و خانواده برگزار شد.
به گ��زارش خبرگزاری مه��ر، طاهره قیومی، مش��اور وزیر جهاد 
کش��اورزی در امور زنان در این نشس��ت مجازی ب��ا تاکید بر لزوم 
حضور فعال سفیران استان‌ها در نشست‌های آموزشی در حوزه کار 
با پلتفرم‌های فروش��گاه‌های بر خط گفت: س��فیران زنان روستایی 
پس از ش��رکت در این دوره‌های آموزش��ی، موظف ب��ه راهبری و 

هدایت زنان روستایی در مناطق خود هستند.
وی با اشاره به جایگاه س��فیران به عنوان نمایندگان تام‌الاختیار 
وزارتخانه در استان‌ها افزود: سفیران باید بر محتوای آموزش‌دیده‌ها 
تسلط کامل داشته باشند و در صورت بروز هرگونه مشکل یا پرسش، 
هماهنگی‌های لازم را با فروش��گاه‌های ب��ر خط و آموزش‌دهندگان 
جهاد کش��اورزی انجام دهن��د. قیومی در همین ح��ال بر اهمیت 
بهره‌وری از زمان و هزینه‌های صرف‌ش��ده برای برگزاری دوره‌های 
آموزشی تاکید و از سفیران خواست تا با تلاش حداکثری در جذب 
افراد، زمینه‌ساز حضور حداقل یک نفر از هر شهرستان و روستا در 
این دوره‌های آموزش��ی ش��وند. وی هدف از برگزاری این دوره‌های 
آموزش��ی را توانمندس��ازی و کمک به زنان کارآفرین روستایی در 
توس��عه تجارت و کس��ب و کارهای محلی در ح��وزه الکترونیک و 
دستیابی به بازارهای دیجیتال، تحقق اقتصاد پایدار در خانواده‌های 

روستایی و حذف واسطه‌ها عنوان کرد.
بنابرای��ن گ��زارش، تاکن��ون یک دوره آموزش��ی توس��ط برخی 
شرکت‌های بر خط در راس��تای مسئولیت اجتماعی، برای سفیران 
زنان روس��تایی ۱۰ استان برگزار شده اس��ت و محتویات آموزشی 
ش��امل فرآیند ثبت‌نام و نحوه فروش محصولات کشاورزی و صنایع 

دستی در قالب پلتفرم‌های این فروشگاه‌های بر خط است.
به گفته وی، سفیران زنان روستایی، نقش پشتیبان را برای زنان 
کارآفرین روستایی به منظور فروش محصولات در قالب پلتفرم‌های 

مجازی در استان‌های کشور ایفا می‌کنند.

پیشرفت تعمیرات اساسی واحدهای شیرین‌سازی 
پالایشگاه فجرجم

مدیرعامل ش��رکت پالایش گاز فجرجم گفت: عملیات تعمیرات 
اساسی نخستین واحد شیرین‌سازی در شرکت پالایش گاز فجرجم 

با موفقیت پایان یافت.
ب��ه گزارش خبرگزاری مهر ب��ه نقل از وزارت نفت، حمید خدری 
مدیرعامل ش��رکت پالایش گاز فجرجم بیان کرد: انتظار می‌رود تا 
پایان مهر، عملیات تعمیرات اساس��ی هر چهار واحد شیرین‌سازی 
پالایش��گاه گاز فجرجم که امس��ال در دستور کار قرار دارند، به‌طور 
کام��ل پای��ان یابد. وی ب��ا تأکید بر ل��زوم انجام ای��ن تعمیرات در 
کوتاه‌تری��ن زمان ممکن و با بالاتری��ن کیفیت، افزود: زمان کوتاه و 
کار باکیفیت، دو اصل محوری مورد تأکید ماس��ت و نباید هیچ‌گونه 

تأخیری در پروژه تعمیرات اساسی روی دهد.
مدیرعامل پالایشگاه فجرجم گفت: گروه‌های مهندسی و عملیات 
تلاش می‌کنند، تعمیرات اساس��ی امس��ال را به‌صورت فشرده و با 
رعایت کامل اس��تانداردهای کیفی تکمی��ل کنند. رعایت الزام‌های 
ایمنی کارگ��ران به‌عنوان پیش��ران اصلی این عملی��ات خط قرمز 
ماس��ت و سلامت نیروی انس��انی در کنار بهره‌وری، اولویت نخست 

شرکت به شمار می‌آید.
براس��اس این خبر، اجرای موفق عملیات تعمیرات اساسی نقش 
بسزایی در افزایش پایداری تولید، بهبود بازدهی و تأمین پایدار گاز 

شیرین خواهد داشت.

ترخیص برنج در فصل برداشت آزاد شد
طبق ابلاغیه س��ازمان توسعه تجارت، لغو ممنوعیت واردات برنج 
در فصل برداشت ابلاغ شد و امکان ترخیص برنج در مرداد تا پایان 

آبان وجود دارد.
ب��ه گزارش خبرگزاری مهر، س��ازمان توس��عه تج��ارت ایران در 
بخش��نامه‌ای به گمرک ایران موضوع لغ��و ممنوعیت ترخیص برنج 

در فصل برداشت در سال ۱۴۰۵ را ابلاغ کرد.
در این ابلاغیه آمده اس��ت: مس��تند به مف��اد قانون اصلاح قانون 
تضمین خرید محصولات اساسی کشاورزی مجلس شورای اسلامی 
ب��ه ش��ماره ۶۷۸۲۶/۱۸۰ م��ورخ ۱۲/۰۹/۱۳۹۹ ش��ورای قیم��ت 
گذاری و اتخاذ سیاس��تهای حمایتی محصولات اساسی کشاورزی 
در جلس��ه مورخ ۲۰/۰۴/۱۴۰۵ ، به پیوس��ت تصویر نامه ش��ماره 
۵۴۳۰۲۶/۰۲۰ مورخ ۲۰/۰۴/۱۴۰۵ )ثبتی به ش��ماره ۸۱۶۳۷۵۳ 
مورخ ۲۱/۰۴/۱۴۰۵( وزیر محترم کشاورزی و رئیس شورای قیمت 
گذاری و اتخاذ سیاس��تهای حمایتی محصولات اساسی کشاورزی 
در خص��وص رفع ممنوعیت ترخیص برنج ( ذیل ردیف تعرفه های 
۱۰۰۶۲۰۰۰، ۱۰۰۶۳۰۱۰، ۱۰۰۶۳۰۲۰ ،۱۰۰۶۴۰۰۰( )در فصل 
برداش��ت( موضوع بند )۸( مندرجات ذیل یادداش��ت فصل دهم از 
قسمت دوم کتاب مقررات صادرات و واردات در سال ۱۴۰۵ جهت 

استحضار و ابلاغ به گمرکات اجرایی ایفاد می گردد.

سهم سلامت از مالیات بر ارزش افزوده به ۲۷ هزار 
میلیارد تومان رسید

طبق اعلام سازمان امور مالیاتی کشور، در سه ماهه نخست سال 
۱۴۰۵، حدود ۲۷ هزار میلیارد تومان مالیات س�لامت سهم وزارت 

بهداشت، درمان و آموزش پزشکی وصول شده است.
به گزارش خبرگزاری مهر، گزارش س��ازمان امور مالیاتی کش��ور 
در خصوص تس��هیم مالیات بر ارزش افزوده نش��ان می دهد سهم 
س�لامت از مالیات بر ارزش افزوده وصولی در س��ه ماهه نخس��ت 
امسال با رش��د ۷۸ درصدی در مقایسه با مدت مشابه سال ۱۴۰۳ 

به حدود ۲۷ هزار میلیارد تومان رسیده است.
س��هم س�لامت از مالیات بر ارزش افزوده وصولی در س��ه ماهه 
ابتدایی سال ۱۴۰۳ حدود ۱۵ هزار میلیارد تومان گزارش شده بود.

گفتنی است بر اساس بند یک ماده )۳۸( قانون مالیات بر ارزش 
اف��زوده، یک‌نهم از مالیات‌ها و ع��وارض وصولی ماده‌ )۷( و بندهای 
»ال��ف« و »ب« م��اده‌ )۲۶( این قانون به‌عنوان مالیات س�لامت به 

وزارت بهداشت، درمان و آموزش پزشکی اختصاص می‌یابد.

خبرنــامه

رئیس اتحادیه فروشندگان موبایل تهران با تاکید بر اینکه تلفن همراه 
دیگر یک کالای لوکس نیس��ت، خواس��تار تغییر نگاه دولت به این بازار 
ش��د و گفت: در ش��رایطی که بخش عمده خدمات عمومی و دولتی از 
طریق گوشی‌های هوشمند ارائه می‌شود، بازنگری در تعرفه‌های واردات 
و هزینه رجیستری برای کاهش فشار بر مصرف‌کنندگان ضروری است.

به گزارش ایس��نا، بازار تلفن همراه که در ماه‌های اخیر با موج تازه‌ای 
از افزایش قیمت‌ها روبرو شده در حال طی کردن روندی است که تحت 
تاثیر نوس��انات ارزی، تغییرات هزینه‌ه��ای واردات، محدودیت در ثبت 
س��فارش و ابهام در فرایند تامین کالا، قدرت خرید مصرف‌کنندگان را 

بیش از گذشته تحت فشار قرار داده است.
این در حالی اس��ت که اخیرا، فعالان بازار از تغییر الگوی خرید مردم 
خب��ر می‌دهند؛ به‌گونه‌ای که تقاضا برای موبایل اقتصادی افزایش یافته 
و بس��یاری از خریداران به جای تعویض دس��تگاه، تعمیر آن را ترجیح 
می‌دهند و بازار گوش��ی‌های پرچمدار نیز بیش از گذشته در رکود فرو 
رفته است. از سوی دیگر، سختگیری در تعرفه‌های واردات با تعرفه‌های 
بالا و تغییر مبنای محاس��به حقوق گمرکی، نگرانی‌ها درباره تداوم روند 
صع��ودی قیمت‌ها را تش��دید کرده و در صورت ت��داوم محدودیت‌های 

وارداتی، فشار بیشتری به مصرف‌کنندگان وارد می‌شود.
در این رابطه، محمدرضا رمضان - رئیس اتحادیه صنف فروش��ندگان 
دس��تگاه‌های صوتی و تصویری، تلفن همراه و لوازم جانبی تهران - در 
گفت‌وگ��و با ایس��نا، با انتقاد از ن��گاه موجود به تلفن هم��راه در برخی 
دستگاه‌های اجرایی، اظهار کرد: در حالی که امروز تلفن همراه به یکی 
از ضروری‌تری��ن کالاهای زندگ��ی مردم تبدیل ش��ده و حتی می‌توان 
گفت اهمیت آن از بس��یاری از کالاهای دیگر بیشتر است، اما متاسفانه 

همچنان این تصور در بخش دولتی و سیاس��تگذار کشور وجود دارد که 
موبایل یک کالای لوکس است.

وی ادام��ه داد: ام��روز تقریبا همه خدمات دولت��ی، بانک‌ها، خدمات 
قضای��ی، مالیاتی، آب، برق، گاز، تلفن و بس��یاری از خدمات عمومی از 
طریق تلفن همراه ارائه می‌ش��ود و در چنین ش��رایطی، نداش��تن تلفن 
هم��راه برای بس��یاری از مردم به معنای ناتوان��ی در انجام امور روزمره 
تفسیر می‌شود چراکه از دانش‌آموزان تا سالمندان برای انجام ساده‌ترین 

امور به این وسیله نیاز دارند.
رئیس اتحادیه صنف فروش��ندگان موبایل تهران با بیان اینکه توسعه 
خدمات الکترونیکی هزینه‌های قابل توجهی را از دوش دولت برداشته، 
گفت: حذف بس��یاری از فرآیندهای کاغذی، مراجعات حضوری و ارائه 
خدم��ات الکترونیکی، صرفه‌جویی گس��ترده‌ای برای دول��ت به همراه 
داشت؛ بنابراین لازم است سیاست‌گذاری‌ها نیز متناسب با این واقعیت 
تغیی��ر کند و تلفن همراه به عنوان یک کالای ضروری مورد توجه قرار 

بگیرد.
رشد ۵۰ درصدی قیمت موبایل از ابتدای سال جاری!

رمضان با اش��اره به افزایش قیمت گوشی تلفن همراه در سال جاری 
اظه��ار کرد: قیمت انواع گوش��ی در س��ه تا چهار ماه گذش��ته به طور 
میانگین حدود ۵۰ درصد افزایش یافته که البته بخش��ی از این افزایش 
به رش��د قیمت جهانی تلفن همراه و بخشی نیز به شرایط بازار داخلی، 

محدودیت‌های واردات و نوسانات نرخ ارز مربوط می‌شود.
وی درب��اره الگوی خرید مردم گفت: اکنون حدود ۷۰ درصد تقاضای 
بازار مربوط به دس��تگاه‌های پایین رده یا  اقتصادی، ۲۵ درصد مربوط 
به گوش��ی‌های میان‌رده و تنها حدود پنج درصد مربوط به گوشی‌های 

پرچمدار اس��ت و  قیمت برخی از گوش��ی‌های پرچم��دار به چند صد 
میلیون تومان رس��یده و طبیعی است که خرید چنین محصولاتی برای 

عموم مردم امکان‌پذیر نیست.
رجوع برای تعمیر چندباره موبایل‌ها

رئیس اتحادیه صنفی فروش��ندگان موبایل تهران با اش��اره به کاهش 
قدرت خرید خانوارها اظهار کرد: در گذش��ته بس��یاری از مردم به جای 
تعمیر، گوش��ی خود را تعویض می‌کردند، اما امروز شرایط کاملا تغییر 
کرده و بس��یاری از مصرف‌کنندگان حتی اگر دس��تگاه موبایشان چند 
بار خراب ش��ود، ترجیح می‌دهند آن را تعمیر کنند، چراکه توان خرید 

دستگاه جدید را ندارند.
رمضان درباره وضعیت واردات تلفن همراه نیز گفت: از ابتدای امسال 
ثبت س��فارش جدیدی انجام نش��ده و بخش عمده گوشی‌های موجود 
در بازار مربوط به ثبت س��فارش‌های سال گذشته است که واردات آنها 

همچنان ادامه دارد.
وی در پاس��خ به این پرس��ش که آیا کاهش تعرف��ه واردات و هزینه 
رجیس��تری می‌تواند به کاهش قیمت گوش��ی کمک کند؟ گفت: امروز 
مهم‌تری��ن مطالب��ه ما تغییر نگاه مس��ئولان به تلفن همراه اس��ت و تا 
زمانی که موبایل کالایی غیرضروری یا لوکس تلقی ش��ود، سیاست‌های 

حمایتی نیز متناسب با نیاز واقعی جامعه نخواهد بود.
رئیس اتحادیه فروش��ندگان موبای��ل تهران افزود: دول��ت باید برای 
کاه��ش هزینه رجیس��تری و تعرفه‌های واردات بازنگری کند تا فش��ار 
کمت��ری به مصرف‌کنندگان نهایی وارد ش��ود چراکه تلفن همراه امروز 
بخشی از زیرساخت زندگی مردم است و سیاست‌های این حوزه باید با 

در نظر گرفتن همین واقعیت تدوین شود.

مطالبه تازه بازار موبایل از دولت

مدیرعامل توانیر ش��رایط حس��اس کنونی ش��بکه برق را به روزهای 
بحرانی زلزله و جنگ تش��بیه کرد و از مردم سراس��ر کشور خواست تا 
با کاهش مصرف برق و اهدای س��هم خود به هموطنان جنوبی به یاری 

هم‌وطنان بشتابند.
ب��ه گ��زارش خبرگزاری مه��ر به نق��ل از وزارت نیرو، محم��د اله‌داد 
مدیرعامل توانیر در درخواس��تی کم‌س��ابقه، ش��رایط حس��اس کنونی 
ش��بکه برق را به روزهای بحرانی زلزله و جنگ تش��بیه کرد و از مردم 
سراس��ر کشور خواس��ت تا با کاهش مصرف برق و اهدای سهم خود به 
هموطن��ان جنوبی، همچون اهدای خون در ش��رایط اضطرار و بحران، 
به یاری هم‌وطنان گرمس��یر جنوبی بش��تابند. او ب��ا تاکید بر اینکه هر 
وات صرفه‌جوی��ی امروز، نویدبخش تداوم آس��ایش و آرامش در جنوب 
کش��ور است، از شهروندان دعوت کرد به قرار همدلی با مردمان جنوب 
بپیوندند و مانع از بروز ش��رایط تلخ بی برقی در این مناطق داغ کش��ور 

شوند.
درباره آخرین وضعیت ش��بکه برق کش��ور و انتظارات صنعت برق از 
مردم اظهار کرد: روزهای بس��یار گرمی را پش��ت س��ر می‌گذاریم و بر 
اس��اس اطلاعات سازمان هواشناس��ی، این روزها تعداد قابل توجهی از 

گرم‌ترین شهرهای جهان در کشور ما قرار دارند.
او افزود: در گذش��ته معمولا افزایش دما تنها در بخش��ی از کشور رخ 
می‌داد، اما اکنون به‌صورت همزمان ش��هرهایی از استان‌های خوزستان، 
هرم��زگان، فارس، کرمان، قم، ایلام و حتی مناطق ش��مالی کش��ور با 
گرمای ش��دید مواجه هس��تند و این گس��تردگی طی ۱۰ س��ال اخیر 
بی‌س��ابقه بوده اس��ت. همچنین دمای هوا در این روزها از میانگین ۱۰ 

سال گذشته نیز فراتر رفته است.
مدیرعامل توانیر ادامه داد: افزایش دما به‌طور طبیعی موجب افزایش 
نیاز به اس��تفاده از وسایل سرمایش��ی برای تأمین رفاه مردم می‌شود و 
واقعیت این اس��ت که شبکه برق کشور در بخش تولید، انتقال و توزیع، 

پاسخگوی روند فزاینده مصرف برق در این روزها نیست.
او تصریح کرد: در روزهای گرم س��ال علاوه بر افزایش بار سرمایشی، 
مص��رف بخش کش��اورزی نی��ز افزایش می‌یاب��د و فش��ار مضاعفی بر 
ش��بکه برق وارد می‌کند. از همین رو، صمیمانه از مردم ش��ریف کشور 
عذرخواهی می‌کنم که با توجه به محدودیت امکانات، امکان تامین این 

میزان از انرژی وجود ندارد.
ال��ه‌داد با قدردانی از همراهی مردم گفت: خوش��بختانه مردم تاکنون 
کمک ش��ایانی به صنعت برق کرده‌اند و ش��رایط ویژه کش��ور را نیز به 

خوبی درک می‌کنند. روز گذشته همکاران ما در جنوب کشور تا ساعت 
س��ه و چهار بعدازظهر و در دمای بالای ۵۰ درجه، زیر تابش مس��تقیم 
آفتاب مش��غول رفع آسیب‌ها و خرابی‌های شبکه بودند و واقعاً مشاهده 
فعالیت آنان در چنین ش��رایط دش��واری، نگران‌کنن��ده و در عین حال 

افتخارآفرین بود.
مدیرعام��ل توانیر با درخواس��ت از مردم ب��رای مدیریت مصرف برق 
اظهار کرد: از مردم ش��ریف و همراه کشور تقاضا دارم با صرفه‌جویی در 
مصرف برق، به صنعت برق کمک کنند تا بتوانیم این روزهای س��خت 
را پش��ت س��ر بگذاریم. اعمال محدودیت در مناطق جنوبی کشور برای 
ما بسیار تلخ و دشوار است و امیدواریم با همراهی مردم بتوانیم فرصت 

بیشتری برای تامین برق پایدار این مناطق فراهم کنیم.
او با تش��بیه این همراهی ب��ه فراخوان‌های اهدای خون در ش��رایط 
بحران��ی اف��زود: همان‌گونه ک��ه در روزهای جنگی ه�لال احمر برای 
اهدای خون فراخوان می‌دهد، امروز نیز از مردم درخواس��ت می‌کنیم با 
صرفه‌جویی در مصرف برق، امکان انتقال برق به مناطق جنوبی کش��ور 
را فراهم کنند تا ش��رایط رفاه و آس��ایش بهتری ب��رای هموطنان این 

مناطق ایجاد شود.
اله‌داد ادامه داد: همواره تلاش ش��ده اس��ت برق م��ورد نیاز صنایع و 
واحدهای تولیدی تامین ش��ود تا تولید کشور متوقف نشود، نیروی کار 
بیکار نش��ود و فعالیت‌های اقتصادی و تعهدات صادراتی تولیدکنندگان 
آس��یب نبیند، اما امروز علاوه بر این موضوع، تامین برق مناطق جنوبی 
که در معرض حملات دشمن قرار گرفته‌اند نیز از اولاوت اوژه برخوردار 

است.
وی خاطرنش��ان کرد: برق باید در اولوی��ت واحدهای مولد و تولیدی 
قرار گیرد تا کش��ور در این ش��رایط بتواند روی پای خود بایس��تد، اما 
در کنار آن باید پش��تیبانی لازم از مناطق جنگی نیز انجام ش��ود و در 

روزهای گرم سال، تأمین برق پایدار جنوب کشور حفظ شود.
مدیرعامل توانیر با قدردانی از تلاش کارکنان صنعت برق اظهار کرد: 
هم��کاران صنعت برق از ابتدای وقوع این ش��رایط، ب��ا ایثار و فداکاری 
توانس��ته‌اند خدمات لازم را ارائه کنند، اما با توجه به گرمای استثنایی 
دو تا س��ه هفته آینده، همراهی مردم بیش از هر زمان دیگری ضروری 

است.
توصیه‌های مدیریت مصرف برق

وی از م��ردم خواس��ت دم��ای کولره��ای گازی را روی ۲۵ درج��ه 
س��انتی‌گراد تنظی��م کنند، کولرهای آب��ی را راو دور کن��د قرار دهند، 

روش��نایی‌های غیرضروری را خاموش کنند و از روش��ن بودن همزمان 
کولر گازی و باز بودن درب فروشگاه‌ها و اماکن تجاری خودداری کنند.
اله‌داد همچنین با اش��اره به کش��ف مراکز غیرمجاز استخراج رمزارز 
گف��ت: تنه��ا طی یک هفته گذش��ته، هم��کاران ما بی��ش از ۱۰ مرکز 
غیرمجاز اس��تخراج رمزارز را در واحدهای تولیدی و بیش از چهار مورد 

را در دامداری‌ها و واحدهای کشاورزی شناسایی کرده‌اند.
او تاکی��د کرد: این تجهیزات علاوه بر مصرف بالای برق، به دلیل نیاز 
به س��امانه‌های خنک‌کننده، در فصل گرم سال مصرف بسیار بیشتری 
نسبت به سایر فصول دارند و فشار مضاعفی بر شبکه برق وارد می‌کنند.

در ادامه این گفت‌وگو، موضوع بازنگری در جدول خاموشی‌ها، قیمت 
برق صنایع و سیاست‌های مدیریت مصرف مطرح شد.

مدیرعام��ل توانیر با اش��اره به اصلاح تعرفه‌ها اظه��ار کرد: در بخش 
خانگ��ی، مش��ترکان پرمصرف اکن��ون هزینه‌ای بالات��ر از برق صنعتی 
پرداخ��ت می‌کنند، اما در مجموع هنوز قیمت برق بس��یاری از صنایع 

انرژی‌بر نسبت به کشورهای همسایه پایین‌تر است.
او افزود: مصرف برق ایران از مجموع مصرف ش��ش کش��ور همسایه 
شامل افغانس��تان، پاکستان، عراق، ارمنس��تان، جمهوری آذربایجان و 
ترکیه با جمعیتی بیش از ۳۵۰ میلیون نفر بیش��تر است و بخش عمده 
ای��ن مصرف در حوزه خانگی و بخش‌های غیرمول��د اتفاق می‌افتد. اگر 
بتوانیم مصرف بخش‌های غیرمولد را کاهش دهیم، امکان تخصیص برق 

بیشتری به بخش صنعت فراهم خواهد شد.
او با اش��اره به اجرای قانون مانع‌زدایی از توسعه صنعت برق گفت: بر 
اس��اس این قانون، صنایع انرژی‌بر از ابتدای س��ال موظف شده‌اند برق 
مورد نیاز خ��ود را از طریق احداث نیروگاه یا خرید برق از نیروگاه‌های 
تجدیدپذیر و تابلوهای س��بز تامین کنن��د و اختلاف قیمت موجود نیز 
مربوط به همین بخش محدود از مصرف صنایع است که عمدتا در فصل 

گرم سال اتفاق می‌افتد.
مدیرعام��ل توانیر در پایان با تاکید بر ض��رورت افزایش بهره‌وری در 
همه بخش‌ها اظهار داش��ت: چه در بخش خانگی، چه کش��اورزی و چه 
صنعت، هنوز ظرفیت زیادی برای ارتقای بهره‌وری وجود دارد. توس��عه 
اس��تفاده از الکتروموتوره��ای پربازده در کش��اورزی، جایگزینی موتور 
کولره��ای قدیمی با موتورهای BLDC و اس��تفاده از کولرهای گازی 
کم‌مصرف از جمله اقداماتی اس��ت که باید با جدیت دنبال شود. تحقق 
این اهداف نیازمند س��رمایه‌گذاری اس��ت و ب��رای مصرف‌کنندگان نیز 

مستلزم حمایت‌های مالی و اقتصادی خواهد بود.

توانیر: چگونه با چند اقدام ساده مانع خاموشی در جنوب شویم؟
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نویسنده: علی آل‎علی
گری کاس��پاروف وقتی از پس از پایان بازی ب��ا یک کامپیوتر از میز 
مس��ابقه برخاس��ت، همه دنیا در ش��وک فرو رفته بود. او در برابر یک 
حریف بی روح و س��اکت به نام دیپ بلو، کامپیوتر ش��رکت آی بی ام، 
شکس��ت خورده ب��ود. این لحظه فراتر از یک باخ��ت در یک بازی بود؛ 
این یک پیش��گویی تکان دهنده برای تم��ام اتاق های هیأت مدیره در 

سراسر جهان بود. 
برای اولین بار یک ماشین نه تنها در محاسبه، بلکه در قلمرو استراتژی 
یک انسان را شکست داده بود. امروز آن کامپیوتر ابتدایی در برابر هوش 
مصنوعی مدرن مانند یک چرتکه در برابر یک ابرکامپیوتر اس��ت و این 
تحول در حال بازنویسی عمیق ترین قوانین مدیریت استراتژیک است. 
ما دیگر فقط درباره ابزارهای جدید صحبت نمی کنیم؛ ما درباره ظهور 
یک ذهن جدید در کنار میز تصمیم‎گیری صحبت می کنیم. پس با ما 
همراه باشید تا قواعد این حوزه را از نو بنویسیم. خب اجازه دهید بدون 

هیچ مقدمه چینی اضافه ای برویم سراغ اصل ماجرا.
مدیریت استراتژیک: الگوی سنتی

برای درک عمق این انقلاب ابتدا باید به یاد بیاوریم که اس��تراتژی به 
طور س��نتی چگونه ساخته می ش��د. این فرآیند شبیه به ناخدای یک 
کش��تی بادبانی در قرن هجدهم بود. یک کاپیتان باتجربه )مدیرعامل( 
به همراه چند افسر ارشد )تیم مدیریت( در اتاق نقشه جمع می شدند. 
آنها با اس��تفاده از بهترین ابزارهای موجود و مهمتر از همه، تجربه سال 
ها دریانوردی تلاش می کردند تا بهترین مسیر را برای رسیدن به یک 

هدف استراتژیک ترسیم کنند.
ای��ن یک فرآیند کاملا انس��انی ب��ود؛ ترکیبی از هنر و علم، سرش��ار 
از بحث، تعصبات ناخودآگاه و تصمیم گیری براس��اس اطلاعات ناقص. 
چارچوب های کلاس��یک مانند تحلیل سوات )SWOT( بهترین نقشه 

هایی بودند که این کاپیتان ها در اختیار داشتند. 
ای��ن مدل ب��رای قرن ها به خوبی کار ک��رد و امپراتوری های تجاری 
بزرگی را س��اخت، اما ی��ک محدودیت ذاتی داش��ت: کاپیتان تنها می 
توانست آن چیزی را ببیند که تلسکوپش به او نشان می داد و تنها می 
توانس��ت به الگوهایی فکر کند که تجربه گذشته اش به او آموخته بود. 
اقیانوس کسب و کار امروز آنقدر توفانی، پیچیده و غیرقابل پیش بینی 
شده است که تکیه صرف بر این ابزارهای قدیمی مانند تلاش برای عبور 

از یک میدان مین با یک نقشه 100 ساله است.
هوش مصنوعی و تقویت تصمیم‎گیری

اولی��ن و ملم��وس ترین نقش ه��وش مصنوعی در این س��فر ارتقای 
ابزارهای قدیمی کاپیتان است. در این مرحله هوش مصنوعی هنوز یک 
ابزار اس��ت، اما یک ابزار فوق العاده قدرتمند که توانایی های انسانی را 
به طرز شگفت انگیزی تقویت می کند. این مانند آن است که تلسکوپ 
قدیمی کاپیتان را با یک سیس��تم راداری و ماهواره ای جایگزین کنیم 

که می تواند آن سوی افق را ببیند.
• تحلی��ل پیش‎بینی‎کننده: به جای نگاه کردن به گزارش های فروش 
فصل گذشته، هوش مصنوعی می تواند با تحلیل میلیون ها نقطه داده 
)از الگوه��ای آب و هوا و پس��ت های ش��بکه های اجتماع��ی گرفته تا 
شاخص های اقتصاد کلان( پیش بینی کند که تقاضا برای یک محصول 
در ش��ش ماه آینده در ک��دام منطقه افزایش خواه��د یافت. غول های 
خرده فروش��ی مانند آمازون از این تکنی��ک برای تصمیم گیری درباره 
موجودی انبارهای خود استفاده می کنند تا محصولات را حتی قبل از 

آنکه شما سفارش دهید، به شما نزدیک تر کنند.
• کش��ف الگوهای پنهان:  مغز انس��ان برای پیدا کردن الگو در سه یا 
چه��ار متغیر عالی اس��ت، اما وقتی تعداد متغیرها ب��ه هزاران عدد می 
رس��د، کاملا ناتوان می ش��ود. هوش مصنوعی می تواند روابط پنهان و 
غیرمنتظره ای را در داده های ش��ما کش��ف کند. شاید الگوریتم کشف 
کن��د که مش��تریانی که یک نوع خ��اص از قهوه را م��ی خرند، به طور 
عجیبی به یک س��بک خاص از موسیقی در اس��پاتیفای نیز گوش می 
دهند. این یک الگوی بی معنا برای یک انس��ان است، اما می تواند پایه 

یک کمپین بازاریابی مشترک و بسیار موثر باشد.
در این مرحله هوش مصنوعی هنوز جایگزین کاپیتان نش��ده است. 
او ب��ه کاپیتان کمک می کند تا »بهتر ببیند« و براس��اس داده های 
بس��یار کامل تر، تصمیمات هوشمندانه تری بگیرد. این یک پیشرفت 
بزرگ اس��ت، اما هنوز انقلابی نیس��ت. انقلاب واقعی، در مرحله بعد 

رخ می دهد.

تولد یک شریک استراتژیک با هوش مصنوعی
چه می ش��ود اگر کش��تی دیگر فقط یک وسیله نقلیه بی جان نباشد؟ 
چه می ش��ود اگر خود کشتی به یک موجود هوشمند تبدیل شود که می 
تواند اقیانوس را حس کند، با کاپیتان صحبت نماید و حتی مسیرهایی را 
پیشنهاد دهد که هرگز به ذهن کاپیتان خطور نکرده بود؟ این مرز جدید 
مدیریت اس��تراتژیک با هوش مصنوعی است؛ جایی که هوش مصنوعی از 

یک ابزار تحلیلگر به یک شریک مولد تبدیل می شود.
• شبیه سازی اس��تراتژیک:  در گذشته، اگر یک شرکت می خواست 
وارد بازار جدیدی ش��ود، باید براساس تحقیقات و حدس و گمان، یک 
استراتژی را انتخاب و اجرا می کرد و امیدوار بود که موفق شود. امروز، 
ه��وش مصنوعی می تواند یک »دنیای دوقل��وی دیجیتال« از آن بازار 
بسازد. شرکت می تواند صدها استراتژی مختلف را در این دنیای شبیه 
سازی شده آزمایش کند، از تغییر قیمت گرفته تا کمپین های بازاریابی 
متفاوت و واکنش رقبای مجازی و مش��تریان مجازی را مشاهده نماید. 
این کار ریسک تصمیمات استراتژیک را به طرز چشمگیری کاهش می 
دهد. این مانند آن اس��ت که کاپیتان، قبل از انتخاب یک مسیر، بتواند 

صدها آینده موازی را تماشا کند.
• تولی��د گزینه های اس��تراتژیک:  ش��اید ترس��ناک و در عین حال 
هیجان انگیزترین قابلیت هوش مصنوعی مولد، توانایی آن در پیشنهاد 
اس��تراتژی های کاملا جدید است. با تحلیل تمام پتنت های ثبت شده 
در یک صنعت، تمام مقالات علمی و تمام حرکات رقبا هوش مصنوعی 
ممکن اس��ت یک »فضای خالی« در بازار پیدا کند که هیچ انس��انی به 

آن توجه نکرده بود. او ممکن اس��ت پیش��نهاد دهد که دو تکنولوژی به 
ظاه��ر بی ربط با هم ترکیب ش��وند تا یک محص��ول کاملا جدید خلق 
گ��ردد. در این حالت ه��وش مصنوعی دیگر فقط به س��والات کاپیتان 
پاسخ نمی دهد؛ او در حال پرسیدن سوالات جدید و به چالش کشیدن 
فرضیات بنیادین کاپیتان اس��ت. اس��تراتژی از یک مونولوگ انسانی به 

یک گفت‎وگوی انسان و ماشین تبدیل می شود.
چالش های جدید در مدیریت استراتژیک

ای��ن ش��ریک جدید و قدرتمند چالش های عمیق��ی را نیز با خود به 
هم��راه می آورد. رهبران آین��ده باید یاد بگیرند ک��ه چگونه این ارواح 

جدید را مدیریت کنند.
• معمای جعبه س��یاه:  گاه��ی اوقات یک سیس��تم هوش مصنوعی 
پیش��رفته یک توصیه اس��تراتژیک ارائه می دهد، اما نمی تواند به زبان 
انس��ان توضیح دهد که چگونه به این نتیجه رس��یده است. آیا شما به 
عنوان یک مدیرعامل حاضر هس��تید سرنوش��ت شرکت خود را بر پایه 
توصیه ای بگذارید که منطق پش��ت آن را درک نمی کنید؟ این مشکل 
جعبه س��یاه یکی از بزرگ ترین موانع بر س��ر راه پذیرش کامل هوش 

مصنوعی در تصمیم گیری های سطح بالا است.
• خطر یکسان سازی استراتژیک:  اگر تمام شرکت ها در یک صنعت 
از مدل های هوش مصنوعی مش��ابهی که بر روی داده های مش��ابهی 
آموزش دیده اند، استفاده کنند چه اتفاقی می افتد؟ آیا این خطر وجود 
ندارد که همه آنها به استراتژی های مشابهی برسند و در نتیجه رقابت 
حتی ش��دیدتر و تمایز، سخت تر شود؟ مزیت رقابتی در آینده شاید نه 

در داش��تن هوش مصنوعی بلکه در داشتن داده های منحصر به فرد یا 
توانایی پرسیدن سوالات خلاقانه تر از آن باشد.

• فرس��ایش ادراک انس��انی:  اگر کاپیتان برای تمام تصمیمات خود، 
بیش از حد به کشتی هوشمندش تکیه کند، آیا مهارت های دریانوردی 
خود او به تدریج ضعیف نخواهد شد؟ حفظ تعادل بین استفاده از قدرت 
ماش��ین و پرورش قضاوت و ش��هود انسانی، ش��اید بزرگ ترین چالش 

رهبری در قرن بیست و یکم باشد.
سخن پایانی

نقش استراتژیس��ت انسانی در حال مرگ نیس��ت؛ بلکه در حال یک 
تکامل عمیق اس��ت. استراتژیس��ت آینده، کمتر ش��بیه به یک قهرمان 
تنها و بیش��تر شبیه به یک »رهبر ارکستر« خواهد بود که وظیفه اش، 
هماهن��گ کردن هوش، خلاقیت و ش��هود نوازندگان انس��انی با قدرت 
محاس��به و تحلیل بی نظیر نوازندگان ماش��ینی است. گری کاسپاروف 
پس از شکست از دیپ بلو از شطرنج کناره گیری نکرد. او سبکی جدید 
از ش��طرنج را ابداع کرد که در آن یک انسان و یک کامپیوتر با هم یک 
تیم را تش��کیل می دادند. او دریافت که این تیم انس��ان و ماشین از هر 
انس��ان تنها یا هر ماش��ین تنهایی قدرتمندتر است. این آینده مدیریت 

استراتژیک است!
منابع:

https : / /westfordforbusiness .com /strategic-
management-in-the-age-of-ai-opportunities-and-

challenges

مدیریت استراتژیک برند در عصر هوش مصنوعی
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نویسنده: علی آل‎علی
یکی از تفریح‎ها و سرگرمی‎های اصلی مردم در سراسر دنیا ورزش است. 
فرقی ندارد شما در چه سن و سالی باشید، در هر صورت بازی‎هایی مثل 
فوتبال یا بدمینتون می‎تواند ساعت‎ها شما را سرگرم کرده و در نهایت گذر 
زمان را هم حس نکنید. نکته‎ای که در این میان مهم است، تبدیل همین 
س��رگرمی‎های ورزش بین صنعتی پرس��ود در دنیاست. به طوری که این 
روزها برندهایی مثل نایک یا حتی تیم‎های ورزشی کزو پولسازترین کسب 

و کارهای دنیا محسوب می‎شوند. 
ش��اید فکر کنید برندهای ورزشی فقط به خاطر جذابیت رشته‎ها مورد 
توج��ه قرار می‎گیرند. خب در این صورت بای��د کمی دیدگاه‎تان را تغییر 
دهیم. نه تنها رشته‎هایی مثل بسکتبال در طول دهه‎های متمادی تغییر 
کرده‎اند، بلکه پای بازاریابی نیز در میان است. خب پیش خودتان که فکر 
نکرده‎اید برندهای بزرگ دنیا همین طور دس��ت روی دست گذاشته‎اند تا 

شما به طور طبیعی از رشته‎های ورزشی خوش‎تان بیاید؟ 
صنعت بازاریابی در طول دهه‎های متمادی نقش مهمی در شکل‎دهی به 
سلیقه مردم داشته است. احتمالا رشته ورزشی که شما طرفدار دوآتیشه 
آن هس��تید نیز از این فرآیند در امان نمانده اس��ت. ما اینجا قصد نداریم 
درباره این روند حکم خاصی صادر کنیم. در عوض تمرکزمان بر روی فهم 

چگونگی بازاریابی برندهای ورزشی است.
اصطلاح بازاریابی ورزش��ی چند سالی هست حس��ابی مورد توجه قرار 
گرفته و طرفدارهای س��فت و سختی دارد. البته در این میان مثل هر کار 
دیگری فضا برای موفقیت تمام برندها فراهم نیست. در عوض فقط برخی 
از تیم‎های بازاریابی موفقیت‎های بزرگ را تجربه می‎کنند. نکته کلیدی در 
این میان تلاش برای استفاده از تکنیک‎های دست اول به منظور موفقیت 
در بازار است. این دقیقا همان کاری است که ما در ادامه قصد داریم به طور 
دقیق انجام دهیم. اگر شما هم دوست دارید با برخی از تکنیک‎های اصولی 
در زمینه بازاریابی ورزشی آشنا شوید، این مقاله کاملا مخصوص شماست. 
شما در این مقاله یاد می‎گیرید که چطور به عرصه بازاریابی ورزشی نگاه 
کرده و تکنیک‎های مربوط به برندهای بزرگ را شخصی‎سازی کنید. پس 

با ما همراه شوید تا نکات کلیدی در این رابطه را بررسی کنیم. 
بازاریابی ورزشی؛ تکنیک‎ها و مهارت‎ها

بازاریابی ورزش��ی برای کس��ی ک��ه اولین بار این اصطلاح به گوش��ش 
می‎خورد، فرق زیادی با سایر استراتژی‎ها ندارد. احتمالا شما هم شنیده‎اید 
که برخی می‎گویند بالاخره بازاریابی هیچ فرقی ندارد در چه حوزه‎ای باشد. 
خب این امر کمی واقعیت در خودش دارد، اما راس��تش را بخواهید، همه 

ماجرا تا این اندازه ساده نیست. 
ش��ما به عنوان بازاریاب باید همیشه شرایط خاص حوزه موردنظرتان را 
بررسی کنید. خب برندی مثل نایک نمی‎تواند دقیقا حال و هوای بازاریابی 
آئ��ودی یا گوچی را زنده کند. ای��ن امر می‎تواند در بلندمدت موجب بروز 
مش��کلات زیادی در حوزه کسب و کار شما ش��ود. به همین خاطر ما در 
روزنامه فرصت امروز معتقدیم ش��ما باید قبل از هر نکته‎ای به تفاوت‎های 

حوزه بازاریابی آگاهی پیدا کنید. 
عرصه ورزش پر از شور و هیجان است. در این میان استدلال‎های منطقی 
راه به جایی نمی‎برد. در عوض شما باید سعی کنید به بهترین شکل ممکن 
انگیزه مخاطب‎تان برای فعالیت ورزشی را تقویت کرده یا حوصله‎شان برای 
تماشای مسابقات ورزشی را تقویت کنید. این دقیقا همان کاری است که 

خیلی از برندهای ورزشی بزرگ دنیا انجام می‎دهند. 
یک مثل س��اده در این می��ان وضعیت ش��بکه‎های اختصاصی پخش 
مس��ابقات ورزش��ی اس��ت. وقتی جام جهانی فوتبال از راه می‎رسد، این 
ش��بکه‎ها سراغ استدلال منطقی بر سر قیمت خرید حق اشتراک یا سایر 
بحث‎ه��ای مالی نمی‎روند. در عوض چنان ش��وری به پا می‎کنند که آدم 

دوست دارد یک ماه کل وقتش را صرف تماشای مسابقات فوتبال کند!
خ��ب حالا که کمی با محوریت هیجان و احساس��ات در صنعت ورزش 
آش��نا شدید، بد نیس��ت کم کم برویم س��راغ اصل ماجرا. خب شما برای 

یادگیری تکنیک‎های بازاریابی ورزشی اینجا هستید، مگر نه؟
خلق تجربه هواداری: کلید جذب مخاطب

تیم‎های ورزش��ی دنیا وقتی بازی دارند، معمولا هوادارانی را به ورزشگاه 
می‎کش��انند. با این حال وضعیت تیم‎های مختلف اصلا برابر نیست. خب 
باشگاهی مثل رئال مادرید همین که جلسه تمرینی داشته باشد هم کلی 
از هواداران را به خودش جذب می‎کند. آیا تا حالا فکر کرده‎اید چرا تیم‎های 

بزرگ دنیا این همه طرفدار و درآمد دارند؟
ش��اید یک جواب دم دستی حضور کلی س��تاره درجه یک در تیم‎های 
بزرگ باش��د. خب این امری است که هیجان زیادی برای هواداران ایجاد 
می‎کند، اما تنها جواب ممکن این مس��ئله نیس��ت. هرچه باشد، شما در 
نهایت باید به دلایل بزرگتری طرفدار پر و پاقرص یک تیم شوید، مگر نه؟

م��ا در روزنامه فرصت امروز خلق تجربه هواداری را یکی از تکنیک‎های 
بازاریاب��ی در دنیای کنونی می‎دانیم. این امر به طور مش��خص در صنعت 
ورزش اهمی��ت وی��ژه‎ای دارد؛ چراکه مردم در سراس��ر دنیا وقت یا حتی 
حوصله فعالیت ورزشی به طور منظم‌ را ندارند. در عوض تماشای مسابقات 
ورزشی و طرفداری از یک تیم را ترجیح می‎دهند. این دقیقا همان بحثی 
اس��ت که بازاریاب‎ها را به خودش جلب می‎کند. ش��ما به عنوان یک برند 
فع��ال در حوزه ورزش باید توانایی خلق تجربه هواداری برای مخاطب‎تان 

را داشته باشید. 
قبول دارم همه برندها در صنعت ورزش قرار نیست تیم فوتبال یا والیبال 
باشند، اما شما می‎توانید در قالب اسپانسر تیم‎های بزرگ وارد گود شوید. 
فکر کنم حالا دیگر خیلی خوب درک می‎کنید چرا بر س��ر اسپانسرینگ 

تیم‎های بزرگ تا این اندازه دعواست!
خلق تجربه هواداری چیزی نیس��ت که ش��ما یکبار برای همیشه انجام 
دهید. نکته کلیدی در این میان تلاش برای استفاده از ظرفیت‎های موجود 

و فناوری‎های تازه برای بهبود مداوم این تجربه است. 
زمان��ی نه چندان دور، مس��ابقات المپیک فق��ط از طریق رادیو گزارش 
می‎ش��د. با این حال پس از پیش��رفت فناوری تلویزیون نیز به این ماجرا 
اضافه شد. حالا اما کار به جایی رسیده که از الگوی واقعیت مجازی برای 
خلق تجربه‎ای کاملا واقع‎گرایانه برای مخاطب اس��تفاده می‎شود. بی‎شک 
ای��ن چرخش اهمیت زیادی در نگاه بازاریاب‎ه��ا دارد؛ چراکه فرصت‎های 

تازه‎ای پیش روی آنها قرار داده و شرایط را به سود آنها فراهم می‎سازد.
اگر ش��ما به دنبال رقابت موثر با دیگر برندها در عرصه ورزش هستید، 
باید همیشه از فناوری‎های تازه استفاده کنید. این امر تجربه‎ای بی‎نهایت 
تازه و جذاب برای مخاطب‎تان خواهد س��اخت. پس نگران چه هس��تید؟ 
همین حالا دست به کار شده و اوضاع را به سود خودتان تغییر دهید. این 

بین آشنایی با فناوری‎های تازه را همیشه در دستور کارتان قرار دهید. 
همکاری با چهره‎های محبوب: ترکیب اینفلوئنسرها و ستاره‎ها

یک��ی از نکاتی که به طور س��نتی در عرصه بازاریابی طرفدار داش��ته، 
همکاری میان برندها و ستاره‎هاس��ت. مثلا لبران جیمز قرارداد بلندمدتی 

با نایکی دارد. در این میان نه تنها پای دس��تمزد کلانی در میان اس��ت، 
بلکه نایکی به خوبی از مزایای این همکاری سود می‎برد. درست به همین 
خاطر ما در روزنامه فرصت امروز همکاری با چهره‎های شاخص را کلیدی 

می‎دانیم. 
اولین سوالی که درباره استراتژی مورد بحث در این بخش پیش می‎آید، 
س��از و کارش اس��ت. خب همه برندها که توانایی همکاری با ستاره‎های 
گران قیمت دنیا را ندارند. مثلا اگر ش��ما کفش ورزش��ی تولید می‎کنید، 
همکاری تجاری با یوسین بولت دست کم چند میلیون دلار برای‎تان خرج 
می‎تراش��د. درست به همین خاطر ضروری اس��ت در تعاملات‎تان به فکر 

بودجه در دسترس نیز باشید. 
ش��اید در اولین نگاه مسائل مالی نگرانی‎های زیادی ایجاد کرده و حتی 
مانعی بزرگ برای همکاری با چهره‎های ش��ناخته شده باشد. خب در این 
ص��ورت باید نوع نگاه‎تان به دنیای کس��ب و کار را تغیی��ر دهیم؛ چراکه 
همکاری با چهره‎های ش��اخص فقط در س��تاره‎ها یا اس��طوره‎ها خلاصه 
نمی‎شود. در عوض شما با موج تازه‎ای از چهره‎های محبوب و در عین حال 
مایل به همکاری تجاری با قیمت پایین رو به رو هس��تید. درست حدس 
زدید، منظور ما اینفلوئنس��رهایی اس��ت که تقریبا همه ما در شبکه‎های 

اجتماعی با آنها آشنایی داریم. 
اینفلوئنس��رها به دلیل شهرت‎شان در زمینه رشته‎های ورزشی یا حتی 

توانایی شان برای تجزیه و تحلیل مسابقات به شهرت می‎رسند. نکته مهم 
اینکه هواداران به طور معمول توجه زیادی به این قش��ر داش��ته و حتی 
تصمیم‎های‎ش��ان برای خرید محصولات یا تعامل با دیگر برندها را نیز بر 

این اساس می‎گیرند. 
خب وقتی اینفلوئنسرها تا این اندازه نقش مهمی در میان مخاطب شما 

ایفا می‎کنند، چرا نباید از همین امروز به دنبال همکاری با آنها بروید؟ 
یادتان باشد، ش��ما نمی‎توانید با تمام اینفلوئنس��رها همکاری نزدیکی 
داش��ته و انتظار موفقیت‎های بزرگ را بکش��ید. در عوض بهتر است روی 
حداکثر دو یا س��ه نفر تمرکز کنید. اینطوری به مرور زمان اسم برندتان و 
آنها با هم همراه خواهد ش��د. اینطوری خیلی ساده‎تر فرصت اثرگذاری بر 

روی مخاطب و بهبود شرایط را پیدا می‎کنید. 
اگر دقت کرده باشید، برندهایی مثل آدیداس لازم نیست همیشه دست 
به جیب شده و با هزینه‎های سرسام‎آور تبلیغات‎شان را پیش روی مخاطب 
قرار دهند. در عوض آنها به س��اده‎ترین ش��کل ممکن افراد مشهور را بدل 
به س��فیران خود کرده‎اند. به طوری که مخاطب هر وقت چشمش به آنها 

می‎افتد، یاد برند مورد نظر هم در سرش زنده خواهد شد. 
بی‎ش��ک بحث هزینه‎های مالی اهمیت بسیار زیادی در دنیای کسب و 
کار دارد. درست به همین خاطر شما باید به دنبال روش‎هایی برای کاهش 
هزینه‎ها در این میان باش��ید. وگرنه خیل��ی زود اوضاع‎تان در بازار به هم 

ریخته و دیگر فرصتی برای اثرگذاری بر روی مخاطب نخواهید داشت. 
یادتان باش��د، همکاری با اینفلوئنسرها باید از همان ابتدا تحت شرایط 
مش��خصی صورت گیرد. این امر به ش��ما کمک خواهد ک��رد تا ذهنیت 
درستی نسبت به همکاری در طرف مقابل ایجاد کرده و نشان دهید دقیقا 

دنبال چه چیزی هستید.
خیلی وقت‎ها فرآیند همکاری فقط به دلیل نامش��خص بودن شرایط از 
س��وی طرفین با چالش رو به رو می‎شود. درست به همین خاطر ضروری 
است همیشه نکات کلیدی در این رابطه را رعایت کنید. اینطوری بازگشت 

سرمایه بهتری را نیز تجربه خواهید کرد.
پیوند داستان قهرمانان با برندتان: بخش هیجان‎انگیز ماجرا 

آیا تا حالا فکر کرده‎اید چرا داستان برندهای ورزشی تا این اندازه جالب 
اس��ت؟ خب آدم می‎تواند پای داستان توس��عه تیم فرمول یک نشسته و 
ساعت‎ها هیچ‌کار دیگری هم انجام ندهد. نکته کلیدی در این میان پیوند 

داستان چنین برندهایی با ماجرای قهرمانان ورزشی است. 
یک مثال ساده درباره این مسئله در باشگاه بارسلونا قابل مشاهده است. 
جایی که تقریبا همه مردم دنیا این تیم را با لیونل مسی به یاد می‎آورند؛ 
چراکه این ستاره آرژانتینی تقریبا تمام دوران حرفه‎ای خود را در این تیم 
سپری کرده است. همانطور که می‎بینید، داستان بارسلونا و مسی به طور 
قابل ملاحظه‎ای به هم پیوند خورده است. البته در این میان بارسلونا خیلی 

بهتر از پیوند سود برده است. 
مردم در سراسر دنیا همیشه دنبال بهانه‎هایی برای پیگیری داستان یک 
برند هس��تند. باور کنید یا نه، ش��ما به تنهایی در قالب یک برند ورزشی 
جذابیت زیادی برای مخاطب‎تان نخواهید داشت. درست به همین خاطر 
باید قبل از اینکه در بازار سنگ روی یخ شوید، سراغ تغییر شرایط بروید. 

این امر می‎تواند اوضاع شما را به طور قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد. 
گاهی اوقات بد نیس��ت خودتان را جای مش��تریان قرار دهید. خب این 
فرآین��د کمک خواهد کرد تا خیل��ی بهتر اوضاع را درک ک��رده و دنبال 
اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب باش��ید. متاس��فانه گاهی اوقات برندهای 
ورزشی طوری رفتار می‎کنند که انگار حتی یک مشتری هم در بازار کشور 

ندارد و همه چیز فقط و فقط به خودشان محدود می‎شود. 
وقتی ش��ما به دنبال ایجاد پیوند میان داستان خود و قهرمانان ورزشی 
هس��تید، باید بر هدف مش��ترک تاکید کنید. اینکه از دل شرایط سخت 
مس��یرتان را به سوی موفقیت پیدا کرده‎اید، ابهام‎بخش نسل‎های مختلف 
خواهد بود. این تقریبا همان کاری اس��ت که خیلی از برندهای دنیا انجام 
می‎دهند. با این حس��اب ش��ما هم بدون هیچ نگرانی یا استرسی باید این 
نکته کلیدی را در دستور کار قرار دهید. وگرنه شاید برندتان تا سال‎های 

سال هم در بازار هیچ محبوبیتی پیدا نکند. 
درک قدرت پادکست‎ها: پیش به سوی فرمت‎های تازه

هن��وز هم خیلی از بازاریاب‎ها خی��ال می‎کنند فرمت ویدئو تنها گزینه 
برای تولید محتوا بوده و باید تمرکز انحصاری روی آن داش��ته باشند. این 
در حالی است که خیلی وقت‎ها فرمت‎های دیگر نیز به دردشان می‎خورد. 
ما در روزنامه فرصت امروز تنوع‎بخش��ی به فرمت‎های بازاریابی را اصلی 
ض��روری می‎دانیم. ای��ن امر در حوزه ورزش نش��ان‎دهنده هیجان و تنوع 
خواهد بود. خب خیال نکرده‎اید که تمام هواداران رشته‎های ورزشی فقط 

منتظر ویدئوهای تازه هستند؟ 
یک گزینه جذاب که در طول سال‎های اخیر حسابی مد شده، پادکست 
اس��ت. اشتباه نکنید، در دنیایی که فرمت‎های بصری همه را شیفته خود 
کرده‎اند، الگوی صوتی نیز جایی برای خودش دارد. این مسئله‎ای است که 

به ش��ما برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب کمک کرده و وضعیت را به 
طور قابل ملاحظه‎ای سامان خواهد بخشید. 

فراموش نکنید، ش��ما در بازار هیچ وقت تنها نیستید. درست به همین 
خاطر بد نیست به فکر استفاده از تمام ظرفیت‎ها برای رقابت بهتر باشید. 
این مسئله‎ای است که به شما برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف کمک 
شایانی خواهد کرد.  مزیت اصلی پادکست امکان گوش دادن به آن در هر 
ش��رایطی است. مثلا ستاره های سابق دنیای فوتبال گاهی دور هم جمع 
شده و در قالب پادکس��ت مسابقات روز را بررسی می‎کنند. این در حالی 
است که ش��اید همین فرآیند در قالب یک برنامه تلویزیونی نمی‎توانست 

جذابیت زیادی برای مخاطب داشته باشد.
یکی از نکات کلیدی که باید همیش��ه ب��دان فکر کنید، نحوه همراهی 
با مخاطب در تمام طول روز اس��ت. این مس��ئله‎ای اس��ت که شما برای 
اثرگ��ذاری بهتر بر روی مخاط��ب کمک کرده و برندت��ان را وارد زندگی 

روزمره‎اش خواهد کرد. 
متاسفانه بدون استفاده از فرمت صوتی در قالب پادکست شما هیچ وقت 
نمی‎توانید همیش��ه و همه جا در کنار مخاطب‎تان باش��ید. این مسئله‎ای 
اس��ت که باید همیشه در کانون توجه قرار دهید. وگرنه اصلا بعید نیست 

خیلی زود با شکست رو به رو شوید. 
یادتان نرود، همراهی شما با مخاطب نباید حالت مزاحمت پیدا کند. به 
همین دلیل استفاده از محتوای درست و دقیق ضرورت پیدا می‎کند. اگر 
نتوانید با محتوای خوب سراغ مخاطب بروید، خیلی زود کارتان با مشکل 
رو به رو می‎ش��ود؛ چراکه دوس��تداران ورزش اص�لا علاقه‎ای به برندهای 

مزاحم که هیچ محتوای درست و حسابی ندارند، نشان نمی‎دهند. 
ایجاد باشگاه هواداران: تعامل متقابل و دیگر هیچ

اگر فکر کرده‎اید با اقدامات استراتژیک و مطالعه بازار می‎توانید موفقیتی 
در زمینه تعامل با مخاطب به دست بیاورید، فقط نیمی از راه را درست طی 
کرده‎اید؛ چراکه در بازار نیاز به فعالیت‎های دقیق و بهتر نیز حس می‎شود. 
مثلا وضعیت برنده��ای در رابطه با کانون‎های هواداری را در نظر بگیرید. 
تیم‎های بزرگ ورزشی و حتی قهرمان‎ها معمولا کلی هوادار برای خودشان 
دارند. با این حال فقط کس��انی ام��کان درآمدزایی در این بین را خواهند 

داشت که یک کانون هواداران درست سازمان دهند. 
برندها نیز به عنوان یک هویت ورزش��ی معم��ولا هوادارانی دارند. مثلا 

تیم بسکتبال لیکرز هواداران زیادی در آمریکا و سایر نقاط دنیا دارد. نکته 
کلیدی در این میان پیوند خوردن هواداران این تیم با هم براس��اس یک 
س��از و کار هواداری اس��ت. به طوری که طرفداران این تیم در شرق آسیا 
نیز دقیقا حس و حال کس��انی را دارند که شب مسابقه در زمین مسابقه 
حضور دارند. این نکته‎ای اس��ت که اهمیت محوری داشته و باید همیشه 

مورد توجه شما قرار گیرد. 
توصیه ما در این بخش استفاده از الگوی کانون یا باشگاه هواداری است. 
این ساز و کار در واقع امکان عضویت اعضا را فراهم ساخته و به شما فرصت 
خوبی برای اثرگذاری بر روی مخاطب خواهد داد. بی‌شک وقتی مخاطب 
هدف شما در قالب گروهی یکپارچه سازمان یافته باشد، توانایی شما برای 
اثرگذاری بر آنها خیلی بیش��تر می‎ش��ود. به علاوه، ارتباط شما با آنها نیز 

بسیار دقیق و ارزان درمی‎آید. 
برگزاری رویدادهای اختصاصی: اوج هیجان در صنعت ورزش

معمولا قبل از اینکه یک تورنمنت بزرگ شروع شود، مراسم با شکوهی 
برای قرعه‎کش��ی و سپس افتتاحیه برگزار می‎شود. این مراسم‎ها نه از سر 
تفریح، بلکه با منطق اقتصادی سازمان پیدا می‎کند. خب برندهای مختلفی 
در حوزه ورزش به عنوان اسپانسر فعالیت دارند. مثلا برندهای حوزه مد در 
مراسم‎های قرعه‎کشی بر روی نمایش محصولات‎شان به کمک ستاره‎های 
ورزشی حساب باز می‎کنند. به همین خاطر خیلی وقت‎ها بازاریاب‎ها خیال 

می‎کنند باید هر طور شده در این مراسم‎ها حضور داشته باشند. 
نکته کلیدی در این میان طراحی یک چارچوب ویژه اس��ت. خب برند 
ش��ما حتی اگر در مراس��م‎های مهمی نیز حضور پیدا کند، باز هم رقبای 
بزرگی را در پیش دارد. یک ایده بهتر در این میان تلاش برای سازماندهی 

یک رویداد ویژه و منحصر به فرد است. 
اشتباه نکنید، لازم نیس��ت رویداد شما خیلی عجیب یا پرهزینه باشد، 
در عوض می‎توانید به س��اده‎ترین شکل ممکن کارتان را با ایده‎های تازه و 
ارزان دنبال کنید. نکته کلیدی در این میان تغییر در حال و هوای مخاطب 
است. پس اصلا نباید ماجرا را به خودتان سخت گرفته یا خیال کنید اوضاع 

خیلی عجیب است. 
اگر از نظر مالی یا ایده‎های مناس��ب در ش��رایط خوبی نیس��تید، حتی 
می‎توانید روی اس��تفاده از ظرفیت‎های همکاری نیز حساب باز کنید. این 
مس��ئله‎ای است که به شما برای تاثیرگذاری هرچه بهتر بر روی مخاطب 

کمک خواهد کرد. 
فراموش نکنید، شما به عنوان یک برند تک و تنها نیاز به ایجاد شبکه‎ای 
از ارتباطات دارید. این امر نه فقط در قالب ارتباط با مشتریان، بلکه دیگر 
برندها معنا پیدا می‎کند. پس بهتر است قبل از اینکه اوضاع خیلی برای‎تان 
پیچیده شود، دست به کار شده و دنبال همکاران و شرکای تجاری خوب 

بگردید. 
ایجاد پیوند عاطفی با مخاطب: مهمترین بخش کار 

برندی مثل نایک یا ردبول در دنیا طرفدارها زیادی دارند. دلیل این 
ام��ر کیفیت بالای محصولات این برندها یا حتی قیمت مناسب‎ش��ان 
نیست. خب این روزها کلی برند در حوزه تولید چاشت ورزشی رقیب 
نایک محس��وب ش��ده و بازار نوش��یدنی های انرژی‎زا نیز حسابی داغ 
اس��ت. نکته کلیدی در این میان پیوند عاطفی با مخاطب اس��ت. این 
بدان معناست که شما فراسوی محصولات‎تان نوعی پیوند با آنها ایجاد 
کنی��د.  ماجرا درباره برن��د نایک کاملا گویای اهمی��ت پیوند عاطفی 
اس��ت. خب این برند با هدف تقویت روحیه ورزشکاران در سراسر دنیا 
وارد بازار ش��ده است. منظور از ورزشکاران در اینجا فقط قهرمان‎های 
المپیک نیست، بلکه به طور کلی هر کسی است که در زمینه فعالیت 
ورزشی به دنبال تغییر در ش��رایط خودش است. بنابراین پیوند میان 
ورزشکاران سراسر دنیا با نایک فقط محدود به حوزه‎ای خاص نیست. 
در عوض بسیاری از ورزشکاران آماتور از روحیه‎بخشی این غول بزرگ 
سود می‎برند.  بی‎شک همه مردم برای فعالیت ورزشی مشکلات خاص 
خودشان را دارند. در این میان برندهایی که مخاطب برای ساده‎سازی 
فعالیت ورزش��ی یا روحیه‎بخش��ی به آنها کمک کنن��د، در یادها باقی 

خواهند ماند. 
ماجرای ردبول در دنیای کس��ب و کار نیز تا حد زیادی شبیه به نایکی 
اس��ت. البته با این تفاوت که ردبول در کنار حمایت مالی از ورزش��کاران 
حرفه‎ای، محصول اصلی‎اش با محوریت طرفداران حوزه‎های ورزشی عرضه 
شده است. خب بس��یاری از طرفداران رشته‎های ورزشی هنگام تماشای 
مسابقات یک نوشیدنی ردبول هم دست‎شان است. این عادتی رایج است 
که برای بسیاری از مردم دنیا جذاب به نظر می‎رسد. همانطور که می‎بینید، 
ردبول راه خودش را در میان ورزشکاران حرفه‎ای و طرفداران آنها به طور 
برابر باز کرده است. همین امر بیانگر موفقیت کامل ردبول در بازار محسوب 

می‎شود. 
ش��اید عملکرد برندهای ورزش��ی در بازار کمی همراه با علامت س��وال 
باش��د، اما وقتی تنوع این ح��وزه را درک کنید، آن وقت دیگر اتفاقات آن 
چندان برای‎تان تعجب‎آور نخواهد بود. ما در این مقاله سعی کردیم برخی 
از مهمترین استراتژی‎ها برای ورود شما به حوزه بازاریابی ورزشی را مورد 
بررسی قرار دهیم. از اینجا به بعد دیگر همه چیز به سعی و تلاش خودتان 

بستگی خواهد داشت. 
منابع:
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برندهای ورزشی چطور بازاریابی می‎کنند؟
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مدیریت ارتباط با سهامداران و ذی‎نفعان برند
 نویسنده: علی آل‎علی

در تاریخ معماری کمتر بنایی به اندازه اپرای س��یدنی نمادی از نبوغ 
و همزمان یک داس��تان هشداردهنده از آش��فتگی است. طرح انقلابی 
معمار این بنا یک ش��اهکار بود که قوانین مهندس��ی را به چالش می 
کشید، اما س��اخت این شاهکار به یک کابوس 10 ساله تبدیل شد که 
بودج��ه آن بیش از ه��زار درصد از برآورد اولیه فرات��ر رفت. دلیل این 
فاجعه ضعف در طراحی س��ازه نبود، بلکه فروپاشی کامل سازه انسانی 
پروژه بود. معمار این پروژه یک اس��تعداد درخشان بود، اما نتوانست با 
دولت استرالیا، مهندسان و افکار عمومی یک زبان مشترک پیدا کند. 

این شکس��ت حاصل فقر ارتباطی در عرصه تجارت است. این مسئله 
بارها و بارها در جلس��ات هیأت مدیره خودش را نشان می دهد. جایی 
که برقراری ارتباط با س��هامداران بدل به کابوس��ی تمام عیار می شود.  
این هنر ساختن پل های انسانی است که ایده های بزرگ بر روی آنها 
حرکت می کنند و بدون این پل ها حتی درخش��ان ترین چشم‎اندازها 

نیز در جزیره انزوا باقی خواهند ماند.
هر پروژه یک ائتلاف شکننده!

بس��یاری از رهبران پروژه های خود را مانند یک کش��تی می بینند 
که خودش��ان به تنهایی س��کان آن را در دس��ت دارند. این یک توهم 
خطرناک اس��ت. هر پروژه چه س��اختن یک آس��مان خراش باشد چه 
عرضه یک اپلیکیش��ن جدید ی��ا اجرای یک تغییر س��ازمانی، در واقع 
ی��ک ائتلاف موقت از گروه های مختلف با منافع، ترس ها و زبان های 
متفاوت است. این گروه ها، سهامداران و همکاران شما هستند؛ هر فرد 
یا گروهی که می تواند بر موفقیت پروژه شما تاثیر بگذارد یا از آن تاثیر 
بپذیرد. وظیفه ش��ما به عنوان رهبر تجاری این نیست که فقط سکان 
را نگه دارید؛ وظیفه اصلی ش��ما، این اس��ت که این ائتلاف شکننده را 
منس��جم هم جهت و متعهد نگه دارید. این کار نیازمند معماری دقیق 
ارتباطات است. شکس��ت در این معماری، سه خط گسل مرگبار را در 
زی��ر پای پروژه ش��ما ایجاد می کند. بیایید چن��د نکته کلیدی در این 

رابطه را مرور کنیم. 
توهم مونولوگ

این ش��ایع ترین خطر اس��ت. این زمانی رخ می دهد که یک شرکت 
پروژه خود را در یک خلا و بدون گفت‎وگو با دنیای بیرون آغاز می کند. 

مشتریان، جوامع محلی، نهادهای نظارتی و رسانه ها نادیده گرفته می 
ش��وند. ش��رکت با این فرض که »ما بهتر می دانیم«، مونولوگ خود را 

آغاز می کند.
یک شرکت داروسازی را تصور کنید که میلیون ها دلار صرف توسعه 
ی��ک داروی جدید می کند، بدون آنکه با گ��روه های بیماران صحبت 
کند تا بفهمد آیا عوارض جانبی آن قابل پذیرش اس��ت یا خیر. یا یک 
ش��رکت ساختمانی که قصد دارد یک کارخانه جدید بسازد، بدون آنکه 
با س��اکنان محلی درباره نگرانی های زیس��ت محیطی و ترافیکی آنها 

مشورت نماید. 
نتیجه این مونولوگ همیشه یکسان است: مقاومت. مشتریان محصول 
را پس می زنند، جوامع محلی تظاهرات می کنند و پروژه های میلیارد 
دلاری، به دلیل قدرتی که از ابتدا نادیده گرفته ش��ده بود، متوقف می 
شوند. این گروه ها تماشاگران منفعل نیستند؛ آنها بازیگران قدرتمندی 

هستند که می توانند به راحتی بازی را به هم بزنند.
توهم هم‎صدایی

این خطر ظریف تر است، زیرا در داخل دیوارهای خود شرکت اتفاق 
م��ی افتد. رهبران اغلب تصور م��ی کنند که چون همه کارمندان برای 
یک ش��رکت کار م��ی کنند، پس همگی به طور خ��ودکار هم جهت و 
مطلع هس��تند. این یک اش��تباه بزرگ اس��ت. دپارتمان های مختلف 
)مهندسی، بازاریابی، فروش( و کارکنان سطوح مختلف هر کدام جهان، 

اولویت ها و زبان خاص خود را دارند.
فروپاش��ی ارتباط در این سطح به سناریوهای فاجعه باری منجر می 
شود. تیم بازاریابی ویژگی ای را در یک کمپین تبلیغاتی قول می دهد 
که تیم مهندسی می داند تحویل آن تا شش ماه آینده غیرممکن است. 
تیم فروش یک قرارداد بزرگ با شرایطی امضا می کند که تیم حقوقی 
هرگ��ز آن را تایید نکرده اس��ت. اینها مش��کلات کاری نیس��تند؛ اینها 
شکس��ت های ارتباطی هس��تند. هر دپارتمان، در س��یاره خود زندگی 
م��ی کند و تصور می نماید که بقی��ه جهان نیز مانند او فکر می کنند. 
بدون یک معماری ارتباطی داخلی که این سیاره ها را به یک منظومه 

شمسی هماهنگ تبدیل کند، پروژه از درون منفجر خواهد شد.
توهم زمان حال

این عمیق و اس��تراتژیک ترین خطر اس��ت. این زمانی رخ می دهد 

که یک پروژه آنقدر بر روی اهداف کوتاه مدت خود متمرکز می ش��ود 
که از گفت‎وگو با س��هامدران و افراد ذی‎نفع غافل می گردد. این گروه 
شامل سرمایه گذاران، هیأت مدیره و حتی نسل های بعدی )در زمینه 

پایداری و مسئولیت اجتماعی( می شود.
مدیر پروژه ممکن اس��ت برای رس��یدن به اهداف سه ماهه خود، از 
مواد ارزان تر اس��تفاده کند یا یک اس��تاندارد زیست محیطی را نادیده 
بگی��رد. ای��ن کار در کوتاه مدت یک پیروزی به نظر می رس��د اما این 
پیروزی، اعتماد سرمایه گذارانی را که بر روی کیفیت بلندمدت حساب 
کرده بودند، از بین می برد و ش��هرت برند را برای نسل های آینده لکه 
دار می کند. ارتباط موثر با این گروه، به معنای داس��تان سرایی درباره 
چش��م‎انداز اس��ت. به معنای شفافیت درباره ریس��ک ها و پاداش های 
بلندمدت اس��ت. بدون این گفت‎وگوی اس��تراتژیک، یک پروژه ممکن 
اس��ت در تمام نبردهای تاکتیکی پیروز ش��ود، اما در نهایت، جنگ بقا 

را ببازد.
نقشه راه مدیریت ارتباط با سهامداران

ی��ک معمار اتحادهای موفق برای جلوگیری از این خطوط گس��ل از 
یک نقش��ه راه سه مرحله ای اس��تفاده می کند. این نقشه ارتباط را از 

یک وظیفه جانبی به هسته اصلی استراتژی تبدیل می نماید.
اصل اول: نقشه همدلی 

اولین قدم فراتر از فهرس��ت کردن نام ذی‎نفعان است. شما باید یک 
نقش��ه همدلی برای هر گروه ترسیم کنید. این یعنی به جای پرسیدن 
»آنها چه کس��انی هستند؟«، بپرس��ید »چه چیزی برای آنها در خطر 

است؟«.
این نقشه به شما اجازه می دهد تا از دیدگاه آنها به جهان نگاه کنید. 
این س��نگ بنای س��اختن پیام هایی است که ش��نیده می شوند، زیرا 

مستقیما با دغدغه های واقعی آنها صحبت می کنند.
اصل دوم: ارتباط به جای اطلاع‎رسانی

ارتب��اط یک رویداد یک باره نیس��ت. این یک ریتم مداوم اس��ت که 
باید برای هر گروه، به دقت تنظیم شود. اطلاع‎رسانی، یک طرفه است. 

ارتباط اما دوطرفه است.
هیأت مدیره به یک گزارش اس��تراتژیک و فش��رده در هر فصل نیاز 

دارد.

تیم پروژه به جلسات روزانه کوتاه و شفاف برای هماهنگی نیاز 
دارد.

ی��ا  ماهان��ه  خبرنام��ه  ی��ک  ب��ه  اس��ت  مش��تریان ممکن 
باش��ند. داش��ته  نی��از  پاس��خ  و  پرس��ش  ب��رای  وبین��ار   ی��ک 

یک معمار خوب، از ترکیب درستی از کانال ها )ایمیل، جلسات، شبکه 
های اجتماعی( و فرکانس ها برای س��اختن یک گفت‎وگوی معنادار و 
مس��تمر اس��تفاده می کند. او به جای یک انفجار بزرگ اطلاعاتی، یک 

جریان آرام و قابل اعتماد از آگاهی ایجاد می نماید.
تخصص��ی زب��ان  ج��ای  ب��ه  مش��ترک  زب��ان  س��وم:   اص��ل 

بزرگ تری��ن مانع در ارتباط، زبان تخصصی اس��ت. ه��ر گروهی زبان 
خ��اص خ��ود را دارد. تی��م مالی ب��ه زبان اع��داد صحبت م��ی کند، 
تی��م مهندس��ی به زب��ان مت��ر و معیاره��ای پیچیده و تی��م حقوقی 
ب��ه زب��ان تعه��دات ق��راردادی. اگر ش��ما س��عی کنید با ی��ک زبان 
 ب��ا هم��ه صحبت کنی��د، هیچ‎ک��س پی��ام ش��ما را نخواه��د فهمید.
وظیفه معمار اتحاد این اس��ت که یک »موتور ترجمه« قدرتمند باشد. 
او باید بتواند یک مفهوم پیچیده مالی را به زبان س��اده برای کارمندان 
توضی��ح ده��د. او بای��د بتواند محدودیت ه��ای فنی مهندس��ان را به 
ش��کلی که برای تیم فروش قابل درک باشد، ترجمه کند و باید بتواند 
چشم‎انداز بزرگ شرکت را به داستان هایی تبدیل کند که برای جامعه 
محلی، الهام بخش و معنادار باش��د. ساختن این زبان مشترک، سخت 

ترین اما مهمترین بخش کار است.
مدیریت سهامداران و ذی نفعان یک مهارت نرم یا یک گزینه اختیاری 
نیس��ت. این، خود جوهره رهبری اس��ت. درس بزرگ این داستان این 
است: ماندگارترین سازه ها نه از فولاد و بتن، بلکه از اعتماد، همسویی 
و درک متقابل ساخته شده اند. قبل از آنکه نقشه ساختمان بعدی خود 

را بکشید، از خود بپرسید: نقشه انسانی من کجاست؟
منابع:
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نویسنده: علی آل‎علی
داش��تن سایتی که همیش��ه میان کاربران محبوب بوده و ترافیک بالایی 
داش��ته باشد، آرزوی هر بازاریابی است. البته این آرزو برای تمام بازاریاب‎ها 
بدل به واقعیت نمی‎ش��ود؛ چراکه افزایش ترافیک س��ایت کاری نیست که 
به این س��ادگی انجام ش��ود. در عوض نیاز به سعی و تلاش فراوان داشته و 
در عین حال اس��تراتژی منسجمی نیاز دارد. درست به همین خاطر سایت 
رس��می بسیاری از برندها همین طور خاک خورده و هیچ کاربری را جذب 
نمی‎کن��د. این در حالی اس��ت که برخی از س��ایت‎ها طوری رتبه‎ش��ان در 
گوگل توس��عه پیدا می‎کند که انگار دوپینگ کرده‎اند. خب اینجا نه خبری 
از دوپینگ ی��ا انواع دیگر تقلب، بلکه تکنیک‎های م��درن افزایش ترافیک 
است. این یعنی بازاریاب‎ها در برندهای بزرگ دنیا یاد گرفته‎‎اند چطور به هر 
قیمتی مخاطب را پای سایت‎شان کشانده و از این موقعیت به سود خودشان 
اس��تفاده کنند. این مسئله‎ای است که می‎تواند به شما برای تعامل بهتر با 

مخاطب کمک کرده و اوضاع‎تان را نیز بهبود بخشد. 
م��ا در روزنامه فرصت امروز اس��تفاده از اینس��تاگرام به عن��وان یکی از 
پلتفرم‎های محبوب در دنیا را امری ضروری می‎دانیم. این پلتفرم به ش��ما 
کمک می‎کند تا هم ارتباط بهتری با مخاطب‎تان داش��ته باشید، هم اینکه 
فرآیند تولید محتوای تان همراه با بازگشت سرمایه بیشتری شود. البته این 
وسط یک مزیت دیگر هم در میان است و آن افزایش ترافیک سایت است. 

کاری که شما در این میان می‎توانید بدون هزینه اضافه انجام دهید!
درس��ت حدس زدید، اینس��تاگرام می‎تواند به شما برای افزایش ترافیک 
س��ایت کمک کند. با این ح��ال چنین نکته‎ای در گرو توانایی ش��ما برای 
استفاده درس��ت از این پلتفرم است. خب اگر نتوانید مخاطب‎تان را جذب 
برند کنید، خبری از ترافیک اضافه هم نخواهد بود. این مسئله‎ای است که 

می‎تواند در بلندمدت حسابی برای‎تان دردسرساز شود. 
براس��اس گزارش رس��می اینس��تاگرام، 90 درصد از کاربران این پلتفرم 
دس��ت‎کم یک اکانت تجاری را فالو دارند. این یعنی گارد س��فت و سختی 
نس��بت به برندها در اینس��تاگرام وجود ندارد. درست به همین خاطر شما 
می‎توانید به ساده‎ترین شکل ممکن در این میان مخاطب‎تان را پیدا کرده و 

از آنها در مسیر افزایش ترافیک سایت‎تان دعوت به عمل بیاورید. 
م��ا در این مقاله قصد داریم برخی از مهمتری��ن نکات در رابطه با بهبود 
ترافیک سایت را با شما در میان بگذاریم. این امر به شما کمک خواهد کرد 
تا وضعیت تان را خیلی بهتر از هر زمان دیگری در اینستاگرام مدیریت کرده 
و دستی به سر و گوش سایت‎تان نیز بکشید. کافی است در ادامه با ما همراه 

باشید تا برخی از  نکات کلیدی در این رابطه را یاد بگیرید. 
روش‎های افزایش ترافیک سایت با اینستاگرام

ایده اصلی در رابطه با استفاده از اینستاگرام برای افزایش ترافیک سایت 
بی‎نهایت ساده است. بر این اساس اگر محتوای اینستاگرامی شما جذابیت 
کافی را داشته باش��د، کاربران به سوی مشاهده سایت‎تان ترغیب خواهند 
ش��د. البته در این میان برخی خُرده‎کاری‎های دیگر نیز باید انجام ش��ود تا 
کارتان بی‎عیب پیش برود. درست به همین خاطر ما اینجا هستیم تا همین 
نکات جانبی را به اتفاق شما مرور کرده و مطمئن شویم جای هیچ نگرانی 
نیست. پس با ما همراه شوید تا اینستاگرام را فراتر از یک پلتفرم ساده مورد 

استفاده قرار دهید. 
اضافه کردن لینک به بخش بیوگرافی

اولین و شاید ساده‎ترین ایده‎ای که در این میان به ذهن می‎رسد، استفاده 
از پتانسیل بخش بیوگرافی برای معرف سایت برند است. خب این بخش به 
طور س��نتی تنها گزینه‎ای بود که اکانت‎ها در اینستاگرام فرصت بارگذاری 
لینک داش��تند. البته از زمانی که اینستاگرام سیاست عجیب حفظ کاربران 
در فضای درونی خود را کنار گذاش��ت، فرصت‎های بیشتری برای بارگذاری 
لینک پیش روی افراد قرار گرفت. این مسئله‎ای است که در طول سال‎های 
اخیر برای بسیاری از برندها جذابیت زیادی داشته و کارشان را نیز به طور 

مداوم ساده‎تر از هر زمان دیگری کرده است. 
ما در روزنامه فرصت امروز اضافه کردن آدرس سایت در بخش بیوگرافی را 
نه یک امر دلبخواهی، بلکه ضرورتی اساسی می‎دانیم. این امر به شما کمک 
خواهد کرد تا کارتان را خیلی حرفه‎ای‎تر پیش ببرید. خب سایت یک برند در 
واقع شناسنامه‎اش در دنیای آنلاین محسوب می‎شود. به همین خاطر وقتی 
آدرس سایت‎تان را در اینس��تاگرام درج می‎کنید، اعتماد بیشتری دریافت 

خواهید کرد. این مسئله‎ای است که می‎تواند جذابیت بسیار بیشتری برای 
شما و کسب و کارتان به همراه داشته باشد. پس نگران چه هستید؟ همین 

حالا آدرس سایت‎تان را در بخش بیوگرافی درج کنید. 
نکت��ه جالب اینکه ش��ما اکنون امکان اضافه کردن بیش��تر از یک لینک 
در بخش بیوگرافی را دارید. این امر می‎تواند به ش��ما کمک کند تا از ش��ر 
س��ایت‎هایی که انواع لینک را در قالب یک لینک کلی فش��رده می‎کردند، 
خلاص شوید. البته نباید در این رابطه زیاده‎روی کنید؛ چراکه می‎تواند کار 

دست‎تان داده و کاربران را نسبت به تعامل بیشتر با برندتان ناامید سازد. 
پرهیز از ارسال لینک‎ها در دایرکت

ش��ما قرار نیس��ت نقش یک مزاحم را برای کاربران ایف��ا کنید. این امر 
می‎تواند تردیدهای جدی نسبت به برندتان به همراه داشته و کارتان را نیز 
حس��ابی مشکل سازد. درس��ت به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز 
معتقدیم شما باید همیشه خودتان را برای رفتاری حرفه‎ای آماده نگه دارید. 
یک برند معتبر که به دنبال جلب نظر کاربران به سایت رسمی‎اش است، 
هیچ وقت لینک سایت را در دایرکت برای کاربران ارسال نمی‎کند. این امر 
بدون اطلاع قبلی می‎تواند نوعی آزار کاربران محس��وب شود. به علاوه، شما 
قرار نیس��ت مثل کاربران عادی لینک‎ها را در قالب پیام خصوصی دست به 
دس��ت کنید. در عوض بهتر است از گزینه‎های دیگر مثل استوری یا حتی 

بخش بیوگرافی که حرفش را زدیم، سود ببرید. 
هدایت کاربران به سوی سایت رسمی برند کاری نیست که شما با اجبار 
یا زور انجام دهید. این امر می‎تواند عواقب بس��یار بدی برای شما به همراه 
داش��ته باشد. پس بهتر اس��ت قبل از اینکه کارتان خیلی سخت یا پیچیده 
شود، جلوی آزار کاربران را بگیرید. کافی است خودتان را جای کاربران قرار 
دهید. خب در این صورت آیا دوست دارید کسی دائما انواع لینک را برای‎تان 

ارسال کند؟ این سوالی است که باید بدان جواب درست و حسابی دهید. 
انتشار محتوای باکیفیت

محتوای باکیفیت مهمترین عاملی است که به کاربران انگیزه کافی برای 
مرور سایت یک برند را می‎دهد. خب وقتی محتوای یک برند به اندازه کافی 
جذاب باش��د، کاربران وسوسه‎ای انکارناپذیر برای مرور سایت آن برند پیدا 
خواهند کرد. این امر در بلندمدت بدل به نوعی وسواس شده و آرامش را از 
کاربران می‎گیرد. این دقیقا همان مسئله‎ای است که می‎تواند شما را بدل به 

ابرقهرمان مخاطب کند.
وقتی درباره محتوای خوب حرف می‎زنیم، منظورمان فقط کیفیت تصاویر 
یا ویدئوها نیس��ت. در عوض شما باید دست به تولید محتوایی بزنید که با 
نیازهای کاربران هماهنگی بالایی داشته باشد. اینطوری می‎توانید نسبت به 
آینده محتوای‎تان کاملا مطمئن باشید. این مسئله‎ای است که از شما یک 
قهرمان بی‎چون و چرا در دنیای بازاریابی خواهد ساخت. نکته‎ای که در این 
میان باید بدان توجه کنید، نظرات مخاطب است. بد نیست در فرآیند تولید 
محت��وا به طور مداوم نظرات مخاطب را مدنظر قرار دهید. این امر می‎تواند 
به شما برای تولید محتوای بهتر کمک کرده و کارتان را نیز ساده‎تر سازد و 

همکاری با اینفلوئنسرها
یک��ی دیگر از ایده‎ها برای افزایش ترافیک س��ایت از طریق اینس��تاگرام 
مرب��وط به هم��کاری با اینفلوئنسرهاس��ت. ای��ن امر می‎تواند برای ش��ما 
فرصت‎های تازه‎ای به منظور افزایش ترافیک بدهد. خب اینفلوئنس��رها در 
دنیای کسب و کار حسابی مشهور هستند. دلیل این امر نیز مهارت آنها در 
حوزه‎های تخصصی است. این امر آنها را بدل به افرادی مورد اعتماد در میان 
کاربران کرده است. بنابراین شما باید از این فرصت به خوبی برای خودتان 

استفاده کنید. 
لازم نیست همیشه سراغ همکاری با اینفلوئنسرهای گران قیمت بروید. 
گاهی اوقات همکاری با کس��انی که اتفاقا انتظارات مالی زیادی نداش��ته و 
در س��طح خُرد محبوبیت دارند، ایده بدی نخواهد بود. پس بهانه‎تراش��ی را 
کنار گذاشته و همین امروز کارتان را شروع کنید. این امر می‎تواند برای‎تان 

مزایای بسیار زیادی به همراه داشته و کارتان را رونق دهد. 
تنها نکته‎ای که در این میان باید بدان توجه کنید، تلاش برای همکاری 
بلندمدت با اینفلوئنسرهاست. این امر می‎تواند از شما یک کارآفرین حرفه‎ای 
بسازد. به طوری که در طول عمر همکاری‎تان با اینفلوئنسرها عملا شما را 
بدل به برندی مورد اعتماد خواهد کرد. بنابراین فکر همکاری‎های مقطعی با 
اینفلوئنسرها را همین حالا از سرتان بیرون کنید؛ چراکه این امر اصلا نتیجه 

خوبی برای‎تان به همراه نخواهد داشت. 
ذخیره کردن استوری‎های مهم در آرشیو

اس��توری‎های در بخش هایلایت یا آرش��یو برای مدت زمانی بیش��تر در 
دسترس کاربران قرار خواهد داشت. این مسئله‎ای است که می‎تواند جذابیت 
زیادی برای برندتان داشته و کارتان را نیز جذاب‎تر از هر زمان دیگری سازد. 
نکته‎ای که باید مد نظر داش��ته باش��ید، اهمیت هر استوری برای مخاطب 
اس��ت. بی‎ش��ک کاربران علاقه‎مند به مشاهده اس��توری‎های مهم در قالب 
هایلایت هس��تند. پس فکر اینکه چنین اس��توری‎هایی را بدون تغییر نگه 
دارید، از سرتان بیرون کنید. این امر می‎تواند دردسرهای شما برای تعامل با 

مخاطب به همراه داشته باشد. 
معمولا اس��توری‎های خبری که عمر کوتاهی دارند، اصلا نباید به بخش 
هایلایت وارد شود. در عوض می‎تواند از استوری‎های تعاملی برای دعوت از 
کاربران به منظور مراجعه به س��ایت‎تان سود ببرید. هایلایت کردن این نوع 
استوری‎ها فرصت تعامل بهتر با مخاطب را به همراه خواهد داشت. به طوری 

که شما دائما امکان افزایش ترافیک سایت‎تان را خواهید داشت. 
ایده اصلی در این میان اضافه کردن دعوت‎های هوشمندانه یا غیرمستقیم 
برای مراجعه به س��ایت در میان استوری‎های مختلف بخش هایلایت است. 
اینطوری نه حوصله کاربران سر می‎رود، نه شما کارتان خیلی سخت خواهد 
ش��د. پس منتظر چه هستید؟ همین حالا دست به کار شده و اوضاع را به 
سود خودتان تغییر دهید. قول می‎دهم در این مسیر تجربه‎های بسیار جالبی 

را پشت سر خواهید گذاشت. 
استفاده از تبلیغات اینستاگرام

اینستاگرام از طریق نمایش تبلیغات اقدام به درآمدزایی می‎کند. این امر 
می‎تواند گاهی اوقات برای برند ش��ما مزایای بسیار زیادی به همراه داشته 
باشد. اگر شما فالوورهای کمی دارید یا کمی به سایت‎تان بها نمی‎دهد، شاید 
بد نباشد از الگوی تبلیغات اینستاگرام به طور بهینه استفاده کنید. این امر 
به شما فرصت خوبی برای تعامل نزدیک با مخاطب را داده و کارتان را نیز 

ساده‎تر خواهد کرد. 
یادتان باش��د، در دنیای امروز ش��ما نمی‎توانید بدون پول خرج کردن به 
قله‎های موفقیت دست پیدا کنید. به همین خاطر اگر تمام برنامه‎تان شامل 
بازاریابی ارگانیک است، بد نیست کمی هم که شده در کارتان تغییر ایجاد 
کنی��د. این امر می‎تواند اوضاع‎تان در عمل را به طور قابل ملاحظه‎ای بهبود 

بخشد. 
کاری که باید انجام دهید، هدف‎گذاری بر روی دامنه مشخصی از مخاطب 
و سپس تلاش برای همکاری با اینستاگرام است و اینطوری اثرگذاری بهتری 
ب��ر روی مخاطب‎تان خواهید داش��ت. به طور مش��ابه، در تکمیل محتوای 
تبلیغاتی‎تان بد نیست از لینک سایت‎تان استفاده کنید. اینطوری مخاطب 

امکان مراجعه مستقیم به سایت‎تان را خواهد داشت. ماجرا جالب شد، نه؟
اطمینان از سرعت بارگذاری سایت

هیچ بازاریابی دوست ندارد کلی برای افزایش ترافیک سایتش تلاش کرده 
و در نهایت گزارش‎های متعددی درباره س��رعت وحشتناک سایت دریافت 

کند. این امر می‎تواند توانایی یک برند برای اثرگذاری بر روی مخاطب را به 
طور کامل از بین ببرد. خب شما باید نسبت به ویژگی‎های سایت و آمادگی 
آن برای تعامل با مخاطب کاملا مطمئن باش��ید، وگرنه اصلا بعید نیس��ت 

اولین بازدید کاربران از سایت‎تان آخرین مورد باشد. 
شما لازم نیست یک طراح حرفه‎ای سایت باشید تا متوجه اهمیت سرعت 
س��ایت شوید. امروزه بسیاری از سایت‎های تخصصی به طور رایگان سرعت 
بارگذاری یک س��ایت را مورد ارزیابی قرار می‎دهند. بنابراین شما می‎توانید 
به طور رایگان س��رعت سایت‎تان را مورد آزمون قرار داده و آن را بسنجید. 
تنه��ا نکته کلیدی و مهم در این میان تلاش ش��ما برای اس��تفاده از نکات 
مورد نظر برای بهبود س��رعت سایت تان است. به زبان ساده‎تر، اگر سرعت 
سایت‎تان پایین بود، همینطور آن را به امان خدا رها نکنید. در عوض اقدامی 
مشخص برای بهبود سرعت آن انجام دهید. این امر می‎تواند توانایی‎تان برای 
اثرگذاری بر روی مخاطب را به طور قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد. بی‎ش��ک 
س��رعت س��ایت برای هر برندی مهم اس��ت. این نکته نشان‎دهنده کیفیت 
کل��ی برندتان در تمام حوزه‎ها خواهد ب��ود. بنابراین اصلا نباید درباره‎اش با 
کس��ی شوخی داشته باشید. بهتر است قبل از اینکه کارتان را شروع کنید، 
نسبت به وضعیت سایت‎تان یک نگاه کلی داشته باشید. اینطوری در نهایت 
زحمات‎ت��ان به باد نخواهد رفت. به علاوه، احتمال اینکه کاربران دس��ت به 
خرید از س��ایت‎تان بزنند نیز بیشتر خواهد ش��د. شما را نمی‎دانم، ولی من 
که حوصله خرید از س��ایتی که دائما مش��کل دارد را نخواهم داش��ت. پس 
بهتر است حسابی حواس‎تان را جمع کنید تا یک وقت مشکلی پیش نیاید. 

سخن پایانی
بازاریابی در دنیای کس��ب و کار فقط محدود به تولید محتوا یا تعامل با 
مخاطب نیس��ت. گاهی اوقات شما نیاز دارید تا ترافیک سایت‎تان را بیشتر 
ک��رده و از ای��ن طریق در گ��وگل اعتبار بالاتری به دس��ت بیاورید. در این 
زمان اگر نتوانید کاربران را مجاب به همراهی س��ایت‎تان کنید، خیلی زود 
نسخه برندتان پیچیده خواهد شد. این مسئله‎ای است که می‎تواند اوضاع‎تان 
را حس��ابی پیچیده س��اخته و اجازه ندهد کارتان را به خوبی پیش ببرید. 
فراموش نکنید، در دنیای امروز سایت شما در واقع شناسنامه برندتان است. 
پس وضعیت آن دارای اهمیت بالایی خواهد بود.  من و همکارانم در روزنامه 
فرصت امروز امیدواریم نکات مورد بحث در این مقاله به شما کمکی هرچند 
کوچک برای آش��نایی با کاربردهای اینس��تاگرام در زمینه افزایش ترافیک 
سایت کرده باشد. حالا دیگر همه چیز دست خودتان است تا ماجراجویی‎تان 
را ش��روع کنید. پس منتظر چه هس��تید؟ همین حالا دست به کار شده و 
اینستاگرام‎تان را متحول کنید. هر جا هم نیاز به راهنمایی یا کمک داشتید، 

کارشناس‎های ما 24 ساعته آماده کمک به شما هستند. 
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