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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

صادرات آزاد شد؛ مشتری‌ای که رفت هم برمی‌گردد؟

بازار از دست رفته
فرص��ت ام��روز: رف��ع یک ممنوعی��ت صادراتی روی کاغذ اتفاق س��اده‌ای اس��ت. بخش��نامه صادر می‌ش��ود، 
گم��رک در جری��ان ق��رار می‌گی��رد و صادرکنن��ده دوباره اج��ازه پی��دا می‌کن��د کالا را از مرز خ��ارج کند. اما 
در آن س��وی م��رز اتف��اق دیگ��ری افت��اده اس��ت که ب��ا بخش��نامه قابل بازگش��ت نیس��ت: مش��تری خارجی 
در مدت��ی ک��ه کالای ایران��ی در دس��ترس نب��وده، بای��د نی��از خ��ود را از جای��ی تأمی��ن می‌ک��رده اس��ت.

محص��ولات  تعرف��ه‌ای  ک��د   ۲۴ ص��ادرات  ممنوعی��ت  رف��ع  ت��ازه  خب��ر  مس��ئله  همی��ن 
می‌کن��د. تبدی��ل  کس��ب‌وکار  ج��دی  مس��ئله  ی��ک  ب��ه  مقررات��ی  خب��ر  ی��ک  از  را  کش��اورزی 

براس��اس اب�لاغ ت��ازه، معاون��ت توس��عه بازرگان��ی وزارت جه��اد کش��اورزی در قال��ب هفدهمین فهرس��ت 
مس��تثنیات، ۲۴ ک��د تعرفه‌ای را از ممنوعیت صادرات خارج کرده و س��ازمان توس��عه تج��ارت نیز موضوع را به 
گم��رک ابلاغ کرده اس��ت. اقلام��ی از انواع ماه��ی و میگو تا خیار، بادمج��ان، خربزه، برخ��ی محصولات غذایی 
و انواع س��س در این فهرس��ت دیده می‌ش��وند و اعتبار دس��تورالعمل نیز »تا اطلاع ثانوی« اعلام ش��ده اس��ت.
دارم؟« ص��ادرات  اج��ازه  »آی��ا  ک��ه  نیس��ت  ای��ن  دیگ��ر  اصل��ی  س��ؤال  صادرکنن��ده  ب��رای  ام��ا 
سؤال مهم‌تر این است: آیا هنوز کسی منتظر خرید کالای من است؟ مشتری خارجی منتظر بخشنامه ما نمی‌ماند...
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اصلاح قیمت بنزین لازم است، اما نه در هر شرایطی
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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رئی�س اتحادی�ه طال و جواه�ر ته�ران ب�ا اش�اره ب�ه کاه�ش ۲۵ دلاری اون�س جهان�ی طال در 
هفت�ه گذش�ته، از رش�د قیمت‌ه�ا در ب�ازار داخل�ی خب�ر داد و گف�ت: ب�ه عل�ت افزای�ش ۲۲ هزار 

تومان�ی ن�رخ ارز ط�ی مدت اخی�ر، ‌ ب�ازار داخلی طلا ب�ا جهش قیمتی روبرو ش�ده اس�ت.

نادربذرافش�ان در گفت‌وگو با ایس�نا، درباره وضعیت هفتگی بازار طلا و سکه گفت: از شنبه...

علت گرانی طلا و سکه در بازار داخلی چیست؟

سرمقاله
اتحاد در خاکریز داخلی؛ 

ضرورت تمرکز استراتژیک 
در روزهای سرنوشت‌ساز

نویسنده: دکتر غلامعلی رموی

در ادبیات امنیت ملی، دانش اقتصاد 
سیاس��ی بحران و مفاهی��م بنیادین 
حکمرانی، حیاتی‌ترین اصل برای عبور 
سرافرازانه یک کشور از رویارویی‌های 
حاد ژئوپلیتیک، »تمرکز استراتژیک« 
»حف��ظ  و   )Strategic Focus(
یکپارچگ��ی جبهه داخلی« اس��ت. 
هنگامی ک��ه یک مل��ت در مواجهه 
مستقیم، علنی و پرشدت با تهدیدات 
خارج��ی و آرایش جنگی دش��منان 
قسم‌خورده قرار می‌گیرد، تمامی منابع 
ذهنی، مدیریت��ی، تقنینی و اجرایی 
کش��ور باید حول یک مح��ور واحد 
سازمان‌دهی شوند: پشتیبانی بی‌دریغ 
از معیشت مردم، مهار نااطمینانی‌های 
ب��ازار، تقویت پدافند ملی و صیانت از 
روان جمعی جامعه. ب��ا این حال، در 
ش��رایطی که روند رویاروی��ی به اوج 
خ��ود رس��یده و کش��ور در تبادلات 
آتش منطقه‌ای و ش��رایط حس��اس 
تاریخی به س��ر می‌برد، اصرار پیاپی 
برخی تصمیم‌گیران، رجال سیاسی 
و چهره‌ه��ای ذی‌مدخ��ل ب��ر طرح 
موضوعات چالش‌برانگیز و قطبی‌ساز 
در عرصه عمومی، جای پرسش و تأمل 
جدی دارد. ارائه‌ی طرح‌های شوک‌آور 
در حوزه مدیریت قیمت س��وخت و 
دس��تکاری ناگهانی ن��رخ حامل‌های 
انرژی از یک سو، و تشدید رفتارهای 
تقابلی در عرصه هنجارهای اجتماعی 
و حجاب از سوی دیگر، گویای نوعی 
عدم درک صحیح از »مفهوم اولویت 
در امنیت ملی« و انحراف عمیق از ریل 

عقلانیت حکمرانی است.
ادامه در همین صفحه

اکنون دولت دو میلی��ون و ۴۳۳ هزار کارمند دارد که اطلاعات 
آنها در سامانه حقوق و مزایا ثبت شده اما تعداد کارکنان دولت به 
همین‌جا ختم نمی‌ش��ود؛ چراکه با احتساب کارکنان شهرداری‌ها، 
تأمین اجتماعی، آتش‌نش��انی و برخی مجموعه‌های مش��ابه که در 
این سامانه قرار ندارند، تعداد کارکنان دولت و مجموعه‌های وابسته 
ممکن اس��ت به حدود چهار میلیون نفر برسد. علاوه بر این حدود 

۷۰۰ هزار نیروی شرکتی در دستگاه‌های دولتی مشغول‌اند.
به گزارش ایسنا، طبق قانون برنامه ۱۵ درصد از نیروهای دولت 
مازاد هس��تند و ناترازی نیروی انسانی در دس��تگاه‌ها وجود دارد. 
حال اینکه دولت چند نیروی مازاد دارد؟ هنوز پاسخ دقیقی وجود 
ندارد. محاس��بات بر پایه آمار رسمی نش��ان می‌دهد برای اجرای 
کاهش ۱۵ درصدی نیروی انس��انی، باید ح��دود ۳۶۵ هزار نفر از 
کارکنان کاس��ته شود؛ حدود ۱۹۰ هزار نفر از مسیر بازنشستگی و 
خروج طبیعی خارج می‌ش��وند و تکلیف حدود ۱۷۰ هزار نفر دیگر 
باید مشخص شود. با این حال، این عدد معادل نیروی مازاد نیست؛ 

چون رقم نهایی نیروهای مازاد هنوز اعلام نشده است. 
مس��ئله نیروی انس��انی دولت در ایران در نگاه اول ساده به نظر 
می‌رس��د؛ دولتی با میلیون‌ها کارمند که طبق قانون باید کوچک‌تر 
ش��ود. اما در جزئی��ات، تصویر پیچیده‌تر اس��ت؛ دولت هم‌زمان با 
تکلی��ف قانونی کاهش نیرو مواجه اس��ت و هن��وز نمی‌تواند بگوید 
دقیق��اً چند نفر از کارکنان��ش مازادند. در همین حال بخش��ی از 
دس��تگاه‌ها و مناطق کش��ور با کمبود نیروی انسانی روبرو هستند 
و دول��ت برای برخی مش��اغل و مناطق همچنان مجوز اس��تخدام 

صادر می‌کند.
بنابراین مسئله فقط »تعداد کارمندان« نیست؛ ترکیبی است از 
اندازه دولت، توزیع نیروی انسانی، ساختار سازمانی، خروج طبیعی 

کارکنان، استخدام‌های جدید و نحوه به‌کارگیری نیروها.
۲ میلیون و ۴۳۳ هزار کارمند؛ عدد رسمی دولت

آخرین آمار اعلام‌ش��ده از س��وی س��ازمان اداری و استخدامی 
کشور، نش��ان می‌دهد اطلاعات حدود دو میلیون و ۴۳۳ هزار نفر 
در سامانه حقوق و مزایا ثبت شده و حقوق و مزایای آنها به‌صورت 

ماهانه مورد تأیید قرار می‌گیرد.
این عدد آمار رس��می جامعه کارکنانی اس��ت که در سامانه‌های 
تحت نظارت س��ازمان اداری و استخدامی قرار دارند؛ نه لزوماً کل 

افرادی که در معنای گسترده در بخش عمومی کشور کار می‌کنند.
معاون س��ازمان اداری و اس��تخدامی گفته با احتساب کارکنان 
ش��هرداری‌ها، س��ازمان تأمی��ن اجتماع��ی، آتش‌نش��انی و برخی 
مجموعه‌های مش��ابه که در این سامانه قرار ندارند، تعداد کارکنان 
دولت و مجموعه‌های وابس��ته ممکن است به حدود چهار میلیون 

نفر برسد.
تفاوت این دو عدد مهم اس��ت؛ دو میلیون و ۴۳۳ هزار نفر، عدد 
رس��می جامعه تحت پوشش سامانه س��ازمان است؛ چهار میلیون 
نفر، یک برآورد ش��فاهیِ گس��ترده‌تر اس��ت و نباید به‌عنوان آمار 

قطعی کارکنان دولت نوشته شود.
تکلیف ۱۵ درصدی کاهش نیرو در برنامه هفتم

و اما در این میان ماده ۱۰۴ قانون برنامه هفتم، دولت را مکلف 
به کاهش نیروی انسانی دستگاه‌های اجرایی کرده است. بر مبنای 
تع��داد دو میلیون و ۴۳۳ هزار نفر کارمندی که س��ازمان اداری و 
استخدامی اعلام کرده، اجرای کامل کاهش ۱۵ درصدی به معنای 

کاهش حدود ۳۶۵ هزار نفر خواهد بود.
البت��ه این به معنای ۳۶۵ هزار نفر »نیروی مازاد« نیس��ت. این 
عدد فقط نش��ان می‌دهد اگر قرار باش��د حکم کاهش ۱۵ درصدی 
بر جامعه آماری دو میلیون و ۴۳۳ هزار نفری اعمال ش��ود، اندازه 
کاهش موردنیاز چقدر خواهد بود. بخشی از این کاهش می‌تواند از 
طریق بازنشستگی، خروج طبیعی، عدم جایگزینی افراد، جابه‌جایی 

نیروها یا سایر روش‌های مدیریتی اتفاق بیفتد.
هزار خروج طبیعی؛ چند هزار نفر دیگر باقی می‌مانند؟

بر اس��اس توضیح ذبیح الله س��لمانی - معاون س��ازمان اداری و 
استخدامی - اطلاعات موجود در سامانه نشان می‌دهد حدود ۱۹۰ 
هزار نفر از کارکنان از مس��یر بازنشس��تگی و خروج طبیعی امکان 
خروج از سیس��تم را دارند؛ کس��انی که سابقه ۳۰ یا ۳۵ ساله‌شان 

تکمیل شده است.
اگ��ر عدد ۳۶۵ ه��زار نفر را کاهش مورد نی��از در نظر بگیریم و 
ح��دود ۱۹۰ هزار نفر خروج طبیع��ی را از آن کم کنیم، به عددی 
ح��دود ۱۷۵ هزار نفر می‌رس��یم؛ همانگونه که س��لمانی برای این 

فاصله از تعبیر »حدود ۲۰۰ هزار نفر« استفاده کرده است.
ام��ا حدود ۲۰۰ هزار نف��ر هم لزوماً نیروی مازاد نیس��تند؛ آنها 
افرادی‌ هس��تند که در صورت اج��رای کامل کاهش ۱۵ درصدی، 

پس از کس��ر خ��روج طبیعی، باید برای‌ش��ان راهکار پیدا ش��ود. 
سرنوشت نهایی این افراد هنوز مشخص نیست.

بالاخره چند نیروی مازاد داریم؟
س��ازمان اداری و اس��تخدامی اعلام کرده آمار نهایی و رسمی از 
تع��داد نیروهای مازاد دس��تگاه‌های اجرایی در اختی��ار ندارد. قرار 
اس��ت دستگاه‌های اجرایی اطلاعات نیروهایی را که به‌دلیل اصلاح 
ساختار، حذف واحد سازمانی، هوشمندسازی خدمات یا تغییر نیاز 
نیروی انسانی مازاد تشخیص داده می‌شوند، در سامانه »بهین‌یاب« 
ثبت کنند. پس از تکمیل این فرآیند اس��ت که س��ازمان می‌تواند 

تصویر دقیق‌تری از تعداد نیروهای مازاد به دست آورد.
پ��س دولت تکلیف کاه��ش نیروی انس��انی دارد، اما هنوز عدد 
دقی��ق نی��روی مازاد خ��ود را نمی‌دان��د و تا زمانی ک��ه اطلاعات 
دستگاه‌ها در سامانه بهین‌یاب تکمیل نشود، هر عدد قطعی درباره 

»نیروی مازاد دولت« فراتر از داده‌های رسمی خواهد بود.
چرا نمی‌توان ۳۶۵ هزار نفر را مازاد دانست؟

فرض کنیم دولت دقیقاً ۳۶۵ هزار نفر از کارکنان خود را کاهش 
دهد. این کاهش می‌تواند ترکیبی از بازنشس��تگی، خروج طبیعی، 
عدم جایگزینی، انتقال، تغییر س��اختار و س��ایر روش‌ها باش��د. در 
چنین شرایطی نمی‌توان گفت تمام این ۳۶۵ هزار نفر همین حالا 
»مازاد« هس��تند. حتی درباره ۱۷۵ تا ۲۰۰ هزار نفر باقی‌مانده نیز 
هنوز مش��خص نیس��ت چه تعداد واقعاً مازاد هستند و چه تعداد با 

جابه‌جایی یا تغییر شغل در داخل دولت باقی می‌مانند.
دقیق‌ترین جمع‌بندی با داده‌های فعلی این اس��ت که در صورت 
اجرای کامل حکم ۱۵ درصدی، حدود ۳۶۵ هزار نفر باید از اندازه 
نیروی انس��انی کاسته شود؛ با احتساب خروج طبیعی حدود ۱۹۰ 
هزار نفر، حدود ۱۷۵ تا ۲۰۰ هزار نفر دیگر نیازمند تعیین تکلیف‌ 
هستند. اما تعداد واقعی نیروهای مازاد هنوز از سوی سازمان اداری 

و استخدامی اعلام نشده است.
»بهین‌یاب« قرار است چه چیزی را روشن کند؟

هدف س��امانه بهین‌یاب، شناسایی نیروهایی است که در نتیجه 
تغییر س��اختار، حذف واحد سازمانی، هوشمندسازی و تغییر نحوه 
ارائه خدم��ات، دیگر در جایگاه فعلی مورد نیاز نیس��تند، نه صرفاً 

تهیه فهرست.
این با مفهوم »اخراج« تفاوت دارد. رویکرد اعلام‌شده این نیست 

که نیروی مازاد شناسایی‌ش��ده الزاماً از دولت خارج ش��ود؛ یکی از 
راهکارهای مطرح، جابه‌جایی این افراد به دس��تگاه‌ها یا مش��اغلی 
اس��ت که به نیرو نیاز دارند، هم��راه با آموزش و بازآموزی مهارتی. 
سیاس��ت اعلام‌ش��ده را می‌توان بیش��تر »بازآرایی نیروی انسانی« 

دانست تا تعدیل گسترده.
توقف جذب نیرو؛ دولت قرار است از کجا کوچک شود؟

یکی از مس��یرهای کنترل ناترازی، مح��دود کردن ورود نیروی 
جدید به بخش‌های ستادی است. اگر در یک دستگاه نیروی مازاد 
وجود دارد، صدور مجوز استخدام جدید برای همان بخش می‌تواند 
ناترازی را تشدید کند. در مقابل، اولویت استخدام به سمت مشاغل 
و مناط��ق دارای کمبود نیرو م��ی‌رود — به‌ویژه مناطق محروم و 

واحدهای شهرستانی.
بنابرای��ن، سیاس��ت دولت فقط »ک��م کردن تع��داد کارکنان« 
نیست؛ بخشی از آن جلوگیری از ورود نیروی جدید به نقاط دارای 

مازاد و هدایت استخدام به نقاط دارای کمبود است.
عدد دو میلیون و ۴۳۳ هزار نفر به‌تنهایی پاس��خ این پرسش را 
نمی‌دهد. ممکن است یک دستگاه با نیروی مازاد و دستگاه دیگری 

با کمبود جدی مواجه باشد.
طبق تاکید سازمان اداری و استخدامی، وجود ناترازی در توزیع 
نیرو الزاماً به معنای بزرگ بودن دولت نیست؛ برای قضاوت درباره 
اندازه دولت باید از شاخص‌های دقیق‌تری مثل نسبت کارکنان به 
جمعیت یا نس��بت هزینه دولت به تولید ناخالص داخلی اس��تفاده 

کرد.
بنابراین »کوچک‌س��ازی دولت« و »رفع ناترازی نیروی انسانی« 
لزوماً یک معنا ندارند. ممکن اس��ت دول��ت از نظر تعداد کارکنان 
کوچک‌تر ش��ود اما اگر کاه��ش از بخش‌های ضروری اتفاق بیفتد، 
کیفیت خدمات آسیب ببیند. در مقابل، ممکن است بدون کاهش 
ش��دید تعداد کل، با انتقال نیرو از س��تادهای متورم به واحدهای 
دارای کمبود، بخش��ی از ناترازی حل شود — این گزاره دوم یک 

تحلیل سیاستی است، نه آماری اثبات‌شده.
ماده ۱۰۵؛ فقط تعداد کارکنان نیست

کوچک‌س��ازی دولت به تع��داد کارکنان محدود نمی‌ش��ود. در 
کن��ار کاهش نیرو، برنامه هفتم درب��اره کاهش و اصلاح واحدهای 
س��ازمانی نیز تکلیف تعیین ک��رده. اگر فقط کارکنان کاهش یابند 

اما س��اختارها و پست‌های س��ازمانی بدون تغییر بمانند، بخشی از 
مسئله ساختاری دولت همچنان باقی می‌ماند. کاهش/ ساماندهی 
نیروی انس��انی و اصلاح س��اختار س��ازمانی اگر از هم جدا شوند، 
کاه��ش عددی کارکنان لزوماً به افزایش به��ره‌وری منجر نخواهد 

شد.
هزار نیروی شرکتی؛ مسئله‌ای جدا از نیروی مازاد

در کنار بحث کارکنان دولت، عدد دیگری هم مطرح است؛ حدود 
۷۰۰ هزار نیروی ش��رکتی. این عدد نباید با نیروهای مازاد اشتباه 
ش��ود. این افراد موضوع »س��اماندهی وضعیت نیروهای شرکتی« 
هستند؛ کسانی که با شرکت‌های طرف قرارداد دستگاه‌های دولتی 
همکاری می‌کنند و بحث تبدیل وضعیت یا قرارداد مس��تقیم آنها 

مطرح است.
گام اول ای��ن طرح اجرایی ش��ده و بر اس��اس مصوبه »پرداخت 
ب��ه ذینفع نهای��ی«، از مهرماه ۱۴۰۵ حقوق و کس��ورات این افراد 
مس��تقیم و بدون واسطه شرکت پرداخت می‌ش��ود. اما گام اصلی 
)تبدیل وضعیت به قرارداد مس��تقیم( با س��ه مانع رس��می روبرو 
است؛ مغایرت با اصل عدالت استخدامی )چون این افراد در آزمون 
استخدامی شرکت نکرده‌اند(، سیاست چابک‌سازی/ کوچک‌سازی 
دولت، و بار مالی سنگین. سازمان اداری و استخدامی تأکید کرده 

اجرای این طرح نباید به کاهش حقوق این افراد منجر شود.
بنابراین؛ ۷۰۰ هزار نیروی ش��رکتی مس��اوی ۷۰۰ هزار نیروی 
مازاد نیس��ت، و نمی‌توان گف��ت این افراد بخش��ی از همان ۳۶۵ 
هزار نفر ماده ۱۰۴ هس��تند. این دو مسئله متفاوت‌ هستند که در 

سیاست نیروی انسانی دولت به هم برخورد کرده‌اند.
چالش اصلی دولت ش��اید ن��ه فقط کوچک ک��ردن بدنه خود، 
بلکه س��اختن دولتی با اندازه‌ای متناسب، ساختاری کم‌هزینه‌تر و 
توزیعی متوازن‌تر از نیروی انس��انی باشد؛ دولتی که هم از انباشت 
نی��رو در بخش‌های غیرضروری جلوگیری کن��د و هم در نقطه‌ای 
که مردم برای دریافت خدمت به کارمند نیاز دارند، با کمبود نیرو 

مواجه نباشد.
ع��دد ۳۶۵ هزار نفر بیش از آنکه پاس��خ س��ؤال »چند کارمند 
اضافه داریم؟« باشد، پرسش بزرگ‌تری پیش روی دولت می‌گذارد: 
چگون��ه باید این کاهش را انجام داد، بدون آنکه کوچک‌س��ازی به 

کاهش ظرفیت ارائه خدمات عمومی تبدیل شود؟ 

۱. تفکی��ک »مس��ئله مه��م« از »اولوی��ت حیات��ی«؛ خطا در 
سلسله‌مراتب تصمیم‌گیری

هیچ کارشناس منصف و صاحب‌نظری منکر ناترازی‌های عمیق 
س��اختاری در ح��وزه انرژی، هزینه‌های س��نگین تولید و واردات 
بنزی��ن، یا اهمیت فوق‌العاده‌ی صیان��ت از هنجارهای فرهنگی و 
اخلاقی در جامعه نیست. مسلم است که قیمت تمام‌شده سوخت 
با نرخ فروش آن فاصله چشمگیری دارد و این گره اقتصادی باید 
در »فرصت مقتضی« و با تدبیر جامع گش��وده ش��ود. همچنین 
موضوع عفاف و هنجارهای اجتماع��ی، رفتاری تاثیرگذار بر نظم 

عمومی است که چاره‌اندیشی دقیق و ریشه‌ای را می‌طلبد.
اما مسئله اصلی در دانش سیاست‌گذاری عمومی، فهم دقیق دو 
عنصر حیاتی اس��ت: »زمان‌بندی« )Timing( و »سلسله‌مراتب 
اولویت‌ه��ا«. اصلاح ناترازی س��وخت ی��ا مواجهه ب��ا پدیده‌های 

فرهنگی، اموری مزمن، س��اختاری و محتاج اقناع عمومی، بستر 
آرام، بازس��ازی اعتم��اد و اصلاحات تدریجی هس��تند. در مقابل، 
مواجهه با تهدیدات خارجی، حفظ امنیت مرزها و صیانت از کیان 
کشور، امری فوری، حیاتی و مرتبط با اصل بقای ملی است. مطرح 
کردن طرح‌های هزینه‌بر و التهاب‌آفرین در ش��رایط اضطرار، توان 
و جان جامعه را به‌جای معطوف س��اختن به دفاع از کشور، غرق 
در مجادلات فرسایشی داخلی می‌کند و تمرکز فرماندهی بحران 

را برهم می‌زند.
۲. سرمایه اجتماعی؛ خاکریز اول دفاع از کیان کشور

تجربه نیم‌قرن معاصر و به‌ویژه حماسه‌آفرینی‌های دوران دفاع 
مقدس، اثبات کرده اس��ت که قدرت واقعی یک کش��ور در برابر 
هجمه‌های س��نگین، پیش از آنکه متکی بر ابزارهای تسلیحاتی 
باشد، بر »س��رمایه اجتماعی، امید و وحدت کلمه« استوار است. 

اگر جامعه احس��اس کند که مس��ئولان کش��ور در می��ان دود و 
آت��ش بحران‌های بیرونی، به‌جای کاهش بار معیش��تی و خدمت 
بی‌منت، در حال طراحی بس��ته‌های جدید گران‌س��ازی یا ایجاد 
تش��نج‌های اجتماعی جدید هستند، شالوده اعتماد عمومی دچار 
گسست می‌شود. همان‌طور که رهبر عالی انقلاب اسلامی بارها در 
پیام‌های خود، تمامی مس��ئولان و دست‌اندرکاران را از رفتارهای 
وحدت‌شکن، س��خنان مایوس‌کننده و ایجاد دوقطبی‌های کاذب 
بازداش��ته‌اند، حرکت در مس��یری مغایر با این رهنمودها، آب به 
آس��یاب دشمن ریختن است. وقتی دشمن در کمین نشسته تا از 
کوچکتری شکاف داخلی برای نفوذ و فروپاشی استفاده کند، دامن 
زدن به طرح‌های جنجالی، معبری س��اختن برای نفوذ دشمن و 

تضعیف جبهه خودی است.
۳. لزوم عبرت از گذشته و پرهیز از تکرار خطاهای پرهزینه

ام��روز دیگر زمان آزمون و خطا نیس��ت. تاریخ چند دهه اخیر 
و به‌ویژه تجارب تلخ ش��وک‌درمانی‌های ناگهانی در بازار سوخت، 
آئینه‌ای تمام‌نما در برابر دیدگان ماس��ت. ش��وک قیمتی بنزین، 
بدون اصلاح کیفیت خودروهای پرمصرف داخلی، بدون توس��عه 
ناوگان حمل‌ونقل عمومی و ب��دون جبران قدرت خرید مردم، نه 
تنها مشکل ناترازی انرژی را حل نمی‌کند، بلکه با جهش انتظارات 
تورمی، خط آتش تورم را مش��تعل‌تر ساخته و هزینه‌های امنیتی 

مضاعفی به کشور تحمیل می‌دارد.
از س��وی دیگ��ر، تقلی��ل دادن مس��ائل پیچی��ده فرهنگی به 
رفتارهای چکش��ی و قانونی، بدون در نظ��ر گرفتن ظرفیت‌های 
ایجاب��ی و اقناعی، جز تقابل جامعه ب��ا خودش حاصلی ندارد. اگر 
رجال سیاس��ی و چهره‌های ش��اخص نتوان انتظار داشت که در 
این روزهای حساس، اولویت‌های اصلی کشور را تشخیص دهند و 

راهنمای جامعه باشند، پس چه کسی باید کشتی حکمرانی را در 
میان طوفان‌های ژئوپلیتیک به ساحل آرامش برساند؟

کلام آخر: فراخوان به عقلانیت و خدمت
روزهای سرنوشت‌سازی در پیش است و آینده این مرز و بوم در 
گرو تصمیماتی است که امروز اتخاذ می‌شود. سیاسیون، نمایندگان 
و مسئولان اجرایی باید از مجادلات بی‌حاصل، طرح‌های هزینه‌ساز 
و رفتارهای نابهنگام دست بردارند. امروز تنها یک تکلیف بر دوش 
همگان ق��رار دارد: تمرکز ۱۰۰ درصدی بر خدمت به مردم، مهار 
فشارهای معیشتی، مراقبت از ثبات اقتصادی و تقویت یکپارچگی 
ملی. باید راه نفوذ دشمنان داخلی و خارجی را با بستن منفذهای 
تفرقه سد کرد، نه آنکه با دست خود بر خرمن آرامش جامعه آتش 
افکند. وقت آن است که عقلانیت و حکمت بر اریکه تصمیم‌گیری 

بنشیند؛ فَاعْتَبِرُوا یاَ أوُلیِ الْأَبصَْارِ.

اتحاد در خاکریز داخلی؛ ضرورت تمرکز استراتژیک در روزهای سرنوشت‌ساز

تکلیف نیروهای مازاد چه می‌شود؟

کارمندان دولت ۲ میلیون یا ۴ میلیون نفر؟!

طراحی برنامه کسب و کار در صنعت رستوران
آشپپزی هنری است که هر کسی بدان جذب نمی‎شود. خب تهیه غذا به طور روزمره کار سختی است. حالا اگر قرار باشد آن را بدل به 
یک کس��ب و کار کنیم، دردس��رهایش دوچندان خواهد شد. در عین حال برخی از مردم طوری آشپزی را دوست دارند که یکی از اهداف 
کاری بزرگ‎ش��ان راه‎اندازی رس��توران است. اگر شما هم نیم نگاهی به این صنعت دارید، باید قبل از اینکه با کلی پول وارد بازار شوید، به 
فکر تهیه یک برنامه کسب و کار باشید.  برنامه کسب و کار در واقع مثل تاکتیک فوتبال عمل می‎کند. همانطور که هر تیمی برای برنده 
شدن باید تاکتیک مشخصی داشته باشد، رستوران‎ها نیز برای موفقیت در بازار باید برنامه‎ای درست و حسابی دم دست داشته باشند. شاید 
فکر کنید چنین برنامه‎ای در طول زمان به سادگی تهیه می‎شود. خب در این صورت باید بگوییم سخت در اشتباهید؛ چراکه برنامه کاری 
امری نیست که در طول زمان به دست بیاید. در عوض شما باید برنامه‎ای دقیق برای آن داشته باشید. فقط در این صورت اندک شانسی 

برای موفقیت در دنیای کسب و کار خواهید داشت.  ما در این مقاله قصد داریم به شما یاد دهیم چطور برنامه کسب و کار در صنعت...
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اصلاح قیمت بنزین لازم است، اما نه در هر شرایطی
یک اقتصاددان با تاکید بر اینکه اصلاح قیمت بنزین ممکن است در بلندمدت ضروری 
باش��د، گفت: اجرای این سیاس��ت به زمان و شرایط اقتصادی کش��ور بستگی دارد و در 
شرایطی که مردم با تورم، کاهش قدرت خرید و فشارهای ناشی از جنگ مواجه‌اند، افزایش 

قیمت بنزین می‌تواند پیامدهای اجتماعی و اقتصادی به همراه داشته باشد.
مرز میان »سیاست اضطراری« و »سیاستی که خودش بحران اقتصادی جدید ایجاد 
می‌کند« کجاست؟ این پرسشی است که در شرایط جنگی و در حالی که خانوارها همزمان 
با تورم، کاهش قدرت خرید و افزایش هزینه‌های زندگی مواجه‌اند، درباره سیاست بنزینی 

دولت اهمیت بیشتری پیدا می‌کند.
در همین زمینه، آلبرت بغزیان - اقتصاددان و اس��تاد دانشگاه تهران - در گفت‌وگو با 
ایسنا، با انتقاد از زمان و شیوه مطرح‌شدن افزایش قیمت بنزین، معتقد است اگر قرار است 
قیمت این حامل انرژی اصلاح شود، این اقدام باید در شرایط باثبات‌تر و با یک سیاست 
قابل پیش‌بینی انجام شود، نه در شرایطی که اقتصاد و خانوارها با مجموعه‌ای از فشارهای 

هم‌زمان مواجه‌اند.
»بدترین زمان« برای تصمیم‌گیری درباره بنزین

بغزیان با اشاره به تجربه افزایش قیمت بنزین در سال‌های گذشته اظهار کرد:  افزایش 
قیمت بنزین پیش از این نیز در زمان مناس��بی انجام نش��ده و تجربه آن نشان داده که 

انتخاب زمان نامناسب می‌تواند پیامدهای اجتماعی و اقتصادی به همراه داشته باشد.
وی با اشاره به شرایط فعلی گفت: اکنون نیز که دوباره بحث تغییر قیمت بنزین مطرح 
شده، نباید صرفاً به دلیل مشکلات موجود، هزینه سیاست‌گذاری‌های گذشته را بر دوش 
مردم گذاش��ت. این اقتصاددان با بیان اینکه مش��کلات مربوط به مصرف بنزین و قاچاق 
را باید از یکدیگر تفکیک کرد، گفت: اگر مس��ئله مصرف بالای بنزین اس��ت، می‌توان از 
ابزارهایی مانند س��همیه‌بندی برای مدیریت مصرف استفاده کرد؛ اما اگر مسئله قاچاق 

است، باید با قاچاق مقابله شود.
چرا باید قاچاق را با گران کردن بنزین برای مصرف کننده حل کنیم؟

بغزیان درباره قاچاق بنزین گفت: اگر دولت معتقد اس��ت بنزین قاچاق می‌شود، باید 
جلوی قاچاق را بگیرد، نه اینکه برای حل مسئله قاچاق، قیمت بنزین را برای مردم افزایش 
دهد. وی با اشاره به گستردگی قاچاق سوخت اظهار کرد: قاچاق بنزین در مقیاس گسترده 
نمی‌تواند صرفاً با ابزارهایی مانند حمل مقدار کمی س��وخت در ظروف انجام شود و اگر 
قاچاق گسترده وجود دارد، باید سازمان‌یافته باشد. در چنین شرایطی باید بررسی شود که 
این سوخت چگونه از مبادی مختلف خارج می‌شود و چرا با وجود نظارت‌ها امکان قاچاق 
وجود دارد. بغزیان تأکید کرد:  اگر دولت مشکل را قاچاق می‌داند، باید با قاچاقچی برخورد 
کند و نمی‌توان هر بار برای حل این مسئله، هزینه بیشتری بر مصرف‌کننده تحمیل کرد. 
این مشکل مردم نیست که الان بنزین قاچاق می‌شود؛ این وضعیت نتیجه تغییرات نرخ 
ارز و اختلاف قیمت بنزین در ایران با کشورهای همسایه است. این اقتصاددان با اشاره به 
اختلاف قیمت بنزین در ایران و کشورهای همسایه گفت: پایین‌تر بودن قیمت بنزین در 
ایران، در مقایسه با کشورهای همجوار، انگیزه قاچاق را افزایش می‌دهد؛ با این حال، راه‌حل 

این مسئله نباید صرفاً افزایش قیمت برای مصرف‌کننده باشد.
مشکل بنزین فقط مصرف نیست

این اقتصاددان در ادامه با اشاره به استدلال‌های مربوط به مصرف بالای بنزین گفت: 
اگر مس��ئله مصرف بالاست، می‌توان از سیاست‌هایی مانند سهمیه‌بندی استفاده کرد تا 
مصرف مدیریت شود و افراد به سمت استفاده بیشتر از حمل‌ونقل عمومی سوق پیدا کنند.

اما نمی‌توان با افزایش قیمت، صرفا مصرف‌کننده را تنبیه کرد. بغزیان با اشاره به شرایط 
اقتصادی کشور گفت: در شرایطی که هزینه‌های دولت به دلیل جنگ افزایش پیدا کرده، 
درآمدها با مش��کل مواجه شده، تورم وجود دارد و مردم نیز تحت فشار هستند، منطقی 
نیست فشار جدیدی از طریق افزایش قیمت بنزین به خانوارها وارد شود. اگر مشکل قاچاق 

است، باید قاچاق را متوقف کرد. 
افزایش قیمت بنزین؛ موج جدید گرانی؟

بغزیان در ادامه نسبت به آثار تورمی افزایش قیمت بنزین هشدار داد و گفت: افزایش 
قیمت بنزین می‌تواند خود را در هزینه‌های حمل‌ونقل نشان دهد و از این مسیر بر قیمت 
سایر کالاها و خدمات نیز اثر بگذارد. وی با اشاره به حمل‌ونقل شهری و بین‌شهری اظهار 
کرد: افزایش هزینه سوخت می‌تواند به سرعت در هزینه‌های حمل‌ونقل خود را نشان دهد. 
حتی پیش از اجرای افزایش قیمت، مطرح شدن مداوم این موضوع می‌تواند بر انتظارات 

مردم و فعالان اقتصادی اثر بگذارد.
همین که می‌گویید قیمت بنزین قرار اس��ت بالا برود، بعضی‌ها جلوتر افزایش قیمت 

می‌دهند
بغزیان با اش��اره به اثر روانی و انتظاری بحث افزایش قیمت بنزین گفت: وقتی دولت 
اعلام می‌کند که در حال بررس��ی افزایش قیمت است، برخی افراد ممکن است پیش از 
اجرای تصمیم، قیمت کالاها و خدمات خود را افزایش دهند. اگر افزایش قیمت بنزین در 

نهایت اجرا نشود، ممکن است افزایش‌های قبلی همچنان در قیمت‌ها باقی بماند.
بغزیان همچنین به تعدد اظهارنظرهای مسئولان درباره قیمت بنزین اشاره کرد و گفت: 
یک مقام دولتی می‌گوید تا پایان س��ال برنامه‌ای برای افزایش قیمت وجود ندارد، مقام 
دیگری از بررسی سناریوها صحبت می‌کند و رئیس‌جمهور نیز از افزایش محدود قیمت 
سخن می‌گوید. این پراکندگی در اظهارنظرها می‌تواند انتظاراتی در جامعه ایجاد کند و 

خود به افزایش قیمت‌ها دامن بزند.
چرا باید در شرایط جنگی یک دغدغه دیگر به مردم اضافه کنیم؟

بغزیان با اش��اره به شرایط اقتصادی و معیشتی کشور گفت: مردم در شرایط فعلی با 
مسائل مختلفی از جمله هزینه‌های ناشی از جنگ، کاهش قدرت خرید و افزایش قیمت‌ها 
مواجه‌اند. وقتی اقتصاد با این حجم از مشکلات مواجه است، دولت باید دقت کند که با 

یک تصمیم جدید، دغدغه دیگری به مردم اضافه نکند.
این اقتصاددان گفت: اگر قرار باش��د قیمت بنزین اصلاح ش��ود، بهتر است این کار در 
زمانی انجام ش��ود که ش��رایط اقتصادی باثبات‌تر شده باش��د و مردم نیز با این حجم از 

مشکلات و فشارهای اقتصادی مواجه نباشند.
افزایش تدریجی یا شوک قیمتی؟

بغزیان درباره شیوه اصلاح قیمت بنزین نیز گفت: این موضوع که قیمت یکباره افزایش 
پیدا کند یا به ش��کل تدریجی تغییر کند، به نحوه سیاست‌گذاری بستگی دارد و برخی 
سیاست‌گذاران به »شوک‌درمانی« اعتقاد دارند. در سیاست شوک‌درمانی، قیمت یک کالا 
در ی��ک مرحله با افزایش قابل توجه مواجه می‌ش��ود تا مص��رف یا رفتار اقتصادی مردم 

سریع‌تر تغییر کند؛ اما این شیوه می‌تواند شوک قیمتی ایجاد کند.
این اقتصاددان در مقابل بر اهمیت قابل پیش‌بینی بودن سیاست قیمت‌گذاری تاکید 
کرد و گفت: اگر قرار باشد قیمت بنزین افزایش پیدا کند، می‌توان از قبل اعلام کرد که 
مثلًا در یک زمان مشخص و به میزان مشخصی افزایش پیدا خواهد کرد تا مردم و فعالان 

اقتصادی بتوانند خود را با آن تطبیق دهند.
بغزیان با اشاره به تجربه‌های گذشته اظهار کرد: قابل پیش‌بینی بودن قیمت و سیاست 
دولت، خود یک نوع سیاس��ت‌گذاری است؛ اما مشکل اینجاس��ت که گاهی دولت‌ها به 
تصمیمات دولت قبلی پایبند نمی‌مانند و سیاس��ت‌های قبلی کنار گذاشته می‌شود. در 
چنین شرایطی، مردم و فعالان اقتصادی نمی‌دانند باید انتظار چه تصمیمی را داشته باشند 

و همین عدم قطعیت می‌تواند به اقتصاد آسیب بزند.
اصلاح قیمت؛ بله! اما نه در هر شرایطی!

بغزیان در جمع‌بندی دیدگاه خود درباره قیمت بنزین گفت: اصلاح قیمت بنزین ممکن 
است در بلندمدت لازم باشد، اما زمان و بازه ی اجرای آن اهمیت زیادی دارد. در شرایطی 
که کشور با مجموعه‌ای از مشکلات و هزینه‌های ناشی از جنگ مواجه است، اضافه کردن 

افزایش قیمت بنزین به این فشارها، تصمیم مناسبی نیست.
این اقتصاددان گفت: اگر شرایط اقتصادی کشور به ثبات رسید و مشکلات و فشارهای 
فعلی کاهش پیدا کرد، می‌توان درباره اصلاح قیمت بنزین تصمیم گرفت؛ اما در شرایط 
فعلی، افزایش قیمت بنزین نباید به عنوان راه‌حل مشکلات موجود بر دوش مردم گذاشته 

شود.

خبرنــامه

فرصت امروز: رفع یک ممنوعیت صادراتی روی کاغذ اتفاق س��اده‌ای 
اس��ت. بخش��نامه صادر می‌ش��ود، گم��رک در جریان ق��رار می‌گیرد و 
صادرکنن��ده دوباره اجازه پیدا می‌کن��د کالا را از مرز خارج کند. اما در 
آن س��وی مرز اتفاق دیگری افتاده اس��ت که با بخشنامه قابل بازگشت 
نیست: مش��تری خارجی در مدتی که کالای ایرانی در دسترس نبوده، 

باید نیاز خود را از جایی تأمین می‌کرده است.
همین مس��ئله خبر تازه رف��ع ممنوعیت ص��ادرات ۲۴ کد تعرفه‌ای 
محص��ولات کش��اورزی را از یک خب��ر مقرراتی به یک مس��ئله جدی 

کسب‌وکار تبدیل می‌کند.
براساس ابلاغ تازه، معاونت توسعه بازرگانی وزارت جهاد کشاورزی در 
قالب هفدهمین فهرس��ت مس��تثنیات، ۲۴ کد تعرفه‌ای را از ممنوعیت 
صادرات خارج کرده و س��ازمان توسعه تجارت نیز موضوع را به گمرک 
ابلاغ کرده است. اقلامی از انواع ماهی و میگو تا خیار، بادمجان، خربزه، 
برخی محصولات غذایی و انواع س��س در این فهرست دیده می‌شوند و 

اعتبار دستورالعمل نیز »تا اطلاع ثانوی« اعلام شده است.
ام��ا برای صادرکننده س��ؤال اصلی دیگر این نیس��ت ک��ه »آیا اجازه 

صادرات دارم؟«
سؤال مهم‌تر این است:

آیا هنوز کسی منتظر خرید کالای من است؟
مشتری خارجی منتظر بخشنامه ما نمی‌ماند

فرض کنیم یک صادرکننده ایرانی س��ه سال برای ساختن بازار خود 
در یک کشور همسایه تلاش کرده است.

نماین��ده پیدا کرده، نمونه فرس��تاده، اس��تاندارد گرفته، روی قیمت 
مذاکره کرده و سرانجام وارد فهرست تأمین‌کنندگان یک خریدار عمده 

شده است.
مشتری هر ماه ۵۰ هزار دلار از او خرید می‌کند.

بعد صادرات محصول متوقف می‌شود.
صادرکننده ممکن اس��ت برای مش��تری توضیح دهد که مش��کل از 
شرکت نیس��ت و مقررات داخلی تغییر کرده اس��ت. مشتری نیز شاید 

شرایط را درک کند.
اما کارخانه یا فروشگاه خارجی همچنان کالا لازم دارد.

او نمی‌تواند خط تولید یا قفس��ه فروشگاهش را به احترام صادرکننده 
ایرانی خالی نگه دارد.

پس به س��راغ ترکیه، هند، پاکستان، چین یا هر تأمین‌کننده دیگری 
می‌رود که بتواند همان محصول را تحویل دهد.

تأمین‌کننده جدید نمونه می‌فرستد.
کیفیت بررسی می‌شود.
قیمت مذاکره می‌شود.
قرارداد بسته می‌شود.

سیستم لجستیک شکل می‌گیرد.
و بع��د از چند ماه، چیزی اتفاق می‌افت��د که برای صادرکننده ایرانی 

بسیار مهم است:
تأمین‌کننده جدید دیگر »جدید« نیست.

او تبدیل به تأمین‌کننده عادی مشتری شده است.
حالا ممنوعیت ایران برداشته می‌شود.
اما چرا مشتری باید دوباره تغییر کند؟

هزینه تغییر تأمین‌کننده به نفع رقیب کار می‌کند
در مدیری��ت و بازاریابی مفهومی به نام Switching Cost یا هزینه 

تغییر وجود دارد.
وقتی مش��تری از یک تأمین‌کننده به تأمین‌کننده دیگر می‌رود، فقط 
قیمت کالا را مقایسه نمی‌کند. تغییر فروشنده می‌تواند هزینه آزمایش 
محص��ول، کنترل کیفیت، مذاک��ره قرارداد، تنظی��م حمل‌ونقل، تغییر 
فرآیند داخلی و حتی ریسک اختلال در تولید را به همراه داشته باشد.

همین هزینه در ابتدا به نفع صادرکننده ایرانی بود.
مشتری‌ای که سال‌ها از ایران خرید کرده بود، برای تغییر تأمین‌کننده 

انگیزه زیادی نداشت.
اما ممنوعیت صادرات او را مجبور کرد این هزینه را یک بار پرداخت 

کند.
حالا معادله برعکس شده است.

صادرکننده ایرانی برای بازگش��ت باید مش��تری را قان��ع کند دوباره 
هزینه تغییر را بپردازد.

یعنی همان مانعی که قبلًا مش��تری را نزد ما نگه می‌داش��ت، اکنون 
می‌تواند او را نزد رقیب نگه دارد.

این یکی از مهم‌ترین هزینه‌های پنهان بی‌ثباتی صادرات است.
فروش ازدست‌رفته فقط فروش همان ماه نیست

فرض کنیم همان مش��تری خارجی ماهانه ۵۰ هزار دلار خرید داشته 
است.

اگر صادرات برای چهار ماه متوقف ش��ود، اولین محاسبه بسیار ساده 
است:

۲۰۰ هزار دلار فروش از دست رفته است.
اما این فقط سطح اول زیان است.

اگر مش��تری در این م��دت تأمین‌کننده جدیدی پی��دا کند و دیگر 
برنگردد، باید ارزش کل رابطه آینده را نیز در نظر گرفت.

فرض کنیم انتظار داش��تیم مش��تری حداقل پنج سال دیگر به خرید 
ادامه دهد. فروش سالانه او ۶۰۰ هزار دلار است.

در این صورت رابطه‌ای چندمیلیون‌دلاری در معرض خطر قرار گرفته 
است.

البته فروش با سود یکی نیست و برای ارزش‌گذاری دقیق باید حاشیه 
سود، نرخ حفظ مشتری، هزینه خدمت‌رسانی و ارزش زمانی پول را نیز 

وارد محاسبه کرد. اما اصل موضوع تغییر نمی‌کند:
ارزش یک مشتری بسیار بیشتر از سفارش بعدی اوست.

این مفهوم در بازاریابی با Customer Lifetime Value یا ارزش 
طول عمر مشتری شناخته می‌شود.

در صادرات B2B اهمیت آن حتی بیش��تر اس��ت، زی��را پیدا کردن 
مشتری خارجی می‌تواند ماه‌ها یا سال‌ها طول بکشد.

هزینه پیدا کردن مشتری خارجی را هم حساب کنید
صادرکننده برای جذب یک مشتری خارجی چه هزینه‌ای می‌کند؟

حضور در نمایشگاه.
سفر خارجی.
ارسال نمونه.

ترجمه و تهیه اسناد.
استاندارد و آزمایش.

بازاریابی.
کمیسیون نماینده.

مذاکرات متعدد.
اعتبارسنجی.

و شاید ماه‌ها زمان تیم فروش.
تمام این هزینه‌ها برای رسیدن به اولین سفارش انجام می‌شود.

وقتی مش��تری از دست می‌رود، شرکت فقط درآمد آینده را از دست 
نداده است؛ ممکن است مجبور شود دوباره همین هزینه‌ها را برای پیدا 

کردن مشتری جایگزین بپردازد.
بنابراین هزینه واقعی توقف صادرات را می‌توان در سه بخش دید:

فروش ازدست‌رفته در دوره توقف + ارزش رابطه‌ای که ممکن است از 
بین برود + هزینه جذب مشتری جایگزین.

این عدد می‌تواند بس��یار بزرگ‌تر از ارزش کالایی باش��د که چند ماه 
اجازه خروج از کشور نداشته است.

بازار خارجی حافظه دارد
یکی از دارایی‌های مهم هر صادرکننده قابلیت اعتماد به تحویل است.
مشتری خارجی فقط کیفیت و قیمت نمی‌خرد؛ اطمینان هم می‌خرد.

اگ��ر دو تأمین‌کننده محصول مش��ابهی ارائه دهند و یکی پنج درصد 
ارزان‌تر باش��د ام��ا تحویل آن قابل پیش‌بینی نباش��د، خریدار حرفه‌ای 

ممکن است گزینه گران‌تر را انتخاب کند.
علت ساده است.

ب��رای کارخانه‌ای که ماده اولیه می‌خرد، نرس��یدن کالا می‌تواند خط 
تولی��د را متوقف کند. برای خرده‌فروش نیز نبود محصول روی قفس��ه 

یعنی فروش ازدست‌رفته.
بنابرای��ن خری��دار هن��گام انتخ��اب تأمین‌کننده فقط این س��ؤال را 

نمی‌پرسد که:
»قیمت چند است؟«

می‌پرسد:
»آیا می‌توانم روی تحویل شما حساب کنم؟«

اگر پاس��خ این س��ؤال به متغیری خارج از کنترل صادرکننده وابسته 
باشد، مشتری ممکن است برای آن ریسک یک قیمت در نظر بگیرد.

گاهی این قیمت به شکل درخواست تخفیف ظاهر می‌شود.
گاهی به شکل سفارش کوچک‌تر.

گاهی مشتری دو تأمین‌کننده همزمان نگه می‌دارد.
و در بدتری��ن حالت، تأمین‌کنن��ده ایرانی را از فهرس��ت اصلی خود 

خارج می‌کند.
رقیب در دوره غیبت شما چه کرده است؟

رفع ممنوعیت صادرات به معنای بازگشت بازار به نقطه قبلی نیست.
در مدتی که صادرکننده غایب بوده، رقبا متوقف نمانده‌اند.

ممکن اس��ت رقیب خارجی قیمت بهتری پیشنهاد داده باشد. شاید 
بس��ته‌بندی خود را مطابق نیاز مش��تری تغییر داده باشد. احتمال دارد 
ش��رایط پرداخت جذاب‌تری ارائه کرده باش��د یا انبار محلی ایجاد کرده 

باشد.
بنابراین ش��رکت ایرانی هنگام بازگش��ت نباید صرفاً همان پیش��نهاد 

قبلی را دوباره روی میز بگذارد.
اول باید بفهمد بازار در زمان غیبت او چه تغییری کرده است.

یک تماس ساده با مشتری سابق می‌تواند اطلاعات زیادی بدهد:
از چه کسی خرید کردید؟

از کیفیت راضی بودید؟
قیمت چگونه بود؟

شرایط پرداخت چیست؟
قرارداد شما چه مدتی است؟

چ��ه چی��زی می‌تواند باعث ش��ود دوباره بخش��ی از خری��د را به ما 
اختصاص دهید؟

این اطلاعات برای طراحی استراتژی بازگشت حیاتی است.
برای بازگشت، تخفیف همیشه بهترین سلاح نیست

اولین واکنش بسیاری از شرکت‌ها برای پس گرفتن مشتری، کاهش 
قیمت است.

گاهی لازم است، اما همیشه بهترین راه نیست.
اگر مشتری از تأمین‌کننده جدید راضی باشد، تخفیف کوچک ممکن 
اس��ت انگیزه کافی برای تغییر ایجاد نکن��د. تخفیف بزرگ نیز می‌تواند 

سود صادرکننده را از بین ببرد و حتی جایگاه برند را تضعیف کند.
راه دیگر کاهش ریسک بازگشت مشتری است.

مثلًا صادرکننده می‌تواند س��فارش آزمایش��ی کوچک پیشنهاد کند، 
موجودی احتیاطی در بازار مقصد ایجاد کند، شرایط پرداخت مرحله‌ای 

بدهد یا برای دوره اول تضمین تحویل قوی‌تری ارائه کند.

هدف این اس��ت که مشتری مجبور نباشد یکباره تأمین‌کننده جدید 
خود را کنار بگذارد.

گاهی واقع‌بینانه‌ترین هدف این نیس��ت که فوراً ۱۰۰ درصد سفارش 
قبلی را پس بگیریم.

ممکن اس��ت بهتر باش��د ابتدا ۲۰ درصد خرید مش��تری را دوباره به 
دست آوریم.

اگر عملکرد مناسب باشد، سهم سفارش به‌تدریج افزایش پیدا می‌کند.
صادرکننده باید مشتریان ازدست‌رفته را طبقه‌بندی کند

همه مشتریان سابق ارزش یکسانی برای بازگرداندن ندارند.
یک جدول س��اده بسازید و مشتریان را براس��اس چهار عامل امتیاز 

دهید:
ارزش فروش س��الانه، حاش��یه س��ود، احتم��ال بازگش��ت و هزینه 

بازگرداندن.
ممکن است مشتری‌ای سالانه یک میلیون دلار خرید داشته باشد، اما 
قرارداد سه‌س��اله با رقیب بسته باشد. صرف زمان زیاد برای بازگرداندن 

فوری او شاید منطقی نباشد.
در مقابل، مشتری ۳۰۰ هزار دلاری ممکن است هنوز از تأمین‌کننده 

جایگزین ناراضی باشد و با یک پیشنهاد مناسب سریع بازگردد.
بنابرای��ن تیم فروش باید به جای تماس یکس��ان با همه مش��تریان، 

Return Priority Score یا امتیاز اولویت بازگشت بسازد.
مش��تریان با ارزش بالا و احتمال بازگش��ت زی��اد در اولویت اول قرار 

می‌گیرند.
ای��ن کار مناب��ع محدود تیم صادرات را به جای��ی هدایت می‌کند که 

احتمال بازده بیشتری دارد.
قبل از ممنوعیت بعدی چه می‌توان کرد؟

صادرکننده نمی‌تواند تمام ریسک‌های سیاست تجاری را کنترل کند، 
اما می‌تواند میزان آسیب‌پذیری خود را کاهش دهد.

اولین راه، تنوع جغرافیایی بازار اس��ت. اگ��ر ۸۰ درصد صادرات یک 
ش��رکت به یک کشور باشد، هر اختلال می‌تواند بخش بزرگی از درآمد 

را متوقف کند.
دوم، حفظ ارتباط با مشتری حتی هنگام توقف صادرات است. بدترین 
کار این اس��ت که شرکت تا زمان رفع مشکل ناپدید شود. مشتری باید 

بداند صادرکننده همچنان فعال است و برای بازگشت برنامه دارد.
سوم، استفاده از قراردادهای حرفه‌ای‌تر است. شرایط مربوط به تغییر 
مقررات، محدودیت صادرات، تأخیر و س��ایر رخدادهای خارج از کنترل 

طرفین باید پیش از بحران مشخص شده باشد.
چهارم، ش��رکت می‌تواند در بازارهای مهم درب��اره موجودی محلی، 
شریک توزیع یا روش‌های قانونی دیگری برای افزایش تاب‌آوری زنجیره 

تأمین فکر کند.
و پنجم، مدیر باید ریسک مقررات را مثل ریسک ارز یا مواد اولیه وارد 

داشبورد مدیریت خود کند.
اگر مقررات بتواند یک‌ش��به جریان درآم��د را متوقف کند، دیگر یک 

موضوع اداری نیست؛ ریسک عملیاتی کسب‌وکار است.
یک عدد تازه برای داشبورد صادرات

ش��رکت‌های صادرکننده معم��ولاً میزان صادرات، تعداد مش��تری و 
ارزش سفارش را اندازه می‌گیرند.

یک شاخص دیگر نیز اضافه کنید:
درصد درآمد صادراتی در معرض ریسک مقرراتی.

مث�لاً اگر ش��رکت ۱۰ میلیون دلار ص��ادرات دارد و هف��ت میلیون 
دلار آن مربوط به محصولاتی اس��ت که سابقه محدودیت یا ممنوعیت 
ص��ادرات دارند، بخش بزرگی از درآمد ش��رکت در برابر تغییر مقررات 

آسیب‌پذیر است.
بعد سناریو بسازید:

اگر صادرات محصول اصلی س��ه ماه متوقف شود چه مقدار نقدینگی 
از دست می‌رود؟

چه تعداد مشتری مجبور به یافتن تأمین‌کننده جایگزین می‌شوند؟
چه مقدار هزینه برای بازگرداندن آنها لازم خواهد بود؟

شرکت چند ماه می‌تواند این شرایط را تحمل کند؟
این تمرین ش��اید خوشایند نباشد، اما بس��یار ارزان‌تر از مواجه‌شدن 

بدون برنامه با بحران واقعی است.
مجوز صادرات برگشته؛ رابطه تجاری چطور؟

خبر رف��ع ممنوعیت ص��ادرات ۲۴ ک��د تعرفه‌ای ب��رای فعالانی که 
محصولاتش��ان در فهرس��ت ق��رار گرفته خبر مثبتی اس��ت. اما عبارت 
»ت��ا اطلاع ثانوی« در ابلاغیه نیز یادآور یک واقعیت مهم اس��ت: مدیر 

صادرات باید علاوه بر بازار، ریسک مقررات را هم مدیریت کند.
برای سیاست‌گذار، صادرات ممکن است در جدول‌های آماری با وزن 

و ارزش دلاری اندازه‌گیری شود.
برای یک شرکت اما صادرات مجموعه‌ای از روابط تجاری است.

هر مش��تری خارجی نتیجه ماه‌ها مذاکره، اعتمادس��ازی، آزمایش و 
تحویل موفق اس��ت. وقتی جریان صادرات قطع می‌ش��ود، این سرمایه 

نامشهود نیز در معرض خطر قرار می‌گیرد.
به همین دلیل ش��اید هزینه واقعی ی��ک ممنوعیت صادراتی را نباید 

فقط با مقدار کالایی اندازه گرفت که پشت مرز مانده است.
باید پرسید:

چند مش��تری در این مدت مجبور ش��دند یاد بگیرن��د بدون ما کار 
کنند؟

و وقتی ممنوعیت برداشته شد، کار تازه آغاز می‌شود.
گم��رک می‌تواند دوب��اره اجازه خ��روج کالا را صادر کن��د؛ اما هیچ 

بخشنامه‌ای نمی‌تواند مشتری ازدست‌رفته را مجبور کند برگردد.



فرصت امروز: داش��تن مش��تریان زیاد معمولاً نش��انه خوبی برای یک 
کسب‌وکار است. مدیری که می‌بیند شرکتش به جای پنج مشتری بزرگ، 
هزار مشتری مختلف دارد، احتمالاً احساس امنیت بیشتری می‌کند. از نگاه 
او، اگر یکی از مشتریان از دست برود، صدها مشتری دیگر همچنان باقی 

می‌مانند و درآمد شرکت با مشکل جدی روبه‌رو نمی‌شود.
اما این تصویر می‌تواند فریبنده باشد.

ممکن است شرکت هزار مشتری داشته باشد، اما ۶۰ درصد آنها در یک 
شهر باشند. ممکن است صدها خریدار مختلف داشته باشد، اما همه آنها 
از یک صنعت آمده باشند. حتی ممکن است مشتریان از نظر جغرافیایی 
پراکنده باش��ند، اما ۸۰ درص��د فروش از یک کانال، مثلًا فروش��گاه‌های 

زنجیره‌ای یا یک پلتفرم اینترنتی، انجام شود.
در تمام این حالت‌ها تعداد مشتری زیاد است، اما ریسک تمرکز همچنان 

بالاست.
بح��ث تازه درباره تمرکز منابع و فعالیت اقتصادی در تهران بهانه خوبی 
برای نگاه‌کردن به همین مس��ئله از زاویه کسب‌وکار است. معاون اجرایی 
رئیس‌جمه��ور اخیراً با انتقاد از تمرکز منابع در تهران، بر ضرورت هدایت 

تسهیلات و فعالیت‌های اقتصادی به سایر مناطق تأکید کرده است.
برای مدیر یک شرکت، اما سؤال کاربردی‌تر چیز دیگری است: اگر بخش 
بزرگی از فروش شما به یک شهر، یک محصول، یک صنعت یا یک کانال 

وابسته باشد، آیا واقعاً کسب‌وکاری متنوع دارید؟
هزار مشتری، اما یک ریسک

فرض کنیم شرکتی هزار مشتری فعال دارد و سالانه ۲۰۰ میلیارد تومان 
فروش می‌کند. در نگاه اول، وضعیت مناسبی است. هیچ مشتری به‌تنهایی 

بیش از دو درصد درآمد شرکت را تشکیل نمی‌دهد.
مدیر می‌تواند با اطمینان بگوید: »ما به هیچ مش��تری بزرگی وابس��ته 

نیستیم.«
حالا فروش را براساس جغرافیا بررسی کنیم.

فرض کنی��م ۱۱۰ میلیارد توم��ان از فروش در تهران انجام می‌ش��ود. 
اصفهان ۲۴ میلیارد تومان، خراسان رضوی ۱۶ میلیارد تومان، فارس ۱۲ 
میلیارد تومان و کل س��ایر استان‌ها ۳۸ میلیارد تومان از درآمد را تشکیل 

می‌دهند.
ناگهان تصویر تغییر می‌کند.

شرکت به یک مشتری وابسته نیست، اما به یک بازار وابسته است.
اگر به هر دلیلی فروش تهران ۳۰ درصد کاهش پیدا کند، ش��رکت ۳۳ 
میلیارد تومان از درآمد خود را از دست می‌دهد؛ یعنی فروش کل شرکت 

حدود ۱۶.۵ درصد کاهش پیدا می‌کند.
هیچ مش��تری بزرگی از دس��ت نرفته اس��ت. حتی ممکن است تعداد 
مش��تریان تقریباً ثابت باقی مانده باش��د. اما یک ریسک مشترک، تعداد 

زیادی از آنها را همزمان تحت تأثیر قرار داده است.
این همان چیزی است که تحلیل ساده تعداد مشتریان نشان نمی‌دهد.

تنوع مشتری با تنوع درآمد فرق دارد
یکی از اش��تباهات رایج در مدیریت ریسک، شمردن تعداد مشتریان به 

جای بررسی منبع درآمد است.
فرض کنید دو شرکت هرکدام ۵۰۰ مشتری دارند.

ش��رکت اول ۵۰۰ مش��تری خود را در ۲۰ اس��تان، هفت صنعت و سه 
کانال فروش مختلف پیدا کرده است. بزرگ‌ترین استان ۱۵ درصد فروش 

و بزرگ‌ترین صنعت ۲۰ درصد درآمد شرکت را تشکیل می‌دهد.
شرکت دوم نیز ۵۰۰ مشتری دارد، اما ۷۰ درصد آنها در تهران هستند 

و تقریباً همه در یک صنعت فعالیت می‌کنند.
از نظر تعداد مشتری، دو شرکت مشابه‌اند.

از نظر ریسک، اصلًا مشابه نیستند.
اگر تقاضا در صنعت اصلی ش��رکت دوم کاهش پیدا کند، تعداد زیادی 
از مشتریان همزمان خریدشان را کم می‌کنند. اگر یک تغییر مقرراتی آن 
صنعت را تحت فشار قرار دهد، اثر آن روی بخش بزرگی از درآمد شرکت 

ظاهر می‌شود.
بنابراین مدیر باید به جای یک سؤال، دو سؤال بپرسد:

چند مشتری داریم؟
و مهم‌تر از آن:

این مشتریان به چه ریسک‌های مشترکی وابسته‌اند؟
پاسخ سؤال دوم می‌تواند ساختار واقعی ریسک درآمد را نشان دهد.

چهار نوع تمرکز که باید اندازه بگیرید
ریسک تمرکز فقط جغرافیایی نیست. تقریباً هر شرکت باید فروش خود 

را حداقل در چهار بعُد بررسی کند.
اول، تمرکز مش��تری است. چه درصدی از درآمد از پنج یا ۱۰ مشتری 

بزرگ می‌آید؟
دوم، تمرکز جغرافیایی است. چه سهمی از درآمد وابسته به بزرگ‌ترین 

شهر، استان یا منطقه است؟
سوم، تمرکز محصول است. اگر محصول پرفروش شرکت ناگهان با افت 

تقاضا مواجه شود، چه مقدار از درآمد در معرض خطر قرار می‌گیرد؟

چه��ارم، تمرکز کانال فروش اس��ت. چند درصد درآم��د از نمایندگان، 
فروش مستقیم، فروشگاه‌ها، شبکه‌های اجتماعی، مارکت‌پلیس‌ها یا سایر 

کانال‌ها حاصل می‌شود؟
می‌توان بعُد پنجمی هم اضافه کرد: تمرکز صنعتی.

برای یک شرکت B2B این موضوع بسیار مهم است. ممکن است شرکت 
صدها مش��تری حقوقی داشته باشد، اما بیش��تر آنها پیمانکار ساختمانی 
باشند. کاهش فعالیت ساخت‌وساز در این حالت می‌تواند به شکل همزمان 

روی بخش بزرگی از مشتریان اثر بگذارد.
مدیر با کنار هم گذاش��تن این پنج بعُد می‌تواند چیزی ش��بیه »نقشه 

تمرکز درآمد« شرکت بسازد.
این نقشه گاهی چیزهایی را آشکار می‌کند که در گزارش معمول فروش 

دیده نمی‌شود.
آزمون ۳۰ درصد؛ اگر بزرگ‌ترین بازار کوچک شود چه؟

 Stress ،یکی از ساده‌ترین ابزارهای مدیریتی برای سنجش این ریسک
Test یا آزمون تنش است.

نیازی هم به مدل مالی پیچیده ندارد.
بزرگ‌ترین منبع تمرکز درآمد شرکت را پیدا کنید و فرض کنید فروش 

آن ۳۰ درصد کاهش پیدا کرده است.
اگ��ر ۵۰ درصد درآم��د از تهران حاصل می‌ش��ود، کاهش ۳۰ درصدی 
فروش تهران تقریباً ۱۵ درصد درآمد کل شرکت را تحت تأثیر قرار می‌دهد.
اگر ۴۰ درصد فروش متعلق به یک محصول باشد، افت ۳۰ درصدی آن 

محصول حدود ۱۲ درصد فروش کل را کاهش می‌دهد.
اگر ۶۰ درصد درآمد از یک کانال فروش ایجاد شود، کاهش ۳۰ درصدی 

عملکرد آن کانال حدود ۱۸ درصد درآمد را تهدید می‌کند.
حالا سؤال بعدی مطرح می‌شود:

اگر چنین اتفاقی بیفتد، شرکت هنوز سودآور می‌ماند؟
این قسمت مهم‌تر از خود کاهش فروش است.

شرکتی با حاشیه سود پایین ممکن است با ۱۰ درصد افت درآمد از سود 
وارد زیان شود. شرکت دیگری شاید بتواند افت ۲۰ درصدی را تحمل کند.
بنابراین ریسک تمرکز را نباید فقط با فروش اندازه گرفت. باید اثر آن را 

بر سود و جریان نقدی نیز محاسبه کرد.
عددی که می‌تواند مدیر را غافلگیر کند

یک شاخص بسیار ساده برای شروع وجود دارد:
سهم پنج منبع بزرگ درآمد از کل فروش.

این پنج منبع می‌توانند مشتری، شهر، محصول یا کانال باشند.
ف��رض کنیم پنج مش��تری بزرگ فق��ط ۱۲ درصد فروش را تش��کیل 

می‌دهند. عالی به نظر می‌رسد.
اما پنج استان بزرگ ۸۵ درصد فروش را تشکیل می‌دهند.
یا شاید سه محصول اصلی ۷۵ درصد درآمد را ایجاد کنند.

این اطلاعات به مدیر نشان می‌دهد تمرکز واقعی در کجاست.
برای شرکت‌هایی که می‌خواهند تحلیل دقیق‌تری داشته باشند، می‌توان 
 Herfindahl-Hirschman ی��ا HHI از ش��اخص‌های تمرکز مانند
Index نیز اس��تفاده کرد. در س��اده‌ترین شکل، سهم هر بخش از بازار به 
توان دو می‌رسد و سپس با سایر سهم‌ها جمع می‌شود. هرچه نتیجه بالاتر 

باشد، تمرکز بیشتر است.
اما برای بسیاری از شرکت‌های کوچک و متوسط حتی نیازی نیست کار 

را با چنین محاسباتی آغاز کنند.
یک فایل اکسل ساده کافی است.

فروش ۱۲ ماه گذشته را براساس مشتری، شهر، استان، محصول، صنعت 
و کانال دس��ته‌بندی کنید. سپس س��هم هرکدام از درآمد کل را محاسبه 

کنید.
احتمالاً همین جدول اولین نقاط آسیب‌پذیر را آشکار خواهد کرد.

تمرکز همیشه بد نیست
اینجا باید مراقب یک برداشت اشتباه باشیم.

تمرکز درآمد الزاماً نشانه مدیریت ضعیف نیست.
گاهی تمرکز نتیجه یک اس��تراتژی کاملًا منطقی اس��ت. ش��رکتی که 
محصول تخصصی برای صنعت نفت تولید می‌کند طبیعتاً بخش بزرگی از 
مشتریانش از همان صنعت خواهند بود. یک کسب‌وکار محلی نیز ممکن 

است هیچ دلیل اقتصادی برای حضور در ۲۰ استان نداشته باشد.
حتی تمرکز می‌تواند مزیت ایجاد کند.

تمرکز جغرافیایی هزینه توزیع را کاهش می‌دهد. تمرکز صنعتی باعث 
افزای��ش تخصص می‌ش��ود. تمرکز روی چند محص��ول می‌تواند مقیاس 
اقتصادی ایج��اد کند و تمرکز روی یک کانال ف��روش هزینه بازاریابی را 

کاهش دهد.
پس هدف این نیست که هر شرکت الزاماً همه‌چیز را متنوع کند.

هدف این اس��ت که مدیر بداند چه مقدار از کسب‌وکار روی یک متغیر 
شرط‌بندی شده است.

ریسکی که شناخته شده باشد قابل مدیریت است. خطر بزرگ‌تر زمانی 
اس��ت که شرکت تصور کند متنوع اس��ت، در حالی که درآمد آن به یک 

عامل مشترک وابسته است.
تنوع هم هزینه دارد

اگر یک شرکت تصمیم بگیرد فقط برای کاهش ریسک وارد پنج استان 
جدید ش��ود، ممکن اس��ت هزینه فروش، توزیع و بازاریابی آن به‌ش��دت 
افزایش پیدا کند. ورود به صنعت جدید نیز ممکن است نیازمند محصول 

متفاوت، نیروی فروش متخصص یا اعتبار طولانی‌مدت باشد.
بنابراین Diversification یا تنوع‌بخشی رایگان نیست.

مدیر باید میان دو هزینه مقایسه انجام دهد:
هزینه تمرکز و هزینه تنوع.

اگر احتمال و اثر ش��وک در بازار اصلی پایین باش��د، ممکن است حفظ 
تمرکز تصمیم اقتصادی بهتری باش��د. اما اگر ۷۰ درصد درآمد به بازاری 
وابسته باشد که نوسان زیادی دارد، پرداخت هزینه برای توسعه بازار دوم 

می‌تواند شبیه خرید بیمه برای شرکت باشد.
نکته مهم این اس��ت که بازار دوم لازم نیس��ت فوراً به اندازه بازار اصلی 

بزرگ شود.
حتی اگر سهم بازار دوم طی دو سال از پنج درصد به ۲۰ درصد برسد، 

وابستگی شرکت به بازار اصلی کاهش پیدا کرده است.
مراقب »تنوع ظاهری« باشید

یکی از جالب‌ترین حالت‌ها زمانی رخ می‌دهد که شرکت در ظاهر چند 
کانال فروش دارد اما پشت همه آنها یک منبع تقاضا قرار گرفته است.

مثلًا محصول از طریق سایت شرکت، فروشگاه‌های فیزیکی، نمایندگان 
و یک مارکت‌پلیس فروخته می‌شود.

مدیر ممکن است بگوید چهار کانال فروش داریم.
اما اگر ۸۰ درصد مشتریان همه این کانال‌ها در یک منطقه جغرافیایی 

باشند، تنوع کانال نتوانسته ریسک جغرافیایی را کاهش دهد.
همین اتفاق درباره محصول نیز رخ می‌دهد.

شرکت ممکن اس��ت SKU ۲۰ داشته باشد، اما همه آنها به یک ماده 
اولیه کلیدی وابسته باشند. در ظاهر سبد محصول متنوع است، اما از منظر 

زنجیره تأمین، یک نقطه شکست مشترک وجود دارد.
به همین دلیل تحلیل تمرکز باید چندبعدی باشد.

یک داشبورد یک‌صفحه‌ای برای مدیرعامل
مدیرعامل لازم نیس��ت هر ماه صدها ردیف داده فروش را بررسی کند. 

یک صفحه می‌تواند اطلاعات مهم را نشان دهد.
روی آن بنویسید:

سهم پنج مشتری بزرگ از درآمد.
سهم بزرگ‌ترین استان.

سهم بزرگ‌ترین صنعت مشتریان.
سهم سه محصول اصلی.

سهم بزرگ‌ترین کانال فروش.
و در کنار هرکدام، تغییر نسبت به ۱۲ ماه قبل.

اگر س��هم بزرگ‌ترین بازار از ۴۰ درصد به ۵۵ درصد رسیده باشد، یک 
هشدار مدیریتی ایجاد شده است؛ حتی اگر فروش کل شرکت رشد کرده 

باشد.
اتفاقاً رشد فروش گاهی تمرکز را پنهان می‌کند.

فرض کنید فروش شرکت ۳۰ درصد رشد کرده، اما تقریباً تمام رشد از 
یک مش��تری یا یک منطقه حاصل شده است. شرکت بزرگ‌تر شده، ولی 

ممکن است همزمان شکننده‌تر نیز شده باشد.
بنابراین فقط رشد درآمد را اندازه نگیرید.
کیفیت و تنوع درآمد را هم اندازه بگیرید.

سؤال مهم برای جلسه فروش این ماه
در بسیاری از جلسات فروش سؤال اصلی این است:

»چطور فروش ماه آینده را بیشتر کنیم؟«
یک سؤال دیگر هم به آن اضافه کنید:

اگر بزرگ‌ترین منبع درآمد ما فردا ۳۰ درصد کوچک ش��ود، چه اتفاقی 
برای شرکت می‌افتد؟

بعد پاسخ را با عدد پیدا کنید.
اگ��ر نتیج��ه نگران‌کننده بود، لازم نیس��ت فوراً کل اس��تراتژی فروش 
تغییر کند. می‌توان هدف کوچک‌تری تعیین کرد؛ مثلًا طی ۱۸ ماه سهم 
بزرگ‌ترین بازار از ۶۰ درصد به کمتر از ۴۵ درصد برس��د، یا سهم دومین 

کانال فروش دو برابر شود.
این همان تفاوت میان »فروش بیش��تر« و »س��اختن درآمد مقاوم‌تر« 

است.
کس��ب‌وکاری که هزار مشتری دارد ممکن است هنوز به‌شدت متمرکز 
باشد و کسب‌وکاری با ۱۰۰ مشتری ممکن است درآمد بسیار متنوع‌تری 

داشته باشد.
پس تعداد مشتریان به‌تنهایی معیار امنیت نیست.

گاهی مهم‌ترین ریسک فروش نه مشتری‌ای است که از دست می‌دهید، 
بلکه چیزی است که تعداد زیادی از مشتریان شما را همزمان به یکدیگر 

متصل کرده است.

ریسک پنهان فروش
اخبــــــار

علت گرانی طلا و سکه در بازار داخلی چیست؟
رئیس اتحادیه طلا و جواهر تهران با اشاره به کاهش ۲۵ دلاری 
اونس جهانی طلا در هفته گذشته، از رشد قیمت‌ها در بازار داخلی 
خبر داد و گفت: به علت افزایش ۲۲ هزار تومانی نرخ ارز طی مدت 

اخیر، ‌ بازار داخلی طلا با جهش قیمتی روبرو شده است.
نادربذرافش��ان در گفت‌وگو با ایسنا، درباره وضعیت هفتگی بازار 
طلا و س��که گفت: از ش��نبه هفته گذشته تا امروز و در این لحظه 
)ساعت ۱۵( اونس جهانی طلا با وجود نوسانات افزایشی و کاهشی 
در مجموع با کاهش ۲۵ دلاری روبرو شده و با شاخص ۴۴۳۰ دلار 

به تعطیلات پایان هفته رفت.
وی اف��زود: با این حال علیرغم کاه��ش اونس جهانی طلا، بازار 
داخلی اما از هفته گذشته تا امروز به علت افزایش ۲۲ هزار تومانی 
نرخ ارز در بازار آزاد با افزایش روبرو شده و در این لحظه هر مثقال 
ط�لا ۱۷ عیار با افزایش هفت میلیون و ۷۵۰ هزار تومانی به ۱۰۲ 
میلی��ون و ۶۷۰ هزار تومان، هر گرم طلای ۱۸ عیار با رش��د یک 
میلیون و ۷۹۰ هزار تومانی نسبت به روز گذشته به ۲۳ میلیون و 

۶۷۰ هزار تومان رسیده است.
رئی��س اتحادیه ط�لا و جواهر تهران ادامه داد: س��که تمام بهار 
آزادی طرح جدید نیز با رش��د ۱۷ میلیون و ۵۰۰ هزار تومانی به 
۲۳۵ میلیون و ۵۰۰ هزار تومان، تمام س��که طرح قدیم با رش��د 
۱۸ میلیون تومانی به ۲۳۳ میلیون و ۵۰۰ هزار تومان، نیم س��که 
با رش��د هشت میلیون تومانی به ۱۱۹ میلیون و ۵۰۰ هزار تومان، 
ربع سکه با رشد چهار میلیون تومانی به ۴۶ میلیون تومان و سکه 
یک گرمی بانک مرکزی با رشد سه میلیون تومانی به ۳۴ میلیون 

تومان رسیده است.
بذرافشان درباره حباب سکه نیز اظهار کرد: حباب سکه نیز از روز 
شنبه تا امروز با کاهش ۶۰۰ هزار تومانی به چهار میلیون و ۲۰۰ 

هزار تومان رسیده است.
رئی��س اتحادیه طلا و جواهر تهران درباره روند افزایش قیمت‌ها 
و توصیه‌های مربوط به معام�لات در بازار طلا گفت: توصیه ما به 
مردم این است که در معاملات خود دقت کنند و در زمان نوسان 
بازار و شرایط هیجانی صبر داشته باشند و زمانی که قیمت ها به 
ثبات رسید اقدام به خرید و فروش کرده تا کمتر در مقابل نوسانات 

متضرر شوند.
بذرافشان در پایان تصریح کرد: در پی نوسانات اخیر در بازار طلا 
نزدیک به۱۰ درصد به تقاضای بازار افزوده شده اما نسبت به رکود 
اخیر در بازار تغییر چمشگیری را مشاهده نمی‌کنیم و افزایش اخیر 
قیمت طلا با وجود کاهش اونس جهانی ناش��ی از افزایش نرخ ارز 
است و اگر در این شرایط بانک مرکزی در بازار ارز ورود و مدیریت 

کند، می‌تواند نقش محوری در بازار طلا داشته باشد.

اوراق سلف سکه از چهارشنبه
 منتشر می‌شود 

بان��ک مرکزی جمهوری اس�لامی ایران در راس��تای توس��عه 
ابزاره��ای مالی و فراهم ک��ردن امکان س��رمایه‌گذاری در بازار 
طلا و کنترل نقدینگی، برای نخس��تین بار »اوراق سلف موازی 
اس��تاندارد تمام سکه« را در تاریخ ۱۸ شهریورماه ۱۴۰۵ منتشر 

می‌کند.
به گزارش ایسنا، این اوراق با سررسید سه‌ماهه عرضه می‌شود. 
به این معنا که خریداران اوراق، در زمان انتشار، سکه را با قیمت 
کشف‌ش��ده در بازار خریداری می‌کنند و در سررس��ید س��ه‌ماه 
بعد، مطابق شرایط اعلام‌ش��ده، امکان دریافت »ارزش سکه« را 

خواهند داشت.
همچنین برای این اوراق تضمین حداقل بازدهی در نظر گرفته 
ش��ده است؛ به‌گونه‌ای که دارنده اوراق در سررسید با استفاده از 
اختی��ار فروش، می‌توان��د اوراق خود را با قیمت��ی معادل هفت 
درصد بیشتر از قیمت کشف‌شده در روز انتشار به فروش برساند.

گفتن��ی اس��ت؛ ای��ن اوراق ع�لاوه ب��ر فراهم ک��ردن امکان 
س��رمایه‌گذاری در س��که، س��ازوکاری را پیش‌بینی می‌کند که 
دارنده اوراق در سررس��ید از حداقل بازدهی معادل هفت درصد 

نسبت به قیمت مبنای روز انتشار برخوردار باشد.
جزئیات مربوط به نحوه عرضه، قیمت و شرایط خرید و فروش 
این اوراق، از طریق پایگاه اطلاع‌رس��انی بانک مرکزی جمهوری 

اسلامی ایران و بورس کالای ایران اعلام خواهد شد.

ریل‌گذاری چابهار - زاهدان تا پایان شهریور
تمام می‌شود

آن طور که معاون وزیر راه و شهرسازی خبر داده، ریل‌گذاری 
پروژه ۱۳ ساله راه‌آهن چابهار - زاهدان تا پایان شهریور به پایان 

و این پروژه تا پایان سال به ‌بهره‌برداری می‌رسد.
به گزارش ایس��نا، هوشنگ بازوند با بیان اینکه ریل‌گذاری راه 
آهن چابهار-زاهدان تا پایان شهریور به پایان می‌رسد، گفت: این 
خط ریلی با پیش��رفت ۹۲ درصدی تا پایان سال به بهره‌برداری 

می رسد.
وی افزود: بعد از ریل‌گذاری مدت زمانی نیاز است که اقدامات 

فنی مانند زیرکوب، جوش، پیچ و  مهره را انجام دهیم. 
ش��رکت س��اخت و توس��عه زیربناهای حمل و نقل کشور که 
در ی��ک برنامه تلویزیونی صحبت می‌ک��رد، تصریح کرد: رییس 
جمه��وری و وزیر راه و شهرس��ازی ب��ر این پ��روژه و اتمام آن 

تاکیدات بسیاری دارند.
وی در پای��ان گفت: در حال حاضر ریل‌گذاری حدود هش��ت 
کیلومتر از مسیر باقی مانده است که امیدواریم تا یک ماه آینده 

به اتمام برسد.
پیش‌تر وزیر راه وشهرس��ازی از تکمی��ل این پروژه ریلی خبر 
داده و عنوان کرده بود که این پروژه براس��اس برنامه‌ریزی انجام 
ش��ده قرار بود س��ال گذشته به اتمام برس��د ولی به دلیل وقوع 

جنگ به تعویق افتاد.
وی همچنین گفته ب��ود، عملیات ریل‌گذاری راه‌آهن چابهار-

زاهدان در شهریورماه به پایان خواهد رسید و بهره‌برداری از این 
مسیر نیز تا پایان سال انجام می‌شود.

ب��ه گفته ص��ادق، منظ��ور از بهره‌برداری این اس��ت که تمام 
ایس��تگاه‌های مسیر، از چابهار و ایرانش��هر و نیکشهر تا زاهدان، 
عملیاتی شوند و امکان تردد قطار در مسیر رفت و برگشت، هم 

برای حمل بار و هم جابه‌جایی مسافر فراهم شود.
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جلوگیری از اضافه‌ برداشت بانک‌ها در کنترل 
شتاب تورم موثر بود

دبی��ر کانون بانک‌ها و مؤسس��ات اعتباری خصوصی با اش��اره به 
نقش نظام بانکی در خلق پول و تحولات تورمی، گفت: سیاست‌های 
اخیر بانک مرکزی در زمینه کنترل اضافه‌برداشت بانک‌ها و انضباط‌ 
بخش��ی به شبکه بانکی، اقدامات مؤثری بوده که علاوه بر کمک به 
کنترل ش��تاب تورم، موجب بهبود کفایت س��رمایه برخی بانک‌ها 
نیز ش��ده است. محمدرضا جمش��یدی در گفت‌وگو با ایسنا، درباره 
نق��ش نظام بانکی در خلق پول و تأثیر آن بر تورم اظهار کرد: بانک 
مرکزی سیاس��ت‌گذار اصلی در این زمینه است و بانک‌ها نیز عملا 
مقررات و سیاست‌هایی را که بانک مرکزی برای دستیابی به اهداف 
خ��ود تعیین می‌کند، اجرا می‌کنند و م��وارد تخطی از این مقررات 

نیز کمتر دیده می‌شود.
وی افزود: بانک مرکزی در حال حاضر به‌ طور دقیق شبکه بانکی 
را کنترل می‌کند و به ‌ویژه طی یکی - دو ماه اخیر، تأکید بیشتری 

بر کنترل شتاب تورم و ایجاد انضباط در نظام بانکی داشته است.
دبیر کانون بانک‌ها و مؤسس��ات اعتب��اری خصوصی درباره تأثیر 
سیاس��ت‌های اخیر بانک مرکزی در زمینه کنترل اضافه ‌برداش��ت 
بانک‌ها نیز گفت: جلوگیری از اضافه ‌برداش��ت بانک‌ها اقدام بسیار 
مؤث��ری بوده و در این زمین��ه می‌توان آثار آن را در وضعیت برخی 
بانک‌ها مشاهده کرد. جمشیدی ادامه داد: اجرای این سیاست حتی 
موجب شده کفایت سرمایه اغلب بانک‌ها روند بهبودی پیدا کند؛ به 
‌طوری که برخی بانک‌هایی که کفایت س��رمایه آنها کمتر از هشت 
درصد بود، توانس��ته‌اند این نسبت را به هشت درصد و حتی بالاتر 
از آن برس��انند. وی با بیان اینکه به نظر می‌رسد سیاست‌های بانک 
مرکزی در این زمینه تاکنون موفقیت‌آمیز بوده است، تصریح کرد: 
مجموع این اقدامات نش��ان می‌دهد که سیاست‌های در نظر گرفته 
‌شده برای ایجاد انضباط در شبکه بانکی و کنترل اضافه ‌برداشت‌ها 

آثار مثبتی داشته است.
دبیر کانون بانک‌ها و مؤسسات اعتباری خصوصی در پاسخ به این 
پرس��ش که آیا می‌توان به تداوم روند کاهش��ی شتاب تورم امیدوار 
بود، گفت: ب��ا توجه به اقداماتی که بانک مرکزی در پیش گرفته و 
روندی که در زمینه کنترل ش��بکه بانکی و اضافه ‌برداشت‌ها ایجاد 

شده است، امیدواریم این روند کاهشی ادامه پیدا کند.
جمش��یدی تأکید ک��رد: بانک مرک��زی به‌عنوان سیاس��ت‌گذار 
پول��ی، نقش اصلی را در ای��ن زمینه برعه��ده دارد و تداوم اجرای 
سیاس��ت‌های انضباطی می‌تواند به اس��تمرار روند موجود و کنترل 

بیشتر شتاب تورم کمک کند. 

ایرانی‌ها بهار امسال چقدر پیامک زدند؟
س��ازمان تنظیم مقررات و ارتباط��ات رادیویی در فصلنامه جدید 
خود آخرین آمار وضعیت فیبرنوری و س��هم بازار مش��ترکین تلفن 

همراه و ثابت در بهار امسال را منتشر کرد.
به گزارش ایسنا، بر اساس این گزارش سهم بازار مشترکین تلفن 
ثابت،تعداد خطوط ش��هری و روس��تایی، تع��داد خطوط منصوبه و 

دایری و ضریب نفوذ تلفن ثابت اعلام شد.
بر این اس��اس، شرکت مخابرات ایران )TCI( ۹۸ درصد از سهم 
بازار مشترکین تلفن ثابت و شرکت‌های دارای پروانه FCP که ارائه 
دهنده‌های سرویس‌های اینترنتی و ارتباطی ثابت هستند، ۲ درصد 
از این س��هم را در اختیار دارند و SERVCO فاقد س��هم گزارش 
ش��ده است. طبق این گزارش،تعداد اش��تراک‌های روستایی از بهار 
۱۴۰۴ تا بهار امس��ال ۱.۵۱ درصد کاهش داشته و از سه میلیون و 
۹۳۱ هزار و ۴۲۷ نفر به سه میلیون و ۸۷۱ هزار و ۸۹۴ نفر رسیده 
اس��ت. تعداد روس��تاهای دارای ارتباط ثابت نیز رشدی نداشته و با 
۰.۰۴ درصد کاهش همراه بوده است. اما در بخش روستاهای دارای 
تلف��ن خانگی، تعداد روس��تاها در بهار ۱۴۰۵ ب��ه ۴۷ هزار و ۵۷۳ 
روس��تا رسیده که رش��د ۰.۳۲ درصد را نسبت به بهار سال گذشته 
نش��ان می‌دهد. همچنین بر اس��اس داده‌های ارائه شده در گزارش 
مذکور، تعداد خانوارهای تحت پوش��ش ش��بکه فیبر نوری در بهار 
۱۴۰۵ ب��ه بیش از ۱۱ میلیون و ۱۲۶ هزار و ۲۸۰ خانوار رس��یده 
است؛ رقمی که در بازه زمانی مشابه سال گذشته یعنی در سه ماهه 
اول سال ۱۴۰۴ حدود ۸ میلیون و ۲۲۷ هزار و ۹۲۰ خانوار بود که 

نشان دهنده رشد قابل توجه در پوشش فیبرنوری است.
در بخش مکالمات ش��بکه سیار، بر اساس داده‌های ارائه شده در 
بهار ۱۴۰۵ مجموع مکالمات شبکه سیار به بیش از ۱۰۰ میلیارد و 
۶۰۲ میلیون و ۱۷۹ هزار دقیقه رسیده و متوسط مکالمه ماهانه به 

ازای هر کاربر نیز ۱۹۲.۳۳ گزارش شده است.
به گزارش ایس��نا، طی همین دوره ۸۶ میلیارد و ۱۴۶ میلیون و 
۶۳۲ هزار و ۲۳۹ پیامک در شبکه‌های سیار مبادله شده و متوسط 
پیام��ک ماهانه به ازای هر کاربر ۱۶۴.۷ پیامک بوده اس��ت. بر این 
اس��اس مجم��وع مکالمات و پیامک‌های ثبت‌ ش��ده در س��ه ماهه 

نخست سال حاکی از ابعاد بزرگ زیرساخت سیار کشور است.

عملیات تخلیه و بارگیری محموله برنج وارداتی رو 
به اتمام است

عملی��ات تخلی��ه و بارگیری محمول��ه برنج واردات��ی در یکی از 
اس��کله‌های اس��تان هرمزگان با وجود حمله ددمنشانه دشمن، رو 

به اتمام است.
به گزارش خبرگزاری مهر، مس��عود رمضان‌پ��ور، مدیرکل غله و 
خدمات بازرگانی اس��تان هرمزگان با تأکید بر عملکرد ش��جاعانه و 
مس��ئولانه همکاران خود در عملیات ورود، پهلودهی و آغاز تخلیه 
محموله یک فروند کشتی حامل ۲۲ هزار تن برنج وارداتی در یکی 
از اسکله‌های آن استان همزمان با حملات ددمنشانه و تجاوزکارانه 
دش��من، گفت: عملیات تخلی��ه و بارگیری محمول��ه برنج وارداتی 

کشتی مذکور رو به اتمام است.
وی با تأکید بر اهمیت و ضرورت استمرار تأمین کالاهای اساسی 
در شرایط حساس کنونی افزود: در شرایطی که دشمنان با اقدامات 
وحش��یانه خ��ود، در صدد ایجاد التهاب در بازار هس��تند، ش��رکت 
بازرگان��ی دولتی ایران و مجموعه غله هرم��زگان با تمام ظرفیت و 
در کنار سایر دس��تگاه‌های متولی، مأموریت تأمین، حفظ و توزیع 

کالاهای اساسی را با جدیت دنبال می‌کنند.
وی ب��ا اطمینان‌بخش��ی درب��اره اس��تمرار روند تأمی��ن و توزیع 
کالاهای اساس��ی، تاکید کرد: هیچ خللی در رون��د تأمین و توزیع 
کالاهای اساس��ی ایجاد نخواهد ش��د و تأمین پایدار نیازهای مردم 

تضمین شده است.

خبرنــامه

ابزارهای جدید برای مدیریت بازار ارز از س��وی سیاس��تگذار پولی در 
دس��تور کار قرار گرفت؛ ابزارهایی که در ش��رایط فعلی، از عرضه ارز و 
مدیریت بازار رس��می تا ابزارهای مالی ب��رای مهار تقاضای احتیاطی را 
در برمی‌گیرد. در این راس��تا متولی بان��ک مرکزی از آمادگی این بانک 
برای اس��تفاده از ظرفیت‌های ارزی و مجموعه‌ای از ابزارهای مستقیم و 

غیرمستقیم برای مدیریت بازار خبر داده است. 
به گزارش ایسنا، بازار ارز طی هفته‌های اخیر تحت تأثیر مجموعه‌ای 
از عوامل اقتص��ادی و غیراقتصادی از جمله افزای��ش انتظارات تورمی، 
تحولات سیاس��ی و افزایش تقاضای احتیاطی و سفته ‌بازانه، با نوسانات 
قابل توجهی مواجه بوده اس��ت. در چنین شرایطی، یکی از پرسش‌های 
اصلی این است که بانک مرکزی چه ابزارهایی برای مداخله در بازار در 
اختی��ار دارد و مداخله احتمالی این بان��ک چگونه می‌تواند بر روند نرخ 

ارز اثر بگذارد؟
عبدالناص��ر همتی - رئیس‌کل بان��ک مرکزی - در تازه‌ترین اظهارات 
خود با اش��اره به همین موضوع اعلام کرده اس��ت که با وجود ش��رایط 
جنگی، محدودیت‌های شدید خارجی و اختلال در تجارت کشور، تأمین 
ارز واردات نس��بت به مدت مش��ابه سال گذشته تنها ۱۵ درصد کاهش 
داشته است؛ ضمن اینکه بخشی از این کاهش نیز ناشی از کاهش حجم 

واردات و تقاضای تجاری برای ارز بوده است.
به گفته همت��ی، بانک مرکزی در همی��ن دوره موقعیت ذخایر خود 
را تقویت کرده و منابع موجود برای اس��تمرار پوش��ش نیازهای تجاری 

کشور در سناریوهای پیش‌رو کفایت دارد.
عرضه ارز؛ نخستین و مستقیم‌ترین ابزار

یکی از ش��ناخته‌ شده‌ترین ابزارهای بانک مرکزی برای مدیریت بازار 
ارز، اس��تفاده از منابع ارزی و افزایش یا کاهش عرضه ارز در بازار است. 
بانک مرکزی می‌تواند متناس��ب با ش��رایط، از ذخای��ر و منابع ارزی در 
اختیار خود برای پاس��خ به تقاضا و جلوگیری از شکل‌گیری جهش‌های 

غیرعادی استفاده کند.
البته مداخله ارزی الزاما به معنای عرضه گسترده و مستمر ارز نیست. 
در شرایطی که بخش عمده تقاضا ناشی از انتظارات و رفتارهای هیجانی 

باشد، حتی یک مداخله محدود اما هدفمند می‌تواند پیام سیاست‌گذار 
را به بازار منتقل کند.

همتی نیز صراحتا اعلام کرده اس��ت که هرگاه نرخ‌ها از واقعیت‌های 
بنیادی اقتصاد فاصله بگیرند و نوس��انات انتظاری تش��دید شود، بانک 
مرکزی به ‌موقع و با قدرت در بازار مداخله خواهد کرد و زمان، نحوه و 

حجم این مداخله را متناسب با شرایط بازار تعیین می‌کند.
مرکز مبادله؛ کانال رسمی مدیریت عرضه و تقاضا

اب��زار مهم دیگر بان��ک مرکزی، بازار رس��می ارز و مرکز مبادله ارز و 
طلای ایران است. این بازار می‌تواند به عنوان محلی برای کشف قیمت، 
عرض��ه ارز صادرکنندگان و تامین ارز مورد نیاز واردکنندگان عمل کند 

و از انتقال تمام تقاضای تجاری به بازار غیررسمی جلوگیری کند.
در واقع هرچه س��هم معاملات واقعی و تجاری در بازار رسمی بیشتر 
ش��ود، امکان تفکیک تقاضای واقعی از تقاضای سفته‌ بازانه نیز افزایش 
پیدا می‌کند. مقررات بازار ارز تجاری نیز اختیاراتی برای مدیریت دامنه 
نوسان، محدود کردن برخی معاملات و حتی توقف معاملات در شرایط 

خاص برای ناظر بازار در نظر گرفته است.
مدیریت تقاضا؛ روی دیگر مداخله ارزی

در کنار افزایش عرضه، مدیریت تقاضا نیز اهمیت زیادی دارد. بخشی 
از تقاضای بازار ارز مربوط به نیازهای تجاری و واقعی اس��ت، اما بخش 
دیگری از تقاضا با هدف حفظ ارزش دارایی، سفته‌بازی یا نگرانی نسبت 
به آینده ش��کل می‌گیرد. همتی معتقد اس��ت در شرایطی که تقاضای 
تجاری با کمبود جدی ارز مواجه نیس��ت، بخش قابل توجهی از فش��ار 
موجود در بازار را باید در افزایش تقاضای احتیاطی، سفته‌بازانه و خروج 
س��رمایه جست ‌و جو کرد. این تقاضا به اخبار و انتظارات حساس است 

و می‌تواند در مدت کوتاهی افزایش یا کاهش یابد.
بنابرای��ن بانک مرکزی صرف��ا با عرضه ارز نمی‌تواند تمام مس��ئله را 
حل کند و لازم اس��ت ابزارهایی برای هدایت این نوع تقاضا به بازارهای 

رسمی و مالی در اختیار داشته باشد.
ابزارهای مالی؛ جایگزین خرید ارز نقدی

در همین چارچوب، رئیس کل بانک مرکزی از مجموعه‌ای از ابزارهای 

رسمی برای پوشش ریسک و حفظ ارزش دارایی مردم خبر داده است. 
به گفته او، هدف این اس��ت که تقاضای احتیاط��ی الزاماً به بازار نقدی 

ارز منتقل نشود.
اختیار معامله سکه یکی از ابزارهایی است که رئیس‌کل بانک مرکزی 
به آن اشاره کرده و از فعال شدن آن در روزهای آینده خبر داده است. 
استفاده از ابزارهای مشتقه این امکان را ایجاد می‌کند که افراد و فعالان 
اقتصادی به جای خرید مس��تقیم ارز یا طلا و ایجاد فشار بیشتر بر بازار 
نقدی، از ابزارهای مالی برای پوش��ش ریسک کاهش ارزش دارایی خود 

استفاده کنند.
ای��ن رویکرد از نظ��ر سیاس��ت‌گذاری اهمیت زی��ادی دارد؛ زیرا اگر 
تقاضای س��رمایه‌ای و احتیاطی بتواند در بازارهای مالی رس��می پاسخ 

بگیرد، فشار کمتری به بازار نقدی ارز وارد خواهد شد.
تجربه سیاست‌های ارزی بانک مرکزی در سال‌های گذشته نیز نشان 
داده اس��ت که ابزارهایی مانند پیش‌فروش ارز، معاملات مشتقه، عرضه 
س��که و اوراق مرتبط با ارز و طلا می‌توانند در مدیریت انتظارات نقش 
داشته باشند. در کنار بازار نقدی، توسعه ابزارهای مالی به سیاست‌گذار 
اجازه می‌دهد بخش��ی از ریس��ک آینده را به بازار س��رمایه و ابزارهای 
ق��راردادی منتقل کن��د. از منظر اقتصادی، ای��ن موضوع زمانی اهمیت 
بیش��تری پی��دا می‌کند که عامل اصلی افزایش ن��رخ ارز، کمبود واقعی 
ارز برای واردات نباش��د، بلکه انتظارات افزایشی و نگرانی از آینده باشد. 
در چنین ش��رایطی، عرضه فیزیکی ارز ممکن است تنها اثر کوتاه‌مدت 
داشته باشد، اما ایجاد امکان پوشش ریسک می‌تواند بخشی از تقاضای 

احتیاطی را از بازار نقدی خارج کند.
در نهای��ت باید گفت اظه��ارات اخیر همتی نیز بی��ش از آنکه صرفا 
وعده تزریق ارز به بازار باش��د، حامل این پیام اس��ت که بانک مرکزی 
مجموع��ه‌ای از ابزاره��ا را برای مدیریت نوس��انات در اختیار دارد و در 
ص��ورت فاصله گرفتن ن��رخ ارز از واقعیت‌های بنیادی، آماده اس��تفاده 
از آنهاس��ت. موفقیت این سیاس��ت اما ب��ه میزان مناب��ع ارزی، اعتبار 
سیاست‌گذار نزد فعالان اقتصادی و مهم‌تر از همه توانایی بانک مرکزی 

در مدیریت انتظارات وابسته خواهد بود.

مداخله جدید ارزی آقای رئیس‌کل برای مدیریت دلار

به گفته یک کارشناس حوزه موبایل همزمان با افزایش نجومی قیمت 
تلف��ن همراه و در حالی که مردم منتظ��ر ورود کالاهای جدید به بازار 
هستند، بخش عمده‌ای از گوشی‌های موجود در انبارها به دلیل نداشتن 
کد س��اتا از چرخه عرضه خارج ش��ده و به جای تامی��ن نیاز مردم، در 

انبارها رسوب کرده‌اند.
رضا عالیان - سخنگوی سابق انجمن تلفن همراه ایران - در گفت‌وگو 
با ایس��نا، با اش��اره به انتش��ار اخبار اخیر مربوط به کش��ف و شناسایی 
موبایل‌های احتکارش��ده، گفت: موضوع احت��کار موبایل موضوع تازه‌ای 
نیس��ت و بررس��ی‌های مربوط به آن به دو تا سه ماه قبل بازمی‌گردد و 
انتش��ار خبر آن در ایام اخیر مربوط به چند دلیل اس��ت. در اسفندماه 
س��ال گذش��ته و همزمان با شرایط جنگی از س��وی »شعام« مصوبه‌ای 
صادر شد که بر اساس آن گمرک می‌توانست به دلیل مخاطرات شرایط 
جنگ��ی، کالاهای��ی را که در انبارهای گمرک��ی و مناطق مرزی و بنادر 
ق��رار داش��تند، بدون دریافت کد س��اتا و با اخذ تعه��د از صاحبان کالا 

ترخیص کند.
وی افزود: ماهیت این مصوبه با هدف آن بود که این کالاها از معرض 
آس��یب احتمالی دور شده و در انبارهای امن نگهداری شوند که موبایل 

نیز یکی از کالاهایی بود که مشمول این تصمیم شد.
س��خنگوی س��ابق انجمن تلفن همراه تصریح کرد: اما تفاوت موبایل 
با بس��یاری از کالاهای دیگر این بود که بدون دریافت کد س��اتا، امکان 
رجیس��تری آن وجود نداش��ت. از س��وی دیگ��ر، در آن مقطع به دلیل 
شرایط خاص کش��ور و اختلالات موجود در فرآیندهای بانکی و اداری، 
کد س��اتا برای کالاه��ای موجود در گم��رک صادر نمی‌ش��د؛ بنابراین 
ش��رکت‌ها، موبایل‌های خود را از گمرک ترخی��ص و در انبارهای خود 

نگهداری کردند، اما امکان فروش آنها را نداشتند.
عالی��ان با بیان اینکه آمار دقیقی از ارزش این کالاها منتش��ر نش��د، 
اظهار کرد: ارقامی که درباره ارزش این موبایل‌ها مطرح می‌شد متفاوت 
ب��ود و برخ��ی از ۴۰ ت��ا ۵۰ میلی��ون دلار و برخی دیگ��ر از ۱۰ تا ۲۰ 
میلیون دلار صحبت می‌کنند. البته بخش��ی از مشکل نیز به زمان‌بندی 
گزارش‌های گمرک بازمی‌گش��ت؛ چراکه بسیاری از این کالاها پیش از 
سال و در اسفندماه از گمرک خارج شده بودند و در گزارش‌های بعدی، 

آمار آنها به شکل دقیقی منعکس نمی‌شد.
وی ادام��ه داد: این کالاها در انبار ش��رکت‌ها باق��ی ماند و در همین 
مدت، ش��رکت‌ها، تش��کل‌های صنفی، اتحادیه‌ها، اتاق اصناف و فعالان 
ای��ن حوزه بارها مکاتبه کردند و خواس��تار تعیی��ن تکلیف کالاها برای 
دریافت کد س��اتا شدند؛ چراکه کالاها بر اس��اس مصوبه ترخیص شده 
بودن��د اما صاحبان آنها ام��کان دریافت کد س��اتا و در نتیجه فروش و 
عرضه آنها به بازار را نداش��تند و سرمایه‌ش��ان نیز در این کالاها رسوب 
کرده بود و به علت عدم ش��رایط فروش، گردش نقدینگی شرکت‌ها نیز 

با چالش روبرو شده بود.
این کارش��ناس صنع��ت موبایل خاطرنش��ان کرد: در ای��ن میان نیز 
گزارش‌هایی به پلیس امنیت اقتصادی رس��ید که یکی از دلایل افزایش 
قیمت موبایل، نگهداری و عرضه نکردن کالا توسط برخی شرکت‌هاست. 

با این حال، بخش بزرگی از کالاهایی که در این پرونده شناسایی شده، 
همان کالاهای فاقد کد ساتا هستند که اساسا امکان فروش نداشتند.

عالیان تاکید کرد: بی ش��ک ممکن است در میان کالاهای احصاشده، 
کالاهایی نیز وجود داشته باشد که در لایه‌های مختلف زنجیره توزیع، با 
عنوان احتکار شناخته شوند، اما درباره شرکت‌های واردکننده، منطقی 
نیس��ت که کالا را در اختیار داش��ته باش��ند و آن را نفروش��ند؛ چراکه 
واردکننده برای حفظ جری��ان نقدینگی و ایفای تعهدات ارزی و ریالی 

خود نیازمند فروش کالا و کسب نقدینگی است.
انتشار خبر احتکار همزمان با بحث بازگشایی ثبت سفارش!

وی درباره چرایی انتشار این خبر در مقطع فعلی نیز گفت: از دو هفته 
قبل جلساتی در وزارت صمت، کمیته ارزی و بخش‌های مختلف برگزار 
شده تا زنجیره تامین موبایل مدیریت شود و میان عرضه و تقاضا تعادل 
ایجاد و از تش��دید تنش‌های قیمتی جلوگیری ش��ود. در این جلس��ات 
ظاهرا اعلام ش��ده بود که با ثبت سفارش مجدد موبایل مخالفت شده، 
ام��ا تصمیم نهایی من��وط به نظر وزیر صمت ب��ود و در ادامه نیز اعلام 
ش��د که وزیر با آن موافقت کرده اس��ت با این حال، خبر این موضوع از 
س��وی گمرک اعلام ش��د، در حالی که جلسه در وزارت صمت برگزار و 

تصمیم‌گیر نهایی وزارت صمت بود.
س��خنگوی س��ابق انجمن موبایل ای��ران تصریح ک��رد: مجموعه این 
اتفاقات این ش��ائبه را ایجاد می‌کند که خبر احتکار در مقطعی منتش��ر 
ش��ده که امیدها برای باز ش��دن مجدد ثبت سفارش به بالاترین سطح 
رسیده بود و ممکن است این خبر بهانه‌ای برای جلوگیری از بازگشایی 
ثبت س��فارش موبایل پس از حدود ش��ش ماه باش��د و اخبار منفی در 
چنین شرایطی می‌تواند کارکرد بازدارنده داشته باشد؛ بنابراین موضوع 
احت��کار موبایل در مقطع فعل��ی، بیش از آنکه یک خبر مثبت باش��د، 

می‌تواند کارکرد بازدارندگی داشته باشد.
کالاهای فاقد ساتا را وارد بازار کنید

عالی��ان تاکید کرد: یک��ی از اقدامات مثبت و ف��وری می‌تواند تعیین 
تکلی��ف کالاهایی باش��د که بر اس��اس مصوبه زمان جن��گ از گمرک 
ترخیص ش��ده‌اند. اگر ارزش این کالاها ح��دود ۴۰ تا ۵۰ میلیون دلار 
باشد، فعال شدن کد ساتای آنها و ورودشان به بازار می‌تواند طی یک تا 
دو ماه آینده بازار موبایل را تنظیم و از شدت تنش‌های قیمتی کم کند 
و از آنجا که این کالاها به صورت قانونی وارد کش��ور، تامین ارز ش��ده و 
ثبت س��فارش داشته‌اند؛ تنها مش��کل اصلی آنها این است که کد ساتا 
دریافت نکرده‌اند؛ بنابراین باید ش��رایطی فراهم شود که این کالاها وارد 

بازار شوند تا بتوانند به تقاضای بازار و نیاز مردم پاسخ دهند.
وی مرحله بعد را بازگش��ایی مدیریت‌ش��ده ثبت س��فارش دانست و 
اظهار کرد: اگر ثبت سفارش‌ها به صورت مدیریت‌شده باز می‌شد، شاید 
امروز با این س��هم از چالش قیمتی در ب��ازار موبایل مواجه نبودیم. اما 
اگر کالا به صورت حداقلی و مدیریت‌شده وارد بازار می‌شد، امروز اخبار 
مربوط به افزایش قیمت موبایل تا این اندازه مورد توجه قرار نمی‌گرفت 
و تصمیم‌گیری درباره زنجیره تامین نیز با آرامش بیشتری انجام می‌شد.

موبایل یک کالای استراتژیک است

س��خنگوی س��ابق انجمن موبایل ایران با تاکید بر اینکه موبایل باید 
در سیاس��ت‌گذاری‌ها به عنوان یک کالای استراتژیک دیده شود، گفت: 
موبایل کالای مصرفی نیس��ت، بلکه یک کالایی اس��تراتژیک اس��ت و 
اهمیت ای��ن کالا به دلیل ضریب نفوذ و وابس��تگی بخش‌های مختلف 
زندگی مردم به آن، بس��یار بالا اس��ت. در کالاهای مصرفی ممکن است 
افزای��ش قیم��ت باعث کاهش مصرف خانوار ش��ود، اما درب��اره موبایل 
نمی‌توان همین منطق را دنبال کرد. امروز کار، تحصیل، درمان و بخش 
قابل توجهی از زندگی مردم به موبایل وابس��ته ش��ده و بخش بزرگی از 
خدمات دولتی و اجتماعی مانند گذش��ته حضوری و فیزیکی نیس��ت؛ 
بنابراین سیاس��تگذار باید برای پایداری تامین، واردات، ارائه خدمات و 

کنترل قیمت آن برنامه داشته باشد.
عالیان گفت: مردم نباید درگیر این باشند که منتظر بمانند تا ببینند 
وزارت صمت ثبت سفارش انجام می‌دهد، بانک مرکزی تخصیص ارز را 
تغییر می‌دهد یا قوانین خدمات پس از فروش چگونه اصلاح می‌ش��ود. 
مصرف‌کننده باید کالایی با اصالت، شناس��نامه‌دار و با قیمت منطقی در 
اختیار داش��ته باشد و بتواند در زمان نیاز آن را متناسب با شرایط مالی 

خود به‌روزرسانی کند.
وی با اشاره به شرایط اقتصادی و جنگی کشور گفت: فعالان اقتصادی 
شرایط کشور را درک می‌کنند و می‌دانند که کشور در وضعیت جنگی 
قرار دارد، اما اگر قرار اس��ت محدودیت و فشار وجود داشته باشد، نباید 
هزین��ه آن فقط ب��ر دوش فعالان یک صنف قرار گیرد؛ اگر قرار اس��ت 
فعالان این حوزه با محدودیت مواجه ش��وند، همه باید در این ش��رایط 
س��هم داشته باش��ند و اگر قرار است گشایشی ایجاد شود، این گشایش 
نی��ز باید برای همه فعالان زنجیره تامین باش��د. ه��دف نهایی باید این 
باش��د که مصرف‌کننده با چالش تامین کالا، افزایش قیمت و مشکلات 

مشابه مواجه نشود.
تغییر منشا ارز؛ راهکاری زمان‌بر

س��خنگوی س��ابق انجمن موبای��ل ایران درب��اره تغییر منش��ا ارز از 
»صادرات خود« به »ارز اش��خاص« گفت: این تغییر، اگرچه می‌تواند در 
آینده راهکارهایی برای تامی��ن ارز موبایل ایجاد کند، اما اجرای آن در 

سامانه‌های فعلی و مبادی اجرایی، زمان‌بر است.
عالیان توضیح داد: تجربه س��ال‌های گذشته نشان داده که حتی یک 
تغییر کوچک در س��امانه جامع تجارت می‌تواند فرآیند ثبت سفارش و 
تخصیص ارز را چند هفته یا حتی بیشتر به عقب بیندازد. بنابراین تغییر 

منشا ارز نیز طبیعتا با چالش‌های زمانی و عملیاتی همراه خواهد بود.
وی در پای��ان تاکی��د کرد: برای مدیریت زنجی��ره تامین و پایدار نگه 
داش��تن عرضه موبایل، راهکارهای دیگری نیز وجود دارد و انتظار اینکه 
صرفا با باز ش��دن ثبت س��فارش از فردا صبح مشکل حل شود، منطقی 
نیست. در کوتاه‌مدت می‌توان کد ساتای کالاهای ترخیص‌شده را فعال 
کرد تا امکان رجیس��تری و عرضه آنها فراهم ش��ود و در مرحله بعد نیز 
ثبت س��فارش‌ها به میزان مش��خص و مدیریت‌ش��ده باز شود و اگر این 
اقدامات به درس��تی انجام ش��ود، بازار موبایل می‌تواند تا حدی متعادل 

شود تا چرخه بازار به حرکت بازگردد و از وضعیت فعلی خارج شود.

پشت‌پرده ماجرای احتکار موبایل
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وزیر تعاون، کار و رفاه اجتماعی با اشاره به وجود حدود ۷۰۰۰ تعاونی 
که فرآیند تصفیه آنها هنوز به پایان نرس��یده اس��ت، گفت: دارایی‌های 
مردم در این تعاونی‌ها غیرمولد مانده و برخی از این تعاونی‌ها حدود ۱۰ 

سال است که تعیین تکلیف نشده‌اند.
به گزارش ایس��نا، احمد میدری - وزیر تع��اون، کار و رفاه اجتماعی 
- در بیس��ت‌ویکمین همایش ملی تعاونی‌ها با اشاره به ضرورت تقویت 
شبکه‌های تعاونی اظهار کرد: ابتدا اجازه دهید خاطره و تجربه‌ای را در 
حوزه تعاون بررس��ی کنم و بعد به این موضوع بپردازم که برای تقویت 

این بخش چه باید کرد.
او گفت: مدتی قبل بررس��ی کردیم که چ��را قیمت کالاهای مختلف 
در ایران متفاوت اس��ت. یکی از مواردی که بررسی کردیم، قیمت مرغ 
بود که در یک شهرستان نسبت به شهرستان دیگر تفاوت قابل توجهی 
داشت و حتی اختلاف قیمت به حدود ۵۰ هزار تومان می‌رسید. بررسی 
کردیم که چرا این اتفاق رخ می‌دهد و به این نتیجه رسیدیم که تشکیل 
تعاونی‌های��ی که ه��م تأمین منابع اولیه و نهاده‌ه��ای مورد نیاز خود را 

انجام دهند و هم در بخش کشتار فعالیت کنند، می‌تواند مؤثر باشد.
میدری افزود: از طریق ش��بکه‌ای که ایجاد می‌ش��ود می‌توان قیمت 
کالاه��ا را به می��زان قابل توجه��ی کاهش داد. در دنیا نی��ز نمونه‌های 
مختلف��ی از این ش��بکه‌ها وج��ود دارد. برای مثال، والم��ارت به عنوان 
یکی از بزرگ‌ترین ش��رکت‌های خصوصی جهان، از نظر ایجاد ش��بکه و 
تجمیع ظرفیت‌های اقتصادی قابل توجه است و در مقابل، تعاونی‌ها نیز 
می‌توانند با تجمیع س��رمایه‌های کوچک، قدرت اقتصادی اعضای خود 

را افزایش دهند.
وزی��ر تع��اون، کار و رفاه اجتماعی با اش��اره به اهمی��ت این موضوع 
در ش��رایط اقتصادی کش��ور گفت: در ش��رایط جنگ اقتصادی و حتی 
در ش��رایط عادی، باید بتوانیم س��رمایه‌های کوچک را تجمیع کنیم تا 
ق��درت اقتصادی مردم افزایش یابد. در اقتصاد، مس��ئله عدالت اهمیت 
زیادی دارد و باید ببینیم سهم مردم از رشد اقتصادی چیست و چگونه 
می‌توانند در اقتصاد نقش بیش��تری داشته باش��ند. تجربه‌هایی نیز در 
کش��ور داریم که نشان می‌دهد وقتی انس��ان‌های برابر در کنار یکدیگر 
قرار می‌گیرند و ش��بکه تش��کیل می‌دهند، می‌توانن��د قدرت اقتصادی 

ایجاد کنند.
میدری با بیان اینکه »تعاونی« بر پایه همکاری انسان‌های برابر شکل 
می‌گی��رد، اظهار کرد: تعاونی یعنی انس��ان‌هایی که با حق رای برابر در 
کنار یکدیگر قرار می‌گیرند و هویت مش��ترکی ایجاد می‌کنند. اگر این 
اتفاق در اقتصاد رخ دهد، می‌توان ش��اهد ش��کل‌گیری قدرت اقتصادی 

مردم بود.
او با اش��اره به نمونه تعاونی س��یب‌زمینی همدان گف��ت: در همدان 

نمونه‌ای از این تجربه را دیدیم که بس��یار موفق بوده اس��ت. با بررسی 
نمونه‌های کشورهای دیگر مشخص شد که این الگو می‌تواند در همدان 
نیز جواب دهد و حتی زمان برداش��ت را طولانی‌تر کند. به جای اینکه 
محصول یکباره برداش��ت و روانه بازار ش��ود، می‌ت��وان با ایجاد ظرفیت 

نگهداری، عرضه محصول را مدیریت کرد و مانع از افت قیمت شد.
وزیر تع��اون، کار و رفاه اجتماعی یکی از راهکارهای مورد نظر دولت 
را ایجاد شبکه‌های غیررسمی میان فعالان اقتصادی عنوان کرد و گفت: 
باید ابتدا نوعی ش��بکه غیررس��می در ایران ایجاد کنیم و بعد به سمت 
شکل رسمی آن برویم. به این معنا که افرادی که در یک بخش یا یک 

محل فعالیت می‌کنند، ابتدا یکدیگر را شناسایی کنند.
او اف��زود: برای مث��ال، اگر زنان��ی در حوزه گیاه��ان دارویی فعالیت 
می‌کنن��د، بای��د ابتدا یکدیگر را بشناس��ند. ای��ن کار از طریق نرم‌افزار 
امکان‌پذیر اس��ت و خوش��بختانه ابزارهای لازم نیز فراهم شده و امسال 

می‌توانیم آن را اجرایی کنیم.
میدری با بیان اینکه ارتباطات غیررسمی می‌تواند زمینه شکل‌گیری 
تع��اون را فراهم کند، ادامه داد: نمونه‌هایی مانند »بانک زمان« نش��ان 
می‌دهد که ارتباطات غیررسمی می‌تواند به ایجاد همکاری و شکل‌گیری 
تعاون منجر ش��ود. انس��ان‌ها در تعاونی‌ها صرفاً در کن��ار یکدیگر قرار 
نمی‌گیرن��د، بلکه تعاونی در ط��ول تاریخ خود در ای��ران و جهان ابتدا 
ارتباط میان انس��ان‌ها را تقویت کرده و س��پس فعالیت اقتصادی شکل 

گرفته است.
او گفت: این موضوع ش��اید س��اده به نظر برسد، اما بسیار مهم است. 
ش��رکت‌های تعاونی که در حوزه فروشگاه‌ها و فعالیت‌های مختلف کار 
می‌کنند باید با یکدیگر ش��بکه ایجاد کنند. ش��رکت‌هایی که نیازهای 
مش��ترک دارن��د نیز اگر ب��ا یکدیگر ارتباط داش��ته باش��ند، به تدریج 
می‌توانند بدون اینکه الزاماً از ابتدا س��اختار رس��می داش��ته باشند، به 

سمت همکاری‌های اقتصادی حرکت کنند.
وزی��ر تعاون، کار و رفاه اجتماعی درباره برنامه‌های دولت برای بخش 
تع��اون نیز اظهار کرد: یکی از گام‌هایی که در حال انجام آن هس��تیم، 
بررسی مسائل بخش تعاون است. یکی از موضوعاتی که دوستان نیز به 
آن اش��اره کردند، مسئله تأمین مالی و افزایش سرمایه است، اما مشکل 

اصلی بخش تعاون، حاکمیت قانون و مسائل حقوقی است.
میدری افزود: در برنامه‌ای که در این حوزه داریم، بررس��ی می‌کنیم 
مس��ائل حقوقی بخش تعاون چیس��ت و چگونه می‌توان آنها را برطرف 
کرد. یکی از مسائلی که با قوه قضاییه مطرح شده، وضعیت تعاونی‌هایی 

است که فرآیند تصفیه آنها سال‌ها به طول انجامیده است.
او ادامه داد: حدود ۷۰۰۰ تعاونی داریم که یا مجمع آنها برگزار نشده 
یا هنوز فرآیند تصفیه آنها به پایان نرسیده است. این یعنی دارایی‌های 

مردم برای س��ال‌ها غیرمولد باقی مانده اس��ت. وقتی ۱۰ سال می‌گذرد 
و فرآیند تصفیه یک تعاونی انجام نمی‌ش��ود، مردم نمی‌توانند از دارایی 

خود استفاده کنند.
میدری با اش��اره به همکاری قوه قضاییه برای حل این مشکل گفت: 
خوشبختانه قوه قضاییه پذیرفته است که در این زمینه همکاری کند و 
امیدواریم بتوانیم با کمک این قوه، مسئله تصفیه تعاونی‌ها را حل کنیم.

او با بیان اینکه باید امکان خروج از فعالیت اقتصادی نیز برای اعضای 
تعاونی‌ها وجود داش��ته باش��د، اظه��ار کرد: وقتی فردی همیش��ه این 
نگرانی را داش��ته باش��د که اگر در یک فعالیت اقتصادی مشارکت کرد 
و کس��ب‌وکار شکست خورد، چگونه می‌تواند از آن خارج شود، طبیعی 
است که از مش��ارکت اقتصادی می‌ترسد. بنابراین باید فرآیند تصفیه و 

خروج از فعالیت اقتصادی نیز اصلاح شود.
وزیر تعاون، کار و رفاه اجتماعی با اشاره به مشکلات قانون ورشکستگی 
گفت: یکی از مش��کلات موجود در کشور، قانون ورشکستگی است که 

باید اصلاح شود و در این زمینه اقدامات و بررسی‌ها را آغاز کرده‌ایم.
او همچنین از آغاز بررس��ی مجموعه‌ای از مقررات بخش تعاون خبر 
داد و اف��زود: تلاش می‌کنیم مجموعه مقررات این بخش اصلاح ش��ود. 
اساس��نامه‌های موجود نیز در بس��یاری از موارد اس��تاندارد نیس��تند و 
شرکت‌هایی که توسط چند نفر تشکیل می‌شوند، با مشکلات متعددی 

مواجه هستند.
میدری ادامه داد: باید از هوش مصنوعی نیز استفاده کنیم تا متناسب 
با نوع فعالیت تعاونی‌ها، اساس��نامه‌ها و خدم��ات بهتری در اختیار آنها 

قرار گیرد.
او ثبت زمین را یکی دیگر از مشکلات اساسی کشور دانست و گفت: 
خوش��بختانه رئیس قوه قضاییه در خردادماه امسال اعلام کرد که برای 
این موضوع به دنبال راهکار هس��تیم. ما نیز به دنبال راهکاری هستیم 

که هیئت‌مدیره تعاونی‌ها در این زمینه کوتاهی نکنند.
وزیر تعاون، کار و رفاه اجتماع��ی افزود: اگر هیئت‌مدیره‌ای در انجام 
وظای��ف خود کوتاهی کند و این کوتاهی موجب تحمیل هزینه به اعضا 
شود، از ابزارهای قانونی استفاده خواهیم کرد تا این مسئله با بهانه‌های 

مختلف مواجه نشود و کارها هرچه سریع‌تر انجام شود.
میدری در ادامه با اشاره به برنامه‌های تأمین مالی بخش تعاون گفت: 
در ح��وزه تأمین مالی، علاوه بر افزایش س��رمایه بانک توس��عه تعاون، 
ابزاره��ای دیگری را نیز دنبال می‌کنی��م. اوراق گام که اخیراً درباره آن 
اطلاع‌رسانی شده، یکی از ابزارهای مهم است و سپرده نیز ابزار دیگری 
اس��ت که با توجه به شرایط کشور، تلاش می‌کنیم استفاده بیشتری از 

آنها در بخش تعاون داشته باشیم.
او درب��اره ش��یوه تعامل دولت ب��ا بخش تعاون نیز گف��ت: رویکرد ما 
این است که اس��تان‌ها پیشنهادهای خود را برای بهبود وضعیت تعاون 
ارائه کنند. چند روز پیش از جنگ تحمیلی س��وم، دوس��تان در استان 
خراس��ان و شهر مش��هد گرد هم آمدند و پیش��نهادهای متنوعی برای 
بهبود وضعیت بخش تعاون ارائه کردند و این روند ادامه خواهد داشت.
وزیر تع��اون، کار و رفاه اجتماعی با تأکید ب��ر ضرورت تغییر رفتار و 
تقوی��ت همکاری در بخش تعاون اظهار ک��رد: اگر در کنار یکدیگر قرار 
بگیریم، می‌توانیم مسائل را بهتر حل کنیم. اقتصاد کشور به شرکت‌های 
بزرگ نیاز دارد، اما سؤال این است که قدرت شرکت‌های بزرگ چگونه 
ایجاد می‌شود؟ بخشی از این قدرت می‌تواند از طریق واحدهای کوچک 

اقتصادی ایجاد شود.
میدری افزود: واحدهای کوچک، از جمله بقالی‌ها و فروش��گاه‌ها، باید 
بدانند که می‌توانند در کنار یکدیگر قرار بگیرند و تعاونی تشکیل دهند. 
م��ا نیز بای��د موانع را برط��رف و به آنها کمک کنیم. این شبکه‌س��ازی 
می‌تواند میان ش��رکت‌هایی ک��ه در حوزه‌های مختلف فعالیت می‌کنند 

نیز شکل بگیرد.
او با اش��اره به ظرفیت تعاونی‌های تاکسیرانی و حمل‌ونقل گفت: باید 
تعاونی‌های تاکس��یرانی و حمل‌ونقل و سایر مجموعه‌های مشابه بتوانند 
در کنار یکدیگر قرار بگیرند و از ظرفیت کل نیروهای مردمی اس��تفاده 

کنیم.
می��دری در پایان ابراز امیدواری کرد با همکاری فعالان بخش تعاون 
و اس��تفاده از ظرفیت‌ه��ای مردمی، گام‌های بزرگی برای حل مس��ائل 

اقتصادی کشور و تقویت بخش تعاون برداشته شود.

میدری: دارایی مردم در ۷۰۰۰ تعاونی قفل است
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آخرین آمار از وضعیت پروژه‌های نهضت ملی مس��کن نشان می‌دهد 
۷۵۷ هزار واحد به مرحله س��اخت رس��یده که ۲۱۹ هزار واحد آن در 
دولت چهاردهم بوده اس��ت؛ پیش��رفت پروژه‌های انبوه‌سازی هم از ۲۱ 
درصد به بیش از ۵۲ درصد رس��یده است؛ وزیر راه و شهرسازی همواره 
تاکی��د دارد که تحویل خانه‌ها حتما باید با خدمات زیربنایی و روبنایی 
باشد. به گزارش ایسنا، از حدود یک ماه قبل سقف تسهیلات واحدهای 
پروژه مسکن ملی از ۶۵۰ به ۸۵۰ میلیون تومان افزایش یافته است؛ با 
این حال برآوردها نشان می‌دهد که این رقم برای تکمیل واحدها کافی 
نیس��ت و به گفته کارشناسان باید منابع پایدار با لحاظ این واقعیت که 

توان مالی خریداران، محدود است در نظر گرفته شود.
مدیرکل راه و شهرسازی استان تهران اخیرا هزینه ساخت واحدهای 
۱۰۰ مت��ری نهضت ملی مس��کن را حدود ۲.۵ میلی��ارد تومان برآورد 

کرده است.
در این ش��رایط مس��کن حمایتی در دولت چهاردهم از مرحله تأمین 
زمین و تعریف پروژه به س��مت تکمی��ل و تحویل واحدها حرکت کرده 
اس��ت؛ به‌طوری که براس��اس تازه‌تری��ن آمار وزارت راه و شهرس��ازی، 
از ابت��دای اج��رای طرح‌های ملی و حمایتی مس��کن ب��رای ۸۳۱ هزار 
متقاضی واجد ش��رایط پروژه روی اراضی دولتی تعریف ش��ده، عملیات 
س��اخت بی��ش از ۷۵۷ هزار واحد آغاز ش��ده و ۸۰ ه��زار واحد نیز در 
دولت چهاردهم به مرحله تکمیل رسیده است؛ با این حال، رشد هزینه 
س��اخت که در برخی برآوردهای بخش خصوص��ی به حدود متری ۴۰ 
میلیون تومان رس��یده، همچنان یک��ی از جدی‌ترین چالش‌های پیش 

روی این طرح است.
۸۳۱ هزار متقاضی در مسیر خانه‌دار شدن

مسکن حمایتی برای دولت چهاردهم تنها به معنای ثبت یک عدد در 
س��امانه نیست؛ بلکه زنجیره‌ای از اقدامات از تأمین زمین، صدور پروانه 
و تأمین مالی تا س��اخت، ایجاد زیرس��اخت و در نهای��ت تحویل واحد 

مسکونی را دربرمی‌گیرد.
براساس آخرین اطلاعات منتشرشده از سوی وزارت راه و شهرسازی، 
از س��ال ۱۳۹۸ تاکنون برای ۸۳۱ هزار متقاضی واجد شرایط در اراضی 
دولتی، عمدتاً با الگوی واگذاری زمین به صورت اجاره ۹۹ س��اله، پروژه 

تعریف شده است.
از مجموع پروژه‌های تعریف‌ش��ده نیز عملیات س��اخت بیش از ۷۵۷ 
ه��زار واحد آغاز ش��ده که ۲۱۹ هزار واحد آن مرب��وط به دوره فعالیت 
دول��ت چهارده��م اس��ت. همچنین تاکنون ح��دود ۳۱۲ ه��زار پروانه 

ساختمانی برای واحدهای حمایتی صادر شده است.
ای��ن در حالی اس��ت که آم��ار دیگری که در روزهای اخیر از س��وی 
وزارت راه و شهرس��ازی منتشر ش��ده، تعداد پروانه‌های صادرشده برای 
پروژه‌های نهضت ملی مس��کن را ۷۶۳ هزار و ۷۰۳ واحد اعلام می‌کند؛ 
تفاوت این دو رقم به تفاوت دامنه آماری »واحدهای حمایتی« با »کل 

پروژه‌های نهضت ملی مسکن« بازمی‌گردد.
پیشرفت فیزیکی از ۲۱ به بیش از ۵۲ درصد رسید

مطابق آخرین آمار منتشرش��ده، پروژه‌های انبوه‌س��ازی نهضت ملی 
مس��کن در اراضی ۹۹ ساله به پیشرفت فیزیکی ۵۲.۱ درصد رسیده‌اند. 
این رقم در ابتدای آغاز به کار دولت چهاردهم حدود ۲۱.۳ درصد بود؛ 
بنابرای��ن طی دو س��ال فعالیت این دولت، بی��ش از ۳۰ واحد درصد به 

پیشرفت فیزیکی پروژه‌های انبوه‌سازی افزوده شده است.
پیش از این نیز وزارت راه و شهرسازی اعلام کرده بود که از مجموع 
ح��دود ۹۲۰ ه��زار واحد در حال س��اخت، ۵۲۸ هزار واح��د در قالب 
پروژه‌های انبوه‌سازی قرار دارد که میزان پیشرفت آنها حدود ۵۱ درصد 

بوده است.
در ش��هرهای جدی��د نیز که یکی از کانون‌ه��ای اصلی اجرای نهضت 
ملی مس��کن محسوب می‌ش��وند، پیش��رفت فیزیکی پروژه‌ها در پایان 
خردادماه به ۴۰.۸ درصد رس��یده ب��ود. در این بخش حدود ۱۴۰ هزار 
واحد دارای پروانه س��اختمانی گزارش ش��ده و بیش از ۱۲۰ هزار واحد 

نیز از تسهیلات بانکی بهره‌مند شده‌اند.
با وجود انتقادها نس��بت به س��رعت اجرای طرح، یک��ی از ارقام قابل 
توج��ه کارنامه دول��ت چهاردهم، افزایش تعداد واحدهای تکمیل‌ش��ده 

است.
براس��اس آمار وزارت راه و شهرسازی، از سال ۱۳۹۸ تاکنون مجموعاً 
۱۰۱ هزار واحد مس��کن حمایتی تکمیل شده که حدود ۸۰ هزار واحد 
آن در دولت چهاردهم به مرحله تکمیل و تحویل رسیده است. به بیان 
دیگر، بخش عمده واحدهای تکمیل‌شده این طرح طی دو سال فعالیت 

دولت چهاردهم به سرانجام رسیده‌اند.
همچنین وزارت راه و شهرسازی برای پایان شهریورماه امسال، افتتاح 
۱۳۴ هزار واحد مس��کونی در قالب‌های مختل��ف را در برنامه قرار داده 

اس��ت که از این تع��داد، ۳۲ هزار و ۳۵۰ واحد مرب��وط به نهضت ملی 
مس��کن اس��ت. در کنار آن، افتتاح واحدهای مس��کن مه��ر، بافت‌های 

فرسوده، خودمالکی شهری و روستایی نیز پیش‌بینی شده است.
نهضت ملی مسکن زیر سایه افزایش هزینه ساخت

اما در س��وی دیگر این معادله، هزینه س��اخت قرار دارد؛ متغیری که 
می‌تواند س��رعت تکمیل پروژه‌ها و میزان آورده مورد نیاز متقاضیان را 

تحت تأثیر قرار دهد.
براس��اس ب��رآوردی که حمیدرض��ا فربودمن��ش، خزان��ه‌دار انجمن 
انبوه‌سازان مسکن و ساختمان استان تهران در ماه‌های اخیر ارائه کرده، 
هزینه واقعی س��اخت پروژه‌های مس��کن اجتماع��ی و طرح‌هایی مانند 
نهضت ملی مس��کن با اس��کلت بتنی و بر مبنای قیمت‌های اردیبهشت 
۱۴۰۵، بدون احتس��اب برخی تجهیزات مانند کابینت، شیرآلات، پکیج 
و تجهیزات سرمایشی، به حداقل ۴۰ میلیون تومان به ازای هر مترمربع 
مفید رسیده اس��ت. این رقم در محاسبه براساس کل زیربنا حدود ۳۲ 

میلیون تومان در هر مترمربع برآورد شده است.
این ارقام در ش��رایطی مطرح می‌ش��ود که پیش‌تر هزینه ساخت این 
واحده��ا با ارقام ب��ه مراتب پایین‌تری قرارداد می‌ش��د و افزایش قیمت 
مصالح، دس��تمزد و س��ایر نهاده‌های س��اختمانی، فاصل��ه میان قیمت 

قراردادهای اولیه و هزینه واقعی ساخت را افزایش داده است.
از س��وی دیگر، رضا خالقی، مدیرکل راه و شهرس��ازی استان تهران 
نیز پیش‌تر هزینه تمام‌ش��ده برخی واحدهای نهضت ملی مس��کن را با 
احتس��اب تس��هیلات بانکی به طور متوس��ط حدود ۲.۵ میلیارد تومان 

برای یک واحد حدود ۱۰۰ متری اعلام کرده بود.
وام ۸۵۰ میلیون تومانی برای تسریع پیشرفت پروژه‌ها

در چنین ش��رایطی، افزایش سقف تسهیلات ساخت یکی از ابزارهای 
دولت برای کاهش فشار مالی بر متقاضیان بوده است.

س��قف تسهیلات ساخت نهضت ملی مسکن در دولت چهاردهم ابتدا 
از ۵۵۰ میلی��ون تومان به ۶۵۰ میلیون تومان افزایش یافت و در ادامه 
به ۸۵۰ میلیون تومان رس��ید. رئیس بنیاد مسکن نیز اعلام کرده است 
که براس��اس مصوبات شورای عالی مس��کن، سقف تسهیلات واحدهای 
دارای پیشرفت فیزیکی بالا به ۸۵۰ میلیون تومان افزایش یافته است.

در کنار افزایش س��قف وام، دوره مشارکت مدنی تسهیلات نیز تا ۶۰ 
ماه تمدید شده و برای کاهش فشار پرداختی بر خانوارها، سقف اقساط 
دو سال نخست حدود ۵ میلیون و ۹۰۰ هزار تومان تعیین شده است.

البت��ه افزایش وام به معنای حل کامل مس��ئله تأمین مالی نیس��ت؛ 
چراکه با هزینه س��اختی که در برخ��ی برآوردهای جدید به متری ۴۰ 
میلیون تومان رس��یده، حتی تس��هیلات ۸۵۰ میلیون تومانی نیز تنها 

بخشی از هزینه ساخت یک واحد مسکونی را پوشش می‌دهد.
خانه بدون مدرسه و آب و برق کامل نیست

یک��ی از تغییرات م��ورد تأکید فرزانه صادق - وزیر راه و شهرس��ازی 
دولت چهاردهم - توجه همزمان به زیرس��اخت‌های مورد نیاز سکونت 
است؛ چراکه ساخت ساختمان بدون تأمین آب، برق، فاضلاب، مدرسه، 
درمانگاه و س��ایر خدمات ش��هری نمی‌تواند به معن��ای واقعی »تأمین 

مسکن« باشد.
در همین چارچوب، دس��ت‌کم ۲۲ هزار میلی��ارد تومان برای تأمین 
خدمات زیربنایی و روبنایی پروژه‌های مسکن اختصاص یافته و بیش از 

۲۰۰ مدرسه در محدوده طرح‌های مسکن احداث شده است.
ای��ن رویکرد از این منظ��ر اهمیت دارد که تجرب��ه برخی پروژه‌های 

مس��کن حمایتی در سال‌های گذش��ته نشان داده است که فاصله میان 
زمان تکمیل س��اختمان و آماده‌شدن زیرساخت‌های شهری می‌تواند به 

یکی از موانع اصلی سکونت متقاضیان تبدیل شود.
از مسکن روی کاغذ تا خانه‌ای برای زندگی

در ح��ال حاضر کارنام��ه دولت چهاردهم در حوزه مس��کن حمایتی 
نشان می‌دهد۸۳۱ هزار متقاضی واجد شرایط هستند که بیش از ۷۵۷ 
هزار واحد آغاز ش��ده اس��ت. از ای��ن تعداد ۲۱۹ ه��زار واحد در دولت 
چهارده��م بوده و برای ۳۲۱ هزار واحد پروانه س��اختمانی صادر ش��ده 
اس��ت. در این دولت پروژه‌های انبوه‌س��ازی از ۲۱ درصد به پیش��رفت 
۵۲.۱ درصد رس��یده و حدود ۸۰ هزار واحد در دولت چهاردهم تکمیل 
شده اس��ت. اما در مقابل، افزایش ش��دید هزینه ساخت و فاصله میان 
توان مالی خانوارها و قیمت تمام‌ش��ده واحدها، همچنان پرسش اصلی 

درباره آینده این طرح اس��ت. اگرچه افزایش تسهیلات تا ۸۵۰ میلیون 
تومان و تأمین اعتبارات زیربنایی می‌تواند بخشی از این فشار را کاهش 
دهد، اما با توجه به رش��د هزینه‌های س��اخت، استمرار پروژه‌ها نیازمند 
منابع مالی پایدار، تعدیل متناسب قیمت قراردادها و کاهش سهم آورده 
نقدی متقاضیان اس��ت. به این ترتیب، آزمون اصلی سیاس��ت مس��کن 
حمایت��ی دولت چهارده��م دیگر صرفاً تعداد واحدهای تعریف‌ش��ده یا 
حتی واحدهای در حال س��اخت نیست؛ بلکه موفقیت نهایی زمانی رقم 
می‌خورد که واحدهای ساخته‌شده با هزینه قابل تحمل برای خانوارهای 
هدف، همراه با مدرس��ه، آب، برق، حمل‌ونقل و س��ایر خدمات شهری، 
به خانه‌ای قابل س��کونت تبدیل ش��وند؛ یعنی مس��یری که از »زمین و 
فونداس��یون« آغاز می‌ش��ود و باید به روشن شدن چراغ یک خانه ختم 

شود.

مسکن ملی به کجا رسید؟
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نویسنده: علی آل‎علی
آشپپزی هنری است که هر کسی بدان جذب نمی‎شود. خب تهیه غذا به طور روزمره کار 
سختی است. حالا اگر قرار باشد آن را بدل به یک کسب و کار کنیم، دردسرهایش دوچندان 
خواهد ش��د. در عین حال برخی از مردم طوری آش��پزی را دوست دارند که یکی از اهداف 
کاری بزرگ‎شان راه‎اندازی رستوران است. اگر شما هم نیم نگاهی به این صنعت دارید، باید 

قبل از اینکه با کلی پول وارد بازار شوید، به فکر تهیه یک برنامه کسب و کار باشید. 
برنامه کسب و کار در واقع مثل تاکتیک فوتبال عمل می‎کند. همانطور که هر تیمی برای 
برنده شدن باید تاکتیک مش��خصی داشته باشد، رستوران‎ها نیز برای موفقیت در بازار باید 
برنامه‎ای درست و حسابی دم دست داشته باشند. شاید فکر کنید چنین برنامه‎ای در طول 
زمان به س��ادگی تهیه می‎شود. خب در این صورت باید بگوییم سخت در اشتباهید؛ چراکه 
برنامه کاری امری نیست که در طول زمان به دست بیاید. در عوض شما باید برنامه‎ای دقیق 
برای آن داش��ته باش��ید. فقط در این صورت اندک شانسی برای موفقیت در دنیای کسب و 

کار خواهید داشت. 
ما در این مقاله قصد داریم به شما یاد دهیم چطور برنامه کسب و کار در صنعت رستوران 
را تهیه و تدوین کنید. این امر به شما کمک می‎کند ورودتان به حوزه کسب و کار را مدیریت 

کرده و نشان دهید تا چه میزان برای موفقیت انگیزه مناسب دارید. 
بی‎شک هر کاری در دنیا که برنامه‎ای درست و حسابی داشته باشد، همراه با موفقیت‎های 
بیش��تر هم خواهد بود. این در حالی است که اگر نتوانید با برنامه‎ای از پیش تهیه شده جلو 
بروید، خیلی وقت‎ها نتیجه کارتان در پیوند با ش��انس و اقبال خواهد بود. شما در این مقاله 
قرار نیست یک سخنرانی کلیشه‎ای درباره دنیای رستوران‎داری را مطالعه کنید، در عوض ما 
بر روی تکنیک‎های کاربردی برای طراحی برنامه‎ای کلیدی پافشاری خواهیم کرد. خب اجازه 

دهید کم کم برویم سراغ بخش اصلی ماجراجویی‎مان.
برنامه کسب و کار در صنعت رستوران‎داری

اغلب مردم برای جش��ن گرفتن سراغ کافه یا رستوران‎ها می‎روند. چنین فضاهایی بیشتر 
از اینکه رس��می یا خش��ک باش��د، به آدم اجازه می‎دهد تا کمی هم که ش��ده با دوستانش 
اوقات خوش��ی را پشت سر بگذارد. البته برخی از رستوران‎ها نیز با هدف تهیه غذای ارزان و 
باکیفیت فعالیت می‎کنند. در هر صورت رستوران‎ها بخش مهمی از زندگی روزمره را شکل 
می‎دهند. موفقیت برخی از رس��توران‎ها در این میان اصلا تصادفی نیس��ت؛ چراکه حاصل 

زحمات بی‎پایان نیروی انسانی و صدالبته برنامه‎ریزی دقیق است. 
ما در این بخش قصد داریم س��فری به دل طراحی برنامه رس��توران‎داری داش��ته باشیم. 
اینط��وری ی��اد می‎گیرید چطور از عهده این ماموریت خطرناک برآمده و کارتان را س��اده‎تر 
سازید. خب اجازه دهید کمی هم که شده بحث را جدی‎تر دنبال کنیم. این شما و این هم 

راه و چاه طراحی برنامه کسب و کار در صنعت رستوران.
انتخاب نام و لوگو

اولین کاری که هر کس��ب و کاری باید انجام دهد، تبدیل خود به یک برند اس��ت. خب 
مش��خصه اصلی برندها نام و لوگوی‎شان است. نکته جالب اینکه خیلی وقت‎ها لوگو حتی از 
اس��م برند نیز ماندگارتر می‎ش��ود. مثلا مک دونالد بیشتر از اسمش با لوگو قرمز و زردش به 
خاطر آورده می‎شود. این مسئله درباره رنگ‎های به کار رفته در لوگو نیز مصداق دارد. شاید 
استارباکس یک رستوران به معنای واقعی کلمه نباشد، اما دست کم رنگ سبز به کار رفته در 

لوگوی آن برای تمام مردم دنیا شناخته شده است. 
شما برای راه‎اندازی رستوران‎تان باید اول از همه اسم آن را مشخص کنید. برخی از افراد 
از اس��م خودشان برای نام‎گذاری رس��توران بهره می‎برند. در عیم حال برخی دیگر به حوزه 
تخصصی‎شان اشاره می‎کنند. مثلا اگر شما در حوزه فست فود فعالیت دارید، می‎توانید از اسم 
یک غذای محبوب فس��ت فودی بهره ببرید. یک مثال ساده در این میان برگر کینگ است. 
همانطور که می‎بینید، عنوان برگر در اسم این برند خودنمایی می‎کند. بنابراین مشتریان در 

همان برخورد اولیه مطمئن می‎شوند که پای یک برند فست فود در میان است. 
اگر شما یک رس��توران دریایی مدنظر دارید، می‎توانید از اسم انواع ماهی‎های مشهور در 
نام‎گذاری برندتان س��ود ببرید. این نکته پلی اس��ت برای طراحی لوگو. خب رس��توران‎های 
دریای��ی معمولا تصویری از ماهی یا دیگ��ر آبزیان را در کانون توجه قرار می‎دهند. اینطوری 
مشتری به محض مشاهده رستوران آن را انتخاب خواهد کرد. چنین امری یک نکته بی‎نهایت 
مهم برای بازاریابی محسوب می‎شود. یادتان نرود، هرچه رستوران شما ساده‎تر برای مخاطب 

قابل شناسایی باشد، موفقیت‎تان نیز بیشتر خواهد بود. 
تعیین مسئولیت‎ها و لایه‎های کاری

در یک کس��ب و کار هر کدام از نیروهای انس��انی باید وظیفه‎ای مش��خص داشته باشند. 
بی‎ش��ک یک رستوران نیازمند مدیریت، سرآشپز و تعدادی آش��پز زرنگ است. با این حال 

تعریف محدوده فعالیت آنها امری نیست که به این سادگی قابل مدیریت باشد. 
ش��ما در برنامه کاری‎تان باید تعداد نیروی انس��انی مورد نیاز و کار هر کدام را به روشنی 
مش��خص کنید. وگرنه اصلا بعید نیست بعد از راه‎اندازی رستوران با کمبود نیروی کار رو به 
رو ش��وید. س��ناریوی عکس این حالت نیز ممکن است؛ جایی که شما آنقدر آشپز استخدام 

کرده‎اید که آشپزخانه جای سوزن انداختن هم ندارد!
بهتر است اول از همه سرآشپزتان را انتخاب کنید. سپس امکان بررسی تعداد نیروی مورد 
نیاز س��اده‎تر خواهد بود. گاهی اوقات کارآفرینان برای ساده‎س��ازی فرآیند خودشان به طور 
همزمان سرآشپز و مدیر رستوران می‎شوند. اینطوری امکان مدیریت اوضاع به طور دقیق‎تری 

فراهم می‎شود. البته در این میان شما باید دست کم آشپزی‎تان خوب باشد. 
بعد از اینکه درباره تعداد نیروی انسانی مورد نیاز بحث کردید، نوبت به استخدام می‎رسد. 
مثل هر کس��ب و کار دیگ��ری توجه به رزومه افراد در این می��ان کلیدی خواهد بود. حتی 
می‎توانید از افراد مناس��ب دعوت کرده و بخواهید یک غذا را جلوی‎تان تهیه کنند. این امر 

مهارت‎شان را به بهترین شکل ممکن نشان خواهد داد. 
تلاش برای درک انگیزه هر فرد در زمینه همکاری با رس��توران‎تان امر مهمی خواهد بود. 
به طور طبیعی همکاری با افرادی با انگیزه ساده‎تر از نیروی کار بی‎انگیزه محسوب می‎شود. 

پس سعی کنید این نکته کلیدی را نیز مد نظر داشته باشید. 
طراحی داخلی جذاب

فضای رستوران باید برای مشتریان جذاب و مناسب باشد. خب مشتری قرار است در ازای 
دریافت غذا پولی به شما پرداخت کند. با این حال خیلی وقت‎ها مشتریان دوست دارند در 
فضای خودِ رس��توران سفارش‎شان را میل کنند. قبول دارم برخی از فست فودها مثل مک 
دونالد با ایده تحویل سریع و بیرون‎بر غذا به شهرت رسیده‎اند، اما رستوران‎های کلاسیک و 
لوکس شرایط متفاوتی دارند. درست به همین خاطر بد نیست نیم نگاهی به طراحی داخلی 

رستوران داشته باشید. 
نکته کلیدی در این میان تفکیک فضای آش��پزخانه از محل س��رو غذاست. این امر نقش 
مهمی در حفظ سلامتی و همچنین رفتار حرفه‎ای دارد. به علاوه، هیچ اثری از مواد اولیه یا 
بوی تهیه غذا نباید وارد س��الن ش��ود؛ چراکه ممکن است حال مشتریان را بد کند. بنابراین 
اس��تفاده از سیس��تم تهویه هوای قوی امری ض��روری خواهد بود. اینط��وری می‎توانید به 

ساده‎ترین شکل ممکن خودتان را در کانون توجه قرار دهید. 
اگر به سلیقه خودتان ایمان دارید، می‎توانید خودتان طراحی داخلی رستوران را عهده‎دار 
شوید. در غیر این صورت بد نیست سراغ یک طراح داخلی بروید. قبل از اینکه طراح موردنظر 
کارش را شروع کند، تمام توضیحات مربوط به چگونگی فعالیت رستوران‎تان را به او بدهید. 

اینطوری طراحی داخلی با ماهیت رستوران‎تان سازگاری بسیار بیشتری خواهد داشت.
طراحی داخلی رستوران‎ها به مرور زمان تغییر می‎کند. با این حال اگر از رنگ‎های اصلی 
لوگوی‎تان در طراحی اس��تفاده کنید، کارتان س��اده‎تر می‎ش��ود. به علاوه، دیگر لازم نیست 
دائما طراحی داخلی را عوض کنید. حواس‎تان باشد، بیشتر رستوران‎هایی که فست فود سرو 
می‎کنند، از رنگ قرمز س��ود می‎برند. این در حالی اس��ت که اگر شما دنبال سرو فست فود 
نیستید، می‎توانید انواع طیف رنگ را مورد توجه قرار دهید. بهتر است در این میان دور آبی و 

سبز را خط بکشید. چراکه این ترکیب رنگ‎ها بیشتر در محیط‎های بیمارستانی مورد استفاده 
قرار می‎گیرد. پس شاید موجب دلسردی یا اثرگذاری ناخودآگاه بر روی مخاطب‎تان شود. 

بازاریابی در شبکه‎های اجتماعی
این روزها اینفلوئنس��رهای بس��یار زیادی در حوزه غذا فعالیت دارند. از آشپزهایی که در 
کانال‎شان آموزش انواع غذاها را می‎دهند گرفته تا کسانی که برای تست غذا به رستوران‎های 
مختلف سر می‎زنند، همه این افراد مشغول تولید محتوا در شبکه‎های اجتماعی هستند. خب 
شما هم به عنوان کسی که قصد ورود به صنعت رستوران‎داری را دارد، باید نیم نگاهی به این 
حوزه داشته باشید. این امر به شما کمک خواهد کرد تا کارتان را ساده‎تر از هر زمان دیگری 

دنبال کنید. 
معرف��ی  روی  نمی‎توانی��د  ش��ما 
رستوران‎تان به دیگران از سوی مشتریان 
حس��اب ویژه‎ای باز کنی��د. در عوض بد 
نیست وارد دنیای ش��بکه‎های اجتماعی 
ش��ده و ش��انس‎تان را به ط��ور متفاوتی 
امتح��ان کنی��د. این امر به ش��ما کمک 
وی��ژه‎ای برای رقابت ب��ا دیگران و معرفی 
خودتان خواهد ک��رد. فراموش نکنید، ما 
در روزنامه فرصت امروز بازاریابی و تولید 
محتوا را پلی به سوی موفقیت می‎دانیم. 
بنابراین ب��ه خاطر ح��وزه کاری‎تان لازم 
نیست دور ش��بکه‎های اجتماعی را خط 

بکشید. 
یک��ی از ایده‎های جذاب ب��رای تولید 
محت��وا نمایش پش��ت صحنه کس��ب و 
کارتان است. بد نیست فرآیند تهیه یکی 
از غذاه��ای منوی‎ت��ان را در قالب ویدئو 
به مخاطب نش��ان دهی��د. این امر کمک 
می‎کند تا انگی��زه مخاطب برای تعامل با 
کسب و کار شما به طور قابل ملاحظه‎ای 

بیشتر شود. نکته کلیدی اینکه شما همیشه باید با دست پر به سراغ مخاطب‎تان بروید. این 
امر کمک می‎کند همیشه مشتریان را نسبت به رستوران‎تان هیجان‎زده نگه دارید. 

فراموش نکنید، امروزه در دنیای کس��ب و کار بس��یاری از کارآفرینان به دنبال استفاده از 
شرایط بهتر هستند. گاهی اوقات بازاریابی پولی نیز در این مسیر گزینه‎ای جذاب محسوب 
می‎ش��ود. به همین خاطر ش��ما می‎توانید کارتان را با تهیه بودچه برای بازاریابی پولی دنبال 

کنید. این کاری است که به شما برای اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب کمک خواهد کرد. 
ما در روزنامه فرصت امروز ترکیب بازاریابی پولی و ارگانیک را امری ضروری می‎دانیم. این 
امر به شما کمک خواهد کرد تا وضعیت بهتری در بازار برای خودتان دست و پا کنید. یادتان 
نرود، شما بودجه‎ای بی‎نهایت در بازار ندارید. پس اگر فکر کرده‎اید همیشه با پول خودتان را 

نزد مخاطب مطرح خواهید کرد، سخت در اشتباهید. 
بررسی هزینه‎های منوی غذا

هر رستورانی یک منوی غذا دارد. این منو نشان‎دهنده تمام غذاهایی است که در رستوران 
عرضه می‎ش��ود. معمولا منوها به طور فیزیکی روی می��ز قرار می‎گیرد. با این حال در طول 
سال‎های اخیر استفاده از انواع بارکدها برای ارائه منوی دیجیتال رونق گرفته است. این امر 
می‎تواند به شما انگیزه‎ای مضاعف برای صرفه‎جویی در هزینه‎ها دهد. خب افزایش قیمت منو 
و نیاز برای چاپ نس��خه های جدید امر اجتناب‎ناپذیری به نظر می‎رسد. بنابراین استفاده از 

منوی دیجیتال گزینه‎ای جذاب‎تر خواهد بود. 
ماموریت شما در این بخش بررسی هزینه هر منو و تلاش برای محاسبه حاشیه سود است. 
خب شما نمی‎توانید بدون بررسی هزینه‎ها دست به قیمت‎گذاری بزنید. این امری است که 
پای بقای برندتان را پیش می‎کش��د. اگر دوس��ت دارید برندتان در بلند مدت موفقیت‎های 

بزرگی را پشت سر بگذارد، بد نیست به فکر استفاده از الگوی هزینه و فایده باشید. 
الگوی مورد بحث از بررسی هزینه‎های تولید و سپس تعیین مقدار مشخصی سود توسعه 
پیدا می‎کند. خب ش��ما برای رقابت با سایر رستوران‎ها نمی‎توانید سود زیادی برای خود در 
نظر بگیرید؛ چراکه در این صورت قیمت نهایی به طور قابل ملاحظه‎ای افزایش پیدا خواهد 
کرد. این مسئله‎ای است که می‎تواند در بلندمدت دردسرهای زیادی برای‎تان به همراه داشته 

و حتی رستوران‎تان را به تعطیلی بکشاند. 
اس��تفاده از یک ارزیابی دقیق درباره رقبا در ای��ن مرحله ایده جذابی خواهد بود. این امر 
به ش��ما کمک خواهد کرد تا کارتان را خیلی س��اده‎تر دنبال کنید. فقط یادتان باش��د، باید 
قیمت‎های نهایی رس��توران‎های دیگ��ر را با وضعیت خودتان نیز مقایس��ه کنید. خب یک 
رستوران لوکس ممکن است منوی بی‎نهایت گرانی داشته باشد. این در حالی است که شما 
در ابتدای کار نمی‎توانید قیمت‎های بالا به مخاطب نشان دهید. پس سعی کنید کارتان را در 
ابتدا به عنوان یک رستوران معمولی آغاز کنید. اینطوری افق‎های روشن‎تری برای موفقیت 

پیش روی‎تان خواهد بود. 
انتخاب مکانی مناسب

یکی دیگر از بخش‎های مهم در طراحی برنامه کس��ب و کار رستوران مربوط به مکان آن 
اس��ت. خب ش��ما که نمی‎توانید به طور کاملا آنلاین غذا بفروش��ید. در عوض نیاز به مکانی 
به عنوان آش��پزخانه و همچنین س��الن غذاخوری دارید. اگر در یک منطقه بی‎نهایت پرت 
رس��توران‎تان را تاسیس کنید، سرانجام خوبی در انتظارتان نخواهد بود. این مسئله‎ای است 

ک��ه می‎تواند بار مالی مضاعفی روی دوش‎تان بگذارد. پس به خاطر اجاره بهای کمتر چنین 
رفتاری را نشان ندهید. 

اگر ملک تجاری مناس��بی برای راه‎اندازی رستوران دارید، این خبر بی‎نهایت خوبی است؛ 
چراکه ش��ما را از ش��ر پرداخت مداوم اجاره بها راحت خواهد کرد. در غیر این صورت باید 
بخش��ی از درآمدتان را به پرداخت اجاره اختصاص دهید. این امر ممکن اس��ت ش��رایط‎تان 
را کمی هم دش��وار س��ازد. بنابراین در ابتدای راه نباید انتظار موفقیت‎های ساده و سریع را 

داشته باشید. 
مکانی که شما انتخاب می‎کنید، نقش مهمی در فروش‎تان دارد. با این حال نباید اهمیت 
بازاریاب��ی را از ی��اد ببرید. ب��ه علاوه، این 
روزها بسیاری از س��رویس‎های اینترنتی 
در زمینه سفارش آنلان غذا فعالیت دارند. 
بنابراین بد نیست همکاری مناسبی با آنها 
داش��ته باش��ید. اینطوری فرصت فروش 

بیشتر را نیز به دست می‎آورید.
برخ��ی از رس��توران‎ها ک��ه ماهی��ت 
بی‎نهایت لوکسی دارند، نیازمند استفاده از 
فضای مناسب هستند. این یعنی رستوران 
مورد نظ��ر باید در محل��ه‎ای گران‎قیمت 
راه‎اندازی ش��ود. پس اگ��ر فکر می‎کنید 
بودجه کافی ب��رای فعالیت به عنوان یک 
رستوران لوکس را ندارید، بهتر است فعلا 
دور ای��ن ایده را خط بکش��ید. اینطوری 
شانس‎تان برای فعالیت در بازار همچنان 

بالا خواهد ماند. 
استفاده از تجهیزات درجه یک

برخی از رستوران‎دارها خیال می‎کنند 
اگ��ر از تجهیزات ارزان‎تر اس��تفاده کنند، 
صرفه‎جویی خوب��ی در هزینه‎ها کرده‎اند. 
خب این ش��اید ایده‎ای وسوسه‎کننده به 
نظر برسد، اما اگر کمی دقیق به ماجرا نگاه کنیم، چیزی به غیر از شکست برای‎تان به همراه 

نخواهد داشت؛ چراکه بار مالی بسیار سنگینی روی دوش‎تان قرار می‎دهد. 
اجازه دهید درباره ادعای بالا کمی بیشتر حرف بزنیم. وقتی شما از لوازم ارزان قیمت برای 
آشپزخانه‎تان استفاده می‎کنید، در طول زمان نیاز به تعمیر بیشتر خواهید داشت. این یعنی 
هزینه‎های بلندمدت‎تان افزایش می‎یابد. به علاوه، اصلا بعید نیست با محصولات غیراستاندارد 
کیفیت نهایی غذا نیز یک سقوط آزاد محض را تجربه کند. به همین خاطر ما توصیه می‎کنیم 

از همان ابتدا کارتان را با تجهیزات درجه یک شروع کنید. 
اشتباه نکنید، شما قرار نیست لوازم لوکس آشپزخانه تهیه کنید. معمولا هر برندی که در 
زمینه تولید لوازم خانگی فعالیت دارد، یک س��ری محصولات ویژه آشپزخانه‎های بزرگ نیز 
تولید می‎کند. شما باید سراغ همین کالکشن از محصولات بروید. اگر تمام تجهیزات را از یک 

برند تهیه کنید، بعید نیست تخفیف های خوبی نیز نصیب‎تان شود. 
اگر تجهیزات آشپزخانه را از یک برند خوشنام تهیه می‎کنید، بد نیست در هنگام بازاریابی 
روی این نکته مانور مناس��بی دهید. اینطوری خیال‎ت��ان از بابت نتیجه نهایی کار بی‎نهایت 
راحت خواهد شد. خب نگران چه هستید؟ همین حالا کارتان را شروع کرده و به مشتریان 
نشان دهید برای هزینه‎ای که می‎پردازند، ارزش قائل هستید. این یک نکته رقابتی مهم برای 

کسب و کار بهتر خواهد بود. 
تغییر فصلی منو

منوی رستوران شما قرار نیست برای همیشه ثابت باشد. خیلی وقت‎ها می‎توانید با استفاده 
از ش��رایط پیش آمده دس��ت به تغییر یا آپدیت آن بزنید. مثلا برخی از رستوران‎ها براساس 
تغییر فصل منوی خود را نیز عوض می‎کنند. اینطوری سطح بالاتری از رضایت مشتری پدید 
خواهد آمد. به علاوه، همیشه می‎توانید از منوهای تازه در کنار منوی اصلی سود ببرید. این 

امری است که به شما کمک خواهد کرد تا کارتان را ساده‎تر از هر زمان دیگری دنبال کنید. 
فراموش نکنید، ما در روزنامه فرصت امروز همیش��ه طرفدار نوآوری هس��تیم. بنابراین شما 

می‎توانید به ساده‎ترین شکل ممکن از نوآوری به سود خودتان بهره ببرید. 
اگر شما فقط مدیر یک رستوران هستید، نباید بدون هماهنگی با سرآشپز دست به تغییر 
منو بزنید. این امر می‎تواند اعتراض شدید دست‎اندرکاران رستوران را به همراه داشته باشد. 
پس س��عی کنید کارتان را طوری انجام دهید که وجهه مش��ارکتی داشته باشد. خب شما 
که یک متخصص تهیه غذا نیس��تید. پس بهتر است برای آپدیت منوی خود از نظرات افراد 

حرفه‎ای سود ببرید. اینطوری نتیجه نهایی فعالیت‎تان بسیار بهتر خواهد شد. 
توجه به تجربه و خواست مشتریان

رس��توران ش��ما فقط در صورتی به موفقیت و ش��هرت دس��ت پیدا می‎کند که باب میل 
مخاطبش باش��د. این مسئله‎ای اس��ت که می‎تواند نقش مهمی در وضعیت رستوران داشته 
باش��د. متاس��فانه خیلی از رس��توران‎دارها خیال می‎کنند صرفا با عرضه غذای ارزان امکان 
جلب نظر مش��تریان را دارند. خب اگر غذای ش��ما باب میل مشتری نباشد، آن وقت قیمت 
نهایی‎اش چندان مهم نخواهد بود. نکته کلیدی در این میان توانایی شما برای برقراری ارتباط 

با مخاطبش است. 
خیلی وقت‎ها مشتریان نقطه نظرات خوبی برای رستوران‎ها دارند. خب شما باید پل‎های 
ارتباطی با مش��تریان را متنوع س��ازید. به طوری که مشتریان دردسر زیادی برای اظهارنظر 
یا بیان دیدگاه‎ش��ان نداش��ته باش��ند. فقط در این صورت می‎توانید روی موفقیت بلندمدت 
رس��توران‎تان حس��اب باز کنید. این در حالی اس��ت که گاهی اوق��ات بی‎توجهی به نظرات 
مشتریان می‎تواند خودش را در قالب راه‎اندازی انواع کمپین علیه رستوران نشان دهد. پس 
بهتر است قبل از اینکه اوضاع حسابی به ضررتان تمام شود، کمی هوشمندانه‎تر در بازار رفتار 
کنید. این امر به شما نشان می‎دهد تا چه حد توانایی اثرگذاری بر روی مخاطب به شیوه‎ای 

متفاوت را خواهید داشت. 
مشتریان همیشه عاشق برندهایی می‎شوند که به حرف‎شان گوش می‎دهند. پس بد نیست 
نیم نگاهی به نظرات مشتریان‎تان داشته باشید. اینطوری همیشه یک رستوران محبوب در 
می��ان آنها باق��ی خواهید ماند. نکته دیگری که در این میان باید بدان توجه کنید، مس��ئله 
مربوط به پاس��خگویی به مشتریان اس��ت. اگر نظرات آنها امکان اجرا ندارد، باید دلیل کنار 
گذاشتن‎شان را به طور دقیق بیان کنید. این امر اهمیت بسیار ویژه‎ای دارد. پس بهتر است 

حواس‎تان را به آن جمع کنید. وگرنه حسابی پشیمان خواهید شد.
سخن پایانی

این روزها راه‎اندازی کسب و کار برای عاشقان آشپزی یک آرزوی بزرگ محسوب می‎شود. 
البته از میان رس��توران‎هایی که هرس��اله راه‎اندازی می‎ش��ود، تعداد بس��یار زیادی از آنها با 
شکس��ت‎های عجیب همراه می‎ش��وند؛ چراکه جای خالی یک برنام��ه کلیدی در این میان 
همیش��ه حس می‎شود. پس بهتر است اگر کارآفرینی قصد ورود به صنعت رستوران‎داری را 
دارد، اول از همه کارش را با تهیه یک برنامه دقیق ش��روع کند. این امری اس��ت که به شما 

فرصت خوبی برای اثرگذاری بر روی مخاطب خواهد داد. 
ما در این مقاله س��عی کردیم برخی از مهمترین اجزای یک برنامه کس��ب و کار خوب در 
حوزه رس��توران‎داری را به ش��ما یاد دهیم. حالا آمادگی لازم برای طراحی برنامه رس��توران 
خودتان را دارید. فراموش نکنید، بد نیست برای هر مرحله کمی وقت گذاشته و قبل از اینکه 
سراغ مراحل بعدی بروید، کمی دقیق‎تر آن را بررسی کنید. این اتفاق می‎تواند به شما برای 

اثرگذاری بهتر بر روی مخاطب هدف کمک کند. 
م��ن و همکارانم در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات مورد بحث در این مقاله کمکی 
هرچند کوچک به ش��ما برای آش��نایی با راه و چاه طراحی برنامه رستوران کرده باشد. مثل 

همیشه اگر سوالی در این رابطه داشتید، کافی است آن را با ما در میان بگذارید. 
منابع:

/https://localiq.com/blog/restaurant-business-plan
https : //pos .toasttab .com/blog/on-the-line/how-to-run-a-

restaurant
https://www.hitchcockfarms.com/blog/how-to-run-successful-

restaurant

طراحی برنامه کسب و کار در صنعت رستوران

روزنام�ه مدیریت�ی- اقتص�ادی

 یکشنبه   15 شهریور 1405    شماره 3001   8 صفحه  
www.forsatnet.ir
info@forsatnet.ir

آیین نامه اخلاق حرفه ای روزنامه:
www.forsatnet.ir/regulations 

صاحب امتیاز: موسسه مطبوعاتی فرصت سازان امروز
مدیر مسئول و سردبیر: محمدرضا قدیمی

چاپ: صمیم

دفتر مرکزی: تهران، خیابان ولیعصر، خیابان زرتشت غربی، 
روبروی بیمارستان مهر، پلاک45، طبقه سوم شرقی

دفتر مرکزی: 88991927


