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نیویورک تایمز: تحریم  ایران نظام مالی جهان را مختل می کند

 FATF شروع هفته
در پاریس

فرصت امروز: پایگاه خبری »گروه ویژه اقدام مالی« خبر داد که اجلاس این سازمان از امروز یکشنبه و به مدت 
6 روز در پاریس برگزار ش��ده و نمایندگان بیش از 200 کش��ور به بحث و بررسی درباره موضوع های تعیین شده 
می پردازند. در اطلاعیهFATF  آمده اس��ت که بیش از 800 مقام مس��ئول به نمایندگی از 204 کشور و سازمان 
بین الملل��ی از جمل��ه صندوق بین المللی پول، س��ازمان ملل و بانک جهانی به پاری��س می روند تا در هفته »اف.
ای.تی.اف« ش��رکت کنند. در این اجلاس ش��ش روزه که از 14 تا 19 اکتبر، 22 تا 27 مهرماه برگزار می ش��ود...

شاخص کل نزدیک به 6 هزار واحد ریخت

برگ ریزان بازار سرمایه
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شمارش معکوس برای ورود سیزدهمین وزیر اقتصاد به کابینه دوازدهم

سیزدهمین وزیر اقتصاد کیست؟

مدیریت حمله عصبی در محل کار
آیا بعضی کارآفرین مادرزاد هستند؟

آماده شدن برای متداول ترین مذاکرات شغلی
100 ایده کارآمد بازاریابی

قطعه گمشده ای از پازل برنامه توسعه شما
از تازه ترین استانداردهای تبلیغات آنلاین جا نمانید!

8 تا 16

مدیریتوکسبوکار

هوش  مصنوعی انسان نما در دنیای واقعیت افزوده

مجیک لیپ از مایکا رونمایی کرد

3
فرصـت امـروز: مقایسـه آمارهـای منتشرشـده از تغییر و 

تحولات بازار مسـکن در نیمه اول امسـال نشـان 
می دهد که هرچه به سال 98 نزدیک تر می شویم...

پدیده »قفل شدگی« مسکن به روایت کمال اطهاری

 شکوفایی بازار مسکن
در گرو رشد اشتغال است

یادداشت
 بررسی یک تصمیم

 که به زیان برند ایرانی
تمام شد

بررسی یک تصمیم که به زیان برند ایرانی تمام شد

جدال لالیگا با لیگ برتر بر سر جذاب ترین لیگ فوتبال جهان

فوتبال خانه را ترک می کند

تغیی��ر چش��مگیر قیم��ت 
دلار باعث ش��د قیمت نسبی 
محصولات مختل��ف در ایران 
نس��بت به کشورهای همسایه 

تغییر کند. 
در بی��ن همس��ایگان ایران 
ای��ن تنه��ا ترکیه ب��ود که با 
کاه��ش ارزش لی��ر در مقابل 
دلار رو ب��ه رو ش��د ام��ا در 
ع��راق ب��ه عن��وان مهم ترین 
مح��ل ف��روش کالای ایرانی، 
هی��چ تغیی��ری در قیمت ارز 
ایجاد نش��د. افزایش نرخ دلار 
و افت ریال در ایران باعث شد 
قیمت مواد اولیه ایرانی و البته 
ایرانی  ساخته ش��ده  محصول 
آن  متقاضی  همسایگان  برای 
به ش��دت کاهش پیدا کند و 
ش��اهد هجوم به ب��ازار ایران 
برای پاس��خ ب��ه ای��ن تقاضا 

بودیم.
از سوی دیگر صادرات مواد 
گوجه فرنگی  مث��ل  اولی��ه ای 
ب��ه  ای��ران  س��یب زمینی  و 
کشورهای همس��ایه از جمله 
ع��راق ب��ه طرز چش��مگیری 

افزایش یافت.
ادامه در همین صفحه

حسن 
فروزان فرد

عضو هیات نمایندگان 
اتاق تهران

4 صفر 1440 - سـال پنجم
شماره   1179- 16صفحه - 20000 ریال

Sun.14 Oct 2018

ادامه از همین صفحه
در مرداد و ش��هریورماه س��ال جاری صادرات این محصولات نس��بت 
همین بازه زمانی در سال گذشته 7 تا 8 برابر شده است و این در حالی 
اس��ت که گوجه فرنگی و سیب زمینی در کارخانجات و صنایع کوچک و 
متوس��ط به عنوان مواد اولیه مورد اس��تفاده قرار می گیرد و می توان با 
ایجاد ارزش افزوده بر آن، به صادرات کالای ساخته ش��ده اقدام کرد که 
علاوه بر پیامدهای مثبتی مثل ایجاد فرصت های ش��غلی، مالیات را هم 

پرداخت کرده است.
صادرات فله ای مواد اولیه به معنای کش��ف بازار جدید نیست و پیامد 
آن هیچ اس��ت. افزایش ص��ادرات گوجه فرنگی و س��یب زمینی به عراق 
صرفا به دلیل بهم خوردن تعادل قیمت های نس��بی در دو کشور انجام 
ش��د و ای��ن محصولات با قیم��ت پایین در عراق عرض��ه و پول آن هم 
نقدی دریافت ش��د. در چنین ش��رایطی کش��اورز و دلال گوجه حاضر 
نبود محصول را به کارخانه تحویل دهد تا طبق روال معمول از ش��رایط 
تحویل مناسب کارخانه استفاده کند. همه آنچه باید از بخش کشاورزی 
س��هم تولید داخلی می شد، یعنی پوشش تقاضای داخل و ایجاد ارزش 
افزوده از بین رفت و در مقابل به چه نتیجه ای رس��یدیم؟ گوجه فرنگی 
کمتری در بازار عرضه ش��د درحالی که سطح زیرکشت هم پایین آمد و 
البته مشکلات مربوط به تامین آب هم وجود دارد. از سوی دیگر هفت 
تا هشت برابر بیش از سال گذشته گوجه صادر کردیم درحالی که بیشتر 
فعالان صنایع تبدیلی با کمبود رو به رو ش��دند و در بهترین ش��رایط به 

جای یک هزار تن گوجه، 400 تن تهیه کردند. این مس��ئله باعث ش��د 
تولید رب گوجه فرنگی با مش��کل رو به رو ش��ود و از سوی دیگر دولت 
ص��ادرات محصول��ی که با برند و نام س��اخت ایران انجام می ش��ده هم 

ممنوع کرد.
حرف بخش خصوصی در این بین  این اس��ت که چرا دولت صادرات 
فله ای گوجه فرنگی که کالای خام اس��ت و رنگ و نشانی از ایران ندارد 
را ممنوع نکرده اس��ت اما اکنون صادرات محصولی که بابت آن مالیات 
پرداخت ش��ده، ارزش افزوده در کشور ایجاد شده و چرخ اشتغال با آن 
به حرکت درآمده ممنوع اس��ت؟ قیمت منابعی که باید برای تامین نیاز 
داخلی به کار می رفت و البته ربطی هم به دلار نداش��ت در بازار داخلی 
افزای��ش یافت و این تغیی��ر قیمتی به صادرات بی رویه به کش��ورهای 
همس��ایه انجامید. بی تدبیری در ای��ن بین این بود که برای تنظیم بازار 

داخلی صادرات آنچه نباید ممنوع شد.
در تصمیم وزارت صنع��ت برای ممنوعیت صادرات رب گوجه فرنگی، 
باز این آخرین حلقه زنجیره تولید بود که آس��یب دید. نه کش��اورز و نه 
دلالی که در مرزه��ا از صادرات ارزان قیمت و غیرحرفه ای این محصول 
س��ود می برند دیده نشدند اما تولیدکننده صنایع تبدیلی که با کمتر از 
یک س��وم و یک چهارم از ظرفیت س��ال گذشته تولید می کند، متضرر 
شده است. زیان دیگر اینکه این تولیدکننده حرفه ای نمی تواند از بازاری 
که برای تعامل و بهره گیری از آن زمان و هزینه اختصاص داده استفاده 

کند چراکه صادرات در یک تصمیم ناگهانی ممنوع شده است. 

شاید خیلی ها شنیده باشند، اما برای آنهایی که هنوز نمی دانند: لیگ فوتبالی که 
لیونل مسی و تا فصل قبل کریستیانو رونالدو در آن بازی می کردند و رئال مادرید 
و بارسلونا هم در آن حضور دارند، پردرآمدترین لیگ فوتبالی جهان نیست. پرسش 
اصلی این است: لیگ اسپانیا برای رقابت با لیگ انگلستان چه می کند و تاکنون به 
چه چیزهایی دس��ت یافته است؟ اکونومیس��ت در گزارشی به جدال لالیگا با لیگ 
برتر بر س��ر جذاب ترین لیگ فوتبال پرداخته و سعی کرده تا به این پرسش پاسخ 
دهد. به گزارش آینده نگر، بزرگ ترین قراردادهای فوتبالی این تابستان در اسپانیا نه 
توس��ط باشگاه های این کشور، بلکه از طرف سازمان لیگ آنها بسته شد. شانزدهم 
آگوست همین امسال لالیگا اعلام کرد که قراردادی 15ساله با شرکت بزرگ ورزشی 
Relevent بسته و قصد دارد هر سال دو تیم اسپانیایی را در خاک آمریکا در مقابل 
یکدیگر قرار دهد. چند روز پیش تر از آن هم حق پخش بازی های لالیگا در آسیای 
جنوبی به ش��رکت فیس بوک واگذار ش��د. با اینکه باشگاه های اسپانیایی در زمین 
فوتبال قوی ترند و قهرمان پنج دوره اخیر چمپیونز لیگ ش��ده اند، اما باش��گاه های 
انگلیسی درآمد بیشتری دارند. این مسئله که فوتبال انگلستان رقابتی تر است هم 
بیش��تر شبیه یک افسانه است زیرا بس��یاری از مجلات و وب سایت های تخصصی 
فوتبال، تعداد تیم های اس��پانیایی موجود در 40 باش��گاه برتر جهان را بیش��تر از 
انگلیسی ها می دانند. فوتبال انگلستان از یک سری مزیت این کشور نسبت به اسپانیا 
بهره می برد. در انگلستان 58درصد از مردم دسترسی به تلویزیون کابلی دارند، در 
صورتی که این عدد در مورد اس��پانیا 32درصد اس��ت. زمان بعدازظهری بازی های 
فوتبال انگلس��تان برای مخاطبان آسیایی بسیار مناس��ب تر از بازی های غروب در 
اس��پانیا است. زبان انگلیسی هم کمک بسیار زیادی به گسترش فوتبال انگلستان 
در جهان کرده و از س��وی دیگر هم باشگاه ها در جذب اسپانسر بسیار موفق عمل 

می کنند. شاید برای تان جالب باشد که باشگاه های انگلیسی به صورتی بسیار متحد 
در مقابل ش��بکه های پخش تلویزیونی عمل می کنند و همین اتحاد باعث افزایش 
درآمد و قراردادهای بهتر می ش��ود. البته این مرز و فاصله بین فوتبال انگلس��تان و 
اس��پانیا اندکی رو به محو شدن می رود. باشگاه های اسپانیایی در حال حاضر از 50 
کشور جهان بازیکن دارند که این خیلی کمتر از عدد 66 فوتبال انگلستان نیست. 
از س��ال 2015 به این سو هم باشگاه های اس��پانیایی به صورت متحد و جمعی با 
شبکه های پخش وارد چانه زنی ش��ده اند. پخش آنلاین بازی های انگلستان توسط 

آمازون اندکی در مقابل پخش بازی های اسپانیا توسط فیس بوک کم می آورد. 
فوتبال انگلس��تان دارای قدرتی در خاک خود و اس��پانیا در حال رشد در فضای 
بین المللی اس��ت. هنوز صحبت خاصی از رشد اس��پانیا در خاک خود نشده و این 
دقیقا جایی اس��ت ک��ه اختلاف فاحش لیگ جزیره با باقی نقاط جهان مش��خص 
می ش��ود. اساسا به همین خاطر اس��ت که لالیگا و آقای تباس تمرکز بیشتری بر 
روی قراردادهای بین المللی کرده اند و برای مثال می خواهند از طریق کشور آمریکا 
و زبان اس��پانیایی خودشان به آمریکای لاتین نفوذ کنند. کافی است نگاهی هم از 
سوی دیگر به بازیکن های این فصل باشگاه بارسلونا بیندازید. تعداد بازیکنانی که از 
کشورهای مختلف آمریکای جنوبی در بارسلونا حضور دارند بسیار افزایش یافته و 
همین امر منجر به پرطرفدار شدن این باشگاه در آمریکای جنوبی خواهد شد. خط 
حمله بارسلونا متشکل از یک بازیکن برزیلی، یک آرژانتینی و یک اروگوئه ای است. 
بازیکنی نظیر یری مینا در این تیم حضور دارد که از کلمبیا آمده و همین تابستان 
هم آرتورو ویدال شیلیایی به بارسلونا پیوست. این فهرست را می توان ادامه داد، اما 
در همین حد هم رویکرد این باش��گاه که احتمالا از رویکرد کلان فوتبال اس��پانیا 

تبعیت می کند، روشن است.



وزارت امور اقتصادی و دارایی، تاکنون 12 وزیر و چندین سرپرست به 
خود دیده اس��ت و حالا شمارش معکوس برای معرفی سیزدهمین وزیر 
اقتصاد ایران آغاز ش��ده است. گفته می ش��ود هفته آینده موعد معرفی 
وزیر امور اقتصادی و دارایی در کنار دو وزیر دیگر کابینه دوازدهم است، 
ام��ا با معرفی س��یزدهمین وزیر اقتصاد در دومین س��ال از عمر کابینه 
دوازدهم، روش��ن می شود عمر وزرای امور اقتصادی و دارایی کوتاه تر از 
عمر کابینه هایی اس��ت که در ایران تش��کیل شده است. »خبر آنلاین« 
در گ��زارش پیش رو نگاهی کرده به وزرای اقتص��ادی بعد از انقلاب در 
ایران و به گمانه زنی درباره س��یزدهمین وزیر ام��ور اقتصادی و دارایی 

پرداخته است.
1

اولین وزیر امور اقتصادی و دارایی پس از پیروزی انقلاب، علی اردلان 
نام داشت. اردلان در سال 1293 شمسی در تهران متولد شد. وی پس 
از پایان تحصیلات در رش��ته حقوق، در دانش��گاه تهران در سال 1319 
به اس��تخدام بانک کشاورزی در آمد و در سال 1320 به وزارت دارایی 
منتقل شد. او تحصیلات خود در دانشگاه تهران را ادامه داد و موفق به 
اخذ مدرک کارشناسی ارشد در رشته علوم اداری و اقتصاد گردید. پس 
از انقلاب در کابینه بازرگان به وزارت دارایی رسید و زندگی پرماجرایی 

را پشت سر گذاشت. وی در سال 1378 از دنیا رفت.
2

شهرت دومین وزیر امور اقتصادی و دارایی پس از انقلاب به کارکردش 
در این وزارتخانه باز نمی گردد. ابوالحس��ن بنی صدر به واس��طه رسیدن 
به جایگاه ریاس��ت جمهوری و تصویب عدم کفایت سیاسی اش از سوی 
مجلس در س��پهر سیاسی ایران ش��ناخته شده است. او در معرفی خود 
همواره کنار واژه سیاس��تمدار؛ کلمه اقتصاددان را نیز استفاده می کند. 
ردای وزارت ب��ر ت��ن بنی صدر دوام چندانی نداش��ت چرا که س��ودای 

بزرگ تری در سر داشت.
3

دوران سرپرس��ت ها؛ پ��س از خداحافظ��ی بنی ص��در از وزارت ام��ور 
اقتص��ادی و دارای��ی ،  روزگار اداره ای��ن وزارتخانه، مغ��ز تصمیم گیری 
و سیاس��تگذاری اقتصادی کش��ور با سرپرست از راه رس��ید. به فاصله 
کوتاه��ی ای��ن وزارتخانه دو سرپرس��ت را به خود دید. رضا س��لیمی و 
محس��ن نوربخش. هر چقدر نام اول برای اقتصاد ایران ناشناخته است، 
اما نام دوم آشناس��ت. نوربخش هرچند در سمت سرپرست وزارت امور 
اقتصادی و دارایی وارد شد اما تا پایان عمر بین باب همایون و میرداماد، 

ساختمان وزارت اقتصاد و بانک مرکزی در رفت و آمد بود .
 او در فاصل��ه س��ال های 1368 ت��ا 1372 نی��ز در کابینه هاش��می 
رفس��نجانی، وزیر امور اقتصادی و دارایی بود. نوربخش یک بار به پست 
نخس��ت وزیری در س��ال 1360 نزدیک ش��د و یک بار به کاندیداتوری 
ریاست جمهوری در سال 1376 اما در هر حال شغل اصلی وی ریاست 

کلی بانک مرکزی بود، پستی که تا پایان عمر در اختیار داشت.
4

حس��ین نمازی در ش��ش کابینه وزیر امور اقتص��ادی و دارایی ایران 
بوده است. او در دولت های محمدعلی رجایی، محمدجواد باهنر، کابینه 
موقت محمدرضا مهدوی کنی، دولت اول میرحس��ین موسوی و دولت 
اول محمد خاتمی وزیر بود. وی اس��تاد تمام دانش��کده علوم اقتصادی 
و سیاس��ی دانشگاه ش��هید بهشتی است. نمازی س��ال های متمادی به 
تدری��س درس نظام های اقتصادی مش��غول اس��ت و کت��اب نظام های 

اقتص��ادی وی در بین دانش��جویان اقتصاد از جمل��ه کتاب های مرجع 
محسوب می ش��ود. در دولت اول خاتمی، اختلاف نظر وی با نوربخش، 
دستمایه اخباری بود که منتقدان دولت با هدف نشان دادن ناکارآمدی 

دولت هفتم منتشر می کردند.
5

محمدجواد ایروانی در دولت چهارم برای مدت چهار س��ال در فاصله 
سال های 1364 تا 1368 وزیر امور اقتصادی و دارایی بود. وی هم اکنون 

عضو مجمع تشخیص مصلحت نظام است.
6

مرتضی محمدخان در س��ال های 1372 تا 1376 وزیر امور اقتصادی 
و دارایی بود. در دوره وزارت وی بود که تورم شدید و بحران اقتصادی، 
زمینه را برای عقب نش��ینی دولت دوم هاش��می رفسنجانی از سیاست 
تعدیل فراهم کرد. او س��پس در دولت اصلاحات جای خود را بار دیگر 

به حسین نمازی داد.
7

طهماس��ب مظاهری در دولت اول خاتمی به مدت س��ه س��ال سکان 
وزارت ام��ور اقتص��ادی و دارایی را برعهده داش��ت. اختلاف نظر وی با 
س��تار ی فر و نوربخش بعدها سبب شد یک سال مانده به پایان دولت از 
قطار کابینه هشتم پیاده شود. وی بعدها در دولت احمدی نژاد به مدت 

یک سال مسئولیت ریاست کلی بانک مرکزی را عهده دار شد .
8

سید صفدر حس��ینی پس از طهماسب مظاهری راهی این وزارتخانه 
ش��د تا در آخرین ماه ه��ای حضور دولت اصلاحات س��کان وزارت امور 
اقتص��ادی و دارای��ی را ب��ه دس��ت گی��رد. وی پیش از حض��ور در این 

وزارتخانه، تصدی وزارت کار و امور اجتماعی را در دست داشت.
9

قص��ه وزارت داوود دانش جعفری در وزارت ام��ور اقتصادی و دارایی 
با اس��تعفا به پایان رس��ید. وی از جمله کسانی بود که به دلیل اختلاف 
نظ��ر جدی با احمدی نژاد حض��ور در کابینه وی را ت��اب نیاورد. دانش 
جعفری در س��ال 1358مدرک کارشناس��ی عمران خود را از دانشکده 
مهندس��ی دانشگاه کشمیر هندوستان کس��ب کرد. وی سپس در سال 
1371 در رش��ته کارشناس��ی ارش��د اقتصاد فارغ التحصیل شد. دانش 
جعفری دکترای خود را س��ال 1380 از دانشکده اقتصاد دانشگاه علامه 
طباطبایی کسب کرد. پس از استعفای دانش جعفری، حسین صمصامی 
در قامت سرپرست جانشین وی شد و سپس در شانزدهم مرداد 1387، 
سید شمس الدین حسینی رای اعتماد نمایندگان را برای ورود به وزارت 

امور اقتصادی و دارایی کسب کرد .
10

ماه عسل شمس الدین حسینی با وزارت امور اقتصادی و دارایی بیش 
از دیگران دوام آورد. وی در کابینه دهم نیز سمت خود را حفظ کرد. در 
دوره فعالیت وی طرح مهم هدفمندی یارانه ها به اجرا درآمد. طرحی که 
در عم��ل نه موجبات خداحافظی یارانه ها از عرصه اقتصاد را فراهم کرد 

نه زمینه را برای رقابتی شدن اقتصاد مهیا نمود.
حس��ینی همچنان یکی از وفادارترین همراهان احمدی نژاد اس��ت و 
هنوز در لابه لای صحبت هایش حمایت از سیاس��ت های احمدی نژاد به 
چش��م می خورد. تش��دید تحریم ها در سال 1391 و افزایش شدید نرخ 
ت��ورم در س��ال 1391 و 1392، وی را در در زم��ره وزیرانی قرار داده 
که نرخ بالای تورم را در اقتصاد ایران تجربه کرده اند. حس��ینی مدرک 

دکت��رای اقتصاد در بخش عمومی و بین الملل از واحد علوم و تحقیقات 
دانشگاه آزاد دارد.

11
علی طیب نی��ا در کابینه اول روحان��ی، ردای وزارت امور اقتصادی و 
دارای��ی را ب��ر  تن کرد و تا پایان دوره نی��ز در کابینه باقی ماند. وی در 
یکی از س��خت ترین دوره های اقتصاد ایران، س��کان سیاستگذاری را به 
دس��ت گرفت و توانست به قول نیلی، مشاور ارشد رئیس جمهور پوسته 
س��خت تورم را بشکافد. او اقتصاددان و استاد دانشگاه بود که در دولت 
یازده��م به عنوان وزیر امور اقتصادی و دارایی ایران فعالیت می کرد. در 
پایان جلسات رأی اعتماد به کابینه روحانی، طیب  نیا با کسب 274 رأی 
از مجموع 284رأی مأخوذه، عنوان کسب بالاترین رأی اعتماد در تاریخ 
جمهوری اس��لامی ایران را به خود اختصاص داد. با این حال وی اولین 
وزیر دولت یازدهم ایران بود که از مجلس ش��ورای اس��لامی، کارت زرد 

دریافت کرد و پس از دو سال دو کارت زرد دیگر نیز گرفت.
12

مسعود کرباس��یان گمرک را به مقصد وزارت امور اقتصادی و دارایی 
ترک کرد. او که س��الیانی طولانی در کس��وت معاون وزیر ایفای نقش 
کرده بود، بالاخ��ره ردای وزارت مهمترین وزارتخانه ایران را بر تن کرد 
اما دولت وی مستعجل بود. دولت دوم روحانی از اولین ماه های حضور با 
بحرانی سخت و جدی روبه رو شد؛ ترامپ وعده خروج از برجام را می داد 
و قیمت ارز در ایران مهارنش��دنی می تاخت. تورم، میهمان خودخوانده 
اقتصاد ش��ده بود و همه اینها ش��رایط را برای استیضاح کرباسیان مهیا 
کرد. او نتوانست برای دومین بار رای اعتماد نمایندگان را به دست آورد 
و اینگونه ش��د که دوره حضورش یک ساله شد. پس از خداحافظی وی 
با وزارت امور اقتصادی و دارایی، رحمت الله اکرمی خزانه دار کل کش��ور 

سرپرست وزارت امور اقتصادی و دارایی شد .
13

فرهاد دژپس��ند پیش تر نامش در جرگه اقتصاددانان می گنجید. حالا 
گفته می ش��ود وی قرار است راهی مجلس شورای اسلامی شود تا بخت 
خ��ود را برای به دس��ت آوردن صندل��ی وزارت بی آزماید؛ آنهم در یکی 
از س��خت ترین مقاطع تاریخ اقتصاد ایران. قیم��ت ارز همچنان روندی 
افزایشی را طی می کند و نوسان های کاهنده نیز در هفته های اخیر غالبا 
با برگش��ت موج افزایش قیمت، بی اثر شده اس��ت. تحریم ها بازگشته و 
دور دوم تحریم ها در راه اس��ت. هرچه هست وزیر آینده اقتصاد روزهای 

سخت و پرکاری را پیش رو دارد. 
دژپس��ند، معاون هماهنگی برنام��ه و بودجه محمدباقر نوبخت رئیس 
سازمان برنامه و بودجه کشور  است. او در دولت هشتم معاون برنامه ریزی 
اقتص��ادی وزارت بازرگانی ب��ود و در دوره یک س��اله )1384_1385( 
حضور فرهاد رهبر در ریاس��ت س��ازمان مدیری��ت برنامه ریزی، معاونت 
تولیدی این س��ازمان برعهده او بود. فرهاد دژپسند فارغ التحصیل رشته 
اقتصاد در مقطع دکترا از دانشگاه آزاد اسلامی و دانشیار دانشکده علوم 

اقتصادی و سیاسی دانشگاه شهید بهشتی است.
در خرافه های ایرانی عدد 13 نحس است، تا جایی که برخی مردمان 
پلاک 13 را به 1+12 بر س��ر در خانه های شان نصب می کنند، موقعیت 
فعل��ی اقتصاد نیز چندان بس��امان نیس��ت. آیا نحس��ی 13 و ش��رایط 
کنونی اقتصاد دس��ت در دست هم، وزیر س��یزدهم اقتصاد را با بحران 
روب��ه رو می کن��د یا او می تواند ب��ر این دو غلبه کند و وضعیت س��وم و 

امیدوارکننده ای را برای اقتصاد ایران رقم بزند؟ 

شمارش معکوس برای ورود سیزدهمین وزیر اقتصاد به کابینه دوازدهم

سیزدهمین وزیر اقتصاد کیست؟

صبح دیروز ش��ورای عالی ترابری کش��ور در دویست و نهمین جلسه 
خود پیش��نهاد س��ازمان راهداری برای تعیین ن��رخ کرایه حمل و نقل 

جاده ای کشور به تن  � کیلومتر را رسما تصویب کرد.
این طرح پس از اعتراضات خردادماه امس��ال از س��وی رانندگان وارد 
برنامه های سازمان راهداری شد و سرانجام در دویست و نهمین نشست 

شورای عالی هماهنگی ترابری کشور به تصویب رسید.
ب��ه  گزارش  ایس��نا، در این جلس��ه اعضای این ش��ورا  طرح توجیهی 
س��ازمان راه��داری را تایید ک��رده و به  این  ترتیب یک��ی از اصلی ترین 
دغدغه های  رانندگان در طول ماه های گذشته را وارد فاز اجرایی کردند.

سازمان راهداری در تشریح چگونگی اجرای این شیوه جدید محاسبه  
اعلام کرده که در چارچوب محاس��به کرایه براس��اس ت��ن �� کیلومتر 
هزینه ها به دو بخش مجزا تقسیم شده است. بر این اساس  هزینه هایی 
مانند بیمه بدنه، بیمه ش��خص ثالث، عوارض س��الانه خودرو، دستمزد 
رانن��ده و کمک رانن��ده، بیمه آنها و موارد این چنین��ی جزو هزینه های 
ثابت به شمار می روند و مسائلی مانند  تعمیر و نگهداری خودرو، هزینه 
لاستیک، هزینه سوخت و عوارض آزادراهی به عنوان هزینه های متغیر 

در نظر گرفته شده است. در این شیوه جدا از نرخ هزینه های ثابت  که 
متناس��ب با هر خودرو در نظر گرفته ش��ده است، هزینه های متغیر نیز 
در رابطه با مسائل جزئی دیگری که در حمل و نقل  وجود دارد در نظر 
گرفته می شود و در این چارچوب نرخ نهایی براساس جابه جایی هر یک 

تن در هر یک کیلومتر اجرایی می شود.
س��ازمان راهداری پیش بینی کرده اس��ت که بر این اس��اس احتمالا 
نرخ کرایه در قیاس با روش های قبلی محاس��به افزایش��ی نس��بی پیدا 
خواهد کرد. در طرح جدید خودروهای سنگین به هفت کلاس مختلف 
تقس��یم بندی شده و به نسبت ش��رایطی که بار دارند، محموله ها نیز در 
هفت مدل مختلف تقس��یم بندی خواهند ش��د که ن��رخ هر یک از آنها 

متفاوت می شود.
داریوش امانی، معاون س��ازمان راهداری در گفت وگو با ایسنا، با اشاره 
به این که پیش بینی می ش��د با توجه ب��ه پیگیری های صورت گرفته در 
جلسه امروز ش��ورای عالی ترابری کش��ور موضوع تغییر نحوه محاسبه  
کرایه حمل بار به مرحله نهایی برس��د، اظهار کرد: خوشبختانه سازمان 
راه��داری توانس��ت در کوتاه ترین زمان ممکن دغدغ��ه  رانندگان برای 

تغییر نحوه محاس��به نرخ حمل بار را  اجرایی کند و این مس��اله به ما  
کم��ک کرد که طرح توجیهی لازم برای بهبود ش��رایط کامیون داران را 

نهایی کنیم.
به گفته وی، در کنار اجرایی ش��دن طرح  نرخ کرایه براس��اس تن �� 
کیلومتر مس��ائل دیگر مانند برنامه ریزی برای کاهش  نرخ لوازم یدکی 
مهم مانند لاس��تیک نیز همچنان ادامه  دارد و با برنامه ریزی که وزارت 
صمت در دس��تور کار قرار داده این امید وجود دارد که نرخ نهایی این 

کالاها  به شکل قابل توجهی کاهش پیدا کند.
معاون س��ازمان راهداری  با بیان این که در ماه های گذش��ته یکی از 
اصلی ترین برنامه های در نظر گرفته ش��ده از س��وی س��ازمان راهداری 
تلاش برای بهبود ش��رایط رانندگان کامیون بوده اس��ت، تش��ریح کرد: 
مس��ائلی مانند افزایش نرخ کرایه، بهبود ش��رایط بیمه و در نظر گرفتن 
بیمه تکمیلی برای رانندگان و همسران شان بخشی از این برنامه ها  بوده 
که امیدواریم با اجرایی ش��دن آنها رانندگان زحمتکش کشور بتوانند با 
دغدغه  کمتری نس��بت به جابه  جایی بار در نقاط مختلف ایران فعالیت 

کنند.   

سرانجام با تصویب شورای عالی ترابری کشور

 ـ کیلومتر تغییر یافت نرخ کرایه کامیون ها به تن  

اقتصادکلان

»نفت« و »اوراق« به داد بودجه رسید
جزییات دخل و خرج 5 ماهه دولت

با وجود محقق نش��دن بخشی از منابع دولت در پنج ماه ابتدایی 
امس��ال به وی��ژه در حوزه درآمدها، این درآمدهای نفتی و انتش��ار 
اوراق بوده که توانس��ته کم کاری بخش مالیاتی و س��ایر درآمدها را 

جبران کند.
به گزارش ایسنا، بودجه سالانه دولت از دو بخش منابع و مصارف 
تش��کیل می ش��ود که تلفیق بخش عمومی و اختصاصی است، اما 
در نهایت این بخش عمومی اس��ت ک��ه تامین کننده اصلی منابع و 

مصارف خواهد بود.
برای امس��ال دول��ت ح��دود 386 ه��زار میلیارد توم��ان منابع 
عموم��ی دارد که با بخش اختصاص��ی، بودجه عمومی آن در 443 
ه��زار میلیارد تومان تراز می ش��ود. در بخش منابع عمومی بودجه، 
درآمدها، واگذاری دارایی های سرمایه ای )نفت و فرآورده های آن( و 
واگذاری دارایی های مالی )واگذاری سهام شرکت ها و انتشار اوراق( 

قرار دارد.
درآمدها یاری نکرد

بررس��ی جزییات آماری خزان��ه از عملکرد بودجه دولت در پایان 
مرداد امسال نشان می دهد که در بخش درآمدها برای سال جاری 
216 ه��زار و 100میلیارد تومان پیش بینی ش��ده ب��ود و عملکرد 
مص��وب آن در پنج ماه به 91 هزار و 800 میلیارد تومان می رس��د 

که حدود 52 هزار و 500 میلیارد تومان محقق شده است.
این رقم در مقایس��ه با مصوب پنج ماهه ح��دود 40هزار میلیارد 
تومان عدم تحقق دارد که ناش��ی از عدم کس��ب کامل درآمدهای 
مالیاتی در این مدت اس��ت، چراکه رقم آن 60 هزار میلیارد تومان 
پیش بینی ش��ده بود ولی 42 هزار میلیارد تومان کسب شده است. 
از س��وی دیگر در س��ایر درآمدها همین حدود ع��دم تحقق دیده 

می شود.
با این حال در بخش واگذاری دارایی های س��رمایه ای که مربوط 
به نفت و فرآورده های آن است، عملکرد بیش از میزان مصوب پنج 
ماهه بوده است؛ به طوری که دولت برای مجموع سال حدود 107 
ه��زار و 500 میلیارد تومان پیش بینی کرده اس��ت که باید در این 
مدت 45 هزار و 600 میلیارد تومان محقق می ش��د، اما گزارش ها 
نشان می دهد تا 53 هزار و 900 میلیارد تومان درآمد نفتی کسب 

شده است که بیش از 5000 میلیارد تومان اضافه دارد.
افزایش تحقق درآمدهای نفتی را می توان در افزایش قیمت نفت 
در بازاره��ای جهانی که تا بیش از 70 دلار برای هر بش��که بوده و 
همچنین افزایش قیمت دلار جس��ت وجو کرد؛ به گونه ای که دولت 
در بودج��ه س��ال جاری قیمت هر بش��که نفت را ح��دود 55 دلار 
پیش بینی کرده بود و مبنای نرخ دلار برای تبدیل درآمدهای ارزی 
به ریال حدود 3500 تومان بوده اس��ت ولی از ابتدای امس��ال این 
نرخ برای دلار به حداقل 4200 تومان طی سیاس��ت های ارزی که 
بانک مرکزی به اجرا گذاش��ت،  افزایش یافته و از سوی دیگر قیمت 

هر بشکه نفت هم به طور متوسط تا 15 دلار رشد داشته است.
در بخش واگذاری دارایی های مالی نیز افزایش قابل توجهی برای 
تحقق درآمدهای آن مش��اهده می ش��ود. این در حالی است که از 
63 ه��زار میلیارد تومان مصوب، پیش بینی ش��ده بود تا 26 هزار و 
700میلیارد تومان در پنج ماه اول س��ال محقق ش��ود اما عملکرد، 
حاکی از کس��ب 39 هزار و 700 میلی��ارد تومان درآمد این بخش 
اس��ت که البته عمده آن به انتش��ار اوراق اس��ناد خزانه برمی گردد 
ک��ه دولت در چند س��ال اخیر برای تس��ویه بدهی های خود از آن 

استفاده می کند.
در مجم��وع در پنج ماه��ه ابتدایی امس��ال از 386 هزار و 700 
میلی��ارد تومان پیش بینی ش��ده برای منابع عموم��ی باید در پنج 
دوازده��م آن 164 ه��زار و 100میلیارد تومان محقق می ش��د، در 
حالی که گزارش عملکرد از تحقق 146 هزار و 100 میلیارد تومان 
حکای��ت دارد؛ بنابراین دولت در این م��دت با عدم تحقق 18 هزار 

میلیارد تومان از منابع عمومی مواجه بوده است.
 عقب نشینی هزینه ها

در مقابل منابع دولت، مصارف بودجه قرار دارد که ش��امل س��ه 
بخش هزینه های جاری، عمرانی و تملک دارایی های مالی است.

برای هزینه های جاری که عمده آن را حقوق و دستمزد کارکنان 
تش��کیل می دهد، 290 هزار و 900میلیارد تومان برای کل س��ال 
1397 مناب��ع پیش بینی ش��ده ب��ود که باید در پن��ج ماهه ابتدای 
س��ال جاری تا 124 هزار و 800 میلیارد تومان هزینه می شد ولی 
عملکرد نش��ان از پرداخ��ت 112هزار میلیارد تومان��ی دارد. به هر 
حال بای��د برای پرداخت این افزایش منابع پیش بینی می ش��د آن 
هم در حالی که حتی در پنج ماه اول س��ال با توجه به عدم تحقق 
در بخشی از بخش های درآمدی هزینه های جاری نیز تحقق کامل 

نداشته است.
6400 میلیارد تا کسری

در مجموع در بخش مص��ارف از 386 هزار و 700میلیارد تومان 
مص��وب که باید تا 164 هزار میلیارد توم��ان در پنج ماهه ابتدایی 
امس��ال هزینه می شد، 139 هزار و 700 میلیارد تومان انجام شده 
اس��ت که نش��ان می دهد دولت 24 هزار و 400میلی��ارد تومان از 

هزینه های خود را پرداخت نکرده است.
در نهای��ت باید گفت که از مجموع منابع و مصارف محقق ش��ده 
مناب��ع حدود 146 هزار و 100 میلیارد تومان و مصارف 139 هزار 
و 700 میلیارد تومان بوده اس��ت که نشان می دهد 6400 میلیارد 
تومان مازاد باقی مانده و در این حالت با وجود عدم تحقق منابع در 
برخی بخش ها فعلا کسری بودجه در پنج ماهه ابتدایی امسال ثبت 
نش��ده است، چراکه کسری در زمانی خواهد بود که مقابل مصارف 
انجام ش��ده منابعی وجود نداشته باشد ولی در این مدت با کاهش 

منابع، هزینه ها نیز کاهش داشته است. 
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فرص��ت امروز: مقایس��ه آمارهای منتشرش��ده از تغییر و تحولات 
بازار مس��کن در نیمه اول امس��ال نش��ان می دهد که هرچه به سال 
98 نزدیک تر می ش��ویم، س��ناریوی رکود بازار مسکن قوت بیشتری 
می یابد. این تحلیلی است که کمال اطهاری، کارشناس بازار مسکن 
و پژوهشگر توسعه از وضعیت مسکن در اقتصاد ایران به دست داده 
و معتقد اس��ت رکود برای بازار مسکن، واژه مناسبی نیست و باید از 

واژه »قفل شدگی« به جای آن استفاده کرد.
به گفته اطهاری، بخش مس��کن که از مدت ها پیش  گفته می شد 
در حال قفل شدن اس��ت، امروز به مرحله قفل شدگی رسیده است. 
اش��تغال ازجمله عواملی اس��ت که باعث این قفل ش��دگی در بخش 
مس��کن شده و بنابراین ش��کوفایی بازار مسکن در گرو رشد اشتغال 

است.
به باور او، قفل ش��دگی در بخش مس��کن را نمی توان از داخل باز 
کرد. تعادل در بازار مسکن زمانی ایجاد می شود که نگاه به این بازار 
به تعادل برس��د، چرا که مس��کن از حدود دو ده��ه پیش از کالای 
مصرفی به کالای س��رمایه ای تبدیل ش��د و زمانی به تعادل می رسد 
که تغییر نگاه در بازار مس��کن اتفاق بیفتد و مس��کن دوباره کالایی 

مصرفی تلقی شود.
اطه��اری همچنین معتقد اس��ت اینکه گفته می ش��ود با تصویب 
CFT قیم��ت زمین و ملک می تواند ت��ا 30درصد کاهش پیدا کند 
اصلا درس��ت نیس��ت و مبنای چنین تحلیل هایی مش��خص نیست. 
البته می توان احتمال داد که اگر بازار ارز ثبات پیدا کند؛ مس��کن به 
عنوان یک دارایی دوباره مطرح شود. اگر چنین چیزی اتفاق بیفتد، 

احتمال بالا رفتن قیمت ها زیاد می شود.
او ادام��ه داد: گم��ان نمی کنم دولت با سیاس��ت های کنونی خود 
حتی اف ای تی اف هم بتواند مساله نوسانات بهای ارز را مهار کند. 
دولت هنوز برنامه شایس��ته ای برای اقتص��اد دانش بنیان ندارد و در 
این حد وقتی مساله برقرار باشد، ممکن است آمریکا همچنان دامنه 
تحریم ه��ا را نگه دارد هرچند اروپا بخواهد این تحریم های آمریکا را 
دور بزند و رابطه حداقلی را برای حفظ وجهه بین المللی و اندکی هم 

از نظر اقتصادی با ایران داشته باشد.
دخالت های بورس  بازانه

به گزارش خبرآنلاین، اطهاری گفت: گمان نمی کنم با عکس العمل 
چش��مگیر چ��ه در جهت بالا و چه در جهت پایین در بازار مس��کن 
مواجه باش��یم مگر اینکه دخالت های بورس بازانه که همیشه در هر 
اقتصادی می تواند اثرگذار باشد و فرقی ندارد این دخالت بورس بازانه 
به سمت بازار مسکن در آمریکا و یا در ایران باشد.  این نوع دخالت ها 
گاه می گیرد و اثرگذار اس��ت و گاه نمی گیرد و تاثیری ندارد که باید 
گفت چنین دخالت هایی در ایران به اصطلاح نگرفته و اثرگذار نبوده 

است.
وی ادامه داد: ممکن است در دوره هایی کسانی با معاملات صوری 
وارد بازار مسکن شوند تا این بازار را به اصطلاح تکان دهند که البته 
تاکنون موفق نش��ده اند. آخرین بار این اتفاق اوایل امس��ال روی داد 
و معاملات صوری کاملا مش��خص و مش��هود بود و در برخی مناطق 
ش��هر تهران تعداد معاملات یک دفعه چند برابر شد و محلات دیگر 
معاملات مس��کوت بود. به همین دلیل قیمت ه��ا در تهران افزایش 
یافت و در کلانش��هرهای دیگ��ر چون چنی��ن دخالت هایی صورت 

نگرفته بود، اتفاقی رخ نداد.
شعبده های بورژوازی مستغلات

اطه��اری تاکی��د کرد:  بورژوازی مس��تغلات در این چند س��ال از 
اینچنین شعبده هایی زیاد داشته و جز اینکه به صورت موقت قیمت 
مس��کن را ب��الا برد مانند آنچه در تهران اتف��اق افتاده در مجموع تا 
الان نتوانسته بازار مسکن را تکان دهد.  گمان نمی کنم اگر بورژوازی 
مستغلات چنین اراده ای هم داشته باشد چنین اتفاقی چه در جهت 

بالا و چه در جهت پایین در بازار مس��کن رخ دهد زیرا مردم دس��ت 
این شعبده بازان را خوانده اند. 

وی گف��ت: گمان نمی کنم با برنامه های ناق��ص بتوانند به رونق و 
ش��کوفایی مسکن و... دس��ت یابند؛ چنین هدفی بدون دست یافتن 
اقتص��اد دانش بنیان امکان پذیر نیس��ت. ن��رخ ارز را نیز درآمد نفت 
نمی توان��د تنظیم کن��د و به عبارت دیگر درآمد نف��ت برای اقتصاد 
کش��ور کفایت نمی کند ک��ه بتواند نرخ ارز را تثبی��ت کند، بنابراین 
بخ��ش واقعی اقتصاد چنان باید نیرومند ش��ود ت��ا بتواند نرخ ارز را 
تثبی��ت کند. در این زمینه ن��ه برنامه ای وج��ود دارد و با این کادر 

کنونی، عزم جدی مشاهده نمی شود.
این پژوهش��گر گفت: اینکه در بازار مس��کن چه تاثیری دارد باید 
گفت تا موقعی که اش��تغال رش��د بالایی نداشته باشد و باعث ایجاد 
اشتغال ثابت نشود، بازار مسکن شکوفایی پیدا نمی کند زیرا این بازار 

ارزش دارایی خود را از دست داده است.
وی ادامه داد: با ثبات کوچک نرخ ارز، مسکن به عنوان یک دارایی 
ارزش پی��دا نمی کند زیرا جامع��ه ای که دچار بی��کاری و تورم و ... 
اس��ت در اصل دچار رجحان نقدینگی است و  فقط اشتغال می تواند 

نجات بخش باشد نه نوسان نرخ ارز.
وی گفت: دائم گفته می ش��ود از ش��رکت های نوپ��ا حمایت کنید 
این در حالی اس��ت که شرکت های قدیمی مانند ارج به عنوان یکی 
از صنایع قدیمی و ملی ما نابود می ش��ود چگونه می توان از روییدن 
نهال نوپا )کارخانه ها و شرکت های جدید( حمایت کرد، اقتصاد ایران 
تبدیل به شوره زار شده است وقتی درختان تنومند می افتند چگونه 
می ت��وان از نهال نوپا حمایت کرد؟ محیط واقعی برای رش��د اقتصاد 
دانش بنیان آماده نیس��ت و به همین دلیل حتی شک دارم در میان 

مدت بخش مسکن رونق یابد اگر همین روند ادامه داشته باشد.
قفل شدگی به جای رکود

این پژوهش��گر درباره ش��ش ماه آینده س��ال و رکود فعلی بخش 
مس��کن بیان کرد: باید همه حتی اصحاب رس��انه از بخش مس��کن 
دس��ت بردارند و به س��راغ بخش مولد اقتصاد بروند تا این بخش از 
رکود خارج ش��ود. باره��ا گفته ام واژه رکود در مورد بخش مس��کن 
صادق نیست در اصل باید واژه »قفل شدگی« را به کار برد؛  رکود در 
اصل زمانی اس��ت که ناهماهنگی بین تقاضای موثر و بهای مس��کن 
به وجود می آید که در ش��رایط اقتصاد متعادل با پایین آوردن بهره 
بانکی، بیش��تر کردن مدت بازپرداخت وام بخش مس��کن را می توان 

از رکود خارج کرد. 
وی ادام��ه داد: به��ای مس��کن به 10 ت��ا 12 برابر درآمد س��الانه 
خانوار رس��یده در حالی که حد قابل قبول این افزایش 5برابر است؛ 
اکنون بهای مسکن به ش��دت از دسترس خانوار خارج شده است و 
ب��ا تمهیداتی مثل زیاد کردن مدت بازپرداخت وام، کس��ی از عهده 

فاصله دوبرابری هزینه مسکن برنمی آید.
اطهاری گفت:  قفل شدگی به دلیل نبود اشتغال است، نبود اشتغال 
س��بب ش��ده تا فرد نه درآمد داشته باش��د و نه اطمینان به آینده، 
بنابراین افراد نمی توانند وارد پروسه گرفتن وام و بازپرداخت اقساط 
شوند و حتی خانواده هم نمی تواند کمکی در این زمینه کند. جامعه 
از نظر داخلی و خارجی دچار تنش ش��ده و اکنون رجحان نقدینگی 

وجود دارد و نمی توان نقدینگی را در این بازار حبس کرد.
وی در پایان گفت:  به همین دلیل ش��اهد نوعی ش��تاب زدگی در 
رفت��ن به بازار طلا و ارز هس��تیم؛  بخش مس��کن قفل ش��ده و این 
قفل فقط با رش��د بخش مولد و اقتصاد دانش بنیان باز می ش��ود اما 
متاسفانه بعضی از افراد و برای مثال اعضای کمیسیون عمران گاهی 
اوقات س��خنانی را مطرح می کنند که نمی دانم چه زمانی می خواهد 
عبرت بگیرند از اینکه وام را اضافه نکنند و به باتلاق بخش مس��کن 
دائم آب اضافه نکنند زیرا موجب بدتر ش��دن اقتصاد ایران می شود. 

مس��ئولان باید نی��روی خود را ص��رف بخش مولد اقتص��اد کنند و 
تس��هیلاتی که به بخش مس��کن اختصاص می دهن��د باید به بخش 

مولد و اقتصاد دانش بنیان اختصاص دهند. 

پدیده »قفل شدگی« مسکن به روایت کمال اطهاری

شکوفایی بازار مسکن در گرو رشد اشتغال است
دریچه
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چرا »بیدود« موفق نبود؟
شکست یک استارتاپ در قلب پایتخت

دو ماه از راه اندازی اس��تارتاپ اس��تفاده از دوچرخه های اش��تراکی » 
بیدود« که با حمایت ش��هرداری تهران راه اندازی ش��ده است، می گذرد 
ولی در عمل اتفاق خاصی رخ نداده اس��ت و تعداد بس��یار بسیار کمی از 
این دوچرخه ها در س��طح شهر دیده می ش��ود و به نظر می رسد که این 
استارتاپ تاکنون به موفقیت خاصی دست پیدا نکرده و شکست خورده 
است. بیدود استارتاپ استفاده اشتراکی از دوچرخه به عنوان یک وسیله 
حمل و نقل سبز در سطح شهر است که در بسیاری از کشورها و شهرهای 
دیگر جهان شبیه آن در حال استفاده بوده و مورد استقبال بسیار زیادی 
هم قرار می گیرد. در اس��تارتاپ ایرانی بیدود شما می توانید با استفاده از 
ثبت نام در اپلیکیشن نقشه ای از نزدیک ترین محلی که دوچرخه نسبت 
به شما وجود دارد اطلاعات به دست بیاورید و سپس با مراجعه به محل، 
از دوچرخه اس��تفاده کنید و در نهایت هم آن را در محل توقف خود در 
گوشه ای بگذارید تا دیگران هم از آن استفاده کنند. اما باوجود اینکه تعداد 
زیادی دوچرخه )حدود 5 هزار دوچرخه( برای استارتاپ بیدود خریداری 
و آماده ش��ده است و حتی ایستگاه هایی هم برای این کار در نظر گرفته 
شده، ولی هنوز نمی توان افرادی را در سطح شهر به صورت ملموس دید 

که از این استارتاپ و دوچرخه هایش بهره می برند.
اما س��وال این است که چرا اس��تفاده از دوچرخه های هوشمند و این 
اس��تارتاپ مورد اس��تقبال عموم قرار نگرفته است؟ پاسخ این موضوع را 
باید در آماده نبودن زیرس��اخت های لازم شهری به خصوص مسیرهای 
دوچرخه سواری، نبود فرهنگ مناسب دوچرخه سواری، رانندگی های بد 
در سطح شهر و ترس مردم از سوار شدن دوچرخه در خیابان ها به عنوان 
وسیله نقلیه جست وجو کرد. به اعتقاد کارشناسان مهم ترین اقداماتی که 
مسئولان شهری برای استقبال از دوچرخه سواری باید در نظر بگیرند در 
اولین گام فراهم کردن معابر و خیابان های ش��هر و زیرساخت های حمل 
و نقلی و در گام دوم فرهنگ س��ازی اس��ت. البته استفاده از دوچرخه در 
سیستم حمل و نقل شهری پیش از این هم در دوره شهرداری محمدباقر 
قالیباف برای مدتی در س��طح ش��هر تهران امتحان ش��د و حتی مسیر 
کوتاه��ی هم برای آن در نظر گرفته ش��د ولی در نهایت آن طرح هم به 
شکست انجامید و ایستگاه ها بسته شدند. به اعتقاد کارشناسان بهتر است 
مدیران ش��هری و دولتی در اولین قدم برای فرهنگ سازی در این زمینه 
خود وارد عمل ش��وند و با اس��تفاده از دوچرخه به محل کارشان رفت و 
آمد، داشته باش��ند. اقدامی که در بسیاری از نقاط جهان دیده می شود. 
مثلا دو ماه پیش ویدئویی در س��ایت یوتیوب به عنوان یکی از فیلم های 
پرمخاطب مورد توجه قرار گرفت که نشان می داد، رئیس جمهور فرانسه 
که برای مذاکره با مس��ئولان دانمارک به این کش��ور سفر کرده بود، در 
فرودگاه با استقبال رئیس جمهور دانمارک که با دوچرخه به محل رفته 
بود، رو به رو شد. رئیس جمهور دانمارک برای مکرون هم یک دوچرخه 
آورده بود و بعد از مراس��م تش��ریفات در فرودگاه هر دو در س��طح شهر 
دوچرخه س��واری کردند؛ اقدامی که با استقبال بسیار زیاد مردم در شهر 

کپنهاگ رو به رو شد. 
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رئیس کل بانک مرکزی خبر داد
 اجرای برنامه های مشخص
برای متعادل سازی نرخ ارز

رئیس کل بانک مرکزی معتقد است که همراهی دولت در پیشبرد 
سیاس��ت های بانک مرکزی و پش��تیبانی دو قوه دیگر، شرط اساسی 
فائق آمدن بر مشکلات اس��ت. به گفته عبدالناصر همتی، برنامه های 
مشخصی برای ساماندهی بازار ارز و حرکت در مسیر نرخ ارز تعادلی در 
پیش داریم که با مشورت صاحب نظران اقتصادی آن را عملیاتی و اجرا 
می کنیم. رئیس کل بانک مرکزی در صفحه ش��خصی خود در فضای 
مجازی درباره فرمایشات مقام معظم رهبری آورده است: رهبر معظم 
انقلاب بر اتخاذ تدابیر و تصمیمات جدی و عملیاتی برای حل 5 مشکل 
کلی��دی اقتصاد تاکید کردند. از 5 مورد، 3 مورد آن یعنی مش��کلات 
نظام بانکی، نقدینگی و تورم در حیطه مسئولیت مستقیم بانک مرکزی 
است. اگر موضوع ارز را هم به آن اضافه کنیم، خطیر بودن مسئولیت 
بانک مرکزی و اهمیت اقدام��ات و برنامه های آن برای اجرای فرامین 
رهبری را آشکار می سازد. همتی افزود: برای کنترل و هدایت نقدینگی، 
کند کردن روند رشد تورم و متعاقبا کاهش تدریجی آن، اولویت بندی 
مش��کلات درهم تنیده نظام بانکی و اخذ مجوزهای لازم برای اصلاح 
تدریجی آن و تبدیل ش��بکه بانکی به موتور محرکه اشتغال و تولید و 
خصوصا ساماندهی بازار ارز و حرکت در مسیر نرخ ارز تعادلی با توجه 
به شرایط اقتصادی کش��ور، برنامه های مشخصی داریم که با مشورت 
صاحب نظران اقتصادی، بانکی و ارزی و همراهی مدیران و کارشناسان 

بانک مرکزی و سیستم بانکی عملیاتی نموده و اجرا خواهیم کرد.

امکانات ویژه  برای روشندلان در شعبه های 
بانک  پاسارگاد

بان��ک  پاس��ارگاد در راس��تای ایف��ای مس��ئولیت های اجتماعی 
و ارتق��ای کیفیت خدم��ات بانکی، تجهیزات و امکان��ات ویژه ای را 
برای روش��ندلان در ش��عبه های خود ایجاد کرده است. به گزارش 
روابط عمومی بانک پاس��ارگاد، خسرو رفیعی، مش��اور مدیرعامل و 
مدی��ر روابط عمومی این بانک با اعلام این خبر گفت: این تجهیزات 
ب��ا بهره گیری از تکنولوژی های روزآمد، امکان اس��تفاده از خدمات 
بانکی را به صورت دیداری و شنیداری و بدون نیاز به حضور همراه 
فراهم می کنند. در ای��ن طرح کلیه  ضوابط و قوانین امنیتی رعایت 
ش��ده و روش��ندلان از طریق دستگاه برجس��ته نگار و با استفاده از 
دستیار صوتی، کلیه  امور بانکی را انجام می دهند. وی ادامه داد: این 
دس��تگاه مجهز به صفحه کلید و نمایشگر بریل بوده که روشندلان 
می توانند با استفاده از صفحه کلید، تمامی فرم های بانکی را تکمیل 
کرده و س��ایر عملیات بانکی مورد نیاز خود را اجرا کنند. نوش��تار 
موج��ود در فرم ه��ای بانکی از طریق نمایش��گر بریل در دس��تگاه 

برجسته نگار به صورت لمسی قابل خواندن برای روشندلان است.
رفیعی تصریح کرد: مش��تریان روشندل با اس��تفاده از این سامانه و 
بدون نیاز به حضور همراه، فرم های درخواست انواع عملیات بانکی مثل 
افتتاح حس��اب، دریافت و واریز وجه، خدمات کارت و... را با استفاده از 
ورودی و خروجی های صوتی و بریل تکمیل می کنند، سپس فرم های 
تکمیل ش��ده توسط چاپگر باجه پرینت شده و برای انجام عملیات در 
اختیار مس��ئول باجه قرار می گیرد. وی خاطرنشان کرد: ارائه خدمات 
ویژه  برای روش��ندلان در برخی از شعبه های بانک راه ا ندازی شده و در 
سایر شعبه ها در دست توس��عه است. مدیر روابط عمومی بانک  ضمن 
اش��اره به سایر خدمات ارائه ش��ده به معلولان افزود: بانک پاسارگاد در 
راستای ایفای رسالت های اجتماعی خود، اقدام به مناسب سازی برخی 
از شعبه های خود برای تردد جانبازان و معلولان گرامی کرده  است. این 
اقدام با تجهیز این ش��عبه ها  به رمپ، آسانسور یا جک بالابر، هم سطح 
کردن ش��عبه با پیاده رو و ... صورت گرفته  اس��ت. همچنین این بانک  
در اقدامی دیگر ویلچر پیشرفته ای جهت بهره مندی معلولان، به بنیاد 

معلولین فاطمه زهرا )س( ایرانیان اهدا کرد. 

بانکنامه

فرصت ام��روز: پایگاه خبری »گ��روه ویژه اقدام مال��ی« خبر داد که 
اج��لاس ای��ن س��ازمان از امروز یکش��نبه و به م��دت 6 روز در پاریس 
برگزار ش��ده و نمایندگان بیش از 200 کش��ور به بحث و بررسی درباره 

موضوع های تعیین شده می پردازند.
در اطلاعی��هFATF  آمده اس��ت که بیش از 800 مقام مس��ئول به 
نمایندگ��ی از 204 کش��ور و س��ازمان بین الملل��ی از جمل��ه صندوق 
بین المللی پول، س��ازمان ملل و بانک جهانی ب��ه پاریس می روند تا در 

هفته »اف.ای.تی.اف« شرکت کنند.
در این اجلاس ش��ش روزه که از 14 ت��ا 19 اکتبر، 22 تا 27 مهرماه 
برگزار می ش��ود، 140 گزارش پیرامون حفاظت از سلامت نظام مالی و 
مش��ارکت در امنیت جهانی مورد بحث و بررس��ی قرار می گیرد؛ تنظیم 
مقررات برای دارایی های مجازی جهت جلوگیری از پولشویی و خطرات 
تامین مالی تروریسم، بررسی راهبردهای اختلال در تامین مالی داعش، 
القاعده و همکاران آنها و دیگر تروریست ها، اقدام جدید برای برخورد با 
تامین مالی اشاعه سلاح های ممنوعه، بررسی پیشرفت های ایران و دیگر 

کشورها از جمله موضوع های مورد بحث این اجلاس است.
علاوه بر این، گزارش برخی س��ازمان ها ازجمل��ه صندوق بین المللی 
پول، بانک جهانی، س��ازمان ملل، اجلاس س��ازمان همکاری و توس��عه 
اقتصادی، س��ازمان هم��کاری و امنیت اروپا و یوروپ��ل در اختیار اعضا 

قرار می گیرد.
ایران از سال 2007 میلادی در فهرست سیاه »گروه ویژه اقدام مالی« 
قرار گرفت، سپس این مهم از سال 2009 به طور رسمی در بیانیه های

FATF  اع��لام ش��د و مقررات اق��دام متقابل علیه تهران وضع ش��د تا 
کشورها در مراودات مالی و بانکی با ایران احتیاط کنند.

از همان زمان، موضوع خروج ایران از فهرس��ت سیاه »اف.ای.تی.اف« 

در دس��تور کار دولت وقت قرار گرفت و موضوع در شورای عالی امنیت 
ملی به تصویب رس��ید و از س��ال 1389 با تصویب »نقش��ه راه شورای 
عالی مبارزه با پولشویی« برنامه های اصلاحی در دستور کار قرار گرفت.
نتیجه این اقدام، تهیه لوایح مبارزه با پولشویی و تامین مالی تروریسم 
بود که پس از کش و قوس های فراوان به تصویب رس��ید و به اس��تناد 
تصوی��ب قانون مبارزه با تامین مالی تروریس��م، هیات ایرانی توانس��ت 
تیرماه 1395 ش��ورای حکام گروه وی��ژه اقدام مالی را به تعلیق ایران از 

فهرست سیاه متقاعد کند.
دول��ت با هدف بهبود جایگاه ای��ران درFATF  که نهاد تصمیم گیر 
و مرجع برای مبارزه با تامین مالی تروریس��م و مبارزه با پولش��ویی به 
شمار می رود، چهار لایحه »الحاق ایران به کنوانسیون مبارزه با جرائم 
س��ازمان یافته فراملی )پالرم��و(«، »الحاق دولت ایران به کنوانس��یون 
بین الملل��ی مقابله با تامین مالی تروریس��م )CFT(«، »اصلاح قانون 
مبارزه با پولش��ویی« و »اصلاح قانون مبارزه با تامین مالی تروریسم« 
را ب��ه مجلس ارس��ال کرده اس��ت. از میان این لوای��ح، »اصلاح قانون 
مبارزه با تامین مالی تروریسم« تبدیل به قانون شده است و به تازگی 
»الحاق دولت جمهوری اسلامی ایران به کنوانسیون بین المللی مقابله 
با تامین مالی تروریسم« نیز در مجلس تصویب و راهی شورای نگهبان 
ش��د. همچنین لوای��ح »الحاق ایران به کنوانس��یون مب��ارزه با جرائم 
س��ازمان یافته فراملی )پالرمو(« و »اصلاح قانون مبارزه با پولش��ویی« 
هرچند در مجلس تصویب ش��ده اند اما هنوز به تایید نهایی نرس��یده 

است.
تحریم  ایران  و اخلال نظام مالی جهان

همچنی��ن نش��ریه »نیویورک تایم��ز« در گزارش��ی درب��اره تبعات 
تحریم های ایران برای نظام مالی جهان هش��دار داد و نوش��ت: سیاست 

خارج��ی »اول آمریکا« ی دونالد ترامپ می تواند مانعی بر س��ر فعالیت 
قلب تپنده نظام مالی جهانی باشد.

به گزارش ایس��نا، نیویورک تایمز با اش��اره به خروج آمریکا از برجام 
در اردیبهشت امسال و اعمال مجدد تحریم ها نوشت: تحریم ها، بانک ها 
و ش��رکت های غربی را با یک انتخاب س��خت مواجه کرده است: اگر به 
تجارت با ایران ادامه دهند دسترسی به بازار آمریکا را از دست خواهند 
داد و ج��ای تعجبی ندارد که بس��یاری از آنها تصمیم به قطع یا کاهش 
روابط خود با ایران گرفته اند. با این حال هنوز یک کانال مالی مهم برای 

ارتباط با ایران باقی مانده است که آن هم سوئیفت است.
س��وئیفت توسط یک ش��رکت بلژیکی به همین نام فعالیت می کند و 
نقش مرکزی در هدایت جریانات مالی به سراسر نقاط جهان را دارد؛ به 
گونه ای که اگر برای مثال یک مشتری در »بانک آمریکا« بخواهد پولی 
را به بانک دیگر آمریکایی »بارکلی« ارسال کند، بانک مبدا، انتقال پول 

را از طریق سیستم سوئیفت به بانک مقصد اطلاع می دهد.
از آنجایی که تحریم پیام رس��ان های مالی از جمله س��وئیفت نیز جزو 
تحریم های آبان ماه آمریکا است، سوئیفت از جانب واشنگتن برای قطع 
دسترس��ی ایران به این سامانه تحت فش��ار است، اما هنوز تصمیمی به 

انجام این کار نگرفته است.
اکنون دولت ترامپ با انتخاب س��ختی مواجه اس��ت و اگر تصمیم به 
تحریم سوئیفت یا بانک های مرتبط با آن بگیرد با توجه به اهمیت بالای 
س��وئیفت و عضویت 11 هزار بانک و نهاد مالی از 200 کشور جهان در 
آن، می تواند موجب اختلال گس��ترده ای در نظام مالی جهان ش��ود. از 
س��وی دیگر اگر سوئیفت تس��لیم خواسته آمریکا نش��ود، امکان نقل و 
انتق��ال پول به ای��ران برقرار خواهد ماند و کم��ک بزرگی به تلاش های 

اتحادیه اروپا برای نگه داشتن برجام خواهد بود. 

نیویورک تایمز: تحریم  ایران نظام مالی جهان را مختل می کند

شروع هفته FATF در پاریس

پول و بانـک تلفن مستقیم: 486073290 www.forsatnet.ir
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منتظر ثبت نام جدید سهام عدالت نباشید
سود پارسال واریز می شود

در حال حاضر تعدادی هستند که در طرح سهام عدالت ثبت نام نکرده اند 
که س��ازمان خصوصی سازی اعلام کرده هیچ برنامه ای در این راستا ندارد 
و مردم به پیام های سودجویان توجه نکنند. البته طبق اعلام این سازمان 
سود سهامداران قبلی مربوط به سال مالی 1396 از دی ماه به حساب شان 
واریز می ش��ود. به گزارش ایسنا، از هفته های پایانی سال گذشته سازمان 
خصوصی سازی پرداخت سود سهام عدالت مربوط به سال مالی 1395 را 
ش��روع کرد و این پرداخت سود تا ماه های قبل نیز ادامه داشت. در حال 
حاضر نیز افرادی هستند که به دلیل دیر اعلام کردن شماره شبای بانکی 
خود هنوز سودی دریافت نکرده اند، اما در مجموع در حساب آن هایی که 
ش��ماره شبای بانکی خود را در زمان مقرر ثبت کرده اند، مبالغ سود مالی 
س��ال 1395 واریز شده اس��ت. اواخر دی پارسال بود که پوری حسینی، 
رئیس سازمان خصوصی سازی با برگزاری یک نشست خبری از آغاز واریز 
سود سهام عدالت خبر داد و اعلام کرد رقمی که به حساب هر مشمولی 
واریز می ش��ود، فقط یک سوم از سود متعلق به آنها خواهد بود که سقف 
آن هم 50 هزار تومان است، اما ممکن است برخی کمتر بگیرند. به گفته 
پوری حسینی، سود اولیه سهام عدالت برای افرادی که ارزش سهام شان را 
تا سقف یک میلیون تومان کامل نکرده اند، 26 هزار و 600 تومان محاسبه 
شده است و بقیه افراد که صاحب یک میلیون تومان سهام عدالت هستند 
هم در مرحله اول 50 هزار تومان س��ود دریافت می کنند. در نهایت بعد 
از مدتی افرادی که یک میلیون تومان س��هام عدالت داشتند در مجموع 
بابت س��ال مالی 1395 معادل 150 هزار تومان س��ود دریافت کردند. در 
حال حاضر هنوز آزادس��ازی س��هام عدالت صورت نگرفته و س��هامداران 
صرفا توانسته اند به سود سالانه سهام خود دست پیدا کنند. در عین حال 
رئیس سازمان خصوصی سازی اعلام کرده که این سازمان برای جاماندگان 
برنامه ای ندارد و قرار نیس��ت ثبت نام جدی��دی صورت گیرد. اما در عین 
حال دیده شده برخی از افراد سودجو در فضای مجازی پیامی را پخش و 
اعلام کرده اند »کسانی که سهام عدالت ثبت نام نکرده  یا به دلایلی سهام 
خود را دریافت نکرده اند جهت دریافت کد سهام و ثبت نام به لینک سهام 
مراجعه کنند.« سازمان خصوصی سازی ضمن رد این شایعات اعلام کرد 
که این س��ازمان هیچ گونه برنامه و مجوز قانونی برای ثبت نام جدید افراد 
برای دریافت سهام عدالت ندارد و مخاطبان باید مراقب سوءاستفاده افراد 

سودجو در این رابطه باشند.
البته در این میان رئیس سازمان خصوصی سازی خطاب به سهامداران 
عدالت اعلام کرده »سود سهام عدالت مربوط به سال مالی 1396 از دی ماه 
واریز می شود.« به گفته پوری حسینی، سود سهام عدالت مربوط به سال 
مالی 1396 بیشتر از سود سهام عدالت مربوط به سال مالی 1395 خواهد 
بود. هنوز مقدار دقیق سود سهام عدالت در سال مالی 1396 رسما اعلام 
نشده و رقم آن به سود شرکت های سرمایه پذیر بستگی دارد که قسمتی از 
سهام آن ها مربوط به سهام عدالت است؛ این موضوع در صورت های مالی 

میان دوره و پایانی این شرکت ها افشا خواهد شد. 

سهامعدالــت

در نخستین روز کاری هفته، شاخص کل بازار سرمایه 5 هزار و 982 
واحد فرو ریخت و در کانال 175 هزار واحد ایس��تاد. افت 3.31درصدی 
شاخص کل بورس تهران در حالی رخ داد که این شاخص در چهارشنبه 
هفته گذش��ته روی کانال 181 هزار واحد ایستاده بود و پس از نزدیک 
به یک هفته ریزش، رش��د کرده بود. در واقع، هرچقدر تابس��تان فصل 
ش��کوفایی بورس تهران بود و شاخص بورس در حال رکوردشکنی بود، 
فصل پاییز با برگ ریزان بازار س��رمایه ش��روع شده و این ماجرا کماکان 
ادامه داد. چنانچه دیروز فعالان بازار س��هام شاهد کاهش شدید قیمت 
س��هم ها و افت حدود 6000 واحدی ش��اخص بورس بودند و نگرانی ها 
از وضعی��ت اقتصادی آینده و تحریم ها در تصمیمات س��هامداران برای 

فروش تاثیرگذار بوده است.
به گزارش ایس��نا، نگرانی ناش��ی از آینده اقتص��اد، این روزها بیش از 
گذش��ته معامله گران بازار س��رمایه را نگران کرده و در کنار این موضوع 
عرضه های س��نگین حقوقی ها در هفته گذشته بر داد و ستدها در بازار 
س��هام تاثیرگذار بوده اس��ت. فعالیت حقوقی ها در هفته گذش��ته کفه 
عرضه را به ش��دت نس��بت به تقاضا س��نگین کرد و باعث ش��د قیمت 

سهم ها در بسیاری از گروه ها با افت شدید همراه شود.
بورسی ها فروشنده شدند

روز ش��نبه در ادامه افت های شدید هفته گذش��ته، معامله گران بازار 
سهام نگاه به تحریم های یکجانبه آمریکا در 13 آبان دارند. بعد از مدتی 
که با توجه به افزایش قیمت دلار بازیگران بازار سهام شاهد رشد پی در 
پی قیمت ها و ش��اخص کل بودند، امروز ریسک سیستماتیکی همچون 

تحریم های یکجانبه ایالات متحده، سبب شده سهامداران بورسی تقریبا 
20 روز قبل از اس��تارت خوردن تحریم ها در بسیاری از گروه ها در صف 
فروش بایس��تند. از همین رو، ش��اخص کل بازده نقدی و قیمتی بورس 
اوراق بهادار تهران ش��اهد افت 5982 واحدی ش��د و تا تراز 175 هزار 
و 32 واحدی پایین آمد. این در حالی اس��ت که در هفته های گذش��ته 
بس��یاری امید داش��تند نماگر اصلی بازار برای اولین بار در تاریخ بورس 
کانال 200 هزار واحدی را بش��کند. شاخص کل هم وزن نیز 699 واحد 
افت کرد و به رقم 28هزار و 740 واحدی رس��ید. ش��اخص آزاد شناور 
نی��ز با افت فزاینده 6428 تا رقم 187 ه��زار و 415واحدی پایین آمد 
و ش��اخص ب��ازار اول و دوم ب��ه ترتیب افت 4700 واح��دی و 10 هزار 
واح��دی را تجرب��ه کردند. این افت قیمت ها و ش��اخص طی چند ماهه 
گذش��ته کم سابقه است؛ به طوری که در حال حاضر شاهد این هستیم 
که چه در گروه هایی که صادرات محور هس��تند و چه در گروه هایی که 

صادرات محور نیستند، لحظه به لحظه قیمت ها در حال کاهش است.
ف��ولاد مبارکه اصفهان، معدن��ی و صنعتی گل گهر و ملی صنایع مس 
ای��ران هر یک به ترتی��ب 497، 312 و 284 واح��د تاثیر کاهنده روی 
ش��اخص کل داش��تند. بازار دیروز در حدی افت قیم��ت را تجربه کرد 
که کمتر ش��رکتی س��عی کرد در راستای تقویت ش��اخص کل حرکت 

داشته باشد.
نمادهای یکدست قرمزپوش

در گروه فرآورده های نفتی، کک و س��وخت هس��ته ای روند قیمت ها 
به ش��دت کاهنده بود؛ به طوری که در تقریبا تمام س��هم ها شاهد افت 

قیمت تا مرز 5درصدی بودی��م. از طرفی صف های فروش پایدار تقریبا 
در بسیاری از سهم های این گروه کاملا مشهود بود. موضوع عرضه نفت 
خ��ام در بورس و نح��وه قیمت گذاری آن امروز بیش از گذش��ته محل 
مناقشه قرار گرفته و این موضوع می تواند روی قیمت سهم ها و تصمیم 
معامله گ��ران تاثیرگذار باش��د. در گروه فلزات اساس��ی نیز تمام نمادها 
یکدس��ت قرمزپوش شدند و بس��یاری کاهش قیمت بیش از 4درصدی 

را تجربه کردند. محصولات شیمیایی نیز شاهد روند مشابهی بودند.
خودرویی ه��ا نیز همگان با رون��د کلی بازار با کاه��ش قیمت مواجه 

شدند. صف های فروش در این گروه نیز کاملا قابل مشاهده بود.
افت 72 پله ای آیفکس

ارزش معام��لات بورس تهران در نخس��تین روز هفت��ه به رقم 721 
میلیارد تومان رس��ید و حجم معاملات عدد 1.7 میلیارد س��هم و اوراق 
مالی را تجربه کرد. تعداد معاملات این بازار نیز به 100 هزار و 526نوبت 
رسید. آیفکس نیز که طی روزهای گذشته کانال 2000واحدی را پشت 
سر گذاشته بود، دیروز 72واحد افت کرد و به رقم 1940 واحدی رسید. 

ارزش معاملات این بازار تقریبا 328 میلیارد تومان را رد کرد.
گزارش بانک مرکزی از وضعیت بازار سرمایه در مردادماه سال جاری 
در مقایسه با افت شاخص کل در مهرماه 97 نشان می دهد که با وجود 
تابستان گرم و سبز امسال، پاییز برای بورس تهران شروع خوبی نداشته 
است. شاخص کل بازار سرمایه در مردادماه 97 نسبت به تیرماه همین 
س��ال 25.8درصد رش��د یافته و در همین ماه نسبت به پایان سال 96 

برابر با 42.2درصد بیشتر شده است. 

شاخص کل نزدیک به 6 هزار واحد ریخت

برگ ریزان بازار سرمایه
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ثبت برند خاویار ایران در سازمان جهانی 
مالکیت فکری

مدیرعامل ش��رکت مادر تخصصی خدمات کشاورزی از ثبت برند 
خاویار ایران در سازمان جهانی مالکیت فکری )WIPO( خبر داد.
ب��ه گزارش  باش��گاه خبرنگاران ج��وان به نق��ل از وزارت جهاد 
کش��اورزی، عباس رجایی مدیرعامل شرکت مادر تخصصی خدمات 
کش��اورزی با اش��اره به تلاش های انجام ش��ده برای ثبت داخلی و 
جهان��ی برند خاویار ایران، اظهار کرد: برند خاویار ایران با همکاری 
وزارت صنع��ت، معدن و تجارت در س��ازمان جهانی مالکیت فکری 

)WIPO( به ثبت رسیده است.
وی با بیان این که تاکنون برند و نش��ان های تجاری خاویار ایران 
در داخل کشور ثبت شده است، گفت: ثبت جغرافیایی خاویار ایران 

در داخل کشور نیز انجام شده است.

رئیس اتاق اصناف خبر خوشی را برای اصناف 
کشور داد

رئی��س اتاق اصناف ایران ب��ا تاکید بر لزوم تقوی��ت اتحادیه های 
صنفی گفت مبالغ تبصره 7 ماده 72 طی هفته های آینده به حساب 
اتاق های اصناف کل کش��ور واریز می ش��ود ؛ بنابراین اصناف منتظر 

اخبار خوش در هفته های آینده باشند.
به گزارش تسنیم به نقل از پایگاه اطلاع رسانی اتاق اصناف ایران، 
عل��ی فاضلی با بیان اینکه قان��ون نظام صنفی در حال حاضر دارای 
نقایصی اس��ت، اظهار کرد: یکی از ایرادات وارده حضور نمایندگان 
اصناف تنها در دو دوره متوالی است که به ضرر اصناف بوده و باید 

اصلاح شود.
وی اضافه کرد: متاسفانه قانون نظام صنفی در مورد نظارت آنطور 
که باید ب��ه اتحادیه های صنفی قدرت ن��داده و کنترل و نظارت را 
براس��اس ماده36 به اتاق های اصناف واگذار کرده اس��ت که باتوجه 
ب��ه حج��م کاری اتاق ه��ای اصناف بای��د اختیارات بیش��تری را به 

اتحادیه های صنفی در زمینه کنترل و نظارت سپرد.
او در پایان تاکید کرد: با هماهنگی های صورت گرفته، اتحادیه های 

صنفی زین پس از کانال های دیگر نیز تقویت می شوند.

فولادسازان برای رفع مشکلات صادراتی 
دست به دامن دولت شدند

ی��ک عض��و انجمن ف��ولاد با اع��لام اینک��ه این روزه��ا صادرات 
محصولات فولادی با مش��کلات متعددی رو به رو شده است، گفت 
قرار ش��ده امسال 25 میلیون تن فولاد در کشور تولید شود که نیاز 

داخلی ما 12میلیون تن است.
رضا شهرس��تانی در گفت وگ��و با خبرنگار اقتص��ادی خبرگزاری 
تس��نیم، با اشاره به اینکه متأس��فانه صدور بخشنامه های متناقض 
دولت هر روز مشکلات زیادی را برای تولیدکنندگان به وجود آورده 
اس��ت، اظهار داشت: این موضوعات کل صنعت را دچار سکته کرده 
اس��ت. وی با بیان اینکه قرار شده قیمت فولاد براساس معدل گیری 
چهار دوره گذشته تعیین شود، افزود: این تصمیم در افزایش قیمت 
ف��ولاد در آینده مؤث��ر خواهد بود. این عضو انجم��ن فولاد با اعلام 
اینکه این روزها صادرات محصولات فولادی با مش��کلات متعددی 
روبه رو ش��ده اس��ت، گفت: موانع حمل و نقل، بیم��ه و انتقال ارز 

عاملی شده تا صادرات برای صادرکنندگان فولاد به صرفه نباشد.
شهرس��تانی تصریح کرد: قرار اس��ت امسال 25 میلیون تن فولاد 
در کش��ور تولید شود که نیاز داخلی ما 12میلیون تن بوده و مابقی 
بای��د صادر ش��ود اما موانع صادراتی عاملی ش��ده ت��ا بین  واحدها 
رقابت منفی ایجاد ش��ود. وی به جلس��ات انجم��ن برای هماهنگی 
با صادرکنندگان فولاد اش��اره کرد و گف��ت: در صددیم با همکاری 
اعضای انجمن از ایجاد رقابت منفی میان صادرکنندگان جلوگیری 
کنی��م، البت��ه لازمه اجرایی ش��دن این موضوع هم��کاری دولت با 

فولادسازان است.

مرغداران با کمبود دان مرغ مواجه هستند
رئیس انجمن صنفی پرورش دهندگان مرغ گوشتی گفت مشکل 
اصلی امروز مرغداران کمبود و نبود دان مرغ اس��ت که به دلیل آن 

مرغ را با هر سنی وارد کشتارگاه می کنند.
به گزارش تس��نیم، محمد یوس��فی با بیان اینکه روز پنجش��نبه 
قیمت مرغ در مرکز فروش میدان بهمن هر کیلوگرم یک هزار تومان 
ارزان تر از روز گذش��ته بوده اس��ت، افزود: قیمت اعلامی از س��وی 
کارگروه تنظیم بازار مورد قبول نیست. وی همچنین اظهار داشت: 
نرخ مورد اعلام از سوی این کارگروه کارشناسی شده نیست چرا که 
طبق نظر کارگروه مورد نظر باید 9درصد به قیمت س��ال گذش��ته 

افزوده شود.
رئیس انجمن صنفی پرورش دهندگان مرغ گوش��تی با اش��اره به 
اینکه قیمت نهاده هایی مانند ذرت و سویا 70درصد نسبت به سال 
گذشته و اوایل امس��ال افزایش یافته است، ادامه داد: تخصیص ارز 
ب��ا نرخ 4هزار و 200 تومان از زمان تک نرخی ش��دن برای واردات 
نهاده ها زمان بر ش��ده است. وی همچنین گفت: قیمت هر کیلوگرم 
ذرت تا اردیبهش��ت ماه س��ال جاری 720 تومان بوده این در حالی 
است که هم اکنون با نرخ یک هزار و 350تومان به مرغداران تحویل 
می شود. یوسفی افزود: هر کیلوگرم کنجاله سویا نیز طی اردیبهشت 
ماه امسال یک هزار و 350 تومان در اختیار مرغداران قرار می گرفت 
و ام��روز واحدهای مرغداری باید این نهاده را با میانگین نرخ 2هزار 
و 600 تومان تهیه کنن��د. وی با بیان اینکه مرغداران به دلیل نبود 
دان، مرغ را با هر س��نی وارد کشتارگاه می کنند، اظهار داشت: این 

مسئله در آینده بازار را با مشکل روبه رو می کند.
رئیس انجمن صنفی پرورش دهندگان مرغ گوشتی اذعان داشت: 
اشکال در سیستم توزیع از دیگر معضلات مهمی است که مرغداران 

با این مقوله به شدت دست و پنجه نرم می کنند.
وی در ادامه یادآور ش��د: بین فروش��گاه های عرضه کننده مرغ در 
ش��هر تهران تا 2ه��زار و 500تومان تفاوت قیم��ت وجود دارد این 
درحالی اس��ت که شب گذشته هر کیلوگرم مرغ زنده 5هزار و 600 

تومان به کشتارگاه عرضه شده است.

اخبـــار

چای از جمله محصولات پرمصرف در حوزه کش��اورزی اس��ت که در 
صورت عجین ش��دن آن با برنامه ریزی های م��دون و اصولی، ارزآوری، 
اش��تغال زایی و گردش مالی فزاینده ای برای کش��ور ب��ه همراه خواهد 

داشت.
به گزارش باش��گاه خبرن��گاران جوان، بنابر مطالعات و بررس��ی های 
انجام ش��ده چای بعد از آب، دومین نوش��یدنی پرمصرفِ جهان به شمار 

می رود.
محص��ول مذک��ور در زمره تولی��دات اس��تراتژیک عرص��ه زراعت و 
کش��اورزی قابل تعریف اس��ت که گردش مالی دو تا س��ه هزار میلیارد 
تومانی آن در داخل کش��ور موید تقاض��ای بالا و قابل توجه برای خرید 

این محصول خاص و کم نظیر است.
 چای را می توان از نمونه محصولاتی به شمار آورد که در سفره تمامی 
اقشار جامعه اعم از غنی، فقیر و طبقه متوسط وجود دارد و در اکثریت 
قریب به اتفاق مراس��م و مجالس خصوصی، دولتی، گروهی و خانوادگی 

حضور آن به چشم می خورد.
ای��ن تقاضا و جذابیت بالا، صرفا منحصر به کش��ور ایران نمی ش��ود و 
امروزه چای از نمونه نوشیدنی های بسیار پرمصرف در تمامی کشور های 
دنیا محس��وب می ش��ود و همین گس��تردگی و فراگیریِ وُسعت تقاضا 

فرصتی ویژه و کم نظیر به شمار می رود و قطعا در صورت توجه مضاعف 
به این حوزه، می ت��وان از این ظرفیت به عنوان یک مولفه حائز اهمیت 
برای خیزش و رانش فزاینده اقتصاد کشور به سمت توسعه بهره برداری 

کرد.
ای��ن ادع��ا زمانی قابل اثبات می ش��ود که اساس��ا چ��ای ایرانی از 
مرغوب ترین و ارگانیک ترین تولیدات چای در جهان به شمار می رود 
و ای��ن ویژگی منحصر به فرد در س��ایه طبیعت، اقلیم و خاک خاص 
ای��ن مرز و بوم در مزارع خطه ش��مالی کش��ور، باعث ش��ده تا چای 
ایرانی به عنوان یکی از محصولات برند در عرصه کش��اورزیِ کش��ور 

مطرح شود.
بنابر گزارش های موجود، تاریخچه نخس��تین باغ چای ایران به س��ال 
1280 هجری شمس��ی در لاهیج��ان باز می گردد، نخس��تین کارخانه 

چای سازی در سال 1311 هجری شمسی تأسیس و راه اندازی شد.
پس از انقلاب، بنابر نگاه ویژه سیاس��تگذاران حوزه اقتصادی کش��ور، 
شاهد توفیقات و پیش��رفت های ارزنده ای در زمینه تولید این نوشیدنی 
بوده ای��م، به نحوی که در دهه 70، دو س��وم چای مورد نیاز کش��ور به 

واسطه تولید داخلی تامین و عرضه می شد.
اگرچه چین به عنوان نخس��تین کشور زادگاه چای در جهان معروف 

است و امروزه نیز با بیش از 80میلیون چای کار و 2میلیون تن محصول، 
بیش��ترین و بزرگ ترین تولیدکننده چای در جهان به شمار می رود، اما 
کیفیت بالای چای ایرانی باعث ش��ده تا این انحصار تا حدودی از ید و 
اختیار این کش��ور خارج ش��ود و به واقع ایران نیز به نوبه خود از حیث 

کیفی صاحب چای مناسب و مطلوبی باشد.
آنچنان که مطالعات و بررس��ی های انجام شده نشان می دهد در حال 
حاضر نزدیک به 26 هزار هکتار باغ چای در دو استان مازندران و گیلان 
وج��ود دارد که 21 هزار هکتار از آن م��ورد بهره برداری قرار می گیرد و 
فعالی��ت 55 هزار چای کار در این اراضی، نمودی از اش��تغال زایی قابل 

توجه این محصول زراعتی در خطه گیلان و مازندران است.
برآورد های انجام ش��ده نشان می دهد در طول س��ال قریب به یکصد 
ت��ا یکصد و 10هزار تن چای مصرف می ش��ود و بالطبع در صورت عدم 
تامی��ن داخلی این محصول، به ناچ��ار واردات آن اجتناب ناپذیر خواهد 
بود، زیرا هیچ نوش��یدنی دیگری از قابلیت جایگزین سازی این محصول 
برخوردار نیس��ت و حتی قهوه به عنوان یکی از نوشیدنی های پرمصرف 
جه��ان نیز از چنین ظرفیت و توانمندی برای عرضه و تقاضا در کش��ور 
برخوردار نیس��ت، زیرا اساس��ا ذائقه مردم ایران با طعم چای به مراتب، 

قرابت بیشتری دارد.

سهم چای ایرانی از بازار جهانی چقدر است؟

یک��ی از عوامل موثر در حمای��ت از کالای ایرانی، معطوف به تبلیغات 
می ش��ود؛ عنصر قابل توجهی که متاس��فانه در ایران آنچنان که باید بر 

روی آن کار نشده است.
به گزارش باشگاه خبرنگاران جوان، با در نظر گرفتن نقش بسیار نافذ 
و تعیین کننده، تولیدات و کالا های داخلی در توس��عه اقتصادی و حفظ 
و تقویت اس��تقلال اقتصادی و حتی سیاس��ی کش��ور، بیش از پیش به 

اهمیت تبلیغات پی  خواهیم برد.
 عنصر تبلیغات از چنان اهمیتی برخوردار اس��ت که حتی بزرگ ترین 
و قدرتمندتری��ن کمپانی ها و ش��رکت های اقتصادی، صنعتی و تولیدی 
جهان با وجود نام و آوازه بس��یاری که در اقص��ی نقاط جهان دارند، از 
آن غافل نمی ش��وند، یکی از مولفه ها و ارکان حائز اهمیت در ش��هرت 
بنگاه ها و کمپانی های مطرح اقتصادی و تولیدی جهان به مدد تبلیغات 
حاصل شده و البته حفظ چنین جایگاهی نیز مرهون و نیازمند استمرار 

تبلیغات است.
تبلیغات را می توان به تس��خیر فاصله دو گوش انسان تشبیه کرد که 
در ص��ورت تحقق آن، عوامل و عقبه تبلیغاتی به اکثریت قریب به اتفاق 

اهداف مورد نظر خود دست خواهد یافت.
نظام س��رمایه داری غرب، بیش از دیگر س��اختار ها و س��از و کار های 
سیاس��ی و اقتصادی جهان با تکیه بر تبلیغات به نفوذ و رسوب خود در 

اذهان و افکار عمومی جهان نائل شده است.
امروز با رشد، تسََ��ری و پیشرفت رسانه های جمعی، فضای مجازی و 
شبکه های اجتماعی، شیوه های تبلیغاتی نیز متحول، مُبتکرانه و خلاقانه 

شده اند.
علی رغم اهمیت بس��یار بارز این مولفه، متاس��فانه در کش��ور ایران از 

حِی��ثِ تبلیغاتی، آنچنان که باید کار نش��ده و اگرچ��ه تقریبا همه روزه 
ش��اهد تبلیغات در حوزه های گوناگون داخلی کشور هستیم، اما با یک 
مقایسه اجِمالی میان آنچه در حوزه تبلیغاتی در کشور های توسعه یافته 
شاهد هستیم با آنچه در داخل کشور، ظهور و بروز پیدا می کند بیش از 

پیش به فاصله موجود پی  خواهیم برد.
کارب��رد و کارایی تبلیغات به گونه ای اس��ت که با بهره گیری از برخی 
تکنیک ه��ای خاص، تصورات و ذهنیت انس��ان، جامع��ه هدف یا همان 
مخاطبان در راستای اهداف تبلیغ کنندگان هدایت و شکل داده می شود.
اهمی��ت تبلیغات به میزانی اس��ت که در دهه ه��ای اخیر از آن تحت 
عنوان یک صنعت نامیده می شود به واقع در حوزه تبلیغات نیز به مانند 
دیگر عرصه ها می توان شاهد توفیقات مطلوب، سازنده و بالعکس مخرب 

و ویران کننده بود.
ب��ا عنایت به اهمیت حمایت از کالای ایرانی و تمایل و گرایش بخش 
قاب��ل توجهی از جامعه به کالا ها و محص��ولات خارجی، لزوم پرداختن 
ب��ه تبلیغ��ات خلاقانه و حرفه ای با هدف حمایت و پش��تیبانی از کالای 
ایرانی و تولیدات داخلی بیشتر احساس می شود و اساسا به دلیل برخی 
غفلت ها و کم توجهی ها، امروزه در برخی حوزه های اقتصادی تا حدودی 
قافی��ه را باخته ایم و در نقطه مقابل، نظام غرب با تبلیغات پرزرق و برق 
از هیچ تلاش��ی برای نفوذ و رسوب در بازار کش��ور هایی همچون ایران 
دریغ ننموده، تبلیغاتی که بعضا در کنار عرضه و فروش کالا های غربی، 
فرهنگ ایرانی و اس��لامی را نیز مورد هجمه و تاخت قرار می دهد و به 

شیوه ای آرام و نرم در صدد اسِتحاله آن بر می آید.
تبلیغ��ات حرفه ای و خلاقانه، به توس��عه اش��تغال رون��ق اقتصادی و 

حمایت از کالای ایرانی منتهی می شود

عس��گر مُتقی، یکی از توزیع کنندگان عمده محصولات و مواد غذایی 
در غرب اس��تان تهران در گفت وگو با باشگاه خبرنگاران جوان؛ با اشاره 
ب��ه لزوم درک تفاوت های جدی فضای حاکم ب��ر بازار در دوران کنونی 
با آنچه که در دو تا س��ه دهه پیش شاهد آن بودیم اظهار کرد: تبلیغات 
موضوع جدید و نوظهوری نیس��ت، ام��ا نقش تعیین کننده آن، در طول 

20 تا 30 سال اخیر بیش از پیش ملموس و قابل درک شده است.
وی افزود: اگر در س��الیان نه چندان دور گذشته، بسیاری از خانوارها، 
ف��ارغ از نام ها، مارک ها و عناوین، به خرید محصولات مورد نیاز خویش 
مبادرت می ورزیدند، اما امروزه تعدد، تکثر و تنوع کالا ها و محصولات به 
میزانی رش��د و گسترش یافته است که در این حجم انبوه از محصولات 
مختلف، تبلیغات از عناصر اثربخش در سوق دادن اذهان و افکار عمومی 
یا جامعه هدف و به تعبیر عوامانه مشتریان محصولات به انتخاب کالا ها 
اس��ت. وی افزود: با توجه به نامگذاری س��ال جاری از سوی مقام معظم 
رهبری تحت عنوان حمایت از کالای ایرانی، تولید و اش��تغال، می طلبد 
عوامل و عناصر فعال در عرصه تبلیغات نیز نگاه عمیق تر و جدی تری را 

به این مقوله لحاظ کنند.
ای��ن فعال اقتصادی در غرب اس��تان تهران گفت: ب��ه اعتقاد بنده در 
ص��ورت برنامه ریزی ب��رای تبلیغات س��ازنده، هدفمند و هوش��مندانه، 
می توان به نحو شایس��ته و مطلوبی، به هدف ش��عار سال که حمایت از 
کالای ایرانی اس��ت، دس��ت یافت. متقی بیان کرد: قاعدتا با حصول این 
امر، گش��ایش های بس��یاری در عرصه های دیگر همچون اشتغا ل زایی و 
توسعه فرصت های شغلی نیز حاصل خواهد شد، زیرا این موارد همچون 
حلقه های یک زنجیره، به تاَسَ��ی از یکدیگر، ظهور و بروز پیدا می کنند 

و تکمیل می شوند.

معاون مهندسی و توسعه امور زیربنایی سازمان بنادر و دریانوردی در 
جریان سفر دو روزه به بندر چابهار در معیت مدیرکل مهندسی عمران 
و مدیرکل مهندسی سواحل و بنادر سازمان، پروژه راه آهن و مسیر ریل 

خروجی و داخلی بندر شهید بهشتی را بررسی کرد.
به گزارش ایس��نا، الهیار با تأکید بر اینکه بنادر در توس��عه اقتصادی 
کشور نقش مهمی دارند، اظهار کرد: امروزه توسعه بنادر و تأمین اهداف 

لجستیکی بر اقتصاد ریل پایه استوار است.
الهی��ار با توج��ه به اهمیت تجارت دریایی و اقتص��اد دریامحور گفت: 
توس��عه بندر چابهار منافع ملی کش��ور را تضمین می کند و اتصال بندر 
ش��هید بهش��تی به خطوط سراس��ری ریلی جزو اه��داف و اولویت های 
س��ازمان بنادر و دریانوردی در توسعه زیرساختی بندر چابهار است که 
قطعا با فرمایش��ات مقام معظم رهبری و دولت بر توسعه محور شرق و 

تکمیل پروژه احداث راه آهن چابهار محقق خواهد شد.
الهیار افزود: توس��عه بنادر با رشد اقتصادی جمعیت پسکرانه تکمیل 
می ش��ود، از این رو توجه به اشتغال زایی و انتفاع جمعیت پسکرانه بندر 

در فرآیندهای توسعه ای و زیرساخت های بندری دارای اهمیت است .
وی تصریح کرد: با توصیه های وزارت راه و شهرس��ازی و در راس��تای 
انجام مس��ئولیت های اجتماعی، نگاه س��ازمان بنادر و دریانوردی بیش 
از پیش به تعامل ش��هر و بندر معطوف ش��ده است که در همین راستا 

مطالع��ات جامعی در 12 ش��هر و 15بندر صورت گرفته اس��ت، بر این 
اس��اس به عنوان اولین بندر طرح جامع توس��عه بندر چابهار مبتنی بر 

نگاه ریل پایه توسط مشاور طرح ارائه و بررسی خواهد شد.
در این نشس��ت مباحث مطالعات��ی اراضی پس��کرانه )لیپار(؛ مصوب 
در کمیته مدیریت س��واحل و بنادر اس��تان، مطالعات آب های سطحی 
و امکان س��نجی آن، برچیدن اس��کله نصب س��ریع و جانمایی آن مورد 

بررسی قرار گرفت .
همچنین در جریان این س��فر از اس��کله های بنادر ش��هید بهشتی و 
مس��یر پروژه های آزادراه، احداث راه آهن و گال��ری خطوط انتقال مواد 
نفت��ی و پتروش��یمی در معیت مدیرعامل منطق��ه آزاد تجاری صنعتی 

چابهار و معاون ساخت و توسعه آزادراه های کشور بازدید به عمل آمد.
تاکید مدیرکل بنادر اس��تان بر تس��ریع در مباحث زیرس��اختی ریل 

ورودی به بندر چابهار
مدیرکل بنادر و دریانوردی اس��تان سیستان و بلوچستان نیز در این 
جلس��ه گفت: نگاه سازمان بنادر به بندر چابهار نگاه ملی است و در این 
راستا اداره کل بنادر و دریانوردی استان با همکاری سازمان بنادر اقدام 
به ارائه مش��وق ها و تخفیفات تعرفه ای و غیرتعرفه ای به منظور حمایت 
از صاحبان کالا و س��رمایه گذاران و ایج��اد ترافیک دریایی و کالایی در 

این بندر کرده است .

 به��روز آقایی ب��ا تأکید بر تس��ریع در مباحث زیرس��اختی مربوط به 
ری��ل ورودی به بندر چابهار و ریل داخلی بندر ش��هید بهش��تی پیش 
از جانمایی فرصت هایی که در بنادر همس��ایه وجود دارد؛  توسعه بندر 
چابهار در پس��کرانه را با معطوف داش��تن نگاه به آینده بندر و افزایش 

ظرفیت این بندر به 77میلیون تن از ضروریات دانست .
مدیرکل بنادر و دریانوردی استان سیستان و بلوچستان گفت: تکمیل 
فاز 5 بندر ش��هید بهشتی، احداث دیوار حفاظت ساحلی و اتصال بنادر 
شهید بهش��تی و شهید کلانتری از ضروریات توسعه بندر چابهار جهت 
برون رف��ت از محدودیت ترافیکی و همس��و با اه��داف پدافند غیرعامل 

است .
آقای��ی تصریح ک��رد: پیش بینی اراضی کافی جه��ت احداث آزادراه و 
خط��وط راه آهن جه��ت جلوگیری از ایجاد مع��ارض در خروجی بندر 
شهید بهش��تی و اراضی پسکرانه متناسب با توس��عه بندر از ضروریات 

اهداف توسعه ای و لجستیکی بندر است .
وی در ادامه خاطرنش��ان ک��رد: با توجه به پتانس��یل های ترانزیت و 
ص��ادرات، صادرات مجدد پس از فرآوری مواد معدنی و توجه به واردات 
95درصدی کشور افغانستان؛ ایجاد کریدور جاده ای، تأسیساتی، اتصال 
بنادر شهید بهش��تی و کلانتری و تکمیل فاز 5 طرح توسعه بندر، لازم 
و ملزوم و نیازمند توجه همه جانبه و تسریع در اجرای این پروژه هاست .

چرا کالاهای باکیفیت ایرانی گمنام مانده اند؟

توسعه بندر چابهار منافع ملی کشور را تضمین می کند

صنعت، معدن ، تجارت تلفن مستقیم: 686073290 www.forsatnet.ir
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اخبار

در صورت حذف تعرفه واردات، قیمت 
خودروهای خارجی چقدر خواهد شد؟

قیم��ت خودروهای خارجی که این روزه��ا به یکی از معضلات 
بزرگ بازار خودرو تبدیل ش��ده و با توجه به وضعیت قیمت دلار 
و همچنی��ن نوس��انات موجود در قیمت ها عم��لا رکوردی بر این 
بازار س��ایه انداخته که به نظر می رس��د صرفا با یک تغییر بسیار 
بزرگ همانند رفع ممنوعیت واردات یا مسائلی مانند حذف تعرفه 
واردات می توان تغییری در آن ایجاد کرد که البته در صورت دوم، 

عملا می توان شاهد کاهش قیمت بسیار بالایی باشیم.
حذف شورای رقابت از پروسه قیمت گذاری خودرو مساله ای بود 
که برای هفته ها به صورت یک مساله حل نشده باقی مانده بود و 
با ورود وزارت صنعت به این ماجرا و اعلام رس��می این موضوع و 
انتقال مسئولیت قیمت گذاری به ستاد تنظیم بازار آب سردی بود 
برای کاهش قیمت ها در بازار که بس��یاری از کارشناسان را برای 
اظهار نظ��ر پیرامون افزایش قیمت 50 ت��ا  100درصدی مصمم 

کرد.
 نکته مهم پیرامون شورای رقابت، قیمت گذاری این شورا برای 
تمامی خودروهای موجود در کش��ور بود که رفته رفته با افزایش 
قیم��ت خودروها صرف��ا به خودروه��ای زیر 45 میلی��ون تومان 
محدود شد ولی نکته اینجاست که این شورا وظیفه انحصارزدایی 
از بازارهای مختلف را دارد و هر چقدر که به سمت افزایش قیمت 
خودروه��ا در بازارهای مختلف پی��ش برویم عملا انحصارگرایی و 
خودمختاری شرکت های خودروساز را شاهد خواهیم بود چرا که 
از وضعی��ت پیش آمده در بازار ارز سوءاس��تفاده کرده و به دلیل 
قرارگی��ری در خودروهای بالای 45 میلیون تومان به هیچ نهادی 

پاسخگو نیستند!
انحصارگرای��ی خودروس��ازان به قدری ادامه دار ش��د که حتی 
افزایش قیمت 9.5درصد قیمت خودروها توسط شورای رقابت در 
خردادماه س��ال جاری نیز برای شان کافی نبود و حتی صحبت از 
افزایش قیمت دوباره در حدود 20درصد نیز به نظر می رس��د که 

مطلوب آنها نیست.
به همی��ن دلیل بس��یاری از کارشناس��ان معتقدن��د که برای 
رف��ع انحصار از این بازار و به منظور تحریک خودروس��ازان برای 
افزایش کیفیت محصولات ش��ان علاوه بر آزادسازی قیمت رسمی 
خودروه��ای داخل��ی، تعرفه واردات نیز به صفر رس��یده و قیمت 
خودروهای خارجی بدون تعرفه واردات اعمال ش��ده و به فروش 

برسد!
در صورت رخ دادن این اتفاق قطعا بسیاری از محصولات بالای 
200 تا 300 میلیون تومان با ارقام نزدیک به 100 میلیون تومان 
معامل��ه خواهد ش��د و حتی در خودروهایی مانن��د هیوندای آی 
10 و جک اس3 که در حال حاضر ش��اهد قیمت هایی نزدیک به 
200 میلی��ون برای آنها هس��تیم می توان متصور قیمت زیر 100 
میلیون باش��یم جایی که در حال حاضر مش��تری ایرانی قادر به 
خرید خودروهایی مانند پژوپارس، سمند، 206 و امثال این هاست 
که قطع��ا از کیفیت و جذابیت  کمتری نس��بت ب��ه خودروهای 

مذکور برخوردار هستند.

حذف قیمت دستوری خودرویی ها به نفع سهامداران 
 دور باطل نهادهای قیمت گذاری اجباری

برای حل مش��کلات صنعت خودرو و کمک به رفع حاش��یه های 
غیرمنطق��ی در بازار ثانویه، باید قیمت گذاری توس��ط خودروس��از 
انجام ش��ود ت��ا با توجه به ش��رایط جامعه و ب��ازار قیمت گذاری بر 
روی محص��ولات انج��ام و مردم و صنعت به دلی��ل دلال بازی زیان 

دوچندان نبینند.
عب��دالله بابایی، کارش��ناس صنعت و بازار خ��ودرو در گفت وگو با 
خبرنگار بورس نیوز ضمن بیان این مطلب گفت: اگر س��ابقه تاریخی 
این چنین اقداماتی را نگاه کنید خواهید دید که در سال 91 همین 
شرایط رخ داد اما معکوس، یعنی سازمان حمایت مجری بود و بعد 

شورای رقابت جای این سازمان را گرفت.
وی ادامه داد: در ابتدای کار شورای رقابت اول کمی سنگ اندازی 
کرد اما با تعویض مدیران، این ش��ورا نیز به کمک خودروسازان آمد 

و قیمت های صنعت و بازار، منطقی تر شد.
این کارش��ناس بازار خودرو با انتق��اد از تصمیم دولت برای ادامه 
روند دس��توری قیمت گذاری در صنعت خودرو گفت: ما با اصل این 
ماجرا یعنی قیمت گذاری دستوری به جای قیمت گذاری آزاد مشکل 
 داریم و اینکه فلان ارگان جای خود را به یک شورا بدهد و بالعکس 

در اصل تفاوتی ایجاد نمی کند.
وی اف��زود: از دی��د بنده این تغییر نهاد کار درس��تی نیس��ت و 
قیمت گذاری باید در دست خودروساز باشد تا با شرایط بازار بتواند 
حرکت کرده و شاهد به وجود آمدن چنین حاشیه بازارهایی که در 

چند ماه اخیر ایجادشده است، نباشیم.
بابای��ی با اعلام اینکه خودروس��از بای��د آزاد از تصمیم گیری های 
سیاس��ی بوده و خودش مدیری��ت بازار را در دس��ت بگیرد، گفت: 
یک زمانی بهانه قیمت گذاری دس��توری، وج��ود انحصار در صنعت 
خودرو بود ام��ا امروز از آن انحصاری که می گفتند خبری نیس��ت 
چراک��ه در حال حاضر انواع اقس��ام خودرو به ص��ورت CKD وارد 
می ش��وند و مونت��اژ خودروهای چینی نی��ز وج��ود دارد، بنابراین 

انحصاری وجود ندارد که قیمت گذاری آن شرایطی شود.
وی تأکید کرد: وقتی قیمت گذاری در دست خودروساز باشد، 
بازار و مردم قیم��ت را تعیین می کنند یعنی برخی از مدل های 
خودرویی که طرفداران بیش��تری داشته و نیاز به افزایش تولید 
دارند، نس��بت به تقاضای بازار، قیمت ش��ان افزای��ش می یابد و 
برخی که کمتر مورد اقبال جامعه هس��تند قیمت آن ها توس��ط 
خودروس��از کاهش می یابد. این  یک م��دل منطقی در تمام دنیا 
است و من جز ایران، جایی را سراغ ندارم که دولت برای خودرو 
قیمت دس��توری صادر کند و بگوید تو حق نداری قیمت خودت 

را اعلام کنی!
این کارش��ناس بازار خ��ودرو ضمن تأکید مجدد بر اینکه س��بد 
بازار باید در دس��ت خودروساز باشد گفت: این اتفاق تنها راه نجات 
صنعت خودرو است و ما باید یاد بگیریم که سیاست و سیاست بازی 

را از صنعت خودرو خارج کنیم.

رئیس انجمن واردکنندگان خودرو از واردات بی چون و چرای موز در 
مقابل موانعی که برای واردات خودرو وجود دارد انتقاد کرد.

فاطمه اکبرخانی؛ کوروش مرش��د س��لوک در گفت و گ��و با خبرنگار 
اقتصاد آنلاین با تاکید بر این که واردات خودرو به طور متوسط سالیانه 
1.5 میلی��ارد دلار ارزب��ری دارد، اظهار کرد: اگرچه واردات بس��یاری از 
کالا های دیگر مانند موز واجب نیس��ت اما میزان ارزی که برای واردات 
آن تعلق گرفته در مقایس��ه با واردات خودرو تقریبا یکس��ان است ولی 
می بینیم که وزارت صمت فقط برای واردات خودرو حساس��یت دارد و 

حاضر به رفع موانع نمی شود.
این فعال بازار خ��ودرو  با گلایه از رفتار وزارت صمت با واردکنندگان 
خودرو تصریح کرد: متاس��فانه وزارتخانه درها را به طور کل به روی ما 
بسته و اصلا امکان مذاکره با مسئولان را نداریم و حتی از معاونان وزیر 
با وجود برگزاری جلس��ات، نتیج��ه ای دریافت نمی کنیم تا بفهمیم گره 

کار کجاست تا آن را برطرف کنیم.
مرشدس��لوک ادامه داد: با این وج��ود یک قدم فراتر رفتیم و در حال 
مکاتب��ه با معاون اول رئیس جمهور و همچنین مس��ئول دفتر ایش��ان 

هس��تیم و امیدواری��م از ای��ن دو مس��ئول نتیجه بگیری��م و از ابلاغ و 
دس��توری که به وزارتخانه می دهند تا حدودی به سوالات ما پاسخ داده 
ش��ود تا ما نیز بتوانیم جوابگوی مردم باش��یم، اما اگر این راه نیز نتیجه 

نداد مجبور می شویم با شخص رئیس جمهور وارد مذاکره شویم.
رئی��س انجمن واردکنندگان خ��ودرو افزود: این ک��ه می گویند وزیر 
بدون دس��تور رئی��س جمهور و معاون ایش��ان واردات خودرو را ممنوع 
نکرده درس��ت است اما این که رئیس جمهور بدون بررسی کارشناسانه 
تصمیمی بگیرد و وزیر نیز آن را اجرا کند و هیچ دلیل و پاس��خی برای 

کارش نداشته باشد که منطقی نیست.
 مرشدس��لوک اف��زود: ممنوعیت واردات خودروهای��ی که پول آن ها 
حوال��ه ش��ده جایز نیس��ت و باید گم��رک حداقل اج��ازه ترخیص این 
خودروها را بدهد چرا که این اموال متعلق به مردم اس��ت و ارتباطی به 

دارو و مواد اولیه ندارد.
ای��ن فعال ب��ازار خودرو ب��ا بیان این ک��ه ب��رای واردات از دولت ارز 
نمی خواهیم خاطرنش��ان کرد: ما به دولت پیش��نهاد کرده ایم که برای 
واردات خ��ودرو ارز نمی خواهی��م و از طری��ق ارز متقاضی کار می کنیم 

بنابرای��ن اگ��ر گروه های��ی که در ح��وزه خ��ودرو فعالی��ت می کنند را 
س��همیه  بندی کنی��م و به جای ممنوعی��ت واردات محدودیت برای آن 

ایجاد کنیم، امکان تامین ارز مورد نیاز خود را دارند.
او همچنی��ن با انتق��اد از ورود  دولت به  حوزه واردات خودرو تصریح 
کرد: اگر دولت در موضوع واردات خودرو دخالت نمی کرد، تا این حد با 
بحران مواجه نمی شدیم و واردات خودرو حتی با وجود فشار های اروپا و 
آمریکا و همچنین محدودیت ارز در داخل کشور، بهتر مدیریت می شد.
مرشدس��لوک با اشاره به بررسی طرح »س��اماندهی بازار خودرو« در 
مجلس که مس��ئله واردات خودرو  را نیز در بر می گیرد، گفت: به طور 
حتم وکلای مردم می توانند نقش مش��ورتی در این زمینه داشته باشند 
ام��ا اگر قانونی وض��ع کنند در نهایت این دولت اس��ت که باید تصمیم 
بگی��رد آن را اج��را کند یا نکند ک��ه اگر دولت رفتارهای��ی مانند زمان 
ریاس��ت جمهوری آقای احمدی نژاد را در پیش بگیرد، حرف نمایندگان 
مجل��س تاثی��ری ندارد اما در ح��ال حاضر با توجه ب��ه همکاری دولت 
و مجل��س، پیش بینی می کنیم که اگر این طرح تصویب ش��ود واردات 

خودرو نیز آزاد خواهد شد.

وزارت صمت درها را بر واردکنندگان خودرو بسته است

 برای واردات خودرو به ارز دولتی نیاز نداریم

نوس��ان بازار خودرو موضوعی اس��ت که هر از چندگاهی آن را تجربه 
می کنیم، اما به نظر می رسد در این برهه از زمان بازار خودرو متشنج تر 
از ه��ر زمان دیگری اس��ت لذا ط��ی گفت وگو با رئی��س اتحادیه صنف 
نمایشگاه داران و فروش��ندگان خودروی تهران به بررسی چرایی تشنج 

در بازار خودرو پرداخته شده است.
س��عید موتمن��ی در گفت وگو ب��ا خبرنگار خبر خ��ودرو، در خصوص 
آخری��ن وضعیت بازار خودرو اظهار داش��ت: افزای��ش مجدد قیمت ارز 
در چند روز گذش��ته موجب کاهش فروشنده و افزایش قیمت خودروها 
بین 500 هزار تا یک میلیون تومان ش��ده اس��ت و تا زمانی که ش��اهد 
نوس��ان قیمت ارز هس��تیم نبای��د انتظار کاهش و یا ثب��ات قیمت ها را 

داشته باشیم.
وی در ادام��ه افزود: درخصوص خودروهای دس��ت دوم و وارداتی نیز 
ش��رایط همین گونه اس��ت و در م��ورد تمام کالاها ثبات ن��رخ منجر به 
کاهش خریدار و افزایش فروش��نده می شود اما با نوسانی شدن نرخ ارز 
و رش��د صعودی قیمت آن شاهد افت فروش خواهیم بود زیرا دارندگان 

کالا ب��ه دلیل عدم اطمینان از قدرت خرید مجدد از عرضه آن محصول 
خودداری می کنند که این عدم عرضه منجر به افزایش قیمت ها می شود 
ل��ذا در حال حاضر کاهش عرضه خودرو توس��ط کارخانجات نیز به این 
مس��ئله دامن زده اس��ت. وی مهم ترین عامل تش��نج در بازار خودرو را 
نوس��ان نرخ ارز دانس��ت و خاطرنش��ان کرد: زمانی که نرخ ارز به ثبات 
برسد در تمام کالاها با ثبات بازار مواجه خواهیم بود لذا طی چند هفته 
اخیر با صعود قیمت ارز صف های طولانی در فروشگاه ها تشکیل شد اما 
با نزولی ش��دن نرخ آن دیگر از صف های طولانی خبری نش��د لذا برای 
ثبات در بازار می بایس��ت نرخ ارز به ثبات برس��د که با توجه به آن کف 
قیمت بازار مش��خص خواهد ش��د. رئیس اتحادیه صنف نمایشگاه داران 
و فروش��ندگان خودروی تهران تنها راه��کار بهبود بازار خودرو را تدبیر 
دولتمردان برای به ثبات رساندن نرخ ارز دانست و تصریح کرد: چنانچه 
دولتم��ردان فکری به حال نرخ ارز نکنند آش��فتگی ب��ازار خودرو ادامه 

خواهد داشت.
موتمنی اذعان داش��ت: بازار خودرو تحت کنترل عده ای خاص است 

و این موضوع جدیدی نیس��ت لذا زمانی که بازار انحصاری بوده و عرضه 
و تقاض��ا تعیین کننده قیمت ها نباش��ند مدیریت بازار را انحصارگران به 
دس��ت خواهند گرفت. وی تصریح کرد: خودروس��ازان خواهان افزایش 
قیم��ت بودند و با بس��تن ورودی به بازار باعث افزایش قیمت ها ش��دند 
البت��ه منکر تاثیر نرخ ارز نیس��تیم اما افزایش ن��رخ ارز و کاهش عرضه 
خودرو توامان منجر به افزایش 50درصدی قیمت ها در بازار خودرو شد.

وی به سوء استفاده خودروسازان از بازار بی رقیب اشاره کرد و گفت: با 
ممنوعیت واردات، خودروس��ازان در بازاری بی رقیب که افزایش نرخ ارز 
منجر به افزایش خریداران نیز شده است هر نوع کالای بی کیفیتی را به 
بازار عرضه می کنند زیرا محصولات پیش فروش شده اند و اغلب افرادی 
که اقدام به خرید کرده اند دلالانی هس��تند که برای کسب سود بیشتر 
اقدام به خرید و ف��روش پارکینگی خودروها می کنند لذا مصرف کننده 
واقع��ی نبوده و اطلاع��ی از کیفیت خودروها ندارند که به خودروس��از 
معترض ش��وند و خودروسازان از این فرصت سوءاستفاده می کنند و در 

نهایت مصرف کننده واقعی متضرر خواهد شد.

دبی��ر اتحادیه موسس��ات توریس��تی و اتومبیل کرایه ته��ران به ارائه 
توضیحاتی درخص��وص آخرین وضعیت اتومبیل های کرایه و آژانس در 

تهران پرداخت.
عل��ی محم��دی در گفت وگو با خبرن��گار خبرخودرو اظهار داش��ت: 
رانن��دگان ما در ح��ال حاضر کار خود را انجام می دهند و اس��تقبال از 

اتومبیل های کرایه بیشتر شده و طبیعتا شغل خود را ادامه می دهیم.
وی اف��زود: بعد از ش��کل گیری تاکس��ی های اینترنتی مثل اس��نپ، 
اس��تقبال م��ردم از اتومبی��ل کرایه به دلیل آنکه اس��تفاده از تاکس��ی 
اینترنتی را س��فری ارزان ت��ر می دیدند مقداری کمتر ش��د اما در حال 
حاضر این قضیه در حال برگش��ت بوده و با اس��تقبال بیشتر شهروندان 

مواجه هستیم.
دبیر اتحادیه موسس��ات توریس��تی و اتومبیل کرای��ه گفت: در حال 
حاضر رانندگان اتومبیل های کرایه دارای طرح ترافیک هس��تند و بنا بر 
آنچه مصوب ش��ده رانندگان آژانس ها از 70درصد تخفیف برای ورود و 

تردد در محدوده طرح ترافیک برخوردار هستند. محمدی اظهار داشت: 
اتومبیل ه��ای کرایه و آژانس ها حتی در زمان جنگ تحمیلی به صورت 
24 ساعته مشغول خدمت رسانی به مردم بودند، ولی ممکن است اتفاق 
بیفتد که در اوج س��اعات ترافیک مس��افر چند دقیق��ه منتظر اتومبیل 
مانده باش��د. وی اف��زود: اتحادیه و موسس��ات اتومبی��ل کرایه همواره 
بهترین سرویس ها را در هر ساعت شبانه روز ارائه داده اند و همواره اخذ 
کرای��ه بر مبنای نرخ های مصوب دولتی ص��ورت می گیرد این در حالی 
است که اسنپ و تپسی در ساعات مختلف شبانه روز و با توجه به حجم 

بار ترافیک نرخ های متغیری دارند.
دبی��ر اتحادیه موسس��ات توریس��تی و اتومبیل کرایه اف��زود: یکی از 
دلایل��ی که نرخ س��فر با اتومبیل کرایه بیش��تر از تاکس��ی اینترنتی به 
نظر می رسد این اس��ت که اتومبیل های کرایه فقط در یک مسیر سفر، 
اقدام به انتقال مس��افر می کنند و در برگش��ت بدون مسافر هستند اما 
در مورد اس��نپ و تپسی اینگونه نیس��ت. در این راستا و به منظور ارائه 

خدمات بهتر، آژانس ها در حال هماهنگی برای به روزرس��انی اپلیکیشن 
Agancy هستند.

وی افزود: این اپلیکیش��ن در گذش��ته مورد بهره ب��رداری قرار گرفته 
و در دس��ترس عموم بود ولی به دلیل پاره ای از مش��کلات و به منظور 
برطرف کردن آنها ، ارتقا و به روز رس��انی، اس��تفاده از آن متوقف شد و 
در حال حاضر مش��غول به روز رس��انی این اپلیکیشن هستیم. بخصوص 
شماره تماس 7335 که مختص اتحادیه موسسات توریستی و اتومبیل 

کرایه است به اپلیکیشن ضمیمه خواهد شد.
وی افزود: با افزودن شماره اتحادیه به اپلیکیشن، مسافران با برقراری 
تماس با 7335 امکان استفاده از نزدیک ترین و مناسب ترین آژانس ها و 
اتومبیل های کرایه ای را در هر آدرسی که هستند دارند و به این ترتیب 
علاوه بر آنکه در وقت ش��هروندان صرفه جویی می ش��ود به دلیل امکان 
انتقال مس��افر در مس��یرهای برگش��ت، نرخ و هزینه سفرها نیز کاهش 

خواهد یافت.

طرح های پیش فروش خودرو به کام فروشنده است

بازار خودرو تحت کنترل عده ای خاص است

اتومبیل های کرایه و آژانس ها سریع تر و ارزان تر می شوند
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طی گزارش جدید سنس��ور تاور اپ اس��تور اپل موفق شده است تا رقیب 
خود گوگل پلی را از نظر کسب درآمد پشت سر بگذارد. به گزارش زومیت، 
همیش��ه بین درآمد اپ اس��تور و گوگل پلی اختلاف  وجود داشته است، اما 

این ش��کاف در سه ماهه  س��وم سال 2018 به 
بیشترین مقدار خود رسیده است. بنا به گزارش 
جدید سنسور تاور، App Store اپل توانسته 
اس��ت در سه ماهه  سوم سال، 93درصد بیشتر 
از Google Play درآم��د داش��ته باش��د. از 
س��ال 2014 که سنسور تاور شروع به مقایسه  
داده های دو ش��رکت کرده اس��ت این اختلاف 
درآمد بی سابقه بوده است. بر طبق این گزارش، 
تقریبا 66درص��د از درآمد 18.2میلیارد دلاری 
حاصل از ف��روش اپلیکیش��ن های اپل در این 
دوره  زمانی تأمین ش��ده است. درآمد اپ استور 
در سه ماهه  سوم سال جاری حدود 12میلیارد 
دلار بوده است. این مقدار نسبت به 9.7میلیارد 

دلار در س��ه ماهه  سوم در س��ال گذش��ته افزایش 23.3درصدی را تجربه 
کرده اس��ت. این در حالی اس��ت که درآمد فروشگاه گوگل پلی 6.2میلیارد 
دلار بوده اس��ت که نس��بت به دوره زمانی مش��ابه در سال گذشته افزایش 

21.5درصدی داش��ته اس��ت. نمودارهای سنس��ور تاور نش��ان می دهد که 
برنامه های سابسکریپشن توانسته اند به رشد درآمد این دو فروشگاه کمک 
کنند. برای س��ومین س��ال متوالی، نت فلیکس  توانسته است به عنوان یک 
برنام��ه  غیربازی در صدر پردرآمدترین ها قرار 
بگیرد؛ به طوری که مجموع درآمد نت فلیکس 
از هر دو فروشگاه اپ استور و گوگل پلی معادل 
243.7میلیون دلار برآورد شده است. اپ های 
 )Tencent( و تنس��نت )Tinder( تین��در
هم در جایگاه دوم و س��وم این فهرست قرار 
دارند. حض��ور بازی های موبای��ل هم در این 
رش��د درآمد بی تأثیر نبوده اس��ت و درآمدی 
13.3میلیارد دلاری با رش��د 14.9درصدی را 
به خ��ود اختصاص داده اس��ت. از این مقدار 
درآم��د، 8.5میلیارد دلار از اپ اس��تور و 5.3 
میلیارد دلار از گوگل پلی حاصل ش��ده است. 
درخصوص افزایش رش��د دانلود اپلیکیشن، 
گوگل پلی مدی��ون دس��تگاه های اندرویدی ارزان قیمت بازار اس��ت. نصب 
اپلیکیشن در هر دو فروشگاه با رشد 10.9درصدی همراه بوده است که در 

مجموع درآمد 27.1 میلیارد دلاری را به همراه داشته است. 

دکتر مصطف��ی قانعی با بیان اینکه اش��تغال، اقتصاد و تولیدات در 
کش��ور آفریقا بر پایه کشاورزی اس��ت، اظهار کرد: بر همین اساس به 
منظور ایجاد بس��تری مناسب برای فعالیت ش��رکت های دانش بنیان 

ح��وزه کش��اورزی ای��ران در ق��اره آفریقا 
تفاهم نامه ای با این کشور منعقد کردیم.

ب��ه گزارش مهر، وی با بیان اینکه س��تاد 
توسعه زیست فناوری به عنوان نهاد متولی 
زیست فناوری در ایران از شرکت های حوزه 
زیس��ت فناوری کش��اورزی در ق��اره آفریقا 
حمایت می کند، گفت: ستاد در صدد است 
که بس��تری برای حضور دائمی شرکت های 
دانش بنیان زیس��ت فناوری ایرانی در حوزه 
کش��اورزی از طریق ایجاد مزارع نمایش��ی 

کشاورزی و فضاهای متناسب فراهم کند.
وی ادام��ه داد: همچنی��ن فراهم آوردن 
بس��تر ش��تابدهی ص��ادرات ش��رکت های 

دانش بنیان زیس��ت فناوری کشاورزی ایرانی و ترویج زیست فناوری 
کش��اورزی در کشور اوگاندا از طریق معرفی روش کشاورزی زیستی 
از جمله وظایف س��تاد توس��عه زیس��ت فناوری در ای��ن تفاهم نامه 

محسوب می شود. دبیر ستاد توسعه زیست فناوری با تاکید بر اینکه 
فراهم آوردن زمینه انتقال دان��ش فنی و قراردادهای انتقال فناوری 
بین ایران و اوگاندا در حوزه زیس��ت فناوری کشاورزی را ما برعهده 
داریم، گفت: ما در صدد هستیم امکانات 
گسترش همکاری های دو کشور را فراهم 

آوریم.
وی با تاکی��د بر اینکه ب��ه عنوان مثال 
کودهای زیس��تی یک محصولی است که 
در آفریقا می تواند بازار خوبی داشته باشد، 
گف��ت: این محص��ول با اس��تقبال خوبی 
روبه رو ش��ده و قرار اس��ت ک��ه صادرات 
داش��ته باش��یم؛ این محصول توسط یک 
شرکت دانش بنیان به تولید رسیده است.
قانعی با بی��ان اینکه قب��ل از صادرات، 
انتقال دانش فن��ی و راه اندازی خط تولید 
نیاز اس��ت که آنها محص��ول را از نزدیک 
ببینن��د، گفت: بنابرای��ن آفریقا زمینی هزار مت��ری را به این موضوع 
اختص��اص داده که محص��ولات فناورانه مربوط به کش��اورزی در این 

مساحت در معرض نمایش قرار بگیرد.

حضور شرکت های دانش بنیان کشاورزی در آفریقادرآمد اپ استور 93درصد بیشتر از گوگل پلی گزارش شد

تلالو بازاریابی شبکه های اجتماعی تقریباً خاموش شده است. مصرف کنندگان 
برای یافتن اطلاعات خدمات و محصولات به شبکه های اجتماعی رجوع می کنند، 
اما با توجه به محتوای موجود س��ریعاً اعتماد خود را از دس��ت می دهند. شاخص 
اعتم��اد ادلم��ن )Edelman Trust Barometer( در س��ال 2018 نش��ان 
می دهد اعتماد به شبکه های اجتماعی به خصوص در ایالات متحده کاهش یافته 
اس��ت. این همان موردی است که نویس��ندگان از آن با نام »معضل اعتماد« یاد 
می کنند. این معضل س��بب از میان رفتن اعتقاد به مؤسسات تجاری، دولتی و یا 
غیردولتی می شود. به عقیده آنها یکی از دلایل اصلی، عدم وجود حقایق بی طرفانه و 
مباحثه های منطقی در شبکه های اجتماعی است. این معضل تنها به ایالات متحده 
خلاصه نمی شود. مارکتینگ ویک )Marketing Week( در انگلستان کاهش 
اعتماد به اطلاعات ش��بکه های اجتماعی را یک »گرایش نگران کننده« قلمداد و 
عامل اصلی آن را رفتار بازاریابان معرفی می کند. براساس این منبع، از میان رفتن 
اعتم��اد به اطلاعات آنلاین برندی خاص به این دلیل اس��ت که مصرف کنندگان 
بیش  از پیش با فنون بازاریابان آشنا شده اند. مثال قابل ذکر در این مورد پی اند جی 
)P&G(  و ماندلز )Mondelez( هستند که محتوای آنها زمانی توسط سازمان 
اس��تاندارد تبلیغاتی انگلس��تان و به دلیل پرداخت وجه به وبلاگ نویس ها جهت 
 )Globe & Mail( ترویج محصولات شان مسدود ش��د. در کانادا، گلوب اند میل
گزارش می دهد اس��تاندارد تبلیغاتی کانادا قانونی وضع کرده اس��ت که طبق آن، 
چهره ه��ای تأثیرگذار هنگامی که برای اش��تراک محص��ولات و خدماتی هزینه 
دریافت می کنند، باید به آن اشاره داشته باشند.  یکی از نکات ظریف و جالب این 
گرایش ها، بالا بودن عدم اعتماد به شبکه های اجتماعی در میان نسل هزاره است. 
دیجیتال کانتنت نکست )Digital Content Next( این مخاطبان را »شکاک 
اجتماعی« می نامد. سنسِی مدیا )Sensei Media( نیز همین مشاهدات را بازگو 
و اضافه می کند توصیه های افراد و دوستان حقیقی در مقابل برندها و مؤسسات، 
برای نس��ل ه��زاره ارجحیت دارد. آنها این تغییر را حرک��ت از »خرد جمعی« به 
بازگویی شخصی، شاخصه بندی می کنند. این گرایش ها و شاخصه ها برای تمامی 
پلتفورم های شبکه های اجتماعی مانند فیس بوک، توییتر، اینستاگرام، پینترست، 
لینکدین و یوتیوب صادق هس��تند. فیس بوک با توجه به 2.2 میلیارد کاربر فعال 
ماهیان��ه در مرکز توجه ق��رار دارد. همانطور که در مجله وای��رد )WIRED( به 
ثبت رس��یده اس��ت، فیس بوک با ایده ایجاد احساس امنیت برای کاربران آغاز به 
کار کرد و س��پس این انبار داده از اطلاعات را به اش��تراک گذاش��ت و آنها را در 
اختیار تبلیغ کنندگان قرار داد. شاید این مدل تجاری به یکی از قربانیان موفقیت 
خود تبدیل شود زیرا برخی فعالیت های تبلیغاتی سبب کاهش اعتماد به پلتفرم 
می ش��دند. علاوه بر مشاجره ها در مورد اخبار جعلی برای این پلتفرم، شاید بتوان 
دلیل تصمیم اخیر فیس بوک مبنی بر تغییر الگوریتم برای اولویت بندی پست های 

خانوادگی و دوستانه در مقابل محتوای تجاری و برندها را توضیح داد.
به چه کسی اعتماد دارید؟

بازاریابی شبکه های اجتماعی از میان نخواهند رفت، اما احتمالاً باید تکامل پیدا 
کنن��د. پلتفرم ها و برندها برای بقا به اعتماد نی��از دارند و این امر می تواند نیروی 
مح��رک جهت ایجاد تغییر را برای ش��ان فراهم کند. راه ح��ل دیگر وضع قوانین 
بیش��تر است. در ترس��یم نقش��ه راه، طبقه بندی آنچه می دانیم و یا نمی دانیم به 
ما کمک خواهد کرد. مش��خصاً دو روش اصلی برای دس��تیابی اطلاعات در مورد 
خدم��ات و محصولات، برقراری ارتباط ب��ا پخش کننده محصول و ارتباط با دیگر 
افراد اس��ت. در طول 20 سال اخیر بیش��تر این فعل و انفعالات در فضای آنلاین 
صورت -گرفتند. این تعاملات می توانند گاهاً بس��یار کنش گرایانه )مانند استفاده 
از ش��بکه های اجتماعی برای دریافت پیشنهادات از دوس��تان( و یا کنش پذیر و 

منفعل )مانند بررس��ی محتوای وب سایت ارائه دهنده محصول و خواندن بلاگ و 
چک کردن نمره های آنلاین( باش��ند. برای سال ها همه می دانستند پیشنهادات 
دوستان و خانواده قوی ترین عاملین رفتارهای مرتبط با خرید هستند. این حقیقت 
در نظرسنجی های اخیر که آرایش منابع اطلاعاتی وسیع تری در اختیار خریداران 
قرار می دهند، به اثبات رسیده است، اما بیشتر پیشنهادات آنلاین توسط غریبه ها 
انجام می ش��ود. میزان تأثیر آنها تا چه حد اس��ت؟ همانطور که گفته ش��د شاید 
کمتر و کمتر اما با اختلاف و تنوع بالا.  هرچه میزان آشنایی با منبع بیشتر باشد، 
می��زان اعتبار آن نی��ز افزایش می یابد )برای مثال اپرا یک منبع آش��نا در زمینه 
کاهش وزن است(. بالا بودن میزان تخصص نیز همین تأثیر را دارد )مانند نظرات 
دکتر اندرو ویل ]Andrew Weil[ در مورد ویتامین ها(. از این پدیده  به عنوان 
تقویت منابع مورداعتماد یاد می شود و بازاریابان نیازمند درک پایه های روانی این 
اتفاق هستند. برای مثال برخی افراد پست های آنلاین زیادی می گذارند که تأثیر 
چندانی بر روند خرید ندارند. دیگران می توانند با نوشتن مطلبی کوتاه تأثیر بسزایی 
داشته باشند. تعداد نظرات و پست ها الزاماً به منظور اعتماد بیشتر نیست و حتی 
می تواند اثر معکوس داش��ته باشد. مستقل از منابع، مسئله نسبت تکرار پیام های 
مثبت و منفی نیز وجود دارد. مصرف کنندگان امروزی از درخواستی بودن محتوای 
آنلاین به صورت جانبدارانه برای بازبینی و پیشنهادات مطلع هستند؛ اما معترضان 
نیز می توانند بازبینی های منفی انجام دهند. مش��اجره های کنونی در مورد تأثیر 
بات های روسی در انتخابات ریاست جمهوری سال 2016 یک مثال خوب در این 
زمینه است.  سایت هایی وجود دارند که با همتراز کردن نظرات مثبت و منفی، به 
دنبال نمایش فضایی بی طرف هستند. این فنون یقیناً دلایل کافی برای عدم توجه 
به اطلاعات آنلاین را به یک مصرف کننده زیرک ارائه می دهند. تعجب آور نیست 
که متخصصان همچنان از دلالت تعدد نظرات، بازبینی ها و لایک های مثبت برای 

کیفیت یک محصول مطمئن نیستند.
بازاریابان چه کاری انجام می دهند؟

برای مواجهه با این دوراهی، بازاریابان نیازمند برنامه  هستند. آنها باید شبکه های 
اجتماعی را به استانداردهای بالاتری برسانند که مشتریان را با پیوستگی مشارکت 
ب��ه وف��اداری )engagement to-loyalty continuum( به حرکت وادارد. 
ملزومات این امر داشتن محتوای باکیفیت و یکپارچه سازی شبکه های اجتماعی 
با دیگر کانال ها مانند تبلیغات، نقطه خرید و خدمات مش��تریان است. همچنین 
در اختیار داشتن معیارها و استانداردهای مناسب شبکه های اجتماعی که شامل 
بسط و حفظ اعتماد می شوند نیز از الزامات است. این نکته که مشتریان به دنبال 
بازیابی اعتماد هس��تند را تصدیق کنید. در این راس��تا باید خود برند را به عنوان 
مرجع موضوع اصلی قرار و جست وجوها را به متخصصینی واقعی ارجاع دهید که 
آماده ارائه بازبینی بی طرفانه  هستند. با مدیریت شرکت به منظور ساخت شرایط 
همکاری و ایجاد ساختاری برای شبکه های اجتماعی همکاری کنید؛ ساختاری که 
به قوانین و استانداردهای تبلیغات احاطه دارد. بر شفافیت و اعتبار پافشاری کنید 

و در نهایت این روند را در مورد خرده فروشان شبکه های اجتماعی بسط دهید.
ب��رای هماهنگ��ی با آکادمی و مش��اوران در م��ورد چگونگی جری��ان نفوذ در 
شبکه های اجتماعی باهوش تر عمل کنید. تئوری ارتباطات می تواند در این زمینه 
به شما کمک کند. تعداد ارتباطات یک شخص را در نظر بگیرید و مشخص کنید 
آیا این ارتباطات براساس موضوع تغییر می کنند یا خیر. سپس به دنبال پاسخگویی 
به س��ؤالاتی این چنینی باشید: آیا ایجاد اعتماد در مردم همانند برندهاست و در 
موضوعات و یا افراد مختل��ف مطابقت پیدا می کند؟ آیا توصیه های آنها از طریق 

لینک های قابل اعتماد به گروه های مختلف منتقل می شود؟
بازاریابی شبکه های اجتماعی در حال حاضر وارد دوران جدیدی می شود. بازاریابان 
باید در مورد فعالیت ها و کانال های ش��ان دیدگاهی بلندمدت ایجاد کنند و از خود 

بپرسند آیا می خواهند قسمتی از معضل اعتماد باشند یا بخشی از راه حل آن. 
ama: منبع

آیا بازاریابان قادر به مرمت معضل اعتماد در شبکه های اجتماعی هستند؟

دریچــه

تفاهم نامه همکاری در زمینه تاسیس مرکز توسعه فناوری های انرژی ایران بین کامبیز 
مهدی زاده فرساد دبیر ستاد توسعه فناوری حوزه انرژی معاونت علمی، اسماعیل قادری فر 
رئیس مرکز توسعه فناوری های راهبردی معاونت علمی و اکبر ادیب فر رئیس هیات مدیره 
انجمن انرژی های تجدیدپذیر اتاق بازرگانی صنایع، معادن و کش��اورزی ایران منعقد شد. 
ب��ه گزارش مهر، از س��ویی انجمن انرژی های تجدیدپذیر ات��اق بازرگانی صنایع، معادن و 
کشاورزی ایران نیز موظف به انجام مواردی همچون راه اندازی، تکمیل و تجهیز مرکز طبق 
پلان های نهایی شده مورد توافق طرفین، تربیت نیروی انسانی متخصص در قالب دوره های 
مصوب و از طریق منتورینگ، تامین مالی برای بازسازی و راه اندازی زیرساخت های طرح 
مورد اعلام، ارائه س��مینارها، دوره های تخصصی و کارگاه های آموزشی کوتاه مدت، جذب 

شرکت ها، استارتاپ ها و تیم های فعال در حوزه انرژی های تجدیدپذیر شده است.

راه اندازی مرکز توسعه فناوری و 
نوآوری های انرژی

مترجم: اشکان کوشش
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موسس��ه تامس��ون رویت��رز جدیدتری��ن رتبه بن��دی نوآورتری��ن 
دانش��گاه های جهان را منتشر کرد که پیش��رفت های جاری در علوم، 
فناوری های جدید و فعالیت در کس��ب و کار شاخص های آن به شمار 

می آید.
جعف��ر مه��راد، اس��تاد عل��م اطلاعات و 
دانش شناسی دانشگاه ش��یراز در گفت وگو 
با مهر، با تش��ریح جزییات ای��ن رتبه بندی 
گفت: براس��اس رتبه بندی رویترز  دانشگاه 
استنفورد طی چهار سال متوالی نوآورترین 

دانشگاه جهان است.
وی اف��زود: این رتبه بندی دانش��گاه های 
جه��ان را بر حس��ب پیش��رفت های جاری 
در عل��وم، اخت��راع فناوری ه��ای جدی��د و 
فعالیت های تازه ای را که در کس��ب و کار و 
صنایع به وجود می آورند رتبه بندی می کند.

اس��تاد علم اطلاع��ات و دانش شناس��ی 
دانشگاه ش��یراز تاکید کرد: دانشگاه اس��تنفورد با بیشترین اختراعات 
و تحقیقات علمی مقام اول نوآورترین دانش��گاه های جهان را به دست 
آورده اس��ت. اختراع��ات و تحقیقات علمی این دانش��گاه، بیش��ترین 

استنادها را توسط سایر موسس��ات آموزش عالی جهان دریافت کرده 
است.

مهراد عنوان کرد: این استنادها در رتبه بندی نوآورترین دانشگاه های 
جه��ان نقش مهم��ی را ایف��ا می کند که 
توس��ط آنالیتک��س کلاریویت بررس��ی و 

محاسبه می  شود.
وی تاکید کرد: تحقیقات جاری دانشگاه 
اس��تنفورد ش��امل پیش��رفت های قاب��ل 
توجهی در حوزه هوش مصنوعی از جمله 
نس��ل جدید پیش��رفته ترین سیستم های 
دوربین ب��رای هدایت ماش��ین های بدون 
راننده و شبیه س��ازهایی است که می تواند 
تاثی��ر متقاب��ل داروه��ا را قب��ل از آن که 
داروه��ای جدید بر روی انس��ان آزمایش 

شود، پیش بینی کند.
اس��تاد عل��م اطلاعات و دانش شناس��ی 
دانشگاه شیراز خاطرنشان کرد: در حالی که رتبه تعدادی از دانشگاه های 
انگلستان و کشورهای آسیایی رو به کاهش است، دانشگاه های آمریکا 

در این رتبه بندی مکان های برتر را به خود اختصاص داده اند.

ب��ا توجه ب��ه افزایش م��دت زمان اقام��ت س��رمایه گذاران خارجی 
و کاه��ش 50 هزار دلاری ش��رط میزان س��رمایه گذاری برای ترغیب 
س��رمایه گذاران در ای��ران، نایب رئی��س ات��اق بازرگانی ای��ران معتقد 

اس��ت که با مصوبه مذکور، قطعا بخش��ی از 
مشکلات س��رمایه گذاران خارجی حل شده 
و دیگر در پیچ و تاب موانع س��طحی گرفتار 
نمی ش��وند، اما مهم این است که آیا اساسا 
فضای کس��ب و کار کش��ور آنقدر مناس��ب 
هس��ت که س��رمایه گذاران خارجی را برای 

سرمایه گذاری وسوسه کند یا خیر.
به گزارش ایس��نا، مدتی پیش در جلس��ه 
ش��ورای عالی هماهنگی اقتص��ادی ایران که 
با حضور س��ران سه قوه تش��کیل شد، اعضا 
برای حمایت و تسهیل جذب سرمایه گذاران 
خارج��ی و تش��ویق آن ه��ا برای حض��ور در 
کش��ورمان مصوب کردند به س��رمایه گذاران 

خارجی به شرط 250 هزار دلار سرمایه گذاری، اقامت پنج ساله اعطا شود.
 پیش از این مصوبه براساس قانون، سرمایه گذاران خارجی که 300 
هزار دلار در کشور سرمایه گذاری می کردند تنها برای سه سال اقامت 

داده داش��تند اما اکنون برای تش��ویق بیشتر س��رمایه گذاران خارجی 
ب��رای حضور در ایران، این مدت زمان افزایش یافته اس��ت. همچنین 

میزان سرمایه گذاری نیز به اندازه 50 هزار دلار کاهش یافته است.
حس��ین س��لاح ورزی، نایب رئیس اتاق 
بازرگان��ی ای��ران - در گفت وگو با ایس��نا، 
با اع��لام خوش بین نبودن ب��ه اثرگذاری 
مصوب��ه جدید ب��رای واگ��ذاری اقامت 5 
س��اله به س��رمایه گذاران خارجی و اینکه 
توقع زی��ادی هم ب��رای اس��تقبال بالای 
س��رمایه گذار خارجی وجود ندارد، اظهار 
ک��رد: قوانی��ن و مق��ررات م��ا در جذب 
سرمایه گذاری خارجی بسیار سخت گیرانه 
بوده که پیچیدگی ه��ای فراوانی همچون 
مالکیت، ثبت ش��رکت، اخذ کد اقتصادی، 
مباح��ث مالیات��ی و . . . را ایجاد می کند. 
این س��خت گیری ها برای س��رمایه گذاران 
ایرانی هم دشواری های فراوانی ایجاد می کند، چه رسد به سرمایه گذار 
خارجی که باید برای دس��تیابی به هر کدام از آن ها بوروکراس��ی های 

متعدد اداری را طی کنند.

مصوبه جدید برای جذب سرمایه گذاری خارجی جواب می دهد؟نوآورترین دانشگاه های جهان معرفی شدند

بازاریابی همواره در حال توس��عه اس��ت و محتوا و مضمون تنها به این 
حوزه محدود نمی شود. امروزه تیم بازاریابی در این عرصه پیشرو است، اما 
تقریباً تمامی بخش های دیگر در شرکت شما از محتوایی که تیم بازاریابی 
می سازد بهره مند می شوند؛ به خصوص بخش فروش. چرخه فروش بیشتر 
شرکت ها معمولاً طولانی و کند پیش می رود، به خصوص اگر تیم فروش به 
صورت پیوس��ته در حال پاسخگویی به سؤالات بی پایان مشتریان از طریق 
تلفن یا ایمیل باشد. پاسخگویی به سؤالات تکراری خسته کننده است و در 
آمار فروش شما نتیجه منفی خواهد داشت. نماینده های فروش معمولاً در 
شرایط باخت-باخت قرار می گیرند؛ بدین معنا که یا مجبور می شوند چند 
س��ؤال مشتری را پاس��خ دهند و منتظر بمانند در پیگیری بعدی سؤالات 
بیش��تری بپرسد -که این خود س��بب اتلاف وقت می شود- و یا می توانند 
تمامی سؤالات مشتری را در یک ایمیل یا تماس تلفنی طولانی پاسخ دهند 
که در این صورت نیز احتمال دلسردشدن و ترساندن مشتری از معامله به 
وجود می آید و منجر به آسیب رابطه میان مشتری و شرکت می شود و در 
نهایت روش شما بی نتیجه می ماند.  با در اختیار داشتن محتوای مناسب، 
نمایندگان فروش می توانند به سؤالات مشتریان به صورت دقیق تری پاسخ 
دهند. مقالات نوشته شده توسط مشتریان یا همکاران قبلی و یا پست هایی 
ک��ه در وبلاگ خود قرار می دهید، بس��یار عمیق ت��ر از چند خط ایمیل به 
موضوعی می پردازند. به علاوه با پخش و ارسال این منابع مطمئن می شوید 
تمامی مش��تریان شما پیغام های یکس��انی دریافت می کنند و می توانند با 
استفاده از این اطلاعات با دیگر مسئولین شرکت خود در مورد انجام معامله 
با شما تصمیم گیری کنند. اگر شما نیز آماده استفاده از محتوا و مضمون به 
عنوان اهرمی برای فروش بیش��تر هستید، به استراتژی های توصیه شده در 
زمینه های همسوسازی بخش های فروش و بازاریابی، ایجاد محتوای درست 

و ترغیب تیم خود در جهت افزایش فروش شرکت توجه کنید.
1- یادداشت برداری از نکات و محتوای مهم را تبدیل به عادت 

کنید
نمایندگان فروش ش��ما بهترین پژوهشگر های تان نیز هستند و گاهاً در 
حین مصاحبه با خریداران یا همکاران، نکات و راه حل های بس��یار مفیدی 
کشف می کنند که به ایجاد هرچه بهتر محتوای شرکت کمک می کند، اما 
تنها در صورتی این اتفاق امکان پذیر است که نمایندگان شما از این نکات 
و موارد یادداشت برداری کنند. نمایندگان فروش باید عادت کنند سؤالات و 
شکایات مکرر و دیگر نکات مفید در تولید محتوا را یادداشت کنند. احتمالاً 
آنها در حال حاضر مشغول به کاری مشابه مانند الگوبرداری از سؤالات مکرر 
و تغییر آنها در موارد موردنیاز هس��تند. حال نکته اینجاس��ت که باید این 
اطلاعات را با دیگران نیز شریک شوند. هرگاه در حین مصاحبه با مشتریان 
شرکت، ایده یا فکر به خصوصی در مورد محتوا به ذهن شان خطور می کند، 

باید آن را یادداشت کنند و در جلسه بعدی با دیگران به اشتراک بگذارند.
2- برای بخش فروش و بازاریابی میزگردی درست کنید

اگ��ر بخش فروش اطلاعات و ایده های مفید خود را با بخش بازاریابی به 
اش��تراک نگذارد، نخواهد توانس��ت این ایده ها را به محتوای واقعی تبدیل 
کن��د. اطلاعات تنها در صورتی مؤثر و مفید هس��تند که آنها را به واقعیت 
بدل کنیم. دو بخش بازاریابی و فروش را در یک اتاق قرار دهید تا شروع به 
ایده پردازی، اولویت بندی نیا زها و ساخت محتوا کنند. آنها را تشویق کنید 
با آمادگی کامل در جلسه شرکت حضور یابند -تحقیق و تجسس در مورد 

نکات مورد بحث در میزگرد می تواند یکی از راه های آمادگی باشد- تا بتوانند 
از زمان مشترک خود به نحو احسن استفاده کنند.

3- درگیر ساختن بخش فروش در خلق محتوا
صرفاً کسانی که نیاز به تولید محتوا دارند نمی توانند نویسندگان خوبی 
باشند و این موضوع کاملًا طبیعی است. نمایندگان فروش شرکت باید در 
تولید محتوا نیز دستی داشته باشند، زیرا آنها هستند که با مشتریان دست 
و پنجه نرم می کنند و به سؤالات ش��ان پاسخ می دهند؛ در نتیجه می دانند 
اس��تفاده از چه جواب هایی می تواند مش��تریان را راضی نگاه دارد. از روند 
استخراج آگاهی و دانش موردنیاز در تولید محتوا استفاده کنید و مطمئن 
ش��وید پیش از تأیید نهایی، نمایندگان فروش نگاهی به آن می اندازند تا از 
انعکاس دانش خود در محتوای ش��رکت اطمینان حاصل کنند. این کار به 
نمایندگان فروش اجازه می دهد »برند« مخصوص خود را بسازند، برای خود 
اعتبار کسب کنند و در آینده سبب جلوگیری از ایجاد مشکلات مربوط به 

اعتماد شوند.
4- ایجاد کتابخانه منبع

ممکن است به این مسئله خیلی اهمیت ندهید و آن را مؤثر ندانید، اما 
جمع آوری تمامی منابع از جمله نوش��ته های وبلاگ، نوشته های مهمانان، 
کتاب های راهنما، ویدئوها و آرش��یوی از معاملات گذشته شرکت می تواند 
موج��ب صرفه جویی در وق��ت نمایندگان فروش هن��گام ارائه اطلاعات به 
مشتریان شود. همین امر سبب افزایش سرعت عمل و در نتیجه آمار فروش 
ش��رکت خواهد شد. داشتن کتابخانه جامع به این معناست که تیم فروش 
همواره دسترس��ی به محتوا و اطلاعات به دست آمده توسط تیم بازاریابی را 
خواهد داش��ت. کتابخانه را به چند قسمت تقسیم کنید: براساس محتوا و 
موضوع، مراحل مختلفی که خریدار باید س��پری کند، اشخاص و سؤالات 
مکرر. با این کار نمایندگان فروش دسترس��ی لازم به اطلاعات مورد نیاز را 

خواهند داشت.
5- همواره امکان ارتباط را مهیا کنید

تیم های بازاریابی و فروش باید به همکاری با یکدیگر به صورت پیوسته 
ادام��ه دهن��د، به خصوص زمانی ک��ه حین صحبت با مش��تری، ایده های 
جدیدی به ذهن ش��ان خطور می کند. هیچ ک��دام از این دو تیم به تنهایی 
نمی توانند در رشد فروش شرکت تأثیر بسزایی داشته باشند. محتوا همواره 
در حال تغییر است و همیش��ه اطلاعات، تکنولوژی و سؤالات جدیدی در 
حال ایجاد هس��تند. برای حل و عبور از این مش��کلات، دو تیم بازاریابی و 
فروش باید به صورت پیوسته با یکدیگر همکاری کنند. از تشکیل جلسات 
میزگرد به صورت مداوم اطمینان حاصل کنید تا بازاریابان همواره در جریان 
سؤالات جدید قرار بگیرند و نمایندگان فروش نیز بتوانند تجربیات خود را 
در اختیار آنان قرار دهند. همچنین محیطی را برای این دو گروه مهیا کنید 
تا بتوانند خارج از اتاق جلسه نیز با یکدیگر در ارتباط باشند. اگر در شرکت 
خود از نرم افزار به خصوصی مانند »اس��لک)Slack(« برای برقراری ارتباط 
میان کارمندان استفاده می کنید، با ایجاد کانال های مخصوص این دو تیم 
شرایطی را مهیا کنید تا آنها بتوانند سؤالات، ایده ها و مشکلات احتمالی را 

با یکدیگر به اشتراک بگذارند.
حفظ انگیزه و اعتماد به نفس در فروشندگی کار آسانی نیست؛ به خصوص 
اگر منبع کمکی نداشته باشید. برای هموار ساختن این مسیر می توانید از 
همان ابتدای کار تیم فروش را در تولید محتوا شرکت دهید. این پنج توصیه 
را در شرکت خود اجرا کنید تا از زمان و استعدادهای موجود در شرکت خود 

بهترین بهره را ببرید، فروش را افزایش دهید و به اهداف تان دست یابید.
forbes: منبع

مجیک لیپ، شرکتی که روی پروژه  ساخت هوش مصنوعی انسان نما در دنیای واقعیت افزوده 
کار می کند، دمویی کوتاه از مایکا )Mica( ارائه کرده که با استفاده از عینک های واقعیت افزوده 

این شرکت قابل مشاهده است.
به گزارش دیجیاتو، در این دمو شـما می توانید زنی با موهای کوتاه را ببینید که هیچ صحبتی 
نمی کند اما با استفاده از زبان بدن و تغییر حالت های صورت خود می تواند با شما ارتباط برقرار 
کند. در این دمو شـما وارد اتاقی فیزیکی می شـوید و روی یک صندلی می نشـینید. مایکا در 
اتاقی یکسـان پیش شـما حضور دارد. وقتی به او لبخند می زنید، او هم با لبخند پاسـخ شما را 

خواهد داد.
در گزارشـات اینطور به نظر می رسـد که مایکا با توجه به حرکات شـما، حالت صورتش تغییر 
می کند. به عنوان مثال اگر در چشـم هایش نگاه کنید و سـرتان را به عقب و یا جلو ببرید او هم 
کار های شـما را تکرار می کند. مایکا فعلا قادر به صحبت کردن نیسـت اما به نظر می رسـد که 

مجیک لیپ به زودی این ویژگی را هم به آن اضافه خواهد کرد.
در رویـداد مجیـک لیپ، »انـدرو رابینوویـچ« رئیس مجیک لیـپ و »جان مونوز« مسـئول 
تیـم تحقیقاتی هوش مصنوعی این شـرکت درباره  نگاه شـان به آواتار هـای مجازی و همچنین 
انسـان های دیجیتال صحبت کردند. موضوعاتی که می خواهند به زودی از آن ها رونمایی کنند. 
این آواتار ها به طور کامل قرار اسـت شبیه به دستیار صوتی آمازون الکسا باشند، با این تفاوت 

که حالا دارای یک بدن مجازی هستند و شباهت بیشتری به انسان ها دارند.
این شرکت در نظر دارد به زودی گفت و گو با آواتار های دیجیتال را برای کابرانش ایجاد کند. 
این شـرکت همچنین امیدوار اسـت همه  تکنولوژی و ابزار مورد نیاز برای سـاخت انسـان های 
دیجیتـال را عرضـه نمایـد. به گفته  »نیـک ویتینگ« رئیـس اپیک گیمز؛ مایکا توسـط موتور 

بازی سازی آنریل انجین 4 ساخته شده است.
 

5روش دستیابی به محتوای موردنیاز برای تیم فروش

هوش  مصنوعی انسان نما در دنیای واقعیت افزوده

مجیک لیپ از مایکا 
رونمایی کرد

یادداشـت

مدیرکل دفتر آب و خاک س��ازمان حفاظت محیط زیس��ت ب��ا بیان اینکه 
مدیریت پس��ماند ش��هری فرصت خوبی ب��رای اش��تغال زایی و افزایش تولید 
ناخال��ص داخلی اس��ت، از برنامه این س��ازمان برای حمایت از ش��رکت های 

خصوصی و استارتاپ ها به منظور جمع آوری پسماندهای خشک خبر داد.
علی مریدی در گفت وگو با ایسنا، با تاکید بر اینکه در مدیریت پسماند شهری 
مشکلات متعددی داریم، اظهار کرد: یکی از مشکلات عمده در مدیریت پسماند 
آن است که در وزارت کشور و شهرداری ها عمدتا روی نقطه آخر مدیریت پسماند 
یعنی »امحا« تمرکز شده است، درحالی که براساس استانداردهای جهانی، مراحل 
مختلفی برای مدیریت پسماند وجود دارد که »تفکیک از مبدا« و »کاهش تولید 

پسماند از مبدا« از جمله مهم ترین مراحل آن است.

حمایت سازمان محیط زیست از 
استارتاپ های جمع آوری زباله

مترجم: سینا نیکدل



مرتبط بودن؛ مسئله به همین سادگی است. اگر برند شما به مخاطبی 
مربوط باشد، او به شما توجه خواهد کرد.

برند در حقیقت چیس��ت؟ س��هل انگارانه اس��ت ک��ه آن را محدود به 
جس��می دوبعدی مانند لوگو، رنگ و فون��ت بدانیم. برندینگ به چیزی 
به مراتب عمیق تر اطلاق می ش��ود. برند می تواند نشان دهنده ارزش ها، 
فرهنگ و ش��خصیت شرکت شما باش��د و همان چیزی است که اولین 
ذهنیت را در میان مش��تریان تان ایجاد می کن��د، بنابراین اگر هدف تان 
رش��د اس��ت، احتمالاً بازاریابی برند قطعه ای گمش��ده از پ��ازل برنامه 

توسعه تان باشد.
یکی از روش های بازاریابی برند، تبلیغات قابل   انتش��ار اس��ت. تبلیغات 
خود را در انتش��ارات مرتبط با صنعتی که در آن فعال هستید، به چاپ 
برس��انید تا هم میان مش��تریان شناخته ش��وید و هم قدرت برندتان را 

میان مجموعه   های مرتبط، افزایش دهید.
در این مقاله به بررس��ی سه روش از تبلیغات قابل      انتشار می   پردازیم؛ 
اینکه آنها چه هستند، چطور عمل می   کنند و چگونه می   توانند در برنامه 

بازاریابی شما جای بگیرند.
پادکست   ها: آیا با دقت گوش می   دهید؟

چگونه می   توانید به مخاطبان جدید دس��ت یابید و در ذهن شان قرار 
بگیرید؟ پادکست ایده خوبی است.

فروش��گاه اپ��ل در ح��ال حاض��ر 450000 فایل آموزش��ی در مورد 
موضوعات مختلف، از موضوعات عمومی گرفته مانند اخبار تا موضوعات 
تخصص��ی از جمله طراح��ی رابط کاربری و س��رمایه   گذاری در ارزهای 
رمزنگاری   ش��ده دارد. اگر به دنبال ارتباط با مخاطبان مناس��ب هستید، 

قطعاً پادکستی آموزشی برای شما موجود است.
خصوصیات مطلوب و خبرهای خوشحا   ل   کننده همچنان ادامه دارند. 
پادکس��ت   ها به   خوبی ذهن مخاطب را درگیر می   کنن��د، چرا که حدود 
85درص��د از آنها تا انته��ای فایل را گوش می   دهن��د. در نتیجه نه    تنها 
مخاطب��ان خاصی را درگی��ر می   کنید، بلکه اطمینان داری��د که آنها با 
   دقت به محتوای پادکس��ت گوش می   دهند. موقعیت   ها را با دقت زیادی 

انتخاب کنید تا به شرایط ایده   آلی دست یابید.
بدیهی اس��ت که هر ک��س بودجه لازم را در اختیار داش��ته باش��د، 
می   تواند به مخاطبان بس��یاری دسترس��ی پیدا کن��د؛ اما نکته مهم این 
اس��ت که چگونه در ذهن مخاطب ثابت ش��وید. این چیزی است که در 

حوزه بازاریابی برند جای می   گیرد.
اگر ش��خصی متخصص، گویندگی پادکس��ت ش��ما را برعهده بگیرد، 
تم��ام برنامه ب��ا یک صدای ثاب��ت و بدون تغییری محس��وس در لحن 
ضبط می   ش��ود. گویندگانی که تجربه کاربری از خدمات شما را داشته 
باشند، می   توانند با تبلیغی برخاسته از ذهنیت شان نسبت به محصولات 
ش��ما، به عنوان منبع��ی قابل   اطمینان در مقابل ش��نوندگان، به ترویج 
برند ش��ما کمک کنند. در نتیجه بازخوردهای ناشی از پادکست بسیار 
چشمگیر خواهد بود. در حقیقت تحقیقات نشان می   دهند که 80درصد 
از ش��نوندگان پادکس��ت   ها حداقل یکی از محصولات اشاره   شده در یک 

قسمت از پادکست را به ذهن می   سپارند. به عنوان یک فرمول:
همان صدای مطمئن همیش��گی + نبودِ قطعی ص��دای آزاردهنده = 

گوش   دادن با تمرکز
چگونگی ارزیابی بازاریابی برند از طریق پادکست

در بسیاری از استراتژی   های بازاریابی برند، شاخص هایی برای بررسی 
میزان شناساندن برند وجود دارد. اگر میزان فروش و یا پارامتر دیگری 
مانند بازدیدهای س��ایت   تان را بررس��ی می   کنید، باید میزان دعوت به 
خرید را نیز در نظر بگیرید. در حقیقت این معیار، شامل دعوت مستقیم 
ش��نوندگان به وب سایت   تان است تا بتوانید بازدیدهای سایت را ارزیابی 

کنید.
البته برای رس��یدن به این هدف باید برنامه پیشرفته   ای داشته باشید 
تا شنونده را به صفحه   ای با آدرس کوتاه و ماندگار در ذهن دعوت کند. 
هیچ گوینده پادکس��تی علاقه ندارد پارامتره��ای طولانی از UTM را 
بخواند. میزان بازگشت س��رمایه صرف   شده در تبلیغات قطعاً برای شما 
اهمیت دارد، بنابراین باید با ارائه یکسری کدهای خاص، امکان بررسی 

فروش به   دست   آمده از این تبلیغات آفلاین را فراهم کنید.
محتوای اسپانسری: اگر آن    را دوست داشتید، این مورد را نیز 

دوست خواهید داشت!
محتوای اسپانسری روشی مناسب برای دستیابی به اهداف تان است. 
هر رده از مش��تریان به وب سایت خاص خودشان مراجعه می   کنند. این 
روش مخصوص��اً ب��رای بازاریابی بین دو کس��ب   وکار و جایی که یافتن 
متخصصین یک حوزه سخت است، به کار می   آید. برای مثال سایت   های 
تخصصی مانند Dribbble و یا CSS-Tricks پلتفرم   هایی مناس��ب 
جه��ت ارتباط   دهی میان طراحان و توس��عه   دهندگانی هس��تند که به 
دنبال کمک و یا ایده طراحی می   گردند. در سایت   های مرتبط، محتوای 

اسپانسری منتشر کنید تا مخاطبانی را که می   خواهید، جذب کنید.
معم��ولاً محتوای اسپانس��ری به   عنوان بخش��ی از متن اصلی س��ایت 
می   آید و با روش های س��نتی تبلیغات، مانند متنی در حاش��یه و یا یک 

پاپ   آپ، متفاوت است.
بسته به نوع س��ایت، متون اسپانسری ممکن است در بخشی از متن 
با محتوای تش��کر بیایند که ش��اید لینکی از برندها و محصولات دیگر 
را نیز ش��امل ش��ود؛ تصویر بعد را مش��اهده کنید. اثر این پست واضح 
اس��ت. همکاری میان یک ش��رکت که مش��تریان پی��ش از این نیز آن    
را دوس��ت داشته    و از آن اس��تفاده کرده   اند )CSS-Tricks( و شرکت 
حامی )Wufoo( که حداقل در این پس��ت با آن آش��نا شده   اند. ایجاد 
ذهنیتی در مشتریان از کاربرد شرکت حامی و ارائه محصولات مشابهی 

که آن شرکت ارائه می   کند نیز می   تواند مفید باشد.
تمام موارد یادشده مشخص می   کنند که استفاده از محتوای اسپانسری 
روش��ی مناس��ب جهت پیش��روی در مس��یر جذب درخواست   هاست. 
قراردادهای اسپانس��ری گاه��ی امکاناتی نظیر »متون ثابت« را ش��امل 
می   شوند که در بالای صفحه و با هدف به حداکثر    رساندن اثر آن و آغاز 

فرآیند جذب مشتری، منتشر می   شوند.
چگونگی ارزیابی بازاریابی برند از طریق محتوای اسپانسری

مقوله نوش��تار یا هرگون��ه بازاریابی مبتنی بر محتوای دیگر، روش��ی 
مناس��ب جهت تمرکز بر معرفی نکات کلیدی و خدمات مفیدی اس��ت 
که ش��رکت ارائه می   دهد. به عنوان شاخص هایی جهت بررسی عملکرد 
بازاریابی به    وس��یله محتوای اسپانسری، از شرکتی که محتوا را منتشر 
می   کن��د بخواهید مواردی از قبیل مدت زمان حض��ور بازدیدکننده در 
صفحه ش��امل متن ش��ما، تعداد بازدیدکنندگان منحصربه   فرد صفحه و 

نرخ کلیک های آن صفحه را به شما گزارش دهد تا بتوانید میزان تهییج 
و تشویق مشتریان در قبال برندتان را بررسی کنید.

جهت بررسی دقیق   تر عملیاتی   شدن هدف بازاریابی، مخصوصاً در حوزه 
ش��اخص های اصلی بازاریابی، اگر از سرویس��ی مانند سرویس تحلیلی 
گوگل استفاده می   کنید، تلاش کنید با تعریف معیارهای مناسب، تعداد 
دقیق ثبت   نام ها، دانلودها و اس��تعلاماتی که در اثر محتوای منتشرشده 

به وجود آمده است را مورد مطالعه قرار دهید.
حمایت از خبرنامه   ها: روشی جهت جذب مخاطبی که خودتان 

انتخاب می   کنید
ایجاد خبرنامه   ای برای ش��رکت، روشی جهت جذب مشتری است، اما 
س��وال اینجاست که چگونه از طریق این خبرنامه به مخاطبانی که شما 
را نمی   شناس��ند، دست یابید؟ به س��ادگی، از خبرنامه سایت   های دیگر 

حمایت کنید.
یک خبرنامۀه تحت اسپانسر، روشی جهت معرفی شرکت شما و ارائه 
یک لینک به پس��ت وبلاگ و یا س��ایت اصلی شماست تا خوانندگان با 
 Webdesigner Depot ش��ما بیشتر آشنا شوند. انتشاراتی همچون
ب��ر روی ارائه این گونه مطالب کار می   کند. این   گونه پس��ت   ها معمولاً در 
میان پس��ت   های جذاب قرار می   گیرد. این ش��یوه تبلیغات بیش از آنکه 
مشابه یک پست تبلیغاتی باشد، مانند پیشنهاد خواندن یک متن مفید 

است.
 مادامی   که بتوانید یک شرکت همکار مناسب انتخاب کنید، از طریق 
خبرنامه   های کاربردی می   توانید مخاطبان موردنظر خود را جذب کنید 
و به آنهایی که شرکت   تان برای شان جذاب است، در مورد خدمات خود 
توضیح دهید. به همین خاطر، حمایت از سایر خبرنامه   ها روشی مناسب 
جهت بازاریابی مستقیم برندتان برای مشتریان بالقوه است. وقتی پست 
مربوط به ش��ما داخل صندوق پیام   های ش��ان قرار بگی��رد، هر زمان که 
بخواهند می   توانند آن مطلب را بخوانند و در صورت تمایل از هر جا که 

باشند، با برند شما ارتباط بگیرند.
چگونگی ارزیابی بازاریابی برند از طریق تبلیغات ایمیلی

بررس��ی اثر تبلیغات ایمیلی بر روی شاخص های بازاریابی بسیار مهم 
اس��ت، اما باید به یاد داش��ته باش��ید که معیارهای مناسبی را انتخاب 
کنید. با اینکه ش��ما نس��بت به محتوا و روند پس��ت   های ارسال   شده از 
طریق خبرنامه خودتان مس��ئول هستید و می   توانید آن را به طور کامل 

مدیریت کنید، این شرایط برای خبرنامه دیگران صادق نیست.
در نتیجه بر روی مواردی تمرکز کنید که برای تان قابل   مدیریت هستند؛ 
برای مثال بررسی نرخ کلیک هایی که از لینک ها و تصاویرتان انجام می   شود. 
اگ��ر با چند خبرنامه همکاری می   کنید، باید کمپینی از معیارهای کنترلی 
مرب��وط به لینک تان راه بیندازید تا بتوانید میان بازدیدکنندگان هر یک از 

خبرنامه   ها تمایز قائل شوید و آنها را بررسی کنید.
اثر هر یک از خبرنامه   ها را در جذب مخاطب بررس��ی کنید تا بتوانید 
با بهینه   سازی روش تبلیغات   تان، بالاترین مزایای ممکن را کسب کنید.

جمع   بندی نهایی
پادکس��ت   ها، محت��وای اسپانس��ری و حمای��ت از س��ایر خبرنامه   ها 
روش هایی مناسب جهت شناساندن برند و بهبود بازار هدف تان هستند. 
با مراجعه به صفحه اس��تراتژی   های عمیق و رایگان، روش های مطلوب 

جذب مخاطبان مناسب را بیاموزید.
buysellads: منبع

از تازه ترین استانداردهای تبلیغات آنلاین جا نمانید!

در طول تابستان، سازمان تبلیغات تعاملی، تازه ترین استانداردهای خود 
را در خصوص تبلیغات آنلاین و همراه منتش��ر کرد. این اس��تانداردهای 
جدید ش��امل حذف برخی از فعالیت ها هستند که از جمله آن می توان 
به تبلیغات غول آسایی که تمام صفحه را پوشانده و به کاربر اجازه کلیک 
کردن نمی دهد اش��اره کرد. افزون ب��ر این خطوط راهنمای فناوری های 

تازه ای اعم از AR، VR و آگهی های 360 درجه را تعریف کرده است. 
کارآفرینان و شرکت های خصوصی که می خواهند از خرج کرد رسانه ای 
خود مطمئن باشند باید این اس��تانداردها را درک کرده و موقعیت های 
IAB را به درس��تی برای خود تفهیم کنند. اگرچه این اس��تانداردها در 
نگاه اول دش��وار به نظر می رسند، اما در حقیقت بهترین نقشه راه برای 
کس��انی هس��تند که می خواهند در صنعت تبلیغات به صورت داخلی و 

بین المللی کار کنند.
چارچوب IAB به برندها و آژانس ها کمک می کند تا نحوه پیاده سازی 
فناوری های جدید را فراگرفته و راهنماها با هدف اطمینان از س��ازگاری 
داده های رسانه ای با اندازه های مختلف صفحه های نمایش طراحی و بسط 
داده شده اند، همچنین هر جا که نیاز باشد و مسائل امنیتی مطرح شود، 

سازوکار خلاقانه ای پیاده می شود. 
بیش از هر چیز دیگر، چارچوب IAB  نقشه راه روشنی را برای نحوه 
مدیریت و پرداخت س��رمایه گذاری های رسانه ای تعریف می کند. عمده 
ش��رکت ها حاضر به پول دادن در ازای محتوا و یا آگهی ای که از رئوس 
IAB تبعیت نمی کند نیستند. پس می توان گفت یکی از دیگر نکات مهم 
درخصوص این استانداردها این است که زبان و فعالیت های مشترکی را 

تعریف می کند.
در اینجا چند نکته مهم اشاره شده است که کارآفرینان و شرکت های 
رس��انه ای خصوصی به هنگام همکاری با برندها بایس��تی آنها را مد نظر 

داشته باشند:
1. با کمترین پول بیشترین میزان ارزش آفرینی را داشته باشید

هزینه تولید آگهی های مختلف بس��ته به ان��دازه، غنی بودن از لحاظ 
رسانه ای و میزان خدمت رسانی می تواند به سرعت تغییر کند. میزان خطر 
و آورده  هر یک از واحدهای آگهی مختلف را بررس��ی کرده و همواره به 
خاطر داشته باشید که مضایقه کردن از تولید بیشتر از آنکه سود داشته 

باشد شما را متضرر خواهد کرد. 
اف��زون بر این، با دق��ت هرچه تمام میزان خلاقی��ت پیامی که قصد 
انتقال��ش را دارید را ارزیابی کنی��د. آیا این آگهی یک تبلیغ 15 ثانیه ای 
است که توجه بیشتری را به خود جلب می کند، یا یک تبلیغ 30ثانیه ای 
است که میزان مشارکت مشتری را افزایش می دهد؟ آیا ساختن تبلیغات 
مناس��ب برای گوشی های همراه ارزش دارد؟ چرا که واحدهای تبلیغاتی 

کوچک توانایی انتقال بهینه پیام را ندارد.
دنبال کردن خطوط راهنمای LEAN موجود در چارچوب IAB نیز 
بسیار مهم اس��ت. LEAN راهکاری بود که برای مبارزه با نرم افزارهای 
مسدودکننده آگهی های تبلیغاتی اندیشیده شد. با استفاده و پیاده سازی 
قوانین LEAN می توانید از مسدود شدن آگهی تان جلوگیری کنید که 

این به معنای سودآوری بیشتر است.
2. عدم بازدید = عدم سودآوری

اگ��ر مردم آگهی ها را مش��اهده نکنند، هیچ پول��ی بابت آنها پرداخت 
نخواهد ش��د. یکی از عمده ترین دلایل عدم بازدید آگهی ها این است که 
اندازه مناسبی نداشته و برروی دستگاه های مختلف قابلیت پخش ندارند. 
به همین خاطر اس��ت که اهمیت درک استاندارد جدید IAB با عنوان 
پورتفولیوی واحد آگهی استاندارد، بیش از هر زمان دیگری است چراکه 
این اس��تاندارد در خصوص ابعاد آگهی هایی است که قصد بارگذاری آنها 
 AR، را دارید. این استاندارد دستورالعمل های گسترده ای داشته و شامل

VR، رسانه اجتماعی و ویدئوهای تلفن همراه می شود. 
متمایز بودن بسیار حیاتی است و رسانه غنی، المانی کلیدی برای جلب 
توجه اس��ت، اما اس��تفاده از اندازه فایل های خواسته شده نیز مهم است. 
چرا که موجب دیده ش��دن محتوا می گردد. بس��یاری از اوقات محتوای 
ارگانی��ک پیش از پیش تبلیغات لود می ش��ود و مش��تری پیش از آنکه 
شانسی برای دیدن آگهی داشته باشد از آن گذشته است. افزون بر این به 
محل قرارگیری آگهی برروی صفحه اصلی نیز دقت داشته باشید و توجه 
کنید که آگهی تان بدون نیاز به پایین آوردن صفحه قابل مشاهده باشد. 

3. پذیرای تازه ترین ها باشید
مزیت های تاثیرگذار معمولا هزینه تولید بالاتری دارند و بازار هم تمایل 
چندانی برای پذیرش این دس��ت اگهی ها ندارد، اما گاهی اوقات تاثیرات 
این آگهی ها به حدی بالاست که بالابودن هزینه های تولید آنها چندان به 
چشم نمی آید.  برای مثال، خطوط هوایی هنگ کنگ از بازدیدکنندگانی 
ک��ه از کابین های کلاس تجاری هواپیما دی��دن می کردند، یک ویدئوی 
360 درجه س��اخت. این ش��رکت توامان با این آگهی، یک آگهی سنتی 
دیگر هم س��اخت که در واقع میزان تاثیر ویدئ��وی 360 درجه، 35 بار 

بیشتر از نسخه سنتی بود. 
4. سرمایه خود را متمرکز بر تبلیغات همراه کنید

توجه ویژه ای به تجربه تلفن همراه و تبلت داشته باشید. اندازه آگهی ها 
نیازی به بازس��ازی ندارند چراکه تنه��ا برروی صفحه اصلی نمایش داده 
می شوند، پس بسیار مهم است که نمایش این آگهی ها برروی تلفن های 

همراه نیز مدنظر قرار گیرند.
همه می دانند که تلفن همراه بس��یار مهم است، اما اکنون از هر زمان 
دیگری مهم تر شده است. در سال 2016، نیمی از جست وجوهای گوگل 
با استفاده از تلفن همراه انجام گرفته بودند. براساس پیش بینی های آژانس 
زنیت، در سال 2018 73درصد از زمان آنلاین کاربران در تلفن های همراه 
صرف خواهد شد. افزون بر این بیش از 60درصد از هزینه های تبلیغاتی 
در س��طح بین المللی در خصوص تبلیغات تلفن همراه س��رمایه گذاری 
خواهند ش��د. پس افرادی که در خصوص بهینه س��ازی تبلیغات همراه 

خویش فعالیتی نداشته باشند، کنار زده می شوند. 
ش��اید بهترین و مهم ترین راهنمایی ب��رای کارآفرینی که با یک برند 
و یا آژانس جهانی مش��ارکت دارد این باش��د که می��زان مطابقت نحوه 
سرمایه گذاری تبلیغاتی و رس��انه ای را با استانداردهای IAB مقایسه و 
بررس��ی کند. سپس مطمئن شود که افزون بر المان های خلاقانه ای که 
در برنامه اعمال ش��ده اند، راهکارهای دیگری نیز پیاده سازی شده اند که 
موجب اطمینان از دیده ش��دن آگهی و تاثیرگذاری رسانه ای می گردند 
چراکه ساختن آگهی هایی که توان انتقال پیام را نداشته باشند از نساختن 

آگهی هم مخرب تر است.  
entrepreneur: منبع
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اگر در س��ه س��ال اخیر به ترندهای بازاریابی س��ری زده باش��ید، به 
احتمال زیاد اصطلاح بازاریابی محتوایی را ش��نیده اید. اکنون بازاریابی 
محتوایی در حال توسعه و افزایش محبوبیت خود است. به همین دلیل 
اغلب ما نصیحت های مش��ابه ای پیرامون ضرورت ایجاد وبلاگ و شروع 

تولید محتوا را از اطرافیان مان شنیده ایم.
بی تردی��د بازاریاب��ی محتوایی برای کس��ب وکارهای کوچک دش��وار 
خواه��د بود. دلی��ل اصلی آن نیاز به مدیریت نقاط بس��یار وس��یعی از 
کس��ب وکارمان به منظور دستیابی به فرآیند مطلوب بازاریابی محتوایی 
اس��ت. همچنین اختصاص زمان کافی برای تولید محتوا نیز کار چندان 
ساده ای نیست)توجه داشته باشید که فرآیند یادگیری تولید محتوا نیز 

نیازمند زمان زیادی است.(
این مقاله در زمینه شیوه های بازاریابی محتوایی برای کسب وکارهای 
کوچک به نگارش در آمده اس��ت. موضوعات ذیل در مقاله حاضر مورد 

بررسی قرار می گیرد:
• بازاریابی محتوایی چیس��ت؟ تعریف بازاریابی محتوایی کدام است و 

چرا باید بدان توجه کنیم؟
• مزیت های استفاده از بازاریابی محتوایی کدامند؟

• آیا بازاریابی محتوایی برای کسب وکارهای کوچک واقعا کار می کند؟
• شما چگونه توانایی شروع فرآیند بازاریابی محتوایی برای برند خود 

را دارید؟
• چه نوع محتوایی را شما باید تولید کنید؟

• چه گونه ای از محتوا بیشترین تاثیر را بر روی کسب وکار شما دارد؟
• چگونه ش��ما توانایی انجام پژوهش پیرامون مش��تریان برای بهبود 

کیفیت محتوای تان را خواهید داشت؟
• به محض تولید محتوا چگونه باید از مش��اهده آن از طرف کاربران 

هدف مطمئن شویم؟
• چطور در مورد بازاریابی محتوایی بیشتر بدانیم؟

در پایان، شما تمام اطلاعات مورد نیاز برای شروع بازاریابی محتوایی 
برای کس��ب وکارتان را خواهید داش��ت. همچنین منابع مناس��ب برای 

مطالعه بیشتر در این حوزه نیز به شما ارائه می گردد.
بازاریابی محتوایی چیست؟

در یک تعریف جامع »بازاریابی محتوایی فرآیند اس��تفاده از محتوای 
مرتب��ط به منظ��ور تولید ارزش ب��رای مخاطب هدف با هدف توس��عه 
کس��ب وکارمان است.« بی ش��ک تعریف های زیادی در مورد بازاریابی و 
ب��ه تبع آن بازاریابی محتوایی در دنیای اینترنت وجود دارد. با این حال 
اغل��ب آنها کم و بیش به تعریف فوق ش��باهت دارند. در اینجا قصد من 
بررسی جزء به جزء تعریف کنونی به جای ارائه تعریف های متنوع است.

ابت��دا باید به س��راغ »محتوای مرتبط« برویم. کاملا واضح اس��ت که 
محتوای تولیدی ما باید مرتبط با ماهیت کس��ب وکار و نوع مخاطب مان 
باشد. همچنین علی رغم تمرکز محتوای تولیدی بر روی برند شما باید 

به سلیقه و نوع مخاطب مان نیز توجه داشته باشیم.
گزاره مهم بعدی »تولید ارزش« است. بر این اساس محتوای تولیدی 
ش��ما باید برای مخاطب ارزش��مند باشد. به عبارت س��اده، مخاطب از 

مطالعه مطلب شما باید منفعت مشهودی را کسب کند. 
ش��اید در نگاه نخس��ت تولید ارزش در محتوا بس��یار ساده و روشن 
باش��د. با این حال اغلب برنده��ا در تولید محتوا به جای تمرکز بر روی 
نفع مخاطب به بیان شیوه های تولید محصولات شان می پردازند. اگرچه 
آگاهی از فرآیند تولید یک برند برای مخاطب جالب اس��ت، اما منفعت 
عینی برای آنها ندارد. به طور مشابه برخی از برندها به بیان نوآوری های 
مختل��ف در ح��وزه کسب وکارش��ان می پردازن��د. در اینج��ا هم اگرچه 
نوآوری ها برای افراد جذاب اس��ت، اما منفعت عینی در پی ندارد. توجه 
داش��ته باشید که هدف اصلی بازاریابی محتوایی حل مشکلات مخاطب 
اس��ت، بنابراین ب��ه جای فرآیندهای برندتان یا مش��کلات خود بر روی 

دشواری های مخاطب تمرکز کنید.
مفهوم بعدی تعریف ما از بازاریابی محتوایی »مخاطب هدف« اس��ت. 
به طور طبیعی بازاریابی محتوایی و در مقیاس��ی وسیع تر هر نوع الگوی 

بازاریابی با تمرکز بر روی مخاطب تاثیرگذارتر خواهد بود. 
هنگامی که تمرکز ما بر روی رفع مشکلات یک قشر خاص از مخاطب 
است، ایجاد تعامل متقابل و جلب توجه آنها بسیار راحت تر خواهد بود. 
حتی اگر پاس��خ ش��ما به مشکلات مش��تریان قبلا هم ارائه شده باشد، 
بازتعریف آن به زبانی ساده تر همچنان مفید خواهد بود. در این صورت 
مخاطب به راحتی با هدف شما از فعالیت تجاری و فایده اش برای خود 

آشنا می شود.
بخ��ش پایان��ی تعریف ما »با هدف توس��عه کس��ب وکارمان« اس��ت. 
در م��ورد کس��ب وکارهای کوچک توس��عه کس��ب وکار از دل بازاریابی 
محتوای��ی اهمیت بالایی دارد. در هر صورت هدف نهایی ما دس��تیابی 
به مخاطب های بیش��تر برای بهب��ود وضعیت مان در دنی��ای تجارت و 

کسب وکار است. 
فرآین��د بازاریابی محتوایی در تعریف م��ا بخش های مختلفی دارد. با 
این حال تمرکز بر روی معیار »توس��عه کسب وکار« بیشترین اهمیت را 
برای برندهای کوچک دارد. البته این امر نباید ما را از س��ایر بخش های 

اساسی غافل کند.
تعریف های دیگر بازاریابی محتوایی

در بخ��ش قبلی تعریف موسس��ه Active Campaign از بازاریابی 
محتوایی ارائه ش��د. با این حال ب��ه دلیل محبوبیت و تاثیرگذاری بالای 
بازاریابی محتوایی امروزه اغلب کارآفرینان موفق نیز به بیان نظرات شان 

در قالب تعریف این الگوی بازاریابی پرداخته اند.
اگرچه م��ن تعری��ف خ��ود )Active Capmaign( را از بازاریابی 
محتوایی جامع و مناس��ب می دانم، اما مش��اهده برخ��ی از تعریف های 
کارآفرینان بزرگ هم خالی از فایده نخواهد بود. به همین دلیل در ادامه 
این بخش به بررس��ی 10 تعریف برتر بازاریابی محتوایی از س��وی دیگر 

افراد تاثیرگذار در حوزه بازاریابی خواهم پرداخت.
• ج��و پالیتزی )موسس��ه بازاریاب��ی محتوای��ی(: »بازاریابی محتوایی 
فرآین��د بازاریابی و کس��ب وکار ب��رای ایجاد و ارائه محت��وای مرتبط و 
ارزش��مند ب��ا هدف جذب و تعام��ل با مخاطب هدف اس��ت. مرکز این 

فرآیند ارائه راهکارهای ارزشمند به مخاطب خواهد بود.«
• برای��ان کلارک )س��ایتCopybloger(: »بازاریاب��ی محتوایی به 
معنای ایجاد و به اش��تراک گذاری محتوای ارزش��مند و رایگان با هدف 
جل��ب نظر مخاطب هدف اس��ت. نوع محتوای ش��ما در این الگو کاملا 
ب��ا محصولات ت��ان پیون��د دارد. به بیانی دیگر ش��ما در ح��ال آموزش 
مخاطب ت��ان پیرام��ون ن��وع کس��ب وکار، برندتان و مزیت ه��ای خرید 

محصولات تان هستید.«
• جی بیر )موسسه Convince & Convert(: »محتوا پل عاطفی 
و اطلاعاتی میان تجارت و مشتری است. ایجاد چنین محتوایی نیازمند 
منبع��ی فرات��ر از بودجه مناس��ب اس��ت. در حقیقت فرآین��د بازاریابی 
محتوایی نیازمند حضور مخاطب علاقه مند، دوس��ت دار محتوای جذاب 
و مزیت مطلب ش��ما برای مخاطب خواهد بود. در اینجا توجه بیشتر به 
کارب��رد مطلب مان برای مخاطب به جای منافع خودمان اهمیت حیاتی 

دارد.«
• جی آگونزو )موسسهUnthinkable(: »بازاریابی محتوایی درست 
به مانند تولید محصولات تلاش برای رفع برخی از مش��کلات مشتریان 

است. تنها تفاوت انجام این هدف از طریق رسانه هاست.«
 :)Crazy Egg & Hello Bar نیل پاتل )کارآفرین و موسس برند •
»بازاریابی محتوایی فرآیند ایجاد و انتش��ار اطلاعات موردنیاز به منظور 

خلق اعتماد و اقتدار در میان مخاطب ایده آل مان است.«
• دن بلن��ک )موسس��ه WeGrowMedia(: »بازاریاب��ی محتوایی 
تلاش برای تعامل و ارتباط بیش��تر با مش��تریان به جای تمرکز بر روی 
فروش هرچه بیش��تر اس��ت. ه��دف اصلی در اینجا توجه به مش��تریان 
ب��ه عنوان جامع��ه برندمان و ارائه اطلاعات به آنهاس��ت. آنچه بازاریابی 
محتوای��ی در بر گیرنده آن نیس��ت، تلاش برای فروش هرچه بیش��تر 

خواهد بود.«
• هی��دی کوهن )س��ایت راهنمای عمل��ی بازاریاب��ی(: »تفاوت میان 
بازاریاب��ی با محتوا و بازاریابی محتوایی انتش��ار دیجیتالی آن در پلتفرم 
مناس��ب با فرمت کمپین مان اس��ت. تولید کتاب الکترونیکی یا جدول 
ف��روش به هیچ وجه بازاریابی محتوایی به حس��اب نمی آی��د. بازاریابی 
محتوایی تعهد به انتشار مطالب مورد درخواست مخاطب به جای آنچه 

خود می خواهیم، است.«
• میشل برنر )گروه بازاریابی حرفه ای(: »بازاریابی محتوایی به مخاطب 
با اطلاعات مفید خدمت رسانی می کند. در خلال این خدمت رسانی نیز 

اهداف اصلی نظیر توسعه کسب وکارمان دنبال می شود.«
 :)Arment Dietrich & Spin Sucks جینی دیتریچ )موسسه •
»بازاریابی محتوایی آن چیزی اس��ت ک��ه ما مایل به تلقی اش به عنوان 
رسانه شخصی هستیم. این فرآیند در برگیرنده هرگونه محتوای تولیدی 
شما از قبیل کتاب الکترونیکی، مطالب سایت و مصاحبه با خبرگزاری ها 
خواهد بود. مزیت اصلی این فرآیند برای برندها توانایی بیان مس��تقیم 

داستان کسب وکارمان و دریافت ساده نظرات کاربران است.«
تفاوت بازاریابی محتوایی و الگوی سنتی بازاریابی چیست؟

تفاوت میان بازاریابی محتوایی و الگوی س��نتی بازاریابی بس��یار زیاد 
است. بر این اساس در الگوی سنتی بازاریابی هدف اصلی اقناع مخاطب 
ب��ه خرید محصولات مان اس��ت. در فرآیندهای بلندم��دت نیز علاوه بر 
فروش بیش��تر بهب��ود جایگاه برندمان و ش��روع فرآیند برندس��ازی در 

اولویت قرار دارد.
اگرچه اهداف بازاریابی سنتی تا حدی در بازاریابی محتوایی هم وجود 
دارد، اما ش��یوه جلب نظر مخاطب هدف بس��یار متفاوت اس��ت. بر این 
اس��اس به جای تمرکز بر روی مزیت های محصول، خدمات و سرویس 
پشتیبانی در بازاریابی محتوایی به حل مشکلات مشتریان اهمیت داده 

می شود.
منطق بازاریابی محتوایی س��اده اس��ت: اگر ش��ما مشکل افراد را حل 
کنید، اعتماد عمیقی را میان آنها ایجاد کرده اید. همچنین رابطه ش��ما 
ب��ا مخاطب در بلندمدت بهبود می یاب��د. به همین دلیل در زمان خرید 
نام شما در صدر فهرست برندهای محبوب مخاطب جای خواهد داشت.

دلی��ل اصلی کارایی بازاریابی محتوایی نیز همین منطق ویژه اس��ت. 
در بازاریاب��ی محتوایی برندها به دنبال حل مش��کلات مردم برای خلق 

اعتماد هستند.
مزیت های استفاده از بازاریابی محتوایی کدام است؟

بی شک هدف اصلی در بازاریابی محتوایی توسعه کسب وکارمان است. 
با این حال در خلال دستیابی به هدف اصلی مان برخی از اهداف جانبی 

نیز مورد توجه قرار می گیرند. به نمونه های ذیل توجه کنید:
• ایجاد آگاهی فراگیر در مورد برندمان
• افزایش ترافیک سایت رسمی شرکت

• افزایش شمار افراد حاضر در لیست ایمیل مان
• ایجاد جامعه ای بزرگتر در شبکه های اجتماعی

• افزایش فروش محصولات
• افزایش نرخ رضایت مشتریان از برندمان

• ایجاد فرآیند بازاریابی تاثیرگذارتر
بی ش��ک این فهرس��ت بنابر اهداف یک برند تغییر زیادی دارد. با این 

حال هدف اصلی همچنان یکسان باقی می ماند.
بازاریاب��ی محتوای��ی اکنون یک ابزار بس��یار قدرتمند برای توس��عه 
کس��ب وکار محس��وب می ش��ود. در دنیای امروز کاربران به دنبال رفع 
مشکلات شان به ساده ترین ش��کل ممکن هستند. دسترسی به مطالب 
ج��ذاب و البته رایگان ش��ما دقیقا خواس��ته کاربران مدرن محس��وب 
می شود. اگر فرآیند تولید محتوای خود را به صورت مداوم ادامه دهید، 
در بلندمدت اعتبار بسیار بالایی در حوزه کسب وکارتان )میان مشتریان 

و سایر برندها( به دست خواهید آورد.
آیا بازاریابی محتوایی برای کسب وکارهای کوچک مفید است؟

بازاریابی محتوایی در نگاه نخست بسیار جذاب به نظر می رسد. هرچه 
اطلاع ما از این فرآیند بیش��تر ش��ود، بر میزان این جذابیت هم افزوده 
خواهد شد. با این حال آیا فرآیند بازاریابی محتوایی برای کسب وکارهای 

کوچک نیز مفید است؟
پاس��خ این پرسش مثبت است. در حقیقت کسب وکارهای کوچک در 
زمینه بازاریابی محتوایی نس��بت به برندهای بزرگ مزیت های بیشتری 
دارند. به عنوان یک کس��ب وکار کوچک شما فرصت ایجاد گفت وگویی 

صمیمانه، خودمانی و تک به تک با مشتریان را خواهید داشت. 
ج��و پالیت��زی، خالق مفه��وم بازاریاب��ی محتوایی، معتقد اس��ت که 
کس��ب وکارهای کوچک در بازاریابی محتوایی همیش��ه برندهای بزرگ 

را شکست خواهند داد.
آمارهای کاربردی در بازاریابی محتوایی

ما به زودی به سراغ شیوه های بازاریابی محتوایی برای کسب وکارهای 
کوچک خواهیم رفت. با این حال اگر هنوز نسبت به ضرورت استفاده از 
بازاریابی محتوای مطمئن نشده اید، در اینجا با ارائه آمارهای دقیق شما 

را متقاعد خواهم کرد. لطفا به آمارهای ذیل توجه کنید:
• 86درصد از بازاریاب های B2C و 91 درصد از بازاریاب های B2B از 

بازاریابی محتوایی برای پیشبرد اهداف شان استفاده می کنند.
• در ازای هر دلار خرج ش��ده، بازاریابی محتوایی بازگش��ت 3 برابری 

سرمایه را در مقایسه با الگوهای سنتی بازاریابی دارد.
Active Ca بیش از نیمی از خریداران در پژوهش س��ایت ما )-   
paign( ب��ر روی تاثیرگ��ذاری مطال��ب کارب��ردی در ح��وزه بازاریابی 

محتوایی بر تصمیم نهایی شان برای خرید، تاکید کرده اند.
بازاریابی محتوایی برای کس��ب وکارهای کوچک بس��یار مفید اس��ت. 
دلیل اصلی آن تاکید بر روی نکاتی اس��ت که این نوع کس��ب وکارها در 

انجام آنها حرفه ای هستند.
در زمینه ایجاد ارتباط بس��یار نزدیک و عمی��ق با مخاطب هیچ برند 

بزرگی به اندازه یک کسب وکار کوچک مهارت ندارد. 
مزی��ت اصلی بازاریابی محتوایی برای کس��ب وکارهای کوچک، علاوه 
بر مهارت ش��ان در آن، بعد مالی قضیه اس��ت. بر این اس��اس بازاریابی 
محتوایی برخلاف س��ایر الگوهای بازاریابی )نظیر بازاریابی تاثیرگذاری( 
تقریب��ا هیچ هزینه ای را طل��ب نمی کند. تنها نکته مه��م در این میان 
تمرکز بر روی تولی��د محتوای کاربردی و مفید برای مخطب هدف مان 

است.
چه نوع محتوایی را باید تولید کنیم؟

نخس��تین پرسش مهم در آغاز کار تولید محتوا در بازاریابی محتوایی 
»چه نوع محتوایی باید تولید کنیم؟« است. 

تقریبا همه اهالی کس��ب وکار، از برندهای کوچک تا غول های دنیای 
تجارت، با این پسش دست به گریبان هستند. شاید یکی از دردسرهای 

اصلی در اینجا وسعت بیش از اندازه دامنه انتخاب کسب وکارها است.
به طور کاملا مش��خص ش��ما به هنگام تصمیم گیری برای سرنوشت 
برندت��ان در ح��وزه بازاریابی محتوایی گزینه ه��ای مختلفی را پیش رو 

خواهید داشت. اجازه دهید به برخی از این گزینه ها اشاره کنم:
• تمرکز بر روی مشکلات کاربران در تعامل با شما

• تمرکز بر روی بیان شیوه استفاده از محصولات مان
• تلاش برای ایجاد جامعه ای بزرگ تر از مخاطب ها

• ارائه نکات مهم در مورد کس��ب وکارمان که به انتخاب محصول بهتر 
از سوی مخاطب کمک خواهد کرد

بی ش��ک این فهرست می تواند بسیار بیش��تر از اینها ادامه پیدا کند. 
بی ش��ک همه آنها اهداف جذابی برای برندها محسوب می شود. در این 
میان معیار انتخاب ما باید ش��رایط ویژه برندمان در کنار نوع مشکلات، 
سلیقه و نیاز مخاطب باشد. به این ترتیب شرایط تولید محتوایی جذاب 

برای ما فراهم خواهد شد.
activecampaign: منبع

100 ایده کارآمد بازاریابی)7(

در شش ش��ماره پیشین به 64 مورد از ایده های کارآمد بازاریابی 
اشاره کردیم و حال به ادامه آنها می پردازیم.

65-ارتباطات خود را با مشتری افزایش دهید 
در رابطه با مش��تریان لازم اس��ت تا اولویت بندی درستی داشته 
باش��ید و علت این امر هم به این خاطر اس��ت که همگان از اهمیت 
یکس��ان برخوردار نبوده و این امر باعث می ش��ود تا رفتار یکس��ان 
ب��ه ی��ک سیاس��ت ناکارآمد تبدی��ل ش��ود. در این رابط��ه همواره 
م��وارد جدی��دی را می توانید بیابید. تنها کافی اس��ت تا هدف خود 
را خدمت رس��انی بهتر دانس��ته و در این مس��یر از بازبینی اقدامات 

صورت گرفته توسط برندهای دیگر نیز غافل نشوید.
66-به موارد قانونی توجه کافی داشته باشید

وج��ود یک مش��اور حقوقی و مش��ورت گرفتن از او قب��ل از انجام هر 
اقدامی، باعث می شود تا کارها به طریق درست آن ها صورت گرفته و دچار 
مش��کلات حقوقی نشوید. فراموش نکنید که تمامی اقدامات شما ممکن 
است به علت یک سهل انگاری و خلاف قانون عمل کردن، کاملا نابود شود. 

67-با روش های افزایش ترافیک سایت آشنا شوید 
ترافیک س��ایت در یک تعریف جام��ع درواقع همان میزان بازدید 
مطالب اس��ت. بدون ش��ک این امر برای هر برندی از اهمیت بسیار 
بالایی برخوردار خواهد بود. به همین خاطر لازم است تا با روش های 
موجود در این زمینه به خوبی آشنا باشید. برای مثال افزایش تعداد 
کلمات کلیدی و یا امکان به انتش��ار گذاشتن آسان مطالب از جمله 

اقدامات موجود در این رابطه محسوب می شود.
68-با مخاطبان خود شوخی کنید 

هم��واره فضای طنز حس بهتری را در افراد ایجاد کرده که امکان 
ارتباط عمیق تر را فراهم خواهد کرد. برای مثال برخی از س��ایت ها 
در هن��گام خری��د اینترنتی ناگهان عبارت صفح��ه مورد نظر  یافت 
نمی شود را در معرض نمایش قرار می دهند. این امر به مخاطب یک 
شوک را خواهد داد که بدون شک پس از فهمیدن ماجرا از شوخی 
ش��ما لذت خواهند برد. با این حال نوع شوخی شما باید با توجه به 

ویژگی های جامعه هدف باشد تا زمینه ساز بروز نارضایتی نشود.
69-بحث برانگیز باشید 

ب��رای این که مخاطب��ان همواره در رابطه با ش��ما صحبت کنند 
لازم اس��ت تا موارد جذابی را بیان کنید. برای مثال این امر توس��ط 
روزنامه ها به خوبی پیگیری می ش��ود. درواقع با نگاهی به تیتر آن ها 
شما به این نکته پی خواهید برد که حتی ممکن است منظور اصلی 
مطلب درس��ت مطابق با تیتر ذکر ش��ده نباشد. با این حال این امر 
باعث می شود تا مخاطب توجه بیش تری را از خود نشان دهد. بدون 
ش��ک برای این امر راهکارهای متعددی وجود دارد که باید بهترین 

را برای خود انتخاب کنید.
70-با مراکز آموزشی ارتباط برقرار کنید 

این امر کاملا وابس��ته به محصول تولیدی ش��ما است. برای مثال 
در صورتی که محصول ش��ما در حوزه کودک است، توصیه می شود 
تا تمرکز خود را بر روی پیش دبستانی ها و مقاطع اولیه قرار دهید. 
در رابطه با دانشگاه ها نیز شما می توانید با کسب اجازه به سخنرانی 
بپردازید. فراموش نکنید که این امر ممکن است  حتی باعث کشف 

استعدادها نیز شود.
71-پادکست ایجاد کنید 

از پادکس��ت ها به عنوان رادیوهای اینترنتی نیز نام برده می شود. 
با این حال آن ها به نحوی هس��تند که کنت��رل همه چیز کاملا در 
اختیار ش��ما اس��ت. درواقع در رادیو ش��ما این ام��کان را نخواهید 
داش��ت که برنامه را ب��رای مدتی متوقف و یا بازپخ��ش نمایید که 
این امر در پادکس��ت ها به خوبی قال اجرا است. فراموش نکنید که 
بس��یاری از افراد شرایط اختصاص زمان برای مطالعه را نداشته و به 
همین خاطر گوش دادن می تواند جایگزین بس��یار خوبی باش��د که 
لازم اس��ت تا در تهیه آن اقدامات لازم را صورت دهید. برای مثال 
وب سایت soundcloud از جمله مکان هایی است که می توانید به 

انتشار پادکست های خود بپردازید.
72-ابزارهای رایگان را ارائه دهید 

با انجام کاری به صورت رایگان می توانید به شهرت خود بیفزایید. 
در ای��ن رابطه الزامی برای انجام اقدامات ب��زرگ نبوده و هر تلاش 
خلاقان��ه ای، قابل تحس��ین خواهد بود. فرام��وش نکنید که این امر 
باعث مراجعه بیش تر به سایت شما شده که خود در زمینه ترافیک 

سایت نیز مفید خواهد بود. 
73-اقدامی را برای موسسات خیریه انجام دهید 

بدون ش��ک موسسات خیریه در تمای نقاط جهان نیازمند کمک 
سایرین هستند. علت این امر هم به این خاطر است که آن ها منبع 
درآمد مشخصی نداشته و موسساتی پول ساز محسوب  نمی شوند. با 
این حال مردم هم��واره نگاه ویژه ای به آن ها دارند. به همین خاطر 
کم��ک به آن ها همراه با پوش��ش خبری خوب، احساس��ات جامعه 
هدف را تح��ت تاثیر قرار خواهد داد. در این رابطه تنها کمک مالی 
مطرح نبوده و ممکن اس��ت محصولات تولیدی ش��ما نیز بخشی از 

نیازهای آن ها را برطرف نماید.
74-به اتاق بازرگانی راه پیدا کنید 

این امر درواقع تشکلی است که در آن امکان تعامل میان بازرگانان 
و صاحبان صنایع و معادن، امکان پذیر خواهد ش��د. به همین خاطر 
توصیه می ش��ود تا در تلاش برای عضویت در اتاق بازرگانی باش��ید. 
بدون ش��ک این امر مزیت های بس��یاری را برای کسب وکار شما به 

همراه خواهد داشت.
75-تقویم چاپ کنید 

تقویم ها از جمله لوازم ضروری هر فردی محس��وب می ش��ود. به 
دلی��ل پرکارب��رد بودن آن بهتر اس��ت تا اقدام به انتش��ار آن کنید. 
در این رابطه ضروری اس��ت تا برند خود را به خوبی نش��ان داده و 
فرام��وش نکنید که امروزه اپ هایی نیز در این رابطه وجود دارد که 
بهتر اس��ت تا هر دو را مورد استفاده خود قرار دهید. وجود این امر 

در مکان های مختلف خود یک تبلیغ رایگان خواهد بود. 
76-نسبت به کارت شرکت بی تفاوت نباشید 

ب��ا نگاهی به اکثر کارت ها ب��ه این نکته پی خواهید برد که آن ها تنها 
شامل نام برند، آدرس و پل های ارتباطی است. با این حال بهتر است تا 
از فضاهای موجود در آن نهایت استفاده را ببرید. برای مثال ذکر شعار از 
جمله موارد موجود در این رابطه محسوب می شود.        ادامه دارد... 

ایستگاهبازاریابی بازاریابی محتوایی چیست؟
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آماده شدن برای متداول ترین مذاکرات شغلی

موضوع مذاکره هرچه که باشد، آماده شدن برای آن حیاتی و ضروری است. 
با این حال لازم است که روش های آمادگی برای مذاکره را با توجه به موضوع 
مذاکره تعریف کنید.  تحقیق و آمادگی مولفه ای است که موفقیت یا شکست 
هر مذاکره ای را رقم می زند. مهم نیست که مذاکره را برای این انجام می دهید 
تا رئیس تان را متقاعد کنید که استحقاق دریافت پاداش را دارید یا می خواهید 
منابع بیشتری را برای اتمام پروژه دریافت کنید، در هر حال باید تحقیق کنید 
و با آمادگی کامل وارد مذاکره شوید. البته روش های آماده شدن برای مذاکره 
و گفت وگو در تمام موارد یکسان نیست؛ برای مثال زمانی که درخواست ترفیع 
ی��ا افزایش حقوق دارید، طبعاً باید صلاحیت و شایس��تگی خود را ثابت کنید 
و درباره دس��تاوردهای تان صحبت کنید، ام��ا زمانی که می خواهید رئیس تان 
را متقاع��د کنی��د تا نیروی جدیدی را برای کمک به تکمیل پروژه اس��تخدام 
کند، باید توضیح دهید که با برخورداری از کمک بیشتر به چه موفقیت هایی 
خواهید رسید. در این مقاله به بررسی سه موقعیت متداول مذاکره های شغلی 
می پردازیم و چگونگی آماده شدن برای هر یک را به اختصار توضیح می دهیم.   

1ـ دریافت پیشنهاد کار
هنگامی که پیشنهاد کار دریافت می کنید، بهترین برخورد در اکثر موارد این 
است که با کارفرمای تان وارد مذاکره شوید. بسیاری از کارفرماها قبول دارند که 
دست پایین را در پیشنهادهای اولیه می گیرند، چون انتظار دارند که متقاضی 
مذاکرات دامنه داری را شروع کند. نتایج مقاله ای که در سال 2010 در نشریه 
رفتار س��ازمانی  به چاپ رسید، حکایت از آن دارد، افرادی که تقاضای افزایش 
حقوق می کنند، موفق می ش��وند که سالانه 5 هزار دلار بیشتر دریافت کنند. 

حتماً موافق هستید که این رقم در درازمدت مبلغ قابل توجهی خواهد شد.
ح��ال باید ببینیم که برای دریافت یک پیش��نهاد بهت��ر چه کار باید بکنید و 
ب��ه چه نوع زمینه چینی نیاز دارید؟ مهم ترین نکت��ه درباره مذاکرات مربوط به 
پیش��نهادهای شغلی این است که تا جایی که می توانید اطلاعات خود را درباره 
آن ش��رکت افزایش دهید. یکی از کارکنان قابل اطمینان آن شرکت یا فردی را 
پیدا کنید که قبلًا آنجا کار کرده و زیر و بم عملکرد سیس��تم حقوق و مزایایش 
را می داند. اگر کس��ی را نمی شناسید، سایت ها یا انجمن های گفت وگوی مرتبط 
را چ��ک کنید. البته باید مراقب باش��ید که به س��ایت های معتبر مراجعه کنید 
و تح��ت تاثیر نظرات جانبدارانه و متعصبانه ق��رار نگیرید. در حالت ایده آل باید 
جست وجوهای تان را در زمان مصاحبه انجام داده باشید و اکنون باید وارد جزییات 
شوید. بررسی کنید که آیا مطلبی در اخبار درباره این شرکت منتشر شده، درباره 
مشکلات و حساسیت های شرکت و همچنین سابقه فرد مصاحبه کننده تحقیق 
کنید. قبل از آن که وارد مذاکره ش��وید، سودمندی دستاوردها و تجربیات خود 
را برای شرکت بسنجید. این موفقیت ها را به صورت داستانی مهیج شامل نقطه 
بروز بحران، فاجعه و ارائه راهکار از جانب خودتان تعریف کنید و چند برگ برنده 
را برای تحت تاثیر قرار دادن مدیران نگه دارید.شرایطی را مطرح کنید که موفق 
شده اید موضوعی را حل کنید و مانع از یک شکست حتمی شوید. این داستان در 
حالت ایده آل بازتابی از موقعیت هایی احتمالی است که در آینده در نقش جدید 
خود نیز با آنها روبه رو خواهید شد. چنانچه ارزش و شایستگی خود را با استفاده 
از زبانی مشترک برای طرف دیگر توضیح دهید، آنها بهتر می توانند دلیلی برای 

پرداخت حقوق بیشتر یا اعطای مزایای بیشتر به شما پیدا کنند.
2ـ درخواست ترفیع یا مذاکره درباره شرایط آن

درست اس��ت که بعضی شرکت ها خط مشی ها و قوانین خاص خود را برای 
ترفیع دارند، اما ش��رکت ها ترجیح می دهند ک��ه حتی الامکان از رفتن زیر بار 
هزینه های اضافی شانه خالی کنند. با این توصیف این خود کارکنان هستند که 

باید نشان دهند شایستگی ترفیع و ارتقا دارند.
آمادگ��ی ب��رای گفت وگو درباره ترفیع، تقریباً ش��بیه به آماده ش��دن برای 
مذاکرات مرتبط با پیش��نهاد کار است؛ در این نوع مذاکرات نیز لازم است که 
درباره دس��تاوردهای مهم و مرتبط با اهداف ش��رکت صحبت کنید. برای این 
کار باید موفقیت های تان را به عدد و رقم تبدیل کنید، البته اش��اره به افزایش 
درآمد نیز کافی خواهد بود. البته اگر ش��غل تان به گونه ای نیست که بتوانید از 
این توصیه اس��تفاده کنید، می توانید از معیارهای دیگر استفاده کنید؛ داده ها 
فاکتور متعارفی برای تبدیل نتایج به اعداد هستند. نمونه های محسوسی از تاثیر 
تلاش های خود بر پیش��برد اهداف شرکت را بیان کنید. به موضوعاتی، مانند 
درآمد، ترافیک سایت یا سرنخ های فروش، فکر کنید که رئیس تان درباره آنها 
نگران است. سپس روی یکی از این موضوعات متمرکز شوید و تحلیلی را ارائه 

دهید که کارتان را به این دغدغه ها مرتبط کند.
بخش مهم��ی از آمادگی برای گفت وگو درباره ترفیع و ارتقا این اس��ت که 
نفوذتان را افزایش دهید. باید با تمام اعضای گروه و کارکنان واحدی که با آن 
همکاری می کنید، ارتباط داش��ته باشید و نیازهای هر یک را تشخیص دهید 
و مدیریت کنید. خودت��ان و کارهایی را که انجام می دهید، به دیگران معرفی 
کنید. بس��یاری این کار را نمی کنند و معتقدند که چنین کارهایی استقبال از 
ترفیعی است که هنوز اتفاق نیفتاده و ممکن است هرگز هم نیفتد، اما واقعیت 
این است که اگر خودتان به خودتان ترفیع ندهید، چه کسی باید بدهد؟ برای 
مثال وقتی با افرادی ارتباط برقرار می کنید که بر روی تصمیم گیرندگان نفوذ 

دارند، می توانید از آنها بخواهید که از شما دفاع کنند. 
گفت وگو درباره ترفیع را باید مانند یک معامله اعتباری در نظر بگیرید. قرار 
نیست که نیازهای تان را مطرح کنید و مصرانه بر روی درخواست تان پافشاری 
کنید تا در نهایت با آن موافقت شود. هدف از مذاکره این است که هر دو طرف 

به راه حلی برسند که نیازها و خواسته های شان را برآورده کند.
3ـ درخواست منابع لازم برای انجام کار

زمانی که تخصیص منابع یا حتی اعطای مزایایی مانند دورکاری یا ساعات 
کاری منعطف موضوع مذاکره باشد، آمادگی برای مذاکره به چیزی مانند تهیه 
پروپوزال نیاز دارد. در طرح پیشنهادی خود باید مطرح کنید که برای رسیدن 
به هدف های تعریف ش��ده به موارد الف و ب نیاز دارید. این پروپوزال می تواند 
مانند ابزار بارش فکری عمل کند، منابع دیگری را که به جای موارد درخواست 
شده به شما پیشنهاد می شود، قبول کنید. هرچه باشد، پیشنهادتان وحی منزل 

نیست و راه های دیگری هم برای رسیدن به هدف وجود دارد.
همان ط��ور که در گفت وگو برای ترفیع عمل کردید، هنگام تهیه پروپوزال 
نیز باید به مزایای آن برای شرکت اشاره کنید. اگر پیشنهادتان پذیرفته شود، 
چه رقمی صرفه جویی خواهد شد؟ درآمد چقدر افزایش خواهد یافت؟ بازدهی 
چقدر افزایش خواهد یافت؟ عملی شدن این طرح چه کمکی به افزایش اعتبار 

شرکت در بازار خواهد کرد؟
جان کلام آن که ایجاد ارزش و حل مسئله، محور اصلی هر مذاکره ای است. 
تا جایی که می توانید خودتان را برای بحث درباره مزایای راه حل پیشنهادی تان 
آماده کنید، اما در عین حال آمادگی بداهه پردازی را نیز داشته باشید. به خاطر 
داش��ته باش��ید که قرار است با انس��ان هایی مانند عواطف و برنامه های خاص 

گفت وگو کنید، چنین گفت وگویی نمی تواند کاملًا قابل پیش بینی باشد.
fastcompany: منبع

رهبری
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نتایج یک مطالعه نش��ان دهنده رفتارهایی مشترک در دوران کودکی 
کارآفرینان است.

چه یک کارآفرین باش��ید، چه یک هنرمند آزاد، یک حرفه ای مستقل 
یا یک کارمند س��ختکوش در هر حال رفتار یا تجربیات دوران کودکی، 

آینده شغلی تان را تحتالشعاع قرار خواهد داد.
Fres - طیی��ن فرضی��ه مبتنی بر پژوهش جدیدی اس��ت که توس��

Books، تامین کننده پیش��رو نرم افزارهای صدور فاکتور برای کس��ب 
و کاره��ای کوچک انجام ش��ده اس��ت. این پژوهش به وجوه اش��تراک 
کارآفرین��ان در دوران کودکی پرداخته اس��ت. از هزار کارآفرینی که در 
این نظرس��نجی شرکت کردند، 8درصد نخستین کسب و کارشان را در 
10س��الگی ش��روع کرده بودند و 26درصد گفتند که والدین شان برای 

تهیه نخستین طرح کسب و کار به آنها کمک کرده اند.
برای نمونه مایک مک درمنت، یکی از موسس��ین FreshBooks به 
تازگی اعلام کرده که طرح یک بازی ویدئویی را در س��ال دوم دبستان 
روی تخته س��یاه کشیده و س��عی کرده نس��خه هایی از این طرح را به 
Vi -  االدین همکلاسی هایش بفروشد. همینطور مایکل لیت  موسس

yard اعتراف کرده که قبل از آنکه در جایی رسماً مشغول به کار شوم، 
در مدرس��ه به دوس��تانم ترقه می فروختم. این ترقه ه��ا را از پدربزرگم 
می گرفتم. فکر می کنم همیش��ه یک کارآفرین بود ه ام. این تجربه روش 

فروش را به من یاد داد.
این تجربیات زودهنگام در زمینه راه اندازی کس��ب و کار نشان دهنده 
اهمی��ت حمای��ت والدی��ن از فرزندان اس��ت. مارک کیوب��ن  در کتاب 
جدیدش ب��ه ن��ام »Kid Start-Up« والدین را تش��ویق می کند که 
حتی اگر ایده کسب و کار فرزندشان را تایید نمی کنند، در تهیه برنامه 
عملیاتی و تعیین اهداف به او کمک کنند. تعریف اهداف ساده کسب و 

کار، مانند ساعت کاری یا واحدهای فروش، قوه تشخیص باارزشی را در 
زمینه کسب و کار در سن پایین در کودکان ایجاد می کند.  

تغییر خانه و ریسک پذیری 
پژوهش مزبور نش��ان داد که 34درصد کارآفرین��ان بزرگترین فرزند 
خانواده هس��تند. 78درصد یک یا دو بار و 38درصد س��ه یا چند بار در 
دوران کودکی جابه جا شده اند. تغییر خانه تجربه دشواری برای کودکان 
اس��ت که آنها را به ش��دت مش��وش و نگران می کند و در عین حال به 
تجربه ارزشمندی برای دوران بزرگسالی تبدیل می شود. افراد بزرگسالی 
ک��ه جابه جای��ی را در دوران کودکی تجربه کرده اند، غالباً حس بس��یار 
قوی تری درباره خود دارند، کمتر به مادیات دلبس��ته می شوند و تصور 
بس��یار روش��ن تری از خواس��ته و هدف خود از زندگی در سنین پایین 

پیدا می کنند. 
ب��ا وجود این که راه اندازی کس��ب و کار هیچ گاه خالی از ریس��ک 
و خط��ر نیس��ت، 67درصد کارآفرینان خودش��ان را بیش��تر محتاط 
می دانن��د تا خطرپذیر. دلیل چنین برداش��تی را می توان در درک از 
ریس��ک جس��ت وجو کرد. 63درصد از کارآفرینان فردی را در دوران 
رش��د می ش��ناختند که کس��ب و کار مورد علاقه خود را با موفقیت 
راه ان��دازی کرده ب��ود. این فرد برای برخی )36درصد( از وابس��تگان 
ب��ود، برای ع��ده ای )11درص��د( خواهر و برادر بود و ب��رای تعدادی 
)14درص��د( یک��ی از دوس��تان خانوادگی نزدیک ب��ود؛ در هر حال 
اکثر کارآفرینان فردی را در زندگی ش��ان می شناخته اند که از او الگو 
گرفته اند و وجود یک راهنما یا الگو باعث ش��ده است که کارآفرینی 

را بدون خطر ببینند.
دانیل سکس، موس��سAppDirect ، که خانواده اش یک فروشگاه 
مبلمان داش��تند، تجربه بدون واسطه ای از کارآفرینی دارد. او می گوید: 
»م��ا نامه ه��ای دستنویس��ی را از فروش��گاه خانوادگی مان ب��رای تمام 
مش��تریان ارسال می کردیم و نظر آنها را درباره معامله ای که با ما کرده 
بودن��د، جویا می ش��دیم. با توجه به این نظرات می توانس��تیم تغییراتی 

را ایج��اد کنیم که وفاداری مش��تریان و افزایش ف��روش را برای مان به 
ارمغان می آورد.«

بهره گی��ری از بازخورده��ای واقع��ی مش��تریان برای دس��ت زدن به 
ریسک های محاس��به شده، وجه مش��ترک اغلب کارآفرینانی است که 
خودش��ان را محتاط توصیف کرده اند. نتیجه اخلاقی این داس��تان این 
است که تصمیم گیری خود را به شانس واگذار نکنیم. کارآفرینان موفق 

ریسک تصمیم های خود را به روش هایی خلاقانه کاهش می دهند.
آموزش در مدرسه و در دنیای واقعی

دیگر وجه مش��ترک کارآفرینان این اس��ت که بیش از 58درصد آنها 
دانش آموزانی بالاتر از حد متوسط بودند و فقط 6درصد خودشان را زیر 
سطح متوسط می دانستند. البته داستان های جذابی درباره کارآفرینانی 
گفته می ش��ود که ترک تحصیل کرده اند تا کس��ب و کار نوپای خود را 
دنب��ال کنند، اما این ت��رک تحصیل کردن به معن��ای ضعف تحصیلی 

آنها نیست.
ی��ک قاعده جادویی برای تبدیل ش��دن به یک کارآفرین موفق وجود 
ندارد. کارآفرین یعنی فردی که به س��ختی کار می کند، پشتکار دارد و 
بعد از هر شکس��ت دوباره برمی خیزد و مصمم تر از قبل به راهش ادامه 
می دهد. به خاطر بس��پارید که ارزش ش��رکت تان به اندازه ارزش عزت 

نفس تان نیست.
را ه اندازی و مدیریت کس��ب و کار یک معجزه ساده نیست که فردی 
مادرزاد توان انجام آن را داش��ته باشد. نتایج یک پژوهش جدید بیانگر 
آن اس��ت که روحیه و خصوصیات برخی افراد تناس��ب بیش��تری برای 
کارآفرینی و مبارزه در مقابل مش��کلات برای رسیدن به موفقیت دارد. 
خوش��بختانه موفقیت امری نسبی اس��ت و تعریف هر کس از موفقیت 
ب��ا دیگری متفاوت اس��ت. کارآفرینان به دلیل کس��ب درآمد بیش��تر، 
ترجیحات و سبک زندگی خاص خود و خواسته و هدف شان از زندگی، 

به سمت راه اندازی یک کسب و کار مستقل کشیده می شوند.
entrepreneur: منبع

آیا بعضی کارآفرین مادرزاد هستند؟
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مدیریت حمله عصبی در محل کار

88936651

اگ��ر بدانید ک��ه هنگام حمله عصبی چه اتفاق��ی در بدن تان می افتد، 
بهتر می توانید فرآیندی را که از آن می ترس��ید، متوقف کنید. به کمک 
ای��ن تکنیک ها می توانید وضعیت ت��ان را مدیریت کنید تا حمله عصبی 
تمام ش��ود. حمله عصبی در محل کار وضعیت سخت و خجالت آوری را 
ایجاد می کند. تلاش برای حرفه ای به نظر رسیدن در زمانی که بدن تان 
می لرزد، عرق کرده اید و س��رتان گیج می رود، کار ساده ای نیست. خبر 
خوش این اس��ت که حمله عصبی معمولاً زودگذر اس��ت. روانشناسان 
بالینی معتقدند که ش��دت حمله عصبی بع��د از حدوداً 10دقیقه کمتر 
می شود، اما همین 10دقیقه برای فردی که از حمله عصبی رنج می برد، 
مانند یک ابدیت به نظر می رس��د. خوشبختانه روش های متعددی برای 

فرونشاندن حمله عصبی و ادامه دادن وظایف شغلی وجود دارد.
حمله عصبی چیست

چنانچ��ه از اتفاقاتی که هنگام حمله عصبی یا پنیک اتک در بدن تان 
رخ می دهد، اطلاع داش��ته باش��ید، بهتر می توانید فرآیندی را که از آن 
می ترسید، متوقف کنید. اگرچه محرک های حمله عصبی کاملًا شناخته 
شده نیستند، روانشناسان معتقدند که حمله عصبی در واقع پیامد یک 
واکنش استرس��ی ش��دید اس��ت. بدن هنگام حمله عصبی، فرد را برای 
مقابله ی��ا فرار آماده می کن��د. علائمی مانند تپش قل��ب، تنگی نفس، 
س��رگیجه و احساس گرفتگی در قفسه سینه ناشی از پمپاژ سریع خون 
است؛ قلب خون را با سرعت بیشتری به سمت گروه های عضلانی اصلی 
می فرستد تا بدن برای جنگ یا گریز آماده شود. کورتیزول و آدرنالین، 
موادی شیمیایی هس��تند که هنگام آمادگی برای روبه رو شدن با خطر 

در بدن ترشح می شوند. 
اگ��ر بدانید که چه اتفاقی در بدن تان می افتد و به خودتان بگویید که 
هیچ خطر واقع��ی تهدیدتان نمی کند، بهت��ر می توانید حمله عصبی را 
پشت سر بگذارید. زمانی که بدانید در حال دیوانه شدن، حمله قلبی یا 
مرگ نیس��تید، به جای آن که یک واکنش فاجعه آمیز از خودتان نشان 
دهی��د، بدن تان را آرام می کنی��د، آرامش خاطر پیدا می کنید و ترس را 

از ذهن تان بیرون می رانید.
به خودتان بگویید که این حمله به زودی تمام می شود

زمانی که متوجه می شوید، حمله عصبی در راه است، اگر به خودتان 
بگویید که می دانید چه اتفاقی در ش��رف وقوع اس��ت و می توانید آن را 
کنت��رل کنید، بهتر می توانید حمله را پش��ت س��ر بگذارید. به خودتان 
بگویی��د که »می دانم چه اتفاقی دارد می افتد«، »باید این اتفاق را قبول 
کنم و روی نفس کش��یدنم متمرکز ش��وم تا این احساس از بین برود«؛ 
ب��ه این ترتیب می توانید با آرامش بیش��تری از این موقعیت دش��وار و 

ناراحت کننده بیرون بیایید.
تغییر وضعیت دهید

اگر احس��اس کردید که عنقریب اس��ت که حمله عصبی شروع شود، 
بهترین کار این اس��ت که س��عی کنید موقعیت تان را تغییر دهید. برای 

پیاده روی بیرون بروید، به سرویس بهداشتی یا اتاق دیگری بروید. البته 
انجام دادن این کار زمانی که تنها در اتاق تان پش��ت میزتان نشسته اید، 
آسان است؛ اما وقتی در سالن همایشی مملو از افراد مختلف نشسته اید 

یا در ش��رایطی قرار دارید که خروج تان از اتاق جلب توجه خواهد کرد، 
خ��روج از محل گزینه مناس��بی نخواهد بود. در ای��ن حالت می توانید 
روی تنفس تان متمرکز شوید و با خودگویی های مثبت خودتان را آرام 

کنید، هرچند باید متوجه باش��ید که ممکن اس��ت چاره دیگری به جز 
خارج ش��دن از محل نداش��ته باش��ید. همان طور که راه موثری برای 
آرام کردن کودک خردس��الی که جیغ می کش��د و پایش را روی زمین 
می کوبد، وجود ندارد، ش��ما نیز چاره��ای ندارید، جز آن که صبر کنید 

تا این توفان رد شود.
به موضوع دیگری فکر کنید

حتی اگر تغیی��ر موقعیت فیزیکی برای تان ممکن نباش��د، می توانید 
وضعی��ت ذهنی ت��ان را تغییر دهید. به موضوع دیگری به جز احس��اس 
طاقت فرس��ایی توج��ه کنی��د که ب��ا حمله ذهن��ی تم��ام وجودتان را 
دربرمی گیرد. ش��اید ش��ما هم این وضعیت را تجربه کرده باش��ید، که 
وقت��ی قبل از یک س��خنرانی مهم مضطرب و در حال دچار ش��دن به 
حمله عصب��ی بوده اید، فردی لطیف��ه ای را در گوش تان زمزمه کرده و 
به این ترتیب توانس��ته اید توجه تان را معطوف موضوع دیگری بکنید و 

خودتان را آرام کنید.  
روی تنفس تان متمرکز شوید

علائ��م جس��می حمله عصب��ی پیامد فعال ش��دن سیس��تم عصبی 
سمپاتیک اس��ت. این علائم با فعالسازی سیستم عصبی پاراسمپاتیک، 
یعنی سیس��تم مسئول بازگرداندن بدن به حالت طبیعی از بین می رود. 
تنفس شکمی به فعالسازی سیستم عصبی پاراسمپاتیک کمک می کند، 
بنابراین س��عی کنید چند نفس عمیق بکشید، به گونه ای که شکم بالا 
و پایی��ن ب��رود. س��پس دهان تان را ببندی��د، به آهس��تگی از راه بینی 
نفس بکش��ید و نفس تان را چن��د ثانیه نگه دارید، بع��د نفس تان را به 
آرام��ی از راه بین��ی بیرون بدهید. برنامه ه��ای رایگانی مانند Calm یا 
Breathe2Relax وجود دارند که با اس��تفاده از آنها می توانید تنفس 

عمیق را تمرین کنید.
از آب سرد استفاده کنید

دست های تان را زیر آب سرد بگیرید یا آب سرد به صورت تان بزنید تا 
با پایین آمدن دمای بدن و آهس��ته شدن ضربان قلب، واکنش سیستم 
پاراس��مپاتیک برانگیخته شود. وقتی سردمان می شود، چون بدن سعی 
می کند که انرژی اش را حفظ کند، س��رعت ضربان قلب کمتر می شود. 
اگر هوای بیرون س��رد اس��ت، برای یک پیاده روی کوتاه بیرون بروید یا 

کیسه یخی را پشت گردن بگذارید.
حمله عصبی تان را پنهان نکنید

تلاش برای پنهان کردن حمله عصبی اس��ترس و اضطراب تان را بیشتر 
می کن��د و حتی حمله را ش��دیدتر می کند. اگر احس��اس می کنید که در 
معرض ش��روع حمله عصبی قرار دارید، این موضوع را با یکی از همکاران 
مورد اعتمادتان که با او راحت هس��تید، در میان بگذارید. اگر موقعیت تان 
را برای اطرافیان توضیح بدهید و اجازه بگیرید که ش��رکت را ترک کنید، 
هنگام شروع حمله عصبی احساس نخواهید کرد که گیر افتاده اید. البته باید 
در اولین فرصت از متخصص کمک بگیرید و روش های موثر و درازمدتی را 

برای غلبه بر این اختلال عصبی پیدا کنید.
fastcompany: منبع
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اخبار

قم- خبرنگار فرصــت امروز: دو پســت  ۲۰/۶۳ 
کیلوولتی شــهرک شکوهیه و بنیاد قم در ادامه سفر وزیر 
نیرو به این اســتان به بهره برداری رسید.به گزارش روابط 
عمومی شــرکت توزیع نیروی برق استان قم، مدیرعامل 
شــرکت توزیع برق قم در مراســم افتتاحیه پروژه های 
صنعــت برق قم که بــا حضور وزیر نیرو، اســتاندار قم و 
ذوالنور نماینده قم در مجلس شــورای اسلامی و جمعی 
از مسئولان برگزار شد، در سخنرانی اظهار داشت: گرمی 
هوا و ریزگردها دو چالش مهم بوده که ســبب می شــود 
مصرف برق در اســتان بیشتر از همیشه شده باشد.مهدی 
آهنین پنجــه گفت: ۳8 درصد از برق اســتان در بخش 

صنعت و یک درصد نیز در بخش کشــاورزی برق مصرف 
می شــود و ما بقی ظرفیت برق استان در بخش خانگی 

مصرف می شود.وی ادامه داد: در استان قم بیش از ۵۵۲ 
هزار مشــترک وجــود دارد، بیش از 8۰ درصد از ســهم 
تعرفه ها از تعداد کل مشــترکین مربوط به بخش خانگی 
است.مدیرعامل شــرکت توزیع برق اســتان قم با اشاره 
به تعداد و مشــخصات پســت های ۲۰/۶۳ کیلوولتی قم 
ابزار کــرد: در مجموع 4۰ ترانس با ظرفیت تولید 1۳۳۰ 
مگاوات برق در استان قم فعال است.آهنین پنجه با بیان 
وضعیت واحدهای تولید پراکنده خاطرنشان کرد: در کل 
۳ نوع واحد تولید پراکنده گاز ســوز، نیروگاه تجدیدپذیر 
خورشــیدی و نیروگاه تجدید پذیر بــرق آبی با ظرفیت 

تولید ۳۵.8 مگاوات فعال است.

اصفهان- قاسم اسد: مهندس یزدی زاده مدیرعامل 
ذوب آهن اصفهان در چهارمین کنفرانس اســتیل پرایس 
با بیان اینکه صادرات این شــرکت از ســال 9۲ تا کنون 
رشــد چشمگیری داشــته و از 1۳۲ هزار تن در سال 9۲ 
به یک میلیون و 198 هزار تن در ســال 9۶ رسیده است 
گفت : صادارات این شــرکت به 14 کشور دنیا در 4 قاره 
انجام می شود و با دریافت گواهینامه کرز درسال گذشته 
، صــادرات میلگرد ذوب آهن به اروپــا نیز در حال انجام 
است. در سال جاری اگر تحریم های ظالمانه آمریکا مانع 
نشود ، این شــرکت به صادرات یک میلیون و ۳۰۰ هزار 
تن دســت پیدا می کند.مدیر عامل ذوب آهن اصفهان از 
تحریــم های ظالمانه آمریکا به عنوان یکی از چالش های 
صــادرات فولاد ایران نام برد و برخی راهکارهای مقابله با 
آن را بدین شــرح بیان نمــود : راه اندازی NGO های 
صادراتی برای از بین بردن قابلیت ردیابی موسسات مالی 
، بهره گیری از ظرفیت هــای بانک های خصوصی برای 

تبادلات مالی با افزایش حساســیت بر روی تراکنش های 
بانک های دولتی ، تلاش برای انجام معاملات با ارز سایر 
کشــورها به منظور عدم رهگیری تراکنش توسط آمریکا 
،عقد قراردادهای Barter با خریداران در بازارهای هدف 
به عبارت بهتر واردات مواد اولیه در برابرصادرات محصول 
، حمایت از صادرکنندگان برای جبران بخشــی از هزینه 

های تحمیل شــده ناشی از تحریم ها با استفاده از مشوق 
هــای صادراتی و معافیت های مالیاتــی  و .... مدیرعامل 
ذوب آهن ظرفیت واقعی تولید این شــرکت را در صورت 
تامین منابع پایدار حدود 4 میلیون تن ذکر کرد و گفت : 
در سال جاری این شرکت پس از تولید ریل U۳۳ موفق 
به تولید ریل UIC۶۰ شــد و با تولید شمش بیم بلانک ، 
تیرآهن H۳۰ را برای اولین بار در کشور تولید نمود .وی 
افــزود : اگر کارگاه نــورد ۶۵۰ ذوب آهن اصفهان تمرکز 
خود را بر تولید ریــل بگذارد ، امکان تولید 4۰۰ هزارتن 
ریل در این شــرکت وجود دارد. این کارگاه قابلبت تولید 
مقاطع سنگین را نیز دارد و می تواند سالانه ۶۵۰ هزارتن 
انواع ریل و مقاطع ســنگین را تولید کند . مهندس یزدی 
زاده میزان مصرف ریل در کشور با توجه به افق 14۰4 را 
در بهترین حالــت 1۵۰ هزارتن اعلام کرد و افزود : ذوب 
آهن به راحتی توان تامین ریل مورد نیاز کشور را دارد .  

برق  با حکم مدیرعامل شرکت  اهواز- شبنم قجاوند: 
منطقه ای خوزستان بیژن بابادی به عنوان مدیریت حراست 
و امــور محرمانه و علی اصغر خدا مــراد منگری به عنوان 
مدیریت خطوط طرح های توسعه برق این شرکت منصوب 
شدند.در حکم صادره محمود دشت بزرگ برای بیژن بابادی 
آمده است؛ با توجه به سوابق و تجارب جنابعالی به موجب 
این ابلاغ به عنوان مدیریت حراست و امور محرمانه شرکت 
برق منطقه ای خوزســتان منصوب می شوید تا تحت نظر 
اینجانب انجام وظیفه نمایید.مدیر عامل شرکت برق منطقه 
ای خوزســتان در حکمــی دیگر نیز، علــی اصغر خدامراد 
منگری را با توجه به ســوابق و تجــارب به عنوان مدیریت 

خطوط طرح های توســعه  برق منصوب کرد تا تحت نظر 
معاونت طرح های توســعه برق انجــام وظیفه کند.در این 
احکام ذکر شــده است؛ امید است با اســتعانت از خداوند 

متعــال و رعایت تقوای الهی، ضمــن برنامه ریزی دقیق و 
بهره گیری از توان کارشناســی آن واحد نســبت به انجام 
وظایف محوله در راستای خدمت به نظام مقدس جمهوری 
اســلامی ایران، موفق و موید باشید.شایان ذکر است، بیژن 
بابادی سابقاً مدیریت حراست شرکت برق منطقه ای فارس، 
معاونــت بهره برداری و سرپرســتی دفتر مدیریت بحران و 
پدافند غیر عامل شــرکت برق منطقه ای خوزســتان را بر 
عهده داشــته اســت.علی اصغر خدامراد منگری نیز سابقه 
مدیر امور بهــره برداری ناحیه شــرق و جنوب و مدیریت 
حراســت و امور محرمانه شرکت برق منطقه ای خوزستان 

را در کارنامه دارد.

انتخابات  کرج- خبرنگار فرصت امروز: در جلســه 
هیات رییسه شورای هماهنگی روابط عمومی های استان 
»داود داودی« مدیر روابط عمومی اتاق بازرگانی البرز به 
عضویت هیات رئیســه روابط عمومی های استان درآمد. 
به گزارش روابط عمومی اتاق بازرگانی البرز، این انتخاب  
بــا رای گیری اعضا صورت گرفته و بــا اکثریت آرا هفت 
نفر مدیران روابط عمومی دســتگاه های اجرایی استان به 
عنــوان اعضای اصلی و یک نفر بــازرس و یک نفر خزانه 
دار انتخاب شــدند.گفتنی است ،«فرید نجف نیا«، »علی 
منصورزارع«، علیرضا پیغمبردوست« وعلی علی اکبری«، 
»رضا افخمــی »و »زینب حدادی« از دیگر اعضای هیات 

رئیسه وعلیرضا موسوی، مقیمی و لیلا و » زینب حدادی«  
انتخاب شدند.همچنین سید جمال بهشتی بعنوان بازرس 

و مهدی دانش شــهرکی بعنوان خزانه دار و اعظم رسولی 
و افسانه مهینی نیز بعنوان علی البدل معرفی شدند.روابط 
عمومــی به عنوان اصلی ترین حلقه ارتباط بین مدیران و 
کارکنان، مسئولیت خطیری در فرآیند دسترسی مدیران 
و افکار جمعــی کارکنان دارند به همین دلیل توجه ویژه 
به روابط عمومی، به عنوان نهادی که می تواند به صورت 
نظام مند، برنامه ریزی شده و سنجیده برای ایجاد، حفظ 
و گســترش تعامل و تفاهم مدیران با کارکنان اقدام کند، 
بسیار حائز اهمیت است.این سومین دوره انتخابات هیات 
رئیسه شــورای هماهنگی روابط عمومی استان بوده و به 

مدت دو سال می باشد.

مشهد- صابر ابراهیم بای : رئیس تعمیرات ابزاردقیق 
شــرکت پالایش گاز شهید هاشمی نژاد از ساخت و نصب 
سامانه کنترل گسترده در این مجتمع گازی خبر داد.علی 
بیات در این خصوص گفت: نمونه اولیه کارت ها و ماژول 
های این سیســتم با همت کارشناســان داخلی ساخته 
شــد و پس از موفقیــت در آزمایش عملیاتــی، در  مدار 
فرمان واحد چهار بازیافت گوگــرد قرار گرفت.وی اضافه 
کرد: سیستم های کنترل گســترده، یکی از اجزای مهم 
و اساسی در بخش اتوماســیون صنعتی و ابزار دقیق می 
باشد که دانش فنی ساخت آن ها به لحاظ پیچیدگی های 
بالای تکنولوژی آن ها، تنها در اختیار کشورهای معدودی 
در دنیا می باشد.بیات ادامه داد: سیستم کنترل گسترده 
تولید داخل شرکت منطبق با مشهورترین استانداردهای 
کنترلی اروپا طراحی و تولید و بومی شــده اخیراً مراحل 
تست میدانی را با موفقیت پشت سر گذاشته ، امکان ارائه 

قابلیت های بیشــتری نســبت به نمونه خارجی را فراهم 
آورده اســت.وی تاکید کرد: طراحی، ســاخت و عملیاتی 
شدن این سیســتم با هدف تحقق شعار حمایت از تولید 
داخل در راستای اقتصاد مقاومتی، به منظور رفع نیازهای 
اساســی صنعت نفت، گاز و ســایر صنایع کشور صورت 
پذیرفته اســت.رئیس تعمیرات ابزاردقیق پالایشــگاه گاز 

شهید هاشــمی نژاد بیان داشــت: طراحی و ساخت این 
سیســتم با حمایت مدیران ارشد پالایشــگاه و به همت 
کارشناسان شــرکت پالایش گاز شــهید هاشمی نژاد و 
همکاری یکی از شــرکت های دانش بنیان حاصل شــده 
است.بیات خاطر نشان ساخت: این سیستم  توانسته است 
بــا بهبود عملکرد در فرآیند تصفیــه و پالایش گاز، مانع 
خروج مقادیر  زیادی ارز از کشور گردد.وی یادآور شد: با 
دانش فنی حاصل شده قابلیت ارتقای این سیستم وجود 
دارد و با هدف پاســخگویی به نیازهــای صنایع داخلی، 
ســاخت سری های جدید این سیستم در دستور کار قرار 
دارد.گفتنی است: پروژه ارتقای سیستم واحد تصفیه گاز 
یکی از پروژه های مهم راهبردی در سطح پالایشگاه های 
گازی از نظر عملیاتی و اقتصادی محسوب میشود که در 
آینده نزدیک از این محصول تولید داخلی و بومی شــده 

استفاده خواهد شد.

باحضور وزیر نیرو

دو پست انتقال و فوق توزیع در شهرک شکوهیه و بنیاد قم به بهره برداری رسید

مهندس یزدی زاده مدیرعامل ذوب آهن اصفهان در کنفرانس استیل پرایس

برنامه ریزی  ذوب آهن اصفهان برای یک میلیون و 300 هزارتن صادرات تا پایان سال جاری

انتصاب مدیریت حراست شرکت برق منطقه ای خوزستان

عضویت اتاق بازرگانی البرز  درهیات رئیسه شورای هماهنگی روابط عمومی های استان

در راستای تحقق منویات رهبری در حوزه اقتصاد مقاومتی صورت گرفت؛

ساخت و نصب دستگاه سیستم کنترل گسترده در پالایشگاه گاز شهید هاشمی نژاد

ساری – دهقان : معاون وزیر راه و شهرسازي و رییس 
ســازمان راهداري و حمل و نقل جاده اي کشور از مناطق 
ســیل زده غرب اســتان بازدید نمود وی در این بازدید 
بازسازی سریع راههای تخریب شده و پلهای آسیب دیده 
از ســیل اخیر را مورد تاکید قرار داد.به گزارش خبرنگار 
مازنــدران و به نقــل روابط عمومــي اداره کل راهداری 
و حمــل و نقــل جاده ای اســتان مازنــدران ، مهندس 
عبدالهاشم حسن نیا  گفت: وقوع سیل کم سابقه خسارات 
زیادي به زیرســاختهاي استان به ویژه راهها و ابنیه فني 
وارد شــده و به جهت گســتردگی میزان آسیب وارده به 

محورهای مواصلاتی استان اعم از اصلی،فرعی و روستایی 
و محدودیت ماشــین آلات و کمبودهــا ،تلاش راهداران 

همچنان در جهت رفع مشــکل مردم شــریف اســتان و 
برقراری ترافیکی ایمن ادامه خواهد داشت.   معاون وزیر 
راه و شهرســازي و رییس سازمان راهداري و حمل و نقل 
جاده اي کشور در ادامه افزود :طي نامه اي از معاون رییس 
جمهوري و رییس سازمان برنامه و بودجه کشور، خواستار 
تأمین اعتبار جهت بازســازي نقاط تخریب شده در سیل 
اخیر در اســتانهاي گیلان، مازندران، خراسان شــمالي و 
گلستان شدیم که در صورت تأمین اعتبار ، رفع مشکلات 
و موانع و بازســازي این راهها و ابنیه فني آن امکان پذیر 

خواهد بود.

معاون وزیر و ریاست سازمان راهداری و حمل و نقل جاده ای کشور:

بازسازی سریع راههای تخریب شده و پلهای آسیب دیده از سیل اخیر مورد تاکید می باشد

18مجتمع کشاورزی آماده واگذاری به بخش خصوصی است
کرمانشاه- منیر دشتی : رئیس سازمان جهاد کشاورزی کرمانشاه گفت: در استان مجتمع های بزرگ بخش کشاورزی 
شــامل چهار مجتمع دامپروری، 1۳ مجتمع گلخانه ای و یک مورد مهمانســرا آماده واگذاری به ســرمایه گذاران بخش 
خصوصی است.خســرو شهبازی افزود: سرمایه داران می توانند با سرمایه گذاری در مجتمع های گلخانه ای زمینه اشتغال 
جوانان را فراهم آورند. وی با بیان اینکه سازمان جهاد کشاورزی حمایت های خوبی از سرمایه داران برای سرمایه گذاری 
در مجتمــع های گلخانه ای و دامپروری دارد، گفت: طرح های قابل واگذاری از مشــوق های بیشــتری برخوردار بوده و 
برخی از پروژه ها به منظور تسهیل در اجرا توسط سرمایه گذاران، از زیرساخت هایی خوبی برخوردار شده اند.شهبازی با 
اشــاره به پروژه های قابل واگذاری به ســرمایه گذاران به تشریح آنها پرداخت و تصریح کرد: اکنون 1۳ مجتمع گلخانه ای 
قابل واگذاری داریم که شامل مجتمع گلخانه ای میاندار قروتک گیلانغرب در سطح ۲۰ هکتار، مجتمع گلخانه ای باباولی 
الدین شهرســتان صحنه به مســاحت ۲۰ هکتار، ایجاد 1۰ مجتمع گلخانه ای گرمسیری در قصرشیرین به مساحت ۵۰۰ 
هکتار که 1۰ واحد ۵۰ هکتاری را دارد.او سایر مجتمع های گلخانه ای را شامل مجتمع گلخانه ای چله نظامی گیلانغرب 
با مســاحت هشت هکتار در ۲ قطعه چهار هکتاری؛ مجتمع گلخانه ای محمودآباد گاوکل در شهرستان صحنه به مساحت 

۵۲ هکتار و مجتمع گلخانه ای سرپل ذهاب در سطح ۳9 هکتار نیز از جمله مجتمع های در دست واگذاری می باشند.

به مناسبت هفته دفاع مقدس؛ 
اردوی حلقه های صالحین بسیجیان ICT استان گلستان برگزار شد

گرگان- خبرنگار فرصت امروز: به مناســبت فرا رســیدن هفته دفاع مقدس، اردوی حلقه های صالحین پایگاه های 
مقاومت بســیج مخابرات منطقه گلستان، پســت، فناوری اطلاعات، پست بانک و زیر ساخت با حضور بسیجیان این ارگان 
ها برگزار شــد.به گزارش روابط عمومی مخابرات منطقه گلستان؛ غلامعلی شهمرادی مدیر مخابرات منطقه گلستان اظهار 
داشــت: این اردوی فرهنگی_ورزشــی پس از فراخوان با استقبال چشم گیر بسیجیان همراه بود .وی افزود: یکی از برکات 
انقلاب اسلامی، تشکیل بسیج بوده و کسی فکر آن را نمی کرد که بسیج  در کشور این چنین فراگیر شود.شهمرادی تصریح 
کرد: بسیج امروزه در کشور در ابعاد مختلف ریشه دوانده است و باید این را یاد آور شویم که بسیج تنها برای زمان جنگ 
نیست و باید در ابعاد مختلف ورود پیدا کند.مدیر مخابرات منطقه گلستان با بیان این مطلب که بسیج در کشور تخصصی 
شــده است، اظهار کرد: کشور ما در شرایطی قرار دارد که حفظ، آمادگی، هوشیاری برای ملت ایران، لازم و واجب است و 
دشــمن تمام تلاش خود را کرده اســت که ملت ایران را زمین گیر کند.وی افزود: با همبستگی که در کشور و مردم ایران 
وجود دارد دشمن با حربه اقتصادی ورود پیدا کرده است و در صدد از بین بردن این همبستگی است.«شهمرادی« خاطر 
نشــان کرد: در رزمایش اقتدار ۲ در کشــور، مردم ما به دشــمن اعلام کردند که ملت ما هرچند با مشکل اقتصادی همراه 

است، اما زمانی که پای انقلاب و نظام در میان آید، با جان و دل برای حفظ آن دریغ نخواهند کرد

مکی زاده اعلام کرد:
5000سند دریانوردی طی شش ماه اخیر صادر شد

بندرعبــاس- خبرنگار فرصت امروز: معاون امــور دریایی اداره کل بنادر و دریانوردی اســتان هرمزگان از فعالیت 
بیش از ۳۰ هزار دریانورد در این اســتان و صدور پنج هزار فقره ســند دریانوردی طی نیمه نخســت ســال جاری خبر 
داد. به گزارش روابط عمومی اداره کل بنادر و دریانوردی اســتان هرمزگان، "اســماعیل مکی زاده" با اعلام اینکه اســتان 
هرمزگان در حوزه صنعت دریانوردی کشــور از سهمی چشمگیر برخوردار است، اظهار داشت: بیش از ۳۰ هزار نفر معادل 
حدود یک چهارم از جمعیت 1۳۰ هزار نفری دریانوردان کشــور در این اســتان فعالیت می کنند. وی با اشــاره به صدور 
ســه هزار و 491 فقره گواهینامه دریانوردی طی نیمه نخســت ســال جاری، افزود: از این تعداد، دو هزار و ۳۶۳ فقره به 
گواهینامه های اصلی)گواهینامه تعیین ســمت در شــناور( و یکهزار و 1۲8 فقره مربوط به گواهینامه های جانبی)آموزش 
 )ILO(مربوط اســت.به گفته مکی زاده، طبق الزام کنوانســیون سازمان جهانی کار )های جنبی از جمله در مباحث ایمنی
باید تمامی دریانوردان برای فعالیت حرفه ای خود شناســنامه دریانوردی داشــته باشند و بر همین اساس، یکهزار و 497 
فقره شناســنامه دریانوردی در هرمزگان صادر شــده است.معاون امور دریایی اداره کل بنادر و دریانوردی استان هرمزگان 
همچنین خاطرنشان کرد: از ابتدای سال جاری تاکنون، در مجموع چهار هزار و 988 سند دریانوردی صادر شد.مکی زاده 
در پایان گفت: 97۵ نفر-آزمون دریانوردی از آغاز سال جاری تا ابتدای مهر ماه به ثبت رسیده و این آزمون های شایستگی 

در حوزه های فرماندهی، افسری عرشه و مهندسی و کاربری شناورهای چوبی و فلزی بوده است.

دیدار فرماندار کردکوی با مدیر شرکت ملی پخش فراورده های نفتی منطقه گلستان
گرگان- خبرنگار فرصت امروز: باهدف هماهنگی مطلوب تر و بررســی مشکلات سوخترسانی به مصرف 
کنندگان فراورده های نفتی، فرماندار کردکوی با حضور در دفتر مدیر شــرکت ملی پخش فراورده های نفتی 
اســتان گلســتان، با ایشــان دیدار کرد.به گزارش روابط عمومی شرکت نفت گلســتان، در این دیدار عیسی 
افتخاری، مدیر منطقه در خصوص روند ســوخت رسانی به مصرف کنندگان بخشهای مختلف خصوصا بخش 
کشــاورزی ، باتوجه به پشت سر گذاشتن فصل کشــاورزی مطالبی بیان نمود.وی همچنین از آمادگی کامل 
شــرکت برای مواجهه با فصل سرما خبر داد و افزود: با برنامه ریزیهای انجام شده ذخیره سازی فرآورده ها در 
انبارهای منطقه به نحو مطلوب صورت گرفته و جهت سوخترسانی هیچ گونه مشکلی نخواهیم داشت.در ادامه 
فرماندار شهرســتان کردکوی ضمن ابراز رضایت از نحوه سوخترســانی، از تلاش و مساعی مدیر شرکت نفت 

گلستان و مجموعه کارکنان خدوم این شرکت قدردانی نمود.

بهسازي و نوسازي شبکه مخابرات کریت  کمپ از سوي مخابرات شرکت 
نفت و گاز کارون

اهواز- شبنم قجاوند: با تلاش مخابرات شرکت بهره برداري نفت و گاز 
کارون، عملیات تعویض و نوســازي یکي از کابل هاي اصلي شبکه مخابرات 
کریت کمپ انجام شد.رییس مخابرات شرکت بهره برداري نفت و گاز کارون 
در تشــریح خبر فوق اظهار داشت : قســمت عمده زیرساخت ارتباط داخلي 
ناحیه کریت کمپ به صورت شــبکه، مبتنی بر دو کابل اصلی به نامهای کابل 
)A ( و کابل )C ( هرکدام با ظرفیت 1۰۰ زوج و مجموعاً به طول 9۰۰۰ متر 
می باشد. سید عبدالنبی فواضلی گفت : این کابل ها وظیفه انتقال خطوط تلفن به واحدهای عملیاتی و خدماتی مستقر 
 ،) GTP( در مجموعه صنعتي کریت کمپ از جمله کارخانه هاي گاز و گازمایع 7۰۰ و 8۰۰، پالایشــگاه شــیرین سازی
ترابری ســنگین، جایگاه سوخت رسانی شهید الماسي و آتش نشــانی را بر عهده دارند.وی افزود : در چند سال اخیر 
کابل )A ( بر اثر عوامل طبیعی )فرســایش و رطوبت( و گاهي عوامل انســانی، دچار آسیب هاي قابل توجهی شد که این 
آسیب ها باعث تغییر پارامترهای موثر در خطوط کابل و در نتیجه منجر به کاهش کیفیت و ایجاد محدودیت های ظرفیتي 
در این زمینه گردید. رییس مخابرات شرکت نفت و گاز کارون با بیان این مطلب که کارشناسان واحد عملیات خطوط 
تلفن با بکارگیری دانش و تجربه خود و انجام بررســی های مکرر و تشــخیص نقاط آسیب دیده کابل مذکور، نسبت به 
تعویض آن اقدام نمودند ، گفت : ســود و صرفه اقتصادي این اقدام، با احتســاب کاهش هزینه های عملیاتی روزمره که 
به واسطه ی حضور مکرر نفرات در محل به منظور رفع اشکال به شرکت تحمیل می گردید و حذف هزینه هاي مربوط به 

برون سپاري، 1.۵ میلیارد ریال برآورد مي شود.

برگزاری بیش از 30هزارنفرساعت آموزش درشرکت گاز استان مرکزی 
اراک - مینو رستمی: معاون مالی وپشتیبانی شرکت گازاستان مرکزی ازبرگزاری 1۰هزارو۶۶7نفرآموزش 
برای کارکنان شــرکت گاز استان تاپایان مردادماه ســال جاری خبرداد. به گزارش روابط عمومی شرکت گاز 
استان مرکزی ایشان بااعلام این خبرافزود: جهت توانمند سازی وارتقاءسطح دانش تخصصی وعمومی کارکنان 
، واحدآموزش این شــرکت در سال 1۳9۶با برگزاری 71دوره آموزشی در داخل شرکت و47دوره آموزشی در 
خارج از شــرکت موفق به اجرای ۳۰هزارو۶9۰نفرســاعت آموزش برای کلیه کارکنان شــرکت گردید.علیرضا 
جدیدی درادامه افزود: از مجموع 118دوره اجرا شــده در ســال 9۶تعــداد 18دوره بهبود مدیریت ،۲4دوره 
HSE،7۳دوره شــغلی ،یک دوره قانون ارتقاء سلامت اداری و دو دوره آداب واسرار نماز وروخوانی قرآن مجید 
ویژه ماه مبارک رمضان برگزار شده  است و واحدآموزش با راه اندازی سامانه آموزش مجازی شرکت ملی گاز 
ایران با ثبت نام تعداد 1۵۵نفر در دوره های آموزشی فصول مختلف به میزان ۲۶48نفر ساعت آموزش مجازی 
در ســال 9۶ دست یافت.همچنین در راستای تعامل با دانشگاه و مراکز آموزشی با پذیرش کارآموز از خدمات 
۲7کارآموز در قالب ۵1۶۰نفر ساعت در واحدهای مختلف شرکت استفاده نموده است .معاون مالی وپشتیبانی 
شــرکت گازاستان مرکزی با بیان اینکه  از ابتدای ســال 97تا پایان مرداد ماه ،میزان 1۰هزارو۶۶7نفرساعت 
دوره های آموزشــی برگزارشده اســت گفت: برگزاری ۲4دوره آموزشی درداخل و1۵دوره درخارج ازشرکت و 
همچنین تعداد 7۶نفردر 1۳۳دوره آموزش مجازی در فصل بهار وتابســتان 97ثبت نام نموده اند وپیرو تفاهم 
نامه منعقده شــرکت ملی گاز ایران و ســازمان فنی وحرفه ای ،مشــخصات ۵4۵نفر از امدادگران گاز شهری 
وروســتایی جهت شرکت در آزمون در ســامانه فنی وحرفه ای ثبت وبا نظارت واحد آموزش در سطح استان 

آزمون فوق الذکر برگزار گردید.
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مترجم: امید گوهری

احتمالاً از آنجایی که به تازگی وارد بازار کار ش��ده اید و 
یا دوست و خویش��اوندی دارید که چنین شرایطی دارد و 
می خواهید ب��ه او کمک کنید، به فک��ر خواندن این مقاله 
می افتید. یک تصمیم مهم، ش��رایط مالی شما را در آینده 
تحت تأثیر قرار می دهد، اما اکثر مردم در انتخاب آن اشتباه 

می کنند؛ شبیه به غالب مردم نباشید!
برنامه ریزی برای بازنشستگی احتمالاً سخت ترین چالشی 
اس��ت که در زندگی مالی خود با آن مواجه می شوید. طرح 
برنامه مناسب به شما در رسیدن به استقلال مالی در آینده 
کمک می کند، ام��ا اگر در ابتدای زندگی کاری خود، یکی 
از این س��ه »اشتباه بزرگ« را مرتکب ش��وید، احتمالاً در 
آینده و در راه رس��یدن به آزادی مالی به سدهای بسیاری 

برخورد خواهید کرد.
عدم پس انداز به اندازه و یا تعویق در امرِ پس انداز 

وقتی در آغاز زندگی کاری خود هس��تید، مسائل مربوط 
به بازنشس��تگی احتمالاً جایی در بالای لیست دغدغه های 
زندگی تان نخواهند داش��ت. در دومین یا س��ومین دهه از 
زندگ��ی، احتمالاً مش��غول پرداخت هزینه ه��ای مربوط به 
دوران تحصی��ل، پرداخت بدهی ه��ای کارت اعتباری و یا 
هزینه ه��ای روزمره زندگی تان هس��تید. س��ایر برنامه های 
مالی ش��ما احتم��الاً برنامه ریزی برای خری��د خانه و کنار 
گذاش��تن پول برای شرایط اورژانس��ی است که بسیاری از 

برنامه ریزهای مالی به شما توصیه می کنند.
تمام این اهداف و چالش های مالی بر سر به چنگ آوردن 
پول های ش��ما رقابت دارند. چنین مسائلی دلیل اصلی این 
اش��تباه هستند که شما در آینده می توانید بیشتر پس انداز 
کنی��د و ی��ا کل پول مورد نیازت��ان را در یک مقطع خاص 
کنار بگذارید. بس��یاری اف��راد دیگر معمولاً ب��ه کارفرما و 
برنامه بازنشس��تگی پیش فرض که ثبت نام در آن به صورت 
خودکار صورت می پذیرد، اعتماد می کنند. ایراد این روش، 
نرخ بس��یار ک��م در ابتدای کار اس��ت که احتم��الاً  کافی 

نخواهد بود.
بهترین اس��تراتژی جه��ت حصول اطمین��ان از کفایت 
میزان پس انداز، انجام محاس��بات در آغاز برنامه ریزی برای 
حساب بازنشس��تگی تان و حداقل یکبار ارزیابی و مرور آن 
در سال است. این فرآیند به شما اجازه می دهد که بتوانید 
شرایط زندگی مطلوبی در دوران بازنشستگی داشته باشید 
و برای تصمیم گیری در این مورد به همکاران و دوستا ن تان 

وابسته نباشید.
معم��ولاً توصیه می ش��ود برای ش��روع، حداق��ل 10 تا 
15درصد از درآمد سالانه خود را کنار بگذارید. اگر 15درصد 
یا بیش��تر عددی غیرقابل حصول در روزهای ابتدایی باشد، 
تلاش کنید در صورت وجود برنامه بازنشستگی پیشنهادی 

از جان��ب کارفرمای تان، در آن مش��ارکت کنید. اگر امکان 
افزایش خودکار نرخ بازنشس��تگی در برنامه بازنشس��تگی 
شرکت تان وجود دارد، افزایش تدریجی و سالانه مقدار آن 
نیز روش��ی دیگر جهت »پس انداز بیش��تر در آینده« است. 
اگ��ر این امکان وجود ن��دارد، برای خودتان ی��ادآور تقویم 
ایجاد کنید تا در پایان هر سال حداقل 1 تا 2درصد نرخ را 
افزایش دهید. این احتمال وجود دارد که بخواهید مبالغی 
بیش��تر و یا مزایایی را به حس��اب بازنشستگی خود اضافه 
کنید. حداقل کاری که می توانید انجام دهید این است که 
امرِ پس انداز را خودکار س��ازید و به صورت مس��تقیم برای 

بازنشستگی خود پول واریز کنید.
عدم برنامه ریزی از آغاز کار

وقتی به یک رس��توران می روید که دارای منویی با 200 
انتخاب اس��ت، قطعاً در محدودکردن انتخاب تان احساس 
س��ردرگمی می کنی��د. برنامه مالی آینده  ب��ا اختلاف زیاد 
از انتخ��اب وعده  غذایی مهم تر اس��ت. برخی انتخاب ها در 
زندگی، بس��یار مش��قت بار هس��تند، خصوصاً زمانی که از 

میزان اهمیت آنها اطلاع پیدا می کنیم.
انتخاب میزان سرمایه گذاری اولیه در برنامه بازنشستگی 
برای اغلب ما چالشی سخت است، چرا که ما اغلب شرایط 
مالی مطمئنی نداریم تا بتوانیم تصمیمی آگاهانه براس��اس 
آن بگیری��م. حقیقت این اس��ت که اب��زار و منابع مختلفی 
وجود دارند که به ما در انتخاب مان کمک می کنند و حتی 
یک سرمایه گذار تازه کار نیز می تواند برنامه ای اولیه طراحی 
کند. اگر ش��ما یک برنامه نوشته ش��ده ندارید، احتمالاً در 
دوران بازنشس��تگی خود به اندازه کافی پول برای رسیدن 

به اهداف مهم زندگی تان نخواهید داشت.
داش��تن یک برنامه س��رمایه گذاری اولیه می تواند به ما 
کم��ک کند از تصمیمات احساس��ی ک��ه برنامه  های مان را 
مختل می کنند، بپرهیزیم. در زمان نوس��انات شدید بازار، 
اکثر س��رمایه گذاران دست از بازار بورس می کشند و بسیار 
محافظه کاران��ه به ام��رِ س��رمایه گذاری می پردازند. اگر در 
مقاط��ع ابتدای��ی کارتان قرار دارید و این فراز و نش��یب ها 
منجر به ترس ش��ما از بازار بورس می ش��ود، قطعاً اش��تباه 
بزرگی مرتکب ش��ده اید. اگر مرتب��اً به مخاطرات مربوط به 
بازار بورس فکر کنید، عملی کوته فکرانه انجام داده اید؛ چرا 
که به خطر بزرگتر ساکن نگاه داشتن پول تان دچار شده اید.
برای یک س��رمایه گذار که تنها سهامی از شرکت را دارد 
و نه جایگاهی در تیم مدیریت، اس��تراتژی س��رمایه گذاری 
منفع��ل و کم هزینه را در نظر بگیرید که صرفاً به تخصیص 
دارایی ه��ا )و ی��ا چگونگ��ی تقس��یم س��رمایه تان در انواع 
کلاس های دارایی همچون سهام، اوراق قرضه، دارایی های 
حقیقی و پول نقد( مرتبط اس��ت. این استراتژی معمولاً در 
مقایسه با تخصیص تمام س��رمایه به سهام شرکتی که در 
س��ال مالی قبل عملکرد مطلوبی داش��ته است، بهتر عمل 

می کند. یک روش در س��رمایه گذاری بدون حق مدیریت، 
تخصیص منابع به یک مجموعه س��هام با زیرمجموعه های 
مختلف است که ش��امل راهنمایی های مطلوبی می شود از 
قبیل تخصیص دارایی ها در صندوق سرمایه گذاری مشترک 
که با میزان تمایل ش��ما در ریسک پذیری همخوانی دارد. 
به عن��وان یک گزین��ه جایگزین، صندوق س��رمایه گذاری 
مش��ترک که به صورت تدریجی و در هنگام نزدیک ش��دن 
به دوران بازنشس��تگی، خود را به ط��ور خودکار به گونه ای 
تنظیم می کند تا به س��رمایه ای محافظه کارانه مبدل شود 

را نیز در نظر بگیرید.
عدم  استفاده بهینه از حساب هایی با امتیاز مالیاتی

بسیای از افرادی که برای بازنشستگی پس انداز می کنند، 
به دلیل عدم اس��تفاده از امتیازات مالیاتی برنامه K(401( و 
حساب های بازنشستگی شخصی، مرتکب اشتباه می شوند. 
حس��اب های قدیم��ی مرب��وط ب��ه بازنشس��تگی از قبیل 
برنامه های K(401( و حساب های بازنشستگی شخصی به 
دلیل کاهش میزان مالیات بر حساب ها، مزیت زیادی را در 
ابتدای کار برای ش��ما به ارمغان می آورند. در سال 2016 
حد مش��ارکت نهاد مالیاتی آمریکا در برنامه K(401( برابر 
با 18000 دلار و حد مشارکت در حساب های بازنشستگی 

شخصی 5500 دلار بود.
مزی��ت کلی��دی دیگ��ر اس��تفاده از امتی��ازات حس��اب 
بازنشستگی این است که به شما کمک می کند دارایی خود 
را براساس تعلیق مالیاتی افزایش دهید. زمانی که امتیازات 
مالیاتی را با قدرت تجمعی س��ود ترکیب می کنید، متوجه 
می ش��وید که ایده بازنشس��تگی کمتر دلهره آور است. شما 
همچنین می توانید از مفهوم تخصیص دارایی  ها با مشارکت 
در Roth 401)K( و Roth در نهاد مالیاتی آمریکا س��ود 
ببرید و از مزایای افزایش دارایی معاف از مالیات اس��تفاده 
کنی��د. دقت کنید که حس��اب های Roth باید با دلارهای 

بعد از کسر مالیات پر شوند.
در نتیج��ه، اس��تراتژی مطرح ش��ده هنگام��ی بهتری��ن 
عملکرد را دارد که ش��ما واقفید در س��ال جاری نیازی به 
کاهش درآمد مش��مول مالیات ندارید و می دانید در دوران 

بازنشستگی تحت فشار بیشتری از مالیات قرار می گیرید.
با کاه��ش حقوق بازنشس��تگی و نگرانی ه��ای موجود در 
حوزه امنیت اجتماعی، تا حد زیادی مش��خص ش��ده اس��ت 
که فش��ار س��رمایه گذاری برای دوران بازنشس��تگی بر روی 
خود ش��خص اس��ت. اگر شما سه اشتباه ذکرش��ده در بالا را 
در برنامه بازنشس��تگی خود مرتکب نشوید، می توانید هم از 
زندگی امروزتان لذت ببرید و هم با خیالی آسوده بدانید که به 
درستی برای استقلال مالی در دوران بازنشستگی مهیا شده اید 
)صرف نظر از اینکه چقدر این هدف دور به نظر برسد و یا شما 

دوران بازنشستگی تان را چگونه تعریف کنید.(
thebalance: منبع
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تفاوت میان رهبری و مدیریت 

رهبران برای افراد الهام بخش هستند، در حالی که مدیران صرفاً افرادی را دارند که برای شان کار می کنند. در اینجا روش 
تشخیص اینکه شما کدامیک هستید و چگونه می توانید تغییر کنید ذکر شده است. اگر مقام مدیریتی دارید، شاید خود 
را یک رهبر نیز بپندارید، اما رهبران و مدیران تفاوت های فاحش��ی در روش تهییج افراد برای رس��یدن به اهداف مشترک 
دارند. هاللی ازولای )Halelly Azulay(، بنیانگذار و مدیرعامل TalentGrow LLC و نویسنده کتاب »رشد کارمندان 
با حداقل هزینه« می گوید، تفاوت عمده میان رهبران و مدیران در این است که رهبران افرادی را به خود جذب می کنند 
که به رؤیای آنها از آینده باور دارند، در حالی که مدیران صرفاً افرادی را دارند که برای آنها کار می کنند، آن هم بدون اینکه 
الزاماً به رؤیای خاصی با تمام وجود ایمان داشته باشند. شخص مدیر، به خاطر تجربیاتش در حوزه کاری  خود، پله های ترقی 
را پیموده است و فاصله  میان مدیران رده بالا و کارکنان فنی رده پایین را پر می کند. ازولای می گوید »مدیریت عبارت است 
از اتمام وظایف روزانه، مدیریت برنامه  کاری، گردش کار، پروژه ها و عملکرد«. مدیران اهداف کوتاه مدت تعیین، وظایف را 
به دیگران محول، مسائل را حل و فصل و سیاست ها را اجرایی می کنند. اما در سوی دیگر، رهبران در جهت اقدام مؤثر بر 
افراد تأثیر می گذارند و اشتیاق لازم را در آنها ایجاد می کنند. آنها نگاه و اهداف بلندمدت را برای سازمان شان به ارمغان و 
افرادشان را حول این اهداف گردهم می آورند. تامی پرکینز )Tammy Perkins(، مدیر منابع انسانی و متخصص رهبری 

در Fjuri می گوید »رهبران ارز ش ها، فرهنگ کاری و الگوهای رفتاری را شکل می دهند.«
 برای رهبر بودن الزاماً نباید مدیر باشید

پرکینز می گوید »تفاوت اصلی میان مدیران و رهبران در این اس��ت که برای رهبری نیاز به داش��تن مقام 
مدیریتی نیس��ت و یک رهبر لزوماً نباید به صورت رس��می بر افراد زیردست خود برتری داشته باشد.« گرچه 
تمامی مدیران، رهبر نیستند، اما آزولای و پرکینز ادعا می کنند اگر مدیران مهارت های رهبری خود را گسترش 

دهند، موفقیت بیشتری کسب خواهند کرد. حال مدیران چگونه می توانند تبدیل به رهبران بزرگی شوند؟
دید بلندمدت خود را تقویت کنید

رهبران دید بلندمدتی برای آینده دارند و زمان کمتری را صرف تمرکز بر وظایف روزانه و وقت بیشتری را صرف تفکر 
درباره آنچه پیش رو دارند می کنند. در جهت تمرینِ تفکر برای آینده، ازولای پیشنهاد می دهد درباره حوزه های پرطرفدار در 
صنعت خود مقاله بخوانید و پادکست های مرتبط را گوش کنید. برای مثال اگر در حوزه بازاریابی فعالیت می کنید آموختن 
درباره هوش مصنوعی می تواند به ش��ما کمک کند درباره تغییر برنامه های خود در جهت هماهنگی با اتفاقات آینده فکر 
کنید. ازولای پیشنهاد می دهد »حتی می توانید آن مقالات را با تیم خود در میان بگذارید و صحبت کوتاهی درباره آنها در 

جلسات خود داشته باشید تا به تیم خود کمک کنید افرادی آینده نگر و دارای تفکر استراتژیک شوند.«
هوش هیجانی خود را گسترش دهید 

رهبران بزرگ در جهت اینکه بر دیگران تأثیر بگذارند و در افراد انگیزه ایجاد کنند، باید با اش��خاص اطراف 
خود هماهنگ و هوش هیجانی سرش��اری داشته باشند. هوش هیجانی شامل سطح بالایی از درک نسبت به 
خود، خود گردانی، همدلی و مهارت های اجتماعی می شود. می توانید با تأمل در نحوه واکنش نسبت به افراد و 
موقعیت های مختلف، توجه به احساسات خود در لحظه و تمرین ارائه پاسخ مناسب با کمی مکث به جای بروز 
واکنش لحظه ای، هوش هیجانی خود را تقویت کنید و با برداشتن این قدم های کوچک رهبران بهتری باشید.

همواره در پی یادگیری باشید
رهبران حد و حدود خود را گس��ترش می دهند و به دفعات از حاش��یه امن خود فراتر می روند و خطر 
می کنند. تعهد به انجام کاری خارج از حوزه تخصص، نه تنها به ش��ما کمک می کند مهارت های جدیدی 

را بیاموزید، بلکه این امکان را می دهد که به شرایط سخت نیز عادت کنید.
از دیگران بازخورد بخواهید

رهبری کارآمد نیازمند توجه به بازخوردهای دیگران است. مدیران تمایل دارند وظایف را میان افراد تقسیم و 
تمرکز خود را معطوف بر انجام کارها کنند، اما رهبران به جای تعیین وظایف برای دیگران، افراد خود را تشویق 
به داشتن حس مالکیت نسبت به کار خود می کنند. رهبران از افراد تیم خود بازخورد می خواهند و نیروی کار 
fastcompany: منسجمی خلق می کنند که بازخورد آنها منجر به ایجاد تغییر شود.                     منبع

5 عبارت ممنوعه در محیط کار

انتخاب لغت هنگام بیان نظرات بس��یار مهم اس��ت. به ویژه در محیط کار باید نگرشی مثبت را انتخاب 
کنید که نشان دهد شما می توانید. بنابراین وقتی می خواهید پیامی را به همکاران تان منتقل کنید، مراقب 
انتخاب لغت تان باشید. در این مقاله کوتاه با عباراتی آشنا می شوید که به زبان آوردن آنها در محیط کار 

دردسرساز خواهد شد و باعث می شود، همکاران تان دیدی منفی نسبت به شما پیدا کنند.
1ـ این کار وظیفه من نیست 

به جای آن که برآشفته شوید و بگویید »این کار وظیفه من نیست«، لحن تان را آرام کنید و مسئولیت های واقعی تان 
را به همکارتان یادآوری کنید. سپس به آرامی بگویید: »اگر بعد از انجام کارهایم وقت داشتم، خوشحال می شوم که 

بتوانم به شما کمک کنم.« به این ترتیب حس همدلی و مسئولیت پذیری خود را به همکارتان نشان داده اید.
2ـ نمی دانم

درست است که نمی توانید همیشه جواب همه سوال ها را بدانید، اما می توانید نشان دهید که به یافتن جواب 
صحیح علاقه مندید. برای این کار می توانید از فردی که در این زمینه تخصص دارد، سوال کنید یا جواب را در 
اینترنت و گوگل جست وجو کنید. به همکارتان نشان بدهید که در حال تلاش برای یافتن جواب سوال او هستید.

3ـ سعی می کنم
»س��عی خودم را می کنم«، جمله بس��یار مبهمی اس��ت. وقتی همکارتان این جمله را می شنود، متوجه 
نمی ش��ود که کارش را انجام می دهید یا خیر. به علاوه با این جمله این مفهوم را القا می کنید که نهایت 
تلاش تان را نخواهید کرد. شاید همواره به نتیجه نرسید، اما حداقل می توانید شفاف تر باشید. بگویید »این 

کار را انجام خواهم داد« و اگر به مشکلی برخورد کردید، کمک بگیرید.
4ـ دوست ندارم با آنها کار کنم

هیچ کس انتظار ندارد که تمام همکاران تان را دوست داشته باشید، اما می توانید حرفه ای رفتار کنید و میانه 
را بگیرید. ممکن است شخصیت ها و سبک های کاری متفاوتی داشته باشید، سعی کنید مناسب ترین آنها را 
برای همکاری انتخاب کنید، چون چنین روحیه ای است که از چند نفر یک تیم متحد می سازد. سعی کنید از 

تفاوت های تان بیشترین فایده را ببرید و یک کار عالی را در کنار یکدیگر انجام دهید.
5ـ این کار غیرممکن است، نمی توانم آن را انجام دهم

هیچ چیز غیرممکن نیست، همه چیز ممکن است، به شرطی که از زاویه صحیح به آن نگاه کنید. مطمئن 
هستید که تمام جوانب و گزینه ها را بررسی کرده اید؟ در محیط کار بدبین و منفی باف نباشید. یک نگرش مثبت 
و توانمندانه را در خودتان ایجاد کنید. به جای ش��کایت کردن از غیرممکن بودن یک کار بگویید: »کاری که 
entrepreneur: من می توانم در این خصوص انجام بدهم، این است که ... «                               منبع


