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در 5 ماهه نخست امسال صادرات بیشتر شده است یا واردات کمتر؟

 نیم رخ تراز بازرگانی
آیا تراز تجاری کش��ور واقعا مثبت اس��ت؟ این سوال را می توان با دو معیار پاسخ داد. نخستین معیار، اطلاعات 
آماری است که از سوی گمرک ایران اعلام می شود. براساس این معیار، صادرات پنج ماه منتهی به مرداد امسال 
مثبت ارزیابی می ش��ود. همچنین این آمار نشان می دهد روند س��بقت صادرات از واردات از ابتدای امسال وجود 

داشته است، اما معیار دیگر برای ارزیابی مثبت بودن صادرات غیرنفتی، فعالان اقتصادی به خصوص...
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نشست جهانی »گروه ویژه اقدام مالی« در پاریس ادامه دارد

ایران از فهرست سیاه FATF خارج می شود؟ 

کارزار »نهادگرایی« و »بازار آزاد« در اقتصاد ایران ادامه دارد

جنگ اقتصاددانان

بررسی پتانسیل های رقابت جهانی استارتاپ ها
4 نکته که هر کسب وکاری باید در مورد نسل جدید بداند

مزایای استخدام فردی از صنعتی نامرتبط با صنعت خودمان 
100 ایده کارآمد بازاریابی

8 قانون طلایی بازاریابی در شبکه های اجتماعی
17 ویدئوی تبلیغاتی که از تماشای آنها لذت  خواهیم برد

8 تا 16

مدیریتوکسبوکار

 ثروت خالق اتریوم
چقدر است؟
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عضو کمیسـیون انرژی مجلس از احیای کارت سوخت و دو 
نرخی شـدن قیمت بنزین خبر داد. هدایت الله خادمی، عضو 

کمیسـیون انرژی مجلس شـورای اسـلامی با بیان 
اینکه سامانه هوشمند کارت سوخت با هدف...

 بنزین از چه زمانی
دو نرخی می شود؟

یادداشت
الزامی به نام بازگشت کارت 

 سوخت همراه با اصلاح
قیمت انرژی

اطلاع��ات مراجع رس��می از 
فاصله بی��ن مص��رف واقعی و 
در  س��وخت  پیش بینی ش��ده 
مناطق مختلف کش��ور حکایت 
می کند. س��ازمان ها و متولیان 
براس��اس  س��وخت  دولت��ی 
میزان تردد، تع��داد خودروها، 
حج��م رف��ت و آمده��ا راه ه��ا 
و معاب��ر متوس��ط میزان��ی از 
مصرف س��وخت هر اس��تان را 
پیش بینی و  ب��رآورد می کنند 
ام��ا این پیش بین��ی با آنچه در 
عم��ل اتف��اق می افت��د، فاصله 
دارد؛ فاصل��ه ای ک��ه می گوید 
بنزی��ن توزیع ش��ده ب��ه جای 
دیگری می رود و میزان مصرف 

غیرعادی است.
غیرعادی  می��زان  به  باتوجه 
مصرف به ویژه در اس��تان های 
مرزی، لازم اس��ت ک��ه دولت 
برقراری  برای  هرچه س��ریع تر 
کارت س��وخت و کنترل میزان 
س��وخت تحویل��ی به اف��راد و 
س��ازمان ها اقدام کن��د. قیمت 
یک لیتر بنزین با توجه به نرخ 
ارز در ای��ران به کمت��ر از 10 

س��نت رس��یده است 
3درحالی که در...

فرهاد فزونی
 عضو کمیسیون انرژی و محیط 
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وزیر کشور خبر داد

 کمیته ای با همکاری 5 نهاد
برای تقویت صادرات به 15 کشور

رئیس جمهور در جلسه  با اقتصاددانان کشور:

به آینده بهتر امیدوارم
رئیس جمه��ور ب��ا قدردان��ی از حمایت ه��ا و ارائ��ه دیدگاه ها و طرح های دلس��وزانه 
اقتصاددانان کش��ور برای کاستن از مشکلات اقتصادی، ضرورت تقویت امید در جامعه 
جهت شکس��ت دش��منان در جنگ روانی و اقتصادی را مورد تاکی��د قرار داد و اظهار 
داش��ت: این دوران به رغم دش��واری های آن، سپری خواهد ش��د و با برنامه ریزی های 
دقیقی که انجام ش��ده، آمریکا در بلندمدت قادر نیست به سیاست های ضدایرانی خود 
ادامه دهد. به گزارش پایگاه اطلاع رسانی دولت، حجت الاسلام والمسلمین دکتر حسن 
روحانی روز دوشنبه در جلسه اقتصادی با  حضور جمعی از اساتید دانشگاه های کشور، 
با تاکید بر اینکه »به آینده بهتر، بس��یار امیدوارم«، ضمن  ابراز خرسندی و خشنودی 
از برگزاری این نشس��ت و قدردانی از حضور اقتصاددانان دانش��گاه های کش��ور، گفت: 
بی تردید تمامی شرکت کنندگان دلسوزانه برای نظام، کشور و دولت نظرات کارشناسانه 

خود را بیان کردند و این جلسات باید تداوم یابد.
رئی��س جمهور تصریح کرد: از مس��ئولان دول��ت نیز می خواهم این جلس��ات را در 

محورهای مختلف اقتصادی، پی بگیرند.
دکتر روحانی اظهار داش��ت: در تمام دوره فعالیت ۵ساله دولت، پیوسته هفته ای دو 
جلسه اقتصادی با مسئولین، مدیران و مشاوران اقتصادی داشته ام و در این دولت، هیچ 

تصمیمی بدون مشورت با کارشناسان اتخاذ نشده است.
رئیس جمهور با بیان اینکه باید امید در جامعه و س��رمایه اجتماعی را بیش از پیش 
تقویت کنیم، به جنگ روانی و اقتصادی دشمنان علیه ملت ایران اشاره و تصریح کرد: 
ما در شرایط بحرانی نیستیم اما شرایط، عادی نیز نیست و در تصمیم گیری ها و اعلام 
مواضع و دیدگا ه ها، باید این ش��رایط مورد توجه باش��د و در کنار ابراز نگرانی های بحق  

برای رفع این نگرانی ها  نیز راه حل و پیشنهادات عملیاتی ارائه شود.
دکت��ر روحانی با تاکید بر اینکه مردم و به ویژه صاحبان درآمدهای ثابت در ش��رایط 
کنونی با مش��کل معیش��ت مواجه اند، گفت: دولت طرح های گسترده ای برای مقابله با 
جنگ روانی و اقتصادی دش��منان و رفع مش��کلات دارد اما در عین حال اقتصاد کشور 
از گذش��ته با بیمارهای مزمنی مواجه بوده که بروز برخی مش��کلات و مس��ائل، باعث 

می شود تا عوارض آن بیمارهای مزمن، تشدید و آثارش بیشتر در جامعه لمس شود.

رئیس جمهور با اش��اره به دس��تاوردهای دولت در عرصه کاستن از نرخ تورم، ایجاد 
رشد اقتصادی و  برچیدن موسسات اعتباری غیرمجاز، گفت: طی فعالیت دولت یازدهم 
عل��ت کاهش ت��ورم، انضباط مالی دولت ب��ود و ما در هیچ ش��رایطی و به رغم تحمل 

سختی ها، خلق پول و یا استقراض از بانک مرکزی نکردیم.
دکتر روحانی تاکید کرد: دولت هم اکنون نیز به گونه ای برنامه ریزی کرده اس��ت که 

حتی در شرایط سخت تر هیچ مشکلی در تامین کالاهای اساسی نخواهد داشت.
رئیس جمهور در بخش دیگری از سخنان خود با اشاره به سخنان یکی از اقتصاددانان 
حاضر در جلس��ه گفت: کلیت این حرف درس��ت است که اقتصاد با بگیر و ببند درست 
نمی شود، اما ما گاهی با مواردی مواجه می شویم که تاسف آور است و باعث می شود که 
نتوانیم صرفا مقررات و معیارهای اقتصادی را در این موارد حاکم کنیم. گاهی شاهدیم 
ف��ردی تولید را به این بهانه که م��واد اولیه و قطعه ندارد، متوقف کرده و حال آنکه در 
بازرس��ی از انبارهای آن متوجه می   شویم برای ماه ها مواد اولیه و قطعه دارد و صرفا به 

دنبال سود بیشتر در آینده، فعالیت تولیدی را متوقف کرده است.
در ابتدای این جلسه نیز که حدود ۳ ساعت به طول انجامید، جمعی از اقتصاددانان 
در فضایی صمیمی با رئیس جمهور، به طرح دیدگاه ها و نظرات خود برای برون رفت از 

مشکلات اقتصادی کشور پرداختند.
 راه های برون رفت از رکود و ایجاد ش��تاب در رش��د اقتصادی، وضع  تورم، ضرورت 
تغییرات س��ریع و باورپذی��ر در هدف گذاری اهداف مدنظر اقتصادی، تقویت سیس��تم 
ارزیابی سیاست ها، ضرورت دخالت بیشتر دولت در بازار ارز، ضرورت مدیریت و کنترل 
تبعات ش��وک های اقتصادی برای مصرف کنن��ده و تولیدکننده، تقویت تعامل با جهان، 
بهره گیری بیش��تر از نظ��ر اقتصاددانان در طرح های اقتصادی پی��ش از اجرا، ضرورت 
وجود فرماندهی برای مقابله با تحریم ها، ضرورت ارائه بس��ته های مش��روط حمایتی از 
بنگاه های بزرگ اقتصادی، ضرورت توجه بیش��تر به اقتصاد منطقه ای و اقتصاد بنگاه ها 
و تقوی��ت تی��م اقتص��ادی دولت، از جمله مباح��ث و موضوعاتی بودند که اس��تادان و 
صاحبنظران اقتصادی شرکت کننده در این نشست پیرامون آنها، دیدگاه های خود را با 

رئیس جمهور در میان گذاشتند. 

افزایش ن��رخ دلار، تفاوت فاحش نرخ س��وخت در 
ایران نس��بت به کشورهای همس��ایه، افزایش قاچاق 
و افزای��ش مص��رف بنزی��ن همانند دومین��وی بهم 
پیوس��ته ای ش��ده که در نهایت به گش��ایش دوباره 
پرون��ده بنزین و بررس��ی گزینه ه��ای مختلفی مانند 
س��همیه بندی و احیای کارت س��وخت منجر ش��د، 
ام��ا به نظ��ر می رس��د نگارنده های این سرنوش��ت با 
یکدیگر اتفاق نظر ندارن��د؛ به طوری که یک روز یکی 
از س��همیه بندی قطعی بنزین خبر می دهد و روز بعد 
دیگری اع��لام می کند تصمیمی برای س��همیه بندی 

گرفته نشده است.
به گزارش ایسنا، ماجرای تصمیم گیری درباره نرخ 
بنزین در س��ال ج��اری س��ر دراز دارد؛ از زمانی که 
بودجه س��ال 1۳۹۷ به مجلس شورای اسلامی تقدیم 
و در آن به دولت اجازه داده شد نرخ بنزین را افزایش 
دهد، تاکن��ون اخبار ضد و نقیض بس��یاری در مورد 
نرخ بنزین منتش��ر شده است؛ تا این که دولت اواسط 
مردادم��اه اعلام کرد هیچ برنامه ای برای تغییر قیمت 
بنزین یا س��همیه بندی آن ندارد. این خبر باعث شد 
اخب��ار مربوط به افزایش نرخ یا س��همیه بندی بنزین 
تقریبا برای یک ماه مس��کوت بماند؛ تا این که سرریز 
ش��دن ظرف مصرف بنزین در کشور، در کنار افزایش 
میزان قاچاق سوخت که از تفاوت فاحش نرخ سوخت 
در ایران با کش��ورهای همس��ایه به دلیل افزایش نرخ 
دلار در ایران ناش��ی می شد، باعث شد پرونده بنزین 
دوباره روی میز قرار گرفته و گزینه های سهمیه بندی 

و احیای کارت سوخت بازخوانی شوند.
البت��ه قدم ه��ای اولی��ه ب��رای بازگردان��دن کارت 
س��وخت از زمستان سال گذش��ته با اطلاعیه شرکت 
مل��ی پالایش و پخ��ش فرآورده های نفتی برداش��ته 
ش��د و  زمستان س��ال گذشته ش��رکت ملی پالایش 
و پخ��ش فرآورده های نفتی اع��لام کرد طبق مصوبه 
مجلس ش��ورای اسلامی، اس��تفاده از کارت سوخت 
برای متقاضیان سوخت گیری خودرو بار دیگر الزامی 
خواهد ش��د. ضم��ن اعلام این خب��ر همچنین تاکید 
ش��د افرادی که کارت س��وخت ندارند، باید به منظور 
جلوگی��ری از ایجاد مش��کل نس��بت به اخ��ذ کارت 

سوخت اقدام کنند.
سکوت دولت در مورد نرخ بنزین

در ای��ن بین دولت تقریبا هیچ  اظهار نظر قطعی در 
مورد سرنوش��ت بنزین نکرده است. فقط بیژن زنگنه 
- وزیر نفت- در آخرین س��خنان خود درباره احتمال 
احیای س��همیه بندی س��وخت گفت: هنوز نمی توانم 
چی��زی بگویم اما ممکن اس��ت، س��همیه بندی احیا 
ش��ود. از سوی دیگر برخی گزارش ها حاکی از آن بود 
که دولت و مجلس در حال بررس��ی بازگش��ت کارت 
سوخت به چرخه سوخت گیری هستند و برای اجرای 

آن چند پیش��نهاد در دس��ت بررسی است. به عبارت 
دیگر هنوز مشخص نیست با بازگشت کارت سوخت، 
بنزین دونرخی می شود یا خیر اما احتمال این که این 
بررس��ی ها تا پایان ماه جاری به نتیجه برسد و اجرای 
طرح استفاده مجدد از کارت سوخت از پایان مهرماه 
اجرا ش��ود، وج��ود دارد. البته هنوز از س��وی دولت 

ابلاغیه ای در این راستا صادر نشده است.
اظهارات ضد و نقیض مجلس نشینان

درحالی که پیگیری های ایسنا درباره نرخ بنزین از 
مسئولان دولتی بی نتیجه مانده است، مجلس نشینان 
اظه��ارات متفاوتی درباره بنزین دارن��د. 1۷ مهرماه، 
محمدرضا پورابراهیمی - رئیس کمیسیون اقتصادی 
مجلس - با بیان این که دادن کارت سوخت بنزین به 
مردم در دستور کار است، گفت: با توجه به محاسبات 
انجام شده، قرار است درباره سهمیه بندی شدن بنزین 
و دادن کارت س��وخت حداکث��ر ت��ا یک م��اه آینده 
تصمیم گیری ش��ود. اندکی بعد از این اظهارنظر و در 
تاری��خ ۲۲ مهرماه، علی بختی��ار - عضو ناظر مجلس 
در شورای عالی انرژی - گفت: تاکنون اجازه ای برای 
سهمیه بندی سوخت از سوی مجلس شورای اسلامی 
به دولت داده نش��ده اس��ت، اما در آینده این احتمال 
وج��ود دارد. دقیقا در همان روز س��یدکاظم دلخوش 
- عضو کمیس��یون اقتصادی مجلس شورای اسلامی 
- نیز ب��ا بیان این که طبق قانون دولت مجوز افزایش 
قیمت بنزین را دارد، گفت که در حال حاضر دولت به 
دنبال س��همیه بندی بنزین است و باید در این جهت 

برنامه ریزی کند.
ی��ک روز بعد از اعلام اخبار مذک��ور، بهروز نعمتی 
- س��خنگوی هیات رئیسه مجلس ش��ورای اسلامی 
- ب��ا بیان این که دولت تصمیمی برای س��همیه بندی 
و افزایش قیمت س��وخت ن��دارد، گفت که فعلا بحث 
احیای کارت س��وخت و س��اماندهی مصرف سوخت 

مطرح است.
در مجموع آنچه که مس��لم است این که نرخ بنزین 
در ایران واقعی نیست و با وجود این که در سال 1۳۸۹ 
دولت نهم، رسما آغاز اجرای قانون هدفمندی یارانه ها 
و ارائه حامل های انرژی با قیمت اصلاح ش��ده از ۲۸ 
آذرم��اه را اعلام کرد، در این قانون پیش بینی ش��ده 
بود که قیمت س��وخت به صورت س��الانه و طی پنج 
س��ال باید ۲0درصد افزایش پیدا کند تا به ۹0درصد 
قیم��ت بین المللی ی��ا فوب خلیج فارس برس��د. این 
اتفاق تاکنون رخ نداده و همچنان یارانه سرس��ام آور 

بنزین بر دوش دولت سنگینی می کند.
از س��وی دیگ��ر طبق قان��ون بودجه س��ال 1۳۹۷ 
دولت اجازه افزایش نرخ بنزین را دارد و بس��یاری از 
کارشناس��ان بر این باورند که یکی از راه های کنترل 

مصرف و قاچاق بنزین احیای کارت سوخت است. 

یارانه سرسام آور بنزین همچنان بر دوش دولت

اظهارات متناقض بهارستانی ها درباره بنزین



این روزها اقتصاد ایران که در آستانه دور دوم تحریم های آمریکا قرار 
دارد، علاوه بر چالش های اقتصادی، از مجادله فکری و گسس��ت جدی 
بین اندیش��ه ها و راهکارها نیز رنج می برد؛ اتفاقی که حالا بیشتر به یک 
دوئ��ل بین طیف های اقتصادی و جنگ میان اقتصاددانان تبدیل ش��ده 
اس��ت. در واقع، علاوه بر اینکه در هفته ها و ماه های گذش��ته، وضعیت 
اقتصادی کش��ور بسیار سخت و بغرنج شده، راهکارها و نظرات دو طیف 
اقتصاددان ایرانی که به اقتصاددانان نهادگرا و اقتصاددانان طرفدار بازار 
آزاد مشهور هستند هم فاصله و شکاف عمیق تری به خود گرفته است. 
در این بین، بازار نامه نگاری اقتصاددانان با رئیس جمهور، انتشار نامه 
سرگش��اده و چاپ مقاله در پاس��خ به یکدیگر هم حس��ابی داغ شده و 
به نظر می رس��د که کارزار نهادگرایی و ب��ازار آزاد همچنان در اقتصاد 
ای��ران ادامه دارد، چنانچ��ه ماجرای این نامه نگاری ه��ا به صحبت های 
رئیس جمهور نیز کش��یده شد و حسن روحانی روز یکشنبه در دانشگاه 
تهران و در آیین آغاز س��ال تحصیلی دانش��گاه ها با اشاره به این نامه ها 
گفت: »الان اس��اتیدی در کش��ور داریم که از لح��اظ اقتصادی، مقاله 
می نویس��ند، مصاحب��ه و نقد می کنند، ع��ده ای از اس��اتید هم داریم 
ک��ه اصلا  ندی��دم مصاحبه کنند و در روزنامه ح��رف بزنند، ولی مرتب 
برای من نامه می نویس��ند. این تأثیرگذارتر است. استادی که در بحث 
اقتصادی نقد دارد،  برای من مس��تقیم نامه می نویسد، من هم به دقت 
می خوانم و پیام تش��کر برایش می فرس��تم. می گویم نامه ش��ما رسید، 
خواندم، متش��کرم. یکی هم مصاحبه می کند آن را هم می شنوم، گاهی 
وقت ها نقد به اندازه بس��یار مفید اس��ت، نقد بیش از حد مثالش همان 
نمک اس��ت. نمک طعام به اندازه باش��د لازم اس��ت و اگر زیاد باش��د، 

نمی شود غذا را خورد.« 
رئیس جمهور که این روزها زیر تیغ تندترین انتقادها به دلیل عملکرد 
اقتصادی دولت قرار دارد، با بیان اینکه »نقد بیش از حد مفید نیست« 
ادامه داد: »عده ای از اس��اتید اقتص��ادی را دعوت کردم رو در رو با آنها 
بنشینم و صحبت کنم. برخی از آنها به صورت نامه سرگشاده و بعضی ها 
به صورت نامه خصوصی برای من نامه نوش��تند. حرف هایی دارم با آنها 
مس��تقیم مطرح می کنم. وقتی موضوعی را نقد می کنیم، باید ش��رایط 
کشور را دقیقاً بدانیم. وقتی دستور ورزش به فردی می دهید، به سلامت 
و س��ن طرف هم نگاه می کنید، در چه س��نی و شرایطی است و به همه 
نمی ش��ود یک نسخه یکسان داد. شرایط کشور، شرایط یکسانی نیست. 
ما باید در این ش��رایط ببینیم چه کار باید بکنیم و راه حل چیست؟ نه 

در یک شرایط ایده آل.« 
دو نامه نهادگرایان به رئیس جمهور

ش��کاف اقتصاددانان ب��ازار آزاد و نهادگرایان از ی��ک تفاوت دیدگاه و 
پارادایم می آید و در س��طح شخص نیس��ت، بلکه در سطحی بزرگ تر و 
عمیق تر به مجادله فکری دو جریان در اقتصاد ایران اختصاص دارد که 
در یک سو، معتقدان به اقتصاد بازار آزاد و به قول مصطلح »نولیبرال ها« 
ایس��تاده اند و در س��وی مقابل، نهادگرایان که طیفی از اقتصاددانان در 
ایران هس��تند که بیش��تر در دانشکده اقتصاد دانش��گاه علامه تدریس 
می کنند و تعلق خاطرش��ان ب��ه دولت زمان جنگ اس��ت. آنها همانند 
اقتصاددانان معتقد به بازار آزاد، نقش دولت را به تمامی انکار نمی کنند 
و از همین رو از سوی اقتصاددانان نئوکلاسیک به چپ گرایی در اقتصاد 
متهم می شوند. آنها کلیت اقتصاد را تابع بازار نمی دانند و بر نقش نهادها 
در مدیری��ت اقتصاد تاکید می کنند. در حقیقت، نهادگرایی نه جایگزین 
ی��ا نس��خه ای در برابر اقتصاد بازار آزاد، بلکه بیش��تر نق��دی بر اقتصاد 
نئوکلاسیک است. تنها مامن و پاتوق نهادگرایان در موسسه »مطالعات 
دین و اقتصاد« است که سال ها پیش توسط مرحوم عالی نسب راه اندازی 
ش��د و بر دیوارهای س��الن همایش این موسس��ه هنوز عکس های او و 

مرحوم شهید بهشتی دیده می شود.
اقتصاددانان نهادگرا همانند فرش��اد مومنی، حس��ین راغفر، محس��ن 
رنانی، عباس شاکری و... در چند ماه گذشته که تنش های اقتصادی به 
اوج خود رس��یده، در دو نامه به رئیس جمهور، وضعیت اقتصادی کشور 

را وخیم اعلام کرده و خواس��تار انجام اقدامات عملی دولت برای سامان 
دادن به شرایط اقتصادی و معیشتی مردم شده اند. نامه نخست در تاریخ 
1۵مردادماه خطاب به حس��ن روحانی نوشته ش��د و به »دلایل بحران 
کنونی اقتصاد و ارائه پیشنهاد هایی برای خروج از آن« پرداخته، اما نامه 
دوم که در ۹مهر ماه نگاش��ته ش��ده، درباره »آثار سوء استمرار وضعیت 

کنونی سیاست های ارزی در کشور« است.
اما ای��ن دو نامه با واکنش اقتصاددانان طرفدار ب��ازار آزاد نیز روبه رو 
شد. موس��ی غنی نژاد در سرمقاله ای به نقد بخش های مختلف این نامه 
و راهکارهای ارائه شده از س��وی اقتصاددانان نهادگرا پرداخت. علاوه بر 
غنی نژاد، اما مس��عود نیلی نیز به نامه  نهادگرایان واکنش نش��ان داد و 
البته این واکنش شامل سخنان عباس شاکری، دیگر اقتصاددان نهادگرا 

نیز شد.
ماجرا از آنجا شروع ش��د که عباس شاکری چندی پیش در مقاله ای 
به بررسی چهار دوره تاریخی در اقتصاد ایران در دوران جنگ تحمیلی، 
س��ازندگی، اصلاحات و دولت احمدی نژاد پرداخت و انتقادات تندی به 
مسعود نیلی، دس��تیار ویژه اقتصادی رئیس جمهور نسبت داد. شاکری 
پای ثابت نامه های نهادگرایان به روس��ای جمه��ور هم بود و نامش در 
پای دو نامه اخیر نیز دیده می ش��ود. این در حالی بود که مس��عود نیلی 
برخ��لاف دفعات قبل که واکنش��ی به انتق��ادات نهادگرای��ان و به ویژه 
صحبت های گاه و بی گاه فرش��اد مومنی نش��ان نم��ی داد، این بار اما به 

میدان آمد و پاسخ شاکری را در مقاله ای مفصل داد.
به گزارش خبرآنلاین، عباس ش��اکری و مس��عود نیل��ی هر کدام در 
یک س��وی این کارزار علمی ایستاده اند؛ یکی دستیار ویژه رئیس جمهور 
اس��ت و دیگری یک کارش��ناس اقتصادی. اما هر دو نفر در مقام استاد 
دانش��گاه، ش��اگردانی دارند و اقتصاد تدریس می کنند. عباس ش��اکری 
اس��تاد تمام گروه اقتصاد نظری دانش��گاه علامه طباطبائی چهار س��ال 
ریاس��ت دانش��کده اقتص��اد را برعهده داش��ته و در مقام اس��تادی هم 

شاگردان بسیاری را تربیت کرده است.
آن س��وی ماجرا مس��عود نیلی است. او هم س��ال ها رئیس دانشکده 
مدیریت و اقتصاد دانش��گاه صنعتی ش��ریف بوده و حالا دس��تیار ویژه 
رئیس جمهور در امور اقتصادی اس��ت و ریاست موسسه عالی آموزش و 
پژوهش برنامه ریزی را هم برعهده دارد. نیلی اما سابقه مدیریت اجرایی 
هم دارد؛ از معاون سازمان برنامه و بودجه تا طراح برنامه سوم توسعه.

ریشه یک اختلاف قدیمی
داستان از جایی شروع ش��د که عباس شاکری در مقاله »آدرس های 
غلط و مس��ئولیت گریزی های رندانه: نگاهی به نقش ش��وک درمانی در 
بحران سازی نقدینگی« به بررس��ی چهار دوره تاریخی در اقتصاد ایران 
یعنی دوران جنگ تحمیلی، س��ازندگی، اصلاحات و دولت احمدی نژاد 
پرداخت. بررس��ی این اقتصاددان طرفدار نهادگرایی برمبنای گزاره ای از 
گزارش اخیر مس��عود نیلی درباره رابطه نقدینگ��ی و تورم بوده و او در 
گزارش خود نوش��ته که تورم ایجاد ش��ده ناش��ی از شوک ارزی است و 

ارتباطی به نقدینگی ندارد.
ش��اکری با یادآوری تجربه تورم س��ال ۷4 موضوع را متوجه مدافعان 
سیاس��ت تعدیل ساختاری کرده و تاکید می کند که تورم ایجاد شده در 

آن سال ها هم ناشی از جهش نرخ ارز بوده است.
س��ه دهه قبل اقتصادخوانده های مکت��ب نهادگرایی فارغ التحصیل از 
دانش��گاه علامه طباطبائی، همراه با اقتصاددانان طیف اقتصاد اس��لامی 
دانشگاه ش��هید بهشتی، سیاس��ت های تعدیل اقتصادی دولت هاشمی 
رفس��نجانی را م��ورد نقده��ای تندی ق��رار دادند. تا جای��ی که دولت 
وقت تحت فش��ار این گروه و البته افزایش ناگهان��ی نرخ تورم ناچار به 

عقب نشینی از سیاست های تعدیل ساختاری شد.
هرچند نهادگراها در دولت های اصلاحات توانستند در بخشی از بدنه 
اجرایی کشور راه یابند، اما تنها برنامه این گروه برای اداره اقتصاد کشور 
برنامه چهارم توس��عه بود که هرگز اجرا نش��د. نهادگراها در دولت های 
بع��د یعنی دولت احمدی نژاد و دولت اول و دوم روحانی همواره روحیه 
نق��ادی خود را حفظ کرده اند. نامه های آنها به روس��ای دولت های وقت 
معروف اس��ت و می تواند سندی بر این باشد که نهادگراها بیشترین نقد 

را به سیاست های اقتصادی دولت ها داشته اند.

عباس ش��اکری در نقد سیاس��ت های دولت هم دستی بر آتش دارد. 
در ویدئویی که اخیرا از او در ش��بکه های اجتماعی منتشر شد او مدعی 
شده که نرخ ارز 1۸۵0 تومان است. شاکری در این ویدئو می گوید: اگر 
تف��اوت تورم داخلی و آمریکا را در نرخ ارز محاس��به کنید، قیمت دلار 
تا س��ال ۹۷ به میزان 1۸60 می ش��ود. البته او متذکر ش��ده که مبنای 
این محاس��به با در نظر گرفتن س��ال پایه ک��ه دلار ۷ تومان بوده، قرار 

داده است.
او در جای دیگری به صورت مبسوط گفته است: »طبق نظریه نسبی 
برابری قدرت خرید که به این صورت محاس��به می شود که بر نرخی به 
عنوان نرخ تعادلی توافق می شود و پس از آن تفاوت تورم داخل کشور و 
خارج از کشور را به آن اضافه می کنند که نتیجه آن برابری نسبی قدرت 
خرید است. البته نظریه مطلق برابری قدرت خرید هم اینگونه محاسبه 
می ش��ود که یک سبدی از کالا و خدمات در نظر گرفته می شود و مثلا 
در ایران و آمریکا قیمت می ش��ود و سپس دلار را براساس آن محاسبه 
می کنند که ظاهراً در حال حاضر هم بانک جهانی براس��اس PP مطلق 
درآمد س��رانه ما را محاس��به کرده که نرخ ارز آن در حدود 600 تومان 
می ش��ود که مناسب شرایط اقتصادی ما نیست. از دهه 40 تا سال های 
۵6 تا ۵۷ نرخ ارز حدود ۷0ریال اس��ت و به هرحال این مساله یک چیز 
را نش��ان می دهد که نزدیک دو دهه نرخ ارز حدود ۷0ریال مانده است. 
اخیراً ما نرخ ارز در سال1۳۵۷ را 140 گفتیم یعنی قیمت دلار در بازار 
140 ریال بوده است و تفاوت تورم ایران و آمریکا را در آن لحاظ کردیم 
و ن��رخ حدود1۸00 تومان را نتیج��ه گرفتیم. اگر ۷ تومان قبل از آن را 

قرار دهیم قیمت دلار از این مقدار 1۸00 دلار هم کمتر می شود.«
دفاع به شیوه دستیار ویژه 

سراس��ر مقاله عباس شاکری نقدهای تند به دس��تیار ویژه اقتصادی 
رئیس جمهور است. از زمان انتشار نامه مدتی می گذرد تا اینکه مسعود 
نیلی تصمیم خود را برای پاس��خ به این مقاله می گیرد. این اقتصاددان 
طرف��دار بازار، کتاب های بس��یاری در دفاع از بازار دارد. او سال هاس��ت 
ک��ه درباره چالش های پیش روی اقتصاد ایران پژوهش انجام می دهد و 
راهکارها و هش��دارهای خود را در قال��ب چالش های پیش روی اقتصاد 
ایران بارها پیش روی سیاس��ت گذاران و تصمیم س��ازان کشور قرار داده 

است.
نیل��ی و طرفداران مکتب اقتصاد بازار درب��اره رابطه تورم و نقدینگی 
بارها مواضع خود را گفته اند. نیلی درباره موضوعی که شاکری در مقاله 
خود به آن اش��اره کرده معتقد است: »بسط منفعلانه نهادی حجم پول، 

از طریق پایه پولی، تورم را به اقتصاد تحمیل می کند.«
نیلی در پاسخ به ش��اکری می نویسد: »علت جهش های هرچند وقت 
یک ب��ار نرخ ارز، اصرار بر ثابت نگه داش��تن آن مس��تقل از واقعیت های 
اقتصاد کلان است. این موضوع، یک موضوع اثبات شده در حوزه اقتصاد 
پول��ی بین الملل اس��ت و حداقل قدمت 40 س��اله دارد. جهش نرخ ارز 
شوک درمانی نیست بلکه افزایش ناشی از ناتوانی در کنترل آن به دلیل 

ثابت نگه داشتن پیش بینی آن است.«
نیلی در جای دیگری از پاسخ خود به شاکری البته به اختلاف دیرینه 
نهادگراها با اقتصاددانان بازار اشاره می کند و می نویسد: »سیاستمداران 
ما ش��یفته ای��ن واژه زیبای ش��ما در زمین��ه تق��دس ارزش پول ملی 
هس��تند. چون ش��ما واردات ارزان را با بس��ته بندی زیب��ای ارزش پول 
ملی می فروش��ید و در عین حال، امثال بن��ده را طرفدار واردات معرفی 
می کنید. اینها کم هنری نیس��ت. ش��ما می گویید می توان رش��د بالای 
نقدینگی داشت اما تورم نداشت. اصلا چه کسی گفته که بین نقدینگی 
و تورم ارتباط هس��ت! و بعد مثال تس��هیل پولی آمری��کا را می زنید. یا 
جالب تر آنکه مثال کش��ورهایی را می زنید که نسبت نقدینگی به تولید 
ناخالص داخلی آنها بالاتر از ما اس��ت اما تورم ندارند. یعنی به فرق بین 
رشد نقدینگی و سطح نقدینگی توجه نمی کنید. می گویید نقدینگی به 
شرط آنکه از بانک های دولتی بیرون بیاید که تسهیلات را به پروژه های 
تولیدی و نه دلالی اختصاص دهد! تورم زا نیس��ت. پیش��نهاد می کنم به 
موضوع استقراض از بانک مرکزی هم فکر کنید. کافی است همان حرف 
چند وقت پیش تان را احیا کنید که نقدینگی اگر صرف س��رمایه گذاری 

شود تورم زا نیست.«

کارزار »نهادگرایی« و »بازار آزاد« در اقتصاد ایران ادامه دارد

جنگ اقتصاددانان
دریچه

تشکیل کمیته بیکاری، تدوین بسته های حمایتی و نظام 
بانکی

نتایج نشست اقتصاددانان با رئیس جمهور
صبح دیروز نشس��ت هم اندیش��ی اقتصاددانان ب��ا رئیس جمهور 
برگزار ش��د و درنهایت، قرار شد از ۲6نفر اقتصاددان حاضر در این 
جلس��ه، چند کمیته برای ارتباط مس��تقیم با رئیس جمهور و ارائه 

راهکارهای اقتصادی و خروج از بحران تشکیل شود.
س��یدمحمد صادق الحس��ینی در گفت وگو با ایلنا، درباره جلس��ه 
اقتصاددان ها با رئیس جمهور و نتایج آن گفت: این جلسه در فضای 
همراهانه و مثبتی برگزار ش��د و اقتصاددان ها از طیف های مختلف 
اع��م از نهادگراه��ا و اقتصاد آزاد حضور داش��تند و نکاتی را مطرح 
کردند. او ادامه داد: فضای جلسه انتقادی بود و اقتصاددان ها ضمن 
تحلیل ش��رایط کنونی، نکاتی را ک��ه می تواند در این برهه از زمان 
مفید باشد مطرح کردند. آنها اشتباهات دولت، وزرا و سیاست های 
اقتص��ادی را مطرح و راهکارهایی برای خروج از بحران فعلی مطرح 
کردند. در ادامه نیز رئی��س جمهور نکاتی را مطرح کردند و برخی 
از محدودیت های موجود از جمله ش��رایط مجلس، وضعیت کشور 

و افراد را بیان کردند.
ای��ن اقتص��اددان گف��ت: در نهای��ت مقرر ش��د ک��ه از ۲6 نفر 
ش��رکت کننده در این جلس��ه چند کمیته برای ارتباط مستقیم با 
رئیس جمه��ور برای ارائ��ه راهکارهای اقتصادی و خ��روج از بحران 
تشکیل ش��ود که اصلی ترین آنها کمیته بررسی بیکاری، بسته های 
حمایتی و نظام بانکی بود. من فکر می کنم این جلس��ه بیش��تر در 
راس��تای پر کردن ش��کاف به وجود آمده بین دانش��گاه و دولت و 
ش��خص رئیس جمهور بود و دولت تلاش داش��ت ک��ه این ارتباط 
نزدیک تر ش��ود. حضور اف��رادی همچون آقای��ان واعظی، ربیعی و 
همتی نیز در این جلس��ه نش��ان از جدی بودن رئیس جمهور برای 

بررسی راهکارهای اقتصادی بود.
الحسینی در پایان گفت: در این جلسه تندترین انتقادات آنهم با 
زبان تند از طرف نحله های فکری مختلف به شخص رئیس جمهور، 
سیاس��ت های دولت و وزرا مطرح شد که من تاکنون چنین جلسه 
انتق��ادی را به یاد ن��دارم. یکی از انتق��ادات اقتصاددانان روند کند 
تصمیم گیری مدیریتی بود و اینکه چرا هنوز برخی از وزارتخانه های 
اقتصادی وزیر ندارند و کارها عقب افتاده اس��ت. انتقاد دیگر نیز در 

خصوص سیاست های ارزی بود.

مرکز آمار اعلام کرد
ایرانی ها چه تعداد موبایل دارند؟

مرکز آمار ایران تعداد تلفن های همراه مش��غول به کار در کش��ور را 
۸۸ میلیون دستگاه اعلام کرد. به گزارش مرکز آمار ایران، ۸۸ میلیون 
دستگاه تلفن همراه در کشور مشغول به کار است که ۲0درصد از تعداد 
مشترکان این تلفن ها را در سال 1۳۹6 تهرانی ها تشکیل می دهند. در 
گزارش مرکز آمار ایران همچنین آمده است که در سال 1۳۹6 تعداد 
مش��ترکان تلفن همراه مش��غول به کار در کل کش��ور به ۸۸ میلیون 
رسیده که نسبت به سال 1۳۹۵، حدود ۷درصد رشد داشته است. در 
عین حال، تعداد مشترکان تلفن همراه در سال 1۳۹6 نسبت به سال 

1۳۸۵، حدود 4۷4درصد افزایش یافته است.

تازه ترین نظرسنجی ایسپا نشان داد
سقوط پیام رسان های داخلی

تازه ترین گزارش مرکز افکارس��نجی دانش��جویان ایران )ایس��پا( 
گویای آن اس��ت که با وجود فیلترینگ، همچنان بیش از 4۷درصد 
کارب��ران از تلگرام اس��تفاده می کنند و در ماه های گذش��ته میزان 

استفاده از پیام رسان های داخلی کاهش چشمگیری داشته است.
نتایج تازه ترین نظرس��نجی انجام شده توسط ایسپا که این هفته 
منتشر ش��د، نشان می دهد که با گذشت حدود ۵ ماه از فیلترینگ 
تلگرام، همچنان 4۷.۳درصد از نمونه آماری 11۲۸ نفری که مرکز 
افکارسنجی دانشجویان ایران به مطالعه آن ها پرداخته است، اعلام 

کرده اند که همچنان از تلگرام استفاده می کنند.
همچنین نتایج نظرس��نجی ایسپا نش��ان می دهد که استفاده از 
»واتس آپ« بعد از فیلترینگ تلگرام افزایش مشهودی داشته است. 
در حالی که نیمه اول فروردین ماه س��ال جاری نظرس��نجی مرکز 
افکارسنجی دانشجویان ایران اعلام کرد استفاده کاربران از نرم افزار 
وات��س آپ 1۲ درصد بوده اس��ت، ام��ا نتایج تازه ترین نظرس��نجی 
ایس��پا حاکی از افزایش حدود ۲ برابری کاربران برای اس��تفاده از 
پیام رس��ان واتس آپ است، به طوری که میزان استفاده از واتس آپ 
در خردادماه و مهرماه به ترتیب ۲۵درصد و ۳0.1درصد بوده است.
همچنین میزان استفاده از »اینستاگرام« بعد از فیلترینگ تلگرام 
هم رشد صعودی داشته است و از 1۷.۷درصد در فروردین ماه سال 
جاری به ۳۲.۲درصد در خردادماه رس��ید، اما این عدد طبق نتایج 

اخیر ایسپا از خردادماه تا مهرماه نسبتاً ثابت مانده است.
از ط��رف دیگر میزان اس��تفاده از ش��بکه های اجتماعی مجازی 
داخل��ی از خردادم��اه ت��ا مهرماه کاهش محسوس��ی یافته اس��ت؛ 
پیام رس��ان »سروش« که در فروردین ماه قبل از فیلترینگ تلگرام، 
حدود ۲درصد عضو داش��ته اس��ت در خردادماه و براس��اس نتایج 
نظرس��نجی مرکز افکارسنجی دانشجویان ایران به 1۳.۵رسیده بود 
اما در مهرماه س��ال جاری این مقدار به 4.۳درصد رس��یده اس��ت. 
»ایت��ا« از ۲.۹درصد به 0.۹درصد، »آی گ��پ« و »بله« هر کدام از 
۲.۵ و 1.۸درص��د به 0.4درصد، »گپ«  از 1.4درصد به 0.۲درصد، 
»بیسفون«  و »ساینا «از 0.6درصد هر کدام به 0.1درصد رسیده اند.
گفتنی اس��ت که 10 اردیبهش��ت س��ال جاری تلگرام با دستور 
قضایی مسدود ش��د؛ دستوری که شاید مهم ترین دلیل آن ترغیب 
مردم به استفاده از پیام رس��ان های داخلی بود. نرم افزار »سروش« 
یکی از مهم ترین این پیام رسان های داخلی بوده است که به موازات 
فیلترینگ تلگرام، از آن رونمایی ش��د و تلاش های بس��یاری برای 

ترغیب شهروندان به استفاده از این نرم افزار صورت گرفت.
اما نتایج منتشرش��ده از س��وی مرکز افکارس��نجی دانش��جویان 
ای��ران برای دومین بار در س��ال ۹۷ حاکی از شکس��ت تلاش های 
صورت گرفت��ه برای جایگزین کردن پیام رس��ان های داخلی به جای 
مش��ابه خارجی آن ها و اعتماد مردم به پیام رس��ان های خارجی با 

هدف تبادل اطلاعات است. 
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آیا تراز تجاری کش��ور واقعا مثبت اس��ت؟ این سوال را می توان با دو 
معیار پاس��خ داد. نخس��تین معیار، اطلاعات آماری اس��ت که از سوی 
گمرک ایران اعلام می شود. براساس این معیار، صادرات پنج ماه منتهی 
به مرداد امسال مثبت ارزیابی می شود. همچنین این آمار نشان می دهد 
روند س��بقت صادرات از واردات از ابتدای امس��ال وجود داش��ته است، 
اما معی��ار دیگر برای ارزیاب��ی مثبت بودن ص��ادرات غیرنفتی، فعالان 
اقتصادی به خصوص صادرکنندگان کالاهای س��نتی هس��تند. آنچه از 
ابتدای امس��ال درخصوص سیاست های ارزی کش��ور اتفاق افتاده، این 

گروه از صادرکنندگان را نیز با چالش  مواجه کرده است. 
به گزارش آینده نگر، اگرچه افزایش نرخ ارز می تواند ابزار تش��ویقی 
برای صادرات محس��وب ش��ود و حج��م صادرات را افزای��ش دهد، اما 
صادرکنندگان اعتقاد دارند ثبات روند افزایشی نرخ ارز به صادرات آنها 
کمک بیش��تری خواهد کرد. از این رو نوس��انات نرخ ارز نه تنها به نفع 
آنها نخواهد بود بلک��ه صادرات را تحت تاثیر قرار خواهد داد، بنابراین 
آن گونه که از صحبت های فعالان اقتصادی برمی آید تراز مثبت تجاری 
آن طور که باید، در کس��ب و کار آنها لمس نمی شود. یکی از مهم ترین 
دلایل این اتفاق بخش��نامه های متعدد ارزی اس��ت که صادرات کشور 
را بلاتکلیف کرده اس��ت، به گونه ای که بس��یاری از صادرکنندگان در 
ماه های نخست امس��ال، صادرات را متوقف کرده بودند تا به وضعیتی 

پایدار برسند.
علاوه بر این با نگاهی دقیق تر به آمار تجارت خارجی کش��ور در پنج 
م��اه اخیر درمی یابیم که تراز تجاری ماهانه در ماه های مختلف، متفاوت 
بوده است. در فروردین و اردیبهشت با تراز مثبت تجاری روبه رو بودیم. 
خرداد و تیر تراز تجاری مان منفی و مجددا در مرداد تراز تجاری مثبت 
بوده اس��ت، اما جزییات بیش��تر این آمار بیانگر آن اس��ت که بیشترین 
س��هم در مثبت شدن تراز تجاری از آنِ کاهش واردات است نه افزایش 
ص��ادرات. اگرچه صادرات نیز افزایش اندکی داش��ته اما آنچه س��بقت 

صادرات را از واردات موجب شده است، کاهش ارزش واردات است.
واردات و صادرات در 5 ماه

آن طور که از آمارهای گمرکی برمی آید حجم تجارت در فروردین ۹۷ 
معادل ۵ میلیارد و 66۲میلیون دلار بوده که از این میزان، ۳ میلیارد و 
1۳۳ میلیون دلار س��هم صادرات و ۲ میلیارد و ۵۲۹میلیون دلار سهم 
واردات ب��وده اس��ت. تراز تجاری در فروردین امس��ال604 میلیون دلار 
مثبت بود. با توجه به اینکه صادرات س��ایر کالاها که شامل محصولات 
کش��اورزی، کالاهای صنعتی، معدنی و فرش و صنایع دس��تی اس��ت، 

بیشترین س��هم را در تراز مثبت داشتند، کارشناسان بر این باور بودند 
ک��ه افزایش ن��رخ ارز در ماه های منتهی به س��ال ۹6 انگیزه صادرات را 

افزایش داده و از این رو صادرات نیز رشد داشته است.  
اواخ��ر فروردین م��اه بود که بخش��نامه ارزی دولت ابلاغ ش��د و دلار 
ب��ه ص��ورت دس��توری در 4۲00 تومان تک نرخی ش��د، ام��ا تاثیر این 
بخشنامه ها در آمار اردیبهشت نمایان نشد. در نتیجه آمار ماه دوم سال 
)اردیبهش��ت( همچنان تحت تاثیر تغیی��رات ارزی قبل قرار گرفت، به 
گون��ه ای که در این ماه ارزش صادرات معادل 4 میلیارد و 606 میلیون 
دلار ب��ود و واردات نیز ارزش��ی معادل 4 میلی��ارد و ۲6۸ میلیون دلار 
داش��ت. بر این اس��اس حجم تجارت ایران در اردیبهشت ۹۷ معادل ۸ 
میلیارد و ۸۷4 میلی��ون دلار بود و تراز تجاری نیز مثبت ۳۳۸ میلیون 
دلار رق��م خ��ورد، اما به دنبال اجرای سیاس��ت های جدید ارزی و الزام 
صادرکنندگان به بازگرداندن ارز به چرخه اقتصاد، این نگرانی از س��وی 
صادرکنندگان وجود داش��ت که در صورت عملیاتی ش��دن این تصمیم 
و نرخ گ��ذاری اداری ارز با ن��رخ 4۲00 تومان، این تحولات مثبت عقیم 
ش��ود. فعالان اقتص��ادی معتقد بودند که ارز حاص��ل از صادرات باید با 
قیم��ت توافقی به اقتصاد بازگردد. اگرچه دولت در ابتدا یک بخش��نامه 
کل��ی را در اواخ��ر فروردین صادر کرد، اما به دلی��ل ابهامات موجود در 
این بخش��نامه، مجبور به صدور بخش��نامه های متعدد ش��د. تاثیر این 
بخش��نامه ها در خردادماه خود را نشان داد. حجم تجارت در خردادماه 
امس��ال ۸ میلیارد و ۳۳۵میلیون دلار بود که ۳ میلیارد و ۸۷۹ میلیون 
دلار آن متعلق به صادرات و 4 میلیارد و 4۵6 میلیون دلار آن مربوط به 
واردات بود، بنابراین تراز تجاری ماه سوم بهار، منفی ۵۷۷ میلیون دلار 
رقم خورد. روند منفی تراز تجاری در تیرماه نیز ادامه یافت. سردرگمی 
تجار و احتیاط آنها برای صادرات، موجب ش��د ت��ا صادرات در این ماه 
نیز با کاهش روبه رو شود. براساس آمارهای منتشرشده از سوی گمرک 
ایران، صادرات در تیرماه سال  جاری ۳ میلیارد و ۸۳۲میلیون دلار رقم 
خ��ورد و واردات هم ۳ میلیارد و ۹۲6 میلیون دلار ثبت ش��د، بنابراین 
تراز تجاری تیرماه منفی ۹4 میلیون دلار و حجم تجارت خارجی در این 
ماه نیز ۷ میلیارد و ۷۵۸ میلیون دلار بود، اما در مرداد امس��ال مجددا 
تراز تجاری مثبت را ش��اهد بودیم. در این ماه، تراز تجاری مثبت 1۵4 
میلی��ون دلار ب��ود. ارزش واردات در این ماه ۳میلی��ارد و ۷14 میلیون 
دلار و ارزش ص��ادرات معادل  ۳ میلیارد و ۸6۸ میلیون دلار رقم خورد. 
همچنی��ن حج��م تجارت در ماه پنجم س��ال مع��ادل ۷میلیارد و ۵۸۲ 

میلیون دلار بود.

آنچ��ه از این آم��ار برمی آید، کاه��ش واردات در ت��راز تجاری مثبت 
نق��ش عمده ای دارد. ممنوعیت واردات برخی از اقلام، بازنگری در ثبت 
س��فارش ها، مشکلات ناش��ی از تهیه ارز برای واردات و نرخ دلار، حتی 
نزدیک شدن به تحریم ها و البته محافظه کاری فعالان اقتصادی با توجه 
به ش��رایط امنیتی اقتصاد کش��ور، موجب ش��ده تا رغبت برای واردات 
کاهش یابد، اما صادرات رش��د چندانی نداش��ته اس��ت. آنچه نگرانی را 
برای فعالان اقتصادی در این روزها چندین برابر می کند، تحریم هاس��ت 
که بخشی از آن اجرایی شده و بخش دیگر هم در آبان اجرا خواهد شد. 
باید دید سیاس��ت های دولتی در این خصوص به کدام س��مت می رود. 
بخش��نامه های ارزی، مانند غل و زنجیر به پای صادرات کش��ور اس��ت، 

بنابراین چشم فعالان اقتصادی به سیاست گذاری های دولت است.  

در 5 ماهه نخست امسال صادرات بیشتر شده است یا واردات کمتر؟

 نیم رخ تراز بازرگانی

وزیر کش��ور از تش��کیل کمیته ای ب��ا همکاری وزارت ام��ور خارجه، 
گم��رک، ناجا و وزارت اطلاعات، اس��تان های مرزی ب��ه منظور تقویت 
صادرات به 1۵کش��ور هدف خبر داد. قرار است نشست آتی این کمیته 
مشترک با حضور سفیران کشورهای هم مرز، رئیسان اتاق های بازرگانی، 

استانداران ایران و کشورهای هم جوار برگزار شود.
به گزارش ایرنا، عبدالرضا رحمانی فضلی در حاش��یه نشست مشترک 
اس��تانداران م��رزی با مس��ئولان دس��تگاهی اجرایی کش��ور در جمع 
خبرنگاران گفت: کمیته ای با همکاری وزارت امور خارجه، گمرک، ناجا 
و وزارت اطلاعات، اس��تان های مرزی تشکیل داده ایم تا صادرات به 1۵ 

کشور تقویت شود.
وزیر کش��ور از نشس��ت آتی این کمیته مش��ترک با حضور س��فیران 
کش��ورهای هم مرز و رئیس��ان اتاق های بازرگانی و اس��تانداران ایران و 
کش��ورهای هم ج��وار خبر داد و گفت: این نشس��ت به منظ��ور افزایش 

صادرات به این کشورها است. 
رحمانی فضل��ی ب��ا بیان این که در جلس��ه دوش��نبه 16اس��تاندار و 
نمایندگان دس��تگاه های مختلف حضور داش��تند، افزود: در این جلسه 
موان��ع صادرات قانونی، امکانات، تجهیزات، مقررات و ش��رایط مرتبط با 

صادرات بررسی شد.
وی تقویت صادرات در مناطق مرزی را ضروری دانس��ت و گفت: باید 
مکانیزم هایی برای بازگش��ت ارز ناشی از صادرات تدوین و با قاچاق کالا 

در مناطق مرزی به صورت جدی مبارزه کنیم.

وزیر کش��ور گفت: در این جلسه- اس��تانداران و دستگاه های اجرایی 
کش��ور- همچنین س��ه اصل مهم »تقویت ص��ادرات« و »جلوگیری از 
قاچاق ارز و کالا« و »برگش��ت ارز ناشی از صادرات « مورد بررسی قرار 
گرفته و توافقات جدی بین دستگاه ها انجام شد و قرار شد همه امکانات 

مهیا تا این سه اصل عملیاتی شود. 
وزیر کش��ور منطقه آزاد را به عنوان یک��ی از مکان های دارای اهمیت 
در ح��وزه صادرات برش��مرد و گف��ت: با توجه به وج��ود نگرانی در این 
مناط��ق به ویژه مناط��ق جنوبی درخصوص صادرات کالاهای اساس��ی، 

امروز تصمیمات مهمی در  این زمینه گرفته شد .
رحمانی فضلی ادامه داد: همچنین در این جلس��ه مقرر شد در مناطق 
مرزی فروش��گاه هایی راه اندازی ش��ود که قیمت ه��ای آن با قیمت های 

داخلی عرضه شود.
وی اف��زود: در این جلس��ه همچنین مصوب ش��د امکانات و ش��رایط 
گمرکی در قبل از مرزها فراهم ش��ود تا اش��خاصی ک��ه برای صادرات 

مراجعه می کنند در مرزها دچار مشکلات نشوند.
وزیر کش��ور تأکید کرد: در این جلسه قرار شد مقرراتی که به صورت 
دفعی مانع انجام صادرات می ش��ود، مستثنی شده و مقرراتی که از قبل 

در گمرکات وجود داشته نیز مدنظر قرار گرفت.
رحمانی فضلی بیان کرد: نتیجه این جلسه تقویت صادرات و همچنین 
تدوین مکانیزم هایی برای بازگش��ت ارز ناشی از صادرات و مقابله جدی 

با قاچاق کالا در مناطق مرزی است. 

وزیر کشور خبر داد

کمیته ای با همکاری 5 نهاد برای تقویت صادرات به 15 کشور

یادداشت

الزامی به نام بازگشت کارت سوخت همراه با 
اصلاح قیمت انرژی

اطلاع��ات مراج��ع رس��می از فاصل��ه بی��ن مص��رف واقع��ی و 
پیش بینی شده س��وخت در مناطق مختلف کشور حکایت می کند. 
س��ازمان ها و متولیان دولتی س��وخت براس��اس میزان تردد، تعداد 
خودروه��ا، حج��م رفت و آمدها راه ه��ا و معابر متوس��ط میزانی از 
مصرف س��وخت هر اس��تان را پیش بینی و  برآورد می کنند اما این 
پیش بین��ی با آنچه در عمل اتفاق می افتد، فاصله دارد؛ فاصله ای که 
می گوید بنزین توزیع ش��ده به جای دیگری می رود و میزان مصرف 

غیرعادی است.
باتوجه به میزان غیرعادی مصرف به ویژه در اس��تان های مرزی، 
لازم اس��ت که دولت هرچه س��ریع تر برای برقراری کارت س��وخت 
و کنت��رل میزان س��وخت تحویلی به افراد و س��ازمان ها اقدام کند. 
قیم��ت یک لیتر بنزین با توجه ب��ه نرخ ارز در ایران به کمتر از 10 
سنت رسیده است درحالی که در کشورهای هم جوار هر لیتر بنزین 
با قیمت بیش از ۲ یورو و دلار به فروش می رسد. این فاصله قیمتی 
به پدیده قاچاق س��وخت دامن می زند که همان اتلاف سرمایه ملی 

است.
غیر از برقراری کارت س��وخت برای کنترل میزان مصرف، واقعی 
کردن قیمت و اصلاح اقتصاد انرژی هم ضروری اس��ت. سوخت در 
ایران به ثمن بخس فروخته می ش��ود. یارانه ای که دولت به سوخت 
می دهد، دود می ش��ود و هیچ عایدی برای مردم ندارد. واقعی کردن 
قیمت س��وخت علاوه بر افزایش درآمد دولت، به بهره مندی طبقات 
آس��یب پذیر از موهبت الهی نف��ت می انجامد. ع��دم اصلاح قیمت 
حامل های انرژی در کش��ور ما به بهره مندی بنزس��وارها و هش��ت 
سیلندرس��وارها انجامیده و فایده ای برای اقشار آسیب پذیر جامعه، 

سلامت و تامین خوراک آن ها نداشته است.
اس��تدلال دولت ها درب��اره کنش های اقتصادی صرف��ا اقتصادی 
نیس��ت و به طور معمول ریش��ه های سیاس��ی دارد و ب��ا توجه به 
این مس��ئله اس��ت که باید درباره تمایل دولت ها به کنار گذاش��تن 
سیاس��ی کاری و اقدام درست در زمینه های مختلف از جمله اصلاح 
قیمت انرژی پاس��خ داد. فعالان بخش خصوصی به طور یکپارچه با 
یاران��ه دولت به حامل های انرژی مخالفن��د. حتی در اتاق ایران در 
نام��ه ای به رئیس جمه��ور از حذف ارز 4۲00 توم��ان برای کالای 
اساسی نیز یاد شده است چراکه بخش خصوصی با له شدن اقتصاد 
زیر چکمه سیاس��ت مخالف اس��ت و اصالت در تعیین نرخ و قیمت 
را به بازار می دهد. با این وجود اما متاس��فانه دولت ها کمتر صدای 
بخش خصوصی را می شوند و بیشتر براساس مصالح سیاسی تصمیم 
می گیرند که امیدوارم در مورد سوخت، چنین مصلحت اندیشی هایی 

کنار گذاشته شود. 

3اقتصاد امروز www.forsatnet.irتلفن مستقیم: 86073290
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صدور انواع ضمانت نامه بانکی در شعبه های 
بانک  پاسارگاد

ان��واع ضمانت نامه های بانک��ی به عنوان یکی از ابزارهای رش��د و 
شکوفایی صنایع داخلی و چرخه اقتصاد کشور، در شعبه های بانک 

 پاسارگاد صادر می شود.
به گزارش روابط عمومی بانک  پاس��ارگاد، خس��رو رفیعی مش��اور 
مدیرعام��ل و مدیر روابط عمومی ای��ن بانک با اعلام این خبر گفت: 
یکی از مهم ترین خدمات بانک   پاس��ارگاد به مشتریان صدور انواع 
ضمانت نامه های بانکی اس��ت که موجب تسهیل مبادلات اقتصادی 
و تجاری در جامعه می ش��ود. این بانک با ایجاد ش��رایط لازم امکان 
دریافت این خدمات را متناس��ب با نیاز مشتریان و با شرایط آسان 

و سریع فراهم کرده  است.
وی ادام��ه داد: ب��ازار هدف این خدمات ش��امل کلیه اش��خاص 
حقیقی و حقوقی متقاضی انواع مختلف ضمانت نامه هستند. رفیعی 
با تأکید بر این مطلب که با دریافت ضمانت نامه بانک  پاسارگاد، این 
بانک پش��تیبان مشتریان اس��ت تصریح کرد: انواع ضمانت نامه های 
پیمانکاری )ش��رکت در مناقصه/مزایده، حسن  انجام کار یا تعهدات، 
پیش پرداخت و کس��ور وجه الضمان(، ان��واع ضمانت نامه های تعهد 
پرداخت )گمرکی، مالیاتی، خروج از کشور، نظام وظیفه، آژانس های 
مس��افرتی( و سایر ضمانت نامه ها برای مشتریان در شعبه های بانک 

 پاسارگاد در سراسر کشور صادر می شود.
وی در پای��ان افزود: بانک  پاس��ارگاد با ارائه  بس��ته حمایتی ویژه 
بانک  پاس��ارگاد که شامل اعطای تس��هیلات ارزان  قیمت، گشایش 
اعتبار اس��نادی داخلی و صدور انواع ضمانت نامه بانکی است، گامی 
مؤثر در راس��تای پیش��رفت اقتصاد کش��ور و کمک به رونق تولید 

داخلی و اشتغال زایی برداشته  است.
ش��عبه های بانک  پاس��ارگاد در سراس��ر کش��ور، مرکز مشاوره و 
اطلاع رس��انی ب��ه ش��ماره ۸۲۸۹0 و همچنی��ن س��امانه ارتباط با 
مشتریان در س��ایت این بانک به آدرس www.bpi.ir آماده ارائه 

مشاوره و پاسخ به سؤالات مشتریان است.

برای هفتمین سال متوالی
بیمه پاسارگاد در بالاترین سطح توانگری 

مالی ایستاد
شرکت بیمه پاس��ارگاد برای هفتمین سال متوالی در سطح یک 
توانگ��ری مالی قرار گرفت. طبق ارزیاب��ی صورت های مالی مصوب 
س��ال 1۳۹6 توس��ط بیمه مرکزی جمهوری اسلامی ایران، شرکت 
بیمه پاس��ارگاد موفق به کسب س��طح یک توانگری مالی مؤسسات 

بیمه با نسبت توانگری 1۲۲درصد شده است.
به گ��زارش روابط عموم��ی بیمه پاس��ارگاد، در اج��رای ماده 6 
آیین نامه نحوه محاس��به و نظارت بر توانگری مالی مؤسسات بیمه 
)ش��ماره 6۹( و حسب بررسی و کنترل انجام شده، براساس آخرین 
صورت ه��ای مالی س��ال 1۳۹6و پ��س از اعمال تعدیلات، نس��بت 
توانگری مالی این ش��رکت برای س��ال 1۳۹۷ مع��ادل 1۲۲درصد 
)س��طح یک(، مورد تأیید بیمه مرکزی جمهوری اسلامی ایران قرار 

گرفته است.
یادآور می شود نسبت توانگری مالی این شرکت برای سال 1۳۹۵ 
براب��ر با 1۲۹درصد، س��ال 1۳۹4 برابر با 11۸درصد، س��ال 1۳۹۳ 
برابر با 11۵درصد و این نسبت برای سال 1۳۹۲ معادل 10۵درصد 
تعیین شده است. سطوح توانگری بیمه پاسارگاد در سال  های اخیر 
نشان می دهد که این شرکت  بیمه، با داشتن توانگری 1۲۲درصد و 
در نظر گرفتن حاش��یه ریسک بالا، توانسته  است همچنان توانگری 

مالی خود را در سطح مطلوب حفظ کنند.
گفتنی اس��ت ش��رکت بیمه پاس��ارگاد از ابتدای اجرایی ش��دن 
آیین نامه شماره 6۹ شورای عالی بیمه تاکنون، موفق به حفظ سطح 
یک توانگری مالی خود در صنعت بیمه ش��ده و این در حالی است 
بیمه پاس��ارگاد توانسته است با مدیریت صحیح منابع و برنامه های 
افزایش سرمایه شاخص توانگری مالی خود را رشد دهد. این نسبت 

بیانگر میزان توان مالی شرکت در قبال تعهدات خود است.
همچنین این شرکت طی سال های فعالیت خود با تکیه بر فناوری 
اطلاعات، توجه به اصول مشتری مداری، رعایت آیین نامه و مصوبات 
ش��ورای عالی بیمه و مدیریت آگاهانه بر ترکی��ب پرتفوی بیمه ای 
ش��رکت از طریق حضور در بازارهای جدید، بررس��ی ریس��ک های 
پیشنهادی و قبول آن ها براساس اصول بیمه گری و مدیریت ریسک 
توانس��ته اس��ت به جایگاه مطلوبی در میان شرکت های بیمه دست 
یابد. کس��ب این تأییدیه، موجب گس��ترش بازارهای بیمه ای و در 
نهایت بس��ترهای حض��ور در مناقصه های کلان بیم��ه ای و افزایش 
پرتفوی ش��رکت را فراهم می کند. حفظ و افزایش نس��بت توانگری 
ش��رکت برای حفاظت از منافع تمامی ذی نفعان و استفاده بهینه از 

سرمایه سهامداران امری ضروری و اجتناب ناپذیر است.
بیمه مرکزی جمهوری اس��لامی  ایران به عنوان نهاد ناظر از سال 
1۳۹1 با در نظر گرفتن معیار نسبت توانگری مالی اقدام به نظارت 
بر ش��رکت های بیمه کرده  است. با توجه به خصوصی سازی و تغییر 
س��اختار دولتی صنعت بیمه در  ایران،  این روش جدید نظارت مالی 

اهمیت بسیاری پیدا کرده است. 

بانکنامه

نشست سرنوشت س��از »گروه ویژه اقدام مالی« درحالی این هفته در 
پاریس شروع به کار کرده است که شاید حساس ترین دستور کار آن در 
این دوره، بررس��ی پرونده ایران و خروج از لیس��ت سیاه باشد. اگر ایران 
در این دوره از فهرس��ت سیاه خارج شود این مهم پیروزی بزرگی برای 
دولت دوازدهم و حامیان FATF در کش��ور خواهد بود؛ اتفاقی که بعد 
از ماه ها کش��مکش در ایران بر س��ر تصویب لوایح چهارگانه در مجلس 
شورای اسلامی، در واقع روزنه بسیار روشنی خواهد بود و به گفته دبیر 
اجرای��ی گروه اقدام مال��ی، ایران را به محلی امن برای س��رمایه گذاری 

تبدیل خواهد کرد. 
هفته گذش��ته مجلس در آخرین مرحله از بررس��ی لوایح چهارگانه، 
CFT را به تصویب رساند و حالا در شرایطی که این مصوبه در شورای 
نگهبان برای بررس��ی به سر می برد، اجلاس شش روزه گروه ویژه اقدام 
مالی ش��روع به کار کرده و قرار است پرونده پیشرفت ایران در مبارزه با 
پولشویی و تأمین مالی تروریسم مورد بررسی FATF قرار گیرد. البته 
ب��ه اعتقاد کارشناس��ان، احتمالا گروه ویژه اقدام مال��ی در این دوره به 
تمدید تعلیق ایران رأی خواهد  داد و برای خروج ایران از فهرست سیاه 

منتظر تصویب نهایی و اجرایی شدن FATF خواهند ماند. 
باتوجه به شروع دور اول تحریم های یک جانبه آمریکا و نزدیک بودن 
ش��روع دور دوم این تحریم ها که یکی از هدفگذاری های آن تحریم های 
بانکی و مالی اس��ت، تصویب نهایی و اجرایی شدن FATF برای اینکه 
ایران بتواند ارتباط مالی خود با کشورها و شرکت های اروپایی و شرکای 
اقتصادی اش را حفظ کند از اهمیت ویژه ای برخوردار است. در این بین 
البت��ه وزارت خزانه  داری آمریکا برای تحت فش��ار قرار  دادن گروه ویژه 
اقدام مالی تلاش می کند تا نام ایران دوباره در لیس��ت  سیاه قرار گیرد. 
در نشست این هفته گروه ویژه اقدام مالی، ۸00 مقام رسمی از صندوق 
بین المللی پول، سازمان ملل، بانک جهانی و دیگر سازمان ها و مؤسسات 

بین المللی در پاریس جمع می شوند. 
نشست این دوره گروه ویژه اقدام مالی به ریاست یک مقام آمریکایی 
برگزار می ش��ود و ۷ دس��تور کار دارد که یکی از آنها »بررسی پیشرفت 
ایران و دیگر کشورهایی که ریسک مرتبط با نظام مالی را ارائه کرده اند« 

خواهد بود. 
FATF اطمینان می دهد ایران محلی امن برای سرمایه گذاری است

در ای��ن بین، روز گذش��ته دیوی��د لوییس، دبیر اجرای��ی گروه اقدام 
مالی )FATF( در گفت وگو با ش��بکه بی بی س��ی و در پاس��خ به اینکه 
آی��ا تضمینی وجود دارد که ای��ران با اجرای خواس��ته های FATF از 
فهرس��ت سیاه خارج شود، گفت: »هیچ تضمینی در کار نیست، اما این 
اقدام می تواند ش��رایطی را برای این کش��ورها فراهم کند تا وارد داد و 
ستد با سایر کشورها شوند؛ چرا که می تواند نشان دهد که این کشورها 

محل های امنی برای سرمایه گذاری هستند!« 
ب��ه گفته لوییس، ای��ران با ای��ن کار به جهان نش��ان خواهد داد که 

چارچوب قانونی محکمی برای مبارزه با پولشویی و تروریسم دارد. 
مجری بی بی س��ی س��پس خطاب به دبیر اجرایی FATF پرس��ید: 
»مش��کل ایرانی ها هم دقیقا همین اس��ت. آنها می گویند هیچ تضمینی 
وجود ندارد که اگر ما تمام خواسته های FATF را اجرا کنیم، کشوری 
مانند آمریکا مانع از خروج ما از فهرس��ت س��یاه نشود. نظر شما در این 
باره چیست؟ »لوییس پاس��خ داد: »ما نمی توانیم هیچ کشوری را وادار 
به داد و س��تد با کشور دیگری بکنیم، اما می توانیم یک برآورد عینی از 
ش��رایط موجود در آن کشور ارائه دهیم که نشان می دهد آیا این کشور 
محل امنی برای سرمایه گذاری و کسب و کار است یا نه. استانداردهایی 
که ما در نظر می گیریم، معیارهایی کاملًا فنی هس��تند که هدف ش��ان 
این اس��ت که نشان دهند آیا آن کشور تدابیر لازم را برای جلوگیری از 

سوءاستفاده احتمالی گروه های تروریستی در نظر گرفته است یا نه.«
ب��ه  گ��زارش  ایس��نا، او در پاس��خ به این س��وال که از نظ��ر آنها چه 
گروه هایی تروریس��تی هس��تند، ادام��ه داد:  »ما درباره ای��ن که کدام 
گروه ها تروریس��تی هستند تصمیم گیری نمی کنیم. این موضوعی است 
که س��ازمان ملل درب��اره آن تصمیم گیری می کند. حرف ما این اس��ت 
زمانی که س��ازمان ملل یک گروه را تروریس��تی می داند همه کش��ورها 
بای��د قطعنامه این س��ازمان در ارتباط با تأمین مالی تروریس��م را اجرا 
کنن��د. ما از تمام کش��ورها می خواهیم تأمین مالی تروریس��م را عملی 
مجرمانه قلمداد کنند. درباره ایران نیز امیدواریم تأمین مالی تروریس��م 

را غیرقانونی اعلام کند.«
لویی��س در پاس��خ به س��والی درباره نام ای��ن گروه ها، گف��ت : »این 
موضوعی اس��ت بی��ن ایران و تعداد دیگر از کش��ورها. ما درباره این که 
این گروه ها کدام هس��تند با ایرانی ها حرف��ی نخواهیم زد. کاری که ما 
انجام می دهیم این اس��ت که اطمینان یابیم ایران س��اختار قانونی قوی 
و قدرتمن��دی برقرار کرده که به آنها اجازه نخواهد داد و برخی گروه ها 

را مستثنی کند.«
وی در پاس��خ به این س��وال که روش س��نجش پیروی ایران از این 
چارچوب چیس��ت؟ گفت : »درباره کش��ورهای عضو FATF روال این 
اس��ت که سالانه نظارت کنیم. ۳۷ کش��ور عضو مستقیم هستند. تیمی 
را برای سه هفته  به آن کشور می فرستیم تا ساز و کارهای آن کشور را 

بازرس��ی کنند. ما ۹ نهاد منطقه ای هم داریم که عضو FATF هستند 
که وظیفه بررس��ی حوزه هایی زیر نظر خود را دارند. یکی از دلایل قرار 
گرفتن ایران در فهرس��ت س��یاه این اس��ت که این کشور هیچ گاه عضو 
ای��ن نهادها و س��از و کارهای بین المللی نبوده اس��ت. در حال  حاضر با 
این نهادهای منطقه ای ۲04 حوزه قضایی مس��تقیم و غیرمستقیم زیر 
نظر ما هس��تند و یک تعداد انگشت ش��ماری از مناطق جهان خارج از 
ای��ن نظارت فعالیت می کنند از جمله ای��ران که حتی یک بار هم نظام 

مالی اش بازرسی نشده است.«
دبی��ر اجرایی گروه اقدام مالی خاطرنش��ان کرد: »ما در س��ال ۲016 
هم��کاری با ای��ران را آغ��از کرده ایم که با تم��ام توان اس��تانداردهای 
بین المللی را اجرایی کند اکنون س��ه بار در سال با ایران ملاقات داریم. 
این ملاقات ها در رم بوده اس��ت. آنها مدارک خود از قدم هایی که برای 
شفاف سازی مالی برداش��ته اند ارائه کردند و ما هم به دقت بررسی شان 
کردیم در صورت اطمینان از صحت ادله آنها س��پس تیمی را به تهران 
خواهی��م فرس��تاد. ما با بانک مرکزی ایران هم��کاری می کنیم. ایران با 
اقدام��ات خود به جهان نش��ان می دهد که چارچ��وب قانونی محکمی 
برای مبارزه با پولش��ویی و تروریس��م دارد و به بانک های دیگر کشورها 

اطمینان می دهد که می توانند با ایران کار کنند.«
لوییس در پاسخ به اینکه با وجود تحریم ها آیا خروج از فهرست سیاه 
FATF کمکی به تعاملات بانکی بین المللی ایران می کند؟ گفت : »بله. 

کمک خواهد کرد. جدا از موضوع س��ایر کش��ورها در قبال تحریم های 
ایران همکاری این کشور با FATF مثبت خواهد بود. استانداردهای ما 
کمک می کنند که بانک های مرکزی و بانک های س��ایر کشورها بدانند 
که ایران در نحوه برخورد با ریس��ک س��رمایه گذاری به پختگی رسیده 

است.«
او درب��اره ای��ن که چقدر امیدوار اس��ت در پایان بازرس��ی ها ایران از 
فهرس��ت سیاه خارج شود، پاس��خ داد:  »این سوال کلیدی است. ایران 
با قول همکاری در س��طح ب��الا کارش را با ما آغاز کرد. برنامه عملی به 
هم��راه ضرب الاجل برای جبران کاس��تی هایش ارائه کرد. هرچند ایران 
نتوانس��ت در این ضرب الاجل برنامه های تدوین شده را اجرایی کند. این 
بدان معنا نیس��ت که پیش��رفتی نداشته اس��ت چرا که توانست اعضای 
FATF را قانع کند که پیش��رفت هایی داشته اند و در حال  آماده سازی 
برنامه ها و قوانین اس��ت. در نشس��ت هفته  جاری در پاریس مش��خص 
خواهد ش��د ک��ه ایران به اندازه کافی اقدام��ات لازم را برای همکاری با 

FATF انجام داده است یا نه.«
وی در پایان گفت: »کش��ورهای عضو باید تصمی��م بگیرند که ایران 
چه ان��دازه برای عمل به برنامه هایش قدم برداش��ته و این که آیا ایران 
در مدت زم��ان باقیمانده می تواند تعهداتش را کامل کند یا نه. ایران در 
موقعیت س��ختی قرار دارد اما به پیش��رفت هایی دست یافته است و ما 

برای ادامه  همکاری تلاش خواهیم کرد.«

نشست جهانی »گروه ویژه اقدام مالی« در پاریس ادامه دارد

ایران از فهرست سیاه FATF خارج می شود؟ 
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دلایل سقوط بورس در ابتدای هفته
چرا بورس ریزشی شد؟

در روزهای اخیر بازیگران بازار بورس شاهد افت قیمت ها هستند و این 
در حالی است که در شش ماهه ابتدایی امسال بسیاری از سهم ها با افزایش 

چشمگیر قیمت همراه بوده اند.
به گزارش ایسنا، در ماه های گذشته نرخ ارز روند صعودی به خود گرفت 
و این موضوع سبب شد معاملات بورس اوراق بهادار و فرابورس ایران رونق 
گیرد. بسیاری از ش��رکت هایی که در بورس اوراق بهادار پذیرفته شده اند 
محصولات شان را صادر می کنند. این شرکت ها عمدتا جزو گروه های فلزات 
اساسی، نفتی و محصولات شیمیایی هستند که درآمد صادرات شان عمدتا 
به صورت دلار یا یورو وارد کشور می شود، در نتیجه با افزایش قیمت این 

ارزها سودی که آنها به ریال کسب می کنند بیش از گذشته شده است.
این موضوع س��بب شد طی شش ماه ابتدایی امسال شاخص کل بازده 
نقدی و قیمتی بورس اوراق بهادار تهران بارها کانال ش��کنی کند و به تراز 
تاریخی ۲000 واحدی نزدیک شود. در این مدت برخی از سهم ها توانستند 
تا چندین برابر قیمتِ ابتدای سال افزایش پیدا کنند و بازده بسیار زیادی 
را به سهامداران بدهند. اما بس��یاری از فعالان بازار سرمایه نوسان گیرانی 
هس��تند که نه با هدف س��رمایه گذاری بلندمدت بلکه با هدف سفته بازی 
اق��دام به معامله می کنند. این موض��وع در تمام بورس های جهان متداول 

است و معمولا این افراد به جو روانی معاملات کمک می کنند.
اما مشکل از جایی شروع می شود که اخبار تحت تاثیر معاملات این افراد 
قرار گرفته و س��رمایه گذارانی که هیچ آش��نایی با بازار سرمایه و معاملات 
بورس ندارند وارد معاملات س��هام می ش��وند. در این بازی مشخص است 
که غیرحرفه ای ها همیش��ه به حرفه ای ها ببازند. در پی ماه های گذشته با 
تبلیغات ناصحیح که برای جذب نقدینگی در بازار سرمایه صورت گرفت، 
تعدادی از مردم عادی نس��بت به گرفتن کد بورسی اقدام کرده و به طور 
مستقیم در بازار سهام سرمایه گذاری کردند، اما در پی هفته های گذشته 
با افزایش ریسک های سیستماتیک در بازار، سرمایه گذاران ریسک گریز با 
فروش س��هم های خود از بازار خارج شدند، لذا کفه عرضه از تقاضا بیشتر 

شد و قیمت ها یکباره سقوط کرد.
در معاملات هفته گذش��ته تعدادی از حقوقی ها با عرضه های س��نگین 
نس��بت به فروش س��هم های خود اقدام کردند؛ این موضوع در بسیاری از 
گروه ها سبب سقوط سهام  شد و انتقادهای زیادی را در پی داشت. بسیاری 
انتظار داشتند س��ازمان بورس به عنوان نهاد ناظر این موضوع را پیگیری 
کند. فردین آقابزرگی، یکی از کارشناسان بازار سرمایه در این باره معتقد 
اس��ت: همه اهالی بورس می دانند که نقطه اوج اثرگذاری تحریم ها قبل از 
1۳ آبان است و امکان دارد که تا قبل از آن زمان قیمت ها به کف برسد و 
برای خرید جذابیت بیشتری داشته باشد اما در عین حال اصلاح قیمت ها 

به نحوی صورت می گیرد که هجوم فروشندگان کم شود.
همچنین آلبرت بغزیان، اقتصاددان درباره وظیفه دولت برای ساماندهی 
بازار بورس معتقد اس��ت: دولت ابتدا در س��طح کلان باید نرخ  ارز ش��ناور 
مدیریت ش��ده را کنت��رل کند. در واقع باید این نرخ را به دس��ت گرفته و 
تصمیم بگیرد که نرخ را چه محدوده ای می  خواهد حفظ کند. البته این کار 

با توجه به اینکه به زمان تحریم های دوم نزدیک می شویم، سخت است.
بغزی��ان در گفت و گو با »انتخ��اب«، گفت: وقتی قیمت ارز بالا می رود، 
روند صادرات هم صعودی می ش��ود در نتیجه   س��ود بالا می رود؛ هرچند 
باید یک س��ال زمان بگذرد تا س��ود و زیان آن مش��خص شود. همه اینها 
باعث افزایش سهام شرکت در  بورس می شود. البته این وضعیت بیشتر در 
مورد شرکت های سرمایه گذاری و صادراتی و شرکت هایی که به پتروشیمی 
 مرتبطند، اتفاق می افتد.  او درباره علت افت شاخص بورس در آغاز هفته نیز 
گفت: در این شرایط، کاهش نرخ ارز باعث می شود تا یک برگشت در بورس 
 صورت بگیرد. البته به طور کلی این وضعیت غلط است. یعنی نه افزایش 

قیمت ارز و نه کاهش آن نباید چنین اثر قابل توجهی بر  بورس بگذارد. 
این استاد دانشگاه افزود: الان که نوسان قیمت ارز کمتر شده و تا حدی 
ثبات پیدا کرده، برخی محاسباتی که انجام می دهند و  تصمیمات جدیدی 
می گیرند. در این شرایط، معمولا وقتی عده ای که در خرید سهام، شاخص 

هستند از بازار خارج می شوند،  بورس دچار افت خواهد شد.  

نماگربازارسهام

یک روز صف فروش، یک روز صف خرید؛ بورس در این روزها غیرقابل 
پیش بینی تر از گذشته شده و ریسک های سیستماتیک موجود در بازار 
سرمایه بیش از گذشته س��رمایه گذاران را در تصمیم گیری مردد کرده 
اس��ت؛ چنانچه شاخص کل بازار س��رمایه دیروز با رشد ۵ هزار و ۷۲۳ 
واحدی در کانال1۸0هزار واحد ایس��تاد، درحالی که در اولین روز هفته 
نزدی��ک ب��ه 6 ه��زار واحد ریخته و ب��ه کانال 1۷۵ هزار واحد س��قوط 
کرده بود. افت ش��اخص کل بازار سرمایه در روز یکشنبه نیز با عقبگرد 
10۸واحدی همراه بود، اما روز دوش��نبه بورس س��بزپوش شد، هرچند 

نتوانست به وضعیت آخرین روز کاری هفته گذشته بازگردد. 
بررسی وضعیت ش��اخص کل بازار سرمایه در سه ماهه گذشته نشان 
می دهد که این ش��اخص در پایان هفته اول مهرماه در بهترین وضعیت 
قرار گرفته اس��ت. شاخص کل بازار س��رمایه در خردادماه از  مرز 100 
ه��زار واحد عبور کرد و در پایان هفت��ه اول مهرماه در کانال 1۹۵ هزار 
واحد ایس��تاد، اما از دهمین روز مهر افُت کرد. این افُت البته با دو خیز 
بازار همراه بود که رفت و آمد ش��اخص کل به کانال 1۷۵ هزار و 1۸0 

هزار واحد را در پی داشت.
به گزارش ایس��نا، روز دوش��نبه برخلاف روز یکش��نبه با شروع ساعت 
معاملاتی بورس اوراق بهادار، شاخص کل شاهد افزایش بود؛ به طوری که تا 
دقایق پایانی، معاملات رشد را تجربه کرد و پس از ۵۷۲۳ واحد افزایش تا 
رقم 1۸0 هزار و ۵4۹ واحدی پیش رفت. شاخص کل هم وزن نیز پس از 

۲64 واحد رشد تا رقم ۲۸ هزار و ۷14 واحدی افزایش یافت.
شاخص آزاد شناور 6011 واحد تقویت شد و به تراز 1۹۳ هزار و ۲۷ 

واحدی رسید. شاخص بازار اول و بازار دوم نیز هر یک به ترتیب 461۲ 
و ۹۷۸0 واحد رشد کردند.

فولاد مبارکه اصفهان، صنایع پتروش��یمی خلیج فارس و ملی صنایع 
م��س ایران هر یک به ترتیب 4۵0، ۳۳0 و ۳00 واحد تاثیر مثبت روی 

نوسانات شاخص بازار داشتند.
علی رغم افت شدید بازار در روز یکشنبه، اما روز دوشنبه بورس تهران 
روی دیگری را به س��هامداران نشان داد. کمتر کسی از سهامداران خرد 
انتظار داش��ت یک روز پس از افت ش��دید قیمت ها و صف های فروش، 
به یکباره کل بازار، س��بز رنگ ش��ود و صف های فروش جای خود را به 

صف های خرید دهد.
عرضه ها و حتی جمع آوری س��هام توس��ط برخی از حقوقی ها در این 
روزها بیش از گذش��ته در روند معاملات تاثیرگذار اس��ت و ش��رایط را 
برای معامله سهامداران خرد تا حدودی غیرقابل پیش بینی کرده است.
در گروه محصولات ش��یمیایی نیز دیروز رش��د یک دست بسیاری از 
نمادها را ش��اهد بودیم. تاپیکو، پتروش��یمی پارس، پتروشیمی شازند، 
پتروش��یمی زاگرس، پتروشیمی غدیر و گس��ترش نفت و گاز پارسیان 
تنها بخشی از شرکت هایی بودند که در این گروه تا مرز ۵درصد افزایش 

قیمت را در سهام شان تجربه کردند.
در گروه بانک ها و موسس��ات اعتباری نماد ش��رکت های بانک ملت، 
بانک تجارت و بانک صادرات ایران، بانک دی و بانک خاورمیانه از جمله 
نمادهایی بودند که رشد قیمت را تجربه کردند. این نمادها از سه تا مرز 

۵درصد شاهد رشد قیمت بودند.

ام��ا در طرف مقابل نماد بانک پارس��یان صف ف��روش را تجربه کرد 
و ۵درص��د در آخرین قیمت معامله خود را نش��ان داد. در گروه فلزات 
اساس��ی نیز شرایط بار دیگر افزایشی شد و سهام های بسیاری بودند که 

تا مرز ۵درصد رشد قیمت را تجربه کردند.
حجم معاملات در روز دوش��نبه نس��بت به روز قبلش بیش��تر ش��ده 
بود. در گروه فلزات اساس��ی حجم معاملات ۲۹4 میلیون سهم و اوراق 
مال��ی به ارزش حدود 140 میلیارد تومان رس��ید و در گروه محصولات 
ش��یمیایی حجم معاملات رقم ۲0۲میلیون س��هم دست یافت و حجم 

معاملات رقم 110 میلیارد تومان را تجربه کرد.
خودرویی ها جزو گروه هایی بودند که یکباره چرخش کردند و بیش��تر 
نمادهای شان نزدیک به ۵درصد رشد قیمت را رقم زدند. البته نمادهایی 
همچون فنرس��ازی زر، موتورسازان تراکتورس��ازی ایران و تولید محور 
خودرو از جمله نمادهایی بودند که قیمت شان کاهش پیدا کرد. در عین 
حال نفتی ها رش��د یکدس��تی را تجربه کردند و برخی از نمادهای شان 

صف خرید را داشتند.
همچنی��ن ارزش معام��لات بورس تهران به رق��م ۹4۵میلیارد تومان 
رس��ید که این رقم ناش��ی از دست به دست ش��دن ۲.۸ میلیارد سهم 
و اوراق مال��ی ط��ی ۲1۵ هزار و ۸4۷ نوبت دادوس��تد بود. آیفکس نیز 
6۷.۷۳ واحد رش��د کرد و توانست با نشستن در تراز 1۹۹۵ واحدی بار 
دیگ��ر خود را به کانال ۲000واح��دی نزدیک کند. ارزش معاملات این 
بازار ۹۲1 میلیارد س��هم و اوراق مالی را تجربه کرد و حجم معاملات به 

رقم 1.1 میلیارد سهم و اوراق مالی رسید. 

الاکلنگ بازی شاخص کل بازار سرمایه
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واردات شیر خشک منتفی شد
یک مقام مس��ئول گفت بنابر تصمیم اخیر کمیس��یون اقتصادی 
دول��ت، واردات ش��یر خش��ک منتف��ی ش��د. علیرض��ا عزیزاللهی، 
مدیرعامل اتحادیه دامداران ایران در گفت وگو با باشگاه خبرنگاران 
جوان، درباره آخرین تعیین تکلیف واردات شیرخش��ک اظهار کرد: 
بنابر تصمیم اخیر کمیس��یون اقتصادی دولت، واردات شیر خشک 
منتفی شد. وی افزود: اگرچه دبیر انجمن صنایع لبنی معتقد است 
که ورودی شیر خام کارخانه های لبنی ۲۵درصد کاهش یافته است، 
اما کمیس��یون اقتصادی دولت براساس ش��واهد موجود این امر را 
نپذیرفت. عزیزاللهی با بیان اینکه تولید ش��یرخام کش��ور جوابگوی 
مص��رف داخل و صادرات اس��ت، بی��ان کرد: دعوای می��ان صنایع 
لبنی و دامداران به وارد نش��دن شیرخش��ک منجر شد. مدیرعامل 
اتحادیه دامداران ادامه داد: از مجموع ش��یر تولیدی کش��ور حدود 
ی��ک میلیون تن به تولید لبنی��ات صادراتی و 600 تا ۷00 هزارتن 
تولید شیرخش��ک اختصاص می یابد که این امر نش��ان می دهد که 
هیچ کمبودی در تولید ش��یرخام کش��ور نداری��م. وی در پایان در 
پاسخ به این سوال که آیا با استمرار افزایش صادرات در پی نوسان 
نرخ ارز، این امکان وجود دارد که تمام نیاز کشور از شیر خام تولید 
داخل تامین ش��ود، تصری��ح کرد: اگر روزگاری می��زان صادرات به 
بازارهای منطقه بیش از رقم فعلی باشد، در آن صورت کارخانه های 
لبنی می توانند موضوع واردات شیرخشک را مطرح کنند که در آن 
زم��ان از دولت انتظار می رود ک��ه از اختصاص ارز دولتی به واردات 
شیرخش��ک اجتناب کند چرا که به دلیل بالا بودن نرخ دلار، حتی 
در صورت بازگرداندن ارز حاصل از صادرات به س��امانه نیما باز هم 

برای صادرکنندگان صرفه اقتصادی دارد.

سیگار فقط قاچاقی وارد می شود!
رویه صفر بودن میزان واردات سیگار از ابتدای سال تاکنون ثابت 

مانده است و هر آنچه سیگار وارد می شود قاچاق است.
به گزارش ایسنا، چهار ماهه نخست سال جاری براساس برآوردهای 
صورت گرفته میزان قاچاق سیگار رقمی معادل ۲میلیارد و 1۲0 میلیون 
نخ بوده و این درحالی اس��ت که براس��اس آمار اعلامی از سوی وزارت 
صنعت، معدن و تجارت، میزان واردات رسمی سیگار همچنان بر روی 
خط صفر میل می کند. میزان ص��ادرات محصولات دخانی طی چهار 
ماهه نخس��ت س��ال جاری به گونه ای بوده که تنباکوی س��نتی رشد 
4۲۵درصدی را نسبت به مدت مشابه سال قبل تجربه می کند و تنباکو 
معس��ل نیز رشدی 10۵درصدی را طی مدت مذکور داشته است. این 
در حالی اس��ت که صادرات توتون تا پایان تیرماه س��ال جاری نسبت 
به مدت مش��ابه س��ال قبل افت ۵1درصدی را تجربه ک��رده و میزان 
صادرات سیگار نسبت به سال گذشته ثابت مانده است. در مورد واردات 
محصولات دخانی نیز باید اعلام کرد که تنباکو معسل با کاهش واردات 
۵6درصدی روبه رو شده و در مورد سیگار از ابتدای سال تاکنون واردات 
رسمی صفر بوده است. در حال حاضر تعداد واحدهای فعال دخانی در 
بخش س��یگار 1۸ مورد و در حوزه تنباکو ۲۸ مورد است که جمعا 46 

واحد فعال دخانی را شامل می شود.

پوشک ارزان می شود
رئی��س انجمن صنایع س��لولزی بهداش��تی ایران با بی��ان اینکه 
هم اکنون میزان تولید بیش از س��رانه مصرف هر ایرانی است، گفت: 
با روند نزولی قیمت دلار احتمال کاهش قیمت محصولات سلولزی 
از جمله پوش��ک بچه اس��ت. عباس فصیح خوشگرد در گفت وگو با 
خبرنگار اقتصادی خبرگزاری تس��نیم، با اش��اره ب��ه اینکه در حال 
حاضر واحدهای تولیدی محصولات س��لولزی س��ه شیفت فعالیت 
می کنند، اظهار داشت: بررسی بازار نشان می دهد هیچ گونه کمبود 

کالای سلولزی در فروشگاه های زنجیره ای و مغازه ها وجود ندارد.
رئی��س انجمن صنایع س��لولزی بهداش��تی ایران با بی��ان اینکه 
هم اکنون میزان تولید بیش از س��رانه مصرف هر ایرانی است، افزود: 
ترخیص مواد اولیه واحدهای تولیدی با سرعت بیشتری همراه شده 
تا نیاز بازار تأمین و مردم در خرید کالاهای مورد نیاز خود از جمله 
پوش��ک بچه دچار مشکل نشوند. وی با اشاره به روند نزولی قیمت 
دلار در س��طح ب��ازار، گفت: اگر کاهش قیمت دلار ادامه داش��ته و 
تأمی��ن مواد اولی��ه واحدهای تولیدی با نرخ مناس��ب صورت گیرد 
احتمال ارزان شدن محصولات سلولزی از جمله پوشک  بچه است.

طرح پیشنهاد قیمت هر کیلو مرغ بین 6500 
تا 6700 تومان به تنظیم بازار

معاون امور اقتصادی و توس��عه منابع اس��تانداری تهران از طرح 
پیش��نهاد قیمت هر کیلو مرغ بین 6۵00 تا 6۷00 تومان به تنظیم 
بازار اس��تان تهران خبر داد. به گزارش ایسنا، امامی امین در جلسه 
تنظیم بازار اس��تان تهران گفت: قیمت م��رغ از درب مرغداری در 
ح��ال حاض��ر 60۵0 تومان ت��ا 6۷00 تومان اس��ت. قیمت مرغ تا 

رسیدن به مصرف کننده به حدود 10هزار تومان نیز رسیده است.
وی با اش��اره به پیشنهاد مطرح شده برای تنظیم بازار قیمت مرغ 
از 6۵00 تا 6۷00 تومان عنوان کرد: در مورد قیمت مرغ لازم است 
تصمیمی اتخاذ شود که هم حاشیه سود مطمئنی برای تولیدکننده 
داش��ته باشد و هم مصرف کننده رضایت داشته باشد. وی ادامه داد: 
عم��ده مصرف کنندگان کالاهای اساس��ی از جمله مرغ، حقوق بگیر 
هستند و ابتدای سال نرخ مشخصی به حقوق آن ها اضافه می شود. 
لذا آمادگی مواجهه با بازاری که دستخوش تغییر قیمت مداوم است 
را ندارن��د. وی تاکید کرد: گاهی تولیدکنن��ده مرغ با اتفاقاتی مثل 
آنفلوآنزای مرغی در مرغداری مواجه می ش��ود که مجبور است همه 
تولید خود را معدوم کند، لذا متضرر می ش��ود، بنابراین لازم اس��ت 
حاشیه سود تولیدکننده نیز با اتخاذ تصمیمات درست تامین شود.
به گزارش ایسنا، در این جلسه صادقی رئیس سازمان صنعت، معدن 
و تجارت اس��تان نیز گفت: شرایط و فرآیندهایی که منجر به پایداری 
تولید می ش��ود، در عوامل تامین و قیمت کالاها از جمله مرغ اثرگذار 
است. مفهوم نظارت بر قیمت کالاها به این معناست که فرآیندها باید 
پایش ش��وند و اینکه در بازار قیمت ها دستخوش تغییر شوند، لزوما با 

پاسخ مثبت همراه نیست و شرایط تولید باید ثابت بماند.

اخبـــار

دبیر سندیکای صنعت مخابرات با بیان این که درآمدزایی اپراتورهای 
موبایل از بخش صوت موجب ش��ده بس��ته های اینترنت��ی را زیرقیمت 
عرضه کنند، گفت مس��ئولان معتقدند باوجود تورم هم باید قیمت های 
ارتباطی کم ش��ود و برای این کار بای��د در پرداخت های مردم از جمله 
قبض موبایل، صورت حس��اب اینترنت و تلف��ن ثابت، جابه جایی صورت 

گیرد.
به گ��زارش ایس��نا، مدتی اس��ت اپراتوره��ای اینترنت��ی از وضعیت 
تعرف��ه اینترنت موبایل ناراضی هس��تند و معتقدن��د تعرفه بالای صوت 
در اپراتورهای موبایل حاش��یه س��ود خوبی در این بخ��ش ایجاد کرده 
و ب��ه آن ها کمک می کند که بخش دیتای موبایل را پوش��ش داده و با 
قیمت های��ی پایین تر از قیمت منطقی اینترنت موبایل عرضه کنند. این 
موضوع باعث ش��ده برخی از شرکت های FCP  کم کم دچار مشکلات 

مالی و از بازار خارج شوند و درنتیجه مشترک شان را از دست بدهند.
به همی��ن دلیل بخ��ش خصوصی و همچنین اپراتوره��ای ارائه دهنده 
خدمات اینترنتی و در صدر آن ها ش��رکت مخابرات ایران، از رگولاتوری 
درخواس��ت اصلاح تعرفه را دارد تا با کاهش تعرفه  صوت در اپراتورهای 
موبایلی، حاشیه سودی که معتقدند در این بخش ایجاد می شود، از بین 

رفته و تعرفه های اینترنتی در موبایل واقعی شود.
در این باره فرامرز رستگار با بیان اینکه 4۵ اپراتور از سازمان تنظیم 
مق��ررات و ارتباط��ات رادیویی، مجوز اپراتوری دارند، به ایس��نا اظهار 
ک��رد: از این تعداد،  فقط درآمد دو اپراتور همراه اول و ایرانس��ل ، برای 

توس��عه سازگاری دارد و رایتل هم تا حدودی نزدیک به آن هاست که 
البته اندازه ش��بکه اش کوچک تر است. منهای این سه اپراتور، شرکت 
مخاب��رات ایران به عن��وان بزرگ ترین اپراتور تلف��ن ثابت و اپراتورهای 
ثاب��ت دیگری که س��رویس اینترنت باس��یم یا بدون س��یم می دهند، 

وضعیت خوبی ندارند.
دبیر س��ندیکای صنعت مخابرات با اش��اره به مش��کلات مخابرات بیان 
کرد: امروز درآمدهای ش��رکت مخابرات به عنوان بزرگ ترین ش��رکتی که 
تامین کننده ارتباط تمام اپراتورهاست و در تمام شبکه ها و استان های کشور 
شبکه دارد، با هزینه هایش سازگاری ندارد. نه تنها مخابرات ایران که زمانی 
بزرگ ترین بنگاه های اقتصادی کشور بود،  فلج شده، بلکه شرکت هایی که 
تامین کننده تجهیزات و خدمات برای این شرکت هستند، هم دچار مشکل 
شدند زیرا ممکن است محصول و خدمتی ارائه دهند، اما طلب شان وصول 

نشود. بنابراین کار جدید هم نمی توانند شروع کنند.
او ب��ا بیان اینکه اگر بحث ضعف مدیریت باش��د، ب��رای چند اپراتور 
است نه اینکه همه شرکت ها دچار مشکل باشند،  تاکید کرد: ریشه یابی 
مش��کلات نشان می دهد که براساس تعرفه های موجود، درآمد و هزینه  
ش��رکت ها تطابق ندارد. ش��رکت مخابرات نش��ان می دهد ۷0درصد از 
درآمدی که کسب می کند، حقوق و پرداختی به پرسنل است. نگهداری 
از ش��بکه مخاب��رات ب��ه لحاظ لوازم یدک��ی و خدمات فن��ی هم 10 تا 
1۳درص��د هزینه می گی��رد و تنها 1۷درصد می ماند، ام��ا از این مقدار 
باقی مانده، چه مقدار می تواند سود شرکت باشد یا صرف توسعه شود؟

مشکل اصلی اپراتورها مالی است
رس��تگار ادامه داد: تجهیزات شبکه هرچند س��ال یک بار باید به طور 
کامل جایگزین ش��ود. نسل شبکه مخابرات اکنون مرکز تلفن دیجیتالی 
اس��ت که زمانی فناوری جدیدی بود اما امروز باید از رده خارج ش��ود و 
سوئیچ های آی پی و شبکه های نسل جدید جایش را بگیرد. اگر مهاجرت 
از نس��ل دیجیتالی به نسل آی پی انجام نشود، شرکت مخابرات دیگر از 
نظر فنی ارزش ندارد، بنابراین اگرچه ممکن است در ساختار مدیریتی و 
سازمانی مشکلی وجود داشته باشد که حل وفصل شود، اما اصل موضوع 
بحث مالی است. وی با بیان اینکه تغییر تعرفه ها نباید این طور باشد که 
با افزایش تعرفه ، به مردم به عنوان مصرف کننده فشار مالی بیاید، اظهار 
کرد: حتی در این دوره  که قیمت بس��یاری از چیزها افزایش پیدا کرده، 
ما به عنوان فعالان در صنعت مخابرات و فناوری اطلاعات، معتقدیم هنر 
این بخش این است که با تغییرات تکنولوژیکی و نگاه های جدید، نه تنها 
قیمت ه��ای ارتباطی نباید بالا برود، بلک��ه باید کم کم کاهش یابد. دبیر 
س��ندیکای صنعت مخابرات کشور ادامه داد: بحث ما این است حالا که 
مردم پرداخت هایی را برای امور ارتباطی خود صرف می کنند و پرداخت 
قبض موبایل، صورت حس��اب اینترنت و تلف��ن ثابت را دارند، باید بدون 
افزای��ش این هزین��ه، در آن ها جابه جایی صورت بگی��رد؛ زیرا درآمدی 
که س��مت اپراتورهای موبایل می رود، به حق نیس��ت و باید کمتر شود. 
درآمدزایی اپراتورهای موبایل از بخش صوت، هنگفت اس��ت و درنتیجه 

بسته های اینترنتی را با قیمت ارزان و زیرقیمت عرضه می کنند.

تعرفه  اینترنت موبایل زیر قیمت است!

تراز تجاری کشور با احتساب میعانات گازی در 6ماهه نخست امسال، 
مثبت ۹41 میلیون دلار برآورد شده که نسبت به مدت مشابه در سال 

گذشته 1۲0درصد رشد داشته است.
به گزارش تس��نیم، براس��اس اعلام دفتر آم��ار و پژوهش های تجاری 
س��ازمان توس��عه تجارت ای��ران و طبق آم��ار گمرک ای��ران، کالاهای 
کشورمان در 6ماهه نخست سال ۹۷ با احتساب میعانات گازی، به وزن 
بی��ش از ۵6 میلیون تن و ارزش بی��ش از ۲۳میلیارد دلار به دنیا صادر 
شده که نسبت به مدت مشابه در سال گذشته 1۳درصد افزایش ارزشی 

و ۳درصد کاهش وزنی داشته است.
همچنی��ن در 6ماهه منتهی به ش��هریور س��ال  ۹۷ صادرات غیرنفتی 
)بدون احتس��اب میعانات گازی( به رقم ۲0۷0۵ میلیون دلار رسید که 
در مقایس��ه با رقم 1۷0۷۹ میلیون دلار مدت مش��ابه در سال گذشته 

نشان دهنده رشد ۲1درصدی است.
طبق اع��لام دفتر آمار و پژوهش های تجاری مبنی بر افزایش وزنی و 

ارزش��ی صادرات محصولات بخش های کشاورزی، صنعت و پتروشیمی، 
محصولات کشاورزی در 6 ماهه نخست امسال به ارزش 1646 میلیون 
دلار و وزن ۲4۳1 هزارت��ن ص��ادر ش��د که نس��بت به صادرات س��ال 
گذشته به وزن 1۸4۹ هزار تن و به ارزش 1۲۲4 میلیون دلار، افزایش 
۳4درص��دی در ارزش و ۳1درصدی در وزن داش��ته اس��ت. همچنین 
کالاهای بخش پتروش��یمی و صنعت نیز نس��بت به مدت مش��ابه سال 

گذشته ۲4درصد افزایش ارزشی داشته اند.
۵ بازار نخس��ت هدف صادراتی کش��ور ۷0درص��د کل صادرات ایران 
را ب��ه خود اختص��اص داده اند که بر این اس��اس، ص��ادرات به چین با 
ارزش 46۳۳ میلی��ون دلار، ص��ادرات ب��ه ع��راق 4۵64 میلیون دلار، 
صادرات به امارات 406۳ میلیون دلار، صادرات به افغانس��تان با ارزش 
166۸ میلی��ون دلار و ص��ادرات به هند ب��ا ارزش 1۲۵۵ میلیون دلار 
ص��ورت گرفت. از میان بازارهای صادراتی نیز افزایش 4۵درصدی وزنی 
و ارزش��ی در صادرات کالا ب��ه عراق، افزایش ۳1درص��دی در ارزش و 

1۵درصدی در وزن کالاهای صادراتی به افغانستان، افزایش 66درصدی 
در ارزش و ۳۸درصدی در وزن کالاهای صادرشده به پاکستان و افزایش 
۵۵درصدی در ارزش و ۲4درصدی در وزن کالاهای صادرشده به تایلند 
مشاهده می ش��ود. از اقلام صادراتی کشورمان، می توان به ۵ قلم عمده 
صادراتی ش��امل میعان��ات گازی به ارزش ۲41۸میلی��ون دلار، پروپان 
مایع ش��ده به ارزش10۷4میلیون دلار، روغن های سبک و فرآورده ها به 
جز بنزین ۸61 میلیون دلار، متانول به ارزش 6۹۳ میلیون دلار و نفت 

یا روغن های معدنی قیری را به ارزش 610 میلیون دلار اشاره کرد.
گفتنی اس��ت، واردات کش��ورمان در 6 ماهه نخست امسال نسبت به 
مدت مش��ابه س��ال گذش��ته ۹درصد کاهش وزنی و 1۲درصد کاهش 

ارزشی داشته است.
تراز تجاری کشور با احتساب میعانات گازی در 6ماهه نخست امسال، 
مثبت ۹41 میلیون دلار برآورد شده که نسبت به مدت مشابه در سال 

گذشته 1۲0درصد رشد داشته است.

یک مقام مس��ئول گفت با توجه به گذش��ت بیش از ۲0 روز از آغاز 
کشت سال زراعی جدید، شورای اقتصاد باید هرچه سریع تر نرخ خرید 
تضمینی را اعلام کند. اس��ماعیل اس��فندیاری پور، مجری طرح گندم 
وزارت جهاد کشاورزی در گفت و گو با باشگاه خبرنگاران جوان، درباره 
آخرین وضعیت سطح زیر کشت گندم اظهار کرد: براساس آخرین آمار 
تا 1۸ مهرماه، 111هزار هکتار گندم آبی و ۸۵1 هزار هکتار گندم دیم 
کش��ت شده که با این وجود 14.6درصد از برنامه کشت گندم در سال 

زراعی جدید انجام شده است.
وی از کاهش ۲درصدی میزان تولید نسبت به مدت مشابه سال قبل 
تاکنون خبر داد و گفت: کاهش میزان کشت ارتباطی به تاخیر در اعلام 
نرخ ندارد و بخش��ی از آن به نبود بارندگی های مناس��ب در استان های 
اصلی دیم سرد مربوط می شود که  با شروع بارش های مناسب در هفته 

جاری انتظار می رود که کشت گندم به اوج خود برسد.
اس��فندیاری پور با اش��اره ب��ه اینکه کش��ت گندم از اواخر ش��هریور 
آغاز ش��ده است، بیان کرد: پیش بینی می ش��ود که تا پایان آذر ۹۷ تا 

۹۸درصد کشت گندم در مناطق مختلف کشور انجام شود.
به گفته این مقام مس��ئول بنابر پیش بینی سازمان هواشناسی مبنی 
بر بارندگی مناس��ب در مناطق غرب، شمال غرب و شمال شرق کشور 
پیش بینی می شود که شرایط مطلوبی از نظر وضعیت رشد گندم برای 

کش��اورزان فراهم شود. وی با اش��اره به اینکه امسال برنامه ۵ میلیون 
و ۸00هزار هکتار کش��ت گندم به اس��تان های کشور اعلام شده است، 
بی��ان کرد: ۳ میلیون و ۸00 هزار هکتار از این میزان را گندم دیم و ۲ 

میلیون هکتار گندم آبی به خود اختصاص داده است.
مجری طرح گندم با اش��اره ب��ه ضرورت اعلام هرچه س��ریع تر نرخ 
خری��د تضمینی گندم گفت: با توجه به آنکه تاخیر در اعلام نرخ خرید 
تضمینی به ضرر تولید گندم تمام می شود، از این رو از شورای اقتصاد 
انتظ��ار می رود که هرچه س��ریع تر نرخ خرید تضمین��ی گندم را اعلام 
کند تا کش��اورزان از بلاتکلیفی خارج ش��وند چرا ک��ه این همه تاخیر 

جایز نیست.
اس��فندیاری پور ادامه داد: براس��اس قانون خرید تضمینی، ش��ورای 
اقتصاد همه ساله نرخ خرید تضمینی محصولات را باید تا پایان شهریور 
اعلام کند که متاس��فانه با گذش��ت بیش از ۲0 روز از آغاز فصل کشت 

خبری از اعلام نرخ های جدید نیست.
ب��ه گفته وی با توجه ب��ه آنکه تاخیر در اعلام ن��رخ خرید تضمینی 
در دولت قبل موجب ش��د تا واردات گندم مجددا از س��ر گرفته شود، 

بنابراین دلیلی ندارد که این اشتباه، مجددا تکرار شود.
مش��اور وزیر جهاد کش��اورزی با انتقاد از ثبات ن��رخ خرید تضمینی 
گندم در س��ه سال اخیر گفت: بر این اساس شورای اقتصاد نرخ خرید 

تضمینی گندم در س��ال زراع��ی جاری را به گون��ه ای تعیین کند که 
جبران مافات هزینه سال های گذشته کشاورزان را کند چرا که با وجود 

نوسان نرخ ارز، واردات گندم منطقی نیست.
 خرید تضمینی گندم به ۹ میلیون و ۵00 هزارتن رسید

وی در بخ��ش دیگر س��خنان خود درب��اره آخری��ن وضعیت خرید 
تضمین��ی گندم افزود: براس��اس آخرین آمار از ابتدای فصل برداش��ت 
تاکن��ون ۹ میلی��ون و ۵00 هزارت��ن گندم با ارزش 1۲ ه��زار و ۵۲1 

میلیارد تومان از کشاورزان سراسر کشور خریداری شده است.
مجری طرح گندم از پرداخت ۸۸درصد مطالبات گندمکاران خبر داد 
و گفت: تاکنون 11 هزار میلیارد تومان از مطالبات گندمکاران پرداخت 

و مابقی تا پایان مهرماه تسویه خواهد شد.
اس��فندیاری پور با اش��اره به اینکه خرید تضمینی گندم تا پایان آبان 
ادامه خواهد داش��ت، بیان ک��رد: روزانه رقمی جزئی ب��ه میزان خرید 
تضمینی گندم افزوده خواهد شد، ضمن آنکه میزان خرید فعلی نسبت 

به مدت مشابه سال قبل ۷درصد رشد داشته است.
وی در پایان تصریح کرد: براس��اس آمار، کش��اورزانی که تا تاریخ ۷ 
مرداد گندم تولیدی خ��ود را به مراکز خرید تحویل دادند، 100درصد 
مطالب��ات خود را دریاف��ت کردند و مابقی کش��اورزان تاکنون حداقل 

۵0درصد وجه به حساب شان واریز شده است.

تراز تجاری کشور 120درصد رشد کرد

تاخیر در اعلام نرخ خرید تضمینی گندم جایز نیست

پرداخت 88درصد مطالبات گندمکاران

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

 صنعت خودروسازی کشور
باید کاملا مستقل شود

عضو کمیسیون صنایع و معادن مجلس شورای اسلامی به 
بررسی پاره ای از مشکلات صنعت خودروی کشور پرداخت.

سعید باستانی در گفت وگو با خبرنگار پارلمانی خبر خودرو 
درخص��وص راهکارهای رفع مش��کلات صنعت خودرو اظهار 
داش��ت: بهترین راهکار این اس��ت که صنعت خودروس��ازی 
کش��ور کاملا مس��تقل و خصوصی باش��د و تا زمانی که این 
مس��اله حل نش��ود هر راهکار دیگر به نتیجه نخواهد رسید 
زیرا در این صورت، مس��ائل ب��ه حوزه های مرتبط با دولت بر 
می گردند و تاثیرگذاری دولت وجود خواهد داشت و راهکارها 

بی اثر می شوند.
نماینده م��ردم تربت حیدریه، م��ه ولات و زاوه در دهمین 
دوره مجلس ش��ورای اس��لامی درخصوص دلی��ل به تعویق 
افتادن این امر گفت: سهامداران شرکت های خودروسازی نیز 
چندان به اجرایی ش��دن این ام��ر تمایل ندارند. اگر حتی در 
بهترین وضعیت، دولت 1۵درصد سهام یک خودروساز را دارا 
باش��د بخش خصوصی مایل است دولت مدیرعامل را تعیین 
کن��د. زیرا اعتق��اد دارد دولت مدیرعام��ل را منصوب و بعدا 
حمایت نیز خواهد کرد، بنابراین این امر دوطرفه ش��ده و به 
نظر می رسد بهتر است یک نهاد نظارتی بیرونی مثل مجلس 
در قالب یک ماده واحده در راس��تای استقلال خودروسازان 

اقدام کند.
باس��تانی در خصوص مصوبه کمیسیون صنایع و معادن در 
الزام خودروس��ازان به اسقاط یک خودرو فرسوده در ازای هر 
چهار خ��ودروی تولیدی گفت: وقتی قص��د خروج خودروی 
فرسوده وجود دارد چند نهاد دیگر مثل سازمان بهینه سازی 
مصرف س��وخت و بانک ها مش��ابه با همان سیس��تم و روش 
سابق درگیر می ش��وند اما به ازای کمکی که بانک به عنوان 
نرخ سود تسهیلات پرداخت می کند و سوبسیدی که سازمان 
بهینه س��ازی اختصاص می دهد افراد بتوانند خودرو را اسقاط 
کنند، حال چون این مسائل وجود ندارد کار پیش نمی رود.

بنزین از چه زمانی دو نرخی می شود؟
عضو کمیس��یون انرژی مجلس از احیای کارت سوخت و دو 

نرخی شدن قیمت بنزین خبر داد.
به گزارش پایگاه خبری»عصر خ��ودرو«، هدایت الله خادمی، 
عضو کمیس��یون انرژی مجلس شورای اس��لامی با بیان اینکه 
س��امانه هوش��مند کارت س��وخت با هدف کاه��ش و مدیریت 
مصرف بنزین ایجاد شده بود، گفت: با اجرای این طرح مصرف 
بنزی��ن مدیریت و کاهش یافت و از ط��رف دیگر جلوی قاچاق 
س��وخت گرفته شد. همین اتفاقات باعث کاهش واردات بنزین 

شد.
وی اف��زود: ام��ا برخی از اقدامات دول��ت و وزارت نفت مانند 
بی توجهی به س��امانه هوشمند کارت سوخت از جمله مواردی 
بود که باعث افزایش مصرف سوخت و قاچاق بنزین شده است.
عضو کمیس��یون ان��رژی مجلس تصریح ک��رد: البته کاهش 
ارزش پول ملی که س��بب اختلاف قیمت بنزین در کشور ما با 
کشور های همسایه ش��ده در افزایش قاچاق بنزین نیز بی تأثیر 

نیست.
خادمی با تاکید بر اینکه با توجه به ش��رایط به وجود آمده و 
ش��دت افزایش مصرف بنزین احیای کارت س��وخت پیش بینی 
می ش��د، اضافه کرد: ش��نیده ها حاکی از آن است که دستور ۲ 
نرخی ش��دن قیمت بنزین هم به دس��تگاه های ذی ربط صادر 

شده است.
نماین��ده مردم ای��ذه و باغملک با بیان اینک��ه احتمالا ظرف 
۲ الی ۳ ماه آینده کارت س��وخت احیا ش��ده و قیمت بنزین ۲ 
نرخی ش��ود، اظهار داشت: براس��اس این طرح یک نرخ بنزین 
)قیمت فعلی( و با س��همیه مشخص عرضه می شود و یک نرخ 
با قیمت آزاد برای کس��انی که مصرف بیش��تری دارند، عرضه 

می شود.

تولید خودرو 46درصد کاهش یافت
براس��اس جدیدترین گزارش منتش��ره از س��وی وزارت صنعت، 
معدن و تجارت تولید انواع خودرو در ش��هریورماه امسال با کاهش 

46.۲درصدی همراه بوده است.
به گزارش پایگاه خبری»عصر خودرو« به نقل از ایس��نا، براساس 
این گزارش ش��هریورماه امس��ال تولید انواع خودرو از 10۵ هزار و 
۹04 دستگاه در شهریورماه سال گذشته به ۵6 هزار و ۹4۹ دستگاه 

کاهش یافت.
در این مدت تولید انواع سواری نیز با کاهش 46.4درصدی همراه 
بوده و از ۹۸ هزار و 40۷دستگاه در شهریورماه سال گذشته به ۵۲ 

هزار و ۷0۷ دستگاه رسید.
تولی��د انواع ون اما با رش��د 11۲۳.۵درصدی همراه بوده و از 1۷ 

دستگاه در شهریورماه 1۳۹6 به ۲0۸دستگاه افزایش یافت.
شهریورماه امس��ال تولید انواع وانت نیز 46.4درصد کاهش یافته 
و از ۵۹61 دس��تگاه در ش��هریورماه سال گذشته به ۳1۹۳ دستگاه 

کاهش یافت.
تولی��د انواع مینی ب��وس و میدل باس اما افزایش یافته و با رش��د 
۸1.۸درصدی از ۷۷ دستگاه در شهریورماه 1۳۹6 به 140 دستگاه 

افزایش یافت.
تولی��د انواع اتوبوس با کاهش 61درص��دی همراه بوده و از 1۸۲ 

دستگاه در شهریورماه سال گذشته به ۷1 دستگاه رسید.
تولید انواع کامیونت، کامیون و کشنده نیز ۵0درصد کاهش یافته 
و از 1۲60 دس��تگاه در ش��هریورماه 1۳۹6 به 6۳0 دستگاه کاهش 

یافت.
در ش��ش ماهه نخس��ت امس��ال نیز تولید انواع خودرو با کاهش 
1۵.1درص��دی هم��راه ب��وده و از 6۸6 ه��زار و 6۸۷ دس��تگاه در 

شهریورماه سال گذشته به ۵۸۲هزار و ۷4۷ دستگاه رسید.

طی 40 روز گذشته دو خودروساز بزرگ کشورمان سه پیش فروش را 
انجام دادند. دو پیش فروش مربوط به ش��رکت سایپا و یک پیش فروش 
مرب��وط به ش��رکت ایران خ��ودرو ب��ود. آمار ها نش��ان می دهند که دو 
خودروس��از بزرگ در مجموع 1۵۳ هزار خودرو را پیش فروش نموده اند. 
مصاحب��ه اخیر دبیر انجم��ن صنایع همگن نیرومحرکه و قطعه س��ازان 
ابهام��ات جدی��دی را در مورد این پیش فروش ها ایجاد کرده اس��ت که 

برای رفع این ابهامات با وی مصاحبه ای را ترتیب دادیم.
به گزارش »تابناک اقتصادی«، از ابتدای سال جاری بازار خودروهای 
داخلی متلاطم شد و دو خودروساز بزرگ کشورمان به بهانه هایی چون 
افزای��ش قیم��ت ارز و افزایش هزینه های تولید خ��ودرو از جمله هزینه 
دس��تمزد کارگران اقدام به افزایش سر به خود خودروهای تولید داخل 
کردند. این کار با اعتراضاتی همراه ش��د اما محمد ش��ریعتمداری وزیر 
صنع��ت، معدن و تجارت طی مصاحبه ای به این افزایش قیمت ها چراغ 
سبز نشان داد و گفت اگر این افزایش قیمت ها بیش از ۹.۵درصد باشد، 
غیرقانونی اس��ت! این یعنی اینکه خودروسازان مجاز بودند تا ۹.۵درصد 
افزایش قیمت داش��ته باش��ند. به ه��ر صورت با تمام فراز و نش��یب ها، 
ماج��رای افزای��ش قیمت خودروها ت��ا خردادماه ادامه داش��ت تا اینکه 
ش��ورای رقابت رس��ماً میزان افزایش قیمت خودروهای سه خودروساز 

داخلی را اعلام کرد. در تاریخ ۲۲ خردادماه س��ال جاری شورای رقابت 
اعلام کرد که قیمت محصولات س��ه شرکت خودروسازی ایران خودرو، 
سایپا و مدیران خودرو مجاز هستند که ۵.6تا ۷.1درصد افزایش یابند.

با آغ��از تحریم های خودرویی در مورخه 16مرداد 1۳۹۷، دوباره بازار 
خودرو و قیمت خودروهای تولید داخل با تکانه هایی رو به رو ش��د و با 
تعطیلی دو هفته ای خودروس��ازان داخلی کار به جایی رسید که قیمت 
خودروی پراید در بازار آزاد به بیش از 40میلیون تومان افزایش یافت.

دول��ت و مجلس برای آن که اندکی از این افزایش قیمت خودروهای 
داخلی بکاهند و بازار را به تعادل برس��اند با خودروس��ازان جلس��اتی را 
برگزار کردند و به خودروسازان دستور پیش فروش خودروها را دادند. دو 
خودروساز بزرگ داخلی با شرایط عجیب و غریبی اقدام به پیش فروش 
خودروها کردند و این پیش فروش ها هم با اس��تقبال گسترده ای همراه 
ش��د. از جمله این ش��رایط عجی��ب و غریب این بود ک��ه قیمت قطعی 
خودروه��ا در روز تحویل مش��خص خواهد ش��د. در س��ه پیش فروش 
صورت گرفت��ه ط��ی یک ماه اخی��ر ایران خ��ودرو و س��ایپا در مجموع 
1۵۳هزار دس��تگاه خودرو را پیش فروش کرده اند که س��هم سایپا 100 

هزار دستگاه خودرو و سهم ایران خودرو ۵۳ هزار دستگاه خودرو بود.
ب��ا به پایان رس��یدن این پیش فروش ه��ا و در مورخه ۲1 مهر 1۳۹۷ 

مصاحب��ه ای از آرش محبی نژاد دبیر انجمن صنایع همگن نیرومحرکه و 
قطعه س��ازان در رسانه ها منتشر ش��د که در این مصاحبه ذکر شده بود 
که تامی��ن قطعات مورد نیاز بیش از 100 ه��زار خودروی پیش فروش 
ش��ده از س��وی خودروس��ازان نیازمند 6 هزار میلیارد تومان نقدینگی 
اس��ت. محبی نژاد گفته بود: قطعه سازان در صورت تامین شدن به موقع 
قطع��ات مورد نی��از و ترخیص آنها از گمرک و همچنین فراهم ش��دن 
نقدینگی مورد نیاز، قادر به پاس��خگویی به نیاز خودروس��ازان در برنامه 

پیش فروش ها خواهند بود.
این مصاحبه ابهاماتی را در مورد این پیش فروش ها ایجاد کرد. ابهامات 
ایجادشده شامل این موارد بود که اولا از این مصاحبه این گونه برداشت 
می ش��د که اگر نقدینگی مورد نیاز قطعه سازان )6 هزار میلیارد تومان( 
تامین نش��ود آن ها قادر به پاس��خگویی به نیاز خودروس��ازان در برنامه 
پیش فروش خودروها نخواهند بود و ثانیا به نظر می رس��د خودروسازان 
قب��ل از آن ک��ه با قطعه س��ازان برای تامی��ن قطعات ای��ن خودروهای 
پیش فروش ش��ده صحبت کنند و به توافق برسند اقدام به پیش فروش 
خودروه��ا کرده اند. برای رفع این ابهامات به س��راغ دبیر انجمن صنایع 
همگن نیرومحرکه و قطعه س��ازان رفتیم و ب��ا وی مصاحبه ای را ترتیب 

دادیم.

آیا خودروسازان قبل از تامین قطعه اقدام به پیش فروش خودرو کرده اند؟

با وجود اینکه واردات خودرو از تیرماه 1۳۹6 متوقف بود آمار گمرک 
نش��ان می دهد که نیمه نخست امسال بیش از 1۳ هزار دستگاه خودرو 
وارد ش��ده که دلیل آن، مصوبه هی��ات وزیران در مورد تمدید مهلت 6 

ماهه ترخیص خودرو تا ۲4 شهریورماه امسال است.
به گزارش ایرنا، واردات خودرو در اوایل س��ال ۹6 رش��د ش��تابانی را 
تجربه کرد، به طوری که براس��اس ج��داول آماری گمرک در پنج ماهه 
نخس��ت پارس��ال ۳۷ هزار و 6۲۳ دس��تگاه انواع خودروی سواری وارد 
کش��ور ش��د که این میزان نسبت به مدت مش��ابه 1۳۹۵ از نظر تعداد 

64.4۲درصد افزایش یافت. 
این امر س��بب ش��د تا وزارت صنعت با هدف »مدیریت منابع ارزی« 
س��ایت ثبت س��فارش خودروهای خارجی را ببندد. با اینکه در نیمی از 
س��ال 1۳۹6 امکان ثبت س��فارش خودرو وجود نداشت، اما در مجموع 
پارس��ال ۷0 هزار و ۷۵ دستگاه خودروی سواری به ارزش یک میلیارد 

و ۸۳۸ میلیون و ۸۵1 هزار دلار وارد کش��ور ش��د؛ یعنی از نظر تعداد 
۸.66درصد و از نظر ارزش ۸.44درصد کاهش داشت. 

بررس��ی جداول واردات نیمه نخس��ت 1۳۹۷ گمرک بیانگر این است 
که امسال 1۳ هزار و 64۲ دستگاه خودرو به ارزش دلاری ۳۹۵ میلیون 
و ۹۸6 هزار و 1۹۷ دلار و ارزش ریالی 1۵ هزار و ۹۹۵ میلیارد و ۷04 
میلیون ریال)1۵۹۹ میلیارد و ۹۷0 میلیون و 400 هزار تومان( خودرو 

وارد کشور شده است. 
با وجود بس��ته شدن س��امانه ثبت س��فارش خودرو از سال گذشته، 

واردات این تعداد خودرو مورد پرسش واقع شده است. 
طبق مصوبه ۲۸ اس��فندماه 1۳۹6 هی��ات وزیران، خودروهایی که به 
گم��رک، مناطق آزاد ی��ا ویژه اقتصادی وارد ش��ده و مجوزهای واردات 
همچون ثبت س��فارش معتب��ر دارند و قبض انبار آنها ت��ا نهم دی ماه 
1۳۹6 و ارزش ه��ر دس��تگاه کمتر از 40 هزار دلار ب��وده، می توانند با 

محاس��به پرداخت 40درصد سود بازرگانی و مازاد بر حقوق ورودی، در 
مدت سه ماه خودروها را ترخیص کنند. 

این فرصت س��ه ماهه تا تاریخ ۳1 تیرماه 1۳۹۷ اعتبار داش��ت، اما از 
آنجایی که برخی نتوانس��تند در زمان تعیین ش��ده خودروها را ترخیص 
کنند، ۳1تیرماه امس��ال هیات وزیران در مصوبه ای، این مهلت را س��ه 
ماه دیگر تصویب کرد که زمان آن تا ۲4 شهریورماه امسال تمدید شد. 

مجوز جدیدی برای واردات خودرو صادر نشده است 
در ای��ن رابطه یک��ی از مس��ئولان روابط عمومی گم��رک جمهوری 
اس��لامی به ایرنا، گفت ک��ه پس از توقف ثبت س��فارش خودرو، مجوز 
جدیدی برای واردات صادر نش��ده و با توجه به اینکه بیس��ت و چهارم 
ش��هریورماه آخرین مهلت ترخیص خودروها از گمرک بود، پس از این 
تاریخ در صورتی که افراد مجوز واردات نیز داش��ته باش��ند خودرویی از 

گمرک ترخیص نمی شود.

یک کارش��ناس و تحلیلگر بازار خودرو با اشاره به سیاست ممنوعیت 
واردات خودرو گفت دولت روش مناس��بی در اجرای این سیاس��ت در 

پیش نگرفته است.
امیرحس��ن کاکایی در گفت و گ��و با خبرنگار اقتص��اد آنلاین با بیان 
اینکه در ش��رایط فعلی، واردات خودرو تا حدی به صرفه نیست، اظهار 
کرد: در این موضوع که روند ممنوعیت واردات خودرو طولانی ش��ده و 
همچنین در اجرای این سیاس��ت تبعیض قائل شده اند و ثبت سفارش 
ع��ده ای را در بهمن۹۵و عده دیگر را در تیر ماه۹6 بس��ته اند، انتقادات 

بسیاری وارد است.
او ادامه داد: ممنوعیت واردات به صورت ناگهانی نیز از دیگر مواردی 
است که منجر به ایجاد تنش در بازار خودرو شده در حالی که اصلا نیاز 
به ایجاد چنین جوی نبوده اس��ت؛ دولت می توانست اواخر سال گذشته 

یا اوایل س��ال جاری واردات خودرو را آن هم با برنامه ریزی متوقف کند 
که متاسفانه این اقدام را بدون برنامه و در زمان نامناسب اجرا کرد.

کاکای��ی با تاکید بر این که در حال حاضر کش��ور در وضعیت جنگ 
اقتصادی قرار دارد و بهتر است در هر زمینه ای از هدر رفتن منابع ارزی 
جلوگی��ری کنیم، تصریح کرد: با برنامه هایی که دولت برای تحریم  های 
پیش رو تدارک دیده به احتمال زیاد مشکل تجارت و صادرات و واردات 
کش��ور حل خواهد ش��د اما بهتر اس��ت همانطور که این وضعیت برای 
قش��ر متوس��ط و ضعیف فش��ار ایجاد کرده و آن ها نیز تحمل می کنند، 
واردکنندگان و متقاضیان خودرو های وارداتی نیز کمی صبور باش��ند تا 

دو الی سه ماه آینده که دولت مشکلات را حل خواهد کرد.
این کارشناس خودرو با تاکید بر این که دولت باید یک روند منطقی 
در پیش بگیرد و در بلندمدت سد راه زندگی مردم نشود، گفت: افرادی 

ک��ه خودروی واردات��ی می خرند نیز ح��ق زندگی دارند؛ س��رمایه های 
بسیاری به دلیل خودرو های وارداتی حبس شده در گمرک، بلوکه شده 
اس��ت در حالی که می توانستیم از این سرمایه ها در شرایط فعلی کشور 

استفاده بهتری بکنیم.
او به از بین رفتن اعتبار جهانی در پی این سیاست اشاره کرد و افزود: 
همچنین ممنوعیت واردات در بازارهای جهانی نیز به نوعی بی اعتمادی 
نس��بت به تجارت مشترک با ایران به وجود آورد و منجر به این شد که 

تجار به نام ایرانی در این زمینه بدقول شوند.
کاکای��ی در پایان درباره تولید داخلی با توجه به وضعیت تحریم بیان 
کرد: تحریم ه��ا و ممنوعیت واردات فرصت خوبی بود تا خودروس��ازان 
داخلی بتوانند در این فضای بی رقیب در جهت افزایش کیفیت تولیدات 

داخلی گام بردارند و امیدواریم در این شرایط فرصت سوزی نکنند.

دلایل واردات 13 هزار دستگاه خودرو در نیمه نخست 97

ممنوعیت واردات خودرو درست اجرا نشد

 بخشی از سرمایه  واردکنندگان در گمرک بلوکه شده است
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کسب و کارامـروز8

در نشس��ت هم اندیش��ی رسیدن به زبان مش��ترک بین وی سی ها و 
استارتاپ ها به عنوان یکی از مهم ترین مسائل کنونی اشاره و پیشنهاد 
ش��د هر دو ط��رف دانش خ��ود را در زمینه اکوسیس��تم اس��تارتاپی 

افزایش دهند تا با ادامه برگزاری جلس��ات 
هم اندیشی دس��تیابی به این زبان مشترک 
محق��ق ش��ود. به گ��زارش س��نا، فرابورس 
ای��ران دی��روز میزبان اس��تارتاپ های عضو 
انجم��ن صنفی کس��ب وکارهای اینترنتی و 
صندوق های سرمایه گذاری جسورانه بود که 
طی این نشس��ت هم اندیش��ی هر دو طرف 
به بیان دغدغه ها، انتظ��ارات، معرفی حوزه 
فعالیت و یا سرمایه گذاری خود، چالش ها و 
ضعف های��ی که بعضا منجر به عدم برقراری 
ارتباط متقابل و ش��فاف میان استارتاپ ها و 

سرمایه گذاران می شود، پرداختند.
معاون پذیرش و ناشران فرابورس در این 

نشس��ت هم اندیشی فرآیند تامین مالی اس��تارتاپ ها و جذب سرمایه 
از س��وی آن ها را نیازمند ارتباطات دو س��ویه میان س��رمایه گذاران و 
استارتاپ ها دانس��ت و گفت: در این جلسات هم اندایشی که به ابتکار 

فرابورس ایران مدتی اس��ت شاهد برپایی آن هستیم، در تلاشیم تا به 
زبان مش��ترکی میان اس��تارتاپ ها و صندوق های جسورانه برای رفع 
دغدغه های طرفین در بحث س��رمایه گذاری و جذب س��رمایه دس��ت 
یابی��م. در این نشس��ت ک��ه بنیان گذاران 
اس��تارتاپ هایی همچون آینه ش��معدون، 
بوکت، وین��داد، کادوچی، جهان در کیف، 
مدم��ان، ایس��لکت، فرش آنلای��ن، دنگی 
پ��ال و نماین��دگان صندوق های��ی مانند 
صندوق مالی پاس��ارگاد، صندوق فناوری 
بازنشس��تگی، صندوق جس��ورانه دانشگاه 
ته��ران، لوت��وس پارس��یان، گ��روه مالی 
فیروزه، ش��رکت مشاوره س��رمایه گذاری 
دیدگاه��ان نوی��ن، تامین س��رمایه امین 
اس��تارتاپ ها  برخ��ی  داش��تند،  حض��ور 
مهم ترین چالش در مس��یر جذب سرمایه 
را نداش��تن تجربه و دانش حقوقی و مالی 
لازم در بح��ث قرارداده��ای مفصلی که صندوق ه��ای VC در مقابل 
آن ها قرار می دهند و آش��نا نبودن آن ها ب��ا مفاهیم و مفاد موجود در 

این قراردادها عنوان کردند.

مدیر پژوهش و فناوری شرکت ملی گاز با اشاره به ورود استارتاپ ها 
و برق��راری تعامل بی��ن عرضه کننده و متقاض��ی در صنعت گاز گفت 
بعد از اعلام فراخوان، ۳۲ طرح به صنعت گاز ارائه و پس از نخس��تین 

ارزیاب��ی، ۲۳ عنوان به کمیته داوری ارجاع 
داده ش��د که از این تع��داد 1۷ طرح دارای 

حداقل شرایط ورود به رقابت بودند.
به گزارش ایس��نا، س��عید پاک سرش��ت 
در نشس��تی که صبح دی��روز درباره دومین 
رویداد اس��تارتاپ دموی صنعت گاز برگزار 
ش��د، با بیان این که فن ب��ازار صنعت گاز از 
ابتدای سال 1۳۹6 با همکاری فن بازار ملی 
و پ��ارک فناوری پردیس کار خ��ود را آغاز 
ک��رد، افزود: این اتفاق یک رویکرد جدید با 
ذی نفعان حوزه فناوری اس��ت. این اقدامات 
اگرچه سابقه ای طولانی در دنیای پیشرفته 

دارد، اما در کشور ما نسبتا جوان تر است.
وی ادامه داد: با تاییدیه هایی که از س��وی مدیریت شرکت ملی گاز 

گرفته شد، نخستین فن بازار تخصصی شکل گرفت.
مدیر پژوهش و فناوری ش��رکت ملی گاز با تاکید بر این که فن بازار 

مح��ل ارتب��اط عرضه کنن��دگان و متقاضی��ان واقع��ی در صنعت گاز 
اس��ت، اظهار کرد: سعی ش��د نیازهای واقعی در صنعت گاز شناسایی 
و اولویت بن��دی ش��ده و در مع��رض دی��د عرضه کنن��دگان که همان 
شرکت های دانش بنیان، پارک های علم و 

فناوری و . . . هستند، قرار بگیرند.
پاک سرش��ت با بیان این که با این اقدام، 
فضای کس��ب وکار برای تامی��ن نیازهای 
واقعی صنعت گاز فراهم می ش��ود، گفت: 
ش��رکت مل��ی گاز در ای��ن زمین��ه نقش 
حاکمیتی خ��ود را اجرا می کن��د. در این 
راستا در قالب فن بازار رویدادهایی تعریف 
ش��ده و ش��رکت های کوچ��ک و نوپ��ا به 

متقاضیان معرفی می شوند.
وی در ادامه با اشاره به نخستین قدمی 
که در این حوزه برداشته شد، اظهار کرد: 
نخس��تین قدم در حاشیه نمایشگاه نفت و 
اردیبهش��ت ماه برداشته شد. در این راستا سعی شده و خواهد شد که 
تعدادی از شرکت های محصولات فناورانه را شناسایی کنیم و به اطلاع 

متقاضیان برسانیم.

جزییات ورود استارتاپ ها به صنعت گازضرورت وجود زبان مشترک میان استارتاپ ها و صندوق های جسورانه

زمانی که فرد جدیدی به تیم ش��ما اضافه می ش��ود، اس��تقبال از او به 
پیشبرد س��ریع تر و آس��ان تر روند کاری کمک خواهد کرد. کارمند شما 
تلاش ت��ان را تحس��ین می کند و همواره به یاد دارد ک��ه به عنوان فردی 
جدی��د، چگون��ه از او مراقبت و حمایت کردید.  ب��ه همین دلیل ما برای 
تعدادی کارآفرین موفق انجمن کارآفرینان جوان )YEC( س��ؤال زیر را 
مطرح کردیم: زمانی که در حال س��اخت تی��م و اضافه کردن اعضا به آن 

هستیم، بهترین روش برای خوشامدگویی به آنها چیست؟ 
1- به آنها فرصت دهید آنچه تصور می کنند صحیح است را به 

راحتی مطرح کنند
در جلس��ات اگر هر کارمند جدید بتواند یکی از خطاهای افراد بالادست را 
متوجه شود، من برای او امتیازی در نظر می گیرم. برای مثال از عمد یک اشتباه 
واضح )لفظی یا خطای محاس��باتی( انجام و به عضو جدید فرصت صحبت و 
اصلاح خطای خود را می دهم. در شرکت ها توان ارائه نظر امری ترسناک است 

و ما با این کار نشان می دهیم در شرکت ما شرایط به گونه ای دیگر است. 
Kevin Ryan Tao(، NeuEve(کوین رایان تاو

2- به آنها استقلال بدهید
به نظر من اگر از ابتدا برای کارمندان وظایفی تعریف کنیم و انجام آنها را 
به عهده خودشان بگذاریم، در ایجاد احساس مثبت به آنها بسیار مؤثر واقع 
شده ایم. باید به کارمندان اعتماد و استقلال لازم را ایجاد کنیم تا کارشان 

را به نحو احسن انجام دهند و به مهلت انجام کار پایبند بمانند.
 ،)Kristin Kimberly Marquet( کریس��تین کیمبرلی مارکوت 

LLC ،آژانس توسعه خلاق
3- به آنها کیک بدهید

رفتار دوس��تانه می تواند یک دنیا تفاوت ایجاد کند. ما رسم داریم یک 
کیک خانگی که لوگوی ش��رکت روی آن اس��ت را در روز اول ورود افراد 
جدید آماده و آنها را غافلگیر کنیم. با این کار به آ نها نشان می دهیم برای 
ما مهم هستند و حاضریم ارزشمندترین دارایی ممکن، یعنی زمان مان را 

برای شان هزینه کنیم.
Tim Chavez(، Zip book accounting software(تیم چاوز 

4- ترس روز اول را از بین ببریم
م��ا برای کاندیداها مصاحبه ای یکروزه تدارک می بینیم. طی این مصاحبه آنها با 
تیم کار می کنند و از این طریق ما متوجه می شویم چه کسی برای کارمان مناسب تر 
است و آنها نیز پی می برند که این کار را دوست دارند یا خیر. افراد استخدامی بعدها 

تأیید کرده اند که این رفتار، ترس روز اول شان را به شدت کاهش داده است.
David Greenberg(، Updater(دیوید گرینبرگ

5- منعطف باشید
تجرب��ه به من ثابت کرده اس��ت که اگر از روز اول نش��ان دهید فردی 
منعطف هس��تید و با کارمندان خود ارتباط برقرار کنید، نتیجه مطلوبی 
حاصل می ش��ود. با این کار احترام بیشتری برای تان قائل می شوند و این 

حس را پیدا می کنند که مجموعه درستی را انتخاب کرده اند. 
Julian Montoya(، JM11 Investments(جولیان مونتویا

6- فردی را برای خوشامدگویی به آنها انتخاب کنید
یک��ی دیگر از کارمندان را موظف کنید فرد جدی��د را برای ناهار بیرون ببرد و 
در هفته اول از او حمایت کند. این کارمند بسیار بهتر از یک مدیر می تواند رابطه 
صمیمانه ایجاد کند. این فرد سؤالات کوچک اما مهمی را درباره محیط تیم و . . . 
برای فرد جدید توضیح می دهد و به او کمک می کند بیشتر احساس راحتی کند.

Roger Lee(، Human Interest(راجر لی
7- شرایط گفت وگوی تک به تک ایجاد کنید

به نظر من برای افراد جدید گفت وگوی دوس��تانه با تمام افراد شرکت 
بسیار مفید است. هر فرد در تیم من موظف است با عضو جدید در هفته 
اول ورودش چند دقیقه ای گفت وگ��و کند. گروه های بزرگ برخی اوقات 
باعث ترس افراد جدید می شوند، اما این گفت وگو احساس راحتی بیشتری 

برای فرد جدید به همراه می آورد و ترس وی را از بین می برد.
Jessica Gonzalez(، InCharged(جسیکا گونزالز

8- به آنها نشان دهید خوشحالی شان برای تان مهم است
اینک��ه اعضا بفهمند خوش��حالی  آنها برای ش��ما مهم اس��ت در روند 
خوش��امدگویی بس��یار مؤثر خواهد بود. ما از اعض��ای جدید می خواهیم 
آرزوه��ای ش��خصی و حرفه ای خود را مطرح کنند. س��پس تخته آرزوها 
درس��ت می کنیم تا به آنها در رس��یدن به آمال شان کمک کنیم. این کار 

نشان دهنده اهمیت ما به آنها از منظر شخصی و حرفه ای است.
Adam Witty(، Advantage Media Group(آدام ویتی

9- از آنها سؤالات سرگرم کننده بپرسید
کارمندان جدید در برابر تیم ممکن اس��ت کمی ش��کننده باشند. یک 
روش مناسب جهت بهبود شرایط، کمک به آنها در یافتن نکات مشترک با 
سایر همکاران شان است. ما از آنها سؤالات بامزه، بعضاً شخصی اما با حفظ 
حریم شان می پرسیم و این کار باعث می شود افراد فراتر از محلی که در آن 
کار می کنند با هم ارتباط برقرار کنند. وقتی شما راجع به لحظات شخصی 

یکدیگر می دانید، کار کردن آسان تر می شود.
Dan Golden(، Be Found Online(دن گولدن

10.  آموزشی ژرف ارائه دهید
آموزش خوب باعث می شود افراد با کار خود راحت تر و سریع تر عجین 
ش��وند، اعضای پیش��ین تیم روی کار خود متمرکز باق��ی بمانند و برای 
ف��رد جدید نگران نباش��ند. این کار همچنین باعث می ش��ود فرد جدید 
اعتمادبه نفس بیشتری برای انجام کار خود به دست آورد، با پیچ و خم کار 

آشنا شود و هر زمان که خواست از دیگران کمک بگیرد.
Reuben Yonatan(، Get VoIP( روبن یوناتان

11. ویدئوی راهنما بسازید
 به آنها یک ویدئوی راهنمای ش��غلی بدهید که مخصوص خودش��ان 
ساخته شده است و در آن مطالبی که اکنون راجع به آنها می دانید را به 
همراه پیش��نهادهایی برای برقراری ارتباط آسان تر با دیگران ارائه کنید. 
همچنین اگر آنها در همان ش��هر زندگی می کنند، می توانید یک برنامه 

خوشامدگویی برای شان ترتیب دهید.
Angela Ruth(، Calendar(آنجلا روث 

12. جلسه ملاقات و خوشامدگویی برگزار کنید
تلاش کنید یک برنامه خوشامدگویی به افتخار عضو جدید ترتیب دهید. 
این مس��ئله باعث می شود او احس��اس راحتی بیشتری کند و هرچه این 

احساس سریع تر شکل بگیرد، وی زودتر کارش را به پیش می برد.
Patrick Barnhill(، Specialist ID(پاتریک بارنهیل
13. اجازه دهید خودشان را معرفی کنند

یکی از راه هایی که من با استفاده از آن به فرد جدید خوشامد می گویم، 
تشویق او به صحبت درباره خودش هست. به آنها اجازه می دهیم زمانی را 
صرف آشنایی با دیگر افراد کنند و همچنین احساسات شان را بروز دهند. 
این کار به آنها کمک می کند احس��اس راحتی بیش��تری در محیط کار 

داشته باشند و منجر به تصمیم گیری های بهتر در آینده می شود.
Bryce Welker(، Crush The PM Exam(بریس ولکر

روش های خوشامدگویی به اعضای جدید تیم

دریچــه

مع��اون علمی و فن��اوری رئیس جمهوری گفت توس��عه ص��ادرات یکی از 
موضوع��ات مهم برای ش��رکت های دانش بنیان اس��ت و معاونت علمی برنامه 

گسترده ای را از سه ماه پیش برای توسعه این حوزه آغاز کرده است.
به گزارش پایگاه اطلاع رس��انی بنیاد ملی نخبگان، س��ورنا س��تاری، معاون 
علمی و فناوری رئیس جمهوری در بازدید از دومین نمایش��گاه ش��رکت های 
دانش بنی��ان، خلاق و ن��وآور درباره ش��رکت های دانش بنی��ان حاضر در این 
نمایش��گاه اظهار کرد: حضور ش��رکت های دانش بنیان و دستاوردهای آنها در 
این نمایشگاه و سایر رویدادها نشان از شکل گیری نسل جدیدی از کارآفرینان 

می دهد که در اقتصاد کشور در حال ظهور هستند.

شرکت های دانش بنیان خلاق در 
مسیر توسعه صادرات قرار گرفته اند

مترجم: امید گوهری

سه شنبه
24 مهر 1397
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تورم ونزوئلا در س��ال جاری میلادی رکورده��ای زیادی را جابه جا 
ک��رده و برنامه ریزی برای معرفی ارز دیجیتال دولتی نیز این مش��کل 

را حل نکرده است.
به گ��زارش زومیت، صن��دوق بین المللی 
پ��ول در آخرین بررس��ی های خ��ود، تورم 
ونزوئلا تا پایان سال ۲01۸ را بیش از 1.۳۷ 
میلیون درصد تخمین زد. تخمین تورم این 
کش��ور در س��ال جاری چندین بار افزایش 
داش��ته و کارشناس��ان، مش��کلات متعدد 
سیاس��ت داخلی و خارجی را در آن دخیل 
می دانند. در ای��ن میان، دولت ونزوئلا خود 
را برای رونمایی رسمی از ارز رمزنگاری شده 
ب��ا نام پترو نیز آم��اده می کند که به عقیده  
اغلب کارشناسان این حوزه،  ارزش چندانی 

نخواهد داشت.
ونزوئلا در س��ال جاری در سرتیتر اخبار 

متعددی در سرتاس��ر جهان حضور داشته است. عمده  این خبرها نیز 
به مش��کلات اقتص��ادی و تلاش برای حل تورم اختصاص داش��ته اند. 
س��ی ان ان در یک گ��زارش مفصل، دلایلی همچ��ون هزینه های بالای 

چندساله در بخش رفاه، مدیریت غلط امکانات و خرابی های متعدد در 
کشور را برای این تورم سرسام آور بیان کرده است.

این س��ومین بار اس��ت که صندوق بین المللی پول، تخمین خود از 
تورم ونزوئلا را افزای��ش می دهد. تخمین 
براب��ر   )۲01۸ )ژانوی��ه    ۹6 دی م��اه  در 
با 1۳ه��زار درص��د ب��ود و در تیرماه ۹۷ 
)ج��ولای ۲01۸( به ی��ک میلیون درصد 
رس��ید. آخری��ن تخمین نیز ای��ن نرخ را 
ب��ه نزدیک��ی 1.4 میلیون درصد رس��اند. 
پیش بینی می شود تولید ناخالص ملی در 
این کش��ور نیز تا پایان سل ۲01۸ کاهش 
1۸درصدی داش��ته باش��د. این خبر برای 
کشوری با چنین ذخایر نفتی عظیم، واقعا 

نگران کننده است.
مش��کل دیگر اقتصاد ونزوئ��لا، افزایش 
ش��دید حداقل دس��تمزد در این کش��ور 
اس��ت. نیکولاس مادورو رئیس جمهور ونزوئلا از س��ال ۲01۳ تاکنون، 
۲4 بار این حداقل را افزایش داده اس��ت که در نتیجه  آن، بسیاری از 

کسب وکارها تعطیل شده اند.

در حاش��یه  یازدهمین نمایش��گاه فناوری نان��و تفاهم نامه همکاری 
مش��ترک بین انجمن صنایع پوشاک ایران و ستاد توسعه فناوری نانو 
معاونت علمی امضا ش��د. ب��ه گزارش مرکز ارتباطات و اطلاع رس��انی 

معاونت علمی و فناوری ریاس��ت جمهوری، 
به موجب این تفاهم نامه  همکاری و با هدف 
رس��وخ و توس��عه  نانو در صنایع پوش��اک 
به عنوان یکی از ظرفیت های اساسی صنعت 

نساجی کشور صورت خواهد گرفت.
هم��کاری  ای��ن  محوره��ای  مهم تری��ن 
بسترس��ازی برای توس��عه و ترویج فناوری 
رویداده��ای  برگ��زاری  طری��ق  از  نان��و 
تخصصی مش��ترک، حمایت از بازارس��ازی 
و س��رمایه گذاری، ایج��اد فضای همکاری و 
هم افزایی بین فناوران و شرکت های صنعتی 
و در نهای��ت همکاری در انج��ام پروژه های 

تحقیقاتی است.
س��عید سرکار، دبیر ستاد توسعه فناوری نانو معاونت علمی در مورد 
ای��ن تفاهم نامه گفت: با امض��ای این تفاهم نامه ام��کان بهره مندی از 
فناوری نانو در صنعت پوشاک تسهیل می شود. اگر صنایع امروز برای 

به کارگیری فناوری اقدام نکنند، در آینده  نزدیک بازار خود را از دست 
می دهند؛ زیرا محصول ایرانی با استفاده از فناوری رقابت پذیر می شود 
و فناوری نانو کیفیت محصولات را بالا برده و منجر به جلب مش��تری 

بیشتر می شود.
رئیس انجمن صنایع پوش��اک ایران نیز 
در مورد استفاده از فناوری نانو در صنعت 
پوش��اک گفت: بهره من��دی از فناوری نانو 
ع��لاوه بر ارزش اف��زوده، یک حرکت ملی 
و حمایت از دانش ایرانی اس��ت. به همین 
دلیل انجمن ت��لاش خواهد کرد تا ضمن 
بیان نیازهای خود از دستاوردهای فناوری 
نان��و در ب��الا ب��ردن کیفیت منس��وجات 

استفاده کند.
در ح��ال حاض��ر در صنعت نس��اجی ۷ 
فن��اوری نان��و به بلوغ رس��یده  اس��ت که 
ش��امل فناوری آنتی باکتریال، پارچه های 
آب گریز، منسوجات هایدروفیلیک یا آب دوست، باند و گاز، جذب آب 
بیش��تر در حوله، ضد امواج در گن های ب��ارداری، فناوری پارچه های 

الکتریسیته، پوشاک گرم کننده و خنک کننده است. 

امضای تفاهم نامه ستاد توسعه فناوری نانو معاونت علمی با انجمن صنایع پوشاک ایران تورم ونزوئلا در آستانه رونمایی از ارز دیجیتال پترو به 1.4 میلیون درصد رسید

ابع��اد و ظرفیت ب��ازار هدف یکی از مواردی اس��ت که باید همیش��ه مدنظر 
مدیران و بنیان گذاران استارتاپ ها باشد و در تصمیم گیری ها لحاظ شود.یکی از 
حیاتی ترین وظایف مدیران و بنیان گذاران اس��تارتاپ ها، محاسبه  ابعاد و ظرفیت 
بازار است. به بیان دیگر ارزش بالقوه ای که بازار هدف دارد، باید مبنای برنامه ریزی 
و تصمیم گیری این مدیران باشد. بدون داشتن اطلاعاتی در مورد این فاکتور مهم، 
نمی توان طرح کسب وکار جامعی برای فعالیت نوشت و حتی سرمایه گذاران نیز 
اهمیت چندانی به برنامه های کارآفرین نمی دهند. هرچه بازار هدف یک استارتاپ 
بزرگ تر باشد، پتانسیل درآمدزایی آن بالاتر بوده و سرمایه گذاران تمایل بیشتری 
برای ورود به آن خواهند داش��ت. به بیان دیگر وقتی ش��ما بازاری محدود داشته 
باشید، هر چقدر هم که ایده و تیم مناسبی پشت آن باشد در نهایت درآمد محدود 
خواهد بود و تمایل برای سرمایه گذاری را کاهش می دهد. در واقع، محاسبه  ابعاد 
بازار به بنیان گذار، شرکا و سرمایه گذاران این دید را می دهد که چه مقدار تجارت 
بالقوه برای ایده  آنها وجود دارد. این اندازه گیری به ش��ما کمک می کند تا ارزش 
نهفته در بازار برای ایده  خود را پیدا کنید. حتی در صورت نداش��تن برنامه برای 
جذب س��رمایه گذار نیز باید ابعاد بازار را بشناسید تا ریسک ها و فرصت های ایده  
خود را بهتر درک کنید. در صورت نیاز به جذب سرمایه  خارجی، محاسبه  ابعاد 
بازار اهمیت دوچندان پیدا می کند. در واقع هر سرمایه گذار چه فرشته چه VC یا 
هر نوع دیگری از آن، پیش از هر اقدامی به این آمار نگاه می کند. حتی دوستان و 
آشنایان شما در مراحل اولیه  شروع مانند بوت استرپ نیز در مورد این ابعاد سوال 
می پرسند. فراموش نکنید که نداشتن پاسخ برای این مورد، تمامی پتانسیل های 

شما از ایده تا تیم اجرایی را از بین خواهد برد.
متاس��فانه، بسیاری از کارآفرینان تنها به خاطر جذاب بودن ایده و علاقه مندی 
به تاسیس کسب وکاری برای خودشان، از این نوع تحقیقات و بررسی ابعاد بازار 
صرف نظر می کنند. آنها زمانی متوجه مش��کل اصلی می ش��وند که دیر ش��ده و 
سرمایه گذاران تمایلی برای ورود به استارتاپ آنها از خود نشان نمی دهند. اکنون 
س��وال مهم این اس��ت که چگونه پیش از هر اقدام یا عملی در مورد ایده، ابعاد 

پتانسیلی آن را بسنجیم؟
تخمین ابعاد بازار

برای اندازه گیری ابعاد بازار، عموما تعداد مشتریان بالقوه یا تراکنش های سالیانه 
بررسی می شود. به عنوان مثال اگر شما فروشنده  مسواک باشید، تقریبا همه  مردم 
به عنوان مشتریان بالقوه شناخته ش��ده و در ابعاد بازار لحاظ می شوند. حال اگر 
مردم به توصیه های دندانپزش��ک دقت کنند و هر س��ال ۲ تا 4 مسواک بخرند، 
ابعاد بازار ش��ما چند برابر می ش��ود. در مقابل اگر ش��ما فروشنده  املاک باشید، 
بازار ش��ما به نسبت کوچکتر خواهد شد و بس��ته به کشور محل فعالیت، درصد 
پایینی از مردم، مش��تریان بالقوه خواهند بود. از مواردی که در بررسی های اولیه  
ابعاد بازار باید لحاظ شوند، رشد یا کاهش ابعاد در طول سال های فعالیت است. 
در واقع شما باید پیش بینی کنید که آیا بازار مقصد در سال های بعدی بزرگ یا 
کوچک می شود. این تخمین را می توان حدودا تا ۳ سال با دقت مناسبی حساب 
کرد. در این بررس��ی، ورود به بازارهای جدید از لحاظ جغرافیایی یا دموگرافیک 
نیز باید بررسی شود. به بیان دیگر اگر شانس ورود به کشورها و مناطق دیگر یا 
جذب مشتریان با سنین مختلف را دارید، آن را در اندازه گیری خود لحاظ کنید. 
بنیان گذاران یا مشاوران آنها برای جمع آوری اطلاعات در زمینه های گفته شده، 
باید تحقیقات متعددی را انجام دهند. آنها می  توانند از منابع رس��می اطلاعاتی 
در کش��ور اس��تفاده کرده یا به تحقیقات میدانی اکتفا کنند. پس از اندازه گیری 
ابعاد، نوبت به ارائه آن می رسد. شما باید این اطلاعات باارزش را به عنوان یکی از 
اصلی ترین دارایی های خود در ارائه ها در نظر بگیرید و به شکیل ترین شکل ممکن 
آن را ارائه دهید. در واقع این ارائه، مهم ترین بخش تلاش شما برای جذب سرمایه 
خواهد بود. برای ارائه  این بخش از اطلاعات، می توان یک یا دو اسلاید را در زمان 
جلسه  سرمایه گذاران در نظر گرفت. نمونه ها و تمپلت های مختلفی برای ارائه ابعاد 

بازار به سرمایه گذاران در اینترنت وجود دارد.
تخمین ارزش بازار

پس از این که ابعاد بازار یا تعداد مشتریان احتمالی و تراکنش های احتمالی را 
اندازه گیری کردید، نوبت به اندازه گیری ارزش می رسد. ارزش بازار اهمیتی بیش 
از تعداد مشتریان یا تراکنش های آنها دارد و باید با دقت بیشتری محاسبه شود. 
در تعریف ساده، شما باید بدانید که بازار اندازه گیری شده، چه مقدار درآمد تولید 
خواهد کرد؟ به عنوان مثال یک اس��تارتاپ موفق در زمینه املاک و مس��تغلات،  
UpNest اس��ت. این اس��تارتاپ به عنوان رابطی بین خریداران و فروشنده ها و 
همچنین تس��هیل کننده  قراردادهای آنها فعالیت می کند. اگر قیمت متوسط هر 
خانه را ۳۹4 هزار دلار در نظر گرفته و ۵ میلیون فروش با کمیسیون ۵درصد از 
۹0درصد از مخاطبان را برای هر س��ال متصور شویم، این استارتاپ در صنعتی 
۸۸.۷ میلی��ارد دلاری فعالیت می کند. به بیان دیگر، ارزش بازار آپ نس��ت ۸۸.۷ 

میلیارد دلار است.
)TAM( محاسبه کل بازار در دسترس

حقیقت این اس��ت که هیچ اس��تارتاپی نمی تواند 100درصد از س��هم بازار را 
در اختی��ار بگیرد و قطعا نباید برای چنین س��همی هم برنامه ریزی کند. درواقع 
برنامه ری��زی برای کل بازار ب��دون هدف گیری زمینه های مختلف آن، بررس��ی 
ابعاد مش��تریان و منطقه  فعالیت، یک خودکش��ی مالی اس��ت. حتی بزرگترین 
استارتاپ های جهان نیز در تخمین سهم خود از بازار و هدف گذاری آن، اعداد و 
ارقامی میانه رو را اس��تفاده می کنند. در میان استارتاپ های نوپا، قطعا اغلب آنها 
توانایی تصاحب س��هم بالایی از بازار را ندارند. به همین دلیل سرمایه گذاران نیز 
ادعاهای بالا در مورد سهم بازار را از آنها قبول نمی کنند. سرمایه گذاران باتجریه بر 
این عقیده اند که ادعای تصاحب بازار 1 تا ۵ درصدی، ادعایی صحیح است. یکی 
از راه های تخمین حدودی سهم بازار، پرس و جوی ناشناس از رقبای محلی است. 
یکی از نکات دیگری که در مورد سهم بازار باید مورد توجه قرار دهید، شناخت 
ایس��تایی یا پویایی بازار اس��ت. به عنوان مثال باید بدانید که افزایش جمعیت در 
سال های آینده موجب افزایش مشتریان شما می شود یا آنها را کاهش خواهد داد؟ 
البته در این بررسی ها باید تاثیر شرکت خودتان بر بازار را هم بسنجید. به عنوان 
مثال آمازون یک دهه پیش عامل فعالیت خودش یعنی ساختارش��کنی در بازار 
فروش کتاب را نیز در نظر گرفت. به علاوه فعالیت آنها و کاهش قیمت ها، ارزش 
کلی آن بازار را نیز کاهش داد. به هر حال برای تخمین کل بازار در دسترس سه 

رویکرد وجود دارد:
• بالا به پایین: استفاده از تحقیقات بازار و صنعت و گزارش ها و اسناد موجود

• پایین به بالا: استفاده از داده های فروش اولیه  محصول و خدمات
• تئوری ارزش: استفاده از حدس و گمان و تخمین برای کشف تمایل مشتریان 

به خرید
در نهایت انجام هر سه رویکرد بالا پیش از مراجعه به سرمایه گذار مفید خواهد بود.

جمع بندی
اطلاع داش��تن از ابعاد بازار برای راه اندازی هرنوع ش��رکت اس��تارتاپی بخشی 
اساسی است. هر کارآفرینی باید ابتدا نحوه  محاسبه این فاکتور و تاثیرات جانبی 
آن را بیاموزد. به علاوه ارتباط این فاکتور با درآمد بالقوه از بازار مورد نظر نیز باید 

بررسی شود.
فراموش نکنید که نکته  اصلی، واقع بین بودن اس��ت. س��رمایه گذاران به اعداد 
و ارق��ام بزرگ علاقه مند هس��تند اما قطعا از هیچ گون��ه بزرگ نمایی یا آمارهای 
گمراه کننده اس��تقبال نمی کنند. ش��ما به عنوان بنیان گذار باید بتوانید پتانسیل 
رسیدن به اهداف سرمایه گذاران یعنی بازگشت سرمایه را نشان دهید. نکته  مهم 
در این ارائه، اطلاعات آماری و تحقیقاتی است که از ادعای شما پشتیبانی کنند. 

درواقع باید منابعی موثق برای ادعاها و چگونگی دسترسی به آنها را ارائه دهید.
FORBES/zoomit: منبع

ویتالیک بوترین هم بنیانگذار و خالق اتریوم اخیرا به تقلب در کس��ب ارزهای مجازی از جمله اتریوم 
متهم شده است؛ بر این اساس بوترین به ماینینگ پیش از موعد مقرر متهم شده که طبق ادعاها باعث 
شده او به همراه جو لوبین ۷۵درصد از کل اندوخته اتر را به خود اختصاص دهد و میلیاردر شود. این 

اتهامات را نوریل روبینی استاد دانشگاه نیویورک مطرح کرده است.
به گزارش دیجیاتو، البته لوبین هنوز به این توییت پاس��خ نداده اس��ت ام��ا خود خالق اتریوم یعنی 
بوترین که در میان تاثیرگذارترین افراد در دنیای پول های مجازی است همان روز یعنی در تاریخ 10 
اکتبر به آن پاسخ داده. او در پاسخ خود همچنان ادعا کرده که از میلیاردرهای پول های مجازی نیست 
و ب��رای اثب��ات گفته اش حتی لینک مربوط به بزرگ ترین کیف پول دیجیتالی اش که حدود ۳6۳00۳ 

اتر را در بر دارد در اختیار مخاطبانش گذاشته.
ارزش پول��ی این مقدار اتریوم تقریبا برابر اس��ت با ۷۳میلیون دلار. ع��لاوه بر اینها این مقدار اتریوم 
ش��امل هدای��ا و همچنین کمک ه��ای مالی به خیریه هم می ش��ود. با وجود آنکه بوتری��ن تایید کرده 

پول های دیجیتالی دیگری نیز دارد اما خاطرنشان کرده که مبلغ موجود در همگی شان اندک است.
ثروتمندترین مالکان اتریوم چه کسانی هستند؟

طبق برخی از تازه ترین گزارش��ات تعداد زیادی از میلیاردرهای اتریوم از چین می آیند و اغلب ش��ان 
مدیریت برخی از بزرگ ترین اس��تارتاپ های پول مجازی دنیا را در اختیار دارند. یک ش��رکت چینی 
به نام Hurun که ثروت خالص افراد در این کش��ور را دنبال می کند اخیرا فهرس��تی از ثروتمندترین 

اشخاص در چین منتشر کرده است.
براس��اس اطلاع��ات مندرج در این فهرس��ت که در برگیرنده اس��امی 1۳ مدیر اس��ت نیمی از آنها 
در صنعت اس��تخراج ارزهای مجازی س��رمایه گذاری کرده  ان��د و Zhan Ketuan بنیانگذار و رئیس 
هیات مدیره استارتاپی به نام Bitmain حتی در زمره 100 فرد ثروتمند چین است. طبق این گزارش 
 Bitmain ثروت خالص وی برابر با ۲.4 میلیارد دلار است و بعد از وو جیهن یکی دیگر از بنیانگذاران

قرار دارد که ثروتی برابر با ۲.۳۸ میلیارد دلار را کسب کرده است.
البت��ه تمامی این اش��خاص فاصله زیادی ت��ا جک ما، رئی��س هیات مدیره علی باب��ا دارند که طبق 
برآوردهای صورت گرفته ارزش کل درآمدهایش به رقم ۲۷0میلیارد یوآن یا ۳۹ میلیارد دلار می رسد.
براساس تازه ترین گزارش فوربس که از 400ثروتمند آمریکایی سال ۲01۸ منتشر شد و در آن جف 
بزوس مقام نخس��ت را کسب کرده، بس��یاری از ثروتمندترین های آمریکا نیز از محل پول های مجازی 

به این جایگاه رسیده اند.
کریس لارسن، هم بنیانگذار ریپل توانسته جایگاه سیصدوهشتادوسوم این جدول را به خود اختصاص 
ده��د و با وجود آنک��ه فاصله زیادی تا انتهای جدول ندارد این دس��تاورد بزرگی برای وی محس��وب 

می شود. 
 

چگونه ابعاد بازار هدف را برای استارتاپ اندازه گیری کنیم

ثروت خالق اتریوم چقدر است؟

یادداشـت

موبایل ها محصولاتی دوست داشتنی هستند که زندگی بدون آن ها غیرممکن 
به نظر می رس��د. امروز آن ها ثابت کرده اند که در ایران نیز جایگاه قدرتمندی در 
میان م��ردم دارند. طبق اطلاعات مرکز آمار ایران تعداد مش��ترکان تلفن همراه 
مشغول به کار در کشور، در سال 1۳۹6 با افزایش رشد ۷.۵درصدی نسبت به سال 
قبل به عدد ۸۸ میلیون رسیده است. هنگامی  که جمعیت کنونی ایران به روایت 
آمارها حدود ۸0 میلیون در نظر گرفته می شود، این آمار نشان می دهد که تعداد 
مش��ترکان تلفن همراه مشغول به کار، از جمعیت ایرانیان فراتر رفته  است. طبق 
همین آمار تعداد مش��ترکان تلفن همراه در سال 1۳۹6 نسبت به ده سال پیش 

)سال 1۳۵۸( با رشد معنی داری معادل 4۷4درصد افزایش، همراه بوده است.

رکورد تعداد مشترکان تلفن همراه 
فعال در ایران



اج��ازه دهید مقاله ام را با یک س��ؤال تقریباً عجیب ش��روع کنم: چرا 
مردم مته های یک چهارم اینچی خریداری می کنند؟ 

بی ش��ک میلیون ها پاسخ احتمالی برای این پرسش وجود دارد. با این 
حال لئو مک جینوا یک توضیح جالب را پیشنهاد می کند: »آنها مته های 
یک چهارم اینچی نمی خواهند، بلکه در پی سوراخ های یک چهارم اینچی 

هستند.« 
نکت��ه فوق دقیقا نقطه اتکای کمپین های ویدئویی مش��هور در دنیای 
امروز است. براساس این راهکار ما به عنوان مشتری بیش از محصولات 
زیبا و چشم نواز به دنبال رفع نیازمان هستیم. به بیانی دیگر، ما علاقه ای 
به آگاهی از محصولات فروش��ی برندها نداریم، بلکه مشتاق به مشاهده 
و ش��نیدن داستان افرادی با چالش های مش��ابه خود هستیم. این نکته 
نه تنها موجب س��قوط چش��مگیر الگوهای بازاریابی س��نتی شده، بلکه 
چالش ه��ای زیادی را پی��ش روی برندها برای یافتن راه��کار تازه قرار 
داده است. در عین حال چنین فضای امکان تعامل انسانی و صمیمی تر 
را ب��رای اهال��ی تبلیغات و مخاطب ه��ا فراهم می کند. به راس��تی چرا 
چنین الگوی نوینی اینقدر عالی عمل می کند؟ پاس��خ ساده است، زیرا 
کمپین های این الگو اصلًا به مانند تبلیغات و بازاریابی معمولی نیستند. 
در دنی��ای امروز هیچ ابزاری بهتر از ویدئو فرصت انسانی س��ازی را به 
اهالی تبلیغات نمی دهد. به واقع این الگوی محتوا یکی از تأثیرگذارترین 
ابزاره��ای بازاریاب ه��ا در چند دهه اخیر به حس��اب می آید. براس��اس 
پژوهش های معتبر در س��ال ۲01۸ نزدیک به ۵۸درصد مشتریان مایل 
به تماش��ای ویدئوی تبلیغاتی از س��وی برندها به جای هرگونه دیگری 

از آگهی هستند. 
در این مقاله به منظور کمک به شما برای سازماندهی کمپین بازاریابی و 
الگوی تبلیغاتی تان 1۷ نمونه از ویدئوهای بازاریابی جذاب متعلق به ۵سال 
گذش��ته را کنار هم قرار داده ایم. بی ش��ک این موقعیتی جذاب برای شما 
خواهد بود. با این حال ش��اید باور نکنید که برخی از نمونه های این مقاله 

واقعاً از سوی بازاریاب های حرفه ای ساخته شده باشد. 
Canadian Tire .1: چرخ ها

تبلیغ برند Canadian Tire در سال ۲016 تحت عنوان »چرخ ها« 
در ط��ول المپیک به نمایش درآمد. به دلیل ای��ده خلاقانه این کمپین 
در س��ال ۲01۷ جوایز متعددی به آن اهدا ش��د. شاید جالب باشد که 

بسیاری از مخاطب ها پس از مشاهده این ویدئو به گریه افتاده اند. 
ای��ن تبلیغ بر روی یک پس��ر بچه معلول با ویلچ��ر تمرکز دارد. وی 
به دلیل ناتوانی اش از انجام بس��یاری از تفریح��ات معمولی مانند بازی 
بس��کتبال با بچه های همس��ایه باز می ماند. با این حال یکی از بچه های 
همس��ایه با او آش��نا می ش��ود و یک بازی بس��کتبال ویژه فقط برای او 
طراحی می کند. اگرچه برند Cnadian Tire بر روی این ویدئو مانور 
چندان��ی نمی دهد، با این حال به عقیده بس��یاری از کارش��ناس ها این 
ویدئ��و یکی از بهتری��ن نمونه های تبلیغاتی اخیر اس��ت. همچنین این 
کمپی��ن به نوعی حمایت از کاروان کانادا در مس��ابقات المپیک ۲016 
نیز محسوب می شد. مزیت اصلی این کمپین حمایت از کاروان ورزشی 
کانادا در عین تبلیغ محصولات شرکت است. به همین خاطر تا مدت ها 

همه کانادایی ها و مردم اروپا آن را به یاد خواهند داشت. 
نکته مهم این کمپین

به مانند برند Canadian Tire هیچ ترسی نسبت به اعلام حمایت 
برندت��ان از رویدادی که به طور مس��تقیم با ماهیت کس��ب وکارتان در 
ارتباط نیست، نداشته باشید. در هر صورت هدف اصلی شما فقط فروش 
محصول به مش��تریان نیس��ت، بلکه ارتباط با مخاطب درس��ت باید در 
اولویت باش��د. بر این اساس باید تصویر برندمان را به گونه ای هماهنگ 
با رویداد موردنظر بازسازی کنیم. به این ترتیب دلیل حمایت های ما از 

رویداد مدنظر منطقی جلوه خواهد کرد. 
2. گوگل اندروید: دوستانی برای همیشه

ویدئوی تبلیغاتی »دوس��تانی برای همیشه« اندروید ساده، زیبا و در 
مجموع حرفه ای به حساب می آید. همچنین این ویدئو نرخ بیشترین به 

اشتراک گذاری در سال ۲01۵ را هم کسب کرده است. 
اگرچه در نگاه نخست ویدئوی گوگل چندان چنگی به دل نمی زند، با 
این حال پس از چند ثانیه نبوغ منحصر به فرد پشت آن نمایان می شود. 
در حقیقت این ویدئو مجموعه ای از کلیپ های به هم پیوسته در زمینه 
ارتباط و اتحاد حیوانات با هم اس��ت. صادقانه بگویم، چه کسی مشاهده 
صحنه غذادهی یک طوطی به هاس��کی را دوست ندارد؟ همچنین هیچ 
فردی نسبت به سواری میمونی بر روی اسبی وحشی بی انگیزه نخواهد 
بود. درست به همین دلیل این ویدئو در زمان اکران 6.4 میلیون بازنشر 

دریافت کرد. 
نکته مهم این کمپین

حتی ویدئوهای س��اده نیز می توانند بس��یار جذاب از آب درآیند. در 

حقیقت نیازی به صرف هزینه های سرسام آور برای خلق اثری تأثیرگذار 
در حوزه تبلیغات و بازاریابی نیس��ت. اگر ما موضوع مناسبی را انتخاب 
کنیم، مخاطب به س��رعت بدان جذب می شود. در مورد کمپین گوگل 
اندروید موضوع اساس��ی حیوان��ات بودند. به این ترتیب س��ازندگان به 
تجرب��ه ارتباط مخاطب با حیوانات تأکی��د دارند. نگاهی به واکنش های 
احساس��ی بس��یاری از کاربران به خوب��ی گویای موفقی��ت اندروید در 

دستیابی به هدفش است. 
3. بستنی جنیز اسپلندید: ساندویچ بستنی خود را بساز

این تبلیغ را حداقل از ثانیه ۲0 به بعد حتماً باید تماش��ا کرد. بستنی 
جنیز اس��پلندید یک��ی از مغازه ه��ای جالب در ش��هر کولومبوس واقع 
در ایالت اوهایو اس��ت. کان��ال یوتیوب این برند به خوب��ی عدم نیاز به 
اس��تودیویی مجهز برای خلق اثری زیبا در زمینه بازاریابی و تبلیغات را 
ثابت کرده است. بر این اساس این آگهی با استفاده از جلوه های زیبا به 
همراه موزیکی هیجان انگی��ز مخاطب را حتی پیش از تصمیم به خرید 
یک بس��تنی از آنها به مرز اش��تیاق و ذوق زدگی می رس��اند. ایده اصلی 
س��ازندگان این آگهی لذت ناشی از مشاهده غذا و خوراکی های مختلف 

حتی از دل صفحه تلویزیون یا دستگاه های هوشمند است. 
نکته مهم این کمپین

حوزه بازاریابی کس��ب وکارهای کوچک همیش��ه بسیار جذاب است. 
داس��تان بس��یاری از آنها با ایجاد کانالی در یوتی��وب، تلاش زیاد و در 
نهایت کس��ب ش��هرت بالا همراه است. بر این اس��اس فقط باید ترس 
را کنار گذش��ته و وارد میدان کار ش��ویم. در این می��ان فقط ایده های 
خلاقانه و برگرفته از ماهیت کس��ب وکارمان به ما کمک خواهد کرد. در 
غیر این صورت محتوای ش��ما در میان خیل عظیم داس��تان های سایر 

برندها گم می شود. 
4. ریباک: 25915 روز

یک انس��ان معمولی در حدود ۲۵۹1۵ روز زندگی می کند. ریباک در 
کمپین خود قصد اس��تفاده از این نکته علم��ی برای تبلیغات و ترغیب 
مخاطب به شکس��تن رکورده��ای فیزیکی بدن انس��ان در مدت زمان 
زندگی مان را دارد. بر این اس��اس در این کمپین بر روی استفاده بهینه 
از ۲۵۹1۵ روز زندگی مان تأکید می شود. نکته جالب در این میان عدم 
کاربرد حت��ی یک کلمه در ویدئوی موردنظر اس��ت. پیام ریباک آنقدر 
تأثیرگذار اس��ت که نیازی به بی��ان کلمه ای برای توصیف آن نباش��د. 
پیام اصلی این کمپین تقریباً روش��ن اس��ت: »به بدنی که به شما اعطا 
ش��ده، افتخار کنی��د«. این افتخار تنها از طریق انجام حرکات ورزش��ی 

امکان پذیر است. 
در ای��ن ویدئ��و برند ریباک با ی��ک زن همراه می ش��ود. هدف اصلی 
س��ازندگان ویدئو روایت داس��تان این زن از ش��رکت در دوی ماراتن تا 
مس��ابقه در دبیرستان دوران نوجوانی اش اس��ت. شاید عجیب باشد اما 
ریباک در ویدئوی خود از نقطه پایان شروع و به سرآغاز دوران حرفه ای 
این زن می رسد. به این ترتیب آنها پیام واضحی پیرامون نحوه دستیابی 
به موفقیت از س��وی ورزش��کاران را به مخاطب منتق��ل می کنند. البته 
نح��وه بیان متض��اد آنها )یعنی ش��روع از انتها به ابت��دا( در جلب نگاه 

مخاطب تأثیر انکارناپذیری دارد. 
در انته��ای این کمپین برای ترغیب هرچه بیش��تر مخاطب به انجام 
حرکات ورزش��ی لینک محاس��به روزهای باقی مانده ب��رای هر فرد قرار 

دارد. شاید همه ما باید نگاهی به روزهای باقی مانده خود بیندازیم. 
ش��اید در نگاه نخس��ت این ویدئ��وی تبلیغاتی به محت��وای کمپین 
»فیتنس دش��وار« شباهت بالایی داشته باشد. با این حال لینک جانبی 
محاس��به روزهای باقی مان��ده اوج خلاقیت و نکته تمای��ز میان این دو 

کمپین محسوب می شود. 
نکته مهم این کمپین

اف��زودن احس��اس فوریت و اضطرار به کمپین مان همیش��ه راهکاری 
مطلوب محس��وب می شود. در حقیقت این کار تأثیرگذاری روانی بسیار 
زیادی را به مخاطب منتقل می کند. ش��مارش روزهای باقی مانده برای 
هر فردی ترس نسبت به وضعیت سلامتی را در پی دارد. با این حساب 

برند ریباک در ویدئوی خود دقیقا به هدف زده است. 
Code.org .5: آنچه اغلب مدرسه ها یاد نمی دهند

ش��ما در این ویدئوی بازاریابی نام ها و چهره های اندکی را شناس��ایی 
خواهید کرد. در حقیقت این ویدئو با پرس��ش استیو جابز و تأیید آن از 

سوی بیل گیتس شروع می شود. 
مؤسس��ه Code.org یک س��ازمان عام المنفعه در زمینه گس��ترش 
دسترس��ی به علم کامپیوت��ر در مدارس ایالات متحده اس��ت. ویدئوی 
تبلیغاتی این مؤسس��ه بهترین نمونه در زمینه بازاریابی تأثیرگذاری به 
حس��اب می آید. با ای��ن حال حضور افراد مع��روف در این کمپین فقط 
بخش��ی از دلیل شهرت بالای آن اس��ت. در ابتدای این کمپین ما با دو 
چهره فوق العاده موفق و رهبران دنیای تکنولوژی مواجه هس��تیم. آنها 
در این ویدئو از مش��کلات ورودش��ان به عرصه تکنولوژی و ناکارآمدی 
م��دارس در زمینه آموزش صحیح پیرامون مس��ائل مهم دنیای فناوری 

صحبت می کنند. 
نکته مهم این کمپین

گاهی اوقات حوزه فعالیت ش��ما از بیرون بسیار وحشتناک و بی فایده 
به نظر می رس��د. بر این اساس اگر مایل به جذب مخاطب هستیم، باید 
در زمینه کسب وکارمان آگاهی بخشی کنیم. به عبارت دیگر، مخاطب از 
دل لنز شما به کسب وکارتان نظر خواهد کرد. بر این اساس باید بهترین 
تصوی��ر ممکن را به آنها عرضه کنیم. تمام مزیت بهره مندی از تبلیغات 

و کمپین های بازاریابی در همین نکته نهفته است. 
6.  علی بابا: به سوی عظمت کوچکی

این ویدئوی بازاریابی که ش��هرت جهانی دارد از س��وی برند علی بابا 
)پلتفرم تجاری بین المللی واقع در چین( س��اخته ش��ده است. براساس 
آمارهای رس��می برند علی بابا حداقل به اندازه آمازون ارزش دارد. برای 
کس��انی که با این نام آش��نا نیس��تند، برن��د علی بابا در ط��ول المپیک 

زمستانی ۲01۸ در کره جنوبی از تیم کنیا حمایت می کرد. 
پیام پایانی کمپین تبلیغات��ی علی بابا به اندازه ماهیت برندش جذاب 
اس��ت: عظمت از سوی مکان های کوچک سرچشمه می گیرد. درست به 
مانند ورزش��کاری جوان در المپیک، تمام برندهای بزرگ کارش��ان را با 

یک موسس علاقه مند شروع کرده اند. 
نکته مهم این کمپین

بی ش��ک تلاش برای ج��ذب نگاه تعداد هرچه بیش��تر مخاطب ها کار 
بسیار دشواری است. با این حال گاهی اوقات برخی از بهترین پیام های 
تبلیغاتی فقط عده ای معدود مخاطب دارند. در چنین ش��رایطی بهترین 
کار تمرک��ز ب��ر روی مخاطب هدف کوچک مان اس��ت. ب��ه این ترتیب 
ش��انس مان برای جلب مش��تری و البته بهبود جایگاه برندمان افزایش 

خواهد یافت. 
7. کوکاکولا: آخرین مشتری

ای��ن مورد ش��اید یک��ی از جالب تری��ن ویدئوه��ای تبلیغات��ی ویژه 
مناسبت های خاص از سوی برندی نام   آشنا باشد. در هر صورت همه ما 

با نام برند کوکاکولا آشنایی داریم. 
به ط��ور س��نتی برنده��ای تولی��د نوش��ابه ب��ه خاط��ر کمپین های 
خاطره انگیزش��ان ش��هرت دارند. توجه داش��ته باش��ید که هر دو برند 
کوکاکولا و پپسی برترین تبلیغات در بازی سوپربال را نمایش می دهند. 
در این کمپین کوکاکولا داس��تان غافلگیری 1۵ هزار مشتری فیلیپینی 
را روایت می کند. همه این مشتریان با خرید فقط یک کوکاکولا با جوایز 
نفیس غافلگیر ش��ده اند. به این ترتیب مجموعه آخرین مش��تریان این 
برند جایزه های نفیس��ی دریافت کرده ان��د، آن هم فقط به خاطر خرید 

یک کوکاکولا. 
نکته مهم این کمپین

کوکاکولا در این تبلیغ با نمایش تعهدش به اعطای هدیه به مشتریان 
قلب های بس��یاری را تس��خیر کرد. در حقیقت با انج��ام کاری عاری از 
هرگونه س��ود ش��خصی برای دیگران تصویر ما در دنیای کسب وکار به 

گونه ای انسانی ، قابل اعتماد و حرفه ای خواهد شد. 
۸. گو پرو: آتش نشان بچه گربه را نجات می دهد

اگر با محتوای تولیدی کاربران برند گو پرو آشنایی دارید، به وضوح نسبت 
به عدم خاص بودگی این ویدئو آگاه خواهید بود. بر این اساس برند گو پرو با 
تکیه بر محتوای کاربرانش به خوبی تصویر یک شرکت ماجراجو و بی نهایت 
قدرتمند را خلق کرده است. نکته جالب در این میان اتکا بر محتوای کاربران 
ب��ه جای همکاری با برندهای بزرگ دنیا در زمینه تبلیغات اس��ت. بر این 
اساس آنها به جای نمونه های معمولی به سراغ هیجان واقعی رفته اند. در این 
میان برخی از ویدئوها متعلق به مدیران بلند پایه آنهاست. بی شک مشاهده 
سقوط آزاد یکی از برترین مدیران برند گو پرو با دوربین مخصوص شرکت 

برای بسیاری از ما جذاب خواهد بود. 
با ای��ن حال ویدئ��وی موردنظ��ر در اینج��ا هیچ ک��دام از المان های 
هیجان انگی��ز ب��الا را ندارد. یک آتش نش��ان به صورت کام��لًا معمولی 
گرب��ه ای را از دل آت��ش بیرون می کش��د. پ��س چرا گو پ��رو به جای 
ویدئوهای هیجان انگیز به س��راغ چنین نمونه ای رفته است؟ پاسخ این 
پرس��ش مهم در دسترسی به طیف وسیع تری از مخاطب ها در خارج از 
عرصه ورزش های س��خت است. به عبارت ساده، گو پرو به دنبال جذب 
نگاه های بیشتری بوده اس��ت. با نمایش صحنه ای عادی، بدون هرگونه 
المان خاص، بس��یاری از افراد به سوی این برند جذب می شوند. در هر 
صورت همه ما از مش��اهده ویدئویی خارج از عرف یک برند تولید کننده 

تجهیزات ورزش های دشوار لذت خواهیم برد. 
نکته مهم این کمپین

هیچ ترسی از جابه جایی مرزهای برندتان در حوزه تبلیغات و بازاریابی 
نداشته باش��ید. به دنبال راهکارهای مناسب برای تغییر تصویر برندتان 
در نگاه مخاطب باشید. با این کار شما به جای یک نمای واحد نماهای 

متفاوتی را به مخاطب تان نمایش خواهید داد. 
ادامه دارد. . .
hubspot :منبع

9 روش برای داشتن تبلیغ دهان به دهان 
برای کسب و کار خودتان  )بخش اول(

تبلیغ دهان به دهان اگر مالک یک کس��ب و کار کوچک باشید، 
از هر چیزی برای ش��ما کارسازتر است، خصوصا در دنیای امروزی 
آنلاین مح��ور م��ا. ام��روزه کامنت و نظ��رات آنلاین برای کس��ب و 
کاری از پزش��کان گرفته تا خدمات نگهداری از حیوانات در فضای 
آنلای��ن وجود دارد و براس��اس تحقیقات مختل��ف تقریبا از هر 10 
مصرف کنن��ده، ۹ نفر پی��ش از هرگونه خرید آنلای��ن نظرات دیگر 
مصرف کنندگان قبلی را مطالعه می کنند تا از قابل اعتماد بودن آن 

تا کسب و کار حدودی مطلع شوند.
خوب، حالا ش��ما چه کار می توانی��د برای دریافت تبلیغ دهان به 
دهان برای توسعه کسب و کار خود بکنید؟ در این مطلب و مطلب 
بعدی قصد دارم 10روش مختلف برای افزایش تبلیغ دهان به دهان 

مثبت برای کسب و کار شما معرفی کنم:
1- ارائه خدمات مشتریان خوب و باکیفیت

م��ن یکی از طرف��داران پر و پا قرص خدمات خ��وب و باکیفیت 
به مش��تریان هس��تم، چرا که ای��ن کار یکی از مع��دود روش های 
موجود و به نسبت ارزان قیمت است که کسب و کارهای کوچک با 
استفاده از آن می توانند با کسب و کارهای بزرگ به رقابت بپردازند، 
خصوصا آن کس��ب وکارهایی که بر س��ر قیمت ه��ای پایین و ارزان 
رقاب��ت می کنند. در فضای مجازی با جس��ت وجوی کوتاه و س��اده 
مقالات و مطالب بسیاری در رابطه با اهمیت و چگونگی استفاده از 
ای��ن فاکتور پیدا می کنید، اما در واقع هیچ راز و رمز خاصی در آن 

رابطه وجود ندارد.
طبق اطلاعات مختلف و تحقیقاتی که در این زمینه انجام ش��ده 
است، بیش از نیمی از مش��تریان ناراضی، درباره عدم رضایت خود 
از خدمات مشتریان با دوس��تان و اقوام خویش صحبت می  کنند و 
حدود ۳۲درصد از این افراد هم ارتباط تجاری خود را به جای دیگر 

برده و با کسب وکار دیگری ادامه می دهند.
به مش��تریان خود نش��ان دهی��د که برای ش��ما ارزش دارند و با 
احترام با آنها برخورد کنید، احترام و علاقه ای که شما انتظار دارید 
ت��ا در صورت قرار گرفتن در جای��گاه آنها، از مخاطب خود دریافت 

کنید.
به ش��کایات مش��تریان گوش کنید، از آنه��ا بیاموزید و به همین 

ترتیب با کارکنان خود برخورد کنید.
هم��واره این روش ها و اصول را در کس��ب وکار خود مد نظر قرار 
دهید، خواه یک کس��ب وکار آنلاین داشته باش��ید یا یک فروشگاه 
خرده فروشی را مدیریت کنید و اطمینان داشته باشید که تبلیغات 

دهان به دهان خودش کار خودش را به  خوبی بلد است.
2- آسان کردن راه های برقراری تماس با شما

روش های ضعیف و بدون کیفیت برای برقراری ارتباط با شما، نه 
تنها موجب دلزده کردن و راندن مش��تریان شما می شود، بلکه آن 
دس��ته از مش��تریان بالقوه دیگر را که از طریق این مشتریان فعلی 
از تجربه بد آنها با ش��ما مطلع ش��ده اند را هم از شما می راند. مثلا 
خط های تلفن یک کسب وکار را تصور کنید که مدام زنگ می خورد 
و کسی پاسخگوی آن نیست، نه یک منشی تلفنی خودکار، نه یک 

پیغام گیر و …، اینها واقعا شخصا حال من را بد می کند.
به همین ترتیب است وب سایت هایی که ساعات دقیق مراجعه به 
آنها یا روش ها و اطلاعات دسترسی ساده و ممکن را برای مخاطبین 
فراه��م نمی کنند یا مثلا کس��ب وکارهای خانگی ک��ه تماس با آنها 
توس��ط فرزندان آنها پاس��خ داده می ش��ود یا در زمان تماس با آنها 

صدای بلند تلویزیون از پشت خط شنیده می شود.
اگر خواهان تبلیغات دهان به دهان مثبت درباره خودتان هستید، 
کسب وکار ش��ما باید در دسترس باشد. ایمیل های دریافتی خود را 
به سرعت جواب دهید و راه های تماس با خودتان را گسترده کنید.

3- داشتن یک تصویر برند خوب و مناسب
برای صاحبان کسب وکارهای کوچک این مسئله به این معناست 
که ش��ما هرگز خارج از دیدرس مخاطبین خود نیس��تید و همواره 
بای��د با م��ردم با احت��رام و خوش��رویی برخورد کنی��د – نه فقط 
مش��تریانی که در برابر ش��ما قرار دارند. از آن دسته افرادی نباشید 
که مثلا در ترافیک با خودرویی که لوگو و نام و ش��ماره کسب وکار 
آنها بر روی آن درج ش��ده، جلوی دیگ��ر خودروها می پیچند و راه 
آنها را س��د می کنند. به یاد داشته باشید که مردم اصولا برای نقل 
خبرهای ب��د و تجربه های بد آمادگی بیش��تری دارند و این خیلی 

خیلی می تواند بر کسب وکار شما اثرگذار باشد.
4- داشتن یک محیط تمیز و مرتب یک باید است، حتی در 

فضای آنلاین
در ش��هرهای مختلف شاید تاکنون بارها و بارها شنیده باشید که 
مثلا فلان رس��توران برای طبخ غذا به جای گوشت گوسفند، گاو یا 

گوساله مثلا گوشت فلان حیوان دیگر استفاده کرده است.
یادم می آید در شهر کوچک خودمان وقتی برای اولین بار چنین 
چی��زی را از یکی از دوس��تان خودم در مورد یکی از رس��توران ها 
ش��نیدم، دیگر از آن به بعد به آن رس��توران مراجعه نکردم، فارغ از 
اینکه این حرف درس��ت باش��د یا خیر. به هر حال این رستوران در 
ذهن من کثیف و آلوده جای افتاده اس��ت. می بینید تبلیغ دهان به 

دهان چقدر موثر است؟
تبلیغ دهان به دهان مثبت هم به همین ترتیب منتش��ر می شود. 
مردم به یکدیگر می گویند که چقدر لباس کارکنان فلان رس��توران 
مناس��ب و مرتب بود. تاکنون توجه کرده اید که آیا فضای انتظار در 

دفتر شما مرتب هست یا خیر؟
ب��رای دریاف��ت تبلی��غ ده��ان ب��ه دهان خ��وب و مثب��ت برای 
کسب وکارخود توجه کنید که چه فاکتورهایی روی تجربه دلنشین 
برای مش��تری ش��ما اثرگذار اس��ت و حتما کنترل کنی��د که تمام 

فاکتورهای شکل دهنده آن تجربه در بهترین حالت خود باشند.
در فضای وب و آنلاین، این به معنای مرتب و مرتبط بودن نتایج 
جس��ت وجو در وب س��ایت شما، مش��خص بودن راه های ارتباطی و 
روش ها و ش��رایط دریافت محصول و یا مس��ترد ش��دن آن توسط 

مشتری و دریافت هزینه آن توسط مشتری می تواند باشد.
ادامه دارد . . .
ibazaryabi: منبع
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اگرچه امروزه ش��بکه های اجتماعی بی ش��ماری را می توان یافت، با این 
حال بیش تر برندها نس��بت به قوانین و قواع��د بازاریابی در آن ها بی اطلاع 
بوده و همین امر باعث می شود تا اقدامات آن ها نتیجه مطلوب را به همراه 
نداشته باشد. در این رابطه باید توجه داشته باشید که نتایج آمارها حاکی از 
آن است که امروزه در میان تمامی راه های تبلیغاتی، افراد بیش ترین وقت 
را صرف ش��بکه های اجتماعی می کنند که این امر شانس دیده شدن شما 
را در آن افزای��ش خواهد داد. به همین خاطر دیگر تفاوتی نمی کند که در 
چه حوزه ای از کسب وکار مشغول به فعالیت  باشید. بدون شک بدون توجه 
و حضور مؤثر در ش��بکه های اجتماعی، شما بازنده میدان خواهید بود. در 
همین راس��تا و در ادامه به بررسی ۸ قانون طلایی بازاریابی در شبکه های 

اجتماعی خواهیم پرداخت. 
1-ارتباط خوبی را برقرار سازید 

در راستای تحت تأثیر قرار دادن مخاطبان خود شما نیازمند برقراری 
ارتب��اط با آن ها خواهید بود. این امر درواقع نکته گمش��ده تبلیغات در 
دنیای امروز محسوب می شود. در این رابطه باور اکثر مدیران این است 
ک��ه تنها کیفیت بالای تبلیغ ضامن موفقیت طرح تبلیغاتی خواهد بود. 
این امر در حالی است که بهترین تبلیغات نیز تنها محرک افراد هستند 
و لازم اس��ت تا به خوبی این اقدام، مدیریت و هدایت شود. در غیر این 
صورت این امر تنها به یک تمایل زودگذر تبدیل خواهد شد. در همین 
راستا گام مهم این است که در تلاش برای ارتباط مستقیم با مشتریان 
خود، باش��ید. برای این امر ش��ما به انواع پل های ارتباطی نیاز خواهید 
داش��ت تا بتوانید مخاطب حداکثری را به خ��ود جذب کنید. به همین 
خاطر یک پیام از جانب مش��تری باید با چندین پیام مناس��ب از جانب 
شما همراه باشد تا مخاطب به اطمینان و اعتماد لازم جهت خرید دست 
پیدا کند. برای این امر توصیه می ش��ود ت��ا در ابتدا به خوبی به نظرات 
و صحبت ه��ای مش��تریان خود گوش کرده و با تحلی��ل اوضاع، بهترین 
پاس��خ ممکن را ارائه دهید. در این رابطه توجه داش��ته باشید که به هر 
میزانی که افراد احترام و صمیمیت بیش تری را از جانب ش��ما دریافت 
کنند، به همان میزان نیز ش��انس تبدیل ش��دن آن ها به مشتریان دائم 
شما افزایش پیدا خواهد کرد. فراموش نکنید که برای ایجاد یک ارتبط 
بلندمدت، لازم اس��ت تا از ارائه اطلاعات غل��ط و فریب مخاطبان خود 
خودداری کرده و همواره صداقت کافی را با آن ها داشته باشید. در آخر 
ذکر این نکته ضروری است که بازاریابی در شبکه های اجتماعی به علت 
ای��ن امر که افراد نمی توانند خود محصول را مش��اهده و امتحان کنند، 
باید با اقدامات بیش تری از جانب شما برای جلب اطمینان، همراه باشد. 

2-اطلاعات خود را با مخاطبان به اشتراک بگذارید 
ای��ن امر که بتوانی��د محتوایی را ایجاد و آن را با جامعه هدف خود به 

اش��تراک بگذارید، نه تنها بیانگر سطح توانایی و قابلیت های شما خواهد 
بود بلکه باعث می ش��ود تا افراد بتوانند پاسخ تمامی سؤالات خود را نزد 
ش��ما بیابند. در این رابطه این امر که فعالیت های ش��ما در ش��بکه های 
اجتماع��ی از حالت صرفا تبلیغاتی خارج و به طرف تولید محتوا س��وق 
داده ش��ود، بدون شک شانس موفقیت و اس��تقبال از برند شما افزایش 
پیدا خواهد کرد. با این حال توجه داش��ته باشید که کیفیت کار در این 
رابطه نیز کاملًا تعیین کننده بوده و لازم است تا به عناصر زیبایی، تنوع 
و سهولت کار نیز توجه داشته باشید. برای این امر توصیه می شود تا در 
ابتدا به تفاوت و امکانات هر یک از ش��بکه های اجتماعی توجه داشته و 
فعالی��ت خود را با توجه به توانایی و محدودیت های آن ها، تنظیم کنید. 
در نهایت فراموش نکنید که فعالیت تنها در یک یا چند ش��بکه، نتیجه 
حداکثری را به همراه نخواهد داش��ت. به همی��ن خاطر خود را در این 

رابطه به سطحی محدود نکنید. 
3-نتایج را مورد ارزیابی قرار دهید 

شما نیاز دارید تا همواره نسبت به اوضاع به درک مناسبی دست پیدا 
کرده و اطلاعات جامعی را در اختیار داشته باشید. برای این امر توصیه 
می ش��ود تا بلافاصله پس از اتمام یک کمپین و یا پروژه تبلیغاتی، اقدام 
جدیدی را صورت نداده و نتایج گذش��ته را مورد بررس��ی و تحلیل قرار 
دهید. این امر باعث می ش��ود تا شما به درک بهتری از اقدامات صورت 
گرفته دست پیدا کرده و در تصمیمات آتی خود به شکلی هوشمندانه تر 
عمل کنید. در این رابطه تنها نتایج را مورد ارزیابی قرار نداده و تمامی 
موارد مهم را مورد بررس��ی و ارزیابی مج��دد قرار دهید. در نهایت لازم 
اس��ت تا اقدامات مشابه سایر برندها را نیز مورد توجه قرار داده و با این 

اقدام در تلاش برای بهبود ضعف های خود باشید. 
4-سازنده باشید 

توجه کنید که در شبکه های اجتماعی شما بیش تر با حس بینایی افراد 
درگیر هستید. به همین خاطر لازم است تا زیبایی بصری مناسبی را شکل 
دهید. با این حال این امر تنها در رابطه با جنبه های زیبایی ش��ناختی کار 
نب��وده و نتایج تحقیقات در این رابطه حاکی از آن اس��ت که حتی اضافه 
کردن یک عکس به متن باعث می شود تا 6۵درصد به یادآوری آن توسط 
افراد کمک کند. به همین خاطر لازم است تا از ارائه نوآوری در این رابطه 
واهمه ای نداشته و به دنبال روش های جدیدی برای تحت تأثیر قرار دادن 
مخاطب خود باش��ید. در نهایت این امر که هر اقدام خود را قبل از مرحله 
اجرایی کردن، مورد آزمایش قرار دهید، ریس��ک کار را به ش��دت کاهش 
خواهد داد. فراموش نکنید که ارزش یک کار جدید از بهترین کپی برداری ها 
نی��ز بالاتر خواهد بود. به همین خاطر توصیه می ش��ود ت��ا در تلاش برای 

ساختن تمامی موارد به کار رفته در مطالب خود، باشید. 
5-ارتباط لازم میان اقدامات خود ایجاد کنید

به عقیده مارک تواین )نویس��نده مشهور آمریکایی(، نوشته های افراد 
باید ارتباط و انسجام کافی را با یکدیگر داشته باشند تا مخاطب بتواند با 

آن ها ارتباط کافی را برقرار سازد. درواقع در رابطه با تمامی نویسندگان 
ش��ما با س��بک های خاصی مواجه هس��تید که کار هر یک را از دیگری 
متمایز می سازد. در رابطه با فعالیت های بازاریابی خود نیز باید در تلاش 
باشید تا به الگویی مشخص دست پیدا کنید. درواقع این امر که تمامی 
اقدامات ش��ما کاملًا متفاوت و بدون ارتباط با موارد گذش��ته باشد، در 
نهایت باعث گیج ش��دن مخاطب خواهد شد. به همین خاطر لازم است 
ت��ا ضمن ایجاد تنوع، به همس��و بودن تبلیغات خود نیز توجه داش��ته 
باش��ید. فراموش نکنید این امر که صفحه شما در هر یک از شبکه های 
اجتماعی کاملًا مش��ابه صفحات دیگر باشد، تأثیر اولیه به وجود نخواهد 

آمد. 
6-پاسخگوی سؤالات باشید

هم��واره این احتم��ال وجود دارد ک��ه پس از مطالعه مطالب ش��ما، 
همچنان س��ؤالاتی در ذهن افراد وجود داش��ته باش��د. به همین خاطر 
لازم اس��ت تا تیم پشتیبانی مناسبی وجود داش��ته باشد تا بتوانید این 
نیاز را به خوبی برطرف کنید. در این رابطه ایجاد امکان ارس��ال نظر و 
صحبت پیرامون هر موضوع، تنها زمانی برای ش��ما مفید خواهد بود که 
با مدیریت و پاس��خگویی مناسب شما همراه باشد. درواقع این احتمال 
وجود دارد که افرادی از برندهای رقیب اقدام به خرابکاری و درج اخبار 
دروغ نمایند، به همین خاطر لازم اس��ت ت��ا در تمامی بخش ها نظارت 
کافی را داش��ته باش��ید. در آخر فراموش نکنید که ارتباط ش��ما صرفاً 
نباید در ش��بکه اجتماعی خلاصه ش��ود. برای مثال در صورت نیاز شما 
می توانید سمینارها و یا بازدید از فضای کارخانه را نیز ترتیب دهید و از 

شبکه های اجتماعی برای اطلاع رسانی استفاده کنید. 
7-بازتاب های هر اقدام خود را مورد بررسی قرار دهید 

ش��ما باید بدانید که چه میزان از نظرات مثبت و چه درصدی منفی 
بوده اس��ت. تحت این ش��رایط ش��ما قادر خواهید بود تا برای کار خود 
امتیازی را مش��خص کنید. با این حال این ام��ر پایان کار نبوده و لازم 
اس��ت تا نظرات را مورد بررس��ی قرار داده و ریشه یابی کنید. در نهایت 
فرام��وش نکنید ک��ه در صورت عدم پیش��رفت و بهبود ضعف ها ش��ما 

محکوم به شکست خواهید بود. 
8-از نظرسنجی استفاده کنید 

ش��ما می توانید تردیدهای خود را با مخاطبان به اش��تراک گذاشته و 
نظرات آن ها را جویا شوید. فراموش نکنید که تمامی اقدامات شما برای 
تح��ت تأثیر قرار دادن آن ها اس��ت. به همین خاطر اس��تفاده از نظرات 
آن ها نمی تواند برای ش��ما ضرری را به همراه داش��ته باش��د. در نهایت 
فراموش نکنید که بهتر اس��ت تا با س��ایر برندهای مرتبط با حوزه خود 
ارتب��اط برقرار کرده و از یکدیگر حمایت کنید. همچنین زمان ارس��ال 
مطالب نیز از دیگر معیارهای مهم محس��وب می ش��ود که در هر یک از 

شبکه های اجتماعی متفاوت است. 
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88-اطلاعات خود را به فروش برسانید
بدون شک در صورت در اختیار داشتن یک پایگاه داده مناسب، 
شما از اطلاعات بی شماری برخوردار خواهید بود که برخی از آن ها 
در طول زمان ارزشش را از دست خواهند داد. با این حال این امر 
که یک داده دیگر برای ش��ما کارایی نداش��ته باش��د، به این معنا 
نیس��ت که س��ایرین به آن نیاز پیدا نکنند. به همین خاطر توصیه 

می شود تا از آن برای کسب سود استفاده کنید.
89-در خبرنامه های اینترنتی دیگران تبلیغ کنید 

این امر که خود از یک خبرنامه بهره مند باش��ید، به معنای عدم 
نیاز به تبلیغ نیس��ت. به همین خاطر توصیه می ش��ود تا از س��ایر 

برندها در این زمینه استفاده کنید.
90-ملاقات های خود را سازماندهی کنید 

گفت وگوه��ای دونفره را به آخرین راه��کار موجود تبدیل کنید. 
بدون ش��ک این امر برای ش��ما زمانبر خواهد بود. به همین خاطر 

بهتر است تا به دنبال روش های دیگری برای این کار باشید. 
91-تصاویر و ویدئوهای مشتریان خود را منتشر کنید

این امر که سایرین مشتریان شما را در حین خرید ببینند، خود 
از جمله مواردی است که باعث خواهد شد تا اعتماد آن ها افزایش 
یابد. در این رابطه بهتر اس��ت تا در تلاش برای جذب افراد مشهور 
نیز باشید. در رابطه با فیلم ها حتما به دنبال صحنه هایی باشید که 

بیانگر رضایت مندی آن ها است.
92-معاملات آنلاین یا برخط را جدی بگیرید 

ای��ن امر یک تحول بزرگ را در عرصه خرید و فروش س��هام در 
بازار اوراق بهادار ایجاد کرده اس��ت و  دسترس��ی آسان و همگانی 
س��رمایه گذاران را ب��ه ارمغان آورده که مقدمات رش��د این بازار را 
فراهم کرده اس��ت. به این وس��یله افراد می توانند خرد سهام خود 
را به ص��ورت کاملا اینترنت��ی انجام دهند. به همی��ن خاطر لازم 
اس��ت تا نس��بت به این روش نیز آگاهی داشته و از مزیت های آن 

استفاده کنید.
93-به عنوان مدیر شرکت ویدئوهایی را از خود منتشر 

کنید
هم��واره این امر که خود مدیران حاضر به پاس��خگویی و ارتباط 
مستقیم باش��ند، خود از اهمیت بسیاری برای مشتریان برخوردار 
خواهد بود. به همین خاطر توصیه می ش��ود ت��ا طبق برنامه ریزی 

دقیق زمانی، ویدئوهایی را از خود در سایت رسمی منتشر کنید.
94-در شبکه های اجتماعی برای خود لیستی را تهیه 

کنید 
اگرچ��ه بس��یاری از برندها تمرکز خود را ب��ر روی جذب فالوور 
قرار می دهند، با این حال توجه داش��ته باشید که شما نیز در این 
ش��بکه نیازمند دنبال کردن صفحاتی خواهید بود. به همین خاطر 
در این رابطه وسواس��ی را به خرج نداده و هر پیج مرتبط با حرفه 
خود را دنبال کنید. این امر در نهایت س��ایرین را نیز از وجود شما 
آگاه خواهد ساخت که خود می تواند زمینه همکاری را ایجاد کند.

95-ارتباطات خود را رها نسازید 
ممکن اس��ت هزین��ه و زمان زیادی را صرف برق��راری ارتباط با 
افرادی کرده باشید. این امر در صورتی که با پیگیری همراه نباشد، 
باعث خواهد ش��د تا خیلی زود از یاد آن ها خارج شوید. به همین 
خاط��ر همواره لازم اس��ت تا به بهانه های مختل��ف یادآور و پیگیر 

روابط خود باشید. 
96-حوزه فعالیت های خود را محدود کنید 

انج��ام چنین کار به طور همزمان ممکن اس��ت از میزان تمرکز 
شما کاس��ته و در درازمدت ش��رکت را در جایگاه بدی قرار دهد. 
بدون ش��ک این امر ک��ه در یک حوزه به یک ابر ش��رکت تبدیل 
ش��وید، به مراتب بهتر از آن اس��ت که در چندین حوزه به عنوان 
شرکتی معمولی باش��ید. به همین خاطر همواره باید فعالیت های 

خود را در سطحی محدود و مناسب نگه دارید.
97-برندسازی خوبی را داشته باشید

نام تجاری خود را بارها مورد ارزیابی قرار داده و نس��بت به این 
امر که قدرت کافی را برای انتقال درس��ت مفاهیم مورد نظر شما 
دارد، اطمینان کافی را به دست آورید. در صورتی که در این رابطه 
با تردیدهایی مواجه هس��تید، توصیه می شود تا جسور باشید و تا 

زمان کسب اطمینان، اقدام به رسمی کردن آن نکنید.
98-فراموش نکنید که تمامی اعضای تیم، سفیران شرکت 

محسوب می شوند
درواقع با ایجاد یک برند ش��ما دیگر تنها به خود تعلق نداش��ته 
و در هر لحظه ای نماینده ش��رکت خود خواهید بود. در این رابطه 
لازم اس��ت تا همواره نوعی رفتار کنید که ارزش های تعیین ش��ده 

حفظ شود.
99-نتایج نظرسنجی ها را مورد بررسی قرار دهید 

در ابتدا لازم اس��ت تا یک سیس��تم درس��ت نظرسنجی را برای 
خود ایجاد کنید. با این حال تنها پرداختن و پاسخدهی به تمامی 
م��وارد مطرح ش��ده، پایان کار نبوده و لازم اس��ت ت��ا طبقه بندی 
درستی را نیز صورت دهید. برای مثال باید بدانید که چه میزان از 
نظرات مثبت و چه مقدار منفی بوده است. این امر جایگاه و میزان 

موفقیت اقدامات شما را مشخص خواهد کرد. 
100-راه های مختلفی را برای گوش دادن به صدای مشتری 

ایجاد کنید 
همه چیز ش��ما وابسته به وضعیت مش��تریان خواهد داشت. به 
همی��ن خاطر ضروری اس��ت تا توج��ه ویژه ای را به آن ها داش��ته 
باش��ید. بدون ش��ک افراد تمایل دارند ت��ا صحبت هایی را مطرح 
کنند که عدم وجود بسترهای مناسب، بدون شک آن ها را ناراحت 
خواه��د کرد. برخی از ش��رکت ها در این رابطه عم��لا راه را برای 
مش��تری بسته و سیستم های پیچیده ای را برای این منظور تعیین 
می کنن��د، که ش��ما باید کام��لا عکس آن عمل ک��رده و به دنبال 

آسان ترین راهکارها باشید. 
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استخدام فردی از صنعتی نامرتبط با صنعت 
خودمان چه مزایایی دارد؟ 

به کارگی��ری اف��رادی از بیرون از صنعت خودت��ان ارزش هایی به 
همراه دارد که ممکن است در حوزه خودتان هرگز به آنها نرسید. 

بسیاری از کارفرمایان گمان می کنند باید داوطلبانی را استخدام کنند 
که صنعت شرکت ش��ان را مانند کف دست ش��ان بشناسند، اما استخدام 
افرادی از بخش های صنعتی دیگ��ر می تواند ارزش های منحصربه فردی 
پی��ش روی ت��ان بگذارد که ممکن اس��ت با اس��تخدام از بخش صنعتی 
فعلی ت��ان از دست ش��ان بدهید. در یک کلام باید گفت، تنوع س��وابق و 
دیدگاه ها کلید رس��یدن به خلاقیت است. اگر در فکر استخدام فردی از 

حوزه متفاوتی هستید، نکات زیر را در نظر داشته باشید. 
1- یک کارشناس محصول استخدام کنید

داوطل��ب در صنع��ت دیگ��ری کار می کن��د و در حال حاض��ر در بخش 
دریافتی )مش��تری( محصول شرکت استخدام کننده یا محصولات مشابهی 
از ش��رکت های دیگر مشغول است. با اینکه این داوطلب در صنعت خدمات 
دارای تجربه است و شرح موقعیت شغلی ایده آل شرکت استخدام کننده به 
دنبال کس��ی است که تجربه تولید داشته باشد، با این حال شرکت پذیرای 
افرادی با سوابق متفاوت نیز هست.  چنین داوطلبی احتمالاً نه تنها پیرامون 
نقاط ضعف و قدرت محصولات شرکت بلکه در مورد محصولات شرکت های 
رقیب نیز دیدگاه های منحصربه فردی ارائه می دهد. از این رو، هوش رقابتی ای 

در اختیارتان می گذارند که یافتنش در هر جای دیگری مشکل است. 
2- یک مشاور فروش استخدام کنید

چنین داوطلبی در یک استارتاپ صنعتی نامرتبط کار کرده است، جایی 
که در آن هر کاری، از جارو کردن زمین و مدیریت میز پذیرش گرفته تا 
آموزش، رتق و فتق مکالمات فروش و . . . را تجربه کرده اس��ت. با اینکه 
ممکن است عنوان رس��می آنها چیزی مثل مدیر میز پذیرش باشد، اما 
ممکن است حین تصدی بر این شغل ایده و خدماتی را به فروش برساند.

کنار گذاش��تن آنها صرفاً به دلیل نداشتن اعتبار یا تجربه کاری خاص 
را ندارند می تواند اش��تباه بزرگی باش��د. توانایی آنها در سرپا نگه داشتن 
یک استارتاپ و همین طور تأثیری که می توانند بر موفقیت عملکردی و 
عملیاتی در یک ساختار معیوب بگذارند را در نظر بگیرید که می تواند از 

طریق موتورهای فروش شرکت استخدام کننده ایجاد درآمد کند. 
3- کسی را استخدام کنید که راه را برای مجاری درآمدی تازه 

باز کند
داوطلب تا به حال چیزهایی فروخته است که با چیزهایی که سازمان 
استخدام کننده در حال فروش آن هاست فرق دارد. با این  حال، داوطلب از 
تجربه ای در ایجاد مجاری خاص فروش ضمانت نامه )مثلًا مالی( برخوردار 

است که می تواند آن را به خوبی به شرکت استخدام کننده منتقل کند. 
این داوطلب، در هر یک از ش��رکت هایی که کار کرده اس��ت، بیشتر با 
تکیه بر همین ذکاوت اقتصادی منحصربه فرد، سوابق مداومی در افزایش 
فروش و رس��یدن به اهدافی فراتر از حد مقرر از خود به جای گذاش��ته 
اس��ت. اگر مدیر اس��تخدام کننده و این دواطلب بتوانند به توافقی منوط 
بر آوردن همان تخصص به بازار کالای جدید برسند، چنین توافقی قطعاً 

برد-برد خواهد بود. 
4- یک ایده پرداز استخدام کنید

داوطلب، فناوری را می شناس��د، بارها دس��ت به نوآوری زده اس��ت و 
تخصص فنی خود را در فضاهای تازه و متغیر محیط های فوق رقابتی به کار 
گرفته است. در برخی موارد، ایده های خلاقانه مانند تیری در تاریکی بوده  
و ناموفق مانده اند، اما در اغلب موارد، ایده های شان تبدیل به موفقیت های 
چشمگیر درآمدزا- سودآوری شده است که در نهایت هم جیب مالکان را 
پر کرده و هم به امنیت حقوق و حفظ و ابقای طولانی مدت اعضای تیم 
بدل ش��ده است. برای شرکت های استخدام کننده  ای که نوآوری کمتری 
داشته اند و اکنون خود را در محیطی یافته اند که روز به روز رقابت در آن 
بیشتر می شود، استخدام یک داوطلب نوآور و خلاق بهترین راه حل است. 

5- یک رهبر تغییرات استخدام کنید
رهبران الهام بخش نه تنها می دانند چگونه بر اعتبار خود سرمایه گذاری 
کنند، افراد معتمدی هم هس��تند و می توانند مردم را برای تغییر با خود 
همراه کنند. این واقعیت که آنها صنعت نامرتبطی آمده اند مزیت آشکاری 
برای موفقیت آن هاس��ت، چرا که به این ترتیب در دام سیاست های این 
صنعت که در اصل به اعضای اصلی تیم رهبری مربوط هس��تند گرفتار 

نمی شود. 
6- رهبری استخدام کنید که از بینش های اصلی مشتری 

برخوردار باشد
نقش س��ابق داوطلب در رهبری تولید و همکاری با مدیران اجرایی و 
تصمیم گیرندگان در سازمان های بانکی تراز اول می تواند در یک شرکت 
مشاوره که تنها مشتریانش مؤسسات مالی هستند یاری دهنده باشد. این 
حقیقت که داوطلب بانکداران و نیازهای اصلی ش��ان را می فهمد نکته ای 

ابزاری در بستن حساب های کلان بانکی و رشد درآمدها است. 
7- یک کارچاق کن استخدام کنید

این داوطلب می داند چطور مس��ائل مرب��وط به فرآیندهای عملیاتی و 
ف��روش، ضعف عملکرد فناوری، نقایص امنیت��ی، عدم موفقیت خدمات 
مش��تری، فرس��ودگی منابع انس��انی و . . . را عیب یابی و اصلاح کند. او 
با توانمندی مانند فرش��ته نجات از راه می رس��د و مسائل مربوط به افراد 
و فرآیندها را ارزیابی کرده، نقاط قوت را متذکر می ش��ود و پیشنهاداتی 
را ارائه می دهد و به اجرا در می آورد.  این داوطلبان کارچاق کن هس��تند، 
کاری که به نظر نمی رسد ارتباطی با صنعت داشته باشد. در حقیقت، تنوع 
صنایع و بخش هایی که در آنها کار کرده اند برای شان یک نوع مزیت است، 
چرا که قبلًا در جای دیگری کاری را انجام داده اند و حالا می توانند برای 

حل و فصل طیف گسترده ای از مشکلات دوباره تکرارش کنند. 
8- کسی را استخدام کنید که در سازمان راکد و بی رونق تان روح 

زندگی بدمد
تا به حال برای تان پیش آمده که آنقدر به یک مس��ئله نگاه کنید که 
راه حل س��اده آن از چشم تان پنهان بماند؟ همین حالت برای کسانی که 
سال هاست بی وقفه خود را در یک صنعت غرق کرده اند نیز پیش می آید و 
ممکن است کم کم نتوانند از کار خود چشم اندازی داشته باشند. گزینش 
داوطلبی که ش��وق یادگیری یک صنع��ت، محصول، خدمت و/یا فرآیند 
جدیدی را داشته باشد، می تواند از مسائل نگاهی نو ارائه دهد و به سازمان 
جانی دوباره ببخش��د. این کار می تواند منجر به فرآیندهای روان تر، رشد 
سهام بازار، نوآوری در محصولات، بالا رفتن درآمد و سود و بسیاری منافع 

دیگر بینجامد. 
fastcompany :منبع
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امروزه افراد میانس��ال تقریباً صحنه را به نسل جدید )نسل Z( واگذار 
کرده اند. منظور از نس��ل Z در اینجا افراد متولد بین س��ال های 1۹۹۵ 
تا ۲01۲ اس��ت. براساس آمارهای رسمی این نسل یک چهارم جمعیت 
ایالات متحده را تش��کیل می دهد. به عب��ارت دیگر، اکنون ۷۳ میلیون 
نفر از جمعیت آمریکا را نس��ل Z شکل داده است. تا سال ۲0۲0 )فقط 
نزدیک به یک سال تا این زمان فرصت باقی است( سهم افراد متولد بازه 
زمانی مذکور از جمعیت خریدارهای آمریکا به 40درصد خواهد رس��ید. 
بر این اس��اس در سال ۲0۲0 تقریباً نیمی از فروش محصولات با هدف 
نس��ل جدید ص��ورت می گیرد. به عنوان یک برند م��ا باید آمادگی لازم 
برای جلب نظر این طیف وس��یع از مش��تریان را داشته باشیم. پرسش 
اصلی در اینجا مش��خص اس��ت: آیا برند ما آمادگی لازم برای بازاریابی 

نسل Z را دارد؟ 
در این مقاله به طور اختصاصی به بررس��ی نکات مهم مربوط به نسل 
ج��وان آمریکا پرداخته ای��م. هدف اصلی ارائه اطلاع��ات مورد نیاز برای 
تعامل مناس��ب با نسل جوان بوده اس��ت. اجازه دهید به سراغ هر کدام 

از این ایده ها برویم. 
1. نسل جوان به سادگی از طیف همسالان تأثیر می پذیرد

آنچه باید بدانیم: نسل جوان برخلاف دیگر افراد روزانه نزدیک به 100 
بار شبکه های اجتماعی را چک می کنند. براساس آمارهای رسمی نسل 
Z به منظور تعامل با دیگران در ۸0درصد مواقع به جای ش��ماره از نام 
کاربری در شبکه های اجتماعی استفاده می کنند. این بدان معناست که 
برای افراد جوان شبکه های اجتماعی کاربردی بیشتر از سیم  کارت های 
معمول��ی دارد. نکته جال��ب دیگر در خصوص این نس��ل تمرکز آنها بر 
روی اظهار نظر دوس��تان و همسالان شان است. به این ترتیب ایده های 
تبلیغاتی سلبریتی محور در آینده ای نزدیک دیگر کاربردی نخواهد بود. 
به عبارت ساده، برای نسل جدید شبکه های اجتماعی فضایی برای بیان 
هویت جانبی نیس��ت. آنها از این فضا برای بیان احساس��ات واقعی خود 
اس��تفاده می کنند. اگر در زمان ما افراد تمایل به استفاده از اکانت های 
بی نام و نش��ان داشتند، اکنون اغلب افراد نسل Z به طور رسمی و کاملًا 

آشکار در شبکه های اجتماعی حضور دارند. 
مفهوم »کارش��ناس« برای نسل جوان با س��ایر افراد تفاوت آشکاری 
دارد. بر این اس��اس کارش��ناس به طور معمول فردی خب��ره در زمینه 
یک کس��ب وکار است. با این حال برای نسل Z کارشناس دقیقا معادل 
گروه همس��الان است. به این ترتیب یک جوان بیش از توصیه های فنی 
فردی ماهر در کسب وکار به نظرات دوستان هم سن و سال خود توجه 

می کند. 
آنچه باید انجام دهیم: فرقی ندارد که چه برای فروش داریم، اگر قصد 
جلب نظر نسل جوان را داشته باشیم، باید به فکر فعالیت در شبکه های 

اجتماعی بیفتیم. به طور کلی اینس��تاگرام، اس��نپ چ��ت، فیس بوک و 
توییتر از مهم ترین پلتفرم های مدنظر نس��ل Z اس��ت. رمز موفقیت در 
ش��بکه های اجتماعی آگاهی از تفاوت حال و هوای هر کدام از آنهاست. 
ب��ه این ترتیب ب��ه اش��تراک گذاری مطالبی یگانه در تم��ام اکانت های 
ش��رکت در شبکه های اجتماعی به هیچ وجه توصیه نمی شود. در اینجا 
توصیه من طراحی مطلبی ویژه برای هر شبکه اجتماعی با توجه به حال 

و هوای ویژه آن است. 
2. نسل جوان از نظر اجتماعی هوشیار است

آنچه باید بدانیم: برخلاف بس��یاری از افراد، نس��ل Z هراسی از خرج 
پول برای حمایت از کس��ب وکار مورد علاقه اش ندارد. براساس آمارهای 
س��ایت All Business بی��ش از نیمی از جوانان آمریکایی نس��بت به 
برندهای مورد علاقه شان اطلاعات کاملًا دقیق دارند. به این ترتیب تمام 
اقدامات ما به عنوان برندهای مورد علاقه تعدادی از جوانان زیر ذره بین 
است. توجه به شیوه فعالیت در چنین فضایی از نکات ضروری به حساب 
می آید. همچنین باید توجه داش��ت که نس��ل Z پی��ش از خرید تمام 
اطلاعات آنلاین در مورد برند مورد نظر را پیدا می کند. اگر کس��ب وکار 
ما فعالیت اندکی در ش��بکه های اجتماعی داشته باشد، شانس مان برای 

جلب نظر مخاطب نسل جدید به شدت کاهش خواهد یافت. 
آنچ��ه بای��د انجام دهیم: توجه به ش��بکه های اجتماع��ی مورد علاقه 
نس��ل جوان از جمله مهم ترین کارها در اینجاس��ت. ب��ه علاوه فعالیت 
در زمین��ه خیری��ه نیز تأثی��ر مثبتی ب��ر روی این نس��ل از مخاطب ها 
خواه��د داش��ت. با این حال توج��ه کنید که ماهیت ام��ور خیریه برای 
نس��ل جوان در عین ثبات همراه با تغییراتی محس��وس اس��ت. به این 
ترتی��ب اغلب جوانان تمایل به همکاری با امور خیریه برندها به صورت 
آنلاین دارند. در نهایت نیز برند ما باید همیش��ه در قبال فعالیت آنلاین 
خود مسئولیت پذیر باش��د. به هر حال نسلی که ساعت های متمادی را 
در اینترن��ت صرف می کند، انتظار دریافت پاس��خ های س��ریع در مورد 

پرسش ها و مسئله های خود را نیز دارد. 
3. نسل جوان نسبت به هزینه بسیار حساس است

آنچه باید بدانیم: تقریباً س��ه چهارم نس��ل Z ب��ه اهمیت درجه اول 
هزین��ه در فرآیند تصمیم گی��ری برای خرید اش��اره کرده اند. برای این 
اهمی��ت دلایل مختلفی وجود دارد. نخس��ت اینکه ش��ما به عنوان یک 
جوان به تازگی ش��روع به زندگی مس��تقل کرده اید. در چنین شرایطی 
کاه��ش هزینه ها ب��رای ما اولویت نخس��ت خواهد ب��ود. در هر صورت 
ی��ک ج��وان با کاری پاره وق��ت هرگز توان مالی پدر خ��ود را ندارد. به 
همی��ن خاطر نی��ز در زمینه صرف پول خود نهایت دقت و وس��واس را 
ب��ه خرج خواهد داد. همچنین باید توجه داش��ت که اغلب افراد نس��ل 
جوان دانشجو یا دانش آموز هستند. به طور معمول در دوران دانشجویی 
هم��ه ما بدهی های زیادی داریم. از ش��هریه گرفت��ه تا هزینه خوراک و 
تهیه لباس، همگی بر روی ش��انه های ما سنگینی خواهد کرد. به عنوان 
دلیل سوم، مشاهده بیکاری مقطعی والدین از سوی بسیاری از جوان ها 

آنها را به فکر دوران بیکاری و محدودیت ش��دید مالی انداخته است. به 
همین خاطر آنها همیشه در انتخاب محصولات مورد نظرشان قیمت را 

در درجه نخست اهمیت قرار می دهند. 
آنچ��ه باید انجام دهیم: قبول کنید که مش��تریان نس��ل Z ش��ما به 
دنبال س��طح قیمت های پایین تری هس��تند. در غیر این صورت باید به 
گونه ای بس��یار تأثیرگ��ذار مزیت های محصول گران خ��ود را برای آنها 
توضیح دهیم. آیا محصول شما کاملًا خاص است؟ آن را از نظر اخلاقی 
با همکاری مؤسس��ه های خیریه تولید می کنید؟ ی��ا اینکه محصول تان 
آخرین دس��تاورد تکنولوژی است؟ در هر صورت یک ویژگی جالب باید 
قیم��ت بالای ما را توجی��ه کند، در غیر این صورت امیدی به جلب نظر 

افراد جوان نخواهد بود. 
نکته جالب در خصوص نسل جوان تأثیرپذیری بالای آنها در مواجهه 
با محصولات لوکس اس��ت. ب��ه این ترتیب ع��ادت صرفه جویی آنها در 
مواجهه با محصولاتی نظیر گوشی های آیفون کاملًا از بین می رود. دلیل 
این امر نیز کاملًا روش��ن است: گوش��ی های آیفون کیفیت بسیار بالا و 
خاصی را به مخاطب پیشنهاد می دهد. دست کشیدن از چنین کیفیت 

و تجربه خاصی برای اغلب افراد امکان پذیر نیست. 
4.  نسل Z می خواهد بخشی از کمپین بازاریابی شما باشد

آنچه باید بدانیم: مش��تریان نس��ل جوان به هنگام خرید به محتوای 
تولیدی و بازنشری هم س��ن های خود توجه می کنند. با این حال توجه 
به نظر هم س��ن و س��ال ها به معنای عدم تجزیه و تحلیل فردی نیست. 
بر این اس��اس نس��ل جوان به صورت فردی نیز محصولات مختلف را از 

جهات گوناگون مورد بررسی قرار می دهد. 
آنچ��ه باید انج��ام دهی��م: بهتری��ن راهکار ب��رای توس��عه برندمان 
فراهم سازی بسترهای مناسب جهت به اشتراک گذاری نظرات مشتریان 
نس��ل جدید اس��ت. وقتی صحبت از تعامل و به اشتراک گذاری نظرات 
می شود، هیچ فضایی بهتر از ش��بکه های اجتماعی نخواهد بود. یکی از 
راهکاره��ای جالب برای تعامل با نس��ل جوان در ش��بکه های اجتماعی 
درخواس��ت عکس و فیلم مرتبط با کس��ب وکارمان است. به این ترتیب 
در کمپین مان از محتوای ارس��الی کاربران اس��تفاده خواهیم کرد. این 
کار تأثیر روانی بس��یار عمیقی بر روی نظر و انتخاب بعدی افراد خواهد 
داش��ت. توجه داشته باش��ید که به میزان افزایش همکاری شما با نسل 
جوان در راستای ساخت کمپین تان میزان مشارکت و علاقه آنها به برند 
شما نیز افزایش خواهد یافت، بنابراین شاید دوران کمپین های حاضر و 

آماده به پایان رسیده باشد. 
ش��اید نسل Z بسیار جوان باش��د. با این حال آنها 44میلیارد دلار از 
هزینه ه��ای بازار را در دس��ت دارند. این رقم فقط در آمریکا محاس��به 
ش��ده اس��ت. با نگاهی س��طحی متوجه اهمیت این نس��ل در معادلات 
تجاری خواهیم شد، بنابراین هیچ راهی به جز جلب نظر آنها برای بقای 

برندمان وجود ندارد. 
allbusiness :منبع
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استارتاپ های ایرانی در چند س��ال اخیر، پیشرفت های قابل توجهی 
داشته اند، اما آیا این بازیگران جوان، توانایی و تمایل رقابت با غول های 

جهانی را دارند؟
اکوسیس��تم اس��تارتاپی ایران در س��ال های اخیر و با پیش��رفت های 
صورت گرفته در زمینه های زیرساخت، دانش فنی و تجربه  کسب وکاری، 
رون��د رو ب��ه رش��دی را از خ��ود نش��ان داده اس��ت. اگرچ��ه برخی از 
کارشناس��ان، نگرانی هایی در مورد حباب امیدواری به این ش��رکت ها و 
همچنین مشکلات درآمدی و جذب سرمایه  آنها در دوران تحریم دارند، 
این بازیگران جوان )که برخی از آنها به س��ن بلوغ نزدیک می ش��وند(، 
با قدرت به کار خود ادامه  می دهند. ش��اید امید به آینده و تلاش برای 
بهبود فضای کس��ب وکار توسط نیروهای داخلی، موتور محرکه ای باشد 
که در دوران بحران اقتصادی نیز هنوز این شرکت های نوپا را به حرکت 

روبه جلو تشویق می کند.
به هرحال با تمام چالش های موجود بر س��ر راه اس��تارتاپ ها، تعدادی 
از این ش��رکت های نوپا توانسته اند در بازار داخلی رشد مناسبی از خود 
نش��ان دهند. آنها در بخش های جذب سرمایه، جذب مشتری و تربیت 
نیروی انس��انی به موفقیت های زیادی دست یافته اند. پیشرفت های این 
کسب وکارها در برخی اوقات به حدی بوده که سودای حضور در بازارهای 
جهانی و رقابت با غول های صنعت را در ذهن آنها انداخته است. در این 
میان، بررسی توانایی این ش��رکت ها برای رقابت با شرکت های کوچک 
و بزرگ خارجی، خالی از لطف نیست. رقابتی که می تواند در دو جبهه 
صورت بگیرد. یکی از این جبهه ها، ورود به بازارهای جدید جهانی است 
و دیگ��ری، حفظ بازار ایران، در صورت ورود اس��تارتاپ های خارجی به 

کشور خواهد بود.
نکته قابل توجه این اس��ت که قطعا استارتاپ های ایرانی و هر شرکت 
نوپای فعال در کشورهای در حال توسعه، برای رقابت با غول های فناوری 
نیاز به منابعی چندین برابر منابع کنونی دارند. در نتیجه، مقایس��ه  این 
ش��رکت ها برای رقابت با ش��رکت های به بلوغ  رسیده  جهانی در مقیاس 
جهانی، کاری بیهوده اس��ت. به عنوان مثال قطعا سرویس های اشتراک 
ویدئوی ایرانی، توانایی رقابت در سطح جهانی با یوتیوب را ندارند. ما در 
این مقاله  زومیت، قصد داریم تحلیلی کلی از وضعیت شرکت های بزرگ 
جهانی و پتانس��یل ورود ایرانی ها به بازار آن شرکت ها داشته باشیم. در 
مق��الات بع��دی، فرصت ها و چالش های این رقاب��ت احتمالی را از زبان 

مدیران و سخنگویان استارتاپ های ایرانی بررسی می کنیم.
زمینه های رقابت

ب��ا نگاه��ی کلی به اس��تارتاپ های تقریب��ا موفق داخل��ی، می توانیم 
چن��د زمینه  فعالی��ت را به عنوان زمینه های اصلی آنها مش��خص کنیم. 
خرده فروش��ی، حمل ونقل و تاکس��یرانی، تبلیغات و اش��تراک ویدئو، از 
زمینه هایی هس��تند که نمونه های موفق داخل��ی در آنها فعالیت دارند. 
اس��تارتاپ هایی همچ��ون دیجیکالا، بامیلو، اس��نپ، تپس��ی، الوپیک، 
ای نت��ورک، عدد،  آپ��ارات و فیلیمو از نمونه هایی هس��تند که به عقیده 
نگارنده، در جذب مش��تری داخلی، سرمایه گذار و پرورش استعداد لازم 
و تامین منابع برای فعالی��ت طولانی مدت، در زمینه های فوق، عملکرد 

مناسبی داشته اند.
با نگاهی به زمینه های بالا و شرکت های گفته شده، به این نتیجه  کلی 
می رس��یم که برای موفقیت در بازارهای کوچک و کش��ورهای در حال 
توس��عه مانند ای��ران، نیازی به ایده های آنچنان نایاب نیس��ت و تنها با 
کلون کردن )تقریبا معادل کپی کردن( اید  ه های موفق خارجی و اجرای 
صحیح آنها بس��ته به بازار هدف، می توان س��هم مناسبی از مشتریان را 
جذب کرد. به همین دلیل، برای هر یک از اس��تارتاپ های موفق داخلی، 

می توان نمونه های بزرگ بین المللی را مثال زد.
برای شروع مقایس��ه این دو دنیای متفاوت، بهتر است نگاهی آماری 
به استارتاپ های بالغ جهانی داشته باشیم. مطالعه  آماری این شرکت ها 

و اطلاع از وضعیت رقابت در س��طح جهانی، زمینه را برای کشف منابع 
مورد نیاز برای رقابت احتمالی با این شرکت ها فراهم می کند.

اشتراک ویدئو
یک��ی از پرطرفدارتری��ن زمینه ه��ای فعالیت اس��تارتاپ ها در دوران 
کنونی، س��رویس های اش��تراک ویدئو مانند یوتیوب هس��تند. یوتیوب 
در حال حاضر بزرگترین س��رویس اش��تراک ویدئو در جهان اس��ت که 
ماهان��ه بیش از 1.۸ میلیارد کاربر آنلاین دارد. این س��رویس آنلاین در 
هر دقیقه میزبان ۳00 س��اعت ویدئو با کیفیت HD اس��ت و در حال 
حاضر، بیش از یک میلیارد و ۳00میلیون ویدئو در آن آپلود شده است. 
پرطرفدارترین کانال ویدئو در این شبکه، بیش از 60 میلیون عضو دارد 
که درآمد 1۲ میلیون دلاری را در س��ال ۲01۵ برای تهیه کننده  آن به 

همراه داشته است.
از لح��اظ درآمد، آمار دقیقی از درآمد کسب ش��ده از تبلیغات در این 
شبکه منتشر نشده اس��ت. در واقع، شرکت مادر یوتیوب یعنی آلفابت، 
آم��ار درآمدی آنها را به صورت دقیق منتش��ر نکرده و آمارهای موجود، 
تخمین های ش��رکت های واس��ط مانند بیزینس اینسایدر هستند. طبق 
یکی از همین آمارهای غیررس��می، درآمد یوتیوب در س��ال ۲01۵ به 
۸میلیارد دلار رس��یده که نسبت به سال ۲010، رشد ۸ برابری داشته 

است.
به هرحالِ Youtube از هر لحاظ به پیشگام صنعت اشتراک محتوای 
ویدئویی تبدیل شده است. آنها دومین موتور جست وجوی پرطرفدار در 
جهان هستند و با وجود مسدود بودن در برخی کشورهای جهان، هنوز 

به رشد خود ادامه داده و در جذب کاربر جدید موفق هستند.
آپارات را می توان بزرگترین س��رویس اشتراک ویدئو در ایران دانست 
که در سال های اخیر نیز با توسعه  زیرساخت و تسهیل فرآیندها، موفق 
به کسب سهم مناسبی از بازار و جذب تولیدکنندگان بسیار شده است؛ 
روندی که آپارات در پیش گرفته اس��ت، باعث ش��ده تا کانال های فعال 
داخلی به شدت به تولید و اشتراک محتوا در این شبکه علاقه مند شوند. 
در این میان، فیلترینگ یوتیوب نیز در افزایش محبوبیت آپارات بی تاثیر 
نبوده اس��ت. کاربر ایرانی ترجیح می ده��د محتوای مورد نیاز خود را از 
وب سایتی داخلی و بدون محدودیت مشاهده کند تا اینکه زحمت تغییر 

آی پی و موارد دیگر را به جان بخرد.
در واق��ع، بهب��ود کیفیت محتوای منتشرش��ده در آپ��ارات و افزایش 
کانال های اختصاصی با محتوای ارزش��مند در آن، کاربر ایرانی را مجاب 
ک��رده که می  توان بدون زحمت، به محتوای��ی جذاب و مفید در بخش 
ویدئو دس��ت یافت. علاوه  بر آن، بهبود خدمت رس��انی به کسب وکارها 
و ارائ��ه  س��رویس هایی همچون پخش زنده و تبلی��غ ویدئویی، تخفیف 
ترافیک مصرفی و پیش��نهادهای هوش��مندانه  محتوایی باعث ش��ده تا 

تولیدکنندگان نیز به فعالیت بیشتر در این شبکه تشویق شوند.
در اینج��ا به س��وال اصلی خود یعن��ی توانایی رقابت س��رویس هایی 
همچون آپارات با غول های بزرگ مانند یوتیوب می رس��یم. نکته  بدیهی 
این اس��ت که قطعا س��رویس های ایرانی به خاطر محدودیت های منابع 
)مالی،  انس��انی، زیرساختی( توانایی رقابت با شرکتی را که زیرمجموعه  

آلفابت است، نخواهند داشت.
خرده فروشی

دیجی��کالا را همیش��ه می ت��وان به عن��وان مثال��ی موف��ق در زمینه  
خرده فروش��ی آنلاین، بیان کرد. ش��رکت های رقیب فعال در این زمینه 
نیز در س��ال های اخیر در کنار دیجیکالا ظهور کرده اند که از بزرگترین 
آنه��ا می توان بامیلو را مث��ال زد. در مورد ش��رکت های بزرگ خارجی 
در ای��ن حوزه، قطعا مثالی بهتر از آمازون به ذهن هیچ کس نمی رس��د. 
دومین ش��رکت یک تریلیون دلاری جهان در جایگاهی است که نه تنها 
اس��تارتاپ های ایرانی، بلکه بزرگترین شرکت های جهان مانند والمارت 

نیز توانایی دسترسی به آن را ندارند.

از لحاظ آماری، Amazon درآمد سالانه  بیش از 1۷0 میلیارد دارد 
و آخرین آمارها، تعداد کارمندان این ش��رکت را بیش از ۵00 هزار نفر 
عنوان می کنند. این ش��رکت آمریکایی کالاهای خریداری شده را تقریبا 
به تمامی کش��ورهای جهان ارس��ال می کند و به نوعی، در حال تبدیل 

شدن به منبع اصلی خرید آنلاین برای تمامی کالاها است.
اما آمارهای خیره کننده  آمازون باعث نمی ش��ود که پتانس��یل رش��د 
و موفقیت در حوزه  خرده فروش��ی آنلاین، نادیده گرفته ش��ود. تیم های 
بین المللی با کمی خلاقی��ت، می توانند زمینه های خاصی برای فعالیت 
خ��ود انتخاب کنند و با تمرک��ز روی آنها در خرده فروش��ی، به رقیبی 
جدی برای آمازون تبدیل ش��وند. به عنوان مثال یک فروش��گاه آنلاین 
پوش��اک که به طور اختصاصی در خاورمیان��ه فعالیت می کند، می تواند 

رقیبی جدی برای آمازون در این حوزه تبدیل شود.
دیجیکالا و بامیلو، ش��رکت هایی با مدل کسب وکاری آمازون هستند 
ک��ه در بازار ایران، ب��ه موفقیت های قابل توجهی دس��ت پیدا کرده اند. 
اگرچه این ش��رکت ها فعالیتی جدی در بازارهای جهانی نداشته اند، اما 
نوع جذب سرمایه و توس��عه  کسب وکار آنها نشان می دهد که پتانسیل 
ای��ن حرکت را در خ��ود می بینند. مدیران این اس��تارتاپ ها در بدترین 
حال��ت می توانن��د بازارهای منطق��ه ای مانن��د خاورمیان��ه را به عنوان 
پتانس��یلی مناس��ب ببینند؛ بازاری که به خاطر تقارب فرهنگی و امکان 
خدمت رسانی سریع تر و تحویل مناسب تر کالا، می تواند زمینی مناسب 

برای بازی ایرانی ها باشد.
امیرحس��ن موس��وی، مدیر روابط عمومی دیجیکالا در مصاحبه ای با 
زومیت در مورد پتانسیل های رقابت این شرکت با رقبای خارجی، نکات 
قابل توجهی را ارائه کرد. او معتقد اس��ت آنها در حال حاضر نیز رقابتی 
نسبی با ش��رکت های خارجی دارند و فعالیت راکت  اینترنت در ایران و 
س��رمایه گذاری های بزرگ این ش��رکت آلمانی، به نوع��ی رقابت را برای 
دیجیکالا جهانی کرده است. موسوی در ادامه به این نکته اشاره می کند 
که آش��نایی با منطق��ه خاورمیانه، چالش های لجس��تیکی، راهکارهای 
پرداختی و موارد دیگر که دیجیکالا در مسیر توسعه آنها را بهبود داده، 
پتانس��یل لازم برای رقابت های احتمالی ب��ا بازیگران خارجی را در این 

شرکت ایجاد کرده است.
مدیر روابط عمومی دیجیکالا معتقد اس��ت در صورت ورود بازیگران 
بزرگی همچون آمازون به ایران نیز این شرکت توانایی رقابت را خواهد 
داش��ت؛ چرا که اعتماد مشتریان، زیرس��اخت های لجستیکی،  آشنایی 
بهتر با فرهن��گ خرید ایرانی و راهکارهای بهینه سازی ش��ده پرداخت، 
آنها را چند قدم جلوتر از رقبای خارجی قرار خواهد داد. البته در مورد 
پیشنهاد احتمالی شرکت های خارجی مبنی بر خرید یا ادغام دیجیکالا، 
اظهار نظر مش��خصی وجود ندارد و برای پاس��خ قطعی، نیاز به بررسی 
کام��ل زمانی و موقعیتی آن پیش��نهاد احتمال��ی و همچنین اجماع در 

هیات مدیره و سهامداران است.
موسوی در ادامه  صحبت هایش گفت:

دیجیکالا برای ورود به بازارهای منطقه غرب آس��یا و ش��مال آفریقا 
برنامه  های��ی جدی دارد و مرحله  تحقیق برای ورود به بازارهای خارجی 

آغاز شده است.
در همین راستا، مصاحبه ای هم با مدیر مارکتینگ بامیلو یعنی آرمان 
فرج زاده داشتیم و نظرات او را در مورد پتانسیل های رقابت جهانی جویا 

شدیم. فرج زاده در مورد ورود بامیلو به بازارهای جهانی گفت:
ب��رای ورود به بازارهای خارجی، اگر مقدمات درگاه پرداخت و انتقال 
پول حل بش��ود، بامیلو ش��رایط را برای فروش کالای س��اخت ایران در 

کشورهای همسایه مساعد می بیند.
تاکسیرانی و حمل ونقل

تاکس��ی های آنلاین در یکی دو س��ال اخیر با استقبال خوبی از طرف 
کاربران ایرانی روبه رو ش��ده اند. انواع این سرویس ها با نام های مختلف و 

مدل های درآمدی تقریبا مشابه، در ایران فعالیت می کنند. در این میان، 
دو اس��تارتاپ اسنپ و تپسی در حوزه  تاکس��یرانی و استارتاپ الوپیک 
در ح��وزه  خدمات حمل ونقل، جایگاه مناس��بی در ب��ازار پیدا کرده اند. 
در م��ورد نمونه های خارجی این اس��تارتاپ ها، هی��چ مثالی بهتر از اوبر 

نمی توان یافت.
Uber از سال ۲00۹ فعالیت خود را شروع کرد و در حال حاضر، در 
بیش از ۸0 کش��ور جهان فعال است. تعداد راننده های در حال فعالیت 
در ای��ن س��رویس،حدود ۲ میلیون نفر گزارش ش��ده و آخرین آمارها، 
درآمد این شرکت را بیش از ۵ میلیارد دلار بیان می کنند. در این میان، 
رقبای اوبر در کش��ورهای مختلف به س��رعت در حال ظهور هستند. به 
بی��ان دیگر، اوبر برخ��لاف یوتیوب و آمازون نمی تواند خود را پیش��گام 
بلامن��ازع جهانی بداند، اما به هرحال از لحاظ تعداد ش��رکت های محل 

فعالیت، به آمار خوبی دست پیدا کرده است.
استارتاپ های ایرانی فعال در حوزه های مشابه، پس از گذراندن دورانی 
دش��وار در زمینه قانون گذاری و تثبیت حض��ور در بازار، امروز به ثباتی 
نس��بی رسیده اند. آنها در روزهای اولیه و با معرفی سرویس های خود با 
اس��تقبال بالای مردم مواجه شدند و به تعریفی، نتایج تحقیقات شان در 
مورد پتانس��یل های این بازار در ایران، به بار نشست، اما چالش اصلی از 
طرف شرکت های س��نتی و همچنین سازمان های قانون گذار ایجاد شد 
که البته برای هر اس��تارتاپ ساختارشکن قابل پیش بینی است. اوبر نیز 
در کش��ورهای متعدد با مش��کلات قانون گذاری روبه رو است و حتی در 

بسیاری از کشورها، فعالیت آن ممنوع قلمداد می شود.
به هر حال امروزه تاکسی و پیک آنلاین به جزئی جدانشدنی از زندگی 
ایرانیان تبدیل ش��ده اند. همین موفقیت سریع باعث شده تا زمزمه هایی 
از تمای��ل مالکان این اس��تارتاپ ها ب��ه حضور در بازاره��ای بین المللی 

)حداقل خاورمیانه( به گوش برسد. 
شهرام ش��اهکار، مدیر ارشد اجرایی اس��نپ در مصاحبه ای با زومیت 
در مورد فعالیت های این ش��رکت و تمایل آنها برای حضور در بازارهای 
بین المللی صحبت کرد. او آمار شهرهای محل فعالیت اسنپ را 60 عدد 
اعلام کرده و به این نکته اشاره می کند که از 1.۵ میلیون سفر روزانه که 
در تاکس��ی  های آنلاین انجام می شود، حدود ۸۵درصد از آن در اختیار 
اسنپ است. از لحاظ تعداد رانندگان فعال در اسنپ نیز آمار ۷00 هزار 

نفر از طرف این شرکت اعلام شد.
مدیر ارش��د اجرایی اس��نپ در پاس��خ به س��ؤالی در م��ورد فعالیت 

برون مرزی این شرکت می گوید:
چشم اندازی که برای اسنپ در نظر گرفته  شده است و مسیر رشد این 
سامانه نشان می دهد که دیر یا زود خبر فعالیت آن را خارج از مرزهای 

ایران و در کشورهای منطقه خواهیم شنید.
شاهکار در پایان در مورد چالش های احتمالی ورود رقبای خارجی به 
ایران نیز به این نکته اش��اره می کند که اعتماد کاربران به سرویس های 
آنه��ا، دلگرم��ی لازم برای انتخاب ش��دن اس��نپ از بین چند تاکس��ی 
اینترنتی را دوچندان کرده اس��ت. البته در صورت پیش��نهاد خارجی ها 
مبنی بر ادغام یا خرید، اس��نپ نیز مانند هر شرکت دیگر پیشنهادها را 
بررس��ی کرده و بهترین تصمیم را جهت ایجاد ارزش برای س��هامداران 

اتخاذ خواهد کرد.
با یک بررس��ی کلی از شرایط گفته ش��ده، می توان به دشواری رقابت با 
شرکت های خارجی پی برد. در این میان، امیدواری بازیگران بزرگ ایرانی 
برای رقابت، ستودنی است. آنها با تمام چالش های موجود، پس از موفقیت 
در ب��ازار داخل��ی، برنامه هایی برای عب��ور از مرزها در س��ر دارند که البته 
چالش های متعددی در پیش روی آنها قرار می دهد. در مطلب بعدی سعی 
می کنیم با مصاحبه با دیگر فعالان اکوسیستم استارتاپی ایران، فرصت ها و 

چالش های این رقابت بین المللی را بیشتر بررسی کنیم.
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اخبار

بندرعباس- خبرنگار فرصت امروز- داریوش باقرجوان گفت: 
راهها به عنوان یک زیرساخت اصلی، نقش مهمي در توسعه و آباداني 
ش��هرها دارند. مدیرکل راهداري وحمل ونقل جاده اي استان  اظهار 
داشت :راه از گذشته های دور تا بحال بعنوان یک نقش کلیدی سبب 
ارتباط بین شهر ها و روستاها بوده است اما اینکه چگونه راه تاثیر بر 
روی پیشرفت جوامع دارد جای تامل دارد که می توان در ابعاد مختلف 
مورد بررس��ی قرار داد. باقرجوان  گفت باید خاطر نش��ان کرد: امروزه 
موفقیت برنامه هاي توسعه کشاورزي واقتصادي بستگي به وجود یا 
فقدان راههاي ارتباطي دارد به همین خاطر است  که راه هاي  ارتباطی 
را زیر بنای اقتصاد پویاي کش��اورزي م��ی دانند. ما ضمن اینکه باید 
مشکل راه های اصلی مان را حل و یا مرتفع کنیم باید به فکر تجهیز راه 
های باغات کشاورزی هم باشیم. مناسب نبودن راه، سالانه هزینه های 
بسیاری را برای کشاورزان در طی کاشت تا برداشت محصول تحمیل 
نموده اس��ت از قبیل عدم ماش��ین رو بودن و یا عدم انتقال کمابین 
و س��ایر ادوات کشاورزی به زمین زراعی و همچنین جهت جابجایی 
وحمل ونقل  محصولات کشاورزی که دردسرهایی را برای کشاورزان 
داش��ته است.که با توسعه راه های روستایي می توان زمینه و شرایط 

استقرار صنایع تبدیلی را در کنارمعادن و مزارع  کشاورزي فراهم نمود. 
در ادامه این رسول بخش حاتمی پوررئیس اداره راهداري وحمل ونقل 
جاده اي شهرستان جاسک  در مورد اهمیت این شهرستان اینچنین 
عنوان کرد ، شهرستان جاسک با مساحت 161۳6/۲ کیلومتر مربع در 
۲۵ درجه و ۳۷ دقیقه عرض ش��مالی و 4۷ درجه و 4۷ دقیقه طولی 
شرقی قرار دارد. ارتفاع آن از سطح دریا 4/۸ متر و فاصله اش تا مرکز 
استان ۳۲۵ کیلومتر است. رئیس اداره راهداري وحمل ونقل جاده اي 
شهرستان جاسک گفت : راهداران همیشه درصحنه  جهت خدمت 

رس��اني به رانندگان وبهره برداران از جاده هاي مواصلاتي شهرستان 
جاسک  در شش ماهه اول سال ۹۷ اقدام به  مرمت وبازسازي وروکش 
آسفالت  در محورهاي اصلي  منتهي شده به این شهرستان و همچنین 
راه هاي روستایي نمودند . وي در ادامه اشاره اي به اهم فعالیت هاي 
صورت گرفته در مدت زمان اشاره شده ازقبیل : رنگ آمیزی نیوجرسی 
های مس��تقردر ورودی شهر،درزگیری و لکه گیریم محورهای حوزه 
استحفاظی ، محوطه سازی ساختمان پلیس راه جدید الاحداث، قیر 
پاشی محوطه ساختمان در حال احداث پلیس راه ،درخت زنی ، تنقیه 
و لایروب��ی پل ها و ایجاد پد خاکی،جلوگی��ری از تجاوز به حریم راه 
،ساماندهی ایست و بازرسی پاسگاه سدیچ،جانمایی و نصب تابلوهای 
بزرگ خط��ر برخورد با ش��تر،نصب و ترمیم علائم فرس��وده و فاقد 
کارایی،شستشو و رنگ آمیزی پایه های تابلو در محورهای مواصلاتی، 
جمع آوری لاشه حیوانات و مواد زائد از سطح جاده ،زدودن شن های 
روان از سطح راههای اصلی و فرعی،نظارت بر عملکرد پیمانکاران ،ایمن 
سازی نقاط حادثه خیز از قبیل نصب تابلو هشداردهنده،نصب تابلوهای 
اطلاعاتی جهت سهولت تردد مسافرین وبازدید از شرکتهای حمل و 

نقل کالا و مسافرنمود. 

اصفهان - قاسـم اسد- رییس ش��وراي اسلامي شهر اصفهان 
گفت: نوع توسعه امروز شهرهاي کشور رضایت هیچ یک از ذی  نفعان 
را به دنبال نداش��ته و قابل استناد و افتخار براي آیندگان نیست. به 
گزارش اداره ارتباطات رسانه اي شهرداري اصفهان، فتح الله معین در 
مراسم اعلان عمومی شروع فرآیند تهیه طرح جامع شهر اصفهان با 
رویکرد توسعه مشارکت مردم، با بیان اینکه ایرانیان سابقه طولاني در 
شهرسازي داشته اند، اظهار کرد: کمتر شهري در دنیا از لحاظ ویژگي، 
زیبایي و معماري مي تواند با ش��هر اصفهان برابري کند. وي با بیان 
اینکه در کمال تاسف این پیشینه بسیار درخشان را که در اصفهان 
و بسیاري از شهرهاي دیگر داشته ایم از دست داده ایم، تصریح کرد: 
دیگر نه ذره ای از زیبایی ها و لطافت گذش��ته را در شهرسازی هاي 
کشور مي بینیم و نه نظم، دسترسی ها و امتیازاتی که در شهرهای 
دیگر جهان وجود دارد را الگو گرفته ایم.    رییس شوراي اسلامي شهر 
اصفهان ادامه داد: بیشتر شهرها نمونه توسعه  هاي جدیدي است که 
در شهرهای بزرگ و تاریخي اتفاق افتاده و فکر نمی کنم این توسعه ها 

رضایت هیچ یک از ذی  نفعان را به دنبال داشته و یا نوع توسعه شهرها 
قابل افتخار و استناد باشد.  رییس شوراي اسلامي شهر اصفهان، هزینه 
براي نگهداري ش��هرهایي مانند اصفهان را امري ضروري دانس��ت و 
ادامه داد: چرا از محل اعتبار عمومی پولی به ش��هرداری  ها پرداخت 
نمي شود و یا به نوعی دست شهرداری گرفته نمي شود؟ البته طی 
یکی دو سال گذشته تحولاتی در این زمینه به وجود آمده که امیدوار 

هستیم این موضوع ادامه دار باشد.  وي با تاکید بر اینکه در تهیه طرح 
جامع ش��هری باید نظرات مردم اخذ ش��ود، گفت: طرح هاي جامع 
ش��هري باید با رویکرد جدید و کسب نظر از ذینفعان، مردم، تشکل 
هاي مردمي و س��ازمان هاي تخصصي تهیه ش��ود.   رییس شورای 
اسلامی شهر اصفهان خاطرنشان ساخت: بررسی و تصویب طرح های 
عمرانی در کمیس��یون هاي تخصصي، مورد بحث قرار مي گیرد اما 
دس��ت نیاز به طرف همه تشکل ها، متخصصان و گروه های مردمی 
برای تهیه این طرح دراز کرده و آنها را تش��ویق مي کنیم تا در این 
زمینه مش��ارکت فعال داشته باشند.   وی افزود: تهیه طرح جامع با 
رویکرد توسعه مشارکت مردم، نخستین تجربه کشور در این زمینه 
است و اصفهان اولین شهري است که چنین رویکردي اتخاذ مي کند 
که اتفاق بزرگ و ارزشمندي است. از این رو مشارکت جدی و حضور 
فعال در این زمینه نیاز است تا گام هاي مؤثر و پر برکتی برای شهر 
اصفهان برداشته شود و همچنین اصفهان برای انجام اقداماتي از این 

دست در سایر شهرهای کشور راهگشا باشد.  

اورمیه - رونق- در مس��ابقه بیش از ۵00 نفر از کارمندان کلیه 
دستگاههای اجرایی استان آذربایجان غربی شرکت کرده بودند و به 
برندگان آن به قید قرعه هدایایی به رس��م یادبود بهمراه لوح تقدیر 
اهدا ش��د. در این مسابقه کتبی به اهمیت کاهش مصرف سوخت و 
بخصوص بنزین پرداخته شد و فرهنگ سازی مصرف بهینه در جامعه 
از اهداف اصلی این مس��ابقه ب��ود.  احمد مجرد مدیر منطقه ارومیه 
و رئیس  ش��ورای انرژی منطقه گفت: ش��رکت ملی پخش فرآورده 
های نفتی، اقدامات گس��ترده ای را در راستای حفظ محیط زیست 
و کاهش آلودگی هوا انجام داده و رعایت مس��ائل زیست محیطی را 

س��رلوحه کارهای عملیاتی خود قرار داده اس��ت. وی افزود: فرهنگ 
س��ازی مصرف بهینه در جامعه یکی از راهکارهای مهم دستیابی به 
اقتصاد مقاومتی است و هر یک از آحاد جامعه می تواند نقش مهمی 
در کاهش مصرف انرژی داشته باشند مجرد ضمن تقدیر و تشکر از 
بانیان اصلی این مسابقه در واحد برنامه ریزی و روابط عمومی شرکت 
خاطرنشان ساخت هدایای برندگان دستگاههای اجرایی بهمراه لوح 
های تقدیر با نامه رسمی به سازمانهای شرکت کننده ارسال شده و در 
این مراسم  از برندگان شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه 

ارومیه تجلیل به عمل آمد.

قم- خبرنگار فرصت امروز- مدیرعامل س��ازمان اتوبوس��رانی 
ش��هرداری قم گفت: ش��هرداری قم جهت خدمات رسانی به زائرین 
اربعین حسینی به مرز مهران ۵0 دستگاه اتوبوس اعزام خواهد کرد. 
به گزارش روابط عمومی شهرداری قم ، حسین مومنی موحد با بیان 
اینکه ۵0 دستگاه اتوبوس جهت جابجایی زائرین اربعین حسینی به 
مرز مهران از سوی شهرداری قم اعزام خواهد شد، اظهار کرد: ناوگان 
اعزامی از شهر مهران و پارکینگ های اطراف زائرین را تا نقطه صفر 
مرزی جابجا خواهند کرد. مدیرعامل س��ازمان اتوبوسرانی شهرداری 
قم با تاکید بر نظارت بر روند خدمت رسانی این ناوگان در مرز مهران، 

تصریح کرد: دو واحد گشت، ناوگان اعزامی را در طول مسیر همراهی 
کرده و بر س��رویس دهی آنها در طول مدت ماموریت نظارت دارند. 
مومنی موحد بیان کرد: واحد سیار و اکیپ تعمیرگاهی سازمان نیز با 
کلیه تجهیزات در طول سفر  جهت خدمات رسانی به ناوگان، کاروان 
اعزام��ی را همراهی می کنند. وی با تاکید بر اینکه ناوگان اعزامی به 
گونه ای انتخاب شده اند که هیچ خللی در خدمات رسانی در این ایام 
در شهر قم ایجاد نشود، خاطرنشان کرد: ۲۵0 دستگاه اتوبوس بخش 
خصوصی به همراه مینی بوس های شهری خدمت رسانی به شهروندان 

را بر عهده دارند.

سـاری - دهقان - همزمان با نخستین روز از هفته کودک دکتر 
س��ید سعید آرام مدیر کل بهزیستی و وحید حسین زاده معاون امور 
اجتماعی بهزیس��تی استان به عیادت کودکان بستری در بخش های 
مختلف بیمارس��تان بوعلی رفتند.  دکتر سید س��عید آرام مدیر کل 
بهزیستی و وحید حسین زاده معاون امور اجتماعی بهزیستی استان به 
عیادت کودکان بستری در بخش های مختلف بیمارستان بوعلی رفتند. 
دکتر آرام در حاش��یه این دیدار  با بیان اینکه کودکان ، آینده س��ازان 
این مملکت و امیدهای روشن فردای این آب و خاک هستند؛گفت: با 
شناخت در وظایف، حقوق و عوامل رشد و تعالی کودکان، آینده روشنی 
را برای کودکانی که در پرتو تعالیم روشنی بخش اسلام، رشد می یابند 

و سکّان کشتی فردای این مرز و بوم را به دست می گیرند رقم بزنیم. 
وی با اشاره به اینکه بسیاری از نابسامانی های روانی و اخلاقی انسان، 

از تربیت نادرس��ت در دوران کودکی سرچش��مه می گیرد، خانواده را 
زیربنایی برای باوره��ا، ارزش ها و نگرش های فرهنگی جامعه عنوان 
و خاطرنش��ان کرد: دوران کودکی در برابر دوره های دیگر زندگی هم، 
نقش زیربنایی دارد چنانچه بسیاری از نگرش ها و ارزش ها و نیز عادت 
ها و ویژگی هایی که در دوران کودکی در وجود انسان شکل می گیرد، 
در تمام مراحل زندگی باقی می ماند و بر آینده شخص اثر می گذارد. 
دکتر آرام مدیرکل بهزیستی استان تصریح کرد: مهمترین هدف معرفی 
هفته ای به نام کودک؛ برای این است که جایگاه کودک واهمیت دوران 
کودکی را همه جامعه وخان��واده وهم به کودکان گوش زد کنیم، که 

دوران کودکی جزء مهم ترین دوران زندگی بشر است .

کرج- خبرنگار فرصت امروز- رئیس شورای اسلامی شهر 
فردیس از احداث 10 پارک در س��طح شهر فردیس خبر داد و 
اظه��ار کرد: در نظر داریم یک��ی از این پارک ها را به نام جوانان 
نامگذاری کنیم. سید حمید یعقوبی در نشست ستاد ساماندهی 
امورجوانان و ش��ورای همگانی ورزش شهرستان فردیس که در 
سالن جلسات فرمانداری این شهرستان برگزار شد، با بیان اینکه 
10 پارک در سطح ش��هر فردیس در حال احداث است، اظهار 
کرد: در نظر داریم یکی از این پارک ها را به نام جوانان نامگذاری 
کنیم. وی در ادامه با بیان اینکه تاکنون س��ه پروژه ورزش��ی در 
ش��هر فردیس اجرا ش��ده اس��ت، تاکید کرد: مجموعه ورزشی 

مادر و کودک که ش��امل س��الن های ورزشی کودکان، بانوان و 
زمین بازی ورزش بدمینتون اس��ت، از جمله این پروژه ها می 

باش��د. رئیس شورای اسلامی شهر فردیس در بخش دیگری از 
اجرای مس��یر پیاده روی به طول ۵00 متر و عرض 14 متر در 
پارک بهش��ت خبر داد و تصریح کرد: مدیریت شهری درصدد 
اجرای پروژه های مختلف ورزشی و جذب سرمایه گذار است تا 
شاهد افزایش سرانه های ورزشی در سطح فردیس باشیم. وی 
با اشاره به احداث پروژه سالن ورزشی چند منظوره در فردیس، 
خاطرنشان کرد: از این سالن علاوه بر استفاده های ورزشی، می 
توان در مواقع بحرانی نیز استفاده کرد. به گفته یعقوبی، مدیریت 
ش��هری فردیس در راستای بهره برداری هرچه سریع تر از این 

سالن ورزشی تلاش می کند.

حجم عملیات اجرایي در شش ماهه اول سالجاري اداره راهداري 
وحمل ونقل جاده اي شهرستان جاسك

رییس شوراي اسلامي شهر اصفهان:

در تهیه طرح جامع شهری باید نظرات مردم را اخذ کرد

مدیر شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی اورمیه :

از برندگان مسابقه بهینه سازی مصرف انرژی در استان آذربایجان غربی تجلیل به عمل آمد

مدیرعامل سازمان اتوبوسرانی شهرداری قم عنوان کرد:

اعزام 50 دستگاه اتوبوس از قم برای حمل و نقل زائرین اربعین

دکتر آرام  در عیادت از کودکان بستری در بیمارستان بوعلی؛

نابسامانی های روانی و اخلاقی انسان، ناشی از تربیت نادرست در دوران کودکی است

رئیس شورای اسلامی شهر فردیس:

10 پارک در فردیس احداث می شود

انتصاب مدیر عامل شرکت آب منطقه ای قزوین بعنوان رئیس شورای 
هماهنگی مدیران وزارت نیرو در استان

قزوین- خبرنگار فرصـت امروز- دکتر اردکانیان 
وزیر نیرو طی حکمی مهندس پویا مدیر عامل ش��رکت 
آب منطقه ای قزوین را به عنوان رئیس شورای هماهنگی 
مدیران وزارت نیرو در استان منصوب نمود.    به گزارش 
رواب��ط عمومی ش��رکت آب منطقه ای قزوی��ن، در این 
حکم که به امضاء دکتر اردکانیان وزیر نیرو رسیده آمده 
اس��ت:جناب آقای مهندس پویا مدیر عامل ش��رکت آب منطقه ای قزوین به موجب این حکم و در راس��تای دستورالعمل ارتقای 
هماهنگی بین مدیران استانی موضوع بخشنامه شماره 100/۵0/۳44۲1 مورخ 0۷/0۵/1۳۸6، به عنوان رئیس شورای هماهنگی 
مدیران وزارت نیرو در استان قزوین منصوب می گردید.امید است با استعانت از خداوند متعال و همکاری سایر اعضای شورا در انجام 

وظایف موفق و موید باشید

مطالعات 6 پروژه مهم راهسازی در استان مرکزی به تصویب رسید 
اراک- مینو رسـتمی- معاون مهندس��ی و س��اخت اداره کل راه و شهرسازی استان مرکزی از تصویب مطالعات 6 پروژه مهم 
راهسازی در استان مرکزی خبر داد.  احمد مرزبان با اشاره به اجرای پروژه های راهسازی استان مرکزی اظهار داشت: در جلسه ای که 
با حضور اعضاء کارگروه تصویب مطالعات پروژه های راهسازی در این اداره کل تشکیل شد 6 پروژه مورد بحث و بررسی و در نهایت 
تصویب قرار گرفت. وی افزود: این پروژه ها شامل مطالعات طراحی تفصیلی عملیات باقی مانده پروژه احداث باند دوم محور اراک – 
فرمهین، مطالعات توجیه نهایی محور فرمهین – آشتیان، مطالعات تقاطع کنارگذر خمین با محور اراک – خمین، مطالعات احداث 
باند دوم محور شازند- ازنا، مطالعه پل ورآباد و مطالعات طراحی تفصیلی گردنه نقره کمر بود. معاون مهندسی و ساخت اداره کل راه و 
شهرسازی استان مرکزی با اشاره به موضوع باند دوم محور اراک – فرمهین گفت: محور اراک – فرمهین به طول 40 کیلومتر است که 
در سال های گذشته احداث باند دوم و یا تعریض طرفین در بخش های زیادی از آن انجام شده و مطالعات باقیمانده مسیر و همچنین 
محل تقاطع ها و روسازی و تعداد آتروها در این جلسه به تصویب رسید. وی ادامه داد: همچنین ارتقاء محور فرمهین – آشتیان به راه 
اصلی به سبب رشد روزافزون ترافیک و به منظور کاهش نرخ تصادفات، اتصال کمربندی خمین به محور اراک – خمین و بهره برداری 
از تقاطع خمین – محلات، حذف قوس های افقی موجود در محدوده گردنه نقره کمر در طول ۷ کیلومتر، اجرای پل ورآباد در محور 

خمین – محلات و بهره برداری از قطعات باقیمانده این محور که دارای ترافیک بالایی است.

شهردار گرگان:
استفاده رایگان معلولان از اتوبوس های شهری

گرگان- خبرنگار فرصت امروز- شهردار گرگان با بیان این که استفاده اتوبوس های شهری گرگان برای معلولان رایگان است، 
گفت: تلاش می کنیم پارک توان یابان تا دهه فجر آماده شود.عبدالرضا دادبود، در صحن شورای اسلامی شهر گرگان اظهار کرد: 
شهرها و ساختمان های ما در کشور به تناسب وضعیت معلولان و از جمله نابینایان ساخته نشده است.وی افزود: با توجه به توسعه 
شهرها در سنوات گذشته موضوعاتی از قبیل ساماندهی و مناسب سازی و ایجاد ساختار جدید برای رفاه این قشر در نظر گرفته شده 
اما تا رسیدن به نقطه مطلوب فاصله زیادی داریم.شهردار گرگان ادامه داد: امیدواریم با برنامه ریزی های انجام شده سهم خودمان 
را نسبت به این قشر ادا کنیم.دادبود با بیان این که از دو هفته پیش استفاده اتوبوس های شهری گرگان برای معلولان رایگان شده، 
گفت: در مرحله بعد پارک ویژه توان یابان را برای آن ها خواهیم ساخت و مکان یابی و طراحی آن به اتمام رسیده و تلاش می کنیم 
که در دهه فجر به بهره برداری برسد.وی بیان کرد: در زمینه ساماندهی معابر و تأکید بر الزامات ساختمان ها جلساتی برگزار شده 
و به دنبال این مقوله هستیم.دادبود با بیان این که اعضای انجمن نابینایان می توانند نظرات خود را به ما ارائه دهند، تصریح کرد: از 

توانمندی های این قشر در برنامه های خود استفاده خواهیم کرد.

صرفه جویی 120 میلیون لیتر بنزین در گلستان
گرگان- خبرنگار فرصت امروز- مدیر شرکت ملی پخش فرآورده های نفتی منطقه گلستان از صرفه جویی 1۲0 میلیون لیتر 
بنزین در شش ماهه نخست سال 1۳۹۷ در استان گلستان خبر داد.عیسی افتخاری اظهار کرد: در راستای برنامه های شرکت ملی 
پخش فرآورده های نفتی در خصوص کاهش مصرف فرآورده های نفتی مایع و کاهش آلودگی هوا، در ش��ش ماهه اول س��ال جاری 
1۲0 میلیون متر مکعب گاز طبیعی فشرده )سی ان جی( در استان گلستان مصرف شده که باعث صرفه جویی همین مقدار بنزین در 
این منطقه شده است.وی با بیان اینکه استقبال مردم در استان گلستان برای مصرف این سوخت پاک به جای بنزین روند افزایشی 
را پیموده اس��ت، گفت: مصرف س��ی ان جی در شش ماهه اول سال 1۳۹۷ نسبت به مدت مشابه سال قبل از افزایش ۲/۹ درصدی 
برخوردار بوده است .افتخاری خاطرنشان کرد: در حال حاضر منطقه گلستان دارای ۵۹ باب جایگاه سی ان جی با ۲۸0 نازل فعال و 
ظرفیت ۷۳ هزار متر مکعب است که همگی آنها فعال بوده و امکان سوخت رسانی به ۷۲ هزار خودرو در شبانه روز را فراهم آورده اند.

رتبه دوم برق منطقه ای خوزستان در بررسی فرایندهای آموزشی دستگاه های اجرایی
اهواز- شبنم قجاوند- در بررسی فرایندهای آموزشی و ارتقاء سطح آموزشی 
دس��تگاه ها در سال ۹6، ش��رکت برق منطقه ای خوزستان در بین 6۷ دستگاه 
اجرایی استان در بخش شرکت های دولتی، رتبه دوم را کسب کرد. بر طبق گزارش 
ارائه ش��ده از سوی سازمان مدیریت و برنامه ریزی استان خوزستان، موثرترین و 
مهمترین منابع در اختیار سازمان، نیروی انسانی توانا می باشد و توانمند نمودن 
سرمایه س��ازمانی از طریق آموزش و بهسازی صورت می پذیرد. به همین دلیل 
مرکز آموزش و پژوهش های توسعه و آینده نگری این سازمان به منظور ارتقاء سطح آموزشی دستگاه های اجرایی اقدام به بررسی 
فرایندهای آموزشی دستگاه های اجرایی در سال ۹6 کرد. با توجه به ارزیابی به عمل آمده در بین 6۷ دستگاه اجرایی استان در بخش 
شرکت های دولتی، شرکت برق منطقه ای خوزستان با کسب ۹6 امتیاز از مجموع 100 امتیاز موفق به احراز رتبه دوم گردیده است.

مدیرعامل جمعیت هلال احمر لرستان: 
26 دوره پیشگیری از اعتیاد توسط جمعیت هلال احمر لرستان برگزارشده است

خرم آباد- خبرنگار فرصت امروز- صارم رضایی در آیین افتتاحیه کارگاه پیشگیری از اعتیاد که 
با حضور اعضای جوانان جمعیت هلال احمر لرستان در خرم آباد برگزار شد، اظهار کرد: جمعیت هلال 
احمر لرستان طی چند سال گذشته برنامه های خوبی در حوزه مسائل اجتماعی برگزار کرده است که 
می توان به برگزاری بیش از ۲6 دوره پیشگیری از اعتیاد در سطح استان اشاره کرد. وی بیان کرد: در 
حوزه جوانان جمعیت هلال احمر برنامه هایی نظیر طرح شوق رویش، مسابقات رفاقت مهر، المپیاد 
آماده، اعزام به برنامه ها و همایش های کشوری و... برگزار شده که همه این ها به نوعی می تواند در آن 
راهکارهایی بیان شود که جوانان کمتر به سمت استفاده از مواد مخدر بروند. مدیرعامل جمعیت هلال احمر لرستان گفت: باید جوانان 
در رأس برنامه های جمعیت هلال احمر قرار بگیرند و بتوانند ۵0 درصد از تشکیلات این حوزه را به خود اختصاص دهند؛ ضمن اینکه 
جوانان به دنبال تکریم انسان ها و گسترش دوستی نیز حرکت کنند. معاون جوانان جمعیت هلال احمر لرستان نیز در این مراسم 
گفت: طبق انعقاد تفاهم نامه ای که با ستاد مبارزه با مخدر لرستان و جمعیت هلال احمر صورت گرفته است برنامه هایی بسیار خوب 
و راهبردی در حوزه مبارزه با مواد مخدر صورت داده ایم. حمید جمشیدی اظهار کرد: تا قبل از این تفاهم نامه فعالیت های جمعیت 
هلال احمر در بحث پیشگیری و مبارزه با مواد مخدر موردی بود، ولی هم اکنون اهمیت کار دو چندان شده و برنامه های متنوع و 
فعالیت های ما در این حوزه نیز گسترش یافته است. وی افزود: جوانان باید مبلغ باشند و بتوانند آموزش های لازم را به همنوعان خود 

ارائه دهند تا بتوانیم با یک مشارکت همگانی در این زمینه بر بسیاری از انحرافات غلبه یابیم.

آغاز به کار رسمی سازمان آرامستان های شهرداری سمنان
سمنان - زیاری- سرپرست سازمان آرامستان های شهرداری سمنان گفت:  آرامستانها یکی از 
نیازهای ضروری و اساسی برای جوامع محسوب میشود و امروزه با توسعه فضاهای شهری و افزایش 
جمعیت و به تبع آن افزایش مرگ و میر، تقاضا برای ایجاد کاربری های مرتبط با این فضا افزایش 
یافته است. علیرضا جندقی افزود:  در این راستا توسعه آرامستانها و افزایش کیفیت خدمات آن بیش 
از پیش احساس میشود.لذا ایجاد فضاهای متمرکز تحت عنوان آرامستان و کارکرد چند محوری آن 
توانسته است آرامش را به شهروندان و شهر تزریق کند. وی هدف از تشکیل سازمان و آغاز فعالیت 
آن را مدیریت عملکرد آرامستان ها، ارتقاء سیستمی،نظارت بر حسن انجام همه استاندارد های موجود مرتبط با امور آرامستان از 
قبیل متمرکز سازی و ایجاد ساختار اداری مناسب در امور پذیرش متوفیان،حمل اجساد،تغسیل،تکفین،تدفین در آرامستانهای تحت 
مدیریت،ایجاد مراکز خدمات رفاهی،مذهبی آرامستان توسط بخش خصوصی،برنامه ریزی،بودجه ریزی و اجرای طرح های توسعه 
محور در راستای به روز رسانی خدمات و وظایف سازمانی است. جندقی گفت : تعامل با سازمانهای درون و برون سازمانی که وظایف 
مشترکی با سازمان دارند و همچنین تعامل با آرامستانهای سایر شهر ها و تبادل تجربیات و دانش در حیطه وظایف سازمانی،تعامل 
با اتحادیه آرامستانهای کشور در راستای ارتقاء روز افزون کیفیت خدمات از جمله فعالیت های سازمان آرامستان هاست که بر اساس 
اساسنامه ابلاغی شماره ۷۲۳۹ مورخ 1/۳/1۳۹6 مشتمل بر ۸ فصل و ۲۸ ماده و 10 تبصره از سوی سازمان شهرداریها و دهیاریهای 

کشور خدمات مربوط به این حوزه معرفی شد.

سه شنبه
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مطمئن شوید که ش��نوندگان تان تا انتها با دقت به شما 
گوش می دهند. 

عوام��ل مختلف��ی مانند انتظ��ار دیدن ی��ک پاورپوینت 
طولان��ی باعث می ش��ود که س��خنرانی و ارائه با س��کوتی 
مرگب��ار همراه ش��ود. حرفه ای ها تقریب��اً 40درصد از روز 
کاری ش��ان را در جلساتی س��پری می کنند که در بسیاری 
از آنها س��خنران متنی را به روشی کسالت بار فقط از روی 
اس��لایدها می خواند. ۷1درصد افراد معتقدند، جلساتی که 
در آنها ش��رکت کرده اند، فقط هدر دادن وقت بوده اس��ت. 
ش��رکت کنندگان در جلس��ات آنق��در به ای��ن برنامه های 
یکنواخت و کس��ل کننده عادت کرده اند که کاملًا مجهز در 
جلس��ات حاضر می ش��وند و اکثر وقت را با گوش��ی همراه 
هوشمندشان به پیغام زدن، گشت در شبکه های مجازی و 

چک کردن ایمیل می گذرانند. 
ارائه مطلب چیزی فراتر از به اش��تراک گذاشتن داده ها، 
آمار و حقایق اس��ت. ارائ��ه باید پرحرارت و جذاب باش��د 
و ب��ا مخاطبان ارتباط برق��رار کند. س��خنرانی تان باید بر 
مخاطبان اثر بگ��ذارد. یک ارائه ج��ذاب و درگیر کننده به 
تمرین، دیس��یپلین و تکنیک های کلیدی نیاز دارد. اگرچه 
آماده ش��دن برای چنین ارائه ای دشوار است، اما زمانی که 
ش��نوندگان گفته های ت��ان را به خاطر می س��پارند و تحت 
تأثیر اطلاعات تان قرار می گیرند، به پاداش��ی می رس��یدکه 

ارزش این تلاش و کوشش را دارد. 
در این بخش س��ه تکنیک طلایی ب��رای یک ارائه جالب 

توجه را معرفی می کنیم. 
1ـ شنوندگان را از همان ابتدا مجذوب کنید

از همان لحظه ای که ش��روع به صحبت کردن می کنید، 
مشخص می شود که آیا ش��نوندگان با شما همراه خواهند 
بود یا خیر. بازه زمانی توجه شرکت کنندگان کوتاه است و 
اگر از همان ابتدا نتوانید آنها را جذب کنید، توجه ش��ان به 
س��رعت معطوف موضوع دیگری خواهد شد. شگرد داشتن 
یک ارائه مسحورکننده در ساختار آن نهفته است و در سه 

مرحله به شرح زیر محقق می شود: 
• از بخ��ش مقدم��ه و اه��داف صرف نظ��ر کنی��د: تمام 
ش��رکت کنندگان دلیل برگزاری جلسه را می دانند. نیازی 
نیس��ت خودتان را معرفی کنید یا دلیل ارائه این سخنرانی 
را توضیح دهید. روز س��خنرانی اولین روز مدرس��ه نیست. 
همه می دانند که با چه کس��انی کار می کنند و چرا در این 

جلسه شرکت کرده اند. 
• س��خنرانی را با یک داس��تان ش��روع کنید: داس��تانی 
کوت��اه را در م��دت کمتر از یک دقیقه تعری��ف کنید. این 
داستان باید ارتباط مستقیمی با موضوع جلسه داشته باشد 

و یک نقطه ش��روع، اوج و یک پایان قوی داش��ته باش��د. 
تعریف کردن داس��تان روش فوق العاده ای برای جلب توجه 
مخاطبان اس��ت و کمک می کند که آنها به روشی شخصی 

با موضوع ارتباط برقرار کنند. 
• س��ر به سر شنوندگان بگذارید: به گفتن این که در این 
جلس��ه چه مطالبی را یاد خواهن��د گرفت، اکتفا نکنید، به 
آنها بگویید که چطور زندگی ش��ان بع��د از گوش دادن به 
این س��خنرانی جذاب متحول خواهد ش��د. به این ترتیب 
آنها متوجه می ش��وند که باید منتظر اطلاعاتی تأثیرگذار و 
مهم باشند. این انتظار باعث می شود که تا پایان شنوندگان 

فعالی باشند. 
2ـ فقط به اسلایدها نگاه نکنید و حرف بزنید

اگر متوجه نش��وید که چ��ه زمانی بای��د صحبت کردن 
را متوقف کنید، به س��رعت توجه ش��نوندگان را از دس��ت 
خواهی��د داد. ارائه کنندگان موفق از رس��انه های مختلف، 
مانند اس��لاید، مشارکت ش��نوندگان و وسایل صحنه برای 
رساندن منظور خود اس��تفاده می کنند. اگر می خواهید از 
متریال مختلف برای تقویت سخنرانی خود استفاده کنید، 

باید روش صحیح کاربرد آنها را یاد بگیرید. 
• مخاطبین نمی توانند همزمان هم به شما گوش بدهند 
و هم متن اس��لاید را بخوانند: اس��لایدها را ساده طراحی 
کنید. اسلایدها باید متن های کوتاه و آیتمیک داشته باشد 
و تصاوی��ری در آنها به کار برده باش��د که روایتگر گزارش 
باش��د، البته قرار نیست رمان بنویسید. سعی کنید در یک 
اس��لاید از بیشتر از یک تصویر یا سه بولت پوینت استفاده 
نکنید. زمانی که اس��لاید جدیدی را می آورید، حرف نزنید 
و بگذاری��د مخاطب��ان داده ها را بدون مزاحم��ت بخوانند. 
اگر وقتی اس��لاید جدیدی را نمای��ش می دهید، حرف هم 
بزنید، مطمئن باش��ید که مخاطبان به جای توجه به شما، 
به تصویر نگاه خواهند کرد. دانش��مندان اثبات کرده اند که 
مغز توانای��ی خواندن و گوش دادن همزم��ان و آگاهانه را 
ن��دارد، بنابراین به مخاطبان اج��ازه دهید که هر کار را در 
یک مرحل��ه انجام دهند. به اندازه کافی س��اکت بمانید تا 
شرکت کنندگان اس��لاید را بخوانند و مفهوم آن را متوجه 
شوند. سپس قبل از آن که شروع به صحبت کنید، صفحه 
نمایش را س��یاه کنید. به این ترتی��ب بدون آن که مجبور 
باش��ید برای به دس��ت آوردن توجه مخاطبان با اس��لاید 

رقابت کنید، توجه آنها را دوباره به خود جلب می کنید. 
• اجازه ندهید که وس��ایل صحنه، ارائه ش��ما را از جلوه 
بیندازد: حتی اگر می خواهید روش استفاده از یک دستگاه، 
سیس��تم یا گجت جدید را به مخاطبین تان یاد دهید، باید 
تأثیر این وسایل را بر ارائه تان متعادل کنید. زمانی که طرز 
کار با دس��تگاه را نشان می دهید، س��اکت باشید تا حواس 
مخاطبان پرت نشود و بتوانند با موضوع ارتباط برقرار کنند 

و آن چه را که می بینند پردازش کنند. بدانید که چه زمانی 
باید ساکت بمانید تا جنبه بصری و عملی ارائه تقویت شود. 
• زمانبندی دقیق داش��ته باشید: س��ؤال و جواب بخش 
لاینفکی از تمام سخنرانی ها اس��ت و تصمیم گیری درباره 
بهترین زمان این بخش به عهده خودتان اس��ت. از ابتدای 
س��خنرانی مش��خص کنید که آی��ا ش��نوندگان می توانند 
سؤالات ش��ان را در طول س��خنرانی مطرح کنند یا این که 
صرفاً در پایان ارائه به س��ؤالات ج��واب می دهید. چنانچه 
ش��نوندگان را به پرس��یدن س��ؤالات باز ترغیب می کنید، 
از آنه��ا بخواهید که سؤالات ش��ان را قب��ل از طرح موضوع 
جدید مطرح کنند. اگر فردی س��ؤالی پرس��ید، حرفش را 
قطع نکنید. بگذارید ش��رکت کننده س��ؤالش را تمام کند 
و بع��د جواب بدهید. تماس چش��می و گ��وش دادن فعال 
را فرام��وش نکنید. این س��ؤالات می تواند دیگران را نیز به 

مشارکت ترغیب کند. 
3ـ یک جمع بندی به یادماندنی داشته باشید

جمع بندی خلاصه ای از سخنرانی نیست، بلکه برای درک 
کامل موضوع سخنرانی حیاتی است. بسیاری از سخنرانان 
این زمان را ب��ه بیان رئوس مطالب اختصاص می دهند که 
ش��نوندگان را ترغی��ب می کند تا مطالب گفته ش��ده را از 
ابتدا بررسی کنند. اگر می خواهید شنوندگان تان را از همان 
ابت��دا تا به انتها مجذوب کنید، باید یک جمع بندی قوی و 

هدفدار داشته باشید. 
• از جمع بندی تان یک ش��اه بیت بس��ازید: تعریف کردن 
لطیف��ه ای که نکت��ه اصلی مطالب را در برن��دارد، بی فایده 
خواه��د بود. ب��ه خاطر می آوری��د که قرار ب��ود در ابتدای 
سخنرانی سر به سر مخاطبان بگذارید، این جمع بندی باید 
جواب آن مزاح اولیه باش��د. پایان سخنرانی زمان مناسبی 
برای به اش��تراک گذاش��تن داده های تأثیرگذاری است که 
می توان��د برای مخاطبین تان س��ودمند باش��د و آنها را به 

گفتن »آهان« وادار کند. 
• ارائ��ه را ب��ا تعریف یک داس��تان به پای��ان ببرید: اگر 
س��خنرانی تان را با یک داس��تان ش��روع کرده اید، در تمام 
ک��ردن آن با داس��تان تردید نکنید. داس��تان پایانی نباید 
مش��کلی را تعریف کند، بلکه باید نش��ان دهد که استفاده 
از مطالب به اش��تراک گذاش��ته ش��ده چه فای��ده ای برای 

شنوندگان خواهد داشت. 
چنانچه راه عملی ساختن این ایده ها را به مخاطبین تان 
نش��ان دهید، آنها تحت تأثیر گفته های تان قرار می گیرند، 
برای آموخته های شان ارزش قائل می شوند و به این نتیجه 
می رس��ند که وقت شان بیهوده تلف نشده است. شنوندگان 
آنچه گفته اید به خاطر می س��پارند، به آن عمل می کنند و 

مشتاقانه منتظر ارائه بعدی می مانند. 
entrepreneur :منبع

3 شگرد برای آن که شنوندگان سخنرانی تان سراپا گوش شوند

تبدیل بحران مالی از وضعیت بد به فاجعه 

حتی پیش از ورشکستگی شرکت برادران لیمن )Lehman Brothers( در 10سال پیش نیز شرایط 
اقتصادی همچنان بد بود، اما این ورشکس��تگی ش��رایط را از بد به وخیم تبدیل و خبر فروپاشی اقتصادی 

را به دنیا مخابره کرد.
ش��رکت برادران لیمن می توانس��ت از شکس��ت فرار کند، اما جو روانی موجود، آنها را به ورطه  شکست 
کش��انید. برای س��ال ها دلیلی احتمالی برای این اتفاق در ذهن داشتم و آن را در کتاب »مدیریت رفتاری 

ریسک« و در کلاس های درسی در دانشگاه نیویورک نیز مطرح کردم.
La The Fed and Lehman Brothers( نوش��ته لارنس بال )- )رر کت��اب فِ��د و برادران لیمن 
rence Ball( که اخیراً چاپ ش��ده، اسنادی آمده اس��ت که دلیل شکست لیمن را نشان می دهد. کتاب 

دیدگاه جدیدی را در مورد شکست آنها ارائه می کند که به نظر موجه می آید.
توضیحات رس��می مؤید آن اس��ت که به دلیل پایین بودن ارزش کلی این ش��رکت، دولت آمریکا اجازه  
نجات این مجموعه را نداش��ته است. این دیدگاه از جانب تصمیم گیرندگان اصلی همچون هنک پائولسن 
)Hank Paulson( وزی��ر دارای��ی زم��ان، بن برنن��ک )Ben Bernanke( مدیر فِ��د و تیموتی گیتنر 

)Timothy Geithner( رئیس بانک ذخایر نیویورک به شدت مورد انتقاد قرار گرفته است.
از نظر من مس��ائل روانی فردی در پائولس��ن و مس��ائل ذهنی هر یک از س��ه مس��ئول نامبرده، دلیل 
 Bear( اصلی چنین تصمیمی اس��ت. در واقع ذهنیت حفظ لیمن به دنبال تصمیم به حفظ بیر اس��تیرنز

Stearns( در چندماه پیشتر از آن، از او چهره  »نجات از ورشکستگی« را در اذهان ثبت خواهد کرد.
لورنس بال در کتاب خود، روابط پویای میان پائولسن، برننک و گیتنر را توضیح می دهد. با آنکه تصمیم 
اصلی جهت حفظ لیمن باید از جانب فدِ و نه وزارت خزانه داری گرفته می ش��د، پائولسن، برننک و گیتنر 
را متقاعد کرد تا به لیمن اجازه ورشکستگی دهند. این مورد از بهترین مثال های خرد جمعی در رسیدن 

به یک تصمیم سخت و دشوار است.
مس��ائل روانی حول حفظ لیمن از ورشکستگی و همچنین نتایج مربوط به آن بسیار شایان توجه است. 
پیش زمینه ذهنی در قبال اطلاعات مربوط به این مس��ئله و همچنین ارزیابی نکات موجود بس��یار قوی 
هس��تند. پائولس��ن، برننک و گیتنر تلاش بسیاری کردند تا نش��ان دهند حفظ لیمن از نظر قانونی امری 
درس��ت نبوده اس��ت. پائولس��ن عنوان کرد صرف نظر از تلاش��های صورت گرفته، هنوز این موضوع مورد 
پذیرش عمومی قرار نگرفته  اس��ت. اگر چنین ادعایی درست باش��د، پیش زمینه ذهنی مردم دلیل اصلی 
چنین عدم باوری است. حتی پس از چاپ کتاب بال، مطبوعات کمی به دلایل اصلی منجر به تصمیم در 

مورد ورشکستگی لیمن پرداختند.
من انتقادات بس��یاری نس��بت به مس��ائل مربوط به بحران مالی دارم. موضوع »نجات از ورشکستگی« 
دلیل بحران مالی نبوده؛ بلکه مس��ائلی چون بدهی های کلان، فعالیت های بانکی در س��ایه، حباب موجود 
در قیمت گ��ذاری دارایی ها و قانون گذاری ضعیف دلایل اصلی بحران مالی بوده اس��ت. در حقیقت مقوله 

»نجات از ورشکستگی« تنها شرایط را از بد به فاجعه مبدل کرد.
طبیعی اس��ت که همه انتظار دارند از اتفاقات درس گرفته ش��ود. به نظر من پاسخ دقیق به این انتظار 

مستلزم بررسی های دقیق است.
بانک ذخایر نیویورک اطلاعات بسیار مهمی از سطوح بدهی ها و روند آینده آن در ایالت متحده منتشر 
می سازد. در سال اخیر، ویلیام دودلی )William Dudley(، رئیس و مدیرعامل بانک اذعان داشت که 
در حال حاضر، مردم آمادگی به مراتب بهتری برای مقابله با بحرانی مشابه بحران 10سال گذشته دارند.
در همان مصاحبه، دودلی اخطارهایی را از جمله بدهی دانش آموزی مطرح کرد. آمارهای خیره کننده ای 
در این مورد در سایت رسمی بانک منتشر شده است. میان سال های  ۲006 و ۲016، تعداد دانش آموزان 

مقروض، 1۷0درصد افزایش یافته و مضاف بر آن سود ناشی از این وام ها نیز بالا رفته است. 
در جامع��ه جهان��ی نیز نگرانی هایی وجود دارد و ترکیه، ایتالیا و چین نیز در این میان مطرح هس��تند. 
چین به دنبال جنگ تجاری اخیر با آمریکا، تغییراتی در سیاست کلان خود ایجاد و اقتصادی پایدار ایجاد 
کرد. مدیر س��ابق بانک مرکزی چین، ژو ژیائوچان )Zhou Xiaochuan( اکتبر س��ال گذش��ته استعفا 
کرد. دلیل این استعفا اعتقاد او به اجتناب ناپذیر  بودن کاهش ارزش سهام، افزایش نقدینگی و بروز بحران 

مالی در آینده بود.
چین دومین اقتصاد بزرگ دنیاست. بروز بحران مالی مردم چین را مجبور به واکنش می کند. در نتیجه 

بحران مالی چین، بحرانی برای ما نیز است.
مش��خص نیس��ت »نجات از ورشکس��تگی« بعدی در کجا اتفاق می افتد تا ش��رایطی بد را به شرایطی 

افتضاح مبدل سازد.
forbes: منبع
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