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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

بنگاه‌های اقتصادی چشم‎انتظار حل مشکل مواد اولیه هستند

افت و خیز تولید
در آغاز ۱۴۰۳

فرصت امروز: ش��اخص مدیران خرید کل اقتصاد در فروردین امسال به رقم ۳۹.۶ رسید که نشان می‎دهد سطح 
فعالیت‌های اقتصادی در این ماه نس��بت به اس��فندماه به‌طور قابل توجهی کاهش یافته اس��ت. البته با حذف اثر 
تعطیلات نوروزی )تعدیل فصلی(، این شاخص به رقم ۵۱.۵ می‎رسد که بیانگر بهبود نسبی وضعیت اقتصاد نسبت 
به اسفند سال گذشته است. شاخص »میزان تولید محصول یا ارائه خدمت« در فروردین ماه معادل ۲۷.۸ محاسبه 
شده که با حذف اثر فصلی )تعدیل فصلی(، معادل ۴۹ برآورد شده است. این شاخص نشان می‌دهد که میزان تولید 
کالاها و خدمات در این ماه نسبت به اسفندماه حتی با حذف اثر تعطیلات نوروزی به‌طور نسبی کاهش یافته است. 
شاخص »موجودی مواد اولیه یا لوازم خریداری شده« پس از حذف اثر فصلی معادل ۴۹.۷ برآورد شده است که مؤید 
کاهش موجودی مواد اولیه نسبت به اسفندماه است. شاخص »قیمت مواد اولیه یا لوازم خریداری شده« نیز پس از 
حذف اثر فصلی معادل ۷۲.۳ برآورد شده است که از افزایش قابل‌توجه قیمت اولیه نسبت به اسفندماه حکایت دارد.

روند شامخ کل اقتصاد و شامخ بخش صنعت، پس از حذف اثرات فصلی نشان می‌دهد که در سه ماه پایانی سال 
۱۴۰۲، وضعیت اقتصاد و همچنین بخش صنعت به‌طور مس��تمر بهبود یافته است. با این حال، اگرچه روند بهبود 
وضعیت اقتصادی در فروردین امسال تداوم داشته، اما از میزان آن کاسته شده است. به نظر می‌رسد که در ماه‌های...

قیمت خودروهای برقی وارداتی چند درمی‎آید؟

پاگشای برقی‎ها در بازار خودرو
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ایران هنوز وارد زنجیره جهانی ارزش نشده است

جاماندگی از زنجیره ارزش جهانی
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مدیریت و کسب‌و‌کار
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فرصت امروز: در سالروز سقوط بزرگ بورس، شاخص‌های بازار سهام ریزش قابل توجهی داشتند. روز 
گذشته و در سالگرد یکشنبه سیاه بازار سهام، روند خروج پول حقیقی برای ششمین روز متوالی ادامه 

یافت و ۲۹۶ میلیارد تومان پول حقیقی از بازار س�هام خارج ش�د که نسبت به روز قبل، رشد 
سه برابری )معادل ۲۵۲ درصد( را نشان می‎دهد. یک سال پیش در همین روز بورس تهران...

خروج سرمایه حقیقی در سالگرد یکشنبه سیاه 3 برابر شد

سقوط بورس در سالگرد سقوط

نگــــاه

فرصت و تهدیدهای 
صنعت احداث

سهیل آل رسول
عضو اتاق بازرگانی تهران

ام��روز ۱۰۰ درصد خدمات 
صنع��ت  مهندس��ی  و  فن��ی 
س��اختمان در داخ��ل کش��ور 
انجام می‌شود که این موفقیت 
دو  آموزش‌ه��ای  تاثی��ر  تحت 
ده��ه نخس��ت بع��د از انقلاب 
محقق شده است. با این حال، 
برخ��ی موان��ع باعث تس��ریع 
س��یل مهاجرت در این بخش 
نسبت به س��ایر بخش‌ها شده 
اس��ت؛ تا جایی ک��ه به صورت 
نی��روی  خ��روج  مش��خص، 
حرف��ه‌ای را تجرب��ه می‌کنیم. 
صنع��ت اح��داث مش��تمل بر 
مهندسی س��اختمان شهری و 
برون‌ش��هری، زیرس��اخت‌های 
حیات��ی مانن��د راه، راه آه��ن، 
نف��ت و گاز و... اس��ت. در این 
بخش‌ها طراحی، اجرا و نظارت 
توس��ط ش��رکت‌های فعال در 
حوزه احداث انجام می‌شود. با 
توجه به اینکه کش��ور در حال 
توس��عه‌ای هس��تیم و ضرورت 
دارد به مباحث زیربنایی توجه 
داش��ته باش��یم، در دو ده��ه 
تحولی  انقلاب،  ابتدای  نخست 
اتف��اق  مهندس��ی  ح��وزه  در 
افتاد. در واق��ع، کمتر از ۱۰۰ 
س��ال پیش در خدمات فنی و 
مهندس��ی، ایران کاملا وابسته 
به واردات بود. در همین راستا 
۷۰ س��ال پیش، نظ��ام فنی و 
اجرایی کشور متولد شد؛ زمانی 
که ۶۰ درص��د از خدمات فنی 
و مهندسی توسط شرکت‌های 

می‎شد.  انجام  خارجی 
2اما در مقطع کنونی...
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فرصت ام��روز: صعود و س��قوط بیت‎کوین موجب 
صعود و س��قوط بازار کریپتو می‎شود. هر بار که بازار 
کریپتو جان می‎گیرد و یا س��قوط می‎کند، این سوال 
در افکار عمومی مطرح می‎شود که آیا می‎توان اصولا 
قیم��ت بیت‎کوین را پیش‎بینی کرد؟ آیا الگوهایی در 
بازار کریپتو وجود دارد که بتوان کشفش کرد و از آن 
برای پیش‎بینی قیمت‎ها بهره برد؟ در پاس��خ به این 
پرسش به نظر می‎رسد تقریبا همیشه این بیت‎کوین 
است که با صعود و سقوط خود باعث صعود و سقوط 
بازار کریپتو می‎ش��ود؛ یعن��ی بیت‎کوین هر جا برود، 
بقیه بازار کریپتو دنبال��ه‎روی او خواهند بود بنابراین 
سوال اصلی باید این باشد که چه عواملی زمینه صعود 
یا س��قوط قیمت بیت‎کوین را فراهم می‎کنند؟ یا چرا 
در زمان اوج‎گیری قیمت‎ها در بازار کریپتو و هنگامی 
که مردم عادی برای خری��د به بازار هجوم می‎آورند، 

دیگر رمزارزها بهتر از بیت‎کوین عمل می‎کنند؟
یک��ی از بهترین ش��رکت‎های تحلیلگر بازار کریپتو 
در گزارش تازه خود تلاش کرده به این س��وال پاسخ 
 Reaserch« ده��د. گ��زارش موسس��ه تحقیقات��ی
33K« ب��ا عن��وان »نیروهای��ی که بیت‎کوی��ن را به 
حرک��ت درمی‎آورن��د« نش��ان می‎ده��د ک��ه عوامل 
تاثیرگ��ذار بر قیمت بیت‎کوین را می‎توان در دو گروه 
عوام��ل مرتب��ط با تقاض��ا و عوامل مرتب��ط با عرضه 
جس��ت‎وجو کرد. در ابتدای این گزارش گفته ش��ده 
اس��ت که به لح��اظ تئوری��ک و نظ��ری، پیش‎بینی 
قیمت بیت‎کوی��ن با اطمین��ان ۱۰۰ درصدی اصولا 
غیرممکن است و امکان‎پذیر نیست، اما در عین حال 
می‎ش��ود از چارچوبی اس��تفاده کرد ک��ه بتوان بالا و 
پایین ش��دن‎های آین��ده بازار را با دق��ت و اطمینان 
خوبی پیش‎بینی کرد. در حقیقت، بیت‎کوین نه فقط 
س��رمایه کمیابی اس��ت، بلکه نحوه و زمان عرضه آن 
هم از قبل توس��ط نرم‎افزار بیت‎کوین مش��خص شده 
و قرار نیس��ت ک��ه در آن تغییری حاصل ش��ود. این 
مه��م با س��رمایه‎های دیگ��ری مثل طلا ی��ا نقره که 
عرض��ه غیرقابل پیش‎بینی‎تری دارند، متفاوت اس��ت 
و می‎تواند به مخاط��ب در فهم رفتارهای بیت‎کوین، 

کمک زیادی کند.
احساسات مثبت و منفی بازار

موسس��ه تحقیقات��ی »33K Reaserch« در این 
گ��زارش، مولفه‎ها و فاکتورهایی را معرفی می‎کند که 

قیمت بیت‎کوین را به س��مت بالا یا پایین می‎کشاند. 
این فاکتورها با یکدیگر تعامل دارند و هر کدام در هر 
برهه زمانی به مهمترین عامل صعود یا سقوط قیمت 
بیت‎کوین تبدیل می‎شوند. این عوامل را می‎توان به دو 
گروه عوامل مربوط به تقاضا و عوامل مربوط به عرضه 
تقس��یم ک��رد. از آنجا که وضعیت عرض��ه بیت‎کوین 
کاملا قابل پیش‎بینی است و از قبل مقدر شده است، 
در نتیج��ه بخش تقاضا در اینجا اهمیتی چند برابری 
پیدا می‎کند. عامل تقاضا نیز خود از شش عامل دیگر 
تغذیه می‎کند که شامل »احساسات بازار«، »اتفاقات 
و اخبار«، »کارایی«، »اقتصاد کلان«، »چرخه بازار« و 
»سهل‎الوصول بودن« می‎شود. در ادامه این گزارش، 
عوامل ش��ش‎گانه تاثیرگذار ب��ر تقاضای بیت‎کوین را 

بررسی می‎کنیم.
ابت��دا ب��ه س��راغ »احساس��ات ب��ازار« می‎روی��م. 
»احساس��ات بازار« را باید به سه بخش تقسیم کرد، 
چون احساس��ات کس��انی که بیت‎کوین را به صورت 
بلندمدت نگهداری می‎کنند با سرمایه‎گذاران شرکتی 
و مردمی که با شنیدن اخبار وارد بازار می‎شوند، فرق 
و تفاوت اساس��ی دارد. وضعیت گروه اول را با بررسی 
اوضاع کیف‎های پول دیجیتال در ش��بکه بیت‎کوین 
می‎ش��ود درک کرد. گروه دوم در صرافی‎ها دست به 
معامله قراردادهای آتی )فیوچرز( بیت‎کوین می‎زنند 
و می‎ش��ود مسیرش��ان را دنب��ال کرد. اوض��اع گروه 
س��وم را هم می‎توان با بررسی میزان جست‎وجوهای 
اینترنت��ی آنها بهت��ر دریافت. رفتاره��ای گروه اول و 
سوم دقیقا برعکس یکدیگر هس��تند. سرمایه‎گذاران 
بلندمدت وقتی »احساسات بازار« مثبت است )یعنی 
قیمت بالا اس��ت( می‎فروش��ند و وقتی »احساس��ات 
بازار« منفی می‎شود، در قیمت پایین می‎خرند. مردم 
ع��ادی وقتی قیمت‎ها بالا هس��تند، می‎خرند و وقتی 
قیمت‎ها سقوط می‎کنند می‎فروشند. بررسی وضعیت 
خرید و ف��روش مردم ع��ادی در صرافی کوین بیس 
نش��ان می‎دهد که آنها هنوز شروع به خرید نکرده‎اند 
و رفتارشان مش��ابه اواخر سال ۲۰۲۰ میلادی است؛ 
یعنی زمانی که بازار رفته رفته ش��روع به رونق کرده 
بود. پس احتمالا باید منتظر ورود این سرمایه‎گذاران 

خرده پا به بازار و صعود ناگهانی قیمت‎ها باشیم.
اخبار، کارایی و اقتصاد کلان

ام��ا مولفه دوم��ی که عام��ل تقاض��ا از آن تغذیه 

می‎کند، »اتفاقات و اخبار« است. تجربیات سال‎های 
گذش��ته نشان داده اس��ت که بیت‎کوین اصولا موقع 
اع�الم اخب��ار و اتفاقات خوب، صعوده��ای کوچکی 
انجام می‎ده��د، اما موقع وقوع اخب��ار بد و تحولات 
ناخوشایند پیش‎بینی نشده، سقوط سنگینی می‎کند. 
ب��ه عنوان مثال در ماه مارس ۲۰۲۰ میلادی با اعلام 
خبر آغاز بح��ران همه‎گیری کرونا، قیمت بیت‎کوین 
ط��ی دو روز کاملا نصف ش��د. جالب اینجاس��ت که 
طی ماه‎ه��ای اخیر، اخبار بد و تحولات ناخوش��ایند 
آنچن��ان تاثیری روی قیمت بیت‎کوین نگذاش��ته‎اند 
و ای��ن امر می‎تواند نش��انه مثبتی باش��د. همچنین 
عامل س��وم موثر بر تقاضای بیت‎کوین نیز »کارایی« 
اس��ت. نویس��ندگان گ��زارش اعت��راف می‎کنند که 
بیت‎کوی��ن در حال حاض��ر فقط ی��ک کارایی مهم 
دارد و آن »ذخیره‎کنن��ده ارزش« بودن اس��ت )مثل 
طلا(. البت��ه این مهم می‎تواند تغییر کند. براس��اس 
برخ��ی گزارش‎ها، همین حالا کش��ورهایی که تحت 
تحریم‎های مالی آمریکا قرار دارند، برخی از معاملات 

خود را با بیت‎کوین انجام می‎دهند.
چهارمی��ن عاملی ک��ه بخش تقاض��ا را تحت تاثیر 
اقتص��اد کلان«  ق��رار می‎ده��د، »تح��ولات  خ��ود 
اس��ت. در س��ال‎های گذش��ته وضعیت اقتصاد کلان 
)بخص��وص اقتص��اد آمریکا( روی قیم��ت بیت‎کوین 
تاثیر جدی می‎گذاش��ت و علت اصلی چنین روندی، 
همپوش��انی بیت‎کوین و بازارهای مالی س��نتی، مثل 
بازار ب��ورس آمریکا بود؛ زیرا همان س��رمایه‎گذارانی 
که س��هام پرریسک غول‎های دیجیتال و شرکت‎های 
تکنولوژی��ک مثل اپل و مایکروس��افت را می‎خریدند 
احتم��الا بیت‎کوی��ن پرریس��ک را ه��م می‎خریدند. 
ب��ه همین خاطر، س��قوط بازار بورس باعث س��قوط 
بیت‎کوی��ن نی��ز می‎ش��د. نکت��ه اینجاس��ت که طی 
ماه‎های اخیر، میزان این همپوش��انی )بین بیت‎کوین 
و بازارهای مالی سنتی( کاهش پیدا کرده و می‎توانیم 
امیدوار باشیم که قیمت بیت‎کوین کمتر از گذشته از 
وضعیت اقتصاد آمریکا تاثیر می‎پذیرد. نکته مهم این 
است که وضعیت اقتصاد کلان فقط به آمریکا خلاصه 
نمی‎شود و بی‎ثباتی عظیم در نظم جهانی و گسترش 
تنش‎ه��ای ژئوپلیتیکی که در حال حاضر اغلب نقاط 
دنی��ا را در ب��ر گرفته هر ش��کل از پیش‎بینی در این 

بخش را تقریبا غیرممکن می‎کند.

از چرخه بازار تا سهل‎الوصول بودن
موسسه »33K Reaserch« در ادامه این گزارش 
توضیح می‎ده��د که چطور وقتی چرخ��ه کریپتو به 
مرحل��ه »ترس عقب ماندن از بازار« می‎رس��د، یعنی 
زمان��ی که مردم ع��ادی متوجه اوج‎گی��ری قیمت‎ها 
می‎شوند و برای خرید هجوم می‎آورند، دیگر رمزارزها 
بهتر از بیت‎کوین عمل می‎کنند، چرا؟ چون مردم در 
این لحظات به دنبال سودهای چند برابری هستند و 
بازار بیت‎کوین آنقدر بزرگ است که اجازه سود چند 
براب��ری را نمی‎دهد. پس مردم بیت‎کوین‎های خود را 
می‎فروش��ند و ارزهای کوچک‎تر را می‎خرند؛ ارزهایی 
که ریسک‎ش��ان بالاتر اس��ت اما می‎توانند چند برابر 
رش��د کنند. در چرخه‎های حدودا چهار ساله کریپتو 
همیشه ش��اهد یک وضعیت دیگر هم هستیم که به 
آن »ترس، بلاتکلیفی و تردید« می‎گویند. اینجا بازار 
ش��روع به ریزش کرده و مردم که می‎بینند س��رعت 
س��قوط دیگر رمزارزه��ا از بیت‎کوین زیادتر اس��ت، 
ش��روع به فروش دیگر رمزارزها می‎کنند و بیت‎کوین 
می‎خرن��د. در چنی��ن وضعیتی، با اینکه ب��ازار دچار 

سقوط است، بیت‎کوین از بقیه بهتر عمل می‎کند.
از س��وی دیگر، س��هل‎الوصول بودن یا در دسترس 
بودن بیت‎کوین احتمالا از بقیه عوامل مذکور مهمتر 
اس��ت. علتش هم ساده است. اگر س��رمایه‎گذاران به 
بیت‎کوین دسترسی نداش��ته باشند نمی‎توانند آن را 
بخرند. این روزها دو راه برای دسترسی به بیت‎کوین 
داریم؛ نخس��ت، به طور مس��تقیم از طریق صرافی‎ها 
 )ETF( های قاب��ل معامله‎و دوم، از طری��ق صندوق
بیت‎کوین. در حالت دوم ش��ما مس��تقیما بیت‎کوین 
نمی‎خرید. اینجا یک شرکت مدیریت سرمایه به جای 
ش��ما بیت‎کوین می‎خرد و ش��ما در ع��وض، صندوق 
سرمایه‎گذاری بیت‎کوین این شرکت را از بازار بورس 
می‎خرید. س��رمایه‎گذاران س��نتی و س��رمایه‎گذاران 
محافظه کار ش��رکتی س��ال‎ها منتظ��ر چنین روزی 
بودند که بتوانند با ریسک پایین‎تری روی بیت‎کوین 
س��رمایه‎گذاری کنند و حالا چند ماهی اس��ت که با 
چراغ سبز انجمن بورس و اوراق بهادار آمریکا چنین 
امکانی فراهم ش��ده اس��ت. به نظر می‎رس��د ماه‎های 

خوبی در انتظار بیت‎کوین و بازار کریپتو است.
بیت‎کوین صعود می‎کند یا می‎ریزد؟

در ژانوی��ه ۲۰۲۴، ش��رکت فاین��در )یک ش��رکت 

تکنول��وژی مالی در انگلیس( از ۴۰ نفر از متخصصان 
و فع��الان ح��وزه تکنولوژی و کریپتو خواس��ت تا در 
مورد بیت‎کوین دست به پیش‎بینی بزنند و ارزش این 
دارایی را در چند سال آینده برآورد کنند. برآوردهای 
این متخصصان نشان می‎دهد که قیمت بیت‎کوین به 
طور میانگین در پایان سال ۲۰۲۴ به حدود ۷۷۵۰۰ 
دلار، در پایان سال ۲۰۲۵ به حدود ۱۲۲۷۰۰ دلار و 
در پایان سال ۲۰۳۰ به حدود ۳۶۷ هزار دلار خواهد 
رسید. در این نظرسنجی، حداکثر قیمت برآورد شده 
بیت‎کوین در س��ال ۲۰۲۴ حدود ۸۷۸۷۵ دلار است. 
تعداد کوچک��ی از این کارشناس��ان حتی بیت‎کوین 
۲۰۰ ه��زار دلاری را برای ۲۰۲۴ پیش‎بینی کرده‎اند. 
»لکس س��اکالین«، مدیرعامل شرکت سرمایه‎گذاری 
»Ventures Generative«، جزو کس��انی است 
ک��ه اعتقاد دارد بیت‎کوین امس��ال رقم ۹۰ هزار دلار 
را هم خواهد دید. او می‎گوید: »طی دو س��ال گذشته 
که ب��ازار نزولی و کمتر هیجانی ب��ود ابداعات مهمی 
در حوزه رمزارزها انجام شد. صنعت کریپتو آرام آرام 
توانس��ته از موانعی که جلوی حرکتش را گرفته عبور 
کند و اینکه کمیس��یون بورس و اوراق بهادار آمریکا، 
ورود ش��رکت‎های س��رمایه‎گذاری ب��ه ب��ازار - مثل 
بلکراک - را تایید کرده، نش��انه همین روند است. به 
نظرم بازار حالا با س��رعت بهتری به مسیر خود ادامه 
می‎ده��د و ورود بازیگ��ران جدید کم��ک می‎کند که 

افراد مردد راحت‎تر تصمیم بگیرند.«
در س��مت مقابل، »نیک رانگا«، تحلیلگر بازارهای 
کریپت��و و فارک��س در »ForexTraders«، ن��گاه 
بدبینانه‎ای دارد و پیش‎بین��ی کرده که بیت‎کوین به 
زیر ۳۰ هزار دلار می‎رس��د. او می‎گوید: »بازار کریپتو 
ذاتا بازار پرنوس��انی است و امسال هم مثل سال‎های 
قبل در آن ش��اهد بالا و پایین‎های ف��راوان خواهیم 
بود. اینکه می‎گویم ممکن است بیت‎کوین به زیر ۳۰ 
هزار برس��د، منظورم این نیست که بیت‎کوین سقوط 
می‎کن��د و همانج��ا می‎مان��د. بیت‎کوی��ن اگر چنین 
س��قوطی هم بکند به س��رعت خ��ود را جمع خواهد 
ک��رد و بالا خواهد رفت. به نظرم اگر بیت‎کوین بتواند 
رک��ورد چرخه پیش، یعن��ی ۶۸ هزار دلار را رد کند، 
رس��یدن به ۸۰ هزار دلار برایش دشوار نخواهد بود. 
در چنین صورتی حتی رسیدن به ۱۰۰ هزار دلار هم 

ممکن است.«

بانک مرکزی از کاهش نرخ رشد پایه پولی به ۲۸.۱ درصد 
و رش��د حجم پول به ۱۷.۵ درصد در پایان اسفندماه ۱۴۰۲ 
خبر داد و اعلام کرد با کنترل ش��اخص‎های پولی اثرگذار بر 
تورم انتظار می‌رود ش��اخص نرخ تورم نی��ز در ماه‌های آتی، 

ارقام پایین‌تری را ثبت نماید.
آنطور که بانک مرکزی گزارش داده است، با اجرا و پیگیری 
دقیق سیاست‌های پولی، نرخ رشد پایه پولی در سال ۱۴۰۲، 
رون��د نزولی قابل توجهی را تجربه کرد. به طوری‌که نرخ این 
شاخص مهم پولی و تاثیرگذار در تورم نسبت به رقم فروردین 
ماه ۱۴۰۲ که ۴۵ درصد بود، با ۱۶.۹ واحد درصد کاهش در 
پایان اس��فندماه ۱۴۰۲ به رقم ۲۸.۱ درصد رسید. رشد پول 

)بخش س��یال نقدینگی( نیز از ۶۵.۲ درصد در پایان س��ال 
۱۴۰۱ به ۱۷.۵ درصد در پایان اسفندماه سال گذشته کاهش 
یاف��ت. بنابراین با کنترل ش��اخص‌های پولی اثرگذار بر تورم 
انتظار می‌رود ش��اخص نرخ تورم نی��ز در ماه‌های آتی، ارقام 
پایین‌تری را ثبت نماید. به گفته بانک مرکزی، کاهش قابل 
توجه رش��د پایه پولی در س��ال ۱۴۰۲ همراه با کاهش رشد 
نقدینگی در این سال، به خوبی حاکی از توفیق بانک مرکزی 
در کنترل کل‌های پولی و ایجاد شرایط لازم برای کاهش نرخ 
تورم در س��ال جاری و سال‌های آتی است. براساس آمارهای 
مقدماتی، حجم پایه پولی در پایان اس��فندماه ۱۴۰۲ به رقم 

۱۱۰۷۷.۰ هزار میلیارد ریال رسید.

براساس گزارش بانک مرکزی، نرخ رشد نقدینگی نیز طی 
یک روند نزولی از ۴۰.۶ درصد در پایان س��ال ۱۳۹۹ و ۴۲.۸ 
درصد در پایان مهرماه ۱۴۰۰ به حدود ۳۱.۱ درصد در پایان 
س��ال ۱۴۰۱ و همچنین ۲۴.۳ درصد در پایان س��ال ۱۴۰۲ 
رسید که این امر، بیانگر توفیق کامل بانک مرکزی در کنترل 
رش��د نقدینگی و حصول اهداف تعیین‎ش��ده است. براساس 
آمارهای مقدماتی، حجم نقدینگی در پایان اسفندماه ۱۴۰۲ 
به رقم ۷۸۸۰۸.۹ هزار میلیارد ریال رس��ید. دستیابی به رقم 
رشد نقدینگی ۲۴.۳ درصد در پایان سال ۱۴۰۲، در شرایطی 
حاصل شده است که رقم رشد نقدینگی سالانه زیر ۲۵ درصد 
آخرین بار در س��ال ۱۳۹۷ )با رقم ۲۳.۱ درصد( محقق شده 

بود. بدیهی اس��ت که کاهش رشد نقدینگی به عنوان یکی از 
عوامل اصلی ش��کل‌دهی به تورم، نقش مهمی را در کاهش 

نرخ تورم در سال جاری و سال‌های آتی ایفا خواهد نمود.
مروری بر عملکرد اجزای نقدینگی حاکی از آن اس��ت که 
رش��د پول )بخش س��یال نقدینگی( در س��ال ۱۴۰۲ نیز به 
طور قاب��ل توجهی کاهش یافت��ه و از ۶۵.۲ درصد در پایان 
سال ۱۴۰۱ به حدود ۱۷.۵ درصد در پایان اسفندماه ۱۴۰۲ 
رسیده است. در مجموع، روند نزولی قابل توجه رشد نقدینگی 
و رش��د پول، مؤید آن اس��ت که در سایه ثبات ایجادشده در 
سال ۱۴۰۲، از شدت انتظارات تورمی فعالان اقتصادی کاسته 
شده و در نتیجه انتظار می‌رود که نرخ تورم در ماه‌های آتی، 

ارقام پایین‌تری را ثبت نماید. لازم به اش��اره است که ضریب 
فزاینده نقدینگی نیز در پایان اسفند‌ماه ۱۴۰۲ نسبت به پایان 
اس��فندماه ۱۴۰۱، مع��ادل ۲.۹ درصد کاهش یافته و به رقم 

۷.۱۱۲ رسیده است.
در مجموع، کاهش رشد نقدینگی، کاهش رشد پایه پولی، 
کاهش رشد پول و نیز تنزل ضریب فزاینده نقدینگی، همگی 
دلالت بر اثربخشی سیاست‎های پولی بانک مرکزی مبتنی بر 
استفاده ترکیبی از کلیه ابزارهای سیاست‎های پولی دارد که 
این موضوع نه تنها در سال گذشته بلکه به صورت موثرتری 
می‌توان��د تاثیر منجر به تداوم پایدار روند نزولی نرخ تورم در 

دوره‎های زمانی آتی داشته باشد.

براساس آمارهای جدید بانک مرکزی

نرخ رشد پایه پولی ۱۶.۹ درصد کاهش یافت

آنچه به پیش‎بینی قیمت‎ها در بازار کریپتو کمک می‎کند
جزر و مد بیت‎کوین

فوت و فن‎های تبدیل فالوور به مشتری برند
بازاریاب‎ها همیشه دوست دارند با کسانی در ارتباط باشند که شانسی برای فروش محصول داشته باشند. مثلا 
اگر در شبکه‎های اجتماعی قصد تولید محتوا داشته باشند، نیم‎نگاهی هم به فروش محصولات خواهند داشت. 
خب هر برندی در این دنیا با فروش محصولات زنده می‎ماند. پس اگر دور این نکته کلیدی را خط بکشید، به 
مرور زمان دیگر شانسی برای تعامل با مخاطب‎تان نخواهید داشت. آن وقت اوضاع‎تان حسابی به هم می‎ریزد. 

فروش بالا در بازارهای دیجیتال اتفاقی نیست که به این سادگی‎ها روی دهد. بسیاری از برندها برای تعامل 
با مخاطب هدف دنبال بهانه‎های گوناگونی هستند. در این میان شما باید دنبال روش‎هایی موثر برای تعامل با 
مخاطب‎تان باشید. خب شما نمی‎تواند از کاربران عادی در اینستاگرام یا یوتیوب انتظار خرید محصولات‎تان را 

داشته باشید. در عوض اول باید آنها را بدل به مخاطب هدف‎تان کرده و پس از اندکی تعامل این خواسته را...



فرصت امروز: براساس برآوردهای جهانی، بیش از دوسوم تجارت جهانی 
هم اکنون در بستر زنجیره‌‌‌های جهانی ارزش انجام می‌شود و سهم تجارت 
سنتی به کمتر از یک سوم رسیده است. این آمار به وضوح نشان می‎دهد 
که تجارت ارزش افزوده به رویکرد غالب دنیای کس��ب وکار بدل ش��ده و 
حضور در زنجیره جهانی ارزش از چه اهمیت بالایی برای کشورها برخوردار 
اس��ت. به رغم اهمیت زنجیره‎های جهانی ارزش متاسفانه ایران هنوز وارد 
این زنجیره نش��ده و صنایع کش��ور به تعبیری از رنجیره ارزش جهانی جا 

مانده‎اند.
اس��تفاده ش��رکت‌ها از زنجیره‌ه��ای جهانی ارزش ب��ه افزایش تجارت، 
سرمایه‌گذاری و رشد اقتصادی منجر می‎شود و همزمان به کاهش اشتغال، 
افزایش نابرابری و آس��یب‌های زیس��ت‌محیطی دامن می‎زند. زنجیره‌های 
ارزش جهانی، شبکه‎های پیچیده‌ای از فعالیت‌های تولیدی و خدماتی است 
که در سراس��ر جهان توزیع شده‌اند و مراحل مختلف تولید )از طراحی تا 
توزیع( را شامل می‎شوند. شرکت‌ها به‌طور فزاینده‌ای از زنجیره‌های ارزش 
جهانی برای تولید کالا و خدمات با کارایی بیش��تر اس��تفاده می‌کنند که 
این امر منجر به افزایش تجارت، س��رمایه‌گذاری و رش��د اقتصادی ش��ده‌ 
اس��ت. پیش��رفت‌های تکنولوژی و فناوری‎های نوظهور نظیر رایانش ابری 
و اینترنت اش��یاء نیز هماهنگی زنجیره‌های ارزش جهانی را آسان‌تر کرده‌ 
است. همچنین آزادسازی تجاری، تجارت بین‌المللی را تسهیل کرده و به 
رشد زنجیره‌های ارزش جهانی کمک کرده ‌است. شرکت‌های چندملیتی، 
نقش مهمی در ایجاد و مدیریت زنجیره‌های ارزش جهانی ایفا می‌کنند و 
چارچوب‌های نظارتی مانند موافقت‌نامه‌های تجاری بر ساختار و عملکرد 
زنجیره‌ه��ای ارزش جهانی تأثیر می‌گذارن��د. زنجیره‌های ارزش جهانی با 
وجود این پیامدهای مثبت در عین حال می‌توانند موجب کاهش اشتغال، 
افزایش نابرابری و گس��ترش آسیب‌های زیست‌محیطی شوند؛ به ویژه در 
ش��رایط اختلالات ناش��ی از ش��وک‌های اقتصادی یا رویدادهای سیاسی 
تنش‌زا، تنیدگی کش��ورها و شرکت‌ها در زنجیره‌ها می‌تواند آسیب‌پذیری 

آنها را به طور قابل توجهی افزایش دهد.
2 روی سکه زنجیره جهانی ارزش

نتایج یک گزارش پژوهشی نشان می‎دهد استفاده شرکت‌ها از زنجیره‌های 
جهانی ارزش به افزایش تجارت، س��رمایه‌گذاری و رش��د اقتصادی منجر 
ش��ده اس��ت. با این وجود، زنجیره‌های جهانی ارزش می‌توانند به کاهش 
اش��تغال، افزایش نابرابری و آسیب‌های زیست‌محیطی دامن بزنند. مرکز 
پژوهش‌ه��ای اتاق ایران در گزارش »زنجیره جهانی ارزش: ش��کل‌گیری، 
عملک��رد و پیامدها«، به دو روی س��که حضور در زنجی��ره جهانی ارزش 
پرداخته است. طبق ارزیابی بازوی پژوهشی اتاق ایران، زنجیره‌های ارزش 
جهانی می‌توانند منجر به افزایش کارایی، کاهش هزینه‌ها و نوآوری بیشتر 
ش��وند و به رشد اقتصادی و افزایش سطح زندگی در سراسر جهان کمک 
کنند. با این وجود، زنجیره‌های ارزش جهانی در عین حال می‌توانند منجر 
به کاهش اشتغال، افزایش نابرابری و گسترش آسیب‌های زیست‌محیطی 
ش��وند؛ ب��ه ویژه در ش��رایط اختلالات ناش��ی از ش��وک‌های اقتصادی یا 
رویدادهای سیاس��ی تنش‌زا، تنیدگی کشورها و شرکت‌ها در زنجیره‌های 
ارزش جهانی می‌تواند آس��یب‌پذیری آنها را افزای��ش دهد. افزون بر این، 
زنجیره‌های جهان��ی ارزش می‌توانند چالش‌هایی را در زمینه حکمرانی و 

نظارت ایجاد کنند.
ب��ا وجود این پیامده��ای منفی، زنجیره‌ه��ای ارزش جهانی به احتمال 
زیاد در س��ال‌های آینده به تکامل خود ادامه خواهند داد. پیش��رفت‌های 
تکنولوژیک��ی مانند هوش مصنوعی و رباتی��ک احتمالا تأثیر قابل‌توجهی 
ب��ر زنجیره‌های ارزش جهانی خواهند داش��ت. همچنین اهمیت پایداری 

و مس��ئولیت اجتماع��ی در زنجیره‌های ارزش جهانی به‌ط��ور فزاینده‌ای 
م��ورد توجه قرار خواهد گرفت؛ کما اینکه همین حالا هم پیش��رفت‌های 
تکنولوژیکی مانند رایانش ابری و اینترنت اش��یاء، هماهنگی زنجیره‌های 
ارزش جهانی را آسان‌تر کرده‌ است. آزادسازی تجاری نیز تجارت بین‌المللی 
را تس��هیل کرده و به رش��د زنجیره‌های ارزش جهانی کمک کرده ‌است. 
شرکت‌های چندملیتی نقش مهمی در ایجاد و مدیریت زنجیره‌های ارزش 
جهانی ایفا می‌کنند. سیاس��ت‌های اقتصادی مانند سیاست‌های تجاری، 
س��رمایه‌گذاری و سیاس��ت‌های صنعتی می‌تواند بر ادغام یک کش��ور در 
زنجیره‌های ارزش جهانی، تاثیرات تعیین‌کننده‌ای بگذارد. سرمایه انسانی 
ماه��ر و آموزش‌دیده برای عملک��رد مؤثر در زنجیره‌ه��ای جهانی ارزش 
ضروری اس��ت. زیرس��اخت‌های فیزیکی مانند بنادر، جاده‌ها و شبکه‌های 
ارتباطی نیز برای جابه‌جایی روان کالاها و خدمات ضروری است. همچنین 
ثبات ژئوپلیتیکی و حکمرانی مدبرانه برای ایجاد محیطی قابل پیش‌بینی 
جهت س��رمایه‌گذاری و تجارت، امری ضروری است. از سوی دیگر، عوامل 
فرهنگی و نهادی نظیر هنجارهای مش��ترک کسب وکار و چارچوب‌های 
حقوقی قوی می‌تواند همکاری بین کش��ورها در قالب زنجیره‌های جهانی 
ارزش را تسهیل کند. در مجموع، شرکت‌ها به‌طور فزاینده‌ای از زنجیره‌های 
ارزش جهانی برای تولید کالا و خدمات با کارایی بیشتر استفاده می‌کنند 
که این امر منجر به افزایش تجارت، س��رمایه‌گذاری و رشد اقتصادی شده‌ 

است.
سهم زنجیره‎ها از تجارت جهانی

در مـورد زنجیره‎هـای ارزش جهانـی نیـز ماننـد هـر مفهـوم دیگـری 
در اقتصـاد سیاسـی، تعاریـف متعـددی ارائـه شده است. از یــک منظــر، 
زنجیره‎هــای ارزش جهانــی بــه اشــتراک‎گذاری تولیــد بین‎المللــی 
اش��ــاره دارد؛ پدیــ��ده‎ای کـه در آن تولیـد بـ��ه فعالیت‎هـا و وظایفـی 
تقس��ـیم می‎شـود کـه در کشـورهای مختلـف انجـام می‎شـود. برمبنای 
یکـی دیگـر از تعاریـف، زنجیـره ارزش جهانـی ش��ـامل مجموعـه‎ای از 
مراحـل در تولیـد یـک محصـول یـا خدمتـی در کشــورهای مختلــف 
اسـت کــه بــه مصرف‎کننــدگان در بــازار جهانــی عرضــه می‎شــود. 
برخی از کارشناس��ان معتقدن��د زنجیره ارزش، مجموع��ه‎ای از مراحــل 
متوالی است که به ایجاد یک محصول نهایــی منتهی می‎شود؛ از طراحـی 
اولیـه تـا رسـیدن بـه درب منـزل مشـتری. هنگامـی کـه ایـن رونـد در 
نقـاط مختلـف جهـان صـورت گیـرد، زنجیره جهانــی ارزش ش��ــکل 

می‎گیــرد.
زنجیره‎هــ��ای ارزش جهانــی بــه یــ��ک عامــل تعیین‎کننــده در 
اقتصــاد جهانــی امــروز تبدیــل ش��ــده‎اند و شیوه تولیـد و تجـارت 
کالاها و خدمـات در سـطح جهـان را دگرگـون کرده‎انـد. ایـن شـبکه‎های 
تولیـد بهم پیوسـته کـه مراحـل مختلـف فرآینـد تولیـد را در چندیـن 
کشـور مسـتقر می‎کننـد، تأثیـر عمیقـی بـر توسعه اقتصـادی، بهـره‎‎وری 
و تجـارت بین‎المللـی داش��ته و دارند. ش��ـاهد ایـن مدعـا آنکـه س��ـهم 
زنجیره‎هـای جهانـ��ی ارزش در کلیـت تجـارت جهانـی از ۳۵ درصد در 
س��ال ۱۹۹۰ میلادی به ۴۶ درصد در سال ۲۰۱۰ و همچنین ۵۰ درصد 
در س��ال ۲۰۲۰ افزایـش یافته اس��ـت. مطالعات نشـان می‎دهـد حتـی 
افزایـش متوسـط یک درصـدی در مش��ـارکت در زنجیره‎هـا، می‎توانـد 
س��ـطح درآمـد سـرانه را بیـش از یک درصد ارتقـا دهـد کـه تقریبـا دو 

برابـر مکانیسـم‎های تجـارت سـنتی اسـت.
ب��ه طــور خــاص طــی س��ه ده��ه گذش��ــته، زنجیره‎هــای ارزش 
جهانــی نقــش اساس��ــی در تســریع رشــد اقتصــادی کشــورهای 
فقیــر داشــته‎اند و به طــور قابــل توجهــی ســطح فقــر را کاهــش 

داده‎انــد. در حــال حاضــر، حــدود ۷۰ درصد از تجــارت بین‎المللــی 
شــامل شــبکه‎های درهم تنیده زنجیره‎هــای ارزش جهانــی می‎شــود؛ 
جایــی کــه خدمــات، مــواد خـام و اجـزای مختلـف بارهـا از مرزهـا 
عبـ��ور می‎کننـد تـا در نهایـت بـه محصولات نهایـی تبدیـل ش��ـوند. با 
این حـال در میـان ایـن آمارهـای امیدوارکننـده، تهدیـدی جـدی نیـز 
وجـود دارد؛ تشـدید درگیری‎هـای تجـاری و متعاقب آن، کاهش اعتمــاد 
سرمایه‎گذاران به طور بالقــوه می‎تواند منجر به سوق دادن ۳۰.۷ میلیون 
نفر به زیر خط فقر شود؛ در حالی که همزمان باعث کاهش درآمد جهانی 

به میزان خیره‎کننده ۱.۴ تریلیــون دلاری گردد.
چالش‎های زیست محیطی زنجیره‎ها

علی‎رغم مزایــای آش��ــکار، گســترش زنجیره‎ها در سال‎های اخیــر، 
کند ش��ده کــه عمدتـا بــ��ه دلیـل نااطمینانـ��ی ژئوپلیتیـک، کنـدی 
رش��ـد اقتصـادی و کاهـش سـرعت اصلاحات اسـت. ایـن رکـود همـراه 
بـا فقـدان ابتـکارات تجـاری و تش��دید تنش‎های تجـاری، مانـع بزرگـی 
بـرای کشـورهای در حال توسـعه اســت کــه به دنبــال بهره‎منــدی از 
یکپارچگــی زنجیره‎هــا هســتند. الگــوی ســنتی تجــارت بین‎الملــل 
کــه در آن هــر کشــوری به طــور مســتقل کالا و خدمــات را بــرای 
صــادرات تولیــد می‎کنــد، تنهـا حـدود ۳۰ درصد از تجـارت جهانـی 
را ش��ـامل می‎شـود. بنابرایـن ایـن ارقـام نقـش حیاتـی زنجیره‎هـا را در 
پیشـبرد توســعه اقتصــادی، کاهــش فقــر و... را برجســته می‎کنــد 
و در عیــن حــال، بـر ضـرورت رسـیدگی بـه چالش‎هـا و ریسـک‎های 
ناشـی از یکپارچگـی آنهـا تأکیـد مـی‎ورزد. بـه مـوازات افزایـش اهمیـت 
زنجیره‎هـای ارزش، مشـارکت اغلـب کشـورها در زنجیره‎هـای جهانــی 

ارزش در دهه‎هــای اخیــر افزایش یافته است.
بـ��ا وجـود آنکـ��ه زنجیره‎هـای جهانـی ارزش بـه رش��ـد اقتصـادی و 
پیش��ـرفت فنـاوری کمـک کرده‎انـد، تأثیـر آنهـا بــر محیط‎زیس��ــت 
قابل توجــه اس��ــت و چالش‎هــ��ا و فرصت‎هایــی را بــرای پایــداری 
محیط‎زیس��ــت بــه وجــود می‎آورد. یکــ��ی از مهمتریــن تأثیــرات 
مثبــت زنجیره‎هــای جهانــی ارزش، تس��ــهیل انتقــال فنــاوری، به 
ویــژه فناوری‎هایــی اســت کــه پایــداری زیســت‎محیطی را تقویــت 
می‎کنــد. کشــورهای توســعه‎یافته اغلــب فناوری‎هــای پیشــرفته‎ای 
را صــادر می‎کننــد کــه بــه کاهــش آلودگــی و افزایــش کارایــی در 
فرآیندهــای تولیــد کمــک می‎کنــد. بــرای مثــال، آلمــان نقــش 
مهمــی در انتقــال فنــاوری انرژی‎هــای تجدیدپذیــر ماننــد بــادی 
و خورش��ــیدی بــه کشــورهایی ماننــد مراکــش و مصــر داشــته و 
بــه آنهــا در توس��عه بخــش انرژی‎هــای تجدیدپذیــر کمــک کرده 
اس��ــت. به طــور مشــابه، ژاپـن فناوری‎هـای خودروهـای کم مصـرف 
را بـه تولیدکننـدگان خـودرو در تایلنـد و اندونـزی صـادر کرده اس��ـت 
کـه بــه کاهــش ردپــای کربنــی وســایل نقلیـه تولیدشــده در ایــن 

کشــورها کمــک می‎کنــد.
ب��ا این حال، زنجیره‎های جهانــی ارزش، چالش‎های زیس��ت محیطی 
قابل توجهی نیز به وجود می‎آورند. یکی از نگران‎کننده‎ترین مسائل، تخلیه 
منابع طبیعی اس��ت. کش��ورهایی که از نظر منابع خاصی غنی هس��تند، 
اغلب برای پاسخگویی به تقاضای جهانی، مجبور به استخراج آنها با نرخی 
غیرقابل تجدید می‎شوند. برای نمونه، اندونزی و برزیل به ترتیب به دلیل 
گس��ترش تولید روغن پالم و سویا که ناشی از تقاضای بین‎المللی تسهیل 
ش��ده توسط زنجیره‎های جهانی ارزش است، با جنگل‎زدایی قابل توجهی 
روبه‎رو بوده‎اند. چالش مهم دیگر، افزایش انتشار کربن ناشی از حمل و نقل 

کالا در مسافت‎های طولانی است.

ایران هنوز وارد زنجیره جهانی ارزش نشده است

جاماندگی از زنجیره ارزش جهانی

روز یکش��نبه ش��انزدهم اردیبهش��ت ماه، دور جدید عرضه خودروهای 
وارداتی به همراه خودروهای تمام برقی در س��امانه یکپارچه آغاز ش��ده و 
بالاخره چشم بازار خودرو به جمال برقی‌ها روشن شده است. مدیر سامانه 
یکپارچه خودروها از آغاز نخس��تین مرحله ثبت‌نام خودروهای وارداتی در 
س��ال ۱۴۰۳ و همچنین اولی��ن دور از فروش خودروه��ای برقی از عصر 
روز یکش��نبه خبر داد. آنطور که این مقام مس��ئول اع�الم کرده، »چهار 
خودروی وارداتی« شامل دو خودروی برقی، یک خودروی هیبریدی و یک 
خودروی بنزینی از عصر روز یکش��نبه تا پایان روز سه‌ش��نبه و صرفا برای 

ثبت‌نام‌کنندگان مرحله اول خودروهای وارداتی عرضه شده است.
حال براس��اس اطلاعیه س��امانه یکپارچ��ه عرضه خودروه��ای وارداتی 
در رابط��ه با ای��ن مرحله از عرض��ه‌ خودروها، یک خ��ودروی برقی دیگر 
در این مرحله عرضه ش��ده اس��ت؛ بدین ترتیب، متقاضی��ان از میان پنج 
خودروی عرضه ش��ده که سه خودروی هیوندای ENS1، لونا و  هونگچی 
EQM5EV  برقی هس��تند، می‎توانند خ��ودروی مدنظر خود را انتخاب 
کنند. همچنین نیسان سانی )بنزینی( و لاماری‌ایما هیبریدی در این دور 
از فروش خودروهای وارداتی عرضه ش��ده‌اند. از بین این محصولات عرضه 
ش��ده سه خودروی س��انی، لاماری‌ایما و هونگچی دارای قیمت قطعی در 
مب��ادی ورودی و دو خودروی هیوندای ENS1 و لونا دارای قیمت فروش 

علی‌الحساب در مبادی ورودی هستند.
متقاضیانی که در مرحله‌ اول ثبت‌نام خودروهای وارداتی در اس��فندماه 
۱۴۰۱ ثبت‌نام کرده و نوبت‌دهی ش��ده بودند، از عصر روز یکش��نبه )۱۶ 
اردیبهشت ماه( تا پایان روز  سه‌شنبه )۱۸ اردیبهشت ماه( فرصت دارند تا 
https://saleauto. از طریق سامانه عرضه خودروهای وارداتی )به نشانی

ir( برای انتخاب یک اولویت از سبد محصولات عرضه شده اقدام کنند. در 
این اطلاعیه تاکید شده است که هیچ‎گونه ثبت‌نام جدیدی در این مرحله 
صورت نمی‌پذیرد. بدین ترتیب براس��اس اطلاعیه سامانه یکپارچه عرضه 
خودروه��ای واردات��ی پیرامون فروش پنج خ��ودروی وارداتی، قیمت این 
خودروها به صورت قطعی )برای سه مدل خودرو( و به صورت علی‌الحساب 
)برای دو مورد( اعلام ش��ده اس��ت. بر این اساس، خودروی سانی با قیمت 
۱۱ میلیارد و ۷۱ میلیون و ۴۰۰ هزار ریال، خودروی لاماری‌ایما با قیمت 
۱۵ میلیارد و ۴۳۴ میلیون ریال و خودروی هونگچی با قیمت ۱۸ میلیارد 
و ۵۴ میلیون و ۶۰۰ هزار ریال عرضه شده است. همچنین قیمت خودروی 
هیوندای ENS1 حدود ۱۸ میلیارد و ۵۰۰ میلیون ریال و قیمت خودروی 

لونا حدود ۹ میلیون و ۴۵۰ میلیون ریال اعلام شده است.
در همین حال، از بازار خودرو خبر می‎رسد که قیمت خودروها در ابتدای 
این هفته بین ۵ تا ۲۰ میلیون تومان افزایش را تجربه کرده‎اند. آنطور که 
گزارش‌ها نشان می‌دهد، قیمت پراید SE ۱۵۱ مدل ۱۴۰۳ در بازار خودرو 
ب��ا رقم ۳۵۰ میلیون تومان و پراید SE ۱۵۱ مدل ۱۴۰۲ نیز با رقم ۳۲۵ 
میلیون تومان به فروش رسیده است. به گزارش »خبرآنلاین«، همچنین 
قیمت پژو ۲۰۶ تیپ ۳ پانوراما مدل ۱۴۰۲ در بازار ۲ میلیون تومان کاهش 
یافت��ه و ۶۵۸ میلیون تومان قیمت خورده اس��ت. پژو ۲۰۷ دنده‌ای مدل 
۱۴۰۳ هم با کاهش ۵ میلیون تومانی با رقم ۸۰۰ میلیون تومان به فروش 
رسیده است، اما پژو ۲۰۷ پانوراما اتوماتیک TU5P مدل ۱۴۰۳ با کاهش 
۱۰ میلیون تومانی به قیم��ت یک میلیارد و ۷۰ میلیون تومان به فروش 
رف��ت. پژو ۲۰۷ تیپ ۵ مدل ۱۴۰۲ نیز بدون تغییر در همان قیمت ۷۱۰ 
میلیون تومان به فروش رس��ید، اما پژوپارس ELX-TU5 مدل ۱۴۰۲ با 

افزایش ۵ میلیون تومانی، به قیمت ۸۴۰ میلیون تومان رس��ید. پژوپارس 
LX م��دل ۱۴۰۲ هم ب��ا افزایش ۵ میلیون تومان��ی، ۸۶۰ میلیون تومان 
قیمت پیدا کرد. همچنین تارا اتوماتیک V2 مدل ۱۴۰۳ در بازار با افزایش 
۵ میلیون تومانی حدود ۹۸۰ میلیون تومان و تارا دنده‌ای V1 مدل ۱۴۰۳ 
با افزایش ۵ میلیون تومانی حدود ۸۲۰ میلیون تومان قیمت خورده است.
گزارش‌های میدانی از بازار خودرو نشان می‌دهد دناپلاس اتوماتیک توربو 
آپش��نال مدل ۱۴۰۳، با افزایش ۲۰ میلی��ون تومانی یک میلیارد و ۱۹۰ 
میلیون تومان قیمت خورده اس��ت. دناپلاس اتوماتیک توربو آپشنال مدل 
۱۴۰۲ اما ۲۰ میلیون تومان افزایش قیمت داشته و به رقم یک میلیارد و 
۱۰۰ میلیون تومان رسیده است. همچنین راناپلاس مدل ۱۴۰۳ در حدود 
۵ میلیون تومان گران شد و ۶۵۰ میلیون تومان قیمت پیدا کرد. راناپلاس 
م��دل ۱۴۰۲ در بازار ب��ا افزایش ۵ میلیون تومانی، ۶۲۰ میلیون تومان به 
ف��روش رفت. همچنین س��اینا S دنده‌ای بنزینی م��دل ۱۴۰۳ در بازار با 
افزایش ۵ میلیون تومانی ۴۴۵ میلیون تومان و س��اینا S دنده‌ای بنزینی 
م��دل ۱۴۰۲ هم با افزایش ۵ میلی��ون تومانی ۴۱۵ میلیون تومان قیمت 
خورده است، اما سمند سورن پلاس EF7 دوگانه‌سوز مدل ۱۴۰۳ در بازار 
 G با افزایش ۵ میلیون تومانی ۸۲۵ میلیون تومان فروخته ش��د. شاهین
اتومات CVT مدل ۱۴۰۳ هم با افزایش ۵ میلیون تومانی، ۸۵۵ میلیون 
تومان قیمت پیدا کرد. ش��اهین G اتومات CVT م��دل ۱۴۰۲ در بازار 
با افزایش ۵ میلیون تومانی به قیمت ۸۱۵ میلیون تومان رس��یده اس��ت. 
همچنین کویی��ک GX L دنده‌ای مدل ۱۴۰۳ ب��ه قیمت ۴۵۰ میلیون 
تومان به فروش رفت و کوییک GX L دنده‌ای مدل ۱۴۰۲ هم به قیمت 

۴۲۵ میلیون تومان رسید.

قیمت خودروهای برقی وارداتی چند درمی‎آید؟

پاگشای برقی‎ها در بازار خودرو

یادداشت

فرصت و تهدیدهای صنعت احداث

سهیل آل رسول، عضو اتاق بازرگانی تهران

امروز ۱۰۰ درصد خدمات فنی و مهندس��ی صنعت ساختمان در 
داخل کشور انجام می‌شود که این موفقیت تحت تاثیر آموزش‌های 
دو دهه نخست بعد از انقلاب محقق شده است. با این حال، برخی 
موانع باعث تس��ریع س��یل مهاجرت در این بخش نس��بت به سایر 
بخش‌ها ش��ده است؛ تا جایی که به صورت مشخص، خروج نیروی 
حرفه‌ای را تجربه می‌کنیم. صنعت احداث مش��تمل بر مهندس��ی 
ساختمان شهری و برون‌شهری، زیرس��اخت‌های حیاتی مانند راه، 
راه آهن، نفت و گاز و... است. در این بخش‌ها طراحی، اجرا و نظارت 
توس��ط شرکت‌های فعال در حوزه احداث انجام می‌شود. با توجه به 
اینکه کش��ور در حال توسعه‌ای هس��تیم و ضرورت دارد به مباحث 
زیربنایی توجه داش��ته باش��یم، در دو دهه نخست ابتدای انقلاب، 
تحولی در حوزه مهندس��ی اتفاق افتاد. در واقع، کمتر از ۱۰۰ سال 
پیش در خدمات فنی و مهندس��ی، ایران کاملا وابس��ته به واردات 
بود. در همین راس��تا ۷۰ س��ال پیش، نظام فنی و اجرایی کش��ور 
متولد ش��د؛ زمانی که ۶۰ درصد از خدمات فنی و مهندسی توسط 
شرکت‌های خارجی انجام می‎شد. اما در مقطع کنونی، ۱۰۰ درصد 
این خدمات به طور کامل در داخل انجام می‌ش��ود که این موفقیت 
تحت ‌تاثیر آموزش‌های دو دهه نخس��ت بعد از انقلاب کسب شده 

است.
در ۲۰ سال گذش��ته، تعداد مهندسان فارغ‎التحصیل از ایران هر 
س��اله افزایش پیدا کرده اس��ت؛ به طوری که از نظر کمی و کیفی، 
ظرفیت و توان مهندس��ی کشور ۱۰ برابر شده، اما ارزش پروژه‌های 
زیرساختی ثابت باقی مانده اس��ت. هرچند در ابتدای دهه ۱۳۹۰، 
ای��ن افزای��ش ظرفیت صورت گرف��ت، اما بع��د از آن وارد یک فاز 
رکودی ش��د؛ موضوعی که متاس��فانه منجر به رقابت منفی در بین 
ش��رکت‌های احداث شده اس��ت. همین مسئله از سوی دیگر باعث 
ش��ده که قیمت ارائه خدمات فنی در ایران به نس��بت نرم جهانی 
بس��یار پایین‌تر باش��د. از نظر حقوق و دس��تمزد، حوزه احداث در 
قیاس با حداقل دس��تمزد مصوب قانون کار، افت داش��ته است؛ به 
طوری که در برش زمانی ۲۰ س��اله، حداقل دستمزد مصوب قانون 
کار ۸۰ برابر ش��ده اما دس��تمزد مهندس ناظر، تنها ۴۲ برابر شده 
است. با توجه به اینکه دچار چنین مشکلات عمده‌ای از نظر صنفی 
شده‌ایم، سیل مهاجرت در این بخش نسبت به سایر بخش‌ها تسریع 
ش��ده است. همچنین به صورت مشخص، خروج نیروی حرفه‌ای را 
تجربه می‌کنیم و در واقع، بخش مهمی از توانمندی علمی خود در 

صنعت احداث را از دست می‌دهیم.
در حال حاضر، راهبردهای مهمی که برای حفظ جامعه مهندسی 
باید انجام داد، توجه به صادرات خدمات فنی و مهندس��ی اس��ت. 
صادرات این خدمات در موقعیت جغرافیایی ایران کاملا امکان‎پذیر 
اس��ت؛ همانگونه که ترکیه به نحو احس��ن از این ظرفیت استفاده 
می‌کند. ب��ه دنبال تصویب قانون صدور خدمات فنی و مهندس��ی 
در س��ال ۱۳۸۹، طی دو س��ال تجربه صادرات ۴ میلیارد دلاری را 
در این بخش داش��تیم. در همان زمان، ترکیه صادرات ۱۰ میلیارد 
دلاری داش��ت، اما بع��د از قطع جایزه صادرات��ی و عدم حمایت از 
فعالان حوزه ص��ادرات و همچنین تحریم‌ها، صادرات خدمات فنی 
و مهندسی افت کرد. در واقع، تحریم‌ها منجر به بروز مشکلاتی در 
اخذ ضمانت‎نام��ه برای حضور در مناقص��ات و همچنین قراردادها 
ش��د. در همین رون��د، صادرات خدمات فنی و مهندس��ی ایران در 
س��ال گذش��ته به یک میلیارد دلار رس��ید؛ در حالی که ترکیه در 
سال ۲۰۲۲، صادراتی ۶۰ میلیارد دلاری در این بخش داشته است.
در مقط��ع کنونی با توجه به محدودیت‌ه��ای مالی و بحران‌های 
مختلف��ی که بر مس��ائل حاکم اس��ت نمی‌توان س��رمایه‌گذاری در 
بخش زیرس��اختی را افزایش داد. از این رو، توجه به صدور خدمات 
فنی و مهندس��ی، اهمیت بالایی دارد؛ به ط��وری که با رفع موانع، 
امکان افزایش صادرات این بخش تا ۱۰ برابر وجود دارد. در شرایط 
کنونی، موانعی همچون حل مش��کل دریاف��ت ضمانت‎نامه با منابع 
خارج از کشور، اس��تفاده از ظرفیت‌های محدود طرف‌های خارجی 
که هن��وز با ما همکاری می‌کنند و بهره‌من��دی از ظرفیت بیمه‌ای 
ش��رکت‌های مورد وثوق کشورهای همس��ایه، بستری برای تسهیل 

صدور خدمات فنی و مهندسی فراهم می‌آورد.
معافی��ت مالیاتی برای صادرکنندگان خدمات فنی و مهندس��ی 
طبق قانون حمایت از صدور خدمات فنی و احیای جایزه صادراتی 
به افزایش توان شرکت‌ها کمک می‌کند. در حال حاضر، کشورهای 
رقی��ب جایزه ۸ ت��ا ۱۰ درصدی برای ش��رکت‌های صادرکننده در 
نظر می‌گیرند. همچنی��ن یکی دیگر از موانع صدور خدمات فنی و 
مهندس��ی، عدم امکان ورود و خروج ماشین‎آلات پیمانکاری است. 
در ش��رایط کنونی، استفاده از این ماشین‌آلات در پروژه‎های خارج 
از کش��ور اهمی��ت دارد؛ زیرا بعد از پایان پ��روژه‌، امکان جایگزینی 
این ماش��ین‎آلات با مدل‌های جدید فراهم می‌شود، اما این مسئله 
نیازمند مجوزهای خاصی اس��ت که باید توسط دستگاه‌های متولی 
تس��هیل ش��ود. در همین رابطه برای انگیزه‎بخشی و تسهیل کسب 
وکاره��ا در قانون حمایت از صدور خدمات فنی و مهندس��ی، یکی 
از اقدامات موثر، پیش‎بینی مس��یرهای سبز گمرکی و بیمه‌ای برای 

صادرکنندگان است.
در ح��ال حاض��ر، با وج��ود ظرفیت‌های قابل ملاحظ��ه‌ای که از 
نظر نیروی انس��انی و زیرس��اختی وجود دارد، سیاست‌های غلط و 
محدودیت‌ها در اجرای پروژه‎ها باعث ش��ده تا وضعیت نامناس��بی 
برای ظرفیت‌های مهندس��ی کش��ور متصور باش��یم؛ به طوری که 
ش��رکت‌هایی با ۵۰ سال س��ابقه در نتیجه مشکلات ناشی از تامین 
اجتماعی و مالیات در حال حذف ش��دن از صنعت احداث هستند. 
در این ش��رایط به نظر می‌رس��د که وزارت راه و شهرسازی، وزارت 
نیرو و وزارت نفت باید ش��رکت‌های ریشه‎دار را احیا کنند. در عین 
ح��ال، با کمک وزارت اقتص��اد و وزارت صمت باید افزایش ظرفیت 
صادرات خدمات فنی و مهندسی اتفاق بیفتد. در این مسیر، وزارت 
امور خارجه نیز می‌تواند از ابزار دیپلماس��ی اقتصادی برای گشایش 

در صادرات خدمات فنی و مهندسی استفاده کند.

رئیس کل بانک مرکزی خبر داد
دارایی‌های ارزی افزایش یافت

رئی��س‌کل بانک مرک��زی از افزایش دارایی‌ه��ای ارزی و کاهش 
انتظارات تورمی خبر داد و اعلام کرد در فروردین ماه امسال میزان 
دارایی‌های ارزی کشور حدود ۲۰۰ میلیون دلار افزایش یافته است 
که به معنای تراز مثبت ۲۰۰ میلیون دلاری خرید دارایی‌های ارزی 
نس��بت به فروش آن اس��ت. »محمدرضا فرزین«، رئیس‌کل بانک 
مرک��زی همچنین از نرخ رش��د نقدینگی ۲۳ درصدی در فروردین 
ماه ۱۴۰۲ خبر داد و گفت: نرخ رش��د نقدینگی که تا پایان اسفند 
س��ال گذش��ته به ۲۴ درصد کاهش یافته بود، در فروردین ماه به 
۲۳ درصد رس��یده اس��ت. نرخ رش��د پول نیز که سال گذشته ۳۳ 
درصد بود، تا ۱۶ فروردین ماه امس��ال ب��ه ۱۶ درصد کاهش یافته 
اس��ت. به گفته رئیس‌کل بانک مرکزی، رش��د پ��ول، معیار مهمی 
برای انتظارات تورمی اس��ت و کاهش نرخ رش��د آن نشانگر ‎کاهش 

انتظارات تورمی است.
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فرصت امروز: شاخص مدیران خرید کل اقتصاد در فروردین امسال به 
رقم ۳۹.۶ رسید که نشان می‎دهد سطح فعالیت‌های اقتصادی در این ماه 
نسبت به اسفندماه به‌طور قابل توجهی کاهش یافته است. البته با حذف 
اثر تعطیلات نوروزی )تعدیل فصلی(، این شاخص به رقم ۵۱.۵ می‎رسد 
که بیانگر بهبود نسبی وضعیت اقتصاد نسبت به اسفند سال گذشته است. 
ش��اخص »میزان تولید محصول یا ارائه خدمت« در فروردین ماه معادل 
۲۷.۸ محاس��به ش��ده که با حذف اثر فصلی )تعدیل فصلی(، معادل ۴۹ 
برآورد ش��ده است. این شاخص نش��ان می‌دهد که میزان تولید کالاها و 
خدمات در این ماه نسبت به اسفندماه حتی با حذف اثر تعطیلات نوروزی 
به‌طور نسبی کاهش یافته اس��ت. شاخص »موجودی مواد اولیه یا لوازم 
خریداری ش��ده« پس از حذف اثر فصلی معادل ۴۹.۷ برآورد شده است 
که مؤید کاهش موجودی مواد اولیه نس��بت به اسفندماه است. شاخص 
»قیمت مواد اولیه یا لوازم خریداری ش��ده« نیز پس از حذف اثر فصلی 
معادل ۷۲.۳ برآورد شده است که از افزایش قابل‌توجه قیمت اولیه نسبت 

به اسفندماه حکایت دارد.
روند ش��امخ کل اقتصاد و ش��امخ بخش صنعت، پ��س از حذف اثرات 
فصلی نش��ان می‌دهد که در سه ماه پایانی سال ۱۴۰۲، وضعیت اقتصاد 
و همچنین بخش صنعت به‌طور مس��تمر بهبود یافته است. با این حال، 
اگرچه روند بهبود وضعیت اقتصادی در فروردین امسال تداوم داشته، اما 
از میزان آن کاس��ته شده اس��ت. به نظر می‌رسد که در ماه‌های پیش‌رو، 
کمبود مواد اولیه می‌تواند به ‌طور جدی روند بهبود وضعیت اقتصادی و 
خصوصا وضعیت بخش صنعت را متأثر کند. کس��ری تراز تجاری س��ال 
۱۴۰۲ و افزایش شکاف قیمت ارز آزاد و نیما در ماه‌های اخیر از عواملی 
هس��تند که می‌توانند منابع ارزی قابل تخصیص به واردات مواد اولیه را 
در ماه‌های آتی محدود کنند؛ بنابراین افزایش محتمل نرخ ارز و کاهش 
تخصی��ص ارز برای واردات م��واد اولیه می‌تواند در ماه‌های آینده موجب 
تشدید محدودیت دسترسی به مواد اولیه تولید شود و در نتیجه، توقف 

روند بهبود بخش صنعت محتمل خواهد بود.
شامخ چگونه محاسبه می‎شود؟

از بین شاخص‎های مختلف و گوناگونی که توسط کشورها و سازمان‎های 
 Purchasing( ش��وند، ش��اخص مدیران خرید‎المللی منتشر می‎بین
Manager’s Index( از مهمترین ش��اخص‎های اقتصادی اس��ت که 
مورد پذیرش اکثر کشورهای توسعه‎یافته و در حال توسعه قرار دارد و در 
ح��ال حاضر برای بیش از ۲۹ هزار بنگاه بخش خصوصی در بیش از ۴۰ 
کشور دنیا محاسبه می‎شود. این شاخص در فارسی به اختصار »شامخ« 
نامگذاری شده و مرکز پژوهش‌های اتاق بازرگانی ایران، ماموریت محاسبه 

و انتشار آن را به عهده دارد.
ش��اخص مدیران خرید یا همان شامخ براساس پایش پرسشنامه‎ای به 
دس��ت می‎آید و تصویر جامع و ملموسی از شرایط اقتصاد کلان به ویژه 
وضعیت رونق و رک��ود در بخش‎های صنعت و خدمات ارائه می‎دهد. در 
طرح ش��امخ از پاسخ‎دهندگان خواسته می‎شود که به ۱۲ پرسش مطرح 
ش��ده در قالب سه معیار وضعیت نس��بت به ماه پیش )بهتر شده، بدتر 
ش��ده و یا تغییری نکرده است( پاس��خ دهند. در صورت انتخاب گزینه 
بیش��تر از ماه قبل عدد یک، گزینه بدون تغییر عدد ۰.۵ و گزینه کمتر 
از ماه قبل عدد صفر برای آن پرس��ش ثبت می‎شود. مجموع حاصلضرب 

درصد پاسخگویان به هر یک از گزینه‎ها در عدد همان گزینه، بیانگر عدد 
شامخ در آن پرسش است. در نهایت، معیار سنجش این شاخص عددی 
بین صفر تا صد اس��ت. عدد صفر و صد به ترتیب به معنای آن است که 
۱۰۰ درصد پاس��خگویان گزینه »بدتر شده است« و »بهتر شده است« 
را انتخاب کرده‎اند. عدد ۵۰ نیز نش��ان‎دهنده عدم تغییر وضعیت نسبت 
به ماه قبل، بالای ۵۰ نش��انه بهبود وضعیت نسبت به ماه قبل و زیر ۵۰ 
به معنای بدتر ش��دن وضعیت نسبت به ماه قبل است. بر همین اساس 
چنانچه عدد محاسبه شده زیر ۵۰ باشد اما از عدد محاسبه شده ماه قبل 
بیش��تر باشد، نشان می‎دهد که سرعت بدتر شدن وضعیت کاهش یافته 
اس��ت. در نقطه مقابل، چنانچه عدد محاسبه شده بالای ۵۰ باشد اما از 
عدد ماه قبل کمتر باش��د، نش��ان می‎دهد که سرعت بهبود وضعیت در 

مقایسه با ماه قبل کاهش یافته است.
حالا آنطور که بازوی پژوهشی اتاق ایران از شامخ کل اقتصاد و شامخ 
بخش صنعت در آغاز س��ال ۱۴۰۳ گزارش داده است، هر دو شاخص در 
فروردین ماه بهبود یافته‎اند؛ البته این بهبود وضعیت با حذف اثر تعطیلات 
نوروزی )تعدیل فصلی( محاس��به شده اس��ت؛ وگرنه با لحاظ تعطیلات 
نوروزی، ش��امخ کل اقتصاد در فروردین ماه به رقم ۳۹.۶ و شامخ بخش 

صنعت به رقم ۳۳.۵ رسیده است.
بن‎بست تامین مواد اولیه

آخرین نظرس��نجی از فعالان اقتصادی نش��ان می‌دهد که ش��اخص 
مدیران خرید کل اقتصاد در فروردین ماه ۱۴۰۳ معادل ۳۹.۶ محاس��به 
شده است. این شاخص نش��ان می‌دهد که سطح فعالیت‌های اقتصادی 
در این ماه نس��بت به ماه اس��فندماه ۱۴۰۲ به‌ط��ور مطلق کاهش یافته 
است. بااین‌وجود، بعد از حذف اثر تعطیلات نوروزی )تعدیل فصلی(، این 
شاخص برای ماه فروردین معادل۵۱.۵ برآورد شده است که بیانگر بهبود 
نسبی وضعیت اقتصاد کشور نسبت به پایان سال گذشته است. شاخص 
»میزان تولی��د محصول یا ارائه خدمت« در فروردی��ن ماه معادل ۲۷.۸ 
محاسبه شده که با حذف اثر فصلی )تعدیل فصلی(، معادل ۴۹.۰ برآورد 
ش��ده است. این شاخص نشان می‌دهد که میزان تولید کالاها و خدمات 
در این ماه نسبت به اسفندماه حتی با حذف اثر تعطیلات نوروزی به‌طور 
نسبی کاهش یافته است. شاخص »موجودی مواد اولیه یا لوازم خریداری 
شده« در این ماه با حذف اثر فصلی )تعدیل فصلی( معادل ۴۹.۷ برآورد 
ش��ده اس��ت که مؤید کاهش موجودی مواد اولیه نسبت به اسفند سال 
گذش��ته است. شاخص »قیمت مواد اولیه یا لوازم خریداری‎شده« نیز در 
فروردین ماه پس از حذف اثر فصلی )تعدیل فصلی(، معادل ۷۲.۳ برآورد 
ش��ده است که بیانگر افزایش قابل‌توجه قیمت اولیه نسبت به اسفندماه 

است.
شاخص »میزان استخدام و به‌کارگیری نیروی انسانی« در ماه فروردین 
پس از تعدیل فصلی معادل ۵۲.۰ برآورد ش��ده اس��ت. اگرچه روند این 
ش��اخص در نیمه دوم س��ال ۱۴۰۲ بیانگر بهبود مستمر اشتغال کشور 
است، اما شرایط برای همه سطوح مهارتی یکسان نیست. شواهد موجود 
و اظهارات فعالان اقتصادی حاکی از آن اس��ت که تورم بالا و فش��ارهای 
مداوم هزینه‌های زندگی باعث بی‌میلی نیروی کار غیرماهر به اش��تغال 
در سطوح دستمزد کنونی شده است که مشکلاتی جدی برای برخی از 
بخش‌های اقتصادی ایجاد کرده است. شاخص »قیمت مواد اولیه یا لوازم 

خریداری شده« در این ماه پس از تعدیل فصلی معادل ۷۲.۳ برآورد شده 
که بیشترین مقدار در بین تمام مؤلفه‌های شامخ کل اقتصاد است. لازم 
به ذکر اس��ت که در تمام ماه‌های سال گذشته، این شاخص بالاتر از ۵۰ 
بوده که بیانگر رشد مستمر قیمت مواد اولیه بوده است. همچنین شاخص 
»قیمت محصولات تولیدشده یا خدمات ارائه شده« در فروردین ماه پس 
از تعدیل فصلی معادل ۵۶.۳ برآورد شده است که بیانگر افزایش قیمت 
محصولات یا خدمات نهایی در این ماه نسبت به ماه پایانی سال گذشته 
اس��ت. به نظر می‌رس��د که افزایش مداوم قیمت محصولات تولیدشده 

عمدتا ناشی از افزایش مستمر قیمت مواد اولیه است.
مشکلات اصلی فعالان اقتصادی

شامخ بخش صنعت نیز در فروردین ماه در حالی به رقم ۳۳.۵ رسید که 
با حذف اثر تعطیلات نوروزی، رقم این شاخص به ۵۰.۲ می‎رسد. شاخص 
»مقدار تولید محصولات« در فروردین معادل ۲۱.۳ محاس��به ش��ده که 
پس از تعدیل فصلی به ۴۷.۴ می‎رسد. این یعنی مقدار تولید محصولات 
در فروردین نس��بت به اسفند کاهش یافته است. بررسی این شاخص در 
زیربخش‌های مختلف صنعت نشان می‌دهد که از بین ۱۲ رشته فعالیت 
صنعتی، این شاخص برای هشت رشته فعالیت کمتر از ۵۰ بوده که نشان 
می‌دهد کاهش تولید در این ماه یک مس��ئله فراگیر بوده است. شاخص 
»موجودی م��واد اولیه« در این ماه پس از تعدی��ل فصلی، معادل ۴۸.۹ 
برآورد شده که نشانگر کاهش نسبی موجودی مواد اولیه نسبت به اسفند 
است. بررسی این شاخص در زیربخش‌های بخش صنعت نشان می‌دهد 
که از بین ۱۲ رشته فعالیت صنعتی، این شاخص برای ۱۰ رشته فعالیت 
کمتر از ۵۰ بوده است. شاخص »قیمت خرید مواد اولیه« پس از تعدیل 
فصلی، معادل ۷۶.۹ برآورد شده که بیانگر افزایش قابل‌توجه قیمت اولیه 
نسبت به اسفندماه است. در تمام ماه‌های سال ۱۴۰۲، این شاخص بالاتر 
از ۵۰ بوده که نش��ان‌دهنده رش��د فزآینده قیمت مواد اولیه است. تداوم 
این روند، خصوصا با توجه به ‌احتمال تشدید محدودیت دسترسی به مواد 
اولیه در ماه‌های آتی، می‌تواند به فشار هزینه در بخش صنعت منجر شود 
و تورم تولیدکننده را افزایش دهد. بررسی این شاخص در زیربخش‌های 
مختلف بخش صنعت نشان می‌دهد که این شاخص برای تمام ۱۲ رشته 

فعالیت صنعتی، بالاتر از ۵۰ بوده است.
شاخص »قیمت محصولات تولیدشده« در فروردین ماه پس از تعدیل 
فصلی، معادل ۶۴.۱ برآورد شده است که نشان‌دهنده افزایش قابل‌توجه 
قیم��ت محصولات در این ماه نس��بت به ماه اس��فندماه اس��ت. به نظر 
می‌رس��د که افزایش مداوم قیمت محصولات تولیدشده عمدتا ناشی از 
افزایش فزآینده قیمت مواد اولیه اس��ت. افزایش قیمت نهاده‌ها، موجب 
فش��ار هزینه در سمت عرضه شده است. در چنین شرایطی برای جبران 
هزینه‌های تولید، قیمت محصولات تولیدش��ده نیز افزایش یافته و بدین 
ترتیب، ش��اخص »قیمت محصولات تولیدشده« نیز بیشترین مقدار ۱۱ 
ماهه اخیر را ثبت کرده است. کاهش تولید و افزایش قیمت مواد اولیه از 
مهمترین مشکلات فعالان اقتصادی است. برخی شرکت‌ها با عدم تمایل 
اش��تغال نیروی کار به دلیل عدم تناسب حقوق و دستمزد و فشار بالای 
هزینه زندگی روبه‏رو هس��تند و برخی هم به دلیل عدم توان ش��رکت‌ها 
ب��رای تأمین هزینه‌ه��ا به‌خصوص با بالا رفتن ن��رخ ارز و افزایش قیمت 

نهاده‌ها مجبور به تعدیل نیرو هستند.

بنگاه‌های اقتصادی چشم‎انتظار حل مشکل مواد اولیه هستند

افت و خیز تولید در آغاز ۱۴۰۳

براس��اس آمارهای بانک مرکزی، آمار چک‎های برگش��تی در اسفندماه 
۱۴۰۲ از لحاظ تعداد ۸.۷ درصد و از لحاظ مبلغ ۱۱.۷ درصد ثبت ش��ده 
اس��ت. به گزارش »تجارت‌نیوز«، بانک مرکزی به‌تازگی جدیدترین اعداد 
و ارق��ام از وضعیت چک‌ه��ای مبادله‌ای در پایان اس��فندماه ۱۴۰۲ را در 
وب‌س��ایت رسمی خود منتشر کرده است. بررسی داده‌های منتشرشده از 
س��وی بانک مرکزی حاکی از آن اس��ت که در آخرین ماه از سال گذشته، 
آمار چک‌های مبادله‌شده چه از لحاظ تعداد و چه از لحاظ مبلغ نسبت به 
بهمن‌ماه افزایش یافته است. با وجود این، نسبت چک‎های برگشتی کاهشی 
ش��ده اس��ت. به علاوه، محاسبات نش��ان می‌دهند در طول سال گذشته، 
حدود ۹۵ میلیون فقره چک به ارزش ۷۲.۵ هزار هزار میلیارد تومان مبادله 
شده است که از این تعداد ۸.۳ درصد از آنها برگشت خورده‌اند. نسبت مبلغ 

چک‎های برگشتی به کل چک‌ها نیز به ۱۱.۵ درصد رسیده است.
آمارهای بانک مرکزی از افزایش اس��تفاده از چک در مبادلات حکایت 
دارد. براس��اس آمارهایی که بانک مرکزی منتشر کرده است، در اسفندماه 
۱۴۰۲ مجموعا ۹.۱ میلیون فقره چک بین فعالان اقصادی مبادله ش��ده 
که این رقم ۹.۲ درصد بیش��تر از بهمن سال گذشته بوده است. همچنین 
تعداد چک‌های مبادله‌ای در مقایسه با اسفندماه ۱۴۰۱ نیز با افزایش ۵.۷ 
درصدی همراه شده اس��ت. همچنین بررسی‌ها نشان می‌دهد ارزش کل 
چک‌‎های مبادله‌شده در اسفند سال قبل بیشتر از ۶۹۲ هزار میلیارد تومان 
بوده که این رقم نسبت به ماه قبل از آن، رشدی ۱۵.۹ درصدی پیدا کرده 
است. مقایسه مبلغ چک‌های مبادله‌شده در اسفندماه ۱۴۰۲ با دوره مشابه 

سال ۱۴۰۱ نیز از رشد ۱۷.۸ درصدی این رقم حکایت دارد.
از سوی دیگر، نصف چک‌های اسفندماه در سه استان مبادله شدند. طبق 
گزارش بانک مرکزی، در اس��فندماه ۱۴۰۲ بی��ش از نیمی از کل چک‌ها 
در س��ه استان تهران، اصفهان و خراس��ان رضوی مبادله شده‌اند. تهران با 

۳۲.۸ درصد، اصفهان با ۱۱ درصد و خراسان رضوی با ۷ درصد، بیشترین 
س��هم از چک‌های مبادله‌ش��ده را به خود اختصاص داده‌اند. از نظر مبلغ 
چک‌ها نیز این سه استان به‌ترتیب ۴۹.۸ درصد، ۷.۶ درصد و ۵.۳ درصد از 
آمار چک‌های مبادله‌ای را به خود اختصاص دادند که جمع این نسبت‌ها 
به ۶۲.۷ درصد می‌رس��د. نکته دیگر آمار اسفندماه، کاهش آمار چک‎های 
برگش��تی است. با استناد به گزارش منتشرشده از سوی بانک مرکزی، در 
اس��فند سال گذشته حدود ۷۸۹ هزار فقره چک برگشت خورده است که 
مبلغ این چک‌ها به بیشتر ۸۱.۳ هزار میلیارد تومان می‌رسد. به این ترتیب، 
نسبت تعداد چک‌های برگش��تی به کل چک‌ها معادل ۸.۷ درصد بوده و 
این نس��بت از نظر مبلغی نیز ۱۱.۷ درصد ثبت شده است. همچنین این 
نسبت‌ها در مقایس��ه با بهمن ماه ۱۴۰۲ به‌ترتیب ۰.۵ واحد درصد و ۰.۶ 
واحد درصد کاهش یافته‌اند. در اسفندماه ۱۴۰۲ همچنین گیلان به عنوان 
خوش‌حساب‌ترین استان کشور ش��ناخته شد. بررسی وضعیت چک‎های 
برگشتی به تفکیک استان‌های کشور نشان می‌دهد که استان کهگیلویه و 
بویراحمد با ۱۲.۸ درصد همچنان بیش��ترین آمار برگشت خوردن چک‌ها 
را تصاحب کرده و اس��تان‌های کردستان با ۱۱.۷ درصد و خراسان شمالی 
با ۱۱.۴ درصد در ادامه این فهرس��ت در رتبه های بعدی ایس��تاده‌اند. این 
در حالی است که استان گیلان با نسبت چک‎های برگشتی ۷.۱ درصدی، 
لقب خوش‌حس��اب‌ترین استان را در پایان سال گذشته به خود اختصاص 

داده است.
در همین حال، یک مقام مس��ئول بانک مرک��زی، جزییات جدیدی از 
زمان اس��تفاده چک الکترونیک و شیوه نقدکردن آن اعلام کرده است. به 
گفته مدیر اداره توسعه و تدوین مقررات نظام‌های پرداخت بانک مرکزی، 
از ابت��دای رونمایی چک الکترونیکی تاکن��ون حدود ۲۵۰ هزار فقره چک 
دیجیتال صادر شده است. »آمنه نادعلی‌زاده« با اشاره به صادر شدن ۲۵۰ 

ه��زار فقره چک دیجیتال از ابتدا تاکن��ون گفت: از ابتدای رونمایی  چک 
الکترونیک��ی  یعنی آبان ماه ۱۴۰۱ تاکنون ح��دود ۲۵۰ هزار فقره چک 
دیجیتال صادر ش��ده و حدود ۲۰۰ هزار فقره از این چک‌ها هم نقد شده 
اس��ت. در حال‌حاضر ۱۲ بانک از جمله بانک صادرات، تجارت، پارس��یان، 
رفاه، کش��اورزی، پاس��ارگاد، رسالت، ملت، گردش��گری، توسعه صادرات، 

توسعه تعاون و ملی خدمت چک الکترونیکی را ارائه می‌دهند.
براس��اس این گزارش، هم‎اکنون ۱۲ بانک مجهز به سیستم صدور چک 
الکترونیکی هستند و به‌تدریج همه بانک‌ها به این سیستم مجهز می‌شوند. 
همچنی��ن تم��ام بانک‌ه��ا درحال‌حاضر مجهز به سیس��تم پذیرش چک 
الکترونیک هستند. براساس برنامه‌ریزی صورت گرفته چک کاغذی تا سه 
س��ال آینده در شبکه بانکی حذف و چک الکترونیکی جایگزین می‌شود، 
اما چک الکترونیکی چگونه نقد می‌ش��ود؟ فرآیند صدور و نقد شدن چک 
دیجیتال براس��اس همان قوانین و شرایط چک‌های کاغذی پیش می‌رود، 
اما مراحل اضافی و زمانبر در نسخه الکترونیکی حذف شده است. به‌عنوان 
مثال اگر متقاضی خرید قسطی تلویزیون هستید و باید برای ضمانت چک 
صادر کنید، لازم اس��ت که وارد سامانه بانکی مخصوص چک الکترونیکی 
شوید. پس از ثبت درخواست چک به‌عنوان صادرکننده، اطلاعات شما در 
اختیار بانک قرار می‌گیرد. ش��خص دریافت‌کننده موظف است که تمامی 
اطلاعات واردش��ده توسط صادرکننده را بخواند و در صورت صحیح بودن 
مبلغ و مش��خصات، آن را تأیید کن��د. در واقع ثبت تأیید اطلاعات، اولین 
مرحل��ه برای فرآیند نقدش��دن چک اس��ت و پ��س از آن مبلغ مورد نظر 
به‌عنوان سپرده بانکی در سیستم ثبت می‌شود. هر زمان که دریافت‌کننده 
برای نقد شدن چک از طریق سامانه بانکی اقدام کند، حساب این شخص 
در بانک به میزان مبلغ چک شارژ خواهد شد. این مبلغ فقط در زمان تاریخ 

مقرر قابل برداشت است.

نگاهی به آمار چک‎های برگشتی در پایان سال ۱۴۰۲

۱۱ درصد از چک‌ها پاس نشدند

اخبــــــار

چرا میلیاردرها از برنامه جدید مالیات بر عایدی 
سرمایه هراس دارند؟

میلیاردره��ای جهان در س��ال‌های اخیر ثروتمندت��ر و ثروتمندتر 
ش��ده‌اند و س��رمایه آنان همچنان در حال صعود اس��ت. به گزارش 
»ایس��نا«، اکنون تعداد میلیاردرها بیش��تر از همیشه شده است و در 
مجموع به ۲۷۸۱ نفر می‌رسند که ۱۴۱ نفر بیشتر از سال گذشته و 
۲۶ نفر بیشتر از رکورد ثبت‌شده در سال  ۲۰۲۱ هستند. این افراد در 
مجموع ۱۴.۲ تریلیون دلار س��رمایه دارند که ۲ تریلیون دلار نسبت 
به سال ۲۰۲۳ و ۱.۱ تریلیون دلار از رکورد قبلی ثبت شده در سال 
۲۰۲۱، بیشتر اس��ت. سرمایه دو سوم اعضای فهرست منتشرشده از 
ثروتمندان جهان، بیش��تر از یک سال پیش ش��ده است و فقط یک 
چهارم آنان س��رمایه خود را کاهش دادند. بیش��ترین میزان سرمایه، 
مربوط به ۲۰ نفر برتر فهرست است که در مجموع ۷۰۰ میلیارد دلار 
ثروت از س��ال ۲۰۲۳ به رقم پیش��ین افزودند، اکنون ایالات ‌متحده 
رک��ورد ۸۱۳ میلیاردر به ارزش ۵.۷ تریلیون دلار دارد. چین با وجود 
رق��م ضعیف ش��اخص مصرف‌کننده و رکود املاک و مس��تغلات که 
منجر به از بین رفتن حدود ۳۰۰ میلیارد دلار س��رمایه شد، با ۴۷۳ 
نف��ر به ارزش ۱.۷ تریلی��ون دلار در رتبه دوم قرار دارد و هند با رقم 
۲۰۰ میلیاردر در رتبه س��وم قرار گرفته است. میلیاردرهای بسیاری 
از کش��ورها با روش‌های مختلف از پرداخت مالیات بر عایدی سرمایه 
خود اجتناب می‌کنند و دولت‌ها در جست‎وجوی طرح‌ها و روش‌هایی 
برای این مورد هس��تند. رئیس‌جمهور ای��الات ‌متحده، »جو بایدن« 
اشاره کرده است، میلیاردرهای آمریکایی سرمایه خود را از راه‌هایی به 
دست می‌آورند که اغلب با نرخ‌های کمتری نسبت به درآمد معمولی 
دس��تمزد کارگران آمریکایی، مشمول مالیات می‌شوند. به‌طور عمده، 
س��رمایه آنان از افزایش ارزش دارایی‌های‎ش��ان به دست می‌آید و از 
خلأهای مالیاتی و اقدامات حسابداری قانونی برای به حداقل رساندن 
مالیاتی که می‌پردازند، استفاده می‌کنند. آمریکایی‌های ثروتمند فقط 
۸ درصد نرخ مالیات بر عایدی سرمایه می‌پردازند و بایدن معتقد است 
که حداقل پرداختی آنان باید ۲۵ درصد باش��د. در این میان، دولت 
برزیل پیش��نهاد بلندپروازانه‌تری برای مالیات سالانه جهانی دارد در 
این طرح ۲ درصد از س��رمایه میلیاردرهای جهان اخذ می‌ش��ود، به 
همین دلیل از »گابریل زوکمان«، اقتصاددان فرانسوی خواسته شده 
اس��ت تا طرحی دقیق برای نحوه عملکرد مالیات بر عایدی س��رمایه 
میلیاردرها برای نشس��ت وزرای دارایی گروه ۲۰ در ماه جولای تهیه 
کن��د. قب��ل از همه‌گیری، ایده زوکمان مبنی ب��ر مالیات ۲ درصدی 
س��الانه بر س��رمایه میلیاردرها احتمالا رد می‌ش��د، اما کووید-۱۹ و 
ش��وک انرژی ناشی از حمله روسیه به اوکراین، دولت‌های کشورهای 
توسعه‌یافته و در حال توسعه را به شدت در برابر این مورد نرم کرده 
است زیرا طی پنج سال گذشته بیشترین آسیب بر فقیرترین کشورها 
وارد ش��ده اس��ت همچنین کشورها س��رمایه لازم در سرمایه‌گذاری 
برای بهداش��ت یا آموزش را ندارند، چه رس��د ب��ه مقابله با گرمایش 
جهانی. تعداد میلیاردرها در دهه ۲۰۱۰ تقریبا س��ه برابر ش��د و در 
چهار س��ال گذش��ته همچنان رو به افزایش بوده، زیرا ارزش سرمایه 
آنان که عمدتا شامل سهام و دارایی است، به دلیل سیاست‌هایی که 
بانک‌های مرکزی در طول ش��رایط اضطراری س�المت دنبال کردند، 
افزایش یافته اس��ت. با رونق بازار س��هام و ام�الک حتی اگر افرادی 
که درآمد بس��یار کمتری داشتند نیز ش��اهد افزایش ارزش املاک و 
برنامه‌های بازنشس��تگی خود بودند، کسانی که در ابتدا دارای سطوح 
بالایی از س��رمایه بودند، بیشترین س��ود را داشتند. حمایت عمومی 
قوی از عایدی س��رمایه میلیاردرها مشاهده می‌شود که جای تعجب 
نیست زیرا مردم می‌خواهند برای خدمات عمومی بیشتر هزینه شود 
و ترجی��ح می‌دهند که وضعی��ت بهتری برای این مورد ارائه ش��ود. 
بحران هزینه‌های زندگی، مردم را نس��بت به ش��کاف ثروت فزاینده 
بی��ن ابرثروتمندان و بقیه حس��اس‌تر کرده اس��ت. »زاکمان« معتقد 
است که بسیاری از افراد طرفدار سیستمی نیستند که در آن کسانی 
که بیشترین توانایی برای پرداخت مالیات را دارند، کمترین پرداخت 
را داش��ته باش��ند. او تخمین می‌زند که مالیات ۲ درصدی بر عایدی 
سرمایه میلیاردرها سالانه ۲۵۰ میلیارد دلار افزایش می‌یابد؛ در حالی 
که دولت‌های غربی ناگزیر بیشتر درآمدهای جمع‌آوری شده را برای 
خود نگه می‌دارند، او می‌گوید بخشی از این سرمایه از شمال جهانی 
به جنوب جهانی راه پیدا می‌کند. براساس آنچه گفته شد، راه درازی 
در پیش اس��ت تا مالی��ات بر عایدی س��رمایه میلیاردرها به واقعیت 
تبدیل ش��ود. یکی از مش��کلات مطرح ش��ده این است که نوآوری و 
رش��د متوقف می‌شود اما این اس��تدلال قانع‌کننده‌تر خواهد بود اگر 
ش��واهدی وجود داشته باشد که افزایش عظیم سرمایه ابرثروتمندان 
در دهه گذش��ته باعث رونق س��رمایه‌گذاری ش��ده اس��ت؛ در واقع 
س��رمایه‌گذاری از نظر تاریخی ضعیف بوده اس��ت. با این حال، مانند 
هر مالیات بر عایدی س��رمایه جدید مس��ائل دیگری نیز وجود دارد. 
ثروت باید تعریف ش��ود و مکانیسم توافق شده‌ای برای ارزش‌گذاری 
س��رمایه مانند دارایی ایجاد ش��ود. اجتن��اب از معافیت‌های بیش از 
حد بس��یار مهم اس��ت، زیرا این ام��ر به افراد بس��یار ثروتمند اجازه 
می‌دهد تا ثروت خود را به ش��کل‌های جدید تغییر دهند تا نتوان به 
آن دس��ت زد. کشورهایی که در گذشته مالیات بر عایدی سرمایه را 
اعمال کرده‌اند، دریافته‌اند که درآمد نس��بتا کمی به دست می‌آورند، 
تا حدی به این دلیل که افراد بس��یار ثروتمند می‌توانند پول خود را 
به بهشت‌های مالیاتی منتقل کنند. برای اینکه این طرح عملی شود، 
باید همکاری بین‌المللی برای جلوگیری از فرار س��رمایه وجود داشته 
باش��د. ب��ا توجه به موانع زی��ادی که باید از بین بروند، کارشناس��ان 
مالیات��ی مانند ریچارد مورفی وجود دارند که فکر می‌کنند روش‌های 
کمتر جذاب اما در نهایت موثرتری برای مالیات بر ثروت وجود دارد. 
ای��ده برزیل به راحتی می‌تواند راه مالیات پیش��نهادی رابین هود را 
طی کند. به‌طور مش��ابه، میلیاردرها از تمام نفوذ خود برای مقابله با 
این ایده که باید مالیات سنگین‌تری پرداخت کنند، استفاده خواهند 
کرد. ممکن است این بار سخت‌تر از گذشته مقاومت کنند تا در برابر 
فشارهای وارده از سوی دولت‌های ضعیف و رأی‌دهندگان خشمگین 
ایس��تادگی کنند. طرح برزیل ممکن است غیرقابل اجرا باشد و شاید 
هرگز اجرا نش��ود اما موضوع ثروت و نابرابری را در دس��تور کار قرار 

داده که گزینه خوبی است.

آگهی دعوت به مجمع سالیانه

صندوق سرمایه گذاری جسورانه
فناوری های تکاملی

بدینوسیله به اطلاع می‌رساند جلسه مجمع صندوق سرمایه‌گذاری 
جس��ورانه فناوری‌ه��ای تکاملی س��اعت ۱۰:۰۰ روز ش��نبه مورخ 
1403/۰۲/۲۹در محل ش��رکت مشاور س��رمایه‌گذاری ارزش پرداز 
آریان به آدرس تهران، کوی نصر )گیشا(، خیابان بلوچستان، کوچه 

البرز، پلاک ۹ برگزار می‌گردد.
دستور جلسه به شرح ذیل می‌باشد:

۱- استماع گزارش مدیر راجع به وضعیت و عملکرد صندوق.
۲- استماع گزارش حسابرس راجع به صورت‌های مالی.

۳- تصویب صورت‌های مالی و گزارش عملکرد حسابرسی شده برای 
سال مالی منتهی به ۳۰ آذر ماه ۱۴۰۲.

۴- تعیین روزنامه کثیرالانتشار.
۵- تصمیم گیری درخصوص تعیین یا تغییر ارکان صندوق.

۶- سایر مواردی که در صلاحیت مجمع باشد.
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اپل، نتفلیکس و آمازون، شبکه‌های کابلی را تهدید می‎کنند
قدرت‎نمایی پلتفرم‎های آنلاین

ورود پخش‌کننده‌های آنلاین مانند آمازون، اپل و نتفلیکس به پخش مسابقات 
ورزش��ی، وضعیت اقتصادی شبکه‌های کابلی را که بیش��تر از این زمینه درآمد 
کس��ب می‌کردند، به خطر انداخته است. پخش تلویزیونی، یک شاهراه درآمدی 
برای باشگاه‌های ورزشی و مسیری رقابتی برای شبکه‌های تلویزیونی به حساب 
می‌آید. در حال حاضر این موضوع وارد فاز تازه‌ای از رقابت شده است به طوری 
ک��ه پلتفرم‌ه��ای پخش آنلاین مثل نتفلیک��س و آم��ازون، وارد رقابت جدی با 
ش��بکه‌های تلویزیونی برای دریافت حق پخش رقابت‌های ورزشی شده‌اند. حق 
پخش تلویزیونی س��هم ۷۰ درصدی از درآمدهای باشگاه‌های فوتبال دارد و در 
س��مت مقابل ش��بکه‌های تلویزیونی نیز با پخش این رقابت‌ها مخاطبان خود را 
افزایش می‌دهند و تبلیغات بیشتری را جذب می‌کنند. این چرخه اقتصادی یک 
رابطه برد-برد را در جهان ساخته است. در ایران اما این چرخه هنوز شکل نگرفته 
است؛ چراکه رقابتی میان شبکه‌های تلویزیونی وجود ندارد و صداوسیما هنوز زیر 

بار پرداخت حق پخش مسابقات ورزشی نرفته است.
در همین زمینه، »سی‌بی‌سی« )CBC( اخیرا در گزارشی به ورود پلتفرم‌های 
آنلاین به میدان حق پخش رقابت‌های ورزش��ی پرداخته اس��ت. با این حساب 
علاوه بر ش��بکه‌های تلویزیونی و کابلی، پلتفرم‌ها و اس��تریم‌های پخش آنلاین 
مانند اپل، آمازون و نتفلیکس وارد حوزه پخش مس��ابقات ورزش��ی شده‌اند تا از 
درآمدهایی که می‌توانند در این بخش داشته باشند، بی‌نصیب نمانند. سال‌هاست 
که تلویزیون‌های کابلی، مشترکان و ببینندگان غول‌های پخش مانند نتفلیکس، 
اپ��ل و آم��ازون را جذب می‌کنند اما اکنون، همین ش��رکت‌ها برای پخش زنده 
مس��ابقات ورزش��ی رقابت می‌کنند و درآمد کلان تلویزیون‌های کابلی از پخش 

مسابقات ورزشی را هدف گرفته‌اند.
به گزارش »سی‌بی‌س��ی«، در این زمینه AppleTV+قراردادی 10 س��اله و 
چند میلیارد دلاری برای پخش مسابقات فوتبال لیگ آمریکا MLS و همچنین 
پخش برخی از بازی‌های لیگ بیسبال MLB دارد. نتفلیکس هم برای تضمین 
خرید حق پخش مس��ابقات کشتی کج WWE هزینه کرده است. در بین این 
پخش‌کننده‌ها، آمازون جزو اولین پخش‌کننده‌هایی بود که برای پخش مسابقات 
ورزش��ی اقدام کرد و هفته گذش��ته پخش بازی‌های دوشنبه‌ش��ب لیگ هاکی 
NHL را به پیشنهادات خود اضافه کرد. در همین حال، چندین رسانه آمریکایی 
گ��زارش داده‌اند که آمازون نیز آماده اس��ت تا حق پخش بازی‌های فصل آینده 
NBA را خریداری کند. »وید پیسون دنی«، تحلیلگر Parrot Analytics در 
این باره می‌گوید: »ورود این پخش‌کننده‌ها به پخش مس��ابقات ورزشی، نشانه 
بدی برای کسب‌وکار رو به کاهش تلویزیون کابلی است.« به‌خصوص که بسیاری 
از برنامه‌های پرببیننده تلویزیونی شبکه‌های کابلی، برنامه‌های ورزشی هستند و 
هم در کانادا و هم در ایالات ‌متحده، رتبه اول را به خود اختصاص داده است. در 
ایالات‌ متحده، مسابقات لیگ فوتبال آمریکایی NFL و در کانادا، مسابقات هاکی 
در بین ۱۰ برنامه پرببینده تلویزیونی هستند. تنها برنامه غیرورزشی که در این 
لیست‌ها جای گرفت، مراسم اسکار 95 بود. پخش اسکار 2023 هشتمین برنامه 
تلویزیونی پربیننده در کانادا و پانزدهمین برنامه پربیننده در ایالات ‌متحده بود.

برنامه‌های ورزش��ی، راه نجاتی برای غول‌های شبکه‌های کابلی است. »دیوید 
هاردیستی«، دانشیار بازاریابی و علوم رفتاری در دانشکده بازرگانی Sauder در 
دانشگاه بریتیش کلمبیا در این باره می‎گوید: »]ورزش[ یکی از تنها چیزهایی بود 
که مردم را به استفاده و خرید حق اشتراک شبکه‌های کابلی ترغیب می‌کرد.« با 
مهاجرت بیشتر ورزش‌ها به پلتفرم‌هایی مانند آمازون و اپل، »هاردیستی« معتقد 
است که روند نزول و کاهش مخاطبان شبکه‌های کابلی سرعت بیشتری خواهد 
گرف��ت. با وجود این تهدید اما پخش‌کنندگان س��نتی یا همان تلویزیون کابلی 
نمی‌خواهند تسلیم ش��وند. رئیس و مدیرعامل تلویزیون کابلی راجرز گفت که 
قص��د دارد قرارداد خود را برای پخش بازی‌های لیگ هاکی NHL تمدید کند. 
این تلویزیون کابلی در س��ال 2013 یک قرارداد ۱۲ ساله به ارزش ۵ میلیارد و 
۲۰۰ میلیون دلار پخش بازی‌های لیگ هاکی امضا کرد؛ قراردادی که رقم آن در 
زمان فضای پخش هاکی کانادا را تغییر داد. همچنین با اضافه شدن ورزش‌ها به 
پلتفرم‌های پخش، بس��یاری از مصرف‌کنندگان ممکن است نیاز به اضافه کردن 

سرویس دیگری به صورت‌حساب اشتراک ماهانه خود احساس کنند.
با این حال به نظر می‌رس��د مخاطبان باید برای خرید حق اش��تراک پخش 
مسابقات ورزشی از استریم‌ها مانند اپل، آمازون و... نسبت به گذشته هزینه‌های 
بیش��تری پرداخت کنند. ناظران صنعت استریم هش��دار می‌دهند که روزهای 
هزینه‌های کم برای استریم به پایان رسیده است؛ زیرا سکوهایی مانند نتفلیکس 
و دیزنی پلاس در مس��یر افزایش سودآوری حرکت می‌کنند. »پیسون دنی« به 
»سی‌بی‌س��ی نیوز« گفت: »بازس��ازی بزرگی که هم‌اکنون در حال انجام است، 
تماشای مسابقات تیم‌های مورد علاقه برای تماشاگران ورزشی دشوار و گران‌تر 
می‌کند.« در حال حاضر، ورزش در چندین پلتفرم به‌طور همزمان پخش خواهد 
ش��د و این بدان معناس��ت که طرفدارانی که نمی‌خواهند یک بازی را از دست 
بدهند، احتمالا مجبور خواهند بود چندین س��رویس اس��تریم مختلف را مرور 
کنند و به پرداخت هزینه بسته‌های ورزشی تلویزیون کابلی که هنوز حق پخش 

کلیدی مسابقات ورزشی را دارند نیز ادامه دهند.

با افزایش مسابقات فوتبال در قاره سبز
جوایز لیگ قهرمانان به ۲.۴۷ میلیارد یورو رسید

با تغییر فرمت برگزاری لیگ قهرمانان فوتبال اروپا و افزایش درآمد آن 
ب��ه ۴.۴ میلیارد یورو در فصل آینده، مبلغ ۲.۴۷ میلیارد یورو به عنوان 
جوایز بین تیم‌‎های ش��رکت‌کننده توزیع خواهد شد. لیگ قهرمانان به 
منحصر به فردترین جشن فوتبال اروپا تبدیل شده است؛ بالاترین سطح 
رقاب��ت فوتبال باش��گاهی دنیا که میلیون‌ها ببیننده و تماش��اگر برای 
تماشای مس��ابقات تیم‌های محبوب‎شان لحظه‌شماری می‌کنند؛ روی 
دیگر این مسابقات، درآمدهای مالی و جوایزی که با توجه به عملکردی 
که تیم‌ها دارند، بین آنها توزیع می‌شود. به گزارش »اتلتیک انگلیس«، 
سود مالی باش��گاه‌های اروپایی از حضور در رقابت‌های لیگ قهرمانان، 
س��بب شده تا کس��ب س��همیه این مس��ابقات تبدیل به هدف بزرگ 
برای تیم‌های لیگ‌های مختلف کش��ورهای قاره سبز تبدیل شود.لیگ 
قهرمان��ان در فصل آینده با فرمت جدیدی برگزار خواهد ش��د، فرمتی 
که با توجه به افزایش تعداد مسابقات، درآمدزایی بیشتری را هم برای 
یوفا به‌عنوان اتحادیه فوتبال اروپا هم خواهد داشت. طبق این فرمت، از 
فص��ل آینده به جای ۱۲۵ بازی فعلی، ۱۸۹ بازی لیگ قهرمانان برگزار 
خواهد شد و بازی‌های بیشتر به معنای پول بیشتر برای باشگاه‎هاست.

تلاش برای افزایش درآمد از طریق حق پخش تلویزیونی و معاملات 
تجاری، همیشه در تغییرات لیگ قهرمانان نقش اساسی داشته است. 
یوفا تخمین می‌زند که کل درآمد از چهار رقابت )لیگ قهرمانان اروپا، 
لی��گ اروپا، لیگ کنفرانس اروپا و س��وپرجام( از ۳.۵ میلیارد یورو در 
ای��ن فصل به ۴.۴ میلیارد یورو در فصل آین��ده افزایش خواهد یافت 
که سبب خواهد شد باشگاه‌ها هم درآمد مالی بیشتری داشته باشند. 
جوایز باشگاه‌های شرکت‌کننده تقریبا ۶۰۰ میلیون یورو افزایش پیدا 
می‌کند. تخمین زده می‌شود که جوایز لیگ قهرمانان اروپا برای فصل 
۲۰۲۵ - ۲۰۲۴ تقریب��ا ۲.۴۷ میلیارد یورو باش��د. جوایز فصل جاری 

۲.۰۳ میلیارد یورو است.
در مدل توزیع موجود، پول به چهار صورت تقس��یم می‌ش��ود. ۲۵ 
درص��د از کل درآمده��ا به‌صورت حق مش��ارکت بی��ن تیم‌ها توزیع 
می‌شود، ۳۰ درصد جوایز با توجه به عملکرد بین تیم‌ها توزیع می‌شود. 
۳۰ درص��د دیگر هم با توجه به محاس��به ضریب عملکرد ۱۰ س��اله 
باش��گاه‌ها در لیگ قهرمانان بین تیم‌ها توزیع می‌ش��ود و ۱۵ درصد 
براس��اس ارزش حق‌پخش تلویزیون فروخته شده در کشور مربوط به 
باشگاه اس��ت. براس��اس فرمت توزیع درآمدها، هر یک از ۳۶ باشگاه 
حاض��ر در لیگ قهرمانان، ابت��دا ۱۸.۶ میلیون یورو به دلیل کس��ب 
س��همیه و حضور در این مسابقات کس��ب می‌کنند. در فصل جاری 
تیم‌های حاضر ۱۵.۶ میلیون یورو دریافت می‌کنند و برای فصل آینده 

۳ میلیون بیشتر دریافتی دارند.

خبرنــامه

فرصت امروز: در س��الروز س��قوط بزرگ بورس، شاخص‌های بازار سهام 
ریزش قابل توجهی داش��تند. روز گذشته و در سالگرد یکشنبه سیاه بازار 
سهام، روند خروج پول حقیقی برای ششمین روز متوالی ادامه یافت و ۲۹۶ 
میلیارد تومان پول حقیقی از بازار سهام خارج شد که نسبت به روز قبل، 

رشد سه برابری )معادل ۲۵۲ درصد( را نشان می‎دهد.
یک س��ال پیش در همی��ن روز بورس تهران به یکباره س��قوط کرد و 
شاخص کل ۹۵ هزار واحد ریخت. البته بسیاری از سهامداران نمی‌دانستند 
ک��ه علت این ریزش یکباره بورس تهران چیس��ت ام��ا پس از چند هفته 
مشخص شد که بخشنامه هیأت دولت با امضای معاون اول رئیس جمهور 
در روز ۱۷ اردیبهش��ت ابلاغ ش��ده که حاکی از تغیی��ر نرخ انرژی صنایع 
پتروپالایش��ی بود. حالا یک س��ال بعد از آن روز در معاملات روز دوشنبه 
هفدهم اردیبهش��ت ماه ۱۴۰۳، شاخص کل بورس تهران ۲۰ هزار و ۶۴۷ 
واحد نسبت به روز کاری قبل پایین‌تر ایستاد و تا سطح ۲ میلیون و ۲۳۹ 
هزار واحد عقب‎نش��ینی کرد. ش��اخص کل هم‌وزن نیز با ریزش ۶ هزار و 
۹۳۸ واحدی در تراز ۷۴۴ هزار و ۱۰۰ واحدی ایس��تاد. در آن سمت بازار 
س��هام نیز ش��اخص کل فرابورس با افت ۲۰۲ واحدی به س��طح ۲۴ هزار 
و ۹۹۸ واحد و ش��اخص هم‎وزن فرابورس با کاه��ش هزار و ۶۱۱ واحدی 
به س��طح ۱۳۵ هزار و ۵۷۴ واحد رس��ید. در سالگرد سقوط بزرگ بورس 
همچنین شاهد رش��د سه برابری خروج سرمایه حقیقی بودیم. به طوری 
که روز دوش��نبه برای ششمین روز متوالی، خالص تغییر مالکیت حقوقی 
به حقیقی بازار منفی شد و ۲۹۶ میلیارد تومان پول حقیقی از بازار سهام 
خارج شد که نسبت به روز معاملاتی قبل، بیش از سه برابر )معادل ۲۵۲ 
درصد( افزایش یافته است. نماد خودرو بیشترین خروج پول حقیقی را در 

این روز به میزان ۲۱ میلیارد تومان ثبت کرد.
رشد 3 برابری خروج سرمایه حقیقی

در جریان معاملات روز دوشنبه ۱۷ اردیبهشت ماه، شاخص کل بورس 
تهران با افت ۲۰ هزار و ۶۴۷ واحدی نسبت به روز کاری قبل به سطح ۲ 
میلیون و ۲۳۹ هزار واحد رسید. شاخص کل هم‌وزن نیز با ریزش ۶ هزار و 
۹۳۸ واحدی در تراز ۷۴۴ هزار و ۱۰۰ واحد ایستاد. شاخص کل فرابورس 
با ۲۰۲ واحد کاهش به س��طح ۲۴ هزار و ۹۹۸ واحد و ش��اخص هم‎وزن 
فراب��ورس با هزار و ۶۱۱ واحد کاهش به س��طح ۱۳۵ ه��زار و ۵۷۴ واحد 
رسید. روز دوشنبه برای ششمین روز متوالی، خالص تغییر مالکیت حقوقی 
به حقیقی بازار منفی شد و ۲۹۶ میلیارد تومان پول حقیقی از بازار سهام 
خارج شد که نسبت به روز یکشنبه، رشد سه برابری )معادل ۲۵۲ درصد( 
را نشان می‎دهد. نماد خودرو بیشترین خروج پول حقیقی را به ارزش ۲۱ 
میلیارد تومان داش��ت. پس از خودرو، نمادهای فملی، خساپا، ثپردیس و 
شپنا بیشترین خروج پول حقیقی را داشتند. بیشترین ورود پول حقیقی 

هم به نمادهای کاذر، وتوس، درازک، ختوقا و فزر تعلق داشت.
روز گذشته شاهد ریزش بزرگان بازار سهام بودیم. نماد فملی بیشترین 
اثر منفی را بر شاخص کل داشت و به تنهایی ۴ هزار و ۵۱۶ واحد شاخص 
را پایین کش��ید. همراه با فملی، نمادهای فولاد، فارس، ش��پنا، وبملت و 
شبندر از جمله نمادهای قرمزپوش بورس بودند که بیشترین اثر را در افت 
ش��اخص کل داش��تند. نمادهای وامید، سدشت و کویر نیز با اثر مثبت بر 
شاخص کل همراه شدند. در بازار فرابورس نیز نمادهای آریا، خاور و هرمز 
بیشترین اثر کاهنده را بر شاخص کل داشتند و نمادهای سپیدار، بپیوند 
و آ س پ با بیش��ترین اثر افزایش��ی بر شاخص کل فرابورس همراه بودند. 
در بین نمادهای پرتراکنش بورس نماد ذوب بیشترین تراکنش را داشت و 

وبمل��ت و کترام در رتبه‌های بعدی ق��رار گرفتند. در فرابورس نیز آردینه، 
خاور و فزر بیشترین تراکنش را داشتند.

ارزش معاملات کل بازار سهام به ۴۰۰ هزار و ۸۲۷ میلیارد تومان رسید. 
ارزش معاملات اوراق بدهی در بازار ثانویه ۳۹۴ هزار و ۱۴۳ میلیارد تومان 
بود که ۹۸ درصد از ارزش کل معاملات بازار را در این روز تشکیل می‌دهد. 
ارزش معاملات خرد نیز با کاهش ۶ درصدی به نسبت روز معاملاتی قبل 
به رقم ۳ هزار و ۴۳۴ میلیارد تومان رس��ید. نماد خودرو بیش��ترین ارزش 
معاملات بازار س��هام را به میزان ۵۹ میلیارد تومان به خود اختصاص داد. 
در پایان معاملات روز گذش��ته، ۴۶ نماد صف خرید داش��تند و ۷۱ نماد 
ب��ا صف‌ فروش مواجه ش��دند. مجموع ارزش صف‌ه��ای خرید با افت ۳۵ 
درصدی نس��بت به روز قبل به ۸۵ میلیارد تومان کاهش یافت و مجموع 
ارزش صف‌های فروش با افزایش ۸۷ درصدی به ۳۰۵ میلیارد تومان رسید.

سالروز بی‌اعتمادی به بازار سهام
ش��اخص کل بورس و اوراق بهادار تهران در س��الروز ۱۷ اردیبهشت ماه 
۱۴۰۲ و با خاطره ریزش سنگین در این روز بیش از ۲۰ هزار واحد دیگر 
اف��ت کرد تا اهالی بازار س��رمایه، این روز را در تقوی��م معاملاتی خود به 
یادگار داشته باشند و از آن به عنوان روز »بی‌اعتمادی« در بازار یاد کنند. 
در جریان معاملات روز گذش��ته در بورس تهران، ارزش معاملات کمتر از 
۴ ه��زار میلیارد تومان رقم خ��ورد و ارزش بازار نیز کانال ۷۸۰۰ همتی را 
از دس��ت داد و در محدوده ۷۷۳۴ هزار میلیارد تومان ایس��تاد. با افت ۲۰ 
هزار واحدی روز دوشنبه، شاخص کل به رقم ۲ میلیون و ۲۳۹ هزار واحد 

رس��ید و به نظر می‎رس��د محدوده ۲.۲ میلی��ون واحدی همچنان نیروی 
کششی خود را دارد.

خودرویی‌ه��ا از بازار ارزش معاملات جا ماندن��د و ارزش معاملات گروه 
فلزات اساس��ی در رتبه اول ایستاد. ارزش معاملاتی این گروه حوالی ۲۴۹ 
میلی��ارد تومان بود و گروه خودرویی نیز در رتبه دوم و با ارزش معاملاتی 
۲۴۷ میلیارد تومان و با فاصله کمی از فلزات اساسی در جایگاه دوم ایستاد، 
اما همچنان انبوه‎سازان مورد استقبال خریداران قرار می‌گیرد و این گروه با 
ارزش معاملاتی ۱۳۱ میلیارد تومانی رتبه سوم برترین گروه‎ها از نظر ارزش 
معاملاتی را به خود گرفت. نقشه بازار نشان داد که انبوه‎سازی، تعدادی از 
نمادهای گروه دارویی و تک نمادهایی در گروه‌های مختلف تنها نمادهای 
مورد توجه خریداران بودند و باقی گروه‌ها و نمادها منفی بودن را به رسم 

این یک ساله ترجیح دادند.
تکرار این موضوع که از منظر تکنیکالی ش��اخص کل به محدوده سقف 
کانال و واگرایی در س��قف اندیکاتور RSI واکنش منفی نش��ان داد و بازار 
منفی شد برای این چند روز اخیر بسیار تکراری است و بازار این موضوع 
را درک کرد، اما باید دید که این میزان افت چقدر ادامه خواهد داشت. به 
سنت دیرینه بازار سرمایه نیمه‌های اردیبهشت بازار کمی اصلاح دارد و این 
موضوع ناشی از عوامل مختلف تقویمی است که از بودجه و تصویب آن در 
مجلس گرفته تا رشدهای پایان سال و احتمال سیو سودهای تکنیکالی و... 
هر س��ال مواردی نیز به آن اضافه می‎شود و بازار در این بازه زمانی افت را 
به خود می‌بیند و باید گفت تنها تفاوت افت در س��ال‎های مختلف، شدت 

آن به واسطه اخبار واصله است.
مهمترین خبرهای روز گذشته

در ای��ن چند روز ش��رکت‌ها در حال انتش��ار گزارش‌های س��الانه خود 
در س��امانه کدال هستند و ش��رکت‌های دارویی نیز همچون سایر نمادها 
با انتش��ار گزارش‌های خود س��هامداران خود را از وضعیت شرکت مطلع 
می‌کنند. »محمدامین قبادی«، دبیر انجمن داروسازان تهران اعلام کرد که 
»کمبود دارو یک بحث سلسله‌وار است که ما را به این نقطه رسانده است. 
مدتی اس��ت که سندیکا‌های تولید دارو هشدار می‌دهند که ذخیره خیلی 
از دارو‌های ما به زیر س��ه ماه می‌رس��د. عمده این مشکل به مسئله طرح 
دارویاری و تخصیص ارزی است که باید به شرکت دارویی انجام شود.« اما 
در راستای سند فولاد سبز »محمدیاسر طیب نیا« از تدوین سند راهبردی 
پنج س��اله تولید فولاد سبز در شرکت فولاد مبارکه خبر داد و به »صدا و 
سیما« گفت: »طبق این سند، طرح‎های تحقیقاتی همه فرآیندهای منجر 
به تولید فولاد سبز و بدون کربن وآلایندگی آغاز شده و قرار است تغییراتی 
در فرآیندهای مختلف تولید از جمله فرآیند احیا سنگ آهن و حذف کربن 

و جایگزینی سوخت‎های فسیلی با انرژی‎های تجدیدپذیر اجرا شود.«
همچنین ای��ران خودرویی‎ها اعلام کردند که برنامه این ش��رکت برای 
صادرات دو محصول به روسیه همراه با حفظ حاشیه سود که از سال پیش 
آغاز ش��ده است برای سال جاری نیز ادامه‎دار خواهد بود برنامه‎هایی را در 
دس��تور کار خود دارد. »رافائل گروسی« نیز ظهر دوشنبه در رأس هیأتی 
برای حضور در کنفرانس بین‎المللی هس��ته‎ای و مذاکرات با مقامات عالی 
هسته‎ای و سیاسی وارد تهران شد. »محمد اسلامی«، رئیس سازمان انرژی 
اتمی ایران نیز درباره این همایش گفت: »خوش��بختانه امروز )دوش��نبه( 
و در نخس��تین روز از برگزاری این کنفرانس بین‌المللی ش��اهد استقبال 
بسیار خوب شرکت‎کنندگان داخلی و خارجی هستیم و مقالات وزینی در 

میزگردها و پنل‌های تخصصی ارائه شده است.«

خروج سرمایه حقیقی در سالگرد یکشنبه سیاه 3 برابر شد

سقوط بورس در سالگرد سقوط

بازار سرمایه در روزهای اخیر شاهد افت شاخص کل و نوسان آن بود. البته 
قرار نیس��ت بازار سرمایه همیش��ه یک روند صعودی داشته باشد و در همه 
کشورهای جهان این بازار طی روزهایی متوالی می‌تواند شاهد نوسان و افت 
و خیز باشد که در برخی موارد علت آن به عوامل بیرونی بازار سرمایه مثل 
سیاس��تگذاری و یا تحولات بین‌المللی ب��از می‌گردد و در برخی مقاطع نیز 
میزان و حجم س��رمایه‎گذاری فعالان اقتصادی در این بازار می‌تواند موجب 
صعودی یا نزولی ش��دن شاخص بازار سرمایه ش��ود. در همین زمینه، یک 
کارشناس بازار سرمایه در رابطه با نوسانات اخیر بازار سرمایه گفت: اساسا هر 
بازاری ریسک خاص خودش را دارد؛ با این حال می‌توان با ایجاد مشوق‌های 
اقتصادی زمینه جذب س��رمایه در بازار بورس را فراهم کرد و البته باتوجه 
به ش��رایط انتظار می‌رود امسال بازدهی بازار سرمایه به مراتب بهتر از سایر 

بخش‌ها باشد.
»حمید مرتضی کوشکی«، کارشناس بازار سرمایه با اشاره به برخی عوامل 
و ش��رایط ایجاد نوسان در بازار سرمایه به »ایسنا« توضیح داد: طی ماه‌های 
اخیر به دلایلی مانند تنش‎های منطقه‎ای و همچنین برخی سیاس��ت‌های 
بانک مرکزی درخصوص نرخ بهره بانکی، شرایط بازار سرمایه تعریف مطلوبی 
نداشته است و با توجه به نوع ساختار معاملاتی در بازار سرمایه که دسترسی 
س��ریع به خرید و فروش را فراهم می‌کند، طبیعی است که در این شرایط 
ورود و خروج س��رمایه آسیب‎پذیر باشد، اما با توجه به رشد نرخ ارز در بازار 
آزاد و همچنین ریس��ک بالا در ش��رایط نوسانی آن، انتظار می‌رود که سال 
۱۴۰۳ بازدهی بازار س��رمایه به مراتب بهتر از سایر بخش‌ها باشد. به گفته 
»کوشکی«، البته باید توجه داشت که بازار سرمایه در مقابل سایر گزینه‎های 
پیش روی یک شخص دارای پس‎انداز، کمترین جذب پس‎اندازهای خانوار را 
دارد و شاید در بهترین حالت کمتر از ۶ تا ۷ درصد پس‎اندازهای کل کشور 
باش��د. لذا نمی‌توان گفت که همه جامعه به معنای واقعی در بازار س��رمایه 
حضور داش��ته و به اصطلاحی بورس��ی باش��ند، اما با این حال بازار سرمایه 
دماسنج اقتصاد کشور است و بخش زیادی از بنگاه‌های اقتصادی بزرگ در 
این بازار حضور دارند و بهتر است شرایط به گونه‎‏ای رقم بخورد که حداقل 
فش��ار تامین مالی این بنگاه از سیستم بانکی کاسته شده تا بتوانند در بازار 

سرمایه تامین مالی آنها به شکلی مطلوب‌تر امکان‎پذیر شود.
او بازار س��رمایه را نیازمند سیاس��ت‌های تش��ویقی دانس��ت و ادامه داد: 
هرگونه سیاس��ت‎های تشویقی از جمله مش��وق‎های صادراتی، اصلاح نرخ 
حامل‎های انرژی، کاهش س��طح قیمت‎گذاری دس��توری و مواردی از این 
دس��ت درخصوص بازار س��رمایه می‌تواند ضمن جذب شرکت‎های خارج از 
بازار، زمینه ورود آنها به این بازار را فراهم و باعث شود پس‎اندازهای بیشتری 
از سمت مردم به سمت این بازار روانه شود. اساسا هر بازاری دارای ریسک 
خاص خود است. با این حال، یکی از مهمترین نکاتی که درخصوص کاهش 
ریس��ک س��رمایه‌گذاری می‌توان به آن توجه ک��رد، پیش‎بینی‎پذیر کردن 
اقتصاد اس��ت که از ش��روط اصلی آن هماهنگی بین ارکان سیاس��تگذاری 
در کش��ور اس��ت. در چنین ش��رایطی صاحبان پس‎انداز، تولیدکنندگان و 
حتی س��رمایه‎گذاران خارج از بازار سرمایه می‎توانند حساب و کتاب و یک 
چش��م‎انداز قابل پیش‎بینی برای حداقل دو تا س��ه سال آینده سرمایه خود 

داشته باشند.
همچنین »محمدعلی دهقان دهنوی«، دیگر کارش��ناس بازار سرمایه با 
اش��اره به اینکه چهار بازار کلاس��یک و معتبر در ایران فعال اس��ت، گفت: 
مردم باید بدانند از میان این بازارها کدام‌یک برای سرمایه‎گذاری مناسب‏تر 
است. اصولا مردم دو دسته هستند؛ آنهایی که مازاد درآمد نداشته و امکان 
پس‌انداز ندارند و دس��ته دوم امکان پس‌انداز از کس��ب و کار خود را دارند 
و می‌توانن��د م��ازاد حقوق و درآمد خود را یا در کس��ب و کار دیگری یا در 

بازارهای اصلی و کلاسیک سرمایه‌گذاری کنند.
او با اشاره به اینکه چهار بازار اصلی و کلاسیک برای انواع دارایی‌ها وجود 

دارد، اف��زود: بازار س��هام، املاک و س��اختمان، طلا و ارز ای��ن چهار بازار را 
تش��کیل می‎دهد.  به گفته »دهقان دهنوی«، در س��ال‌های اخیر برخی از 
بازارها از جمله رمزارزها هم وارد سرمایه‎گذاری افراد شده، همچنین برخی 
از افراد ترجیح می‌دهند با خرید یکسری کالای تولیدی همچون خودرو در 

این عرصه پس‌انداز خود را سرمایه‌گذاری کنند.
این کارش��ناس بازار س��رمایه با اشاره به اینکه برخی از مردم هم تصمیم 
می‌گیرند پس‌انداز خود را در سپرده‌های بانکی سرمایه‌گذاری کنند، یادآور 
شد: اگر بانک‌ها این سپرده‌ها را مستقیما صرف تولید و تامین مالی شرکت‌ها 
و بخش‌های خصوصی و دولتی تولیدی کنند مردم توانسته‌اند از این طریق 
هم در رونق تولید س��هیم شوند هم به توسعه اقتصادی کشور کمک کنند، 
اما مشکل سود بانکی این است که کمتر از تورم است و مردم در بلندمدت 
از اقتصاد کلی کشور عقب می‌افتند، البته حسن سپرده بانکی این است که 

مردم نگرانی از ضرر ندارند.
وی ب��ازار ارز را مخرب‎ترین بازار س��رمایه‎گذاری خوان��د و ادامه داد: ارز 
مخرب‎ترین بازار اس��ت، سرمایه‎گذاری در این بازار باعث می‌شود مردم پول 

خود را با وام با بهره صفر درصد در اختیار کشور خارجی قرار دهند و نه‎تنها 
آنها در بلندمدت ش��اهد رشد در بازار ارز نیستند بلکه از رشد اقتصادی هم 
عقب‌تر می‎مانند، همچنین به مردم توصیه می‎شود به خاطر منافع شخصی و 
ملی در بازار ارز سرمایه‎گذاری نکنند. همچنین با توجه به علاقه‎مندی مردم 
به سرمایه‎گذاری در مسکن و املاک، اگر این سرمایه‎گذاری با افزایش قیمت 
مس��کن و افزایش تقاضا رو به رو نش��ود، در بلندمدت مستقیما باعث رونق 
تولید می‎ش��ود. به گفته این فعال بورسی، در بازار سهام حتی اگر قیمت‎ها 
افزایش یابد این موضوع اثری بر تورم ندارد، همچنین بازار سرمایه هم برای 
منافع ش��خصی افراد و هم منافع اقتصادی کلان مناس��ب‎ترین بازار است. 
بهترین س��رمایه‎گذاری در بازار سرمایه، غیرمستقیم است، مردم می‎توانند 
سرمایه‎شان را به شرکت‎ها و صندوق‎های سرمایه‎گذاری که مجوز رسمی از 
سازمان بورس و اوراق بهادار دارند و مورد نظارت این سازمان قرار می‎گیرند، 
تحویل دهند. در این ش��رکت‎ها و صندوق‎ها اف��راد متخصص، آگاه به بازار 
بورس و باتجربه فعالیت دارند و مردم می‎توانند به آنها اعتماد کنند. تجربه 

و آمارها نشان می‎دهد در بلندمدت، بازار سهام بالاترین بازدهی را دارد.

کدام بازار دارایی برای سرمایه‎گذاری بهتر است؟

روند پیش روی بازار سرمایه
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نویسنده: علی آل‎علی
راه‎اندازی یک کسب و کار تازه همیشه ساده نیست. خب شروع از نقطه 
صفر و تلاش برای رقابت با برخی از بزرگ‎ترین برندهای دنیا برای هر کسی 
یک چالش تمام عیار محسوب می‎شود. خیلی از کارآفرینان در این میان 
به س��رعت میدان را خالی کرده و دنبال ایده‎های دیگری می‎روند. این در 
حالی است که شروع از صفر تنها گزینه شما نیست. یک ایده بهتر در این 
میان که اتفاقا دل خیلی از کارآفرینان تازه کار را به دست آورده، استفاده 
از الگوی فرنچایز است. این الگو در واقع مربوط به گرفتن حق امتیاز یک 
برند  بزرگ در بازاری مش��خص مربوط می‎شود. اگر بخواهیم خیلی ساده 
صحبت کنیم، باید به شعبه‎های مک دونالد یا کی اف سی اشاره کرد. این 
برندهای بزرگ برای حضور در بازارهای گوناگون به جای اینکه خودشان 
مستقیما اقدام کنند، با کارآفرینان محلی وارد همکاری می‎شوند. اینطوری 
هم هزینه کمتری برای مدیریت شعب پرداخت می‎کنند، هم کارآفرینان 

مورد نظر نیاز نیست از نقطه صفر شروع کنند. 
فرنچایزها در طول سال‎های اخیر رشد بی‎نهایت زیادی داشته‎اند. شاید 
یک��ی از دلایل این امر علاقه بی‎حد و حصر برندهای بزرگ برای توس��عه 
شعبه‎های‎ش��ان باش��د. خب این روزها از صنعت غذا گرفته تا پوش��اک و 
حتی خدمات آنلاین، بسیاری از فرنچایزها قابل مشاهده هستند. این امر 
اهمیت بس��یار زیادی برای کارآفرینان در مسیر تعامل سازنده با یکدیگر 
دارد. همچنین ش��بکه ارتباطات میان اهالی دنیای کس��ب و کار را نیز به 
طور حیرت‎انگیزی افزایش داده اس��ت.  سوالی که بسیاری از کارشناس‎ها 
و حتی کارآفرینان در رابطه با فرنچایز دارند، شیوه‎های بازاریابی آن است. 
خب در این حالت قرار است چه کسی مسئولیت بازاریابی را برعهده داشته 
باش��د؟ برخی از کارآفرینان خیال می‎کنند برند مادر تمام مسئولیت‎های 
این حوزه را دنبال خواهد کرد. این در حالی است که گاهی اوقات بازاریابی 
و تبلیغات جهانی کمکی به یک برند کوچک در بازاری دور افتاده نخواهد 

کرد. به همین خاطر استفاده از یک برنامه کلیدی ضروری خواهد بود. 
یادتان باش��د، در دنیای امروز بسیاری از برندها برای تعامل با مخاطب 
هدف مش��کلات زیادی دارند. درس��ت به همین خاط��ر بازاریابی ابزاری 
اساس��ی برای رش��د ارتباطات تعامل بهتر میان برندها محسوب می‎شود. 
به همین خاطر اگر ش��ما حواس‎تان نباش��د، خیلی زود در دام مشکلات 
بی‎پایان خواهید افتاد.  ما در این مقاله قصد داریم نکات اساسی مربوط به 
فرنچایز مارکتینگ را با ش��ما در میان بگذاریم. خب اول از همه باید یک 
تعریف درست و حسابی از این حوزه به دست آورد. در وهله بعد باید نکات 
اساس��ی در این رابطه را مورد ارزیابی قرار دهیم. اینطوری فرصت بس��یار 
بهتری برای آشنایی با این الگوی بازاریابی پیدا خواهیم کرد. در نهایت نیز 

استراتژی‎های کلیدی را به اتفاق شما مرور می‎کنیم. 
فرنچایز مارکتینگ دقیقا چیست؟

فرنچای��ز مارکتینگ در واقع به فرآیند پروموت کردن کس��ب و کار در 
بازارهای مختلف اش��اره دارد. این امر در راس��تای بهب��ود جلوه برند مادر 
در میان مش��تریان صورت می‎گی��رد. نکته مهم اینکه ب��ه دلیل اهمیت 
شخصی‎س��ازی محتوای بازاریابی و تبلیغاتی این روزها بسیاری از برندها 
ب��رای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف نیاز به اس��تفاده از کمپین‎های 
بی‎نهایت شخصی‎سازی‎ش��ده دارند بنابراین دوران تبلیغات توده‎ای دیگر 
مدت‎هاس��ت به پایان رسیده است.  فرنچایز مارکتینگ به مثابه پلی برای 
پیوند میان بازاریابی جهانی و محلی عمل می‎کند. اینطوری هم برند مادر 
از تاثیرات بازاریابی بهره‎مند می‎ش��ود هم شعبه های محلی فرصت خوبی 

برای تعامل با مخاطب پیدا خواهند کرد. ماجرا جالب شد، نه؟
درباره نکته مربوط به هزینه‎های مالی تبلیغات در این حوزه نیز معمولا 
می��ان برند مادر و کارآفرین��ان دارای حق امتیاز برند در بازارهای مختلف 
نوعی همکاری نزدیک وجود دارد. به طوری که هزینه‎های کلی میان این 
دو گروه تقس��یم می‎ش��ود بنابراین دیگر نیازی به نگرانی اساسی در این 
رابطه نخواهد بود.  یادتان باش��د، شما نمی‎توانید به این سادگی در عرصه 
بازاریابی خودی نش��ان دهید. حضور نام‎های بزرگ در بازار همیشه مانعی 
اساسی پیش روی شما خواهد بود. بنابراین استفاده از اعتبار یک برند دیگر 
گزینه‎ای جذاب محسوب می‎شود. لازم نیست همیشه به عنوان دارنده حق 
امتیاز یک برند بزرگ فعالیت کنید. چه بس��ا پس از مدتی س��راغ ایده‎ای 
دیگر رفته و اوضاع را به سود خود تغییر دهید. پس اصلا به این حوزه به 

چشم یک وضعیت ثابت نگاه نکنید. 
مزایای فرنچایز مارکتینگ

وقتی درباره مزایای یکی از الگوهای بازاریابی حرف می‎زنیم، تمام مزایایی 
که درباره بازاریابی به طور کلی معنا دارد، در این حوزه نیز کاربردی خواهد 
بود. با این حال فرنچایز مارکتینگ یا هر الگوی خاص دیگری باید برخی 
ویژگی‎های منحصر به فرد نیز داش��ته باش��د. خب ما در این بخش دقیقا 
دنبال همین ویژگی ها هس��تیم. اینطوری شما با چشم‎های بسیار بازتری 
ام��کان تصمیم‎گیری درباره این حوزه را خواهید داش��ت. پس منتظر چه 
هس��تید؟ همین حالا با ما همراه ش��وید تا برخی از مهمترین مزایای این 

حوزه را به اتفاق شما مرور کنیم. 
حضور راحت‎تر بازار

کس��انی که ب��رای اولین بار در یک ب��ازار حق امتیاز برن��دی بزرگ را 
خریداری می‎کنند، باید همیش��ه نس��بت به ش��روع کار با قدرت فراوان 
حساسیت نشان دهند. این امر ضرورت بسیار زیادی دارد؛ چراکه به شما 
ب��رای تعامل با مخاطب هدف کمک ک��رده و اوضاع‎تان را بی‎نهایت بهبود 
خواهد بخش��ید. نکته کلیدی در این میان تلاش برای ش��روع کار به طور 
حرفه‎ای از همان نقطه اول اس��ت. این امر به ش��ما برای تعاملی سازنده با 
مخاطب‎تان کمک خواهد کرد. پس لازم نیست خیلی کار را سخت بگیرید. 
در عوض می‎توانید به سادگی هرچه تمام‎تر سراغ اعتبار برند اولیه بروید. 

اس��تفاده از اعتبار یک برند جهانی در بازارهای محلی همیشه جذابیت 
خ��اص خ��ودش را دارد. اجازه دهید یک مثال س��اده بزنی��م؛ زمانی که 

کوکاکولا وارد بازارهای کوچک در آفریقا یک کشورهای آمریکای جنوبی 
می‎ش��د، خیلی از شرکت‎های نوشابه‎س��ازی محلی نیز هنوز فعال بودند. 
با این حال اس��م و رس��م کوکاکولا همه را ش��یفته خودش کرده بود. به 
طوری که دیگر فرصت یا شانس��ی برای دیگر برندها باقی نماند. درس��ت 
به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم ش��ما باید همیش��ه 
خودتان را با تغییرات جاری هماهنگ سازید. بی‎شک اگر شرکت‎های مورد 
نظر از همان ابتدا سراغ همکاری با کوکاکولا می‎رفتند، حالا دیگر خبری 

از ورشکستگی‎شان نبود. 
وجهه آنلاین بهتر

ای��ن روزها تمام برندها و از همه مهمتر مردم در ش��بکه‎های اجتماعی 
حضور دارند. درس��ت به همین خاطر حضور شما در شبکه‎های اجتماعی 
امر بی‎نهایت مهمی محس��وب می‎ش��ود. اگر ش��ما نتوانید در پلتفرم‎های 
اجتماعی حضور خوبی داش��ته باشید، خیلی زود اوضاع‎تان به هم خواهد 
ریخت. این در حالی اس��ت که بسیاری از برندهای بزرگ دنیا دیر به این 
نکت��ه پی بردند. با این حال طرفدارهای ف��راوان چنین برندهایی در کنار 

اعتبارشان این اشتباه را به سرعت جبران کرد. 
ش��ما به عنوان یک کس��ب و کار صفر کیلومتر یا کوچک فرصتی برای 
اش��تباه نداری��د، بنابراین همکاری با ی��ک برند بزرگ در عمل به ش��ما 
کمک زیادی خواهد کرد. اینطوری دس��ت‎کم فرصت کافی برای تعامل با 
مخاطب‎تان بر مدار اعتباری بزرگ و قابل احترام را دارید. به زبان س��اده، 
اعتبار ش��ما در فضای آنلاین از همان اول بی‎نهایت بالا خواهد بود. ماجرا 

هیجان‎انگیز شد، نه؟
صرفه‎جویی در هزینه‎ها

آخری��ن نکته‎ای که درباره بازاریابی براس��اس الگ��وی فرنچایز باید مد 
نظر داش��ت، کاهش هزینه‎هاست. این امر به شما برای کاهش هزینه‎های 
بازاریاب��ی با تکیه بر ش��هرت برند مادر کمک ک��رده و همچنین فرصت 
اس��تفاده از کمک‎های مالی برند مادر را نیز خواهید داش��ت. خب این امر 
ب��رای یک کارآفرین تازه کار که اتفاقا محدودیت‎ه��ای مالی زیادی دارد، 
بی‎نهایت هیجان‎انگیز خواهد بود.  شما را نمی‎دانم، ولی به نظر من که اگر 
مشکلات مالی از پیش روی بازاریاب‎ها برداشته شود، خیلی بهتر در بازار 
عمل خواهند کرد. این در حالی است که با وجود مشکلات گوناگون مالی 

همیشه یک جای کار ایراد خواهد داشت. 
استراتژی‎های فرنچایز مارکتینگ

حالا که مزایای فرنچایز مارکتینگ را نیز مورد بررسی قرار دادیم، نوبتی 
هم باشد، باید سری به استراتژی‎های اساسی این حوزه بزنیم. خب شما که 
تا اینجا برای مرور برخی مزایا با ما همراه نبودید. پس بهتر است به جای 
اینکه خودتان را به این نکات محدود کنید، در بخش پایانی و اصلی ماجرا 
نیز با ما همراه ش��وید. این امر به شما برای بهبود وضعیت‎تان کمک قابل 

ملاحظه‎ای خواهد کرد. 
ما در این بخش س��عی می‎کنیم برخی از مهمتری��ن نکات در رابطه با 
فرنچایز مارکتینگ را مرور کنیم. این امر به شما برای تصمیم‎گیری بهتر 
در این حوزه و موفقیت بیشتر کمک خواهد کرد. پس با ما همراه باشید تا 

برخی از نکات کلیدی در این راستا را بررسی کنیم. 
تداوم در استفاده از فرنچایز

ش��ما به عنوان یک کارآفرین محلی فرصت تغیی��ر حق امتیاز به طور 
مداوم را ندارید. مثلا اگر در صنعت فس��ت فود وارد می‎شوید، نمی‎توانید 
یک روز حق امتیاز مک دونالد را بگیرید و روز بعد سراغ برگرکینگ بروید. 
این امر رویکردی بی‎نهایت عجیب و غیرقابل باور خواهد بود. به علاوه، به 
مرور زمان اعتماد مشتریان و برندهای بزرگ را نیز از دست می‎دهید. پس 
بهتر است به جای اینکه دائما از این شاخه به آن شاخه بپرید، کمی هم که 
شده به فکر تداوم باشید. اینطوری وجهه بسیار بهتری در میان مشتریان 

پیدا خواهید کرد. 
اگر دقت کرده باش��ید، برخی از شعبه‎های محلی برندهای بزرگ مثل 
نایک یا آدیداس برای دهه‎ها فعال بوده‎اند. این یعنی بعد از گذش��ت کلی 
بحران در بازار و بالا و پایین‎های اساسی، همچنان همکاری مورد نظر تداوم 
پیدا کرده است. درست به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز استفاده 
از چنین رویکردی را اساس��ی تلقی می‎کنیم. اینطوری شما فرصت بسیار 
خوبی برای تعامل با مخاطب هدف خواهید داشت. یادتان نرود، در دنیای 
ام��روز همکاری بلندمدت ارزش بی‎نهایت زیادی برای همه دارد. پس اگر 
ش��ما بتوانید این نکته کلیدی را به طور مناسب دنبال کنید، سه هیچ از 

بقیه رقبا جلو می‎افتید. 
توجه به نیازهای محلی

فرنچایز برای این درست شده که کارآفرینان محلی توانایی تطبیق هویت 
جهانی یک برند بزرگ با نیازها و ویژگی‎های محلی را داش��ته باشند. این 
یعنی شما باید برند مادر را طوری محلی‎سازی کنید که مخاطب حسابی 
با آن ارتباط برقرار کند. خب یک برند آمریکایی مثل جیپ شاید در خیلی 
از بازارهای دنیا به عنوان یک غریبه شناخته شود. این درست همان وقتی 
اس��ت که کارآفرینان محلی می‎توانند به کمک این غول آمریکایی بیایند. 
شما برای این کار می‎توانید روی شناخت دقیق کارآفرینان محلی حساب 

باز کنید. 
یادتان باشد، هر بازاری در دنیای امروز ویژگی‎های خاص خودش را دارد. 
درست به همین دلیل شما باید دائما بر روی ویژگی‎های مورد نظر به مثابه 
یک عامل کلیدی حساب کنید، وگرنه اوضاع‎تان خیلی زود به هم می‎ریزد. 

آن وقت دیگر از دست هیچ‎کس کاری برنخواهد آمد. 
ش��ناخت درس��ت از بازارهای محلی امری نیس��ت ک��ه در کوتاه‎مدت 
امکان‎پذیر باشد. درست به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز همیشه 
ب��ه برندهای بزرگ همکاری با کارآفرینان باتجرب��ه در بازارهای محلی را 
توصیه می‎کنیم. ش��اید این امر کم��ی عجیب یا حتی غیرمتعارف به نظر 
برسد، اما نتیجه نهایی بسیار بهتری در مقایسه با بسیاری از همکاری‎های 

بی‎س��ر و ته خواهد داشت. دس��ت‎کم در اغلب موارد چنین همکاری‎های 
اثرگ��ذاری بهتری بر روی مخاطب هدف دارد. پس منتظر چه هس��تید؟ 

همین حالا دست به کار شده و اوضاع را به سود خود تغییر دهید. 
آگاهی دقیق از راهکارهای برند مادر

ه��ر برندی که بدل به قطب مالی در دنیا می‎ش��ود، یک یا چند راهکار 
دقیق برای مش��کلات مردم دم دس��ت دارد. این یعنی حجم بالای خرید 
مردم از یک برند نه به خاطر س��ر و صدای تبلیغاتی، بلکه راهکاری است 
که به زندگی‎ش��ان کمک می‎کند. این دقیقا همان بخشی است که خیلی 
از فرنچایزها به س��ادگی یادشان می‎رود. درست به همین خاطر شما باید 
خودتان را در مس��یر درستی برای استفاده از امکانات بازاریابی قرار دهید. 
یک نکته کلیدی در این میان تلاش برای استفاده از راهکارهای برند مادر 
به طور درس��ت خواهد بود. منظور ما آش��نایی با راه حل‎ها یا محصولات 
کاربردی اس��ت که یک برند عرضه می‎کن��د.  اگر بخواهیم درباره صنعت 
فس��ت فود یک مثال بزنیم، راهکار اصلی مک دونالد کاهش زمان انتظار 
مردم برای خرید غذا بود. این نکته درباره برندی مثل ولوو در امنیت بالای 
خودرو خلاصه می‎شود. به همین ترتیب اگر برندهای مختلف را یکی پس 
از دیگری زیر ذره بین ببریم، به طور دقیق با امکانات خاص هر برند آشنا 
خواهیم شد. این دقیقا همان بحثی است که به شما برای اثرگذاری بر روی 
مخاطب کمک خواهد کرد. خب برندهای بزرگ که همینطور بی‎دلیل به 
موفقیت‎های پیاپی دس��ت نیافته‎اند. در عوض پای نکات کلیدی در میان 
است. پس شما هم باید روی همان نکات دست بگذارید. در این میان حتی 
می‎توانید از کمک کارشناس‎های برند مادر نیز استفاده کنید؛ چراکه آنها 

اطلاعات خوبی برای عرضه به شما خواهند داشت. 
تعیین محدوده فعالیت خود

ش��ما به عنوان کارآفرینی که حق امتیاز یک برن��د بزرگ را در اختیار 
دارید، قرار نیست در چهارگوشه دنیا مشغول فعالیت باشید. این امر نه تنها 
امکان‎پذیر نیس��ت، بلکه مفهوم فرنچایز را نیز به طور کامل از بین خواهد 
برد. درست به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز شیوه فعالیت در این 
حوزه را به طور کامل متفاوت می‎دانیم. بر این اساس شما باید خودتان را 
برای بهبود وضعیت براساس تعیین محدوده مشخص فعالیت آماده سازید. 
معمولا فرنچایز در قالب یک قرارداد درس��ت و حس��ابی میان برندهای 
بزرگ و کارآفرینان محلی دنبال می‎شود. در این قرارداد شما باید محدوده 
دقیق فعالیت‎تان را روشن سازید. اینطوری بعدها دیگر مشکلی از نظر سطح 
همکاری به وجود نخواهد آمد. خب راستش را بخواهید، خیلی وقت‎ها این 
دست مش��کلات برای آینده همکاری‎ها حسابی دردسرساز می‎شود.  هر 
کارآفرینی نسبت به ش��ناختش از یک بازار درک درستی دارد. به علاوه، 
ش��ما محدودیت‎های فعالیت‎تان را نیز کمابیش می‎شناس��ید. درست به 
همین خاطر بد نیس��ت کمی هم که شده با خودتان روراست باشید. این 
امر به ش��ما برای یک فعالیت بلندمدت و همراه با بازگشت سرمایه کمک 
خواهد کرد. به علاوه، جلوی شکست‎های بزرگ و آبروریزی‎های احتمالی 
را نیز می‎گیرد. فکر می‎کنم ش��ما هم قبول داش��ته باشید بعد از یک بار 
بحران‎آفرینی در همکاری با برندی بزرگ دیگر خبری از چنین فرصت‎های 

عالی نخواهد بود، مگر نه؟
سرمایه‎گذاری بر روی سئو

آخرین نکته‎ای که ش��ما باید مد نظر داشته باش��ید، سرمایه‎گذاری بر 
روی سئو است. این حوزه شاید کمی سخت به نظر برسد، اما پیوند میان 
تلاش‎های جهانی یک برند و هویت محلی ش��ما خواهد بود. س��ئو محلی 
اصطلاحی است که در طول سال‎های اخیر دائما مطرح شده و کمتر کسی 
اطلاع دقیقی درباره‎اش دارد. از نقطه نظر فنی، شما برای تعامل با مخاطب 
ه��دف نیاز به اس��تفاده از ویژگی‎های محلی داری��د. این یعنی هماهنگ 
ساختن س��اختار جهانی یک برند با نیازهای منحصر به فرد مشتریان در 

بازارهای مختلف.
ش��ما برای اینک��ه در ماموریت بالا موفقیت زیادی به ب��ار بیاورید، نیاز 
به س��ئو محلی خواهید داش��ت. ای��ن یعنی تولید محت��وای آنلاین را در 
قالبی شخصی‎سازی‎شده برای محدوده فعالیت‎تان دنبال کنید. این امر با 
اس��تفاده از سئو محلی امکان‎پذیر خواهد بود. سئو محلی در واقع واکاوی 
کلیدواژه‎ه��ای محبوب در یک محدوده جغرافیایی خاص اس��ت. این امر 
به ش��ما کمک خواهد کرد تا درک بهت��ری از اوضاع در تعامل میان خود 
و مخاطب هدف داش��ته باش��ید. یادتان نرود، در دنیای امروز بسیاری از 
برندها برای تعامل با مخاطب نیاز به استفاده از پیام‎های دقیق دارند. پس 
نمی‎توانید با یک پیام ساده و جهانی به راحتی روی مخاطب اثرگذار باشید. 

سئو محلی به لطف ابزارهایی مثل گوگل آنالیتیکس یا هاب اسپات دیگر 
یک چالش تمام عیار نیست. در عوض باید کمی از وقت‎تان را به این حوزه 
اختصاص دهید تا نتایج حیرت‎انگیزش را به س��ادگی حس کنید. این امر 
به ش��ما کمک می‎کند تا در بازارهای محلی تجربه‎ای یک دس��ت و بدون 
مش��کل به مخاطب ارائه کنید. از آنجایی که برنده��ای بزرگ در صورت 
عملکرد ضعیف فرنچایزها اقدام به س��لب حق امتیاز می‎کنند، تلاش شما 
در این راس��تا امری ضروری خواهد بود. وگرنه شاید با مشکلات زیادی رو 

به رو شوید. 
سخن پایانی

فرنچای��ز مارکتینگ برای کس��انی که تجربه اول‎ش��ان در این حوزه را 
پشت سر می‎گذارند، یک بحران تمام عیار محسوب می‎شود؛ چراکه هیچ 
ش��باهتی با تجربه‎های گذشته‎شان ندارد. در عوض شما با تمرکز بر روی 
این رویکرد فرصت ایجاد تفاوت‎های معنادار با کارتان را خواهید داش��ت. 
این امر به مرور زمان به شما برای تبدیل شدن به یک کارآفرین حرفه‎ای 
در بازار کمک خواهد کرد. البته در این میان باید س��عی کنید عملکردی 
متفاوت از س��ایر کارآفرینان دارای حق امتیاز داش��ته باشید. این امر یک 
تجربه اساسی در فرآیند توسعه برند شخصی‎تان خواهد بود. پس همیشه 
کمی کنجکاوی و حس تعامل با مخاطب را چاشنی کارتان کنید. این امر 

به مرور زمان شما را بدل به یک کارآفرین همه فن حریف خواهد کرد. 
م��ا در روزنام��ه فرصت امروز امیدواریم نکات م��ورد بحث در این مقاله 
کمکی هرچند کوچک به ش��ما برای آشنایی با فرنچایز مارکتینگ کرده 
باش��د. مثل همیشه اگر سوالی در این رابطه داش��تید، کارشناس‎های ما 

همیشه آماده تعامل با شما هستند.
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ترجمه: علی آل‎علی
بسیاری از کارآفرینان صبح‎ها خیلی زود از خواب بیدار شده و تا پاسی 
از ش��ب مش��غول فعالیت هس��تند. این امر از نظر جس��می آنها را تحت 
ش��رایط بسیار دش��واری قرار می‎دهد. در کنار این مسئله همیشه امکان 
بروز مش��کلاتی در زمینه فعالیت کاری نیز وجود دارد. بس��یاری از افراد 
وقتی تحت فشار بالا کار کنند، همیشه مشکلاتی برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف‎ش��ان خواهند داش��ت. انواع بیماری‎های روحی نیز در این 
شرایط سر و کله‎اش پیدا می‎شود. با این حساب دیگر کارآفرینان موردنظر 
توانی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف یا بهینه سازی فعالیت‎شان 
نخواهند داشت. گاهی اوقات این امر در بلندمدت توانایی بسیاری از افراد 
برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را به طور کامل کاهش می‎دهد. 

بی‎شک هیچ فردی مایل به فعالیت همراه با فشار کاری مداوم در دنیای 
کس��ب و کار نیست. درست به همین دلیل اگر شما به دنبال تاثیرگذاری 
حرفه‎ای بر روی مخاطب هدف‎تان هس��تید، باید یکبار برای همیشه این 
روند را تغییر دهید. فعالیت با خیال راحت و دوری از فشار کاری تا جای 
ممکن میانگین کیفیت کاری افراد را نیز به شدت افزایش می‎دهد. اگر شما 
به عنوان مدیر یک ش��رکت فعالیت دارید، به احتمال زیادی فش��ار کاری 
و عدم تعادل ش��ما در محیط کار بر روی کارمندان نیز تاثیر منفی در پی 
خواهد داشت. این امر می‎تواند برای شما مشکلات بسیار زیادی به همراه 
داش��ته و وضعیت‎تان در دنیای کس��ب و کار را ب��ه طور قابل ملاحظه‎ای 

تغییر دهد. 
هدف اصلی در این مقاله بررسی برخی از مهمترین نکات برای فعالیت 
کاری مناس��ب در دنیای کس��ب و کار است. این امر به شما فرصت کافی 
برای فعالیت با کمترین میزان استرس و نگرانی را خواهد داد. بدون تردید 
از بین بردن اس��ترس در دنیای کسب و کار امری غیرممکن است. هرچه 
باش��د این حوزه از همان ابتدا نیز با کار پرفش��ار گره خورده است، اما در 
این میان لازم نیس��ت شما همیشه در بدترین وضعیت ممکن باشید. اگر 
شما هم به دنبال فعالیت کاری با میزان استرس پایین‎تری هستید، نکات 
م��ورد بحث در این مقاله برای‎تان جذاب و تاثیرگذار خواهد بود. در ادامه 
برخی از مهمترین تکنیک‎ها برای خودمراقبتی در دنیای کس��ب و کار را 

مرور خواهیم کرد. 
تنفس منظم و عمیق

استفاده از ش��یوه‎های مناس��ب برای تنفس عمیق در طول روز میزان 
استرس شما و فشار کاری را به شدت کاهش می‎دهد. بسیاری از افراد در 
طول روز در محیط‎های اداری با استرس مداوم دست و پنجه نرم می‎کنند. 
این امر می‎تواند شرایط شما برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را به 

طور قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد. 
گاهی اوقات شیوه‎های فعالیت بهتر در دنیای کسب و کار بسیار ساده‎تر 
از آن چیزی اس��ت که خیلی‎ها تصور می‎کنند. ش��ما لازم نیست همیشه 
ی��ک کارآفرین حرفه‎ای برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف باش��ید. 
همی��ن که رفتارتان را مدیریت کرده و اس��ترس زی��ادی به طرف مقابل 
منتق��ل نکنید، به اندازه کافی تاثیرگذار خواهد بود. یکی از نکات مهم در 
این میان نفس کش��یدن منظم و عمیق اس��ت. وقتی سطح اکسیژن لازم 
به بدن نرس��د، به طور معمول آدم احساس فشار عصبی یا قرار گرفتن در 
وضعیت ناخوش��ایند خواهد کرد. این امر می‎تواند برای بس��یاری از افراد 
تجربه‎ای به ش��دت عجیب باشد. درست به همین دلیل اگر شما به دنبال 
تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف‎تان به بهترین شکل ممکن هستید، باید 
همیشه نفس کشیدن منظم و با برنامه را دنبال نمایید، در غیر این صورت 
شاید هرگز ش��انس کافی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را پیدا 
نکرده و خیلی زود از میزان استرس دیگر کنترلی بر روی وضعیت شرکت 

هم نداشته باشید. 
امروزه بسیاری از کلاس‎های حرفه‎ای برای کمک به کارآفرینان در مسیر 
مدیریت بهتر کس��ب و کار وجود دارد. توصیه ما در این میان ش��رکت در 
جلسات یوگاست. این امر می‎تواند برای شما مزایای بسیار زیادی به همراه 
داشته و توانایی‎تان برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را به طور قابل 

ملاحظه‎ای افزایش دهد. 
بی‎تردید در نزدیکی محل کار شما کلاس‎های یوگا بسیار زیادی وجود 
دارد. اگر شما برای شرکت در جلسات چنین کلاس‎هایی مشکلات زیادی 
دارید، می‎توانید تمرین‎های آنها در منزل یا حتی زمان استراحت در میانه 
روز دنبال کنید. این امر به ش��ما امکان تاثیرگذاری بس��یار بهتر بر روی 
مخاطب هدف را داده و شرایط تان را به طور قابل ملاحظه‎ای بهینه‎سازی 

خواهد کرد.
کاهش استرس با تمرین‎های ورزشی

تمرین‎های ورزش��ی همیشه راهکاری مناسب برای تاثیرگذاری بر روی 
میزان اس��ترس و نگرانی افراد اس��ت. وقتی ش��ما ورزش می‎کنید، امکان 
تاثیرگ��ذاری ب��ر روی مخاطب هدف به بهترین ش��کل ممکن را خواهید 
داش��ت. این امر شما را در موقعیت بس��یار خوبی از نظر بدنی قرار داده و 
س�المتی را به شما برمی‎گرداند. بسیاری از افراد پس از ساعت‎های پشت 
میز نشینی دیگر حوصله هیچ چیزی را ندارند. در این میان اندکی تمرین 

ورزشی می‎تواند به داد شما رسیده و موقعیت تان را بهبود بخشد. 
یادت��ان باش��د کمتر کس��ی در دوران کنونی از یک مدی��ر بداخلاق یا 
بی‎حوصله اس��تقبال می‎کند. این امر باید به طور مداوم مد نظر شما قرار 
گرفته و برای فعالیت‎تان راهنما باش��د. فقط در این صورت ش��ما توانایی 
تاثیرگذاری مناس��ب بر روی تمام اعضای شرکت را پیدا کرده و مدیریت 
کسب و کار از فرآیندی بی‎نهایت سخت بدل به راهکاری ساده خواهد شد. 

بس��یاری از کارشناس‎های ورزش��ی انواع نرمش‎ها در طول روز را برای 
مردم تجویز می‎کنند. این فعالیت‎های سبک به طور میانگین بین 120 تا 
150 دقیقه زمان می‎برد. بی‎شک کمتر کارآفرینی در دنیا زمان کافی برای 
چنین ورزش��ی را دارد. درست به همین دلیل شما می‎توانید کارتان را با 
برخی از فعالیت‎های ورزشی سبک‎تر شروع نمایید. این امر به شما فرصت 
بس��یار خوبی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف داده و شرایط‎تان را 

نیز بهبود خواهد بخشید. 
راهکار دیگر برای شما بخش‎بندی تمرین‎های ورزشی در طول روز است. 
اگر شما زمان کافی برای فعالیت ورزشی در یک جلسه را ندارید، می‎توانید 
در س��اعت‎های مختلف یا زمان‎های گوناگون روز اقدام به فعالیت ورزشی 

کرده و تاثیر آن بر روی وضعیت‎تان را مش��اهده نمایید. این امر به ش��ما 
کمک شایانی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف کرده و موقعیت‎تان 

در بازار را نیز ارتقا می‎دهد. 
یادتان باش��د ش��ما ورزش��کاری حرفه‎ای نیس��تید. پس لازم نیس��ت 
تمرین‎های بس��یار س��خت را در دس��تور کارتان قرار دهی��د. همین که 
تمرین‎های شما اندکی شادابی را به وضعیت روزمره‎تان اضافه کند، کافی 
خواهد بود. این امر می‎تواند برای ش��ما تاثیرگذاری بسیار زیادی به همراه 

داشته و موقعیت‎تان در بازار را نیز به طور چشمگیری افزایش دهد. 
خواب بهتر در شبانه روز

خ��واب یکی از عوام��ل مهم برای کاهش اس��ترس و همچنین فعالیت 
کاری همراه با کیفیت بالاست. بسیاری از افراد در طول روز همیشه چرت 
می‎زنند. دلیل این امر خواب بد موقع یا نامناسب در هنگام شب است. اگر 
شما کارآفرینی مسئولیت پذیر هستید، لازم نیست به طور مداوم شب‎ها 
مشغول کار باشید. این امر فقط توان شما در روز بعد را کاهش داده و دیگر 
انگیزه‎ای برای فعالیت کاری نزد ش��ما قرار نخواهد داد. درس��ت به همین 

خاطر شما باید همیشه انگیزه‎تان برای کار حرفه‎ای را حفظ نمایید. 
خواب مناس��ب برای تمام اعضای یک شرکت به منظور فعالیت مناسب 
ضروری اس��ت. درس��ت به همین دلیل کمتر کارآفرینی در دنیای کنونی 
اقدام به استفاده از طرح‎های اضافه کاری برای مدت زمانی طولانی می‎کند. 
اگر برای ش��ما کیفیت کاری در اولویت قرار دارد، باید قبل از هر نکته‎ای 
اقدام به استفاده از شیوه‎های درست و استاندارد برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف‎تان نمایید. این امر به ش��ما فرصت بسیار خوبی برای ادامه 
روند کاری خواهد داد. پیش‌نیاز اصلی این امر نیز استفاده از خواب درست 

و به موقع است. 
بدون شک تغییر الگوی خواب برای بسیاری از افراد امر سختی محسوب 
می‎ش��ود. با این حال ش��ما باید کارتان را از یکجایی شروع کنید. این امر 
می‎تواند برای شما جذابیت بسیار زیادی داشته و توانایی‎تان را در این میان 
افزایش دهد. در صورت لزوم نیز شما همیشه امکان همکاری با مشاورهای 
حرفه‎ای را خواهید داشت. این امر به شما انگیزه بسیار بهتری برای فعالیت 

کاری داده و موقعیت‎تان را نیز بهبود خواهد بخشید. 
استفاده از تغذیه مناسب

شاید این توصیه شبیه به وضعیت دانش‎آموزان باشد، اما در صورتی که 
ش��ما غذای مناسب را مصرف نکنید همیش��ه احساس خستگی خواهید 
کرد. این امر می‎تواند میزان نگرانی ش��ما نسبت به فعالیت کاری مناسب 
را به ش��دت افزایش داده و دردس��رهای تازه‎ای برای‎تان به همراه داشته 
باشد. بس��یاری از کارآفرینان در طول روز هرگز از غذای مناسب استفاده 
نمی‎کنند. این امر می‎تواند ش��رایط آنها را به طور قابل ملاحظه‎ای بدتر از 

هر زمان دیگری نماید. 
انسان هم درست مانند ربات‎ها یا ماشین‎ها نیاز به سوخت دارد. بنابراین 
شما باید همیش��ه در همان اول کار اقدام به استفاده از تغذیه مناسب در 

ابتدای صبح و سپس صرف وعده ناهار در محل کار نمایید. این امر به شما 
برای فعالیت همراه با تمرکز بالا کمک کرده و ش��رایط‎تان را به طور قابل 

ملاحظه‎ای تغییر می‎دهد. 
برخی از کارآفرینان در دنیای کنونی به طور مداوم شرایط‎شان در حال 
تغییر اس��ت. این امر اس��تفاده از غذای مناسب را در اولویت‎های آخر قرار 
می‎دهد. یادتان باشد اگر شما همیشه از غذای سرد یا فست فود استفاده 
کنید، دس��ت آخر س�المتی‎تان حس��ابی به خطر خواهد افتاد. درست به 
همین دلیل باید فکری به حال تهیه غذا در خانه یا اس��تفاده از وعده‎های 
ساده در هنگام حضور در شرکت نمایید. استفاده از انواع مکمل‎های غذایی 
در طول روز می‎تواند به ش��ما برای س��طح بالاتر تمرکز کمک نماید. این 

امر ش��ما را در موقعیت بسیار ناگواری قرار داده و شرایط‎تان را نیز دشوار 
خواهد کرد. 

تقویت تعاملات انسانی
شرکت‎ها بدون اعضا تقریبا ش��بیه به محیطی بی‎روح هستند. این امر 
برای بس��یاری از مدیران امر جدی محس��وب نمی‎شود. درست به همین 
دلیل فعالیت در شرکت ها اغلب اوقات برای اعضا امری بی‎نهایت سخت و 
کس��ل‎کننده است. اگر شما به دنبال تقویت سلامت روحی و روانی‎تان در 
محل کار هس��تید، باید اندکی تعاملات انسانی بیشتر در میان اعضا را در 
دس��تور کار قرار دهید. این امر می‎تواند به ش��ما برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاطب هدف کمک کرده و ش��رایط‎تان را نیز ب��ه طور قابل ملاحظه‎ای 

توسعه دهد. 
بدون تردید در روزهای ابتدایی شروع کسب و کار هیچ فردی در شرکت 
فرد دیگری را نمی‎شناس��د. این امر وضعیت طبیعی بسیاری از شرکت‎ها 
در ابتدای فعالیت‎شان است. با این حال شما باید خیلی زود این شرایط را 
کنار گذاشته و به دنبال تاثیرگذاری مناسب بر روی مخاطب هدف بروید. 
چنین امری به شما برای تاثیرگذاری بهینه بر روی مخاطب هدف کمک 

کرده و شرایط شما را نیز به طور مداوم بهبود خواهد بخشید. 
یادتان باشد تعاملات کارمندان در شرکت باید همچنان حرفه‎ای باشد، 
اما اضافه کردن اندکی احس��اس دوس��تی و صمیمیت در میان آنها هیچ 
ایرادی نخواهد داش��ت. چنین امری می‎تواند به شما فرصت بسیار خوبی 
برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف بدهد. در این صورت ش��ما دیگر 
مش��کلی از نظر س��طح تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف پیش روی‎تان 

نخواهد بود. 
ش��ما به عنوان یک مدیر لازم نیست همیشه چهره‎ای خشک یا جدی 
داشته باشید. گاهی اوقات شوخی‎های دوستانه با اعضای شرکت می‎تواند 
ایده‎ای بس��یار خوب باشد. این امر به ش��ما برای فعالیت بهتر در شرکت 
کمک کرده و خیلی زود از ش��ما چهره‎ای مناس��ب در عرصه کسب و کار 

می‎سازد. 
فعالیت‎های سرگرم‎کننده در خارج از محیط کاری

بس��یاری از اف��راد آنقدر درگیر کار می‎ش��وند که حتی س��رگرمی‎های 
ساده‎شان را نیز فراموش می‎کنند. این امر می‎تواند مشکلات بسیار زیادی 
پیش روی افراد قرار داده و سطح تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را نیز 

به طور قابل ملاحظه‎ای کاهش دهد. 
بدون تردید فعالیت در ح��وزه‎ای که بدان علاقه دارید، جذابیت زیادی 
دارد. ب��ا این حال در عمل بس��یاری از اف��راد برای تاثیرگ��ذاری بر روی 
مخاطب‎ش��ان مشکلات زیادی پیش رو خواهند داشت. این نکته می‎تواند 
برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف بس��یار مهم تلقی ش��ود. یادتان 
باشد اگر شما در حوزه‎ای که بدان علاقه ندارید کار می‎کنید، باید همیشه 
فعالیت‎ه��ای خ��ارج از چارچوب کاری را نیز مد نظر ق��رار دهید. این امر 

می‎تواند شامل فعالیت‎های تفریحی یا حتی جمعی بشود. 
بس��یاری از کارآفرین��ان در اوق��ات فراغت به دنب��ال تفریح‎های مورد 
علاقه‎ش��ان می‎روند. این امر می‎تواند توانایی آنها برای تاثیرگذاری بر روی 
مخاط��ب هدف را به طور قابل ملاحظه‎ای تغییر دهد. درس��ت به همین 
دلیل اگر شما به دنبال بهبود وضعیت‎تان در بازار هستید، باید قبل از هر 
کاری به سراغ اندکی تفریح بروید. این امر می‎تواند روحیه شما را به طور 
قابل ملاحظه‎ای تغییر داده و شرایط تان در این میان را نیز بهبود بخشد.

طراحی محیط کار دلخواه
ش��اید ش��ما توانایی انتخاب حوزه فعالیت‎تان به طور دقیق را نداشته 
باش��ید، اما هیچ محدودیتی پیش روی‎تان ب��رای انتخاب یک دفتر کار 
حرفه‎ای نیس��ت. این امر به ش��ما ب��رای تاثیرگذاری ب��ر روی مخاطب 
هدف کمک کرده و ش��رایط‎تان در ب��ازار را نیز به طور قابل ملاحظه‎ای 
بهینه‎س��ازی خواهد کرد. یادتان باشد در دنیای امروز بسیاری از برندها 
برای تاثیرگذاری بر روی مشتریان‎ش��ان با مش��کلات زی��ادی رو به رو 
هستند. ریشه بس��یاری از این مشکلات نیز ساختار نامناسب دفترهای 
کاری و افزایش فشار بر روی اعضای شرکت است. درست به همین دلیل 
ش��ما باید به ط��ور مداوم خودتان را برای تاثیرگ��ذاری بر روی مخاطب 
هدف آماده کرده و شرایط‎تان در این میان را تقویت نمایید. این امر نقش 
مهمی برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف داش��ته و ش��ما را نیز در 

محل کار مورد علاقه‎تان قرار می‎دهد. 
امروزه توصیه‎های بسیار زیادی برای طراحی دکور در محیط‎های کاری 
پیش روی کارآفرینان قرار دارد. این امر می‎تواند تا حدودی روحیه ش��ما 
را تقویت کرده و امکان تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف را نیز به همراه 
داشته باشد. بدون شک بسیاری از برندها برای تاثیرگذاری بر روی مخاطب 
هدف شرایط بس��یار دش��واری دارند. این امر در صورت ریشه‎یابی دقیق 
می‎تواند مرتبط با وضعیت دفتر کاری نیز باش��د. اگر ش��ما یک کارآفرین 
مس��تقل هستید، چیدن دفتر کاری دقیقا همانطور که دوست دارید، کار 
س��ختی نخواهد بود. در سایر موارد نیز ش��ما باید این کار را با هماهنگی 
س��ایر همکاران‎تان صورت دهید. در هر صورت این امر می‎تواند برای شما 

جذابیت زیادی به همراه داشته و موقعیت‎تان را تقویت نماید. 
چک کردن مداوم سلامت روانی

کارآفرینان بزرگ به طور معمول با مش��اورها یا روانشناس‎های حرفه‎ای 
همکاری دارند. این امر می‎تواند به ش��ما برای فعالیت بهتر کمک کرده و 
موقعیت‎تان در بازار را نیز بهبود بخشد. یادتان باشد در برخی از موارد شما 
نیازمند کمک دیگران هستید. پس بدون حاشیه و مقاومت اضافی به سراغ 

کمک مناسب رفته و وضعیت‎تان را نیز در این میان بهبود بخشید.
مشاوره با افراد حرفه‎ای می‎تواند شما را از نظر روحی و سلامت عاطفی 
در ش��رایط مناسبی قرار دهد. اگر هم در این میان مشکلی داشته باشید، 
مشاورهای حرفه‎ای می‎توانند به شما برای حل آنها کمک نمایند. بنابراین 

دیگر مشکلی از نظر سلامت روحی و روانی پیش روی‎تان نخواهد بود. 
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مدیرعامل آب و فاضلاب بوشهر:
بدهی های آب و فاضلاب استان بوشهر پرداخت شد

 بوشــهر- خبرنگار فرصت امروز: مدیرعامل شرکت آب و فاضلاب 
استان بوشهر از تهاتر و تسویه هزار و ۹۰۰ میلیارد ریال بدهی های شرکت 
آب و فاضلاب اســتان بوشهر به دولت از محل ظرفیت های قانون بودجه 
۱۴۰۲ خبر داد.ابوالحسن عالی  اظهار داشت: از محل ظرفیت های ایجادی 
در قانون بودجه سال ۱۴۰۲ در مجموع بیش از هزار و ۹۰۰ میلیارد ریال از 
بدهی های شرکت آبفا استان بوشهر تهاتر و تسویه شد. مدیرعامل شرکت 
آب و فاضلاب استان بوشهر بیان کرد: از مجموع بدهی های تهاتر شده شامل 
بدهی به دولت موضوع منابع حاصل از وام های داخلی دولت- موضوع ماده 
۳۲ قانون برنامه بودجه به میــزان هزار و ۶۴۸ میلیارد ریال، امور مالیاتی 

۲۰۶ میلیارد و ۸۸۷ میلیارد ریال و باز پرداخت بدهی به پیمانکاران طرح تملک دارایی و سرمایه ای به مبلغ ۵۱ میلیارد و ۶۶۵ میلیون ریال 
بوده است. عالی ادامه داد: امید است با توجه به تهاتر و تسویه بخش قابل توجهی از بدهی های شرکت آبفا استان بوشهر نتیجه آن در سرعت 
بخشی و اتمام پروژه به طرز ملموسی نمایان شود. وی اظهار کرد: در سال جهش تولید با مشارکت مردم این مهم در صنعت آب استان بوشهر 
با تمرکز به استفاده از سرمایه گذاران بخش خصوصی مورد توجه ویژه قرار گرفته است. عالی افزود: استفاده از ظرفیت بخش خصوصی یکی از 
رویکردهای مهم برای پیشبرد پروژه های آب و فاضلاب است که در استان بوشهر برای تحقق این مهم از سرمایه گذاران به صورت ویژه حمایت 
می شود. وی همچنین از بهره برداری  پروژه نوسازی شبکه توزیع آب روستای چاه حسین جمال خبر داد و گفت: با اجرا پروژه نوسازی شبکه 
توزیع آب روستای چاه حسین جمال ۴۱ خانوار با ۱۲۳ نفر از مزیت این پروژه برخوردار شدند. وی بیان کرد: منابع تأمین آب این پروژه خط 

کوثر و چاه است که در قالب طرح جهاد آبرسانی و با مشارکت قرارگاه امام حسن مجتبی )ع( اجرا شده است.

شهردار علی آبادکتول: 
آمادگی همکاری مدیریت شهری علی آبادکتول با اداره آموزش و پرورش شهرستان 

گــرگان - خبرنگار فرصت امروز: مجموعه مدیریت شــهری علی 
آبادکتول آمادگی همکاری گســترده در فعالیت های فرهنگی و آموزشی 
مختلف بــا اداره آموزش و پرورش شهرســتان را دارد.بــه گزارش روابط 
عمومی شهرداری و شورای اسلامی شهر علی آبادکتول،صبح امروز اعضای 
شورای شهر و شهردار به مناسبت هفته بزرگداشت مقام معلم با مدیر آ.پ 
شهرســتان دیدار و گفت و گو کردند.در این دیدار ابوذر اســفندیاری پور 
شهردار علی آبادکتول ضمن تاکید بر نقش موثر آموزش پرورش و معلمی 
و فرهنگیان در امر فرهنگ ســازی ،گفت: مجموعه مدیریت شهری علی 
آبادکتول آمادگی کامل برای همکاری های گسترده با اداره آ.پ شهرستان 

در زمینه های مختلف فرهنگی و آموزشی به خصوص فرهنگ سازی حقوق و  تکالیف شهروندی را دارد.وی با تقدیر از مقام معلمین و فرهنگیان 
افزود: تعامل موثری از گذشته بین شهرداری و آ.پ وجود داشته است، و ما مشتاقیم این همکاری ها در سطح گسترده تری دنبال شود.سید 
عبداله ســید کتولی مدیر آ.پ علی آبادکتول نیز در این دیدار ضمن تقدیر و خوش آمد از حضور اعضای شــورای شهر و شهردار گفت:مولد 
سازی و تجاری سازی برخی املاک آموزش و پرورش در دوره گذشته که باعث درآمدزایی برای آموزش و پرورش و استفاده از این در آمد   در 
امر فرهنگ و آموزش شد از نمونه های درخشان همکاری مدیریت شهری علی آبادکتول و آ.پ است در دوره مدیریت دکتر اسفندیاری پور 
به عنوان شهردار است،که ما هم  امیدواریم، و هم آمادگی داریم این همکاری های عمیق تر و موثرتر دنبال شود.این دیدار که در محل دفتر 
مدیر آموزش پرورش شهرستان برگزار شد اعضای شورای شهر نیز هر کدام ضمن اشاره به نکات مد نظرشان ، موارد زمینه های همکاری فی 

مابین را   مورد بحث و بررسی قرار دادند.

مدیرعامل شرکت برق منطقه ای خوزستان:
شبکه برق خوزستان در پایداری کامل است

اهواز - شبنم قجاوند: مدیرعامل شرکت برق منطقه ای خوزستان با 
اشاره به خسارت هایی که طوفان و بارش شدید به شبکه وارد کرده است، 
گفت: شبکه برق فوق توزیع و انتقال خوزستان در پایداری کامل است. علی 
اسدی بیان کرد: با توجه به هشدارهای هواشناسی از چند روز قبل، نیروهای 
فنــی و عملیاتی در آمادگی کامل بوده تا در صورت وقوع شــرایط جوی 
نامساعد شبکه را مدیریت و پایداری آن را حفظ کنند. وی با اشاره به حفظ 
پایداری شبکه برق با تدابیر اندیشیده شده، افزود: به دلیل وقوع بارش های 
شدید و تندباد  خسارت هایی به شبکه خطوط در آبادان و شادگان وارد شده 
است. مدیرعامل شرکت برق منطقه ای خوزستان تصریح کرد: با مانور روی 

شبکه و جابجایی بار در نقاط آسیب  دیده و همکاری و همگرایی شرکت توزیع نیروی برق خوزستان، شرایط بحرانی مدیریت شد و شبکه در 
پایداری کامل است. اسدی با اشاره به تشکیل ستاد مدیریت بحران شرکت و بازدید میدانی از محل آسیب های وارد شده به شبکه خطوط، بیان 
کرد: با بسیج همه امکانات در تلاش هستیم تا در کمترین زمان ممکن آسیب های ممکن را برطرف کرده و شبکه را به حالت عادی برگردانیم. 
بر اساس این گزارش، پس از وقوع طوفان و باران شدید در روز جمعه چهاردهم اردیبهشت با اعلام دیسپاچینگ و کنترل شبکه مبنی بر وقوع 
حادثه، مدیر عامل و  اعضای ستاد مدیریت بحران بلافاصله در محل های مورد حادثه حاضر و پس از بررسی  فنی خسارت های وارده، تدابیر لازم 
را اتخاذ کردند. شرکت برق منطقه ای خوزستان مسئولیت تامین و انتقال برق در ۲ استان خوزستان و کهگیلویه و بویراحمد را بر عهده دارد.

پالایشگاه گاز ایلام به عنوان کمیته فنی و بهداشت کار برتر در بین 
دستگاه های اجرایی استان معرفی شد

ایلام-هدی منصوری:در اختتامیه جشنواره »امتنان« از جامعه کار و تولید استان ایلام که به مناسبت هفته کار و کارگر که با حضور 
استاندار برگزار شد از مدیرعامل شرکت پالایش گاز ایلام در راستای ایجاد محیط کار سالم و ایمن و کسب رتبه برتر کمیته حفاظت فنی و 
بهداشت کار برتر در بین شرکت های استان تقدیر شد. مدیرعامل شرکت پالایش گاز ایلام در حاشیه این مراسم گفت: بر اساس ارزیابی های 
به عمل آمده اداره کل تعاون، کار و رفاه اجتماعی از شرکت های صنعتی استان در خصوص تشکیل کمیته حفاظت فنی، اجرای برنامه های 
آموزشــی، ســلامت و معاینات طب کار و اجرای دستورالعمل های ایمنی کار، این شرکت به عنوان بهداشت کار برتر انتخاب شده است.  وی 
اظهار داشــت: التزام همگانی به قواعد و مقررات بهداشت، ایمنی، محیط زیست و پدافند غیرعامل و رعایت شایسته اصول و الزامات ایمنی، 
دقت و مســئولیت پذیری کارکنان از مهم ترین عوامل در بهبود شــاخص های HSE و کسب عنوان برتر در حوزه حفاظت فنی و بهداشت 
در این شــرکت است.  مدیرعامل شــرکت پالایش گاز ایلام تصریح کرد: این شرکت در اجرا و استمرار سیستم مدیریت بهداشت، ایمنی و 
آتش نشانی، محیط زیست و پدافند غیرعامل تلاش های قابل قبولی انجام داده و همواره سعی دارد با نگاه فرایندمحور، اهتمام به الزامات ایمنی 
و ارائه آموزش های هدفمند، این مهم را گسترش دهد.  نوریان با اشاره به اینکه مأموریت این شرکت باهدف تولید ایمن، پاک و پایدار بسیار 
خطیر است و نباید در اجرای آن سهل انگاری شود، گفت: استقرار منظم سیستم مدیریت بهداشت، ایمنی و محیط زیست در این شرکت با 
سرلوحه قراردادن و تمرکز بر موضوعات بهداشت، ایمنی و آتش نشانی، محیط زیست و پدافند غیرعامل، شرایط لازم برای بهبود، بهره وری و 

تعالی سازمانی فراهم آورده است.

پاسخگویی به ۳۵7 هزار تماس مشترکین آب و فاضلاب
قم- خبرنگار فرصت امروز: مدیر دفتر ارتباط با مشتریان شرکت آب 
و فاضلاب استان قم از پاســخگویی به ۳۵۷ هزار تماس مشترکین آب و 
فاضلاب در سال گذشــته خبر داد و از تمام هم استانی های عزیز به ویژه 
ساکنان روســتاهای استان خواست هرگونه درخواســت از شرکت آب و 
فاضلاب را از طریق شــماره تلفن ۱۲۲ پیگیری کنند. قاسم معارف وند به 
تشریح گزارشی از فعالیت های مرکز تلفنی ۱۲۲ آبفای قم در سال گذشته 
پرداخت و از برقراری ۳۵۷ هزار تماس مردمی در حوزه های مختلف با این 
مرکز خبر داد و گفت: از این تعداد تماس ۶۶ درصد توســط کارشناسان و 
۳۴ درصد توسط سامانه های خودکار مانند اعلام رقم کنتور، استعلام مبلغ 

آب بها و... پاسخگویی شده است. وی میانگین زمان انتظار شهروندان برای ارتباط با کارشناسان مرکز تماس ۱۲۲ آبفای قم را در سال گذشته 
۵۴ ثانیه اعلام کرد و اظهار داشت: با توجه به اینکه در زمان وقوع حادثه و قطع آب در شهرهای استان، تعداد تماس ها با مرکز ۱۲۲ افزایش 
می یابد، زمان انتظار برای پاسخگویی به شهروندان در این مواقع به صورت مقطعی بالا می رود که در این خصوص از صبر و شکیبایی مردم 
قدردانی می کنیم. وی با بیان اینکه در سال گذشته افزون بر ۱۷ هزار مورد خدمات غیرحضوری فروش و پس از فروش، بررسی صورتحساب، 
خرابی کنتور و اصلاح شماره موبایل توسط مرکز ۱۲۲ آبفای قم ارایه شده است، خاطرنشان کرد: در این مدت بیش از ۲ هزار و ۵۰۰ مورد 
شکایت مردمی در حوزه های مختلف آب و فاضلاب در این مرکز ثبت و جهت رسیدگی به واحدهای مختلف ارجاع شده است. معارف وند از 
انجام بیش از ۳ هزار مورد نظرسنجی تلفنی از مشترکین در زمینه کیفیت ارائه خدمات فوریتی و غیرفوریتی در سال گذشته خبر داد و گفت: 
در این سال، افزون بر ۷۲۰ هزار مورد اطلاع رسانی تلفنی و پیامکی به مشترکین در زمینه های مختلف اعم از اعلام قطعی آب، صرفه جویی در 
مصرف، عایق بندی کنتور، هشدارهای مربوط به پس زدگی فاضلاب و.... توسط دفتر ارتباط با مشتریان شرکت آبفای قم انجام شده است. وی 
در پایان سخنان خود با بیان اینکه مرکز ۱۲۲ آبفای قم به صورت شبانه روزی پاسخگوی تمام تماس های فوریتی و غیرفوریتی شهروندان در 
حوزه آب و فاضلاب است، تصریح کرد: هم استانی های عزیز در صورت مشاهده هرگونه حادثه در شبکه های آب و فاضلاب در تمام شهرها و 

روستاهای استان می توانند با اعلام آن به شماره تلفن ۱۲۲، در رفع سریع آن حادثه، مشارکت کنند

رئیس اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی گرگان:
ناهماهنگی تعطیلات هفتگی با جهان، مانع سرمایه گذاری است

گرگان- خبرنگار فرصت امروز: امیر یوسفی رئیس اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی گرگان تعیین روزهای پنجشنبه و جمعه 
به عنوان تعطیلات هفتگی را ناهماهنگ با بازارهای جهانی و مانعی در برابر سرمایه گذاری داخلی و خارجی دانست.مدتی است که اعضای 
کمیسیون اجتماعی مجلس، تعیین روزهای تعطیل هفته را در دستورکار دارند و جلسات متعددی برای بررسی موضوع و انتخاب بین روزهای 
پنجشنبه و شنبه به عنوان دومین روز تعطیلی برگزار کردند.به دنبال این اقدامات، روز گذشته )یکشنبه، دوم اردیبهشت( اعضای هیات رئیسه 
اتاق ایران نیز نشستی با اعضای کمیسیون اجتماعی مجلس داشتند که به نتیجه نرسید و قرار شد برای اتخاذ تصمیم نهایی، پاسخ استعلام ها 
برسد. در عین حال نظر کارشناسی اعضای هیات رئیسه اتاق ایران این بود که با توجه به شاخص های اقتصادی کشور، سطح ارتباط با کشورهای 
همسایه و اعمال تحریم هایی که فعالان اقتصادی را مجبور به انجام تعاملات اقتصادی و بانکی با چندین واسطه می کند، بهتر است روز شنبه 
به عنوان دومین روز تعطیل هفته انتخاب شود، چراکه فعالان اقتصادی نمی توانند مانند سایر همتایان خود در دیگر کشورها کارهای روتین و 
مناسبات بانکی را انجام دهند، پس ضرر تعطیلی پنجشنبه ها بیش از این ها خواهد بود.در این بین پیشنهاد مشخص اتاق ایران این است که با 
توجه به شعار سال و درراستای کمک به تولید، شنبه تعطیل باشد تا حداقل یک روز بیشتر با دنیا ارتباط و مناسبات اقتصادی داشته باشیم.
در همین ارتباط امیر یوسفی، رئیس اتاق گرگان در گفت وگو با اتاق ایران آنلاین، تصریح کرد: برای ارتقای سطح فعالیت های تجاری خود 
باید تعطیلات هفتگی را تا حد ممکن با دیگر کشورها، هماهنگ کنیم. بنابراین انتخاب روزهای جمعه و شنبه مانند دیگر کشورهای مسلمان 
جهان به عنوان تعطیلات هفتگی، امکان ارتباط با سیستم مالی و بازارهای جهانی برای ۴ روز را برای فعالان اقتصادی، فراهم می کند.او ادامه 
داد: این انتخاب در شرایط تحریمی که اقتصاد کشور از ابعاد مختلف زیر فشار است تا حدی می تواند اثرات مثبت برای اقتصاد ایران به دنبال 

داشته باشد و به تقویت صادرات و افزایش درآمدهای ارزی کمک کند.

تعیین تکلیف پساب تصفیه خانه یزد
یزد - سید محمد جواد عرفان فر؛ مدیر عامل شرکت آبفای استان 
یزد از برگزاری نشستی به منظور تعیین تکلیف پساب تصفیه خانه یزد خبر 
داد.  جلال علمدار مدیر عامل شرکت آبفای استان یزد در این نشست که با 
حضور مدیرعامل شرکت آب منطقه ای استان و نماینده یزد، اشکذر و زارچ 
در مجلس شــورای اسلامی برگزار شد، گفت: در حال حاضر در حدود ۳۱ 
درصد از مجموعه شهری یزد )شهرهای یزد و حمیدیا( تحت پوشش شبکه 
فاضلاب شــهری قرار دارد و شرکت آب و فاضلاب بصورت میانگین در هر 
روز ۲۹ هزار و ۷۰۰ مترمکعب در شبانه روز فاضلاب را جمع آوری و تصفیه 
می نماید.  جوکار نماینده یزد، اشــکذر و زارچ در مجلس شورای اسلامی 

نیز در این نشست با تأکید بر لزوم انتقال این پساب به شرکت های تخصیص یافته )معدنی، صنعتی، فضای سبز یا دولتی(، گفت: ۲۵۰ لیتر 
بر ثانیه از این پساب تخصیص یافته که بخشی از آن انتقال داده می شود و مقرر شد پیگیری های لازم از سوی شرکت آب منطقه ای یزد به 
منظور انتقال کامل پساب تخصیص یافته  انجام و قسمتی از پساب نیز برای تعادل بخشی به سفره  های آب زیرزمینی شهر یزد استفاده شود.

اصفهــان – فایزه مرادیان: مدیر پروژه واحد های پالایشــی شــرکت 
پتروپالایش ســهروردی صفاهان گفت: واحدRFCC  یکی از بزرگترین و با 
ارزش ترین طرح های توســعه و ارتقائ محصولات پایین دستی حوزه نفت 
است که مراحل طراحی وساخت آن از اوایل سال ۱۴۰۲ در شرکت پتروپالایش 
ســهروردی صفاهان از شرکت های زیر مجموعه هلدینگ پتروپالایش کلید 
خورد. به گزارش واحد رسانه روابط عمومی و بین الملل هلدینگ پتروپالایش 
اصفهان ، مهندس آرش عباسی،با اشاره به اینکه مراحل ساخت این طرح بزرگ 
ملی طبق برنامه ریز های انجام شــده و بر اساس هدفگذاری های هلدینگ 
پتروپالایش اصفهان در حال انجام است افزود:  در این واحد و واحد های پایین 
،Prime G  و PRU با وجود   LPG Merox ، HPU دستی آن از جمله
گذشت زمانی کوتاه، شاهد پیشرفت های قابل توجهی بوده ایم، بطوری که در 
بخش مهندســی بیش از ۵۰ درصد، در بخش تامین بیش از ۲۰ درصد و در 

بخش اجرا نیز بیش از ۳ درصد پیشرفت حاصل شده است. 
مدیر پروژه واحد های پالایشی شرکت پتروپالایش سهروردی صفاهان گفت: 
این پروژه با توجه ویژه به تولید محصولات مطابق با  اســتانداردهای زیست 
محیطی تعریف شــده اســت و منافع اقتصادی فراوانی برای کشور به همراه 
خواهد داشــت. عباســی، میزان ظرفیت خوراک واحد  RFCC را ۳۰۰/۹۱  

بشکه در روز عنوان کرد و گفت: این واحد در زمان بهره برداری، روزانه بیش 
  LCO از ۵۰ هزار بشکه بنزین با استاندارد یورو ۵، بوتان، پروپان، پروپیلن و
)گازوئیل( تولید و روانه بازار مصرف خواهد کرد. مدیر پروژه واحد های پالایشی 
پتروپالایش ســهروردی از تکمیل و بهره برداری این طرح، طبق برنامه ریزی 
ها، تا پایان سال ۱۴۰۵ خبر داد و گفت: تمام تلاش ما این است که با استفاده 
از توان کارکنان متخصص شرکت پترو پالایش سهروردی صفاهان، پیگیری 

های مدیریت محترم پتروپالایش سهروردی و حمایت های مدیریت محترم 
هلدینگ پتروپالایش اصفهان،  واحد RFCC زودتر از موعد به بهره برداری 

برسد. 
گفتنی است فرایند RFCC یکی از مهمترین فرایندهای پالایشگاهی بوده 
که هدف آن، تبدیل برش های سنگین و کم ارزش نفتی همچون ضایعات و 
ته ماندهای نفتی برجهای تقطیر پالایشگاهی به فرآورده های با ارزش، سبک 
و اهمیت اقتصادی فراوان است. بدین منظور ته ماند برج تقطیر، ابتدا به واحد 
RHU جهت کاهش ترکیبات سولفوردار، نیتروژن دار و همچنین فلزات ارسال 
می گردد. سپس خروجی RHU به واحد RFCC جهت شکست کاتالیستی 
و تبدیــل به محصولات بــا ارزش وارد می¬گردد. افزایش ضریب پیچیدگی 
پالایشگاه، سوددهی بالا، کاهش آلایندگی زیست محیطی، ارزش افزوده بالا، 
اشتغال زایی و بهبود اقتصاد اســتان از مزایای ساخت واحد RFCC است. 
سرمایه این واحد عظیم صنعتی بالغ بر یک میلیارد یورو برآورد گردیده که با 
اعمال ارزش زمانی پول، ۴ ســال پس از بهره برداری در سال ۱۴۰۹، سرمایه 
آن بازگشت خواهد شد. شرکت پتروپالایش سهروردی صفاهان از شرکت های 
تابعه هلدینگ پتروپالایش اصفهان یک شرکت سبز زیست محیطی است که 

برای افتخار ایران و ایرانی تلاش می کند تا روزهایی آباد را رقم بزند.

رشت- خبرنگار فرصت امروز: رئیس هیأت مدیره و مدیرعامل شرکت 
سهامی آب منطقه ای گیلان در گفتگوی ویژه خبری شبکه باران در شامگاه 
اولین روز آبگذاری در سال ۱۴۰۳ از ذخیره ۷۰۲ میلیون متر مکعبی آب در 
مخزن سد ســفیدرود خبر داد. به گزارش روابط عمومی شرکت سهامی آب 
منطقه ای گیلان، وحید خرّمی رئیس هیأت مدیره و مدیرعامل شرکت سهامی 
آب منطقه ای گیلان در گفتگوی ویژه خبری شــبکه باران با اشاره به ذخیره 
۷۰۲ میلیون متر مکعبی آب در مخزن سد سفیدرود، گفت: ذخیره فعلی سد 
سفیدرود نسبت به سال گذشته کاهش را نشان می دهد اما با در نظر گرفتن 
جمیع جهات شرایط سال زراعی در حال سپری شدن تقریبا مشابه سال قبل 
است و نیازمند برنامه ریزی و اجرای دقیق آبرسانی به شالیزارها و همیاری و 
همراهی کشــاورزان محترم گیلان با فرزندانشان در آب منطقه ای گیلان و 
رعایت تقویم زراعی اســت. مدیرعامل شرکت آب منطقه ای گیلان افزود: در 
روز آغاز آبگذاری)۱۶ اردیبهشت( از کانال فومنات و چپ سنگر که شامل رشت 
و خمام می شود فعالیت را آغاز کردیم و انشالله از ۱۹ اردیبهشت کانال راست 
سنگر یعنی شرق استان را وارد مدار می کنیم و با توجه به اینکه اولین دوره 
آبگذاری است حدوداً ۴ روز طول می کشد که آب به آخرین شهرها برسد و در 
داخل آنها توزیع بشود، بنابراین در این مقطع از کار ۱۴ روز پیوسته آب خواهیم 

گذاشت تا آب به انتهایی ترین نقطه شبکه برسد و از تقویم زراعی که ملاک 
کار ماست بخش "نشاء" به پایان برسد. رئیس هیأت مدیره آب گیلان گفت: 
این مرحله که مرحله اول آبگذاری است ۱۴ روز پیوسته خواهد بود و بعد از آن 
طبق روال سال های گذشته یعنی ۴ روز قطع و ۸ روز وصل در خرداد ماه ادامه 
خواهد داشت. وحید خرّمی درخصوص لایروبی ها نیز گفت: ما هر ساله ۵۰۰ 
کیلومتر طول از انهار اصلی نیازمند لایروبی را در گیلان لایروبی می نماییم که 

امسال و در حال حاضر که در گفتگوی ویژه خبری با مردم شریف گیلان در 
حال صحبت هستم بیش از ۶۵۰ کیلومتر طول از انهار اصلی و درجه یک در 
استان را با هدف آبرسانی مطمئن لایروبی نموده ایم تا آب سریع تر به روستاها 
برسد و علاوه بر این در طول دوره آبگذاری بیش از ۹۰۰ دستگاه پمپ سنگین 
آبرســانی در ایستگاه های پمپاژ ما در سطح استان به منظور بازچرخانی آب 
استفاده خواهد شد. وی با اشاره به اینکه در حال حاضر همه ایستگاه های پمپاژ 
آب منطقه ای گیلان سرویس و نگهداری شده و آماده بهره برداری اند، گفت: 
خواهش من از کشاورزان محترم این است چون این پمپ ها خاص هستند و 
تعمیرات آنها زمان بر است و در بازه زمانی محدود آبگذاری جایگزینی احتمالی 
آنها زمانبر خواهد بود نسبت به نگهداری و ممانعت از دست اندازی به آنها کوشا 
باشند. وحید خرّمی رئیس هیأت مدیره و مدیرعامل شرکت سهامی آب منطقه 
ای گیلان در پایان نیز گفت: در استان گیلان بیش از ۶۰۰ حلقه چاه عمیق 
توسط جهاد کشاورزی و آب منطقه ای گیلان حفر شده است و همه آنها در 
مدار اند و جای نگرانی نیست اما خواهش دیگر ما نیز این است که کشاورزان 
عزیز به اندازه نیاز خود آب بگیرند و اجازه بدهند که آب به مزارع پایین دست 
برســد و در رعایت تقویم زراعی اعلامی جهاد کشاورزی استان گیلان نهایت 

دقت نظر را مبذول فرمایند.

آذربایجان شرقی - ماهان فلاح: معاون مسکن و ساختمان اداره کل راه 
و شهرسازی آذربایجان شرقی گفت: راه اندازی و فعال شدن سامانه خودنویس 

تاثیر مهی بر بازار مسکن گذاشته است.
بابک نجفیان با اشاره به طرح مهم ســامانه خودنویس یادآور شد: سامانه 
خودنویس گام بسیار مهم و مثبتی جهت کاهش آشفتگی بازار اجاره و ایجاد 

فرآیند کارآمد برای ساماندهی بازار اجاره املاک است. 
وی افزود: ســامانه خودنویس که توسط وزارت راه و شهرسازی راه اندازی 
شده اســت، با حذف واسطه ها به ساده ســازی ارتباطات بین مستاجران و 
صاحبخانه ها می پردازد و به همین علت در کاهش تلاطمات بازار تاثیر خوبی 

داشته است. 
نجفیان خاطرنشان کرد: سیستم این سامانه مبتنی بر خودنویسی است که 

به مســتاجر و صاحبخانه اجازه می دهد بدون نیاز به واسطه قرارداد اجاره را 
منعقد کنند. با استفاده از این پلت فرم آنلاین ساده، مستاجران می توانند به 
راحتی املاک موجود را پیدا کنند، مستقیماً با صاحبخانه ها ارتباط برقرار کنند 
و قراردادهای اجاره را بدون هیچ هزینه اضافی و کاملا رایگان امضا کنند و به 

ثبت و اطلاع حاکمیت برسانند.
معاون اداره کل راه و شهرســازی اســتان با اشــاره به اینکه با استفاده از 
این سامانه خیال مســتاجرانی که از افزایش و تغییر قیمت ها نگران بودند 
راحت می شود، گفت: سامانه خودنویس یکی از مهم ترین اقدامات و برنامه 
های دولت ســیزدهم و وزارت راه و شهرسازی به شمار می رود که توانسته 
اســت حق الزحمه های نجومی که مشــاوران املاک می گرفتند را کاهش 

چشم گیری دهد.

آذربایجان شرقی - ماهان فلاح: مشاور وزیر تعاون، کار و رفاه اجتماعی 
در امور تعاون بر ضرورت حفظ و ایجاد فرصت تاثیرگذاری نخبگان در کشور 
تأکید کرد. تهمینه دانیالی با اشــاره به افزایــش مهاجرت جوانان و نخبگان 
افزود: بایســتی همت جمعی برای بهره منــدی از ظرفیت نخبگان و حفظ و 
ایجاد فرصت تاثیرگذاری نخبگان در کشــور باشــد. وی بابیان اینکه وزارت 
تعاون، کار و رفاه اجتماعی حمایت های مختلفی را از زیست بوم نخبگانی در 
دســتور کار دارد، اظهار کرد: وزارت تعاون کار و رفاه اجتماعی آماده گسترش 
همکاری های مشترک با بنیادهای نخبگان استان ها است. مشاور وزیر تعاون، 
کار و رفاه اجتماعــی در امور تعاون مطالعات فرهنگی و اجتماعی در تمامی 
امور بسیار پراهمیت دانســت و گفت: درصورتی که پایه و اساس تمامی امور 
مبنی بر مطالعات فرهنگی و اجتماعی باشد شاهد موفقیت چشمگیر در امور 
خواهیم بود. فتحی، مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی آذربایجان شــرقی 
هم با استقبال ایجاد کارگروه های تخصصی در بنیاد نخبگان آذربایجان شرقی 

گفت: در راستای عملیاتی نمودن شعار سال، کارگروه های مختلفی در اداره کل 
تعاون، کار و رفاه اجتماعی استان تشکیل  شده است و درصورتی  که هم افزایی 

کارگروه های دو مجموعه شــاهد اثربخشی در حوزه جهش تولید با مشارکت 
مردم خواهیم بود. رییس بنیاد نخبگان آذربایجان شرقی نیز با اشاره به اقدامات 
بنیاد نخبگان استان در حوزه اشتغال آفرینی نخبگان بر ضرورت هم افزایی و 
گسترش همکاری های فی مابین تأکید کرد زندی، بابیان اینکه بنیاد نخبگان 
آذربایجان شرقی با برگزاری رویدادهای مختلف به دنبال تأثیرگذاری مثبت در 
جامعه است، اظهار کرد: بایستی از تهدیدها بهترین بهره را برای خلق فرصت ها 
برد. وی ادامه داد: در همین راســتا رویداد بین المللی »فضا و زمان« در مسیر 
جاده ابریشم با حضور بیش از ۷۰ استاد برجسته هنر و معماری از کشورهای 
مختلف توسط بنیاد نخبگان آذربایجان شرقی در شهرهای تبریز و تهران برگزار 
شد. رییس بنیاد نخبگان آذربایجان شرقی با اشاره به اهمیت فرهنگ تربیتی 
دانش آموزان گفت: هم اکنون دشمنان کشور عزیزمان ایران به وسیله رسانه های 
مختلف به دنبال جنگ رسانه ای و ایجاد فضای ناامیدی در میان دانش آموزان، 

جوانان و نخبگان هستند.

اراک- فرنــاز امیدی: مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای اســتان 
مرکزی گفت: میزان جابجایی بار از مبدأ استان در سال ۱۴۰۲ نسبت به مدت 

مشابه سال قبل ۱۸ درصد افزایش داشته است.
مهرداد جهانی با اشاره به روند افزایشی جابجایی بار از مبدأ استان مرکزی 
در سال گذشته اظهار کرد: طی این مدت بیش از ۲۴ میلیون تن بار از مبدأ 
استان به دیگر نقاط کشور جابجا شده است. وی با اشاره به رشد ۱۸ درصدی 
جابجایی بار در سال ۱۴۰۲ نسبت به مدت مشابه سال گذشته افزود: در سال 
گذشــته ۲۴ میلیون و ۱۵۴ هزار تن از مبدأ استان جابجا شد؛ این رقم برای 
سال ۱۴۰۰ نیز برابر با ۲۰ میلیون و ۴۹۷ هزار تن بوده است. مدیرکل راهداری 
و حمل و نقل جاده ای اســتان مرکزی ادامه داد: برای حمل این میزان بار در 
سال گذشته، یک میلیون و ۴۴۷ هزار و ۴۱۷ بارنامه صادر شد که بر این اساس 

صدور بارنامه نیز در طی ســال گذشته ۱۴ درصد رشد داشته است. به گفته 
جهانی ۱۷ درصد بارهای حمل شــده درون استانی و ۸۳ درصد برون استانی 
بوده اســت که استان های تهران با ۱۷، اصفهان با ۱۱ و خوزستان با ۶ درصد 
مقاصد اصلی بار از مبدأ استان مرکزی هستند. وی با بیان اینکه در سال ۱۴۰۲ 
حمل بار به اســتان های تهران با ۱۱ درصــد، مرکزی و اصفهان با ۲۴ درصد 
افزایش رو به رو بوده اســت، اضافه کرد: شهرستان های اراک، ساوه، دلیجان و 

زرندیه شهرستان های اصلی مبدأ بار در استان بودند.
مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای اســتان مرکزی خاطرنشان کرد: 
کالاهای معدنی ســاختمانی با حدود ۸ میلیــون و ۶۳۵ هزار تن و کالاهای 
شــیمیایی با حدود ۶ میلیون و ۹۰۴ هزار تن به ترتیــب ۳۶ و ۲۹ درصد از 

مجموع بار حمل شده در استان را در سال ۱۴۰۲ تشکیل دادند.

گرگان- خبرنگار فرصت امروز: معاونت اداری برنامه ریزی و مالی فرماندهی 
مرزبانی اســتان فرماندهی مرزبانی استان گلستان از برگزاری مراسم بزرگداشت 
چهلمین روز شــهادت سرهنگ شهید محمد مهدی نجاتی نیا در مسجد جامع 
اعظم روستای النگ شهرستان کردکوی خبر داد.به گزارش خبرنگار پایگاه اطلاع 
رساني فرماندهي مرزباني گلستان، به مناسبت چهلمین روز شهادت سرهنگ شهید 
محمد مهدی نجاتی نیا مراسم بزرگداشتی با حضور مسئولین و کارکنان نیروهای 
مسلح، خانواده معظم شهدا و ایثارگران و امت شهید پرور شهرستان کردکوی در 

مسجد جامع اعظم روستای النگ برگزار شد. در حاشیه این مراسم سرهنگ ستاد 
احمدرضا حاتمی فرمانده مرزبانی اســتان گلستان در گفتگو با خبرنگار ما گفت: 
امنیت، آرامش و عزت امروز کشورمان مدیون رشادت ها و ایثارگری های عزیزانی 
همچون شهید"محمد مهدی نجاتی نیا" هست.وی افزود: بدون تردید استقلال و 
آزادي ما نتیجه پایمردي و جانفشاني هاي شهداي سر افراز بوده و مردم و مسؤلان 
کشور عزیز ما باید همواره قدردان  مجاهدت هاي شهدا و صبر و بردباري خانواده 
آنان باشــد.وي خاطرنشان کرد: راه شهداء ، راه عزت، استقامت و ایستادگي است 

و ادامه راه شــهداء و پیاده کردن اهداف و آرمــان هاي آنها در جامعه مهمترین 
تکلیف براي همه ماســت و ما باید با تأسي از شهداء ادامه دهنده اهداف مقدس 
شــهداء و راه آنها باشیم.فرمانده مرزباني استان گلستان تاکید کرد: شهداء با ایثار 
و فداکاري هاي مثال زدني شجاعانه در راه اعتلاي امنیت و آرامش کشور تا پاي 
جان ایســتادگي کردند، بحمدالله ایران اسلامي به برکت رشادت ها و غیرتمندي 
غیورمندان کشورمان که تحت عنوان مدافعان حریم در خط مقدم تأمین امنیت 
کشورمان در حال جانفشاني هستند، میهن عزیزمان از امنیت کامل برخوردار است.

  طرح ارتقاء فرآورده های نفتی پالایشگاه اصفهان تا پایان تابستان به پیشرفت ۳0 درصد مي رسد

مدیرعامل آب منطقه ای گیلان در گفتگوی ویژه خبری اعلام کرد:

ذخیره آب سد سفیدرود در شروع آبگذاری 702 میلیون متر مکعب است

معاون مسکن و ساختمان اداره کل راه و شهرسازی آذربایجان شرقی عنوان کرد؛

تاثیر مهم سامانه خودنویس در کاهش تلاطمات بازار اجاره بهای مسکن

مدیرکل تعاون، کار و رفاه اجتماعی آذربایجان شرقی عنوان کرد؛

استقبال از ایجاد کارگروه های تخصصی در بنیاد نخبگان

مدیرکل راهداری و حمل و نقل جاده ای استان مرکزی:

 افزایش ۱۸ درصدی جابجایی بار از مبدأ استان مرکزی

برگزاری مراسم چهلمین روز شهادت سرهنگ شهید محمد مهدی نجاتی نیا در شهرستان کردکوی

آذربایجان شــرقی - ماهان فلاح: مدیرکل راه و 
شهرسازی اســتان آذربایجان شرقی گفت: در سفر وزیر 
راه و شهرسازی به این استان، ۱۳ تصمیم مهم و اساسی 

اتخاذ شد.
ســید احمد موسوی رئیس شــورای هماهنگی راه و 
شهرسازی آذربایجان شــرقی با اعلام این مطلب اظهار 
کرد: مجموعه راه و شهرســازی استان، یک روز پرکار با 
حضور وزیر راه و شهرسازی سپری کرد. وی افزود: حضور 
بذرپاش وزیر راه و شهرسازی در استان فرصت مغتنمی 
بود تا چندین گام مهم و اساسی برای توسعه موارد مرتبط 
با حوزه راه و شهرســازی برداشته شود و به شکرانه الهی 
و توجه ویژه مقام عالــی وزارت، ۱۳ تصمیم مهم اتخاذ 
گردید. وی با اشاره به پروژه آزادراه ارومیه – تبریز گفت: 
اولین مقصد از سفر وزیر راه و شهرسازی، این پروژه بود 
که طی بازدید از آن و بررسی روند پیشرفت اجرائی پروژه 
۳ تصمیم مهم اتخاذ شد. موســوی افزود: طی تصمیم 
وزیر راه و شهرسازی مقرر شد ۱۰۰ میلیارد تومان اعتبار 
جهت تسریع در روند اجرایی پروژه آزادراه تبریز – ارومیه 
تخصیص و اعطای تســهیلات ۵۰۰ میلیــارد تومانی از 
محل ماده ۵۶ پیگیری شــود و نیز مقرر شد ۴ هزار تن 
قیر به این پروژه اختصاص و به تناســب نیاز تداوم یابد. 
موسوی اضافه کرد: اختصاص ۱۵۰ میلیارد تومان اعتبار 

برای پروژه کنارگذر ایلخچی جهت افتتاح فاز اول تا پایان 
تیرمــاه و اختصاص ۱۲۰ میلیارد تومان اعتبار به آزادراه 

مراغه – هشــترود جهت افتتاح ۲۹ کیلومتر از پروژه دو 
تصمیم اساسی و مهم مقام عالی وزارت در این سفر یک 

روزه بود. رئیس شورای هماهنگی راه و شهرسازی استان 
با تاکید بر اهمیت پروژه آزادراه تبریز – مرند تصریح کرد: 
وزیر راه و شهرسازی در این سفر دستور داد تا تخصیص 
اعتبار ۳۰۰ میلیارد تومانی از محل ماده ۵۶ جهت تسریع 
در روند این پروژه در اســرع وقت پیگیری شود. موسوی 
یادآورد شد: ساخت بیمارستان ۹۶ تخت خوابی در شهر 
جدید سهند، آغاز عملیات اجرایی سالن شماره ۲ فرودگاه 
تبریــز، اعمال تخفیف ۵۰ درصدی عوارض آزادراه تبریز 
– ســهند به ساکنین این شهر، ساخت و تحویل ۸ باب 
مدرسه تا پایان سال ۱۴۰۳ در شهر جدید سهند، احداث 
یک باب ایستگاه پلیس راه در استان، اضافه شدن یک رام 
قطار مسافری در مسیر تبریز – مراغه – تهران و استفاده 
در مسیر خاوران – تهران بصورت برگشتی از دستوراتی 
بود که وزیر راه و شهرســازی در این سفر صادر کرد. وی 
به یکی دیگر از دســتاوردهای مهم این سفر اشاره کرد 
و گفت: اصلاح وضعیــت آزاد راه تبریز – زنجان یکی از 
دغدغه های مهم شهروندان بود که با بررسی وضعیت آن، 
مقرر شد یک هزار و ۱۰۰ میلیارد تومان اعتبار نیز جهت 

بهسازی و آسفالت این آزادراه تخصیص داده شود.
همچنین در جریان این ســفر مقرر شد جهت حذف 
۱۰ نقطه حادثه خیز جاده های استان آذربایجان شرقی، 

اعتبار ویژه تعلق گیرد.

مدیرکل راه و شهرسازی استان خبر داد؛

۱۳ تصمیم مهم برای حوزه راه و شهرسازی آذربایجان شرقی
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نویسنده: علی آل‎علی
بازاریاب‎ها همیش��ه دوست دارند با کس��انی در ارتباط 
باشند که شانسی برای فروش محصول داشته باشند. مثلا 
اگر در شبکه‎های اجتماعی قصد تولید محتوا داشته باشند، 
نیم‎نگاهی هم به فروش محصولات خواهند داشت. خب هر 
برندی در این دنیا با فروش محصولات زنده می‎ماند. پس 
اگر دور این نکته کلیدی را خط بکشید، به مرور زمان دیگر 
شانسی برای تعامل با مخاطب‎تان نخواهید داشت. آن وقت 

اوضاع‎تان حسابی به هم می‎ریزد. 
ف��روش بالا در بازارهای دیجیتال اتفاقی نیس��ت که به 
این س��ادگی‎ها روی دهد. بس��یاری از برندها برای تعامل 
ب��ا مخاطب هدف دنبال بهانه‎های گوناگونی هس��تند. در 
این میان ش��ما باید دنب��ال روش‎هایی موثر برای تعامل با 
مخاطب‎تان باشید. خب شما نمی‎تواند از کاربران عادی در 
اینستاگرام یا یوتیوب انتظار خرید محصولات‎تان را داشته 
باشید. در عوض اول باید آنها را بدل به مخاطب هدف‎تان 
ک��رده و پس از اندکی تعامل این خواس��ته را دنبال کنید. 
این نکته‎ای است که بسیاری از بازاریاب‎ها اصلا بدان توجه 
ندارند. در حالی که برخی از برندها برای تعامل با مخاطب 
دائما نیاز به صرف هزینه گزاف دارند، برخی دیگر با رعایت 
برخی تکنیک‎های کاربردی خیال خود را راحت کرده‎اند. 
این دقیقا همان تفاوتی اس��ت که می��ان برخی برندهای 

موفق و شکست خورده وجود دارد. 
اگر ش��ما هم بارها و بارها موفقیت برندهای مختلف در 
زمینه فروش آنلاین را مشاهده کرده‎اید، شاید نوبت تحول 
در اس��تراتژی بازاریابی‎تان رسیده باشد. امروزه بسیاری از 
برندها درک متفاوتی از حوزه بازاریابی در مقایسه با دیگر 
برندها دارند. همین امر نیز موجب موفقیت آنها می‎شود. 

ما در این مقاله قصد داریم مثل یک مربی وفادار به شما 
ف��وت کوزه‎گری در زمینه تبدیل فالوور به مش��تری را یاد 
دهیم. اگر دوس��ت دارید در شبکه‎های اجتماعی علاوه بر 
توسعه اسم و رسم برندتان، کمی هم فروش داشته باشید، 

بد نیست تا انتها با ما همراه شوید. 
شما در این مقاله نکات کلیدی درباره تبدیل فالوورها به 
مش��تریان را یاد می‎گیرید. ما در این میان سعی خواهیم 
ک��رد نکات مربوط به تبدیل فالوورها به مش��تریان وفادار 
را نی��ز م��رور کنیم. این امر به ش��ما ب��رای تعامل بهتر با 
مخاطب‎تان کمک ش��ایانی خواهد ک��رد. پس با ما همراه 

باشید تا نکات کلیدی در این راستا را یاد بگیرید. 
هدف‎گذاری بر روی مخاطب درست

شما نمی‎توانید س��راغ افراد بی‎ارتباط با برندتان رفته و 
انتظار داش��ته باشید از کس��ب و کارتان خرید کنند. خب 
این هدف نه‎تنها محقق نمی‎شود، بلکه شما را با چالش‎های 
اساسی نیز رو به رو خواهد کرد. این کار مثل آن است که 
یک مربی پرورش اندام به جای اینکه سراغ کارکشته‎های 
این رشته برود، بخواهد از یک بازیکن گلف قهرمان مستر 

المپیا بسازد. 
بازاریاب‎ه��ا قبل از ورود به دنی��ای تولید محتوا و آپلود 
آن در ش��بکه‎های اجتماع��ی باید ش��ناخت درس��تی از 
مخاطب‎شان پیدا کنند. این نکته‎ای است که شما باید به 
طور مداوم بدان توجه کرده و براساس آن کسب و کارتان 
را توس��عه دهید. خب وقتی محتوای ش��ما برای مخاطب 
غیرمرتب��ط نمای��ش داده می‎ش��ود، به م��رور زمان دیگر 
توانایی اثرگذاری بر روی مخاطب را به طور کامل از دست 
می‎دهید. این در حالی است که گاهی اوقات در این میان 

شما نیاز به تعامل بهتر با مخاطب‎تان پیدا می‎کنید. 
یک ایده خوب در این میان تلاش برای استفاده از تجربه 
قبلی برند در تعامل با مخاطب است. به علاوه، شما همیشه 
امکان الگوبرداری از رقبای‎تان را نیز دارید. خب مشتریان 
ثابت رقبای ش��ما در واقع مش��تریان ش��ما نیز محسوب 
می‎شود. پس اصلا لازم نیست به خودتان سخت بگیرید. 

یادتان باش��د، در بازار عملکرد ش��ما فقط بر مدار تولید 
محتوا س��نجیده نمی‎ش��ود. اینکه ش��ما چقدر در زمینه 
شخصی‎س��ازی محتوا و همچنین درک نیازهای مخاطب 
خوب عمل می‎کنید نیز معیار مهمی خواهد بود. درست به 
همین خاطر برخی از برندها هر چقدر هم در زمینه تولید 
محتوا ولخرجی می‎کنند، بازه��م توانی برای اثرگذاری بر 

روی مخاطب‎شان نخواهند داشت. 
استفاده از هشتگ‎ها برای آگاهی‎بخشی

گاهی اوقات مش��تریان نسبت به عرضه یک محصول به 
بازار اصلا خبردار نمی‎ش��وند. ای��ن نقطه ضعفی بزرگ در 
تیم‎های بازاریابی اس��ت که باید هرچه سریع‎تر حل شود. 
خب وقتی مخاطب ش��ما اصلا روح��ش هم از محصولات 
ش��ما خبردار نیس��ت، دیگر نمی‎توانی��د روی تعامل با او 
حس��اب ویژه‎ای باز کنید. این دقیقا همان مسئله‎ای است 
که در بلندمدت شما را بدل به برندی بی‎نهایت آسیب‎پذیر 

در دنیای کسب و کار خواهد کرد. 
یک تیم بازاریابی حرفه‎ای باید در زمینه آگاهی‎بخش��ی 
ب��ه مخاطبش نیز فعالیت مناس��بی داش��ته باش��د. خب 
پلتفرم‎ه��ای اجتماعی منبع خوبی برای تعامل با مخاطب 
محسوب می‎ش��ود. نکته کلیدی در این میان تلاش برای 
اس��تفاده درست از آنهاست. توصیه طلایی ما در این میان 
اس��تفاده از هش��تگ‎ها برای اطلاع‎رسانی بهتر است. خب 
ش��ما وقتی با هشتگ‎ها دس��ت و پنچه نرم می‎کنید، در 

واقع همان جایی که مخاطب انتظارتان را می‎‎کشد، سراغ 
او می‎روید. درس��ت به همین خاطر می‎توانید کارتان را به 
بهترین شکل ممکن مدیریت کرده و نگران هیچ چیز هم 
نباشید.  یادتان باشد، هشتگ‎ها همیشه ساختار یکسانی 
ندارند. درس��ت به همین خاطر شاید گاهی اوقات نیاز به 
اس��تفاده از تکنیک‎ه��ای کاربردی‎تر به منظ��ور تعامل با 
مخاطب‎تان داشته باشید. این دقیقا همان مسئله‎ای است 
که برای بازاریاب‎ها ترسناک به نظر می‎رسد. ماجرا از این 
قرار است که ش��ما برای تعامل با مخاطب می‎توانید روی 
ابزارهایی مث��ل گوگل آنالیتیکس حس��اب کنید. چنین 
ابزارهایی همیشه هش��تگ‎های داغ و پرطرفدار را به شما 
معرفی می‎کنند. اینطوری فرآیند آگاهی‎بخشی به مخاطب 

سریع‎تر روی می‎دهد. 
ترغیب مخاطب با تخفیف

همه مردم دنیا میان��ه بی‎نهایت خوبی با تخفیف دارند. 

وقتی آدم با استفاده از تخفیف‎های مختلف اقدام به خرید 
محص��ول می‎کند، در واقع حس پیروزی خواهد داش��ت. 
برنده شدن، حتی در چنین موقعیت‎های کوچکی نیز برای 
آدم‎ها بی‎نهایت جذاب به نظر می‎رسد. پس چرا بازاریاب‎ها 

این حس را به مشتری‎شان القا نکنند؟
اگر دقت کرده باشید، حتی بزرگ‎‎ترین برندهای دنیا نیز 
در طول زمان‎های مختلف اق��دام به طراحی کمپین‎های 
تخفیفی می‎کنند. این امر نه تنها به دلیل جذابیت چنین 
کمپین‎هایی، بلکه س��اختار بی‎نهایت رقابتی بازار در طول 
س��ال‎های اخیر است. به طوری که شما بدون اتکا بر روی 
چنی��ن نکات کلیدی هرگز فرص��ت تعامل با مخاطب‎تان 

را نخواهید داش��ت. ما در روزنام��ه فرصت امروز معتقدیم 
کارآفرینان باید همیشه خودشان را برای تعامل با مخاطب 
بر مدار نکات س��نجیده آماده نگه دارند، وگرنه خیلی زود 
کلاه‎ش��ان پس معرکه خواهد بود. یک راه مناسب در این 

میان استفاده از تخفیف است.
وقتی شما در شبکه‎های اجتماعی همیشه تخفیف‎های 
خوبی برای مخاطب دم دست داشته باشید، به مرور زمان 
اس��م‎تان در ذهن آنها ثب��ت خواهد کرد. آن وقت دیگر به 
این سادگی‎ها شما را فراموش نخواهند کرد. این امر اغلب 
اوقات موجب توانایی شما برای فروش مناسب محصولات 

می‎شود. 
ش��ما را نمی‎دانم، ولی من که برای خرید یک محصول 
همیش��ه به اسم‎های آشنا در دنیای کس��ب و کار بیشتر 
توجه نش��ان می‎دهم. این مس��ئله باید برای شما بدل به 
یک نکته کاملا کلیدی ش��ود. درس��ت به همین خاطر بد 

نیست سعی و تلاش‎تان در مسیر حک کردن اسم برندتان 
در ذه��ن مخاطب بدل به یک رویکرد همیش��گی ش��ود. 
اینطوری ش��انس بی‎نهایت بهتری برای تعامل با مخاطب 

پیدا می‎کنید. 
استفاده از محتوای تعاملی

خرید از یک برند در واقع اوج تعامل با آن کس��ب و کار 
محسوب می‎شود. یکی از نکاتی که انگیزه افراد برای تعامل 
ب��ا برندها را بی‎نهایت افزایش می‎دهد، مش��اهده محتوای 
تعاملی اس��ت. منظور ما از محتوای تعاملی آن دس��ته از 
ایده‎ه��ا یا محتوای بازاریابی اس��ت که مخاطب را به مثابه 
دریافت‎کنن��ده منفعل محتوا در نظ��ر نمی‎گیرد. مثلا در 
برخی از کمپین‎های بازاریابی مخاطب در صورت خرید دو 
یا سه محصول، کد تخفیف یا حتی هدیه‎ای جالب دریافت 
می‎کند. این در حالی است که گاهی اوقات کسب و کارها 
برای تعامل با مخاطب نیاز به استفاده از رویکردهای تعاملی 
بیشتر دارند. مثلا شما می‎توانید از مخاطب برای عضویت 
در خبرنامه برندتان دع��وت کنید. البته در این میان باید 
مزایای چنین عضویتی را نیز برای آنها توضیح دهید، وگرنه 

کلاه‎تان پس معرکه خواهد بود. 
خب کاربران در ش��بکه‎های اجتماعی به این سادگی‎ها 
دم به تله نمی‎دهند. درس��ت به همین خاطر اگر دوس��ت 
دارید آنها را در کنار خودتان داش��ته باش��ید، باید دلایل 
تعامل‎شان با برندتان را نیز توضیح دهید. تجربه نشان داده 
کاربری که در ش��بکه‎های اجتماعی اقدام به تعامل با یک 
برند می‎کند، دیر یا زود دس��ت به جیب شده و خرید نیز 

انجام خواهد داد. 
استفاده از محتوای تولیدی کاربران

یک برند خ��وب وقتی محصولاتش ف��روش می‎رود، به 
طور معمول تعامل زیادی از سوی مخاطب هدفش خواهد 
گرفت. این در حالی است که وضعیت عادی یک برند شاید 
این مسئله را به خوبی نشان ندهد. درست به همین خاطر 
ما در روزنامه فرصت امروز قصد داریم کمی درباره اهمیت 

این مسئله صحبت کنیم.
اگر ش��ما به اندازه کافی خوش‎شانس باشید که کاربران 
در ش��بکه‎های اجتماعی درباره برندتان صحبت کنند، آن 
وقت دیگر فاصله زیادی تا دسترس��ی به محتوای تولیدی 
کاربران نخواهید داش��ت. این مس��ئله‎ای است که به شما 

برای تعامل سازنده با مخاطب فرصتی طلایی خواهد داد.

قبول دارم محتوای تولیدی مخاطب به انداره محتوایی 
که یک بازاریاب حرفه‎ای تولید می‎کند، جذاب نیس��ت. با 
این حال چنین مس��ئله‎ای نباید ش��ما را بدل به یک برند 
دورافتاده کند؛ چراکه کاربران در ش��بکه‎های اجتماعی به 
حرف‎های خودشان بیش��تر از برندهای دیگر توجه نشان 
می‎دهند. این مسئله‎ای است که در تعامل با مخاطب هدف 
بی‎نهایت به چش��م می‎آید. بنابراین اگر ش��ما در محتوای 
اکانت‎ت��ان از تجرب��ه یا نظرات مش��تریان قبل��ی بگویید، 
بی‎نهای��ت جذاب‎تر به نظر می‎رس��ید. این مس��ئله برای 
بس��یاری از برندها اهمیت روزافزونی دارد. پس بهتر است 

هرگز آن را فراموش نکنید. 
محت��وای تولیدی کارب��ران انواع مختلف��ی دارد. ما در 
روزنامه فرصت امروز این محتواها را براساس کیفیت‎شان 
دسته‎بندی می‎کنیم. بر این اساس وقتی محتوای تولیدی 
کاربران کیفیت بی‎نهایت زیادی دارد، شما می‎توانید حتی 

بدون ادیت اولیه آن را منتشر کنید. این در حالی است که 
گاه��ی اوقات محتوای مورد نظر نیاز به ویرایش س��نگین 
دارد. بنابرای��ن باید خودتان را برای هر نوع محتوایی آماده 
کنی��د. البته در این میان اصلا لازم نیس��ت به طور مداوم 
روی محتوای تولیدی کاربران حساب کنید؛ چراکه در این 

صورت خلاقیت خودتان گم خواهد شد. 
استفاده متنوع از شبکه‎های اجتماعی

چه کس��ی گفته شما باید در یک پلتفرم خاص فعالیت 
بازاریابی داش��ته باش��ید؟ قبول دارم ای��ن روزها مردم در 
برخی از شبکه‎های اجتماعی پرطرفدار حضور فعالی دارند، 
اما شما نمی‎توانید خودتان را به یک گزینه خاص محدود 
کنید. این امر در بلندمدت خطرهای زیادی برای کسب و 

کارتان به همراه خواهد داشت. 
م��ا در روزنامه فرصت امروز تنوع در زمینه اس��تفاده از 
شبکه‎های اجتماعی را یک امر اساسی می‎دانیم؛ چراکه هر 
ش��بکه اجتماعی فرصت‎های تازه‎ای به شما برای تعامل با 
کاربران می‎دهد. اگر دقت کرده باش��ید، اصلا حال و هوای 
هر ش��بکه اجتماعی با نس��خه‎های دیگر تفاوت معناداری 
دارد. درس��ت به همین خاطر اس��تفاده متع��ادل از همه 
گزینه‎ها ایده چندان بدی نخواهد بود. ش��ما در این حالت 
به خوبی فرصت تعامل سازنده با مخاطب‎تان را پیدا کرده و 

دیگر لازم نیست خیلی نگرانی به خودتان راه دهید. 
یادتان باشد، شما نمی‎توانید از همه پلتفرم‎های اجتماعی 
به طور یکس��ان اس��تفاده کنید؛ چراکه ام��روزه بی‎نهایت 
پلتفرم اجتماعی در دنیا وجود دارد. یک ایده هوش��مندانه 
در ای��ن میان تمرکز بر روی 3 یا 4 گزینه محبوب اس��ت. 
اینطوری هم تنوع را ب��ه خوبی رعایت کرده‎اید، هم دیگر 
لازم نیس��ت خیلی نگران تمرکز بی‎دلیل روی یگ گزینه 
خاص باشید. البته در این میان سنخ محتوای تولیدی در 
هر پلتفرم نیز باید کمی متفاوت باشد. خب شما نمی‎توانید 
برای همه پلتفرم‎های اجتماعی یک محتوای تکراری تولید 
کنید. این امر به مرور زمان کس��ب و کارتان را حسابی با 

چالش رو به رو خواهد کرد. 
یکی از گزینه‎هایی که به ش��ما برای فروش محصولات 
کمک ش��ایانی خواهد کرد، تلاش برای نمایش جلوه‎های 
متف��اوت از محص��ولات اس��ت. در این زمینه هر ش��بکه 
اجتماعی کمک خاصی به شما می‎کند. مثلا در حالی که 
اینس��تاگرام بیش��تر بر روی جلوه‎های عکس‎محور تمرکز 

دارد، ش��ما با یوتیوب دست بازتری برای استفاده از ویدئو 
خواهید داشت. همین امر شما را به سوی موفقیت و تعامل 

بهتر با مخاطب سوق می‎دهد. 
صحبت درباره موضوعات داغ

چه کس��ی گفته برندها اصلا نباید با مخاطب‎شان گپ 
بزنند؟ برخ��ی از بازاریاب‎ها فکر می‎کنند یک برند وجهه 
بی‎نهای��ت رس��می دارد و اصلا نباید ب��ا مخاطبش درباره 
نکات گوناگون حرف بزند. این در حالی اس��ت که واقعیت 
ماجرا اصلا این ش��کلی نیست. درست به همین خاطر ما 
در روزنام��ه فرصت ام��روز ایده‎های به کل��ی متفاوتی در 
این رابطه داریم.  صحبت درباره موضوعات مختلف ش��اید 
ایده‎ای بیش��تر مربوط به جمع‎های دوس��تانه باشد، با این 
حال شما می‎توانید با مشتریان‎تان کمی درباره موضوعات 
داغ این روزها گپ بزنید. مثلا مس��ئله تغییرات اقلیمی یا 
حت��ی افزایش قیمت پایه محصولات ایده‎های خوبی برای 
گ��پ و گف��ت خواهد بود. این امر به ش��ما کمک می‎کند 
ت��ا راهکاری بی‎نهایت بهتر برای تعامل با مخاطب‎تان پیدا 
کنید. در بس��یاری از زمینه‎ه��ا، بازاریاب‎ها نیاز به بهانه‎ای 
برای باز کردن س��ر صحبت با مخاطب‎شان دارند. درست 
به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز همیش��ه دنبال 

ایده‎هایی سازنده و تعامل‎برانگیز با مخاطب هستیم. 
وقتی شما تعامل خوبی با مخاطب داشته باشید، انگیزه 
آنها برای اعتماد به شما دوچندان می‎شود. در این صورت 
ب��ه خوبی می‎توانید روند تعام��ل و گفت‎وگو با مخاطب را 
توس��عه دهید. چه بسا شما به عنوان یک برند محصولات 
متنوعی داش��ته باشید و مش��تریان هنوز به برخی از آنها 
اعتماد نداشته باشند. در این صورت تعامل‎تان با مخاطب 
به طور نزدیک اوضاع را به طور کامل تغییر خواهد داد. این 
دقیقا همان ایده‎ای اس��ت که باید به طور درست و اصولی 
رعایت کنید. اینطوری اوضاع‎تان بی‎نهایت بهتر خواهد شد. 
یادت��ان باش��د، خرید آنلاین برای مش��تریان همیش��ه 
دردسرساز اس��ت. این امر استرس زیادی به همراه دارد و 
گاهی اوقات برای مشتریان دلهره‎آور نیز هست. به همین 
دلیل ما در روزنامه فرصت امروز فکر می‎کنیم بهتر اس��ت 
با گپ و گفت های دوس��تانه این فرآیند را ساده‎تر سازید. 
این امر به ش��ما برای تعامل بهتر با مخاطب کمک کرده و 

اوضاع‎تان را به مرور زمان بهتر می‎کند. 
بازنشر نقدها درباره محصولات

آیا ی��ک برند به تنهای��ی می‎تواند نظ��رات منصفانه‎ای 
درباره محصولاتش بدهد؟ این س��والی اس��ت که بسیاری 
از بازاریاب‎ه��ا درباره‎اش تردید ندارند. خب وقتی یک برند 
محصولش را زیر ذره بین می‎برد، اوضاع خیلی بهتر از هر 
زمان دیگری خواهد بود. البته این ماجرا فقط از نظر خودِ 
بازاریاب‎ها عالی اس��ت؛ چراکه مشتریان اصلا این دیدگاه 

را ندارند. 
اگر دقت کرده باش��ید، این روزها بازار اینفلوئنسرهایی 
که به بررسی و مقایس��ه محصولات می‎پردازند، بی‎نهایت 
داغ اس��ت. درس��ت به همین خاطر ش��ما می‎توانید روی 
همکاری با آنه��ا برای معرفی محصولات‎تان حس��اب باز 
کنید. اینطوری محصولات‎تان با جلوه‎ای بی‎نهایت جذاب 

برای مخاطب روانه بازار می‎شود. ماجرا جالب شد، نه؟
نقد محصولات برای برندهای��ی که تازه وارد این عرصه 
شده‎اند، به مثابه یک امر بی‎نهایت زجرآور خواهد بود. این 
در حالی اس��ت که برندهای بزرگ این روزها اصلا به این 
موض��وع چنین نگاه منفی ندارن��د. پس اگر فکر می‎کنید 
نوع نگاه به کس��ب و کارها در این میان بی‎نهایت س��خت 
یا غیرمنتظره اس��ت، باید بگوییم در اشتباه کامل هستید؛ 
چراک��ه اوضاع‎تان در دنیای کس��ب و کار حس��ابی با این 

محاسبات فرق خواهد کرد. 
نق��د منصفانه محص��ولات می��زان تمایل کارب��ران در 
شبکه‎های اجتماعی برای خرید را به طور قابل ملاحظه‎ای 
افزای��ش می‎دهد، بنابراین ش��ما باید در این مس��یر تمام 
تلاش‎تان را انجام دهید، وگرنه کلاه‎تان پس معرکه خواهد 
بود. این نکته‎ای اس��ت که بس��یاری از بازاریاب‎ها به طور 

جدی بدان فکر نمی‎کنند. 
یادت��ان باش��د، هیچ‎ک��س درب��اره محص��ول خودش 
داستان‎های بدی س��رهم نمی‎کند. به همین خاطر وقتی 
یک شخص ثالث وارد ماجرا شده و محصول را ارزیابی کند، 
صحبت‎ه��ای او اعتمادبرانگیز خواهد بود. این دقیقا همان 
مسئله‎ای است که ما در روزنامه فرصت امروز به طور قابل 
ملاحظ��ه‎ای بر روی آن تاکید داریم؛ چراکه بدون یک نقد 
درس��ت و منصفانه میزان فروش شما به طور آنلاین هیچ 

تغییر مثبتی نخواهد کرد. 
قب��ول دارم گاهی اوق��ات صحبت درب��اره نقاط ضعف 
محصولات س��خت به نظر می‎رسد، اما شما می‎توانید قول 
بهبود اوضاع در سریع‎ترین زمان ممکن را بدهید. اینطوری 
هم انصاف را در بررس��ی محصول‎تان رعایت کرده‎اید، هم 
دیگر لازم نیس��ت خیلی خودتان را ب��ه آب و آتش بزنید. 
خ��ب مگر یک کارآفرین به غی��ر از این نکته دیگر به چه 

چیزی برای موفقیت در دنیای کسب و کار نیاز دارد؟
سخن پایانی

تبدیل فالوورهای برند به مش��تریانی که از خریدش��ان 
راضی باشند، کاری نیس��ت که به این سادگی روی دهد. 
بس��یاری از بازاریاب‎ها خی��ال می‎کنند فروش آنلاین یک 
پدیده شانسی است که هیچ حساب و کتاب درستی ندارد. 
به همین خاط��ر پلتفرم‎های اجتماعی را بیش��تر فضایی 
ب��رای تعامل با مخاطب بر مدار آگاهی بخش��ی می‎دانند. 
این در حالی است که ما در این مقاله سعی کردیم خلاف 
این نکته را به ش��ما نشان دهیم. بر این اساس شبکه‎های 
اجتماعی یکی از فضاهای بی‎نهایت تعامل‎برانگیز و جذاب 
برای کس��ب و کارها محسوب می‎ش��ود شما در این میان 
می‎توانید به ساده‎ترین شکل ممکن تعامل‎تان با مخاطب 

هدف را حفظ کرده و در این مسیر گام بردارید. 
یادتان باش��د، توصیه‎های مورد بحث در این مقاله فقط 
گامی برای ش��روع ماجراست. درست به همین خاطر باید 
در ادامه نسبت به تعامل بیشتر با مخاطب‎تان واکنش نشان 
دهید. به علاوه، جس��ت‎وجو برای ایده‎های تازه نیز هرگز 
متوقف نمی‎ش��ود. پس خودتان را تا ابد به ایده‎های مورد 

بحث در این مقاله محدود نکنید. 
من و همکارانم در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات 
ای��ن مقاله کمکی هرچند کوچک به ش��ما ب��رای تبدیل 
فالوورهای‎تان به مش��تریان ثابت کرده باشد. مثل همیشه 
اگر س��والی در این رابطه دارید، کارشناس‎های ما همیشه 

آماده پاسخگویی به شما هستند. 
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فوت و فن‎های تبدیل فالوور به مشتری برند


