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روزنـامه مدیریتـی - اقتصــادی

شوک های ژئوپلیتیکی چطور ریسک ثبات مالی را افزایش می دهند؟

سایه ریسک ژئوپلیتیک 
بر بازارها

فرصت امروز: افزایش تنش های ژئوپلیتیکی باعث نگرانی های زیادی پیرامون فروپاش��ی اقتصاد جهانی شده است. 
تنش های ژئوپلیتیکی در این سال ها با تیره شدن روابط دیپلماتیک آمریکا و چین و همچنین حمله روسیه به اوکراین 
دوچندان شده و در چند هفته گذشته نیز تشدید تنش ها در غرب خاورمیانه بار دیگر اهمیت شوک های ژئوپلیتیکی 
را یادآور شده است. آخرین گزارش های بانک جهانی و صندوق بین المللی پول نشان می دهد که رشد اقتصادی جهان، 
روندی کاهشی به خود گرفته است. براساس پیش بینی صندوق بین المللی پول، رشد اقتصاد جهان از 3.5 درصد در 
سال 2022 به 3 درصد در سال 2023 کاهش یافته و در سال 2024 به حدود 2.9 درصد می رسد؛ ارقامی که پایین تر 

از میانگین 3.8 درصدی رشد اقتصادی جهان در فاصله سال های 2000 تا 2019 به شمار می رود.
پراکندگی ژئواکونومیک که بر اثر ریسک تقسیم اقتصاد جهانی به بلوک   های مختلف در بحبوحه جنگ اوکراین و 
تنش   های ژئوپلیتیک دیگر حاصل شده است، در کنار رشد اقتصادی پایین چین )به دلیل انقباض بیش از حد انتظار 
در بخش املاک و مستغلات( از دلایل اصلی این رخداد هستند. سطح تورم نیز همچنان بالاست و این امر قدرت خرید 
خانوارها را کاهش می دهد. انتظار می رود تورم جهانی از 8.7 درصد در سال 2022 به 6.9 درصد در سال 2023 و 5.8 
درصد در سال 2024 کاهش یابد. طبق ارزیابی صندوق بین المللی پول، همچنین تورم هسته که نمایانگر تورم تمام 
کالاها و خدمات در اقتصاد بدون محاسبه قیمت های بی   ثبات مواد غذایی و سوخت می شود، به شکل تدریجی کاهش...

چرا بار اصلاحات فقط بر دوش مردم است؟

صفر تا صد افزایش سن بازنشستگی
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اتاق بازرگانی چگونه می تواند در توسعه اقتصادی اثرگذار باشد؟

نقش بخش خصوصی در توسعه ملی
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مدیریتوکسبوکار
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فرصت امروز: در آخرین روز آبان، شاخص های بازار سهام صعود کردند و دماسنج اصلی تالار شیشه ای، 
0.16 درصد در سـطح 2.1 میلیونی بالا رفت. برای دومین روز متوالی نیز شـاهد رشد تقاضای حقیقی 

بودیـم و 175 میلیـارد تومان پول حقیقی به بازار سـهام وارد شـد. در جریـان معاملات روز 
سه شنبه 30 آبان ماه 1402، شاخص کل بورس تهران 2 هزار و 137 واحد معادل 0.16 درصد...

بازدهی بورس تهران از ابتدای سال تاکنون به صفر رسید

صعود بورس در روز آخر آبان

یادداشت

راستی آزمایی رشد 
اقتصادی

مرتضی افقه، اقتصاددان
مرکز آمار ایران، رشد اقتصادی 
به��ار 1402 را منتش��ر و اع��لام 
کرد رش��د اقتص��اد ای��ران بدون 
نف��ت 6.1 درص��د و ب��ا نفت 7.9 
بوده اس��ت. اعلام این ارقام بازتاب 
گس��ترده  ای در رس��انه ها داشت. 
تع��دادی از کارشناس��ان در مورد 
صحت این ارق��ام نگاهی بدبینانه 
داش��تند و آن را آمارسازی دولت 
تلقی کردند. دلیل این گروه، عدم 
تغییر محسوس در شرایط رفاهی 
و قدرت خرید مردم بود. در مقابل، 
دول��ت و رس��انه ها، ای��ن ارقام را 
موفقیت بزرگ دولت به رغم تداوم 
فشارهای تحریمی دانستند. در این 
مطلب البته قصد ارزیابی صحت و 
س��قم این ارقام را ندارم، اما برای 
کمک به تحلیل و تبیین درس��ت 
آمار و ارق��ام اقتصادی و اجتماعی 
توسط متخصصان و تصمیم گیران، 

نکاتی را بیان می کنم.
ارزیابی دقی��ق و واقعی از اعداد 
مرتبط با رش��د اقتص��ادی باید از 
دو منظر مرتبط با هم مورد توجه 
متخصصان قرار گی��رد: اول اینکه 
منشأ و محرک رشد اقتصادی چه 
عامل یا عواملی بوده است؟ و دوم 
اینکه آیا رش��د اعلام شده پایدار و 
مس��تمر خواهد بود ی��ا به دلایلی 
موقتی و مح��دود به زمان و اتفاق 
خاصی اس��ت؟ ممکن است رشد 
اقتصادی ناش��ی از ف��روش منابع 
طبیعی کش��ور باش��د. در چنین 
حالتی رش��د اقتصادی الزاما قابل 
اتکا و پایدار نیست. رشد اقتصادی 
وقتی پایدار و قابل اتکا خواهد بود 
که منشأ و محرک اصلی آن، عقل 
و اندیش��ه و ابداع نیروهای انسانی 

باش��د. هر عاملی غیر از 
2انسان...

8 جمادی الاول 1445 - س�ال نهم
شماره   2363

8 صفحه - 5000 تومان

Wed.22 Nov 2023

فرصت امروز: هرچه جنگ در اوکراین اوج می گیرد، تصور 
رابطه سازنده میان روسیه و غرب دشوارتر می شود. به نوشته 
»ف��ارن افرز«، هنوز ه��م ایجاد رابطه میان آنه��ا با توجه به 
اقدام��ات بی امان کرملین علیه غ��رب، بعید و دور از ذهن به 
نظر می رسد. با این حال، حتی اگر طرح های راهبردی روسیه 
شکس��ت بخورد، این کش��ور از صحنه جهانی محو نخواهد 
شد. حتی روسیه شکست خورده هم قلمرو وسیعی در قلب 
اوراس��یا دارد و غنی تری��ن منابع طبیعی جه��ان و زرادخانه 
عظیم هس��ته ای و کرس��ی دائمی دارای حق وتو در شورای 
امنیت س��ازمان ملل و... را از دست نخواهد داد. چه بخواهیم 
چه نخواهیم، آمریکا باید راهی پیدا کند و با روسیه کنار بیاید. 
واشنگتن بیش��تر مایل است رفتار مسکو را تهدیدی دیرپا و 
بدخواهان��ه علیه منافع آمریکا تلقی کند. فهرس��ت تخلفات 
روس��یه، دور و دراز اس��ت و تصویر یک دشمن سرسخت را 
متبل��ور می کند: جنگ در اوکرای��ن، مداخله در امور داخلی 
آمریکا، حملات سایبری به زیرس��اخت های مهم، راه اندازی 
کارزاره��ای دروغ پراکنی علیه آمری��کا، تقلب در قراردادهای 
وثیقه ای تسلیحاتی، افزایش ظرفیت نظامی در قطب شمال، 
همس��ویی راهبردی با چین و ایران، حمایت از سوریه »بشار 
اسد«. با این وجود، یک عنصر اصلی در هویت روسیه هست 
که آمریکا می تواند از آن در خدمت اهدافش اس��تفاده کند: 
تصور روس��یه از خویش در مقام قدرتی بزرگ که سیاس��ت 
خارجی مس��تقلی را در راس��تای منافع ملی دنبال می کند. 
روسیه مدت هاس��ت که خود را کشوری می داند با استقلال 
راهبردی؛ یعنی آزاد اس��ت که در دفاع و پیشبرد منافع خود 
هر ائتلافی را تش��کیل دهد. این اصلی اساس��ی در سیاست 
خارجی روس��یه از قرن هجدهم بوده که در روسیه تزاری و 
ش��وروی هم وجود داشت. حتی پس از پایان جنگ سرد نیز 
روس��یه همچنان به دنبال این آزادی بود و چین را به چشم 

وزنه تعادلی در مقابل آمریکا می دید.
3 دهه تنش و بی اعتمادی

چندین دهه اس��ت که آمریکا با تلاش های مس��کو برای 

تقویت اس��تقلال راهبردی خ��ود مخالفت کرده اس��ت، اما 
تلاش روس��یه در راه اس��تقلال راهبردی این کشور، اهرمی 
بالق��وه در اختیار آمریکا قرار می ده��د و البته مزیتی بالقوه 
در رقابت با چین. اگر واش��نگتن دست از تلاش برای تبدیل 
روسیه به کش��وری منفور در س��طح بین المللی بردارد و به 
رواب��ط دیپلماتیک عادی بازگردد، می تواند از کمک مس��کو 
در ایجاد موازنه های قدرت منطقه ای در سراس��ر اوراسیا که 
به نفع منافع آمریکا اس��ت، استفاده کند. بنابراین آمریکا که 
با متحدان و ش��رکایش می کوش��د چوب لای چرخ روسیه 
در اوکراین بگذارد، باید دس��ت به اقداماتی زند که استقلال 
راهبردی روس��یه را در آینده حفظ کند، به ویژه اقداماتی که 

از وابستگی روزافزون مسکو به پکن بکاهد.
مس��کو، پس از فروپاشی ش��وروی در سال 1991، سخت 
می کوش��د اس��تقلال راهبردی خود را دوباره به دست آورد. 
در بحبوحه یک بحران اقتصادی عمیق، فقط غرب می تواند 
س��رمایه گذاری و مهارت های مدیریتی و فن��اوری موردنیاز 
روس��یه را فراه��م کند. بنابراین زمانی که واش��نگتن از نظر 
روس��یه، منافع روسیه را در بالکان زیر پا گذاشت )قلمرو ناتو 
را به س��مت شرق به سوی مرزهای روسیه گسترش داد یا با 
حمایت از نیروهای سیاسی مخصوصا در گرجستان و اوکراین 
که روس��یه این کشورها را دش��من خود می دانست، به حق 
مسلم این کش��ور در امپراتوری شوروی س��ابق تجاوز کرد( 
مس��کو در موقعیتی نبود که بتواند مقاومت کند. مس��کو از 
اقدامات آمریکا عصبانی شد؛ گاهی به تندی شکایت می کرد، 
اما عاقبت بدون هیچ گزینه راهبردی دیگری این وضعیت را 
پذیرفت. معلوم بود که روس��یه به بهبود روابط خود با چین 
ادامه می دهد؛ سیاستی که در اواخر دوره شوروی آغاز شد تا 
مس��کو را از گزند حمله به پکن و واشنگتن دور نگه دارد، اما 
در دهه 1990، چین تازه در مراحل اولیه رشد خود بود و به 
حسن نیت آمریکا نیاز داشت. پکن هنوز ابزار یا آمادگی لازم 
را نداشت که وزنه تعادل راهبردی قابل اعتمادی در خدمت 

منافع مسکو باشد.

گرایش به شرق و گریز از غرب
قدرت روسیه در دهه اول قرن حاضر افزایش یافت؛ زمانی 
که »ولادیمیر پوتین« نظم را مجددا به این کشور برگرداند 
و قیم��ت نفت نیز بالا رفت. با مقاومت فرانس��ه و آلمان در 
برابر رویکرد ستیزه جویانه آمریکا در قبال عراق، شکاف هایی 
در روابط متحدان غربی ایجاد ش��د. رش��د اقتصادی چین 
نی��ز قدرت پکن را افزایش داد و جاه طلبی های ژئوپلیتیکی 
چین تا غرب اقیانوس آرام، اوراسیا، آفریقا و آمریکای لاتین 
گسترش یافت. مسکو در سال 2008، جنگ کوتاهی علیه 
گرجستان به راه انداخت و این درگیری به نحوی چشمگیر 
عزم روس��یه را برای مقاومت در برابر تجاوزات آمریکا نشان 
داد، چنانکه کریمه را در س��ال 2014 تصرف کرد. حتی در 
آن زمان، مس��کو روابط اقتصادی گسترده ای با اروپا داشت 
ک��ه تقریبا نیمی از تجارت دوجانبه روس��یه و س��ه چهارم 
سرمایه گذاری مستقیم خارجی را تشکیل می داد. همکاری 
شکننده با واش��نگتن در مبارزه با تروریسم و جلوگیری از 
گسترش سلاح های هسته ای هم ادامه داشت. این وضعیت، 
مس��کو را قادر ساخت تا روابط متوازن خود را با پکن حفظ 
کند. اما پس از آن، مسکو این پیشرفت را به خطر انداخت. 
حمله روس��یه به اوکراین که از سال 2014 شروع شد و در 
فوریه 2022 به اوج رسید، روابط با غرب را از بین برد. سهم 
اروپا از تجارت روسیه سقوط کرد و تماس های دیپلماتیک 
به حداقل رس��ید. هرچند تحریم ها رفتار روس��یه را تغییر 
نداده و اقتصاد روس��یه را فل��ج نکرده، اما غرب همچنان به 
این تحریم ها و کمک های نظام��ی و مالی به اوکراین ادامه 

می دهد.
مس��کو از غرب دور ش��د و بیش از پی��ش به آغوش پکن 
غلتی��د. هرچند کرملین از همس��ویی راهبردی و دوس��تی 
»بی حد« خ��ود با چین دم می زند، ام��ا واقعیت چندان هم 
اینطور نیس��ت. پکن به مسکو پیشنهاد حمایت دیپلماتیک 
داده اما تاکنون از ارائه کمک های نظامی آتش��ین خودداری 
کرده است. درست است که چین تجارت با روسیه را افزایش 

داده، اما از ترس تحریم های غرب برای س��رمایه گذاری های 
عمده در روسیه دس��ت دست کرده است. پکن همچنین از 
دوری مس��کو از غرب در عقد قراردادهای تجاری اس��تفاده 
ک��رده و روابط تج��اری خود را در آس��یای مرکزی با هزینه 

روسیه گسترش داده است.
دوستان و دشمنان کرملین

در اوایل دهه 1990، اقتصاد چین و روس��یه تقریبا به یک 
اندازه بود، اما چین اکنون 10 برابر بزرگ تر است و همچنان 
در حال رش��د اس��ت. بنابراین کرملین اکن��ون برای حفظ 
اس��تقلال راهبردی خود به وزن��ه ای در برابر چین نیاز دارد. 
روسیه که از غرب دور شده است، به دنبال اوراسیای بزرگ و 
کشورهای جهان جنوب است. مسکو در حال گسترش روابط 
دیپلماتیک و تجاری و امنیتی خود با کشورهای غیرغربی به 
ویژه در آفریقا و خاورمیانه اس��ت و برای حفظ روابط نزدیک 
سنتی خود با هند تلاش می کند، اما واقعیت خشن این است 
که نمی توان وزنه تعادل راهبردی معتبری از هیچ ترکیبی از 
دولت های آن مناطق ساخت، دولت هایی که فاقد وزن کافی 
اقتصادی و توان فنی و نظامی هستند. اگر روسیه می خواهد 
ب��ه دام فروپایگی راهبردی در برابر چین نیفتد، نمی تواند به 
گروه های چندجانبه تازه تأسیسی تکیه کند که شانس کمی 
در رقابت با نهادهای جهانی تحت سلطه غرب دارند. روسیه 
نمی تواند روی روابط دوجانبه تجاری با کشورهای ضعیف تر 
از خودش هم حس��اب باز کند. بنابرای��ن تنها گزینه واقعی، 
غرب است و در وهله اول، آمریکا. تنها واشنگتن و شرکای آن 
می توانند فرصت های تجاری و همکاری فناورانه و گزینه های 
ژئوپلیتیکی ای در اختیار روس��یه بگذارند که این کشور برای 
حفظ اس��تقلال راهبردی خود و اجتناب از تبدیل ش��دن به 

شریک دائمی کوچک چین به آنها نیاز دارد.
اس��تقلال راهبردی روسیه، مزایای راهبردی قابل توجهی 
ب��رای آمریکا به همراه خواهد داش��ت. بدیهی اس��ت که از 
همس��ویی راهبردی نزدیک روس��یه با چی��ن می کاهد، اگر 
نگوییم بی اثر می کند. این نزدیکی به چین امکان داده است 

که از دوری روسیه از غرب در تقویت توانایی های خود استفاده 
کند. پکن به منابع طبیعی حیاتی با قیمت های بسیار پایین 
دس��ت یافته است، آن هم فراتر از دس��ترس نیروی دریایی 
آمریکا. اس��تقلال راهبردی بیشتر روس��یه حداقل می تواند 
تضمین دهد که هر گونه توافق ژئوپلیتیک، سیاسی، تجاری 
و فناورانه روسیه با چین، کمتر به نفع چین باشد و از مزیتی 

که پکن در رقابت با واشنگتن به دست می آورد، بکاهد.
سناریوهای تاکتیکی در آینده

اما واش��نگتن حیران مانده که چگونه گزینه غربی را برای 
مس��کو جذاب کند، آن هم بدون اینکه به تجاوزات روس��یه 
پ��اداش دهد یا منافع آمریکا در اروپا را به خطر بیندازد. این 
مهم فقط در صورتی امکان پذیر است که غرب پشت اوکراین 
متحد بماند و نیروهای کیف در میدان نبرد پیش��رفت کنند. 
در این شرایط به جای فشار برای شکست کامل و تحقیرآمیز 
روس��یه، آمریکا باید کرملین را روشن کند که آماده است با 
نظر به دغدغه های امنیتی اش به طور س��ازنده وارد ش��ود و 
تحریم ها را لغو کند و به احیای روابط تجاری روس��یه کمک 
کند. در این س��ناریو، واشنگتن و ش��رکایش باید نسبت به 
بازس��ازی روابط انرژی میان اروپا و روس��یه گش��وده باشند، 
بدون آنکه اجازه دهند اروپا دوباره وابس��تگی بیش از حد به 

روسیه پیدا کند.
آمریکا نمی تواند به روسیه فقط از نقطه نظر اروپا نگاه کند 
و باید نقش های متفاوت روسیه در سراسر اوراسیا را هم درک 
کند. پیروزی کامل در اوکراین که با شکست کوبنده روسیه 
همراه شود، مشکلاتی راهبردی برای آمریکا در جاهای دیگر 
ایجاد خواهد کرد. واش��نگتن علی رغم انزجاری که از رفتار 
مس��کو دارد، همچنان به روس��یه به اندازه کافی قوی برای 
کنت��رل موثر قلمرو خود و ایجاد ت��وازن قدرت منطقه ای در 
آس��یا که به نفع واش��نگتن اس��ت، نیاز دارد. آمریکا نباید از 
قدرت روسیه بترس��د بلکه باید خلاقانه فکر کند که چگونه 
می تواند از منافع و جاه طلبی های روسیه در راستای پیشبرد 

اهداف خود استفاده کند.

»اکونومیست« در س��رمقاله هفته گذشته خود به تقابل 
چی��ن و آمری��کا پرداخته و می گوید آمری��کا باید با نگاهی 
واقع بینان��ه نق��اط قوت و ضعف پکن را شناس��ایی کند. به 
نوش��ته »اکونومیس��ت«، جنگ در خاورمیانه، آمریکا را به 
س��مت حمایت از رژیم صهیونیستی س��وق داده و پیوندها 
می��ان ایران با چین و روس��یه را عمق بخش��یده اس��ت؛ تا 
جای��ی که صحن��ه جدی��دی از رقابت قدرت ه��ای بزرگ 
شکل گرفته اس��ت. در دریای چین جنوبی، پکن عرصه را 
بر کش��تی های فیلیپینی تنگ کرده و هواپیماهای خود را 
نزدیک به هواپیماهای آمریکایی به پرواز درمی آورد. انتظار 
می رود روابط چین و آمریکا در س��ال آینده بیشتر در بوته 
آزمای��ش قرار  گیرد. در ماه ژانویه ممکن اس��ت نامزدی که 
چین بیش از همه با او مخالف اس��ت، در انتخابات ریاست 
جمهوری تایوان پیروز ش��ود؛ رقابت ها برای فتح کاخ سفید 
نیز از بدگویی چین در محافل آمریکایی ها خالی نخواهد بود. 
شور ضدچینی آمریکا تا حدی تصحیح خوش خیالی پیشین 
درباره تهدید اقتصادی، نظامی و ایدئولوژیک چین اس��ت. 
خطر چین واقعی است و دولت بایدن مجبور خواهد شد در 
مقابل حاکمان کمونیست قرار گیرد. با این حال، اگر دیدگاه 
آمریکا نسبت به قدرت چین، وضعیت اغراق آمیزی به خود 
بگی��رد، لاجرم منجر به تقابل و در بدترین حالت، درگیری 

غیرقابل اجتناب خواهد ش��د. حتی ب��دون وقوع جنگ نیز 
شدت گرفتن اختلافات میان دولت ها، هزینه های اقتصادی 
هنگفتی به همراه خواهد داشت. بنابراین آمریکا باید نه تنها 
از نق��اط قوت بلکه از نق��اط ضعف چین نیز ارزیابی دقیقی 

داشته باشد.
اما این نقاط ضعف چیس��ت؟ از جمله مواردی که کمتر 
م��ورد توجه قرار گرفته، کاس��تی های نظامی چین اس��ت. 
ارتش آزادی بخش خلق پس از دهه ها مدرنیزه سازی، هیبتی 
دهش��تناک به خود گرفته اس��ت. این کش��ور با 2 میلیون 
پرس��نل و بودجه س��الانه 225 میلیارد دلاری، بزرگ ترین 
ارتش و نیروی دریایی جهان و نیروی موش��کی وسیعی را 
در اختیار دارد. چین تا س��ال2030 می تواند هزار کلاهک 
هسته ای داشته باشد. جاسوسان آمریکایی می گویند »شی 
جین پینگ« دستور داده تا سال 2027 به تایوان حمله شود. 
ارتش آزادی بخش خلق، همس��ایگان چین در دریای چین 
جنوبی را مرعوب می کند و با هند وارد درگیری می ش��ود. 
این ارت��ش علاوه بر پایگاهی که در آفریق��ا دارد، به دنبال 

پایگاهی در خاورمیانه است.
ارتش آزادی بخش خلق که دهه ها براساس عقاید نظامی 
شوروی و سپس روسیه اس��کلت بندی شده بود، اکنون در 
نظ��ر دارد از تجربیات روس��یه در اوکراین درس بگیرد، اما 

با وجود تلاش های ارتش آزادی بخش خلق برای اس��تخدام 
افراد ماهر، از خلبانان جنگنده گرفته تا مهندسان، نیروهای 
چینی تقریبا هیچ تجرب��ه ای از مبارزه ندارند. اگرچه چین 
جهش های تکنولوژیک، از موشک های مافوق صوت گرفته 
تا جنگنده های رادارگریز داش��ته اس��ت، مجتمع نظامی-

صنعتی این کش��ور در زمینه هایی مانند موتورهای هواپیما 
و کشتی هنوز جای کار دارد و همچنان به برخی از قطعات 
خارجی متکی اس��ت. تحریم های آمریکا بر نیمه رس��اناها و 
قطعات می تواند دستیابی چین به مرزهای فناوری جهانی 
را دشوارتر کند. با وجود پاک سازی های بی پایان »شی«، به 
نظر می رس��د کماکان مشکل فس��اد در چین فراگیر باشد؛ 
چنانکه همین امسال ژنرال »لی شانگ فو« پس از تنها چند 

ماه از سمت وزیر دفاع چین برکنار شد.
در کن��ار ضعف های نظامی، چی��ن از معضلات جدی در 
اقتص��اد خود نیز رن��ج می برد. بحران مس��کن و خصومت 
فزاینده حزب کمونیس��ت نس��بت به بخ��ش خصوصی و 
سرمایه خارجی مانع رشد شده است. طبق گزارش صندوق 
بین المللی پول، تولید ناخالص داخلی چین در سال 2023 
حدود 5.4 درصد و در سال 2028 تنها 3.5 درصد افزایش 
خواهد داش��ت. برای اولین بار از زمان رکورد س��ال 1998، 
سرمایه گذاری شرکت های چندملیتی در چین در سه ماهه 

سوم امسال منفی ش��د. اگرچه اقتصاد 18 تریلیون دلاری 
چین اکنون به اندازه کافی بزرگ است، اما با وجود جمعیت 
چندبرابری نس��بت به آمریکا، بعید به نظر می رس��د تولید 

ناخالص داخلی چین از آمریکا پیشی گیرد.
در پ��س ضعف های نظام��ی و اقتصادی چین، مش��کل 
س��وم و عمیق تری نهفته است؛ س��لطه »شی« بر چین که 
دیگر اجازه بحث جدی درباره سیاس��ت داخلی را نمی دهد. 
تکنوکرات های اقتصادی توسط وفاداران حزب به حاشیه رانده 
شده اند. براساس برآوردها، سربازان ارتش آزادی بخش چین 
یک چهارم از زمان خود را صرف آموزش سیاس��ی می کنند 
و به مطالعه آثاری همچون »اندیشه شی جین پینگ درباره 
تقویت ارتش« مش��غول هس��تند. درباره ایدئولوژی »شی« 
می توان گف��ت، حزبی که او رهب��ری می کند، صاحب نظر 
اصلی اس��ت. حاکمیت شخصی ش��ده برای چین بد و برای 
جهان خطرناک است. »ش��ی« ممکن است همچون رفتار 
»ولادیمیر پوتین« در مورد اوکراین، به دلیل نبود مشاوران 
مناسب مرتکب اشتباهاتی شود. از طرفی هم ممکن است با 
دانستن اینکه در صورت شکست در حمله به تایوان، قدرتش 
را از دست خواهد داد، دیگر بدان اصرار نورزد، اما یک چیز 
روش��ن است؛ با وجود دوره هایی از دیپلماسی سازنده مانند 
ازس��رگیری تماس های وزیران با آمریکا، »شی« از تصمیم 

خود برای تضعیف ارزش های لیبرال در سطح جهانی کوتاه 
نخواهد نشست. تلاش برای فلج کردن اقتصاد چین از طریق 
انزوای آن می تواند تولید ناخالص داخلی جهان را تا 7 درصد 
کاهش دهد. هرگونه سیاست بیش از حد جنگ طلبانه، خطر 
جدایی میان متحدان آمریکا را به دنبال دارد. درصورتی که 
»ش��ی« تجهیز بیش از حد سریع نظامی آمریکا را به عنوان 
مقدم��ه تجاوز در نظر گی��رد، می تواند جنگ فاجعه باری را 
برانگیزد. نگرانی ه��ای چین درباره متحد ک��ردن تایوان با 
س��رزمین اصلی، به صورت مسالمت آمیز یا قهرآمیز نیز در 

گذر زمان بغرنج تر خواهد شد.
از منظر »اکونومیست«، تجارت آمریکا برای حفظ برتری 
اقتص��ادی و فناوری خود، برخلاف چین بای��د باز بماند. از 
س��وی دیگر از نظر نظامی، آمریکا در مقابل س��لطه باید به 
دنبال بازدارندگی باش��د. دولت بایدن فروش تسلیحات به 
تایوان را افزایش داده و در آس��یا، نیروهای جدیدی ایجاد و 
اتحادهای دفاعی خود را در آنجا تجدید کرده است. با وجود 
این، آمریکا باید از مسابقه تسلیحات هسته ای یا حمایت از 
استقلال رسمی تایوان اجتناب کند. برخورد با چین مستلزم 
نگاه واقع بینانه از توانایی های این کش��ور اس��ت. ضعف ها و 
اشتباهات »ش��ی« به غرب فرصت می دهد با تهدیدات آن 

مقابله کند.

دوئل پکن و واشنگتن در جزیره تایوان
خطر چین چقدر واقعی است؟

چرا روسیه را نباید دست کم گرفت؟
ریشه های جنگ اوکراین

دروغ هایی درباره بازاریابی دیجیتال که باید فراموش کنیم!
آدم ها به شیوه های مختلفی به خودشان دروغ می گویند. مثلا ورزشکاری که با یک حریف سرسخت رو به رو 
شده، به خودش هزاران امید دروغین می دهد تا بلکه در زمین مسابقه از همام اول بازنده نباشد. به طور مشابه، 
دانشجوها هم در فرجه امتحانی برای اینکه از زیر بار مطالعه منابع سنگین در بروند، انواع و اقسام دروغ های خیالی 
به خورد خودشان می دهند. باور کنید یا نه، این ماجرا درباره بازاریاب ها هم مصداق دارد. فقط کافی است کمی با 

خودتان روراست باشید تا نمونه های مختلفی از این جنس در کارنامه حرفه ای تان پیدا کنید. 
اگرچه خیلی وقت ها همه ماهیت نادرست امیدهای واهی را می دانند، اما ماجرا درباره دنیای مارکتینگ کمی 
پیچیده تر است؛ چراکه خیلی از دروغ های قدیمی در این عرصه رفته رفته تبدیل به حقایقی شده اند که اتفاقا کلی 
طرفدار دوآتیشه دارد. به همین خاطر کنار گذاشتن آنها به هیچ وجه کار ساده ای نیست. این وسط بسیاری از...



فرصت امروز: كارآفرينان و فعالان اقتصادى در يك دهه گذشته همواره 
ــكلات و بحران هاى گوناگونى دست و پنجه نرم كرده اند. مطالعات  با مش
علمى نشان مى دهد در بيشتر سازمان هاى بزرگ در اقتصادهاى پيشرفته و 
كشورهاى در حال توسعه (نهادهاى متناظر با اتاق بازرگانى، كنفدراسيون 
ــخص مى شوند و سپس  ــمى مش صنعت و...)، اولويت هاى مهم به طور رس
ــازمان ها و اتاق هاى بازرگانى روى آنها تمركز مى كنند، اما آيا اتاق هاى  س
ــرايطى كه اقتصاد ايران  بازرگانى در ايران هم همين رويه را دارند؟ در ش
كماكان در تنگناى تحريم ها قرار دارد، اتاق هاى بازرگانى در چنين شرايط 
ــخص مى كنند؟ اصولا اتاق هاى  ــوارى چگونه اولويت هاى خود را مش دش
بازرگانى، صنايع، معادن و كشاورزى چگونه و براساس چه الگويى مى توانند 

در رشد و توسعه اقتصادى كشور سهيم و اثرگذار باشند؟
ــش، مركز پژوهش هاى اتاق ايران به عنوان بازوى  در پاسخ به اين پرس
ــاركت اتاق هاى استانى در  ــى بخش خصوصى، «الگويى براى مش پژوهش
ــرمايه گذارى ها» ارائه كرده است. «محمد قاسمى»، رئيس مركز  جلب س
پژوهش هاى اتاق ايران در ششمين نشست از دوره دهم هيأت نمايندگان 
ــت: در ماده يك قانون  ــاره چرايى تدوين اين گزارش گف ــاق ايران، درب ات
ــكيل اتاق بازرگانى، كمك به  ــت كه «هدف از تش اتاق بازرگانى، آمده اس
ــعه اقتصادى كشور است.» با توجه به  ــد و توس فراهم آوردن موجبات رش
ــخص اين است كه براى انجام چنين وظيفه مهمى،  اين نكته، سؤال مش
ــتگان چه الگويى داشته و چگونه  اتاق بازرگانى به رغم همه زحمات گذش
ــت اتاق بازرگانى موجبات رشد و توسعه اقتصادى كشور را فراهم  قرار اس
ــيار مهم و كليدى است، توضيح  ــوال بس كند؟ او با تاكيد بر اينكه اين س
ــور  ــعه اقتصادى كش ــد و توس داد: به طور مرتب درباره نقش دولت در رش
گفته مى شود. نتيجه دولت محورى توسعه، در 50 ساله اخير، روشن بوده. 
آنچه در برنامه هاى عمرانى و برنامه هاى توسعه به آن تأكيد شده، توسعه 
ــرف 4هزار ميليارد دلار  ــت كه بعد از ص دولت محور و نفت محور بوده اس
ــار دولت بوده، امروز در اقتصاد بين الملل  ــت و گازى كه در اختي ارزش نف
حدود 5 دهم درصد نقش داريم. در هيچ كدام از اين برنامه هاى پنج ساله 
توسعه و برنامه هاى  عمرانى نقشى براى بخش خصوصى قائل نبودند. آنچه 
ــت در برنامه كشورهاى توسعه يافته و نوظهور، بخش  اهميت دارد اين اس
خصوصى توانمند، ركن اصلى رشد و توسعه اقتصادى بوده است. به گفته 
ــاركت فعال  ــد الگويى براى مش ــمى»، در دنياى امروز، اگر قرار باش «قاس
بخش خصوصى داشته و در رشد و توسعه اقتصادى كشور اثرگذار باشيم، 
بايد به سه نكته توجه كنيم: نخست، ملاحظات زيست محيطى كه جهان 
ــرفت هاى علمى و فناورى  ــده را تغيير خواهند داد. دوم، توجه به پيش آين
نوين مثل تخصصى سازى هوشمند و سوم، توجه به زنجيره ارزش در حال 

شكل گيرى در جهان.
ــان اينكه بخش خصوصى و  ــز پژوهش هاى اتاق ايران با بي ــس مرك رئي
دولت مكمل هم هستند و نه جايگزين هم، ادامه داد: فرآيند رشد و توسعه 
ــت كه قطعا از اتاق  اقتصادى در دنياى امروز و آينده به حدى پيچيده اس
ــعه درنمى آيد. به همين جهت بخش  ــد و توس بوروكرات هاى دولتى، رش
ــته باشد.  خصوصى بايد براى نظريه پردازى در اين حوزه اقدام فعالانه داش
ــعه ملى از ديدگاه مطالعه  اجزاى نظريه پايه براى بخش خصوصى در توس
ــه ركن دارد: اول، بازآفرينى شبكه اقتصاد برمبناى مفهوم  ــده، س انجام ش
ــرمايه دارى ملى.  ــد س ــره ارزش ملى با هدف ايجاد فرصت براى رش زنجي
دوم، استفاده از تفاهم نامه همكارى راهبردى با چين و فرصت عضويت در 

ــانگهاى و بريكس كه مى تواند زنجيره ارزش را بازتعريف كند.  سازمان ش
ــوم، ضرورت توجه به زنجيره هاى ارزش در حال شكل گيرى در جهان  س
 Build Back ،(اتحاديه اروپا) Global Gates ،(ــن از قبيل BRI (چي
Better World (آمريكا) و Global Britain كه انگليس مطرح كرده 
است. اينها چند زنجيره مهم در حال شكل گيرى است كه بازآفرينى اقتصاد 
ــه در جهان در حال  ــد ك ــى باش ايران در چارچوب اين زنجيره هاى ارزش

شكل گيرى است.
ــپس به ويژگى هاى اتاق ايران اشاره كرد و گفت: اتاق ايران بايد به  او س
اعتمادبه نفس، قابليت هاى بالفعل خود را به كار بگيرد؛ اين قابليت ها چهار 
محور دارد: اول: آشنايى نسبتا بالاى اعضاى اتاق ها با تجربه هاى عملى فضاى 
كسب وكار در شرايط مختلف اقتصادى و شناخت دقيق تر آنها از مسائل و 
مشكلات پيش روى فعالان بخش خصوصى به لحاظ سوابق و تجارب آنها 
در حوزه عمل نسبت به تصميم گيران بخش دولتى كه اكثرا در حوزه نظر 

آشنايى و تخصص دارند. دوم: برخوردارى از يك شبكه گسترده با پوشش 
ــرب، صنعتگران و بازرگانان  ــور و محل اجتماع كارآفرينان مج كامل كش
ــى  ــان و ارائه دهندگان خدمات و توليدكنندگان محصولات اساس و بازاري
موردنياز كشور. سوم: زيربناهاى ساختارى و تشكيلاتى با قابليت هاى بالقوه 
ــب وكار، مشاوره براى  ــائل كس در امر آموزش و پژوهش، نوآورى، حل مس
راهنمايى فعالان تازه وارد؛ چهارم: مكان نقش آفرينى در ديپلماسى تجارى 
ــى به شبكه اتاق هاى مشترك بازرگانى، امكان برگزارى  به واسطه دسترس
هيأت هاى تجارى و امكان نقش آفرينى به  عنوان رايزن بازرگانى. به گفته 
ــر كشور در  وى، اتاق ايران مفروضاتى براى نقش اتاق هاى بازرگانى سراس
مشاركت بخش خصوصى در توسعه اقتصاد ملى قائل است و در اين حوزه 
ــناريو تدوين و پيشنهاد شده تا امكان گفت وگوى فراگير در سطح  سه س
هيأت نمايندگان اتاق ايران و اتاق شهرستان ها را فراهم كند. اين سناريوها 
عبارتند از: سناريوى محافظه كارانه با تأكيد بر ادامه وضع موجود، سناريو 
ــهيلگرانه با هدف بهبود عملكرد بخش خصوصى و سناريوى  با رويكرد تس
ــاركت تحول آفرين در عملكرد اقتصاد ملى كه اصرار ما هم بر  ــوم مش س
اين است كه مى تواند زمينه مشاركت بخش خصوصى در امر مهم توسعه 

اقتصادى را فراهم كند.

ــعه اقتصادى  ــى اتاق ايران با تاكيد بر اهميت توس رئيس بازوى پژوهش
افزود: پيشنهاد ما برنامه ريزى برمبناى توسعه منطقه اى است؛ استان مرز 
ــى است و توسعه را بايد از مرز منطقه شروع كنيم و اتاق ها، توسعه  سياس
منطقه اى را مبنا قرار دهند. در اين مسير با مشاركت سازمان برنامه وبودجه 
ــم اين اتاق ها براى كمك  ــتان و اتاق هاى منطقه اى از ظرفيت هاى مه اس
ــرمايه گذارى داخلى در چارچوب زنجيره ارزش استفاده كنيم.  به جلب س
البته براى انجام اين كار الگويى طراحى شده كه مشخصه اى دارد كه بايد 
به آنها توجه شود. اتاق ايران و اتاق هاى شهرستان ها ازجمله ظرفيت هاى 
ــعه در  ــا دولت و تقويت موتور توس ــى براى تعامل ب ــم بخش خصوص مه
ــور هستند. از طرف ديگر، سازمان هاى برنامه وبودجه استان ها، متولى  كش

برنامه ريزى هاى توسعه استان ها و اجراى اسناد آمايش استانى هستند.
ــخص بين  ــكل گيرى تعامل مش ــه كرد: در صورت ش ــمى» اضاف «قاس
ــكارى هدفمند بين بخش خصوصى  ــت و بخش خصوصى، امكان هم دول
ــى انرژى ها و اقدامات، مى توان در  ــد و با هم افزاي و دولت فراهم خواهد ش
ــعه صرفه جويى كرد. البته باوجود تعاملاتى  هزينه هاى نيل به اهداف توس
كه بين مقامات محلى و استانى و فعالان اقتصادى وجود دارد، اما به دليل 
ــأ اثر قابل ملاحظه اى براى كشور نبوده  روشمندنبودن اين تعاملات، منش
ــت. در صورت ساختارمند كردن تعامل بين سازمان هاى برنامه وبودجه  اس
ــتان ها، مى توان مديريت  ــوراى برنامه ريزى استان با اتاق هاى شهرس و ش
ــور انجام داد. يكى از زمينه هاى  ــعه بهترى در استان و در سطح كش توس
اصلى همكارى بين اتاق هاى استانى و سازمان هاى برنامه استانى، بازنگرى 
احتمالى در اسناد آمايش استانى و همكارى و مشاركت در توسعه استانى 
است. سازمان هاى برنامه استانى از طريق مطالعات آمايش سرزمين در هر 
استان، بررسى هاى مقدماتى را نسبت به راهبردهاى توسعه و فرصت هاى 
ــتانى نيز  ــتان كم وبيش انجام داده اند. اتاق هاى اس ــذارى اقتصاد اس پايه گ
متشكل از فعالان باتجربه اى مى باشند كه در عمل، تجارب عينى و واقعى 
كسب كرده اند. لذا كار مشترك آنها مى تواند به نتايج مفيدى براى توسعه 

استان و رشد بخش خصوصى بينجامد.
ــط اتاق  ــپس اقدامات لازم توس رئيس مركز پژوهش هاى اتاق ايران س
ــتان را برشمرد و  ــتاى نقش آفرينى در توسعه اس ــتان ها را در راس شهرس
ــب براى مشاركت بخش خصوصى، ارزيابى  گفت: تعيين زمينه هاى مناس
ــاس نوع  ــرمايه گذارى بخش خصوصى براس ــدى فرصت هاى س و رتبه بن
ــرزمين؛ ايجاد بانك هاى  ــاس تعيين قلمروهاى اصلى جغرافياى س و مقي
توسعه و سرمايه گذارى استانى براى تأمين منابع مالى موردنياز؛ تشخيص 
ــازى  ــاركت؛ فراهم س ــت كارآفرينان داوطلب و تعيين قواعد مش صلاحي
ــاوره هاى موردنياز به بخش خصوصى؛ حمايت و  اطلاعات فنى و ارائه مش
تقويت عملكرد بخش خصوصى براى ارتقاى سطح رقابت پذيرى در اقتصاد 
ــش خصوصى؛ تعيين  ــاركت بخ ــى و برون مرزى؛ تعيين زمينه مش داخل
قلمروهاى اصلى جغرافيايى سرزمين؛ تقويت عملكرد بخش خصوصى در 
اقتصاد داخلى و برون مرزى و نقش صلاحيت كارآفرينان داوطلب از جمله 
اين اقدامات است. تأكيد بر اين است كه زمينه گفت وگو درباره نقش اتاق 
بازرگانى در توسعه اقتصادى گفت وگو است؛ در اين الگو اتاق ايران نقش 
ــوزه اجرايى ورود كنند.  ــت دولت در ح ــرم را بازى مى كند و قرار اس پلتف
ــازمان تشكيلاتى در قالب  ــاختارى و عملكردى و س همچنين طراحى س
«سند راهبردى مشاركت بخش خصوصى و نقش اتاق هاى بازرگانى در اين 

امر» به تصويب مراجع ذى صلاح خواهد رسيد.

اتاق بازرگانى چگونه مى تواند در توسعه اقتصادى اثرگذار باشد؟

نقش بخش خصوصى در توسعه ملى

ــلامى و در صورت تاييد شوراى نگهبان،  ــوراى اس با تصميم مجلس ش
ــتگى در ايران افزايش خواهد داشت، اما نكته اينجاست كه  ــن بازنشس س
دولت و مجلس به صورت يكجانبه و بدون مشورت با نمايندگان كارگران 
ــان چنين تصميم بزرگى را گرفته اند. به گزارش «خبرآنلاين»،  و كارفرماي
ــبت به ناترازى شديد  ــان و حتى مسئولان نس ــت كه كارشناس سال هاس
ــدارها در حالى به  ــدار مى دهند. اين هش ــتگى هش صندوق هاى بازنشس
ــال كار، كفاف هزينه  ــد كه دريافتى اين طبقه پس از 30 س گوش مى رس
ــطح پايين را نمى دهد، از همين رو وعده ها بر  زندگى معمولى و حتى س
ــتوار است و همواره وعده و وعيدها  همسان سازى حقوق بازنشستگان اس
ــد. اين در حالى است  ــتگان به گوش مى رس براى بالارفتن حقوق بازنشس
ــتگان در عين ناتراز بودن بازار كار ايران سبب  ــمار بازنشس كه افزايش ش
شده است تا بحران بسيار پيچيده تر از قبل گردد. حال در اين فضا دولت 
ــتگى كشور برداشته است  گامى را براى رفع ناترازى صندوق هاى بازنشس
ــان و اهل  ــلاش، با انتقاد تند كارشناس ــل ماهيت و نوع اين ت ــه به دلي ك
ــان، اين مصوبه را  ــت؛ تا جايى كه برخى از كارشناس ــده اس فن روبه رو ش
ضدكارگرى ترين مصوبه تاريخ مى دانند؛ چراكه بدون مشورت با ذى نفعان 
ــده است و برخى هم معتقدند كه چنين اقدام  درباره آنها تصميم گيرى ش
ــته كارگران و كارفرمايان را با خود همراه  يكجانبه اى به دليل آنكه نتوانس

كند، نمى تواند توفيق چندانى را در عمل داشته باشد.
ــت به جزييات مصوبه مجلس شوراى اسلامى توجه كنيم.  ابتدا بهتر اس
ــلامى مقرر كردند با هدف بهبود وضعيت  ــوراى اس نمايندگان مجلس ش
ناترازى سن بازنشستگى افزايش پيدا كند. در اين راستا تنها بيمه پردازانى 
ــتغال آنها براى  ــنوات اش ــابقه خدمت دارند به س ــال س كه 28 تا 30 س
ــه 25 تا 28  ــت بيمه پردازانى ك ــه نمى گردد. مقرر اس ــتگى اضاف بازنشس
ــال سابقه خدمت دارند به سنوات اشتغال آنان به ازاى هر سال تا زمان  س
ــتگى دو ماه اضافه مى گردد. همچنين بيمه پردازانى كه 20 تا 25  بازنشس
ــال سابقه خدمت دارند به سنوات اشتغال آنان به ازاى هر سال تا زمان  س
بازنشستگى سه ماه اضافه مى گردد. در عين حال بيمه پردازانى كه مطابق 
قوانين 10 تا 20 سال سابقه خدمت دارند به سنوات اشتغال آنان به ازاى 

هر سال تا زمان بازنشستگى چهار ماه اضافه مى گردد.
ــاس اين گزارش، بيمه پردازانى كه مطابق قوانين تا 10 سال سابقه  براس
خدمت دارند به سنوات اشتغال آنان به ازاى هر سال تا زمان بازنشستگى 
ــوراى اسلامى اعلام كرده است اجراى  پنج ماه اضافه مى گردد. مجلس ش
ــى از احكام فوق الذكر مشروط بر آن است كه سن بيمه شده  تمام يا بخش
در زمان بازنشستگى براى مردان از 62 سال و براى زنان از 55 سال بيشتر 
نباشد، اما همانطور كه گفته شد، اين مصوبه با واكنش شديد افكار عمومى 
ــورت با  ــد و به ويژه از آنجايى كه به صورت يكجانبه و بدون مش روبه رو ش
نمايندگان كارگران و كارفرمايان به تصويب رسيده است، اعتراض فعالان 

كارگرى و كارفرمايى را به دنبال داشته است.
ــاره به بى اعتنايى دولت  ــناس بازار كار با اش در همين زمينه، يك كارش
ــكل ها مى گويد: يكى از مهمترين مشكلات اين  و مجلس به نهادها و تش
ــادى مطلق دولت و  ــت، بى اعتم ــه و تصميم گيرى هايى از اين دس مصوب
مجلس به تشكل هاى كارگرى و البته ذى نفعان اين موضوع است. «حميد 
ــناس بازار كار با اشاره به اينكه دولت و مجلس به  حاج اسماعيلى»، كارش
صورت يكجانبه و بدون مشورت با نمايندگان كارگران و كارفرمايان چنين 
تصميم بزرگى را گرفته اند، به «خبرآنلاين» مى گويد: مگر مى شود درباره 
چيزى كه زندگى انبوهى از مردم را تحت تاثير قرار مى دهد بدون اعتنا به 

نهادهاى مدنى تصميم گيرى كرد.
ــش كه افزايش سن بازنشستگى در ايران، با توجه  او در جواب اين پرس
به ميانگين سن بازنشستگى در جهان آيا يك ضرورت نبوده است، توضيح 
ــت كه ناترازى صندوق هاى بازنشستگى ريشه در  مى دهد: موضوع اين اس
ــائل زيادى دارد. دولت، اصلاحات در صندوق هاى بازنشستگى را بايد  مس

ــتور كار قرار دهد. اين اصلاحات بايد هدفمند، دقيق و گام به گام  در دس
طراحى شود. به عقيده اين كارشناس بازار كار، اولين گام در اين اصلاحات 
بايد مديريت هزينه در صندوق هاى بازنشستگى باشد. مديريت هزينه لازم 
ــتفاده از فناورى هاى جديد براى وصول مطالبات تكميل شود.  است با اس
ــنتى، با نيروى كار زياد و  ــرايط كنونى وصول مطالبات به صورت س در ش
ــى پيچيده و فرآيند زمانبر صورت مى گيرد و در نتيجه فشارى  بوروكراس

مضاعف به صندوق هاى بازنشستگى وارد مى گردد.
ــماعيلى» همچنين از نحوه مديريت صندوق هاى بازنشستگى  «حاج اس
ــتگى و  ــفانه شايس ــى به آنها انتقاد مى كند و مى گويد: متاس و نگاه سياس
ــت و حكم ها همگى  تخصص در انتصابات اين صندوق ها اصلا مدنظر نيس
ــى صادر مى شود. نتيجه اين وضعيت نيز در درگيرى  براساس نگاه سياس
شديدى كه صندوق هاى بازنشستگى با معضل ناترازى دارند، قابل مشاهده 

است.
ــى از جوانب اصلاحات  ــد: اتفاقا يك ــوزه كارگرى مى افزاي ــن فعال ح اي
ــكل مديريت و  ــد همين موضوع ش ــتگى دقيقا باي ــاى بازنشس صندوق ه
ــت كه چرا دولت و مجلس  ــد. حال سوال اصلى اينجاس ــازى آن باش بهس
بدون توجه به ذى نفعان تصميم مى گيرند و بار همه مشكلات را به دوش 
ــن بازنشستگى در ايران يك ضرورت است، اما  مردم مى اندازند؟ اصلاح س
اين اقدام پايانى در پروسه اصلاح ساختار صندوق هاى بازنشستگى است و 
ــه ساده ترين راه را انتخاب كرده است؛ يعنى نه ساختار  دولت مثل هميش
ــات و... را تغيير  ــاختار هزينه و مطالب ــتگى و نه س اداره صندوق بازنشس
ــن بازنشستگى را ناگهان بالا مى برد و مى گويد كه معضل  نمى دهد اما س
صندوق هاى بازنشستگى را اصلاح كردم؛ در حالى كه اين اقدام بايد پس از 
يك سلسله اصلاح اتفاق بيفتد. به گفته «حاج اسماعيلى»، چنين اقداماتى 

در شرايط كنونى بحران زا است. دولت همواره نهادهاى مدنى و نمايندگان 
تشكل ها را ناديده گرفته است و عواقب اين ناديده انگارى نيز در گسترش 

فقر و بحران در ميان بازنشستگان و سالمندان مشهود است.
ــناس بازار كار در پايان صحبت هايش خطاب به نمايندگان  اين كارش
ــت اصلاحات صندوق هاى بازنشستگى را  و دولتمردان مى گويد: بهتر اس
ــروع نكنيد و به قواعد علمى و مديريتى تن بدهيد و خودتان  از پايان ش
ــختى بيندازيد؛ والا اين اقدامات هيچ نتيجه اى دربر نخواهد  را هم در س
داشت. تغييرات در بخش مشاغل سخت و زيان آور بسيار گسترده است 
و بى ترديد زندگى همه كارگران و حقوق بگيران تحت تاثير اين امر قرار 

خواهد گرفت.
ــابقه بازنشستگى در ضرايب  ــيوه جديد محاسبه س گفتنى است ش
ــده به ازاى ميزان سابقه اى كه  ــنى مختلف متفاوت است و بيمه ش س
ــابقه لازمش براى  ــته، در رديف هاى ضريبى مختلف به س تاكنون داش
ــود. بدين ترتيب هرچه ميزان سوابق نيروى  بازنشستگى افزوده مى ش
ــعه و ابلاغ آن  ــروع اجراى برنامه هفتم توس ــده قبل از ش كار بيمه ش
ــط دولت بيشتر باشد، فرد با سابقه كمتر مى تواند بازنشسته شود  توس
ــيوه جديد محاسبه  ــوابق كمترى قبل از اجرا و ابلاغ اين ش و هرچه س
بازنشستگى داشته باشد، سابقه بيشترى بايد پر كند تا بتواند بازنشسته 
شود. البته شيوه محاسبه سابقه بازنشستگى در مردان و زنان متفاوت 
است و جدول مربوطه منطبق با ارقامى است كه با مبناى بازنشستگى 
در 62 سال سن (يعنى سن بازنشستگى معين شده در اين قانون براى 
ــبه در مورد بانوان شاغل كه سن  ــده و محاس مردان) در نظر گرفته ش
بازنشستگى آنان 55 سال است، با همين شيوه ارقام متفاوت و كمترى 

را در پى خواهد داشت.

چرا بار اصلاحات فقط بر دوش مردم است؟

صفر تا صد افزايش سن بازنشستگى

يادداشت

راستى آزمايى رشد اقتصادى
مرتضى افقه، اقتصاددان

ــد اقتصادى بهار 1402 را منتشر و اعلام كرد رشد  مركز آمار ايران، رش
ــت. اعلام اين  ــت 6,1 درصد و با نفت 7,9 بوده اس ــاد ايران بدون نف اقتص
ارقام بازتاب گسترده  اى در رسانه ها داشت. تعدادى از كارشناسان در مورد 
ــازى دولت تلقى  ــتند و آن را آمارس صحت اين ارقام نگاهى بدبينانه داش
ــرايط رفاهى و قدرت  ــوس در ش كردند. دليل اين گروه، عدم تغيير محس
ــانه ها، اين ارقام را موفقيت بزرگ  ــد مردم بود. در مقابل، دولت و رس خري
ــارهاى تحريمى دانستند. در اين مطلب البته قصد  دولت به رغم تداوم فش
ارزيابى صحت و سقم اين ارقام را ندارم، اما براى كمك به تحليل و تبيين 
درست آمار و ارقام اقتصادى و اجتماعى توسط متخصصان و تصميم گيران، 

نكاتى را بيان مى كنم.
ــادى بايد از دو  ــد اقتص ــى از اعداد مرتبط با رش ــق و واقع ــى دقي ارزياب
ــأ و  ــر مرتبط با هم مورد توجه متخصصان قرار گيرد: اول اينكه منش منظ
ــت؟ و دوم اينكه آيا  ــه عامل يا عواملى بوده اس ــد اقتصادى چ محرك رش
ــتمر خواهد بود يا به دلايلى موقتى و محدود  ــد اعلام شده پايدار و مس رش
ــت؟ ممكن است رشد اقتصادى ناشى از فروش  به زمان و اتفاق خاصى اس
ــور باشد. در چنين حالتى رشد اقتصادى الزاما قابل اتكا  منابع طبيعى كش
ــكا خواهد بود كه  ــى پايدار و قابل ات ــد اقتصادى وقت ــت. رش و پايدار نيس
ــانى باشد.  ــه و ابداع نيروهاى انس ــأ و محرك اصلى آن، عقل و انديش منش
ــد، آن رشد نه قابل اتكا، نه  ــد باش ــان اگر محرك رش هر عاملى غير از انس
ــد  ــت. به عنوان مثال، اگر رش پايدار و بنابراين قابل تفاخر يا تمجيد نيس
يك كشور (مثل ايران) ناشى از درآمدهاى حاصل از فروش منابع طبيعى 
و به خصوص منابع تجديدناپذيرى مثل نفت باشد، هرچند بالقوه مطلوب 
ــد اما به دليل مشكلات منابع طبيعى ناپايدار و موقتى است.  مى تواند باش
ــتگذار درآمدهاى حاصل از فروش منابع طبيعى را  با اين وصف، اگر سياس
ــعه يافته (داراى بينش توسعه اى) و آموزش  صرف پرورش انسان هاى توس
ــاه اقتصادى بنمايد آنگاه  ــرفت و رف تخصص و مهارت هاى لازم براى پيش
ــت، اما اگر  ــدى دائمى و پايدار تبديل كرده اس ــد موقت را به رش يك رش
منافع چنين رشدى براى واردات كالاهاى مصرفى هزينه گردد و يا صرف 
سرمايه گذارى در صنايع مونتاژى شود، چنين رشدى غيرقابل اتكا، ناپايدار 

و آسيب پذير خواهد بود.
ــاى خالى بنگاه هاى  ــى از تكميل ظرفيت ه ــد اقتصاد مى تواند ناش رش
ــد. در چنين حالتى نيز رشد ناپايدار و موقتى است. توضيح  اقتصادى باش
آنكه گاهى ممكن است ظرفيت هاى توليدى وجود داشته باشند، اما عواملى 
ــده باشد. جنگ، تحريم، حوادث  ــتفاده از تمامى ظرفيت آنها ش مانع از اس
طبيعى و بيمارى ها (مثل كرونا در چند سال گذشته) از جمله اين عواملند. 
ــل ظرفيت هاى خالى فراهم  ــت با رفع اين عوامل امكان تكمي طبيعى اس
ــى از تكميل ظرفيت هاى موجود نيز  ــود. هرچند افزايش توليد ناش مى ش
ــوند اما همان گونه كه ذكر شد اگر مشكلات  ــد محاسبه مى ش در آمار رش
ساختارى از جمله موانع مديريتى و بوروكراتيك مانع از ايجاد ظرفيت هاى 
جديد شود و يا با تأخير زياد ظرفيت سازى صورت پذيرد، طبيعى است كه 
اين رشد هم موقتى و ناپايدار خواهد بود. بهترين مثال به سال هاى پس از 
ــت ساله با عراق برمى گردد كه به  يكباره در دو سال پياپى نرخ  جنگ هش
ــد خيره كننده 14 درصد و 12 درصد تجربه شد، اما به رغم ذوق زدگى  رش
دولت از موفقيت در آن سال ها، چون رشد فوق ناشى از تكميل ظرفيت هاى 
خالى ناشى از جنگ هشت  ساله بود بعد از نيل به ظرفيت كامل بنگاه هاى 
ــاختارى اجازه تداوم رشد را ندادند و در سال هاى  توليدى، موانع متعدد س
ــقوط نرخ به اعداد 3 درصد و 1,5 درصد قابل انتظار بود. يا در دوره  بعد س
اول روحانى و پس از امضاى برجام كه تا اندازه اى رفع تحريم ها از صادرات 
ــابقه 12 درصد  ــور صورت پذيرفت، باز هم رقم كم س نفتى و غيرنفتى كش
رشد اقتصادى را در سال 1395 داشتيم، اما اين رقم نيز به دليل بازگشت 
ــديد تحريم ها پس از روى كار آمدن ترامپ به اعداد 4 و منفى 5 درصد  ش

سقوط كرد.
نكته مهم ديگرى كه در ادبيات رشد و توسعه مطرح مى شود، فهم تفاوت 
دقيق مفهوم رشد و توسعه است. هرچند در ادبيات رايج رشد را فرآيندى 
ــد، اما تفاوت اين دو مقوله  ــعه را فرآيند كيفى تعريف مى كنن كمى و توس
ــت. اين ساده سازى كه با فهم  ــيار فراتر از اين ساده سازى مفهومى اس بس
ــتگذاران و تصميم گيران  ــط سياس ناقص از تمايز عميق اين دو مقوله توس
ــوزى هاى  ــيارى موارد موجب اتلاف منابع و فرصت س ــراه بوده، در بس هم
ــد فرآيندى است كه به افزايش سالانه توليد  ــده است. رش جبران ناپذير ش
ــود. طبيعى است با اين تعريف ساده، هر عاملى مى تواند  ملى منجر مى ش
موجب رشد اقتصادى باشد و البته به عنوان يك موفقيت تلقى شود، بدون 
آنكه الزاما به پيشرفت و رفاه اقتصادى جامعه به صورت پايدار كمك كند. 
ــى در بينش و  ــت كه به تحولات اساس ــعه فرآيندى اس در مقابل اما توس
ــبت به انسان و جايگاه او  ــود: تحول نس نگرش افراد و جامعه منجر مى ش
ــى. در تحول فكرى و  ــات مادى و زندگى اين جهان ــن جهان، به حي در اي
ــى بيان شده، «انسان هم عامل توسعه است و هم هدف توسعه». بر  نگرش
ــاس مى توان گفت كه «توسعه فرآيندى اخلاقى و تربيتى است كه  اين اس
منجر به رشد و پيشرفت زندگى مادى و معنوى انسان مى شود». بنابراين 
ــرفت اقتصادى (رفاه اقتصادى) يكى از نتايج توسعه (تحولات  رشد و پيش

فكرى و نگرشى) است.
ــود  ــان حاصل ش ــد كه مى تواند از منبعى غير از انس برخلاف تعريف رش
ــود، از آنجا كه در اين تعريف از  ــن غيرقابل اتكا و ناپايدار خواهد ب و بنابراي
توسعه، منشأ تحول انسان است، نتايج آن از جمله رشد اقتصادى نيز پايدار 
و توقف ناپذير خواهد بود، مادامى كه انسان هاى توسعه يافته تصميم گيران و 
ــتگذاران جامعه باشند. دو وجه تمايز مهم ديگر مى توان براى مفهوم  سياس
ــد اقتصادى به كشورهاى  ــت، مطالعات رش ــد و توسعه برشمرد: نخس رش
ــود؛ در حالى  كه مطالعات توسعه بر  ــوند مربوط مى ش ــعه يافته مى ش توس
ــعه نيافته يا در حال توسعه متمركز مى شوند. توضيح آنكه  كشورهاى توس
توسعه فرآيندى فكرى و نگرشى و بنابراين تربيتى است كه يكى از نتايج آن 
رشد اقتصادى است بنابراين از اين منظر توسعه بر رشد اولويت دارد. از آنجا 
كه كشورهاى پيشرفته طى قرن ها تحولات فكرى و نگرشى توسعه خواهى را 
طى كرده و بستر رشد و پيشرفت اقتصادى را فراهم نموده اند، نيازى به انجام 
ــترى آماده،  تحولات فكرى براى نيل به رفاه اقتصادى ندارند و امروز در بس
ــتند كه رشدهاى اقتصادى خود را افزايش يا تداوم  به دنبال روش هايى هس
دهند. در مقابل اما كشورهاى عقب مانده و در حال توسعه، چون هنوز گرفتار 
بينش ها و نگرش هاى غيرتوسعه اى و ضدتوسعه اى هستند، در وهله اول بايد 
بينش هاى و نگرش هاى توسعه اى حاكم گردد تا بستر براى اقداماتى كه به 
رشد انسان محور منتهى مى شود، فراهم گردد. بنابراين در اين جوامع حتى 
اگر رشد اقتصادى نيز حاصل شود چون منبعى انسانى نداشته و محرك آن 
غيرانسان (فروش طبيعت) بوده متناسب با امكان فروش يا ارزشمند ماندن 

منبع طبيعى اين رشد ناپايدار و موقتى خواهد بود.
ــت كه رشد اقتصادى در حوزه  ــد و توسعه آن اس دومين وجه تمايز رش
ــعه كه  ــاى اقتصاددانان قرار دارد؛ در حالى كه توس ــات و پژوهش ه مطالع
ــت موضوع مطالعه مجموعه اى از متفكرين  فرآيندى تربيتى و اخلاقى اس
علوم انسانى و علوم اجتماعى است؛ علومى كه بينشى توسعه اى (نگاه مثبت 
ــا چگونگى تغيير نگاه  ــان مى دهد و ي ــان و به جهان مادى) به انس به انس
ــعه در حوزه تفكر و پژوهش هاى  را مطالعه مى كند. بنابراين مطالعات توس
متفكرينى همچون فلاسفه، اديبان، جامعه شناسان، روان شناسان، متفكرين 
ــت كه روش هاى  علوم تربيتى، هنرمندان و متخصصين علوم ارتباطى اس

گسترش انديشه هاى توسعه را مطالعه مى كنند.
با اين توضيحات، مشخص مى شود كه آنچه موردنياز شرايط فعلى ايران 
است تمركز بر تحولاتى است كه بينش هاى غير (ضد) توسعه اى را به بينش 
ــعه اى تبديل كند. بديهى است كه اين تغيير بيشتر بايد  و نگرش هاى توس
ــع را مديريت مى كنند) صورت پذيرد. با  در حكمرانان (كه تخصيص مناب
ــته اتفاق افتاده تمركز سياستگذاران و  اين وصف، آنچه در چهار دهه گذش
برنامه ريزان بر رشد اقتصادى (آن هم با اتكا به درآمدهاى نفتى) بوده است.
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فرص��ت امروز: افزایش تنش های ژئوپلیتیک��ی باعث نگرانی های زیادی 
پیرامون فروپاش��ی اقتصاد جهانی شده اس��ت. تنش های ژئوپلیتیکی در 
این س��ال ها با تیره ش��دن روابط دیپلماتیک آمری��کا و چین و همچنین 
حمله روسیه به اوکراین دوچندان شده و در چند هفته گذشته نیز تشدید 
تنش ها در غرب خاورمیانه بار دیگر اهمیت شوک های ژئوپلیتیکی را یادآور 
ش��ده اس��ت. آخرین گزارش های بانک جهانی و صندوق بین المللی پول 
نش��ان می دهد که رش��د اقتصادی جهان، روندی کاهشی به خود گرفته 
است. براس��اس پیش بینی صندوق بین المللی پول، رشد اقتصاد جهان از 
3.5 درصد در س��ال 2022 به 3 درصد در سال 2023 کاهش یافته و در 
س��ال 2024 به حدود 2.9 درصد می رسد؛ ارقامی که پایین تر از میانگین 
3.8 درصدی رشد اقتصادی جهان در فاصله سال های 2000 تا 2019 به 

شمار می رود.
پراکندگ��ی ژئواکونومیک که بر اثر ریس��ک تقس��یم اقتصاد جهانی به 
بلوک   های مختلف در بحبوحه جنگ اوکراین و تنش   های ژئوپلیتیک دیگر 
حاصل ش��ده است، در کنار رش��د اقتصادی پایین چین )به دلیل انقباض 
بیش از حد انتظار در بخش املاک و مستغلات( از دلایل اصلی این رخداد 
هس��تند. سطح تورم نیز همچنان بالاست و این امر قدرت خرید خانوارها 
را کاهش می دهد. انتظار می رود تورم جهانی از 8.7 درصد در سال 2022 
به 6.9 درصد در س��ال 2023 و 5.8 درصد در س��ال 2024 کاهش یابد. 
طبق ارزیابی صندوق بین المللی پول، همچنین تورم هس��ته که نمایانگر 
تورم تمام کالاها و خدمات در اقتصاد بدون محاس��به قیمت های بی   ثبات 
مواد غذایی و س��وخت می شود، به ش��کل تدریجی کاهش پیدا می کند و 
انتظار نمی رود که هدف گذاری تورمی اکثر کشورها تا پیش از سال 2025 
تحقق یابد. افزایش نرخ بهره از سوی بانک های مرکزی جهان برای مقابله با 
تورم، از مهمترین عواملی است که باعث کندشدن رشد اقتصادی می شود. 
در این راس��تا، صندوق بین المللی پول در گزارش خود بر مس��ائل مهمی 
نظیر تقویت نظارت مالی، تقویت همکاری های بین المللی و ایجاد چترهای 
حمایتی برای بهبود ثبات مالی و عبور از تنش های ژئوپلیتیکی اشاره دارد.

تهدیدهای ثبات مالی 2023
صن��دوق بین المللی پول در گزارش اخیر خود به بررس��ی »ژئوپلیتیک 
و چندپارگ��ی به عنوان تهدیدهای جدی ثب��ات مالی 2023« پرداخته و 
نقش عوامل ژئوپلیتیکی در فروپاش��ی مالی را آسیب شناسی کرده است. 
این گزارش با طرح یک چارچوب مفهومی درخصوص کانال های اصلی آغاز 
می شود که از طریق آن، تنش های ژئوپلیتیکی می توانند به فروپاشی مالی 
و تهدید ثبات مالی در سطح کلان منجر شوند. صندوق بین المللی پول در 
این گزارش، س��ه سوال کلیدی را مطرح کرده است: آیا عوامل ژئوپلیتیک 
بر تخصیص برون مرزی سرمایه تأثیر می گذارد؟ آیا شوک های ژئوپلیتیکی 
و فروپاش��ی مالی ناشی از این ش��وک ها، ثبات مالی را در سطح کلان که 
با رفتار س��وددهی، پرداخت بدهی و وام دهی بانک ها ایجاد می شود، تحت 
تأثیر قرار می دهد؟ آیا فروپاش��ی مالی با کاهش فرصت های تنوع ریسک 
بین المللی، کشورها را در برابر شوک های نامطلوب آسیب پذیرتر می کند؟

براس��اس گزارش صن��دوق بین المللی پ��ول که معاونت بررس��ی های 
اقتص��ادی اتاق تهران ترجمه کرده اس��ت، افزایش تنش های ژئوپلیتیکی 
از طریق تخصیص مجدد س��رمایه برون مرزی و تغییر یا بازگشت ناگهانی 

جریان سرمایه بین المللی، می تواند به فروپاشی مالی منجر شود. فروپاشی 
مالی ناش��ی از تنش های ژئوپلیتیک��ی می تواند با اثرات بالقوه نامطلوب بر 
فعالیت اقتصادی، هزینه های تأمین مالی بانک ها را افزایش و سودآوری آنها 
را کاهش دهد و آنها را به عقد قرارداد تسهیلات ترغیب نماید. اقتصادهای 
درحال توسعه و بازارهای نوظهور بیشتر از اقتصادهای پیشرفته، در معرض 
شوک های ژئوپلیتیکی نامطلوب قرار دارند. با این حال، کشورها می توانند 
با در اختیار داش��تن ذخایر بین المللی کافی و توسعه مالی، این ریسک ها 
را کاهش دهند. همچنین بانک ها می توانند با نگه داش��تن ضربه گیرهای 
س��رمایه، به کاهش این ریس��ک ها کمک کنند. بررسی ها نشان می دهد 
ک��ه اگر تنش های ژئوپلیتیک��ی ادامه یابد، هزینه ه��ای بلندمدت مرتبط 
با کاهش تنوع ریس��ک برون مرزی به ش��کل جریان یا گردش س��رمایه و 
نوسانات مالی در سطح کلان، می تواند قابل توجه و چشمگیر باشد. برای 
کاهش ریسک های ثبات مالی ناشی از تنش های ژئوپلیتیک، سیاستگذاران 
باید س��ه کار انجام دهند: تقویت نظارت مال��ی، ایجاد چترهای حمایتی 
برای بهبود شرایط و عبور از تنش های ژئوپلیتیکی و تقویت همکاری های 

بین المللی.
اهمیت تقویت نظارت مالی

اولین کاری که از نظر کارشناسان صندوق بین المللی پول برای عبور از 
تنش های ژئوپلیتیک و کاهش ریسک ثبات مالی باید انجام شود، تقویت 
نظارت مالی است. ناظران، قانونگذاران و موسسات مالی باید از ریسک های 
ثبات مالی ناش��ی از افزایش بالق��وه و احتمالی تنش های ژئوپلیتیک آگاه 
باشند و در جهت شناسایی، اندازه گیری، مدیریت و کاهش این ریسک ها، 
مناب��ع مالی را اختصاص دهند. ش��وک های ژئوپلیتیک��ی غیرمنتظره اما 
محتمل می توانند بر موسسات مالی که آمادگی کافی برای جذب ضرر را 
ندارند، تأثیر منفی و نامطلوب بگذارند. بنابراین مدیریت ریسک و آمادگی 
مناسب، اهمیت زیادی دارد. درک و نظارت بهتر تعاملات بین ریسک های 
ژئوپلیتیکی و اعتبارات »قدیمی«، نرخ بهره، بازار، نقدینگی و ریسک های 
عملیات��ی می توانن��د به جلوگی��ری از عواقب احتمال��ی و بی ثبات کننده 
رویداده��ای ژئوپلیتیکی کمک کن��د. فارغ از بانک ه��ای قدیمی نظارت 
ش��ده تا موسسات مالی غیربانکی کمتر نظارت شده و دارایی های کریپتو، 
محدودیت های شدید مالی ممکن است در کشورهای محدودشده و تحت 
کنترل باعث تغییر جریان س��رمایه ش��ود. برای رسیدگی به این ریسک، 
ناظران و قانونگذاران باید برای موسسات مالی غیربانکی، توسعه چارچوب 
نظارتی جهانی را مدنظر قرار دهند. برای توسعه دستورالعمل های قابل اجرا 
برای ناظران، یک رویکرد سیستماتیک تر برای ارزیابی و اندازه گیری انتقال 
شوک ژئوپلیتیکی به موسسات مالی موردنیاز است. ریسک های ژئوپلیتیکی 
و س��ازوکارهای انتقال آنها می توانند در چارچوب آزمون استرس و تحلیل 
سناریو به کار گرفته شوند، تا در مباحث بین ناظران و موسسات مالی )از 
جمله فرآیند داخلی برآورد کفایت سرمایه( در جهت ایجاد ضربه گیرهای 

کافی، مهم و تأثیرگذار باشد.
لزوم ایجاد چترهای حمایتی

 Nets( مرحل��ه دوم، ایج��اد ضربه گیرهای کافی و چتره��ای حمایتی
Safety( است. در پاسخ به افزایش ریسک ژئوپلیتیکی، اقتصادهای متکی 
ب��ه تأمین مال��ی خارجی باید میزان کافی ذخای��ر بین المللی و همچنین 

ضربه گیرهای س��رمایه و نقدینگی در موسس��ات مال��ی را تضمین کنند. 
کش��ورهایی که در معرض ریسک ژئوپلیتیکی بیشتری قرار دارند، باید به 
فک��ر ایجاد ضربه گیرهای قوی تر از ذخایر بین المللی باش��ند تا پیامدهای 
نامطلوب مالی در س��طح کلان در جابه جایی ناگهانی سرمایه برون مرزی 
را کاهش دهند. درخصوص ضربه گیرهای س��رمایه و نقدینگی موسسات 
مال��ی، انتقال ش��وک های ژئوپلیتیکی )اگر مادی باش��ند( باید در تعیین 
اندازه گیری میزان اعتبار، نرخ بهره، بازار، نقدینگی و ریسک های عملیاتی 
در نظر گرفته ش��ود. ای��ن ضربه گیرها باید در براب��ر زیان های حداکثری، 
قابل قبول و مرتبط با تحقق ریسک سنجیده شوند و از سرمایه محافظت 
کنند. سیاس��تگذاران باید آمادگی خود در مواجهه با بحران ها و همچنین 
چارچوب های مدیریتی خود را تقویت نموده تا با بی ثباتی مالی ناش��ی از 
تش��دید تنش های ژئوپلیتیکی، مقابله کنند. به علاوه، در جهت مدیریت 
موث��ر و مهار بحران های مالی بین المللی باید همکاری بین مقامات دولتی 
ادامه یابد. این امر برای مثال از طریق توسعه سازوکارهای موثر موسسات 

مالی اتفاق می افتد که در حوزه های قضایی متعدد فعالیت می کنند.
ریسک تغییر یا بازگشت جریان سرمایه که ناشی از تنش های ژئوپلیتیکی 
اس��ت، تقاضا برای چترهای حمایتی مالی جهان��ی را افزایش خواهد داد. 
توافقنامه های همکاری متقابل بین کش��ورها از طریق چترهای حمایتی، 
مب��ادلات ارزی ی��ا مکانیزم های مال��ی می تواند به کش��ورهای کوچک تر 
و ضعیف ت��ر کمک کند تا ش��وک های اقلیمی را تحم��ل کنند. در جهت 
کاهش ریس��ک های ناشی از فروپاش��ی مالی، صندوق بین المللی پول از 
طریق تسهیلات مالی و به ویژه ابزارهای وام دهی به درخواست کشورهای 
عضو خود می تواند نقش مهمی را ایفا کند. همچنین از طریق توصیه های 
سیاستگذاری و توسعه ظرفیت، صندوق بین المللی پول می تواند به کشورها 

در ایجاد انعطاف پذیری و مقابله با شوک های ژئوپلیتیکی کمک کند.
لزوم تقویت همکاری بین المللی

در مواجهه با ریسک های ژئوپلیتیکی همچنین تلاش نهادهای قانونگذار 
بین المللی و تعیین استاندارد باید ادامه پیدا کند تا در راستای جلوگیری 
از ریس��ک فروپاشی مالی، همس��ویی در مقررات و اس��تانداردهای مالی 
توس��عه یابد. در مواردی که کشورها اقدامات یکجانبه را انتخاب می کنند، 
بسته های حمایتی می توانند به محدودکردن سرریزهای برون مرزی کمک 
کنن��د. برای مثال، تعمیق و گس��ترش همکاری های بین المللی در جهت 
بهبود پرداخت های برون مرزی و توسعه چارچوب بین المللی جهت افزایش 
تطبیق سیس��تم های پرداخت، می تواند به کاه��ش اختلالات در خدمات 

پرداخت برون مرزی ناشی از تنش های ژئوپلیتیکی کمک کند.
اعم��ال محدودیت های مالی به دلایل امنیت مل��ی می تواند پیامدهای 
ناخواس��ته ای برای ثبات مالی در س��طح کلان جهان داشته باشد. اگرچه 
اعمال محدودیت های مالی ممکن است نگرانی های امنیت ملی را برطرف 
کند، اما سیاستگذاران باید از خطرات بالقوه و احتمالی ثبات مالی در سطح 
کلان بر اثر افزایش فروپاشی مالی، تورم بالا، رشد اقتصادی پایین و سرایت 
مالی آگاه باش��ند. بنابراین سیاس��تگذاران از طریق دیپلماسی و مذاکرات 
باید حداکثر تلاش خود را برای حل مناقش��ات سیاس��ی به کار گیرند تا 
از تش��دید تنش های ژئوپلیتیکی و تضعیف روابط اقتصادی و مالی جهان 

جلوگیری شود.

شوک های ژئوپلیتیکی چطور ریسک ثبات مالی را افزایش می دهند؟

سایه ریسک ژئوپلیتیک بر بازارها

جریم��ه 26 هزار میلیاردی بانک ها به خاطر ک��م کاری در پرداخت وام 
مس��کن، حواش��ی زیادی را در روزهای گذش��ته به وجود آورده و بانک ها 
در مقام دفاع از خود برآمده اند. تس��هیلات تکلیفی به جزء جدانش��دنی از 
برنامه های ش��بکه بانکی بدل شده و همه ساله تکالیف متعددی در قالب 
قانون بودجه از سوی دولت و مجلس برای بانک ها در نظر گرفته می شود. 
برای س��ال 1402 نیز آنطور که رئیس کانون بانک ها و موسسات اعتباری 
خصوصی خبر داده، 310  هزار  میلیارد  تومان تسهیلات تکلیفی برای شبکه 
بانکی تعیین ش��ده که در زمینه های مختلفی، از وام ازدواج و فرزندآوری 
گرفته تا وام ودیعه مسکن و مشاغل خانگی تا پایان امسال پرداخت خواهد 
شد اما بانک ها، خاطره خوبی از این گونه تسهیلات ندارند؛ چراکه تسهیلات 
تکلیف��ی با مبان��ی بانکداری مغایرت دارد و قانونگ��ذار این حق را به خود 
می دهد که در امور بانکی سیاس��تگذاری کن��د و به  جای بانک مرکزی و 
شبکه بانکی تصمیم می گیرد که سپرده های بانکی چگونه و بر چه اساسی 

به کدام اقشار پرداخت شود.
نکته دیگر اینکه جریمه دیرکرد اقساط بانکی که نوعی مکانیزم قراردادی 
برای جلوگیری از پیمان شکنی تسهیلات گیرندگان محسوب می شود، قرار 
است – طبق وعده وزیر اقتصاد - به زودی از عملیات بانکداری ایران حذف 
ش��ود و الگوی جدیدی از اعتبارس��نجی جایگزین آن گردد. ولی بانک ها 
نگران آن هس��تند که در سایه حذف جریمه دیرکرد اقساط بانکی، حجم 

تسهیلات بیشتری به مطالبات معوق تبدیل شود.
طبق ماده 4 قانون جهش تولید مس��کن، »بانک ها و موسسات اعتباری 
غیربانک��ی مکلفند حداقل 20 درصد از تس��هیلات پرداختی نظام بانکی 
در هر س��ال را با نرخ سود مصوب ش��ورای پول و اعتبار به بخش مسکن 

اختصاص دهند.« این قانون در سال 1400 به تصویب رسید و در تبصره 
16 قانون بودجه 1402 نیز تکرار شده است. بنابراین بانک ها چاره ای جز 
پرداخت تسهیلات دستوری ندارند؛ زیرا در صورت تخلف از پرداخت آن با 
برخورد قانونی و جریمه مالیاتی مواجه می شوند. این در حالی است که به 
گفته کارشناس��ان، علت محروم ماندن خریداران خانه از تسهیلات بانکی، 
کمبود وام و بی اعتبار ماندن این بخش از س��وی بانک ها نیست، بلکه این 
موضوع بیش از هر چیز به خاطر رشد عجیب قیمت خانه و آپارتمان طی 
سال های گذش��ته و جاماندگی قدرت پوششی وام مسکن رخ داده است.  
حال سیاستگذار در ادامه این نگرش اشتباه برای الزام بانک ها به پرداخت 
تسهیلات مس��کن، به اهرم مالیاتی روی آورده است، اما میزان اثربخشی 
این جریمه مالیاتی، نکته ای است که گذشت زمان، نتیجه آن را مشخص 

خواهد کرد.
روز سه ش��نبه هفته گذش��ته بود که س��ازمان امور مالیات��ی 26 هزار 
و 263 میلی��ارد توم��ان جریمه برای بانک هایی ک��ه از طرح نهضت ملی 
مس��کن جاخالی داده اند، در نظر گرفت. به دنب��ال این قبض جریمه 26 
هزار میلیاردی، »محمدرضا جمش��یدی«، دبیر کانون بانک ها و موسسات 
اعتباری خصوصی توضیح داد: علت پرداخت نش��دن تسهیلات مسکن از 
سوی بانک های خصوصی، نبودن ش��رایط لازم برای پرداخت و تاخیر در 
راه اندازی سامانه موردنظر توسط وزارت راه و شهرسازی بوده و این سامانه 

در اواخر سال 1401 راه اندازی شده است.
او همچنین روز گذشته در گفت وگو با »رادیو اقتصاد« گفت که پول را 
نگه داش��ته ایم تا به متقاضیان درصورت درخواست تسهیلات اعطا کنیم. 
دبی��ر کانون بانک ها با بیان اینکه بانک ها براس��اس قان��ون جهش تولید 

مس��کن، موظف هستند 20 درصد تسهیلات بخش مسکن خود را به این 
قان��ون اختصاص دهند، افزود: در صورت س��رپیچی بانک ها از اجرای این 
قانون، س��ازمان امور مالیاتی کشور معادل همان 20 درصد آنها را جریمه 
خواهند کرد. جریمه های صورت گرفته به منظور استفاده در حوزه ساخت 

و عرضه و تولید مسکن وارد صندوق ملی مسکن خواهند شد.
»جمش��یدی« با اش��اره به س��هم مش��خص هر بانک از این تسهیلات 
توس��ط بانک مرکزی توضیح داد: ش��رط لازم و اساس��ی برای استفاده از 
این تسهیلات این بود که س��امانه ای توسط وزارت راه و شهرسازی ایجاد 
ش��ود تا متقاضیان درخواست ش��ان را در آن ثبت کرده و این درخواست 
توسط وزارتخانه صحت س��نجی و تایید شود. این امر در شرایطی بود که 
بعضی از متقاضیانی که معرفی ش��دند نیز نمی توانس��تند از وام استفاده 
کنند؛ چراکه به انعقاد قرارداد با بانک منجر نمی ش��د و در صورت بس��ته 
شدن قرارداد نیز ش��رایط لازم مهیا نبود؛ زیرا یک سوم پروژه ساختمانی 
باید اجرایی می ش��د و تسهیلات برای 70 درصد باقی مانده در نظر گرفته 
می شد، چون طبق روال بانکی، از بانک مورد نظر اطمینان حاصل شود که 
این وام در ساخت مسکن مورد استفاده قرار خواهد گرفت. همچنین بانک 
مرکزی قید کرده که بانک ها نیز باید از اجرای این قرارداد و ساخت مسکن 
اطمینان داش��ته باش��ند و تأمین 20 درصد از سهم مشارکت نیز برعهده 
متقاضی باشد. به گفته دبیر کانون بانک های خصوصی، متقاضی به منظور 
دریافت تس��هیلات وجود ندارد. متقاضیان باید از طریق سامانه وزارت راه 
و شهرس��ازی به بانک ها معرفی شوند. اقرار می کنم که تسهیلاتی ندادیم. 
می توانیم اینطور ادعا کنیم که پول را نگه داشتیم تا درصورت درخواست 

متقاضیان تسهیلات را پرداخت کنیم.

نبود متقاضی برای وام مسکن صحت دارد؟

اثربخشی جریمه مالیاتی بانک ها

اخبــــــار

در آخرین روز آبان ماه
سکه در کانال 28 میلیونی باقی ماند

قیمت هر قطعه س��که بهار آزادی طرح جدید در بازار تهران با رقم 
28 میلیون و 700 هزار تومان معامله ش��د که در مقایسه با روز قبل، 
رش��د 150 هزار تومانی را نشان می دهد. در جریان دادوستدهای روز 
سه ش��نبه و براس��اس نرخ های اعلامی اتحادیه صنف فروش��ندگان و 
س��ازندگان طلا، جواهر، نقره و س��که تهران، قیمت سکه طرح جدید 
به نوسان در سطح 28 میلیون تومانی ادامه داد و با 150 هزار تومان 
افزای��ش به رق��م 28 میلیون و 700 هزار توم��ان در آخرین روز آبان 
رس��ید. س��که بهار آزادی طرح قدیم نیز با 50 هزار تومان افزایش با 
قیمت 25 میلیون و 350 هزار تومان داد و س��تد ش��د. نیم سکه 15 
میلی��ون و 80 هزار تومان، ربع س��که 10 میلیون و 80 هزار تومان و 
س��که گرمی نیز با نرخ 5میلیون و 750 هزار تومان معامله ش��د. هر 
گ��رم ط��لای 18 عیار در بازار طلای تهران 2 میلی��ون و 416 هزار و 
600 تومان داد و ستد شد. بهای هر انُس طلا نیز در بازارهای جهانی 
یک  هزار و 988 دلار اعلام ش��د که نسبت به روز قبل حدود 16 دلار 
افزایش یافت. همچنین قیمت هر اس��کناس دلار آمریکا در معاملات 
مرکز مبادله ارز و طلای ایران در مقایسه با روز قبل 76 تومان و نرخ 
هر اس��کناس یورو 303 تومان افزایش یافت. در جریان دادوستدهای 
مرکز مبادله ارز و طلای ایران، هر اس��کناس دلار آمریکا به 41 هزار 
و 678 توم��ان و نرخ حواله دلار به 37 هزار و 889 تومان رس��ید که 
در مقایسه با روز دوشنبه، هر اسکناس دلار 76 تومان و قیمت حواله 
آن 69 تومان افزایش داش��ت. هر اس��کناس یورو نی��ز با 303 تومان 
افزایش در مقایس��ه با روز قب��ل، 45 هزار و 612 تومان قیمت گذاری 
ش��د. همچنین نرخ حوال��ه یورو 41 هزار و 466 تومان اس��ت که در 
مقایسه با روز قبل، 276 تومان افزایش داشت. اسکناس درهم امارات 
11 هزار و 348 تومان ارزش گذاری شد و نرخ حواله درهم نیز به 10 

هزار و 317 تومان رسید.

درآمد مالیاتی 2 برابر درآمد نفتی
نفت در بودجه 1403 کمرنگ شد

در لایح��ه بودج��ه 1403 س��هم درآمدهای نفتی کاهش و س��هم 
درآمدهای پایدار افزایش یافته اس��ت؛ به گون��ه ای که درآمد مالیاتی 
تقریبا دو برابر درآمد نفت از س��وی دولت پیش��نهاد داده شده است. 
به گزارش »ایس��نا«، در لایحه بودجه س��ال 1403 سهم درآمدهای 
مالیاتی تقریبا دو برابر سهم درآمدهای حاصل از فروش نفت و گاز از 
سوی دولت در نظر گرفته شده که نشانگر اتکای بودجه به درآمدهای 
پایدار اس��ت. بر این اساس، س��هم درآمدهای پایدار در لایحه بودجه 
س��ال 1403 معادل 61.5 درصد است که افزایش حدود 11 درصدی 
را نسبت به بودجه امس��ال دارد. همچنین سهم واگذاری دارایی های 
مالی در لایحه بودجه سال آینده 13.2 درصد در نظر گرفته شده که 
یک درصد نس��بت به بودجه سال جاری کاهش یافته است. در زمینه 
فروش دارایی های سرمایه ای سهم 25.3 درصدی در نظر گرفته شده 
که نسبت به بودجه امسال نزدیک به 10 درصد کاهش یافته و فروش 
نفت و گاز نیز س��هم 22.8 درصدی در بودج��ه دارد که کاهش 6.2 
درصدی را نش��ان می دهد. بنابراین برنامه دولت در بودجه سال آینده 
کاهش س��هم درآمدهای نفتی و افزایش سهم درمدهای پایدار است. 
درآم��د نفت در لایحه بودج��ه 1403 حدود 614 هزار میلیارد تومان 
پیش بینی ش��ده و درآمد مالیاتی 1122 میلیارد تومان از سوی دولت 
پیش بینی شده اس��ت که تقریبا دو برابر درآمد نفت است. همچنین 
در لایحه بودجه سال آینده، مجموع رشد منابع بودجه عمومی دولت 
18 درصد نس��بت به بودجه س��ال جاری است. در مجموع با افزایش 
درآمده��ای پایدار و کاهش هزینه ها، کس��ری ت��راز عملیاتی بودجه 
پیشنهادی س��ال آینده نسبت به سال جاری از 457 هزار میلیارد به 
307 هزار میلیارد تومان کاهش پیدا کرده اس��ت. در بخش حقوق و 
دستمزد نیز رشد حقوق کارکنان دولت 18 درصد و بازنشستگان 20 

درصد نسبت به امسال پیشنهاد شده است.

طلای جهانی 2000 دلاری می شود؟
قیمت جهانی طلا در روز سه ش��نبه با حمایت ضعیف تر دلار آمریکا و 
بازدهی خزانه داری افزایش یافت زیرا س��رمایه گذاران منتظر صورتجلسه 
آخرین نشس��ت فدرال رزرو در مورد چش��م انداز نرخ بهره هستند. بهای 
هر اونس طلا با 14 درصد افزایش به 1991 دلار و 80 س��نت رس��ید و 
قیمت طلای آمریکا نیز با 0.72 درصد افزایش به 1992 دلار و 80 سنت 
رس��ید. »ادوارد میر«، تحلیلگر فلزات درباره س��مت و سوی قیمتی طلا 
گف��ت: ب��ازده دلار و اوراق قرضه ایالات  متحده همچنان در حال کاهش 
است و تقاضا از سوی بانک های مرکزی نیز بسیار قوی و همه اینها برای 
طلا صعودی اس��ت. در حالی که س��رمایه گذاران انتظار دارند نرخ بهره 
آمریکا در س��ال آینده کاهش یابد، دلار به پایین ترین س��طح 2.5 ماهه 
سقوط کرد. دلار ضعیف تر، طلا را برای دیگر دارندگان ارز ارزان تر می کند. 
صورتجلس��ه آخرین جلسه فدرال رزرو امروز برگزار می شود و نشانه های 
کاه��ش نرخ تورم در ایالات  متحده این انتظار را افزایش داده اس��ت که 
بانک مرکزی ایالات  متحده نرخ های بهره را افزایش داده اس��ت. شاخص 
بازدهی خزانه داری 10 ساله ایالات متحده نزدیک به پایین ترین سطح دو 
ماهه که هفته گذشته به آن رسید، در نوسان بود. بازارها انتظار دارند که 
فدرال رزرو در نشست دسامبر نرخ های خود را بدون تغییر باقی بگذارد و 
در حال حاضر قیمت گذاری با احتمال بیش از 50 درصدی برای کاهش 
حداقل 25 واحدی تا ماه مه افزایش یابد. کاهش نرخ بهره هزینه فرصت 
نگهداری طلا را کاهش می دهد. »توم��اس بارکین«، رئیس فدرال رزرو 
ریچموند گفت که احتمالا تورم پایدار باقی می ماند و فدرال رزرو را مجبور 
می کند که نرخ های بهره را برای مدت طولانی تر از آنچه س��رمایه گذاران 
پیش بینی می کنند بالا نگه دارد. براساس گزارش »رویترز«، در بازار سایر 
فلزات ارزش��مند نیز بهای هر اونس نقره با 1.6 درصد افزایش به 23.74 
دلار رس��ید، پلاتین 0.4 درصد افزایش یافت و به 922.1 دلار رسید، در 
حالی که پالادیوم با 0.3 درصد کاهش به 1074 دلار و 44 سنت رسید.

بیشترین افزایش بدهی در کشورهای توسعه یافته
بدهی جهانی به 307 تریلیون دلار رسید

بدهی جهانی در سه ماهه سوم سال 2023 به بالای 307 تریلیون 
دلار رسید که این افزایش در ایالات  متحده، ژاپن، فرانسه و بریتانیا و 
بازارهای نوظهور چین، هند، برزیل و مکزیک چشمگیر بوده است. به 
گزارش »بیزنس« و مطابق آمارهای گزارش موسسه مالی بین المللی 
)IIF(، میزان بدهی جهانی در س��ه ماهه سوم سال جاری به بیش از 
307 تریلیون دلار رسیده است. سطح بدهی جهانی در سه ماهه سوم 
سال 2023 به رقم خیره کننده 307 تریلیون دلار رسید که در ایالات 
 متحده، ژاپن، فرانس��ه و بریتانیا و بازارهای نوظهور چین، هند، برزیل 
و مکزیک افزایش چش��مگیری داش��ته است. این رقم نسبت به 289 
تریلیون دلار در مدت مشابه سال قبل، 6.2 درصد افزایش یافته است. 
در حالی که بدهی های کش��ورهای توسعه یافته به 206 تریلیون دلار 
رسیده است، کل بدهی کشورهای در حال توسعه به 101.3 تریلیون 
دلار در جولای تا س��پتامبر امس��ال افزایش یافته اس��ت. بدهی های 
شخصی بالغ بر 57.9 تریلیون دلار و بدهی های بخش دولتی به 88.1 
تریلیون دلار رسیده است. براساس گزارش موسسه مالی بین المللی، 
همچنین بدهی های ش��رکت های غیرمالی ب��ه 91.1 تریلیون دلار و 

بدهی موسسات مالی به 70 تریلیون دلار رسیده است.
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صندوق بين المللى پول توصيه كرد
اصلاح نظام بازنشستگى كره جنوبى

صندوق بين المللى پول به كره جنوبى توصيه كرد تا نظام بازنشستگى ملى خود 
ــود تا 50 سال  ــريعا اصلاح كند؛ وگرنه با بدهى هنگفتى كه پيش بينى مى ش را س
آينده 200 درصد بيشتر از توليد ناخالص داخلى افزايش يابد، مواجه خواهد شد. 
ــوك يول» است كه به دلايل  اين پيام به  عنوان زنگ خطرى براى دولت «يون س
سياسى نسبت به پيشبرد اصلاحات بازنشستگى مردد بوده است، اگرچه نسبت به 

پايان يافتن دارايى هاى صندوق بازنشستگى ملى تا سال 2055 آگاه است.
ــورتى ماده 4 خود درباره  صندوق بين المللى پول (IMF) در گزارش مش
ــتگى براى محافظت از پايدارى مالى  كره جنوبى گفت كه اصلاحات بازنشس
ــاده 4 توافقنامه  ــت. طبق م ــالمندان ضرورى اس بلندمدت و كاهش فقر س
ــت سياست هاى اقتصادى،  صندوق بين المللى پول، اين صندوق موظف اس
مالى و نرخ ارز كشورهاى عضو را ارزيابى كند. براساس بازديد گروه صندوق 
بين المللى پول از كره جنوبى، اين گزارش چالش هايى را كه چهارمين اقتصاد 
بزرگ آسيا براى محافظت از صندوق بازنشستگى با آنها مواجه است، فهرست 
ــى از كاهش شديد نرخ زادوولد، طول  مى كند؛ زيرا بحران هاى جمعيتى ناش
عمر طولانى تر و جمعيت سالخورده به طور فزاينده اى در حال ظهور هستند. 
اين چالش ها كه توسط دولت «يون» هم به  خوبى شناسايى  شده اند، با سن 
آغاز بازنشستگى؛ نرخ مشاركت كه ميزان حق بيمه پرداخت شده در هر ماه 
ــتمرى را تعيين  ــن مى كند و نرخ جايگزينى كه پرداخت ماهانه مس را تعيي

مى كند، در ارتباطند.
ــالگى بازنشستگى در كره  ــن 62 س ــاره به س صندوق بين المللى پول با اش
جنوبى كه كمتر از ميانگين 64 سال كشورهاى سازمان توسعه و همكارى هاى 
ــس از آنكه به  تدريج  ــن حتى پ ــت، گفت كه اين س اقتصادى (OECD) اس
ــى خواهد ماند. در  ــال افزايش يابد، زير ميانگين باق ــال 2023 به 65 س تا س
ــور نيز صندوق بين المللى پول، اين  ــاركت 9 درصدى اين كش مورد نرخ مش
ــه كرد و آن را  ــورهاى OECD مقايس ميزان را با ميانگين 18 درصدى كش
«در مقايسه بين المللى پايين» ارزيابى كرد. از سوى ديگر، صندوق بين المللى 
پول تاكيد كرده كه نرخ جايگزينى 31 درصدى كره هم در مقايسه با ميانگين 
ــت. اين نرخ كه كمتر از ميانگين  ــورهاى OECD پايين اس 52 درصدى كش
كشورهاى سازمان توسعه و همكارى هاى اقتصادى است، مربوط به سالمندان 
كره است كه 43,2 درصد از آنها در فقر هستند و اين رقم بالاترين رقم نسبت 

به ديگر اعضاى OECD است.
ــرايط، پيش بينى مى شود كه نسبت وابستگى سالمندى كره يا تعداد  در اين ش
ــال 2050 به 80  ــن كار، تا س ــال و بالاتر به ازاى هر 100 نفر در س افراد 65 س
ــد كه اين رقم هم بالاترين نرخ در ميان اعضاى OECD است. صندوق  نفر برس
بين المللى پول به همين ترتيب هشدار داد كه احتمالا تأثير سالخوردگى بر نسبت 
بدهى عمومى به توليد ناخالص داخلى در كره جنوبى بسيار بالا باشد و پيش بينى 
ــور حدود  ــى به توليد ناخالص داخلى اين كش ــال 2075، بدهى عموم كرد تا س
ــبت و صندوق بازنشستگى نيز اين نهاد  200 درصد افزايش يابد. براى تثبيت نس
بين المللى پيشنهاد داده است كه سن بازنشستگى و نرخ جايگزينى مستمرى به 
 طور جمعى تعديل شود. از پيشنهاد هاى ديگر اين گزارش، تنظيم مجدد نقش هاى 

خدمات بازنشستگى ملى است كه صندوق بازنشستگى را اداره مى كند.
در همين حال، كاهش رشد اقتصادى كره جنوبى بر نگرانى ها در مورد صندوق 
بازنشستگى افزوده است. صندوق بين المللى پول، چشم انداز رشد خود را براى كره 
ــال 2024 حدود 2,2 درصد  ــال 2023 حدود 1,4 درصد و براى س جنوبى در س
ــته  است. تورم سال جارى 3,6 درصد در مقايسه با رقم 3,4 درصد  ثابت نگه داش
ــال 2022 پيش بينى  شده است. علاوه بر اين، پيش بينى تورم سال آينده از  در س
ــت. صندوق بين المللى پول پيش بينى  2,3 درصد به 2,4 درصد افزايش  يافته اس
ــال 2028، رشد اقتصادى بين 2,1 تا 2,3 درصد خواهد  كرد كه كره جنوبى تا س
ــت. انتظار مى رود توليد ناخالص داخلى اين كشور نيز در سال 2025 به 2,3  داش
درصد افزايش پيدا كند و به دنبال آن، رشد 2,2 درصدى در هر دو سال 2026 و 
2027 رخ دهد. صندوق بين المللى پول همچنين از كره جنوبى، انتظار رشد 2,1 

درصدى توليد ناخالص داخلى در سال 2028 را دارد.

خبرنــامه

ــاخص هاى بازار سهام صعود كردند  فرصت امروز: در آخرين روز آبان، ش
ــه اى، 0,16 درصد در سطح 2,1 ميليونى بالا  و دماسنج اصلى تالار شيش
رفت. براى دومين روز متوالى نيز شاهد رشد تقاضاى حقيقى بوديم و 175 
ميليارد تومان پول حقيقى به بازار سهام وارد شد. در جريان معاملات روز 
سه شنبه 30 آبان ماه 1402، شاخص كل بورس تهران 2 هزار و 137 واحد 
معادل 0,16 درصد نسبت به روز قبل بالاتر ايستاد و به سطح 2 ميليون و 
20 هزار واحد رسيد. شاخص كل هم وزن نيز با 3 هزار و 15 واحد معادل 
ــوى  ــتاد. در آن س 0,43 درصد افزايش در ميانه تراز 703 هزار واحد ايس
بازار نيز شاخص كل فرابورس با رشد 48 واحدى به رقم 25 هزار واحد و 
شاخص هم وزن فرابورس با افزايش 875 واحد به سطح 126 هزار و 823 
واحد رسيد. خالص تغيير مالكيت حقوقى به حقيقى بازار براى دومين روز 
ــهام وارد  ــد و 175 ميليارد تومان پول حقيقى به بازار س متوالى مثبت ش
ــترين ورود پول حقيقى را داشت كه ارزش آن 53  ــد. نماد چكاپا بيش ش
ميليارد تومان بود. پس از چكاپا، نمادهاى خبنيان، دسبحا، اخابر و وساخت 
بيشترين ورود پول حقيقى را داشتند. در سوى ديگر نيز بيشترين خروج 
پول حقيقى به نمادهاى شپنا، خساپا، نورى، وبملت و وغدير تعلق داشت.

ــورس بودند كه  ــبزپوش ب ــورى از جمله نمادهاى س ــتا، اخابر و ن شس
ــتند. در مقابل فولاد، كگل و  ــاخص كل داش ــترين اثر را در رشد ش بيش

خاهن از نمادهاى قرمز بودند كه اثر منفى بر شاخص داشتند. در فرابورس 
ــى را بر شاخص  ــترين اثر افزايش نيز نمادهاى آريا، غصينو و خديزل بيش
ــترين اثر كاهنده بر  ــپهر، فغدير و دماوند با بيش ــتند و نمادهاى وس داش
شاخص كل فرابورس همراه شدند. در بين نمادهاى پرتراكنش بورس نماد 
ــتا بيشترين تراكنش را داشت و وساخت و خودرو در رتبه هاى بعدى  شس
ــترين تراكنش را  قرار گرفتند. در فرابورس نيز فصبا، كروميت و ثرود بيش

داشتند.
ــيد.  ــهام به 15 هزار و 129 ميليارد تومان رس ارزش معاملات كل بازار س
ــلات اوراق بدهى در بازار ثانويه 7 هزار و 795 ميليارد تومان بود  ارزش معام
كه 52 درصد از ارزش كل معاملات بازار را در اين روز شامل مى شود. ارزش 
معاملات خرد نيز با كاهش 13 درصدى به نسبت روز معاملاتى قبل به رقم 3 
هزار و 806 ميليارد تومان رسيد. در معاملات روز گذشته، نماد چكاپا بيشترين 
ارزش معاملات بازار سهام را به خود اختصاص داد كه ارزش معاملات آن 53 
ميليارد تومان بود. پس از چكاپا، وساخت بيشترين ارزش معاملات را داشت 
ــوم بيشترين ارزش معاملات را به خود اختصاص داد و پس از  و ثرود رتبه س
آن، دو نماد ثفارس و شستا در رتبه هاى بعدى بيشترين ارزش معاملات قرار 
گرفتند. در جدول حجم معاملات نيز سهام شستا با تعداد 302 ميليون و 665 
هزار و 518 سهم در صدر قرار گرفته است. چكاپا در رتبه دوم بيشترين حجم 

معاملات بازار قرار گرفت و رتبه سوم به وساخت تعلق داشت. دو نماد خساپا 
و خودرو نيز در رتبه هاى بعدى بيشترين حجم معاملات بازار قرار داشتند. در 
معاملات روز سه شنبه، 60 نماد صف خريد داشتند و 47 نماد با صف  فروش 
مواجه شدند. مجموع ارزش صف هاى خريد با رشد 7 درصدى نسبت به روز 
ــت و مجموع ارزش صف هاى  ــل به 284 ميليارد تومان افزايش ياف كارى قب

فروش نيز با صعود 23 درصدى به 361 ميليارد تومان رسيد.
ــاخص كل بورس تهران بدون  در پايان معاملات آخرين روز آبان ماه، ش
ــاند تا  ــته، كار خود را به پايان رس ــبت به روزهاى گذش تغيير خاصى نس
بازدهى هشت ماه بورس و اوراق بهادار تهران از ابتداى سال تاكنون صفر 
باشد. ارزش معاملات نقد در بورس و اوراق بهادار تهران در روز گذشته روى 
عدد 4 هزار و 532 ميليارد تومان ايستاد كه نشانه خوبى براى بازار نيست. 
ــتور  ــال 1403 از پاس ــنبه همچنين قرار بود تا لايحه بودجه س روز سه ش
ــد و اهالى بازار سرمايه در انتظار وضعيت تصميم گيرى  به بهارستان برس
ــرمايه و سال پيش رو هستند. آخرين نظرسنجى  دولتمردان براى بازار س
ايسپا (مركز افكارسنجى دانشجويان ايران) از جامعه آمارى 12 هزار نفرى 
نشان مى دهد كه حدود 1,3 درصد از افراد تصميم دارند در بازار بورس و 
اوراق بهادار تهران سرمايه گذارى كنند. همچنين مسكن، طلا و كارآفرينى 

رتبه هاى اول تا سوم را در اين نظرسنجى به خود اختصاص داده اند.

بازدهى بورس تهران از ابتداى سال تاكنون به صفر رسيد

صعود بورس در روز آخر آبان
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نویسنده: علی آل علی
بازاریابی دنیای بزرگی اس��ت که اگر آدم به خوبی با الگوها و روش های 
موجود در آن آشنا نباشد، خیلی زود در یک هزارتوی بی پایان گم خواهد 
شد. به طوری که دیگر هیچ وقت نمی تواند راهش را پیدا کرده و دیگران 
هم توجهی به کمپین های طراحی ش��ده از سوی چنین افرادی نخواهند 
کرد. در این میان بحث از بازاریابی مستقیم کمی پیچیده به نظر می رسد. 
مگ��ر اصلا بازاریابی غیرمس��تقیم هم داریم که ح��الا بحث مارکتینگ به 
طور مس��تقیم مطرح شده اس��ت؟ اگر بخواهیم درباره بازاریابی مستقیم 
حرف بزنیم، باید اول از همه روش��ن کنیم چه چیزی بازاریابی مس��تقیم 
نیست. احتمالا شما هم موسساتی را دیده اید که به عنوان واسطه بازاریابی 
و تبلیغات عمل می کنند. چنین موسس��اتی معم��ولا تحت عنوان آژانس 
تبلیغاتی ش��ناخته می ش��ود. روند کار در این آژانس ها س��رهم بندی یک 
محتوای تبلیغاتی برای برندها و سپس به اشتراک گذاری آن در رسانه های 
جمعی اس��ت. اگرچه اینجا پای برندها وس��ط است، اما صفر تا صد کار از 
سوی یک موسسه تبلیغاتی انجام شده است. به علاوه، تعامل میان برند و 
مخاطب نیز اصلا مستقیم نیست؛ چراکه شما به عنوان مدیر بازاریابی یک 
شرکت اصلا دسترسی مستقیم به نظرات و بازخوردهای مخاطب ندارید. 

روش بازاریابی مس��تقیم دقیقا به خاطر نارس��ایی های مربوط به شیوه 
غیرمستقیم طراحی شده است. در این الگو شما به جای اینکه خیال تان از 
بابت یک آژانس تبلیغاتی راحت باشد، خودتان دست به کار شده و سراغ 
مش��تریان می روید. تفاوت محوری در این میان ترک رس��انه های جمعی 
و تلاش برای ایجاد رابطه ای ش��خصی با مخاطب اس��ت. بی شک این ایده 
برای خیلی از بازاریاب ها ترس��ناک به نظر می رسد، به ویژه اگر تمام طول 

عمرشان از روش های دیگری استفاده کرده باشند. 
از آنجایی که بازاریابی مس��تقیم در طول یکی دو دهه اخیر محبوبیت 
زیادی پیدا کرده و بازگشت سرمایه مناسبی هم دارد، ما در این مقاله قصد 
داریم خیلی رک و پوست کنده سراغ این روش برویم. اگر شما هم دوست 
دارید تغییری در وضعیت بازاریابی برندتان ایجاد کنید، در ادامه با ما همراه 

باشید تا برخی از مهمترین نکات در این رابطه را مرور کنیم. 
شما در این مقاله نه تنها با مفهوم بازاریابی مستقیم آشنا می شوید، بلکه 
مزایای آن را نیز یاد خواهید گرفت. در نهایت نیز کارمان را با بررسی برخی 
از الگوهای پرطرفدار در این میان به پایان خواهیم رساند. پس اجازه دهید 

بدون هیچ مقدمه چینی اضافه ای یک راست برویم سراغ اصل مطلب. 
بازاریابی مستقیم چیست؟

بازاریابی مس��تقیم در میان کارآفرینان تعریف های بسیار متنوعی دارد. 
گاهی اوقات کارآفرینان برای اینکه خیال خودشان را راحت کنند، از یک 
تعریف مشترک سود می برند. این دقیقا همان کاری است که ما هم در این 
مقاله قصد انجامش را داریم. بی ش��ک اگر قرار بود شما به یک مخاطب با 
تعریفی تازه از سوی ما مواجه شوید، دیگر سرتان حسابی سوت می کشید. 
در می��ان تعاریف مختلفی که از بازاریابی مس��تقیم وجود دارد، ش��اید 
بهترین مورد شامل فرآیند تعامل مستقیم با مخاطب هدف باشد. به زبان 
خودمانی، در بازاریابی مس��تقیم شما واسطه ها را کنار گذاشته و خودتان 

دست به تولید محتوا و تعامل با مخاطب هدف می زنید. 
اجازه دهید برای توضیح بهتر مفهوم از یک مثال دم دس��تی اس��تفاده 
کنیم. کارگردانی را در نظر بگیرید که همیش��ه به واس��طه دس��تیارش با 
بازیگران و عوامل پروژه تعامل داشته است. بی شک کارگردان قصه ما درک 
درس��تی از خیلی اتفاقات یا حتی نظرات دست اندرکاران نخواهد داشت. 
حالا اگر یک روز کارگردان قصه ما همه این نکات را کنار گذاشته و خودش 
وارد گود شود، چه اتفاقی می افتد؟ بی شک اول از همه سطح ارتباطش با 
دیگران بهبود پیدا کرده و بهتر حرف آنها را متوجه خواهد شد. این دقیقا 
همان رویدادی است که درباره بازاریاب ها نیز اتفاق می افتد. پس چرا باید 

همیشه از واسطه ها برای پیشبرد کارها استفاده کرد؟
چرا بازاریابی مستقیم مهم است؟

س��وال دیگری که در این مقاله باید بدان جواب روش��نی دهیم، دلایل 
اهمیت بازاریابی مستقیم است. متاسفانه در این رابطه یک دلیل روشن و 
خال��ص وجود ن��دارد. در عوض ما با مجموعه ای از دلایل مختلف رو به رو 
هس��تیم که باید زیر ذره بین قرار گیرد. به همین خاطر ما در ادامه سراغ 

برخی از مهمترین نکات در این رابطه رفته ایم. 
ارتباط نزدیک و شخصی با مخاطب

بازاریابی مستقیم به ش��ما اجازه می دهید خودتان را در کنار مشتریان 
حس کرده و ارتباط بهتری با آنها ایجاد کنید. اگر دقت کرده باشید، خیلی 
از کسب و کارها فقط به این خاطر که فاصله زیادی با مشتریان دارند، در 
بازار با شکست های سنگین رو به رو می شوند. درست به همین خاطر مهم 
است که شما فاصله میان برند و مشتریان را کم کنید. اینطوری راهی به 
س��وی دل مش��تریان برای خود باز می کنید. اگر دقت کرده باشید، تمام 
برندهای بزرگ نوعی رابطه شخصی و بسیار دوستانه با مشتریان دارند. این 
امر به آنها کمک می کند تا خیلی ساده تر کارشان را جلو برده و دیگر نگران 
هیچ چیز نباشند. خب تا وقتی آدم همیشه خودش را دور از دیگران نگه 
دارد، احتمال اینکه بدل به یکی دوستان یا افراد محبوب آنها شود بی نهایت 
کم خواهد بود.  بازاریابی مستقیم به شما کمک می کند تا شناخت بهتری 
از بازار داشته باشید. اگر همیشه خودتان را پشت بهانه های مختلف برای 
دوری از مت��ن ب��ازار نگه دارید، هیچ وقت درک درس��تی از موقعیت های 
گوناگون در بازار نخواهید یافت. این امر به ش��ما کمکی برای درک بهتر 

اوضاع نکرده و اوضاع تان در بازار همیشه بحرانی باقی خواهد ماند. 
کاهش هزینه ها

وقتی واسطه ها را کنار بگذاریم، هزینه ها نیز به طور چشمگیری کاهش 
پیدا می کند. خیلی از بازاریاب ها فکر می کنند همیشه باید برای کمپین ها 

هزینه زیادی خرج کنند. این در حالی است که با استفاده از روش بازاریابی 
مستقیم هزینه های شما بین 30 تا 50 درصد کاهش پیدا خواهد کرد. 

م��ا در روزنامه فرصت امروز معتقدی��م یک بازاریاب نه تنها باید توانایی 
تولید محتوا داشته باشد، بلکه مهارت توزیع محتوا نیز اساسی خواهد بود. 
به همین خاطر ما در مق��الات مختلف مان این مهارت ها را به طور مداوم 
مرور می کنیم. بد نیست قبل از اینکه سراغ تولید محتوا به شیوه مستقیم 

بروید، نگاهی به آرشیو مقالات ما داشته باشید. 
اگر ش��ما هم بودجه محدودی برای بازاریابی دارید، دیگر لازم نیس��ت 
هرچند ماه یکبار سراغ تولید محتوا رفته و خودتان را در این زمینه محک 
بزنید. این امر به شما کمکی خواهد کرد. خب وقتی یک برند هرچند ماه 
یکبار کنار مشتریان آفتابی می شود، دائما از ذهن و خاطره مشتریان پاک 
خواهد شد. این یعنی دائما در حوزه بازاریابی هزینه کرده و هیچ بازگشت 
سرمایه درست و حسابی تجربه نمی کنید. ماجرا حسابی خطرناک شد، نه؟
کاهش هزینه ها فرصتی طلایی برای تولید بیشتر محتوا به شما خواهد 
داد. به علاوه، مخاطب هم علاقه بیش��تری برای تعامل با برند شما نشان 

داده و اوضاع تان در بازار حسابی بهتر می شود. 
بازگشت سرمایه بیشتر

کس��ب و کارها همیش��ه درک مس��تقیمی از اوض��اع ب��ازار دارند که 
آژانس های بزرگ تبلیغاتی فاقد آن هس��تند. هرچه باش��د، ش��ما تعامل 
مس��تقیم با مش��تریان را نباید با هیچی در دنیا عوض کنید؛ چراکه کلی 
اطلاعات دست اول به شما داده و فرصت اثرگذاری بر روی مخاطب هدف 
را نیز به همراه دارد. بنابراین باید همیشه به دنبال بهبود اوضاع تان از نظر 

سطح تاثیرگذاری بر روی مخاطب هدف با این روش باشید. 
یک نکته جذاب درباره بازاریابی مس��تقیم بازگش��ت سرمایه فوق العاده 
بالای آن اس��ت. ش��ما با اس��تفاده از این روش می توانید به راحتی هرچه 
تمام تر هزینه ها را کاهش داده و از طرف دیگر بازگشت سرمایه بالاتری نیز 
داشته باشید. حتما می پرسید چطور؟ خب اجازه دهید کمی تخصصی تر 
بحث را جلو ببریم.  محتوایی که خودِ شما تولید کرده و در قالب مستقیم 
تحوی��ل مخاطب دهید، اثرگذاری بهتری بر روی آنها خواهد داش��ت. این 
یعنی شما با شناخت بهتری که از مخاطب دارید، بهتر رفتار و سلیقه اش 
را پیش بینی کرده اید. نتیجه این امر هم واکنش بهتر مخاطب نس��بت به 
کمپین شما خواهد بود. مثلا اگر هدف تان فروش محصولات در بازار باشد 
کمپینی که خودتان طراحی کرده اید، همیش��ه فروش بیشتری را تجربه 

خواهد کرد. ماجرا حسابی جالب شد، نه؟
امکان اندازه گیری ساده

وقت��ی یک بازاریاب خودش در متن قضیه حض��ور دارد، امکان ارزیابی 
بی نهایت س��اده تر اوضاع را خواهد داش��ت. خب یادتان ک��ه نرفته، ما در 
روزنامه فرصت امروز همیشه ارزیابی عملکرد کمپین ها را معیاری کلیدی 
می دانیم. این کار دقیقا مثل آنالیز یک مسابقه فوتبال بعد از پایانش است. 
چنین آنالیزهایی شاید خیلی سختگیرانه به نظر برسد، اما در ادامه به شما 

فرصت رفع مشکلات و نقاط ضعف را خواهد داد. 
بی شک در همکاری میان برندها و آژانس های بازاریابی هم چشم اندازی 
از ارائ��ه اطلاعات آماری وجود دارد. ب��ا این حال چنین اطلاعاتی معمولا 
دس��ت دوم محسوب ش��ده و اطلاعات درستی نیز تحویل شما نمی دهد. 
شما را نمی دانم، ولی من که همیشه ترجیح می دهم از اطلاعات دست اول 
و تازه استفاده کنم. این کار در بازه زمانی بلندمدت به شما فرصت بسیار 
خوبی برای شناخت روحیه مخاطب تان و تولید محتوای بهتر خواهد داد. 
پس منتظر چه هستید؟ همین حالا دست به کار شده و از الگوی بازاریابی 

مستقیم برای خودتان استفاده کنید. 
نقاط ضعف بازاریابی مستقیم

هر روشی در این دنیا نقاط ضعف خاص خودش را هم دارد. از آنجایی که 
ما در روزنامه فرصت امروز اصلا میانه خوبی با تحلیل یکطرفه ماجرا نداریم، 
در این بخش سراغ برخی از نقاط ضعف روش بازاریابی مستقیم رفته ایم. 
شما در این بخش چشم اندازی واقعی تر نسبت به ماجرا پیدا کرده و دیگر 

لازم نیست سطح تحلیل تان را یک سویه تعریف کنید. 
دسترسی کمتر به مخاطب

آژانس های بازاریابی بزرگ روش های خاصی برای دسترس��ی بیشتر به 
مخاطب بلد هس��تند. به همین خاطر اگر ش��ما به تنهایی کارتان را جلو 

ببرید، همیشه میزان دسترسی به مخاطب هدف کاهش خواهد یافت. این 
امر در بلندمدت برای شما حسابی دردسرساز خواهد شد. البته مگر اینکه 
در طول زمان یاد بگیرید چطور دامنه مخاطب هدف تان را گسترش داده 

و اثرگذاری بهتری بر روی مخاطب تان داشته باشید. 
دسترسی کمتر به مخاطب نکته ای است که در همان ابتدای کار حسابی 
بازاریاب ها را وحشت زده می کند. بنابراین شما باید مطمئن شوید شناخت 
درس��تی از مخاطب تان داش��ته و کارتان را به خوبی جلو می برید. وگرنه 

همان ابتدای راه به طور کامل از چرخه بازاریابی حذف خواهید شد. 
سختی های اول راه

ه��ر روش تازه ای در ابتدا س��ختی های خاص خ��ودش را دارد. اصلا به 
همین دلیل خیلی ها در دنیای کس��ب و کار و حتی زندگی ش��خصی از 
تغییرات اس��تقبال نمی کنند. با این حساب هر بازاریابی حق دارد در برابر 
روش بازاریابی مس��تقیم گارد محکمی داشته باش��د. البته ما در روزنامه 
فرصت امروز مزایای بلندمدت بازاریابی مستقیم را کاملا منطقی می دانیم. 
با این حال اگر ش��ما فکر می کنید ریس��ک های اول راه کسب و کارتان را 

از پا می اندازد، بد نیست کمی در شروع کارتان با این روش صبر کنید. 
الگوهای بازاریابی مستقیم

بازاریابی مستقیم مثل هر روش دیگری در دنیا الگوهای مختلفی دارد. 
اگر فکر می کنید بازاریابی مستقیم یعنی مراجعه حضوری و بی واسطه به 
مخاطب و گپ زدن با آنها، تا حدودی درک درس��تی از این روش دارید. 
با این حال مارکتینگ به ش��یوه مستقیم الگوهای دیگری هم دارد که به 
دردتان خواهد خورد. به همین خاطر ما در این بخش قصد داریم برخی از 

الگوهای پرطرفدار و صدالبته کاربردی را به شما یاد دهیم. 
بازاریابی تلفنی

یکی از قدیمی ترین روش های بازاریابی مستقیم استفاده از تماس تلفنی 
است. شما در این روش به راحتی امکان اثرگذاری بر روی مخاطب هدف 
را پیدا کرده و بدون هیچ واس��طه ای حرف تان را به آنها می زنید. احتمالا 
همه ما در طول زندگی یکبار هم که شده تماس بازاریابی دریافت کرده ایم. 
این تماس ها معمولا با هدف فروش یک محصول خاص صورت می گیرد. با 
این حال شما می توانید کارتان را خیلی متنوع تر نیز دنبال کنید. مثلا در 
قالب یک تماس تلفنی نقطه نظرات مشتریان درباره برندتان را جویا شده 
یا سعی کنید ش��ناخت آنها از کسب و کارتان را توسعه دهید. این امر به 

شما کمک خوبی برای اصلاح عملکردتان در بازار خواهد کرد. 
یادتان باش��د، ش��ما قرار نیس��ت در بازار فقط به دنبال فروش بیش��تر 
محصولات تان باش��ید. این امر به شما کمک می کند تا خیلی ساده تر نظر 
مثبت مش��تریان را جلب کنید. شما را نمی دانم ولی من که اصلا دیدگاه 

مثبتی نسبت به برندی که دائما به دنبال فروش است، ندارم.
ایمیل مارکتینگ

ایمیل مارکتینگ یا همان بازاریابی ایمیلی یکی دیگر از روش هایی است 
ک��ه همزمان با ظهور فناوری اینترنت طرفدارهای زیادی در سراس��ر دنیا 
پیدا کرد. این روش برخلاف الگوهای مشابه در طول زمان محبوبیتش را 
از دست نداده و هنوز هم یکی از الگوهایی منطقی از نظر میزان بازگشت 

سرمایه محسوب می شود. 
اگ��ر فکر می کنید تماس تلفنی برای مخاط��ب مزاحمت ایجاد کرده و 
او را معذب می کند، گزینه مناس��ب و ایده آل برای تان ایمیل خواهد بود. 
این روزها میلیاردها ایمیل بازاریابی در طول روز ارس��ال می شود، اما فقط 
تعداد اندکی از آنها از س��وی مخاطب باز شده و مورد توجه قرار می گیرد. 
بنابراین اگ��ر فکر می کنید کارتان نیاز به اص��لاح دارد، باید هرچه زودتر 

دست به کار شوید. 
معم��ولا موضوع یا تیتر اصلی یک ایمیل نق��ش مهمی در جلب توجه 
کاربران دارد. بنابراین اگر ش��ما تیتر خوبی برای ایمیل تان انتخاب نکنید، 
کارتان حس��ابی س��خت خواهد ش��د. مرحله بعدی در این میان توجه به 
ماهیت ایمیل هاس��ت. ش��ما باید از میان گزینه های زی��ر بهترین مورد را 

انتخاب کنید:
• اطلاع رسانی درباره تازه ترین اخبار حوزه کاری

• ایمیل های مربوط به فروش های ویژه
• تبلیغات

بی ش��ک زیاده روی در هر کدام از گزینه های بالا برای کس��ب و کارتان 

دردسرساز می شود. به همین خاطر بد نیست نوعی تعادل میان همه آنها 
را رعایت کنید. به علاوه، یادتان نرود که ارس��ال ایمیل های پشت سرهم 
عملا مخاطب را از دس��ت برندتان خسته خواهد کرد. این در حالی است 
که ایمیل های شما باید همیشه برای آنها جذاب و هیجان انگیز باقی بماند. 

بازاریابی پیامکی
ارسال پیامک تقریبا بخشی از زندگی روزمره همه ما محسوب می شود. 
اگرچه توس��عه ش��بکه های اجتماع��ی و انواع پیام رس��ان ها زندگی مردم 
را تغییر داده، اما این دلیل نمی ش��ود روش س��اده و بی دردس��ر پیامک را 
فراموش کنیم. هرچه باش��د، هنوز هم س��یم کارت ها در تمام گوشی های 
هوش��مند وجود دارد. به علاوه، خیلی از مردم دوست ندارند با استفاده از 
پیام رس��ان ها با یکدیگر ارتباط داشته باشند، به ویژه وقتی در محل کار یا 

وسایل نقلیه عمومی هستند. 
نکات بالا به بازاریاب ها فرصت خوبی برای تعامل مس��تقیم با مخاطب 
هدف می دهد. کافی است یک متن کوتاه به عنوان هسته اصلی محتوای 
بازاریابی تان طراحی کرده و آن را در اختیار مخاطب قرار دهید. اینطوری 
کارتان بی نهایت ساده تر شده و دیگر لازم نیست نگران جزییات کار باشید. 
اگر از ما می ش��نوید، بد نیس��ت در پایان هر پیام تان لینکی نیز اضافه 
کنی��د. این طوری مخاطب هدف به خوبی ام��کان مرور دقیق تر جزییات 
مربوط به کمپین تان را خواهد داشت. اگر خوب در زمینه بازاریابی پیامکی 
عمل کرده باش��ید، کارتان خیلی خوب روی مخاطب اثرگذار خواهد شد. 
این یعنی مخاطب ت��ان علاقه زیادی برای کلیک بر روی لینک مورد نظر 

پیدا می کند. 
شبکه های اجتماعی

اغلب مردم در سراسر دنیا از شبکه های اجتماعی به طور روزمره استفاده 
می کنند. بنابراین ش��ما به عنوان یک کسب و کار باید در جایی که همه 
کاربران حضور دارند، فعالیت داش��ته باش��ید. یادتان نرود، ش��ما مشغول 
استفاده از بازاریابی مستقیم هستید و نباید به دیگران اجازه دهید به جای 
ش��ما حرف بزنند. این یعنی کمک گرفتن از موسس��ات بزرگ و آژانس ها 

کاملا تعطیل است. 
تولید محتوا در ش��بکه های اجتماعی کاری اس��ت که همین حالا هم 
خیلی از کسب و کارها به خوبی انجام می دهند. با این حال شما باید سعی 
کنید بیش��تر از تجربه تعامل تان ب��ا مخاطب هدف در زمینه تولید محتوا 
سود ببرید. این کاری است که شاید دردسرهای زیادی برای شما به همراه 

نداشته باشد، اما دقت بالایی را طلب می کند. 
یک��ی از ایده های خوب در این میان تلاش برای مرور انواع کمپین های 
موفق در ش��بکه های اجتماعی اس��ت. س��عی کنید در این رابطه متوجه 
عملکرد بقیه برندها ش��وید. یعنی نقطه قوت کمپین ها و نوع نگاه شان به 
بازار را کش��ف کنید. چنین کاری ش��اید کمی کس��ل کننده باشد، اما در 
کمپین های بعدی حس��ابی به دادتان می رس��د. پس بهانه تراشی را کنار 

گذاشته و یک راست وارد حوزه کسب و کار شوید. 
سخن پایانی

بازاریابی مستقیم روشی اساسی برای حضور موفق در حوزه مارکتینگ 
محسوب می شود. اگر تا حالا حتی یک کلمه هم درباره این روش مطلب 
به گوش تان نخورده بود، حالا دیگر یک پا متخصص برای خودتان شده اید. 
از این به بعد می توانید به راحتی آب خوردن در این زمینه دست به تولید 

محتوا زده و مطمئن باشید هیچ کس جلودارتان نخواهد بود. 
تنها نکته کلیدی که در اینجا باید بدان اش��اره کنیم، مسئله مربوط به 
اس��تفاده همزمان از چند الگوی بازاریابی مستقیم است. شما قرار نیست 
همه تخم مرغ های تان در یک س��بد ق��رار دهید. پس کمی به فکر تنوع 
روش ها نیز باشید. این طوری کارتان خیلی ساده و ثمربخش تر خواهد شد. 
هر جا هم به مشکل خوردید، کافی است سوال تان را با ما در میان بگذارید.
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نویسنده: علی آل علی
آدم ها به شیوه های مختلفی به خودشان دروغ می گویند. 
مثلا ورزش��کاری که با یک حریف سرسخت رو به رو شده، 
ب��ه خودش هزاران امی��د دروغین می دهد تا بلکه در زمین 
مسابقه از همام اول بازنده نباشد. به طور مشابه، دانشجوها 
ه��م در فرجه امتحانی برای اینک��ه از زیر بار مطالعه منابع 
س��نگین در بروند، انواع و اقسام دروغ های خیالی به خورد 
خودش��ان می دهند. ب��اور کنید یا ن��ه، این ماج��را درباره 
بازاریاب ه��ا ه��م مص��داق دارد. فقط کافی اس��ت کمی با 
خودتان روراست باشید تا نمونه های مختلفی از این جنس 

در کارنامه حرفه ای تان پیدا کنید. 
اگرچ��ه خیلی وقت ه��ا همه ماهیت نادرس��ت امیدهای 
واهی را می دانن��د، اما ماجرا درباره دنیای مارکتینگ کمی 
پیچیده تر اس��ت؛ چراکه خیل��ی از دروغ ه��ای قدیمی در 
ای��ن عرصه رفته رفته تبدیل به حقایقی ش��ده اند که اتفاقا 
کلی طرفدار دوآتیش��ه دارد. به همین خاطر کنار گذاشتن 
آنها به هیچ وجه کار س��اده ای نیس��ت. این وسط بسیاری 
از کارآفرین��ان قربانی چنی��ن دیدگاه های به ظاهر حقیقی 

می شوند. ماجرا حسابی پیچیده شد، نه؟
م��ا در روزنامه فرص��ت امروز معتقدی��م مارکتینگ باید 
همیشه با محوریت فکت های درست دنبال شود. به همین 
خاط��ر در این مقاله س��راغ بعض��ی از دروغ ه��ای رایج در 
دنیای بازاریابی رفته ایم تا یکبار برای همیش��ه تکلیف همه 
بازاریاب ها با آنها را روشن کنیم. اگر شما هم دوست دارید 
ب��دون اما و اگر به کارتان در عرصه مارکتینگ ادامه دهید، 
این مقاله همان تکه گمشده کسب و کارتان است. پس در 
ادامه با ما همراه باش��ید تا دروغ هایی که سال هاس��ت همه 

بازاریاب ها باور کرده اند را به شما معرفی کنیم. 
سایت خوب همه مشکلات را حل می کند

اینترن��ت دیگر بخ��ش مجزایی از زندگ��ی روزمره مردم 
نیست. در عوض نقش این فناوری حیرت انگیز مثل اکسیژن 
شده است؛ چراکه آدم ها بدون آن حتی یک لحظه هم دوام 
نمی آورند. این وس��ط طراحی س��ایت یک��ی از راهکارهای 
کلی��دی برای تعامل میان کاربران در فضای آنلاین اس��ت. 
از س��ایت هایی نظیر آمازون گرفته تا س��ایت های آموزشی 
و تفریح��ی، هم��ه و همه در خدم��ت کاربران ق��رار دارد. 
بازاریاب ه��ا از همان روزهای اول توس��عه فناوری اینترنت 
به فکر اس��تفاده از پتانسیل سایت ها برای مارکتینگ بهتر 
بوده اند. نتیجه اش هم تاکید بی قید و ش��رط بر روی توسعه 

سایت برای استارت آپ هاست. 
طراحی یک س��ایت حرفه ای در اولین ن��گاه ایده خیلی 
بدی به نظر نمی رسد. هرچه باشد سایت رسمی به کسب و 
کار ش��ما هویت مشخصی می دهد. با این حال سوال اصلی 
کفای��ت چنین اقدامی برای بازاریابی موفق اس��ت. به زبان 
خودمانی، آیا یک س��ایت خوب به تنهایی همه مش��کلات 

شما را حل خواهد کرد؟
بی شک هر بازاریابی برای سوال بالا جواب خاص خودش 
را دارد، اما ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم هیچ بازاریاب 
باهوشی نمی تواند یک س��ایت تک و تنها را برای موفقیت 
بازاریاب��ی کافی بداند. هرچه باش��د این روزها ش��بکه های 
اجتماع��ی کل��ی طرف��دار دارن��د و از همه مهمت��ر اینکه 
وبلاگ های تخصصی کم کم دارد جای سایت ها را می گیرد. 
با این حس��اب اگر یک بازاریاب همه تخم مرغ هایش را در 

سبد طراحی سایت بگذارد، حسابی ضرر خواهد کرد. 
اولین دروغی که م��ا اینجا یک خط قرمز پررنگ دورش 
می کش��یم، حل شدن همه مش��کلات به دست یک سایت 
عالی اس��ت. این دروغ بزرگ خیلی وقت ها منطقی به نظر 
می رس��د، اما ش��ما اصلا نباید گول آن را بخورید. طراحی 
س��ایت فقط وقتی جواب می دهد که از آن به مثابه بخشی 
از یک پازل بزرگتر اس��تفاده کنید. حضور در ش��بکه های 
اجتماع��ی، ایمیل مارکتینگ و مدیریت یک وبلاگ به طور 

مستقل بخش های دیگر این پازل مهم محسوب می شود. 
هر روز محتوای عالی تولید خواهم کرد!

تولید محتوا کار هر کسی نیست. خیلی از بازاریاب ها بعد 
از س��ال های س��ال تازه چم و خم کار دست شان می آید. با 
این حساب اگر در بین دوستان تان کسی را سراغ دارید که 
یک شبه ادعای تولید محتوا کرده، باید همین روزها منتظر 
شکست س��نگینش باش��ید. گاهی اوقات کارآفرینان فکر 
می کنند هرچه محتوای بیشتری تولید کنند، دست شان به 
اصطلاح گرم تر شده و دیگر ضعف های کار به چشم نخواهد 
آمد. ما اصلا هیچ ایده ای درباره منشأ چنین ادعایی نداریم. 
وقتی شما هنوز در زمینه تولید محتوا صفر کیلومتر هستید، 
تولید نمونه های بی شمار فقط یک سرگرمی بی نتیجه خواهد 
بود. در عوض بازاریاب های باهوش همیش��ه نیم نگاهی به 
کمپین های بزرگ دنیا داش��ته و سعی می کنند درس های 
مهم آن را حفظ شوند. اینطوری در طول زمان توانایی های 
بازاریابی و تولید محتوای آنها بهبود پیدا می کند. پس لطفا 
همی��ن حالا هر فکر و خیالی درب��اره تولید محتوای درجه 

یک، آن هم در عرض چند روز را فراموش کنید. 
جنبه دیگر این دروغ بزرگ در دنیای دیجیتال مارکتینگ 
مربوط به توانایی بازاریاب ها برای تولید محتوا به طور روزانه 
اس��ت. از آنجایی که دنیای کس��ب و کار مثل بازی فوتبال 
خیلی پیش بینی پذیر نیست، چه بسا در طول روز کلی کار 
غیرمنتظره به پس��ت تان بخورد. آن وقت تا آخر شب دیگر 

یک دقیقه هم وقت خالی برای تولید محتوا نخواهید داشت. 
اینطوری با بدقولی در زمینه تولید محتوا هم مخاطب تان را 
ناامید می کنید، هم اینکه مدیران ارشد از دست تان حسابی 
عصبان��ی خواهند ش��د )امیدوارم این آخ��ری را هیچ وقت 

تجربه نکنید!(.
بازاریاب ها باید همیشه با عینک واقع بینی شرایط را تحت 
نظر بگیرند. هیچ کس نمی تواند هر روز دست به تولید محتوا 
زده و بقیه کارها را هم راست و ریست کند. در عوض نتیجه 
چنین بلندپروازی هایی یک سقوط آزاد برای برندها خواهد 
بود. پس اگر آینده کس��ب و کارتان را دوس��ت دارید، هیچ 
وقت چنین ریسک بزرگی درباره آن نکنید. وگرنه کلاه تان 
پ��س معرکه خواهد ب��ود. پس به جای ت��لاش برای تولید 
محتوا به طور روزانه کمی از بار مسئولیت تان کم کنید. مثلا 
هفته ای دو تا محتوا تولید کنید. اینطوری زمان بیش��تری 
برای دقت بر روی جزییات خواهید داش��ت. طبیعتا نتیجه 

چنین کاری هم بی نظیر خواهد بود. 
کامنت های منفی یعنی فاجعه

تص��ور کنید ی��ک روز از خواب بیدار ش��ده اید و با کلی 
کامنت منفی در ش��بکه های اجتماعی رو به رو می ش��وید. 
اولین واکنش تان ب��ه این وضعیت چه خواهد بود؟ احتمالا 
کاربران عادی هیچ وقت با چنین بحرانی رو به رو نمی شوند، 
اما ماج��را درباره برندها کاملا متفاوت اس��ت. یک حرکت 
نادرس��ت در بازار یا حتی اظهار نظری نس��نجیده می تواند 
بحرانی بزرگ به همراه داشته باشد. آن وقت کمتر بازاریابی 
توانایی مقاومت در برابر حذف کامنت های منفی را خواهد 
داش��ت. انگار که با حذف چنین کامنت هایی همه چیز به 

حالت عادی برمی گردد!
ما در روزنامه فرص��ت امروز معتقدیم حذف کامنت های 
منفی فقط پاک کردن صورت مس��ئله است. دوست داشته 
باش��ید یا نه، نظرات منفی یعنی اینک��ه چهره برندتان نزد 
ش��ماری از مش��تریان به هم ریخته اس��ت. با پاک کردن 
کامنت ها شاید ظاهرا مسئله ختم به خیر شود، اما ذهنیت 
مش��تریان تغییری نخواهد کرد. پس نباید الکی به چنین 

اقدامات کوچکی دلخوش باشید. 
صرف نظر از اینکه چرا کاربران در ش��بکه های اجتماعی 
برند شما را مورد عنایت قرار داده اند، باید به یک نکته کلیدی 
دیگ��ر هم توجه کنیم. فرض کنید در تمرین یک ارکس��تر 
بعضی از نوازنده ها نس��بت به ایده های رهبر ارکستر انتقاد 
داشته باش��ند. این انتقادات دقیقا نقش همان کامنت های 
منفی را دارد. در این صورت رهبر ارکس��تر ما دو تا راه حل 
دارد. اول اینکه کلا بی خیال انتقادات شود و به همان سبک 
قدیم کار کند. در این صورت ش��اید این آخرین ارکستری 
باش��د که رهبری اش را به او می دهند. راه حل دوم بررسی 
نقطه نظرات نوازنده ها و اعمال تغییراتی برای فعالیت بهتر 
در این زمینه اس��ت. اینطوری ن��ه ناراحتی برای نوازنده ها 

پیش می آید، نه رهبر ارکستر از کار بیکار خواهد شد. 
م��ا در روزنامه فرصت امروز فش��ار ناش��ی از مش��اهده 
کامنت ه��ای منفی را کاملا درک می کنیم. با این حال قرار 
نیس��ت ش��ما با اقدامات آماتور عملا آتش خشم کاربران را 
چند برابر کنید. در عوض اس��تفاده از نظرات منفی کاربران 
ب��رای بهبود فعالیت برند و اطلاع رس��انی در این مورد ایده 
بهتری خواهد بود. پ��س دفعه بعد که یکی از همکاران تان 
درباره فاجعه کامنت های منفی ش��روع ب��ه درد و دل کرد، 
خیل��ی راحت از کنارش عبور کنی��د؛ چراکه این کامنت ها 

اصلا ترسناک نیست!
همه عاشق محتوای ما خواهند شد

آیا در زندگی واقعی کس��ی را س��راغ دارید که همه او را 
دوس��ت داشته باشند؟ بی ش��ک چنین مثال هایی فقط در 
رمان ها یا افس��انه های قدیمی به چشم می خورد. در عمل 
تقریبا هیچ کس نمی تواند رضای��ت همه را جلب کند. این 
ماج��را درباره برندها نیز مصداق دارد. پس اگر فکر کرده اید 

برندتان باید رضایت تک تک مشتریان را جلب کند، سخت 
دراشتباهید. 

کمپین های بازاریابی معمولا مخاطب خاصی دارند. مثلا 
اگر ش��ما دنبال فروش لوازم کمپینگ هس��تید، باید سراغ 
کوهنوردها، طبیعت گردان یا دست کم آدم های علاقه مند 
به گشت و گذار در دل طبیعت بروید. وگرنه کمتر کسی به 
طور تصادفی از کمپین تان استقبال خواهد کرد. راستش را 
بخواهید، این نکته مهم اغلب اوقات مورد بی توجهی تیم های 
بازاریابی قرار می گیرد. دلیل آن هم یکی از دروغه ای قدیمی 
در دنیای بازاریابی دیجیتال است. اینکه »همه باید محتوای 
ما را دوست داشته باشند« از آن دست حرف هایی است که 
حتی مرغ پخته را هم به خنده می اندازد؛ چراکه هر مشتری 
ایده آل ها و س��لیقه خاص خودش را دارد. چه بسا کمپینی 
که به نظر یک نفر بی نقص اس��ت، برای یک مشتری دیگر 

کاملا بی معنا باشد. 

ما در این بخش اصلا قصد نداریم کش��تی های ش��ما را 
غ��رق کنیم. در ع��وض همه حرف مان تمرک��ز بر روی آن 
دسته از مشتریانی است که واقعا محصولات تان به دردشان 
می خ��ورد. اینطوری هم پول کمت��ری از جیب تان می رود، 
هم اینکه الکی همه مش��تریان ب��ازار را اذیت نمی کنید؛ به 

همین سادگی.
این روزها کمتر کسی عاشق برندها می شود. در عوض تا 
زمانی که پیشنهادات ش��ما برای مشتریان کاربردی باشد، 
فروش تان تضمین خواهد شد. درست به همین خاطر حتی 
برندهای بزرگ هم هیچ وقت نمی توانند فروش صد درصد 
تضمین ش��ده ای داشته باشند. توصیه طلایی ما در روزنامه 
فرص��ت امروز تلاش ب��رای بهبود کیفی��ت کاری به جای 
مس��ابقه بی پایان برای جلب رضایت همه مش��تریان است. 
قول می دهم با این دس��ت فرمان نتای��ج خیلی بهتری در 

دنیای دیجیتال مارکتینگ کسب خواهید کرد. 
حضور در همه پلتفرم ها ضروری است!

چند تا ش��بکه اجتماعی در دنیا وجود دارد؟ این س��وال 
معمولا جوابی بهتر از »من چه بدانم« ندارد. هرچه باش��د 
آدم ه��ا آنق��در کار دارند که ش��مارش تعداد ش��بکه های 
اجتماعی اصلا برای شان دغدغه محسوب نشود. البته اوضاع 
بازاریاب ها این وس��ط کاملا متفاوت اس��ت؛ چراکه تقریبا 
همه بازاریاب ها دوست دارند در شبکه های اجتماعی هرچه 
متنوع تری حضور داشته و دست به تولید محتوا بزنند. این 
رویای ش��یرین معمولا تلاش و پشتکار زیادی هم از طرف 
بازاریاب ه��ا طلب می کن��د. با این حال هی��چ وقت محقق 
نمی ش��ود؛ چراکه اصلا قرار نیس��ت یک برند توانایی تولید 
محتوا و رقابت در تک تک ش��بکه های اجتماعی را داشته 

باشد.
ش��ما لازم نیس��ت یک متخصص فناوری های دیجیتال 
باش��ید تا تفاوت بین شبکه های اجتماعی را به خوبی درک 
کنید. اینکه اینستاگرام بیش��تر مخصوص محتوای بصری 
اس��ت و توییتر مکانی ایده آل برای محتوای متنی، نیاز به 
م��درک دکترا ندارد. با این حال خیلی از بازاریاب ها ترجیح 
می دهند این تفاوت ها را نادیده گرفته و خودشان را با هدف 

جذاب حضور در تک تک پلتفرم ها گول بزنند. 
همانطور ک��ه می بینید، دروغی ک��ه در این بخش قصد 
بررس��ی اش را داریم کمی هم مربوط ب��ه رویاپردازی های 
بازاریاب ها می ش��ود. اگر ش��ما حتی یک لحظه هم عینک 
واقع گرایی را از چش��م تان برندارید، هیچ وقت دچار چنین 
اشتباه محاسباتی نخواهید شد. ما در روزنامه فرصت امروز 
نهایت��ا حضور در س��ه یا چه��ار پلتف��رم را منطقی قلمداد 
می کنیم. از این تعداد بیش��تر فقط انرژی ش��ما را خواهد 
گرفت و هیچ خبری ه��م از موفقیت بازاریابی نخواهد بود. 
پس به جای اینک��ه الکی وقت خودتان را بگیرید، از همان 
ابتدا بهترین پلتفرم ها که واقعا به کارتان می آیند را انتخاب 

کنید؛ همین و بس.
پیروی کورکورانه از رقبا

بعضی از کارآفرینان به جای اینکه تیم بازاریابی درس��ت 
و درمانی برای برندشان ایجاد کنند، دنبال آدمی همه کاره 
هستند تا فقط از روی دس��ت برندهای بزرگ کپی برداری 
کند. انگار هر مس��یری که برنده��ای بزرگ طی می کنند، 
بی برو برگش��ت به درد کس��ب و کار آنها نیز می خورد. اگر 
شما هم چنین تصوری نسبت به دنیای بازاریابی دارید، باید 
بگوییم سخت دراشتباهید؛ چراکه نیازها و حتی توانایی های 
ش��ما با بقیه برندها اصلا قابل مقایس��ه نیس��ت. به علاوه، 
مشتریان چه فکری درباره برندی که همیشه کمپین بقیه را 

کپی می کند، خواهند کرد؟
م��ا در روزنامه فرص��ت امروز هیچ وق��ت کپی برداری از 
دیگران را ایده خوبی قلمداد نمی کنیم. در عوض شما باید 
همیشه آمادگی لازم برای انتخاب مسیر مناسب خودتان را 
داشته باشید. اینطوری هویت تان به مرور زمان شکل گرفته 

و مشتریان به آن عادت خواهند کرد. 
همانط��ور که فیلم های اقتباس��ی یا کپی ش��ده از روی 
آثار درجه یک معمولا آش دهن س��وزی از آب درنمی آیند، 
کمپین ه��ای بازاریابی کپی ش��ده نیز نظر کس��ی را جلب 
نخواه��د کرد. پس ب��ه خاطر اعتبار و جای��گاه برندتان هم 
که ش��ده، یکبار برای همیشه دور ایده های عجیب و غریب 

درباره پیروی بی دلیل از بقیه را خط بکشید. 
مش��تریان همیش��ه برندهایی که ایده های تازه در دست 
دارند را زیر نظر می گیرند. اگر کسب و کار شما مدتی است 
از کانون توجه مردم دور شده، باید هرچه سریع تر استفاده از 
ایده های دیگران را متوقف کنید. علاوه بر این، احتمال اینکه 
بقیه رقبا به خاطر س��رقت ایده های بازاریابی از دس��ت تان 

شکایت کنند اصلا کم نیست. اینطوری هم اعتماد مشتریان 
را از دست می دهید هم با کلی پرونده حقوقی بزرگ رو به 

رو خواهید شد. 
فقط باید در وبلاگ خودمان تولید محتوا کنیم

دنی��ای وب��لاگ در ط��ول ی��ک ده��ه اخیر رش��د قابل 
ملاحظه ای داشته است. به طور مثال حتی کارآفرینان تازه 
کار هم معمولا یک وبلاگ رس��می برای خودش��ان دارند. 
ش��اید فکر کنید در دنیایی که شبکه های اجتماعی حرف 
اول و آخر را می زنند، وبلاگ ها دیگر به آخر خط رسیده اند. 
راستش را بخواهید، چنین استدلالی ظاهرا منطقی به نظر 
می رسد. با این حال هنوز هم کاربرانی هستند که محتوای 
مورد نظرش��ان را نه در سایت یا شبکه های اجتماعی، بلکه 

وبلاگ های تخصصی جست و جو می کنند.
معم��ولا وقتی ی��ک برند س��راغ تولید محت��وا در قالب 
وبلاگ نویس��ی می رود، فقط دنبال خودنمای��ی در وبلاگ 

خودش اس��ت. هرچه باش��د ش��ما با کلی س��رمایه گذاری 
وارد این رقابت ش��ده اید و اصلا درس��ت نیست جای تان را 
ب��ه دیگران بدهید. برهمین اس��اس تولید محتوا در س��ایر 
وبلاگ ها همیشه خط قرمزی مهم برای بازاریاب ها محسوب 
می ش��ود. خط قرمزی که البته ما در روزنامه فرصت امروز 

خیلی به آن باور نداریم!
تمام وبلاگ های موجود در دنیا مربوط به برندها نیست. 
برخ��ی از آنها به ط��ور عمومی برای حل مش��کلات مردم 
ی��ا حتی ارائه محت��وای تخصصی در یک حوزه مش��خص 
راه اندازی ش��ده اس��ت. حالا اگر ش��ما این وس��ط هرگونه 
همکاری با س��ایر وبلاگ ها را ممن��وع کنید، چه نتیجه در 
انتظارتان خواهد بود؟ اج��ازه دهید کمی کمک تان کنیم: 

سقوط آزاد رتبه وبلاگ تان در گوگل.
فکر می کنم تا اینج��ای کار خیلی خوب متوجه اهمیت 
تولید محتوا در وبلاگ های دیگر شده باشید. اینطوری شما 
موقعیت بس��یار خوبی برای اثرگذاری ب��ر روی بقیه دامنه 
وس��یعی از کاربران داش��ته و اسم و رس��می برای خودتان 
پیدا خواهید کرد. پس هیچ وقت دس��ت رد به فرصت های 
تولید محتوا در س��ایر وبلاگ ها نزنید. چه بسا از دل همین 
همکاری های کوچک کلی ش��ریک تجاری یا سرمایه گذار 
ب��رای خودتان پیدا کردید. یادتان که نرفته، دنیای کس��ب 
و کار هم مثل مسابقات ورزشی اصلا پیش بینی پذیر نیست!

همه باید تولید محتوا کنند!
بازاریابی دیگر مثل دهه های قبل ش��غلی عمومی نیست 
که هر کسی با چند روز تمرین یاد بگیرد. در عوض الگوهای 
مختل��ف مارکتینگ در عمل بازاریاب های خاص خودش را 
طلب می کند. اجازه دهید با یک مثال س��اده منظورمان را 
روشن کنیم. اگر شما دنبال ایمیل مارکتینگ باشید، احتمالا 
بازاریابی که همه عمرش ویدئو مارکتینگ انجام داده هیچ 
کمکی به شما نخواهد کرد. در عوض شما باید سراغ کسانی 
بروید که سابقه مشارکت در کمپین های ایمیل مارکتینگ 
را در رزومه دارند. اینطوری خیال تان بابت نتیجه نهایی کار 

راحت خواهد شد. 
اش��تباهی ک��ه اینجا قص��د بررس��ی اش را داریم، تلاش 
کارآفرینان برای ترغیب تک تک اعضای ش��رکت به سوی 
تولید محتواس��ت. اجازه دهید حرف آخر را همین اول کار 
بزنیم، قرار نیست همه مردم تبدیل به بازاریاب های حرفه ای 
ش��وند. چه بسا روحیه بعضی از افراد اصلا با کار مارکتینگ 
ج��ور درنیاید. در این صورت اصرار زی��اد برای ورود آنها به 
دنیای بازاریابی فقط یک سقوط آزاد برای کسب و کارها به 

همراه خواهد داشت. 
اگر شما هم در شرکت تان کارمندانی دارید که روی خوش 
به کارهای بازاریابی نشان نمی دهند، نباید الکی به آنها فشار 
بیاورید. چنین کاری نه تنها آنها را اذیت می کند، بلکه کم 
کم به فکر پیدا کردن شغل تازه ای نیز خواهد انداخت. پس 
اگر دوست دارید بهترین کارمندان تان را حفظ کنید، دست 

از سر آنها برای ورود به دنیای تولید محتوا بردارید. 
پیش��نهاد م��ا در روزنام��ه فرص��ت امروز باز گذاش��تن 
دره��ای دپارتم��ان بازاریابی به روی همه اس��ت. البته این 
وس��ط فقط باید از کس��انی که علاقه ای به دنیای بازاریابی 
دارن��د، دعوت کنید. وگرنه پروژه ه��ای زورکی راه به جایی 
نخواه��د برد. به علاوه، در ابتدای مس��یر باید کارمند مورد 
نظ��ر را با راهنمایی های مختلف و تخصصی حمایت کنید. 
هرچه باشد کارمند تازه واردتان به بخش بازاریابی احتمالا 
هیچ سررش��ته ای از این حوزه ن��دارد. پس اگر او را به حال 
خودش رها کنید، خیلی زود بی خیال ماجراجویی در دنیای 

مارکتینگ خواهد شد. 
محتوای عالی خود به خود پروموت می شود

چه کس��ی گفت��ه محتوای عال��ی نیازی ب��ه پروموت یا 
تبلیغات گسترده ندارد؟ ش��اید بگویید این حرف خیلی از 
کارآفرینان کارکشته اس��ت، اما راستش را بخواهید چنین 
ایده هایی بیشتر بیانگر آرزوهای دور و دراز کارآفرینان است 

تا واقعیت!
در دنی��ای واقعی حتی بهترین کمپین های بازاریابی هم 
بدون صرف پول راه به جایی نمی برد. شما باید همیشه نیم 
نگاهی هم به عملکرد رقبا داش��ته باش��ید. خب اگر برندی 
را س��راغ داری��د که همین طور راح��ت و بی خیال کمپین 
بازاریابی اش را روانه ش��بکه های اجتماعی می کند، ما را هم 

بی خبر نگذارید.
صرفه جویی در دنیای بازاریابی همیش��ه توصیه کلیدی 
محس��وب می شود، اما شما قرار نیست اصلا دست به جیب 
نش��وید. همانطور که در زندگ��ی واقعی هر کاری هزینه ای 
روی دس��ت آدم می گ��ذارد، در دنی��ای بازاریابی هم تولید 

محتوا بدون پروموت کردنش ناقص خواهد بود. پس وقتی 
مشغول طراحی بودجه برای کسب و کارتان هستید، همیشه 
نیم نگاهی به پروموت کردن محتوا نیز داش��ته باشید. این 
طوری وسط کار با هر هزینه ای که برای تبلیغ محتوای تان 

پرداخت می کنید، شوکه نخواهید شد. 
برداش��ت اش��تباهی که اغلب بازاریاب ها درباره کیفیت 
بالای محتوا دارند، اهمیت کیفیت برای تمام کاربران است. 
قبول دارم در ش��بکه های اجتماعی م��ردم به محتوای بد 
روی خوش نش��ان نمی دهند، اما تا وقتی کمپین ش��ما دم 
دس��ت کاربران قرار نگیرد ه��م هیچ واکنش مثبتی در کار 
نخواه��د بود. پروموت کردن محت��وا در واقع کمپین تان را 
دسترس پذیر می سازد. اینطوری دیگر لازم نیست کل شبانه 

روز را نگران استقبال کاربران از کمپین تان باشید. 
یکی دو تا پست عالی برای مشهور شدن کافی 

است
برندهای بزرگ در طول زمان همیش��ه عملکرد بی عیبی 
از خودش��ان به ج��ای می گذارند. این امر باعث می ش��ود 
تک تک کاربران در ش��بکه های اجتماعی به عملکرد عالی 
چنی��ن برندهایی عادت کنند. دقیقا به همین خاطر رقابت 
با برندهای بزرگ همیشه مثل صعود به قله اورست سخت 
و نفسگیر است. این وسط برخی از بازاریاب ها فکر می کنند 
با یکی دو تا محتوای درست و حسابی جای بزرگان بازار را 
خواهند گرفت. قبول دارم چنین ایده هایی خیلی مسخره به 

نظر می رسد اما واقعا در دنیا طرفدارانی دارد. 
اگ��ر نظر م��ا را بخواهی��د، یک��ی دو تا پس��ت عالی در 
اینستاگرام یا بقیه شبکه های اجتماعی شاید کمی اوضاع تان 
را دگرگ��ون کند، اما در اص��ل ماجرا تاثیری ندارد. بنابراین 
شما باید چش��م انداز بلندمدتی را انتخاب کنید. سپس در 
افق این چش��م انداز یکی دو تا پس��ت فوق العاده را زیر تیغ 
داوری ببرید. بی شک هر بازاریاب باهوشی خیلی زود متوجه 
بی تاثی��ری پس��ت های کم، حالا هر چقدر ه��م با کیفیت، 

خواهد شد. 
عنصر تداوم در دنیای کسب و کار همیشه اهمیت کلیدی 
دارد. همانطور که یک تیم فوتبال با دو س��ه تا برد قهرمان 
لیگ نمی شود، بازاریاب ها هم با چند تا محتوای درجه یک 
هیچ تکانی نخواهند خورد. در عوض ش��ما باید ذهنیت تان 
را ب��ه س��مت تولید محتوای درجه یک در 365 روز س��ال 
هدایت کنید. چنین ذهنیتی به شما برای اثرگذاری بر روی 
مخاطب هدف کمک ک��رده و کم کم جایگاه تان در بازار را 

ثابت خواهد کرد. 
توصیه همیش��گی ما ب��رای آنهایی که تازه اول مس��یر 
بازاریابی محتوایی هس��تند، پذیرش این حوزه به مثابه یک 
بازی طولانی است. به زبان خودمانی، شما یک شبه بدل به 
بازاریابی حرفه ای نخواهید شد. در عوض کیفیت عملکردتان 
در طول زمان تکلیف نهایی را روش��ن می کند. پس منتظر 
چه هستید؟ همین حالا دست به کار شده و اوضاع تان را از 

این رو به آن رو کنید؛ البته در طول زمان!
محتوای کوتاه از طولانی بهتر است

اگر فقط یک س��وال مهم در دنیای مارکتینگ باشد که 
بازاریاب ها هنوز س��ر آن توافق ندارند، آن مربوط به جدال 
کلاس��یک میان محتوای کوتاه و طولانی است. واقعا کدام 
یک از آنها بهتر عمل می کند؟ راس��تش را بخواهید، چنین 
س��والی دس��ت کم در دنیای دیجیتال دیگر بی مورد است. 
خیلی ه��ا فک��ر می کنند محت��وای کوتاه بی برو برگش��ت 
دل مخاط��ب را خواهد رب��ود. به همین خاط��ر هم آنقدر 
کمپین شان را کوتاه طراحی می کنند که حتی خود عوامل 

تولید هم متوجه پیامش نشوند!
قب��ول دارم گاهی اوقات کمپین ه��ای بازاریابی کوتاه و 
مختصر جذابیت زیادی ب��رای کاربران دارد، اما این اصلا 
یک قاعده عام نیس��ت. چه بسا کمپین هایی با ویدئوهای 
10 دقیقه ای هم همه نگاه ها را به خودشان معطوف کنند. 
نکت��ه کلیدی در چنین موقعیتی هدف بازاریابی برندها و 
صدالبته ایده هایی اس��ت که برای تولید کمپین در س��ر 
دارند. اگر ش��ما پیام خیلی مهمی برای مش��تریان دارید، 
معمولا کمپین های کوتاه دردی از ش��ما دوا نخواهد کرد. 
به همین خاطر برندهای ب��زرگ معمولا اخبار مهم را در 
قالب ویدئوهای نس��بتا طولانی تحویل مخاطب می دهند. 
اینطوری دست کم تاثیرگذاری بیشتر محتوا تضمین شده 

خواهد بود. 
فرمول ما در روزنامه فرصت امروز برای انتخاب زمان یک 
ویدئوی بازاریابی بی نهایت س��اده است. شما به جای اینکه 
یکس��ری قواعد کلی را مورد توجه ق��رار دهید، باید اول از 
هم��ه اوضاع کمپین تان را زیر و رو کنید. اگر فکر می کنید 
یک کمپین کوتاه بهترین گزینه برای بازاریابی در ش��رایط 
کنونی اس��ت، حتی یک لحظه هم درنگ نکنید. از آنجایی 
که بازاریاب ها معمولا با اس��تناد به تجربه های قبلی ش��ان 
برنامه ریزی می کنند، هرچه سابقه کاری تان در این صنعت 
بیشتر باش��د، راحت تر با مس��ئله کوتاهی یا طولانی بودن 
محتوای ت��ان کنار خواهی��د آمد. به ع��لاوه، نظرخواهی از 
دیگران نیز همیشه ایده بسیار خوبی خواهد بود. این وسط 
س��لیقه مش��تریان تان را نیز فراموش نکنید. اگر مشتریان 
دنبال محتوای طولانی هستند، شما باید دقیقا همین انتظار 
را پاسخ دهید. اصلا هم فرقی ندارد بقیه در بازار چه خواهند 

گفت.
محتوای بیشتر یعنی موفقیت کامل

به نظر شما تولید محتوای بیشتر کمکی به برندها خواهد 
ک��رد؟ یک جواب هوش��مندانه ارزیابی کیفی��ت محتوا در 
صورت افزایش تعدادش است. به زبان خودمانی، اگر کیفیت 
محتوا افت نکند، کمیت بالاتر خیلی هم بد نخواهد بود. خب 
مگر کس��ی هم هست که با دیدن کلی محتوای بازاریابی با 

کیفیت احساس خوشحالی نکند؟
س��ناریوی بالا فقط زمانی صحیح خواه��د بود که مردم 
چهارگوش��ه دنیا زمان نامحدودی داش��ته باشند. آن وقت 
حتی روزی یک س��اعت تماش��ای محت��وای بازاریابی هم 
حس��ابی ج��ذاب و هیجان انگیز خواهد ب��ود. از آنجایی که 
هیچ کس در این دنیا زمان نامحدودی ندارد، کاربران بعد از 
مشاهده یکی دو تا محتوا مستقیم سراغ بقیه کارهای شان 
می روند. آن وقت هر چقدر محتوای بیشتر هم که برای آنها 

آماده کرده باشید، روی دست تان خواهد ماند. 
یادتان باشد تولید محتوای بیشتر همیشه اقدامی حرفه ای 
نیس��ت. چه بسا خیلی از برندها برای بازاریابی بهتر نیاز به 
کاهش تعداد محتوای شان داشته باشند. این طوری دست 
کم کاربران فرصتی برای مرور محتوای شما خواهند داشت. 
وگرنه اوضاع تان خیلی زود به هم ریخته و دیگر نمی توانید 

نظر حتی یک نفر را هم جلب کنید. 
اگرچه م��ا در این بخش تولید محتوای بیش��تر را مورد 
نکوه��ش قرار دادی��م، اما ای��ن اصلا دلی��ل منطقی برای 
کم فروشی نیس��ت. به طور خلاصه، شما باید تعادلی میان 
تولید محت��وای زیاد و کم برقرار کنید. اینطوری همیش��ه 
کمپین ت��ان خریدار داش��ته و کمتر پس��تی از برندتان در 

شبکه های اجتماعی مورد بی توجهی قرار می گیرد. 

دروغ هایی درباره بازاریابی دیجیتال که باید فراموش کنیم!
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