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از16شرکتمدیریتصادراتدرایرانهیچکدامدرسطححرفهاینیستند

مدیریت صادرات 
در تنگنا

فرصت امروز: در ایران ۱۶ شرکت      مدیریت صادرات فعالیت می کنند که هیچ کدام در رتبه بندی سازمان توسعه تجارت، 
در رتبه A )حرفه ای( قرار ندارند. شرکت های مدیریت صادرات، واسطه های تخصصی هستند که به تولیدکنندگان در 
ورود ب��ه بازارهای صادراتی کمک می کنند. این ش��رکت ها طیف گس��ترده ای از خدمات را ارائه می دهند که ش��امل 
تحقیقات بازار، بازاریابی، توزیع، امور مالی و مدیریت ریسک می شود. شرکت های مدیریت صادرات، مزایای زیادی برای 
تولیدکنندگان دارند و می توانند به تولیدکنندگان در صرفه جویی در زمان و هزینه، کاهش ریسک و افزایش سودآوری 
کمک کنند. نمونه های موفقی از شرکت های مدیریت صادرات در کشورهای بزرگ صادرکننده جهان از جمله آمریکا و 
ژاپن وجود دارند. عمر این شرکت ها در ژاپن به ۶۰۰ سال می رسد و شکل مدرن آنها در مقایسه با شرکت های آمریکایی 
بیش��تر دولتی است. همچنین این ش��رکت ها در ژاپن ابعادی بزرگ دارند؛ درحالی که در آمریکا عمدتا شرکت هایی با 
اندازه کوچک به شمار می آیند. در ایران نیز تنها ۱۶ شرکت      مدیریت صادرات مجوز فعالیت دارند که البته هیچ کدام در 
رتبه     بندی سازمان توسعه تجارت در رتبه A قرار نمی گیرند. سازمان توسعه تجارت ایران، این شرکت ها را در چهار سطح...
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حسینحقگو
کارشناساقتصادی

وج��ود بازارهای مالی پویا و کارآمد 
از ضرورت های هر توسعه اقتصادی و 
صنعتی اس��ت؛ بخصوص آنکه محور 
این توسعه، بخش خصوصی باشد که 
قاعدتا فاقد س��رمایه های بزرگ است 
و در این صورت نهادهای واس��طه ای 
مال��ی می بایس��ت به کم��ک آمده و 
س��رمایه های کوچک را ج��ذب و به 
س��مت تولید هدایت کنند. در فقدان 
وجود چنین نهادهای مالی واسطه ای، 
تأمین منابع مالی، گران تمام شده و در 
نتیجه هزینه بنگاهداری چه در مقطع 
ایجاد و بهره ب��رداری و چه در فازهای 
توس��عه ای به شدت افزایش می یابد و 
امر توسعه با اختلال های بسیار مواجه 
می ش��ود. مهمترین دغدغ��ه فعالان 
اقتصادی و صاحبان بنگاه های صنعتی 
طی دهه ها در کشورمان، تأمین منابع 
مالی و به عبارتی »کمبود نقدینگی« 
بوده است؛ کمبودی که مانعی بزرگ 
بر سر راه بنگاه ها برای گردش صحیح 
مالی و نوسازی ماشین آلات و تحقیق 
و پژوه��ش و... و در نتیج��ه تولی��د 
محصولات��ی قابل رقاب��ت در بازارهای 

منطقه ای و جهانی بوده است.
نظام بانکی از دیرباز نقش اصلی را 
در تأمین مالی بنگاه ها برعهده داشته 
و اگرچه در طول این سال ها ابزارهای 
دیگ��ر مالی نی��ز برای تأمی��ن منابع 
بنگاه ها شکل  گرفته، اما این نهادها و 
ابزارها که مهمترین آنها بازار سرمایه 
است، هیچ گاه نتوانستند در قد و قواره 
نهاده��ای نظیر خ��ود در اقتصادهای 
توس��عه یافته ایفای نقش کنند. البته 
یک س��وی ماجرا هم نظ��ام بنگاهی و 

بنگاه های صنعتی قرار دارند 
2که گرفتار بیماری مزمن و...
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فرص��ت ام��روز: آی��ا جن��گ جهان��ی س��وم در راه اس��ت؟ هفته نامه 
»اکونومیس��ت« چند هفته پی��ش در گزارش ویژه ای ب��ا عنوان »جنگ 
جهانی س��وم برای س��رمایه گذاران چه معنایی دارد؟« به همین موضوع 
پرداخت و اینکه سرمایه گذاران چقدر آماده جنگ جهانی سوم هستند؟ به 
گفته »اکونومیست«، در سال ۱9۱4 میلادی، هیچ کدام از سرمایه گذاران 
تص��ور نمی کردند که جه��ان به زودی وارد جنگ��ی همه جانبه و خونریز 
خواهد شد. برای آنها، جنگ جهانی اول همانند یک تکانه اتفاق افتاد و تا 
یک هفته پیش از آغاز جنگ اصلا قیمت ها در بازارهای سهام، ارز و پول 
تکان نخورده بود. ش��وربختانه این انگاره هنوز هم وجود دارد و در حالی 
که جهان به سمت جنگ جهانی سوم حرکت می کند، بازارها هنوز تاثیر 
زیادی از آن نپذیرفته اند. پرس��ش این است که آیا بازارهای مالی مجددا 
در حال اش��تباه ارزیابی کردن خطر یک جنگ جهانی هستند؟ سناریوی 
کابوس وار بروز جنگ جهانی س��وم از دو س��ال پیش و با حمله روسیه به 
اوکراین آغاز شد. حالا هم جنگ رژیم صهیونیستی و حماس، توان بالقوه 
ترس��ناکی دارد که از مرزهای خ��ود فراتر برود و به یک جنگ منطقه ای 

تمام عیار تبدیل شود.
به نظر می رسد این روزها فضای مه آلود جنگ برای سرمایه گذاران حتی 
از ژنرال های نظامی هم تیره تر است. با این حال، به نظر می آید جنگ های 
منطق��ه ای کنونی در س��طح جهان، بیش از آنکه پیش��درآمد یک جنگ 
جهانی باش��د، پیش��درآمد ورود جهان به یک نظم دوقطبی جدید است. 
هرچه هس��ت، دست کم جنگ جهانی س��وم هیچ شباهتی به جنگ های 
جهانی اول و دوم نخواهد داش��ت. اگ��ر می خواهید بدانید جنگ جهانی 
سوم چقدر نزدیک است و نشانه های آن چیست، گزارش حاضر را به نقل 

از »آینده نگر« بخوانید.
اقتصاددردنیایجنگزده

ای��ن روزها بخصوص پ��س از آغاز جنگ غزه، بی��ش از پیش از جنگ 
جهانی س��وم می ش��نویم. برخی می گوین��د روز به روز ب��ه آن نزدیک تر 
می شویم و برخی دیگر معتقدند که همین حالا جنگ جهانی سوم شروع 
شده است. قبل از ورود به بحث پیش بینی، اصلا ببینیم جنگ جهانی به 
چه معناس��ت. در قرن بیس��تم شاهد دو جنگ جهانی بودیم که طی آن، 
دو گروه کش��ور به لحاظ ژئوپلیتیکی با هم متحد شدند و با طرف مقابل 
جنگیدند. آس��ان ترین مثال در اینجا، جنگ جهانی دوم اس��ت که در آن 
متفقین )بریتانیا، فرانس��ه، چین، ش��وروی و آمریکا( با متحدین )آلمان، 
ایتالی��ا و ژاپن( در حال جنگ بودند. همین حالا با چش��مان غیرمس��لح 
می توانیم دو گروه کشور را تشخیص بدهیم که به لحاظ ژئوپلیتیک به هم 
نزدیک ترند؛ یک طرف آمریکا و متحدانش در اروپا و آسیا را داریم و طرف 
دیگر، کشورهای چین، روسیه، ایران و دوستان آنها، اما این کافی نیست. 
اگرچه مثلا در جنگ روسیه و اوکراین، کشورهای غربی به اوکراین کمک 
مالی/تس��لیحاتی می کنند و متحدان کرملین به روسیه سلاح می رسانند 
و بخاط��رش تحریم ها را دور می زنند، اما این جنگ ها جهانی به حس��اب 
نمی آیند. جنگ های حال حاضر دنیا همه جنگ های همسایه با همسایه 
اس��ت: چه جنگ غزه، چه درگیری آذربایجان و ارمنس��تان و چه جنگ 
روس��یه و اوکراین، اینها تنش هایی بر سر مرز هستند. نکته اینجاست که 
این تنش ها تازه نیس��تند و سال ها از آغاز آنها می گذرد. فقط حالا شدت 

بیش��تری گرفته اند. به نظر می رس��د برخلاف جنگ جهانی دوم یا حتی 
جنگ های عراق و افغانس��تان، مردم در سال های اخیر تمایلی ندارند که 
به یک کشور دوردست بروند و آنجا بجنگند. یک نظرسنجی جدید نشان 
می دهد که با وجود کمک های مالی گسترده آمریکا به اوکراین در جنگ 
با روس��یه، اکثریت آمریکایی ها می گویند امکان ندارد به اوکراین بروند و 
دور از مرزهای آمریکا بجنگند. عامل مهم دیگر، پیشرفت های تکنولوژیک 
در حوزه تسلیحات است. برخلاف جنگ های جهانی اول و دوم، حالا ما با 
س��لاح هایی مثل پهپاد مواجهیم که نیاز به حضور سرباز را در خط مقدم 

کاهش می دهد.
ازجنگمنطقهایتاجنگجهانی

همین دلایل، گروهی از تحلیلگران را به این نتیجه رس��انده که جنگ 
جهانی س��وم قرار نیست شباهتی به دو جنگ جهانی قبلی داشته باشد؛ 
یعنی قرار نیست دو اتحاد ژئوپلیتیکی تشکیل شود و آنها با هم بجنگند، 
بلکه ش��اهد چندین منازعه منطقه ای خواهیم بود که آرام آرام تبدیل به 
جنگ های کوچک همه جانبه می ش��وند، اما این روند تازه چه پیامدهایی 
دارد؟ اول اینکه در مقایسه با جنگ جهانی، تعداد تلفات پایین تر خواهد 
بود، چون جنگ های منطقه ای، گس��تردگی کمتری از جنگ های جهانی 
دارند. به ع��لاوه در یک جنگ منطقه ای - برخلاف یک جنگ جهانی – 
احتمال اس��تفاده از سلاح هس��ته ای کاهش می یابد؛ چراکه اگر بخواهید 
روی همسایه تان بمب اتمی بیندازید احتمال اینکه تبعات آن دامن مردم 
خودتان را بگیرد بالاست. مسئله دیگر اینجاست که وقتی جهان همزمان 
با چند جنگ منطقه ای درگیر است شاهد اختلالات فراوان و تمام نشدنی 
 Chains( در حوزه های اقتصاد و اجتماع خواهیم بود. زنجیره های تامین
Supply( مخت��ل خواهند ش��د و قیمت خوراک و ان��رژی بالاتر خواهد 
رفت. البته دولت ها هم راحت تر می توانند مشکلات داخلی را گردن جنگ 
خارجی بیندازند؛ مثل بایدن که در بهار 2۰22 مدعی شده بود ۷۰ درصد 

افزایش تورم در آمریکا به خاطر پوتین )حمله به اوکراین( بوده است.
حالا جهانی را تصور کنید که طی چند سال گذشته درگیر کرونا بوده و 
اختلال در زنجیره های تامین باعث افزایش بی سابقه تورم در تعداد زیادی 
از کش��ورها ش��ده. بعد که از فشار کرونا کاسته ش��ده و همه منتظر آغاز 
دوره ای از آرامش نس��بی بودند، جنگ روسیه و اوکراین آغاز شده است؛ 
حالا اروپا مجبور شده زیر فشار آمریکا، روسیه را تحریم کند و انرژی را با 
قیمت بالاتری تهیه کند. همچنین تنش میان چین و غرب بر سر تایوان 
را داری��م که چیزی از جنگ تجاری کم ندارد. جهان با این وضعیت وارد 
جنگ غزه شده است؛ جنگی که می تواند به جنگی فرسایشی علیه همه 

منافع آمریکا در آسیای غربی منجر شود.
تبعاتاقتصادیجنگهایاخیر

تحلیلگران در دوران کرونا هش��دار می دادند که تورم و بیکاری ناشی از 
این بحران می تواند به تنش ها و ناآرامی های اجتماعی دامن بزند. حالا و با 
گسترش دامنه جنگ های منطقه ای می توانیم این پیش بینی را بدبینانه تر 
مطرح کنیم: در صورت تداوم و فرسایش��ی ش��دن جنگ های منطقه ای 
کنونی - از جنگ اوکراین و روس��یه گرفته تا جنگ رژیم صهیونیستی و 
حماس - باید منتظر گرانی و در نتیجه ناآرامی های بیشتر در کشورهایی 
باش��یم که در حوزه ه��ای غذایی و انرژی خودکفای��ی کمتری دارند و به 

واردات وابس��ته هستند. نکته اینجاست که افزایش قیمت ها فقط در بین 
کش��ورهای نزدیک به مناطق جنگی احس��اس نخواهد ش��د؛ کما اینکه 
درست پس از آغاز جنگ غزه، قیمت انرژی در قاره اروپا بالا رفت. از آنجا 
که انرژی و دیگر کالاهای اساس��ی به دلار آمریکا قیمت گذاری می شوند، 
کشورهای کوچک تر و دارای منابع کم در میانه چنین وضعیت آشفته ای، 
دو راه حل بیشتر ندارند: یا به کشورهای دارای منابع سرشار نزدیک شوند 
)همانند نزدیکی به چین و کش��ورهای بریکس( و یا به کشورهای دارای 

دلار نزدیک بشوند )طبیعتا آمریکا(.
اما مس��ئله به این سادگی ها نیست. مثلا ما مورد اتحادیه اروپا را داریم 
ک��ه از یکس��و در جنگ روس��یه و اوکراین، به لحاظ سیاس��ی به آمریکا 
نزدیک اس��ت و از سوی دیگر به چین وابستگی اقتصادی دارد. به همین 
خاطر اس��ت که ش��اهد چنددس��تگی در این اتحادیه هس��تیم و در این 
میان، کش��وری مثل آلم��ان که تا امروز غول صنعتی جهان به حس��اب 
می آمد، آنچنان از روند تحریم گاز روس��یه ضربه خورده اس��ت که شاهد 
ورشکستگی بی سابقه کس��ب وکارهای کوچک و خروج کسب وکارهای 
بزرگش به س��مت آمریکا هس��تیم؛ روندی که از پایان جنگ جهانی دوم 
تاکنون س��ابقه نداش��ته اس��ت. تنش درونی در اتحادیه اروپا آنچنان بالا 
گرفته است که »امانوئل مکرون«، رئیس جمهور فرانسه چند هفته پیش 
گف��ت که اروپا باید در مقابل اینکه تبدیل به پیرو آمریکا ش��ود، مقاومت 
کند: »این ریس��ک وجود دارد که ما در بحرانی گیر کنیم که اصلا به ما 
مربوط نیس��ت.« به نظر می رس��د منظور »مکرون« این است که اروپا در 

اصل بازنده تنش میان واشنگتن و مسکو شده است.
جنگتجاریچینوآمریکا

نکته ظریف اینجاست که این منازعات منطقه ای در خلأ روی نمی دهند 
و در پس زمین��ه همه این تنش ها ما یک تح��ول بزرگ تر ژئوپلیتیکی را 
شاهد هس��تیم که همان افول آرام نظم جهانی به رهبری ایالات متحده 
آمریکاس��ت و به نظر می رسد شاهد ظهور نظمی جهانی به رهبری چین 
هس��تیم. گروه��ی از تحلیلگران حتی می گویند ک��ه منازعات منطقه ای 
کنونی در اصل، نوعی جنگ نیابتی میان آمریکا و چین هس��تند، اما این 
منازعات امروز و دیروز به وجود نیامده اند و به نظر می رسد آمریکا و چین 
فقط در حال استفاده از این منازعات در صفحه شطرنج خودشان هستند.

اما آیا امکان دارد که جنگ چین و آمریکا از حالت جنگ تجاری خارج 
شود و به جنگی همه جانبه برسد؟ احتمالش زیاد نیست؛ اول اینکه ریسک 
آغاز جنگ میان این دو غول اتمی آنچنان بالاست که هیچ کدام از طرفین 
ج��رأت آغاز آن را ندارند. حتی اگر چین تصمیم بگیرد تایوان را ضمیمه 
خود کند، به نظر نمی رسد آمریکا راضی شود دست به حمله نظامی بزند 
و به تحریم گس��ترده چین یا ارسال تس��لیحات به تایوان رضایت خواهد 
داد. ضمن��ا م��ردم هیچ کدام از این دو کش��ور تمایلی به آغاز یک جنگ 
بزرگ ندارند. واکنش های گسترده مردم آمریکا به کمک های تسلیحاتی 
آمریکا به رژیم صهیونیستی در جریان جنگ غره، تحلیلگرانی مثل »سم 
 )Z کارلینر« را به این نتیجه رس��انده که نس��ل جدید در آمریکا )نس��ل
احتمالا جنبش های ضدجنگ را زنده خواهند کرد. درست است که چین، 
تایوان را بخش��ی از خاک خود می داند، اما مس��ئله اصلی در تنش میان 
پکن و واشنگتن بر سر تایوان، تکنولوژی فوق پیشرفته نیمرساناها در این 

کشور است که جهان را به این منطقه کوچک وابسته کرده است. چندی 
پیش، یک نماینده کنگ��ره در آمریکا، چین را تهدید کرد در صورتی که 
بخواهد تایوان را اشغال کند، آمریکا کارخانجات نیمرساناها در این کشور 
را بمباران خواهد کرد تا آنها، اما به نظر می رسد این یک تهدید غیرعملی 
است؛ چراکه حتی وزیر دفاع دولت تایوان گفته کشورش به آمریکا اجازه 

چنین کاری را نخواهد داد.
دراینمیانچهبایدکرد؟

به نظر می رس��د جنگ های منطق��ه ای کنونی در دنی��ا، بیش از آنکه 
پیش��درآمد یک جنگ جهانی باشد، پیش��درآمد ورود جهان به یک نظم 
دوقطبی جدید اس��ت: نظم های جدید از دل آشفتگی های قبلی به وجود 
می آیند و حالا باید مش��خص ش��ود مرزهای تازه این نظم جدید در کجا 
قرار دارد. به همین خاطر احتمالش بالاس��ت که طی ماه ها و س��ال های 
آینده ش��اهد چندین جنگ منطق��ه ای دیگر هم باش��یم. جنگ های نه 
چندان بزرگی که به جنگ جهانی ختم نمی ش��وند، اما مرز دنیای بعدی 
را واضح تر خواهند کرد. اس��تراتژی مردم عادی و س��رمایه گذاران خرد و 
کلان در این میانه چه باید باش��د؟ اول باید برآوردی منطقی از وضعیت 
کشور خود داشته باشید. آیا کشورتان در منطقه ای پرتنش قرار دارد؟ در 
صورت پاس��خ مثبت، باید ببینید آیا احتمالش هس��ت که کشورتان وارد 
یک جنگ واقعی با یکی از همسایه ها شود؟ بعد باید ببینید آیا کشورتان 
در زمینه خوراک و انرژی خودکفاست یا نه؟ کشورهای خودکفا در زمینه 
انرژی، کش��ورهای نفت خیز و گازخیز هس��تند و پیدا کردن آنها سخت 
نیست، اما خودکفایی در زمینه مواد غذایی پیچیده است. در حال حاضر، 
خودکفاترین کشورها در این زمینه، کشورهای آرژانتین، اروگوئه، استرالیا، 
نیوزیلند، کانادا، بلغارس��تان، مجارستان، لیتوانی و مالزی هستند. در آن 
سوی ماجرا، کشورهایی را داریم که در زمینه مواد غذایی به شدت به بقیه 
وابسته هستند؛ مثل نروژ، بلژیک، هائیتی، سومالی، جمهوری دومینیکن، 
زیمبابوه، ارمنس��تان، هلند، پاناما و س��وریه. سپس باید بررسی کنید که 
کشورتان در کدام تیم ژئوپلیتیکی قرار دارد؟ در تیم چین است یا در تیم 
آمریکا؟ و آیا هم تیمی هایش می توانند در حل بحران اقتصادی ناش��ی از 
جنگ به کمکش بیایند یا نه؟ نکته بعدی، برآورد زمانی است. تنش های 
کنونی ناش��ی از نظم جدید دنیا چقدر طول خواهد کشید؟ جواب به این 
سوال اصلا آسان نیست، اما همانطور که مجله »فارن پالیسی« در یکی از 
آخرین شماره هایش پیش بینی کرده، احتمالا باید دهه آینده را در همین 
وضعیت پرتنش بگذرانیم. یک یا دو دهه در تاریخ دنیا آنقدرها هم طولانی 

به نظر نمی رسد. به جنگ کوچک اما جهانی سوم خوش آمدید!

ریسکبروزجنگفراگیربرایبازارها

بهجنگجهانیسومخوشآمدید

چالشهایخدماتمشتری+راهکارهایآنها
خدمات مش��تری معمولا حوزه ای کاربردی برای جلب نظر مشتریان محسوب می شود. تصور عمومی بر این 
است که ارائه خدمات جانبی خوب نه تنها مشتریان فعلی را راضی نگه می دارد، بلکه پلی به سوی جلب حمایت 
مشتریان آتی نیز خواهد بود. به همین خاطر اغلب کسب و کارها سرمایه گذاری ویژه ای بر روی این حوزه دارند. 
نکته کلیدی در این میان ساده انگاری خدمات مشتری از سوی بسیاری از کسب و کارهاست. انگار که آنها هیچ 

درک اساسی از حوزه مورد بحث ندارند. 
بی شک هر کاری در این دنیا سختی های خاص خودش را دارد. به همین خاطر اگر شما درک درستی از معنا 
و مفهوم این حوزه نداش��ته باش��ید، خیلی زود اوضاع تان با چالش های اساسی همراه می شود. این دقیقا همان 

اشتباهی است که اغلب کارآفرینان مرتکب شده و بعد هم هزاران بار به خاطرش افسوس می خورند...



ــادرات فعاليت مى كنند  ــركت      مديريت ص فرصت امروز: در ايران 16 ش
ــازمان توسعه تجارت، در رتبه A (حرفه اى)  كه هيچ كدام در رتبه بندى س
ــطه هاى تخصصى هستند  ــركت هاى مديريت صادرات، واس قرار ندارند. ش
ــاى صادراتى كمك مى كنند. اين  ــه به توليدكنندگان در ورود به بازاره ك
شركت ها طيف گسترده اى از خدمات را ارائه مى دهند كه شامل تحقيقات 
ــود. شركت هاى  ــك مى ش بازار، بازاريابى، توزيع، امور مالى و مديريت ريس
ــت صادرات، مزاياى زيادى براى توليدكنندگان دارند و مى توانند به  مديري
ــك و افزايش  توليدكنندگان در صرفه جويى در زمان و هزينه، كاهش ريس

سودآورى كمك كنند.
ــركت هاى مديريت صادرات در كشورهاى بزرگ  نمونه هاى موفقى از ش
ــركت ها  صادركننده جهان از جمله آمريكا و ژاپن وجود دارند. عمر اين ش
در ژاپن به 600 سال مى رسد و شكل مدرن آنها در مقايسه با شركت هاى 
آمريكايى بيشتر دولتى است. همچنين اين شركت ها در ژاپن ابعادى بزرگ 
ــمار  ــركت هايى با اندازه كوچك به ش دارند؛ درحالى كه در آمريكا عمدتا ش
مى آيند. در ايران نيز تنها 16 شركت      مديريت صادرات مجوز فعاليت دارند 
ــعه تجارت در رتبه A قرار  ــازمان توس كه البته هيچ كدام در رتبه     بندى س
ــعه تجارت ايران، اين شركت ها را در چهار سطح  نمى گيرند. سازمان توس
رتبه بندى مى كند: سطح A (حرفه اى)، سطح B (فعال)، سطح C (مبتدى) 
و سطح D (در حال شكل گيرى). رتبه بندى شركت هاى مديريت صادرات 
به توليدكنندگان كمك مى كند تا شركت هاى باتجربه و متخصص را براى 
همكارى انتخاب كنند. همانطور كه گفته شد، 16 شركت مديريت صادرات 
ــت كه البته از اين تعداد  ــعه تجارت اس ــازمان توس در ايران مورد تاييد س
ــركت داراى  ــركت، 11 ش ــتند. از اين 16 ش هيچ كدام داراى رتبه A نيس
ــركت داراى رتبه C (مبتدى) و يك  ــكل گيرى)، 4 ش رتبه D (در حال ش
شركت در رتبه B (فعال) قرار دارد. فعاليت شركت هاى مديريت صادرات در 
ايران عمدتا در زمينه مواد غذايى، مصالح ساختمانى، پتروشيمى و كاشى 
ــراميك صورت مى گيرد و كشورهاى عراق، پاكستان، روسيه و امارات  و س

متحده عربى عمده مقاصد صادراتى اين شركت ها را تشكيل مى دهند.
بازوى صادراتى توليدكنندگان

ــط با مشكلات مختلفى براى صادرات مواجه  بنگاه هاى كوچك و متوس
ــتند و اينجاست كه پاى شركت هاى مديريت صادرات به ميان مى آيد.  هس
ــكل انحصارى عمليات گسترش بازار شركت ها به ويژه  اين شركت ها به ش
ــط را برعهده مى گيرند و  صادركنندگان و توليدكنندگان كوچك و متوس
طيف وسيعى از فعاليت ها نظير تبليغات، روابط عمومى و... را انجام مى دهند. 
ــطه     هاى تخصصى هستند كه به  عنوان  شركت هاى مديريت صادرات واس
بخش صادرات خارجى براى چندين توليدكننده غيررقيب خدمت مى كنند. 
اين شركت ها به  عنوان نمايندگان انحصارى مشتريان خود عمل مى كنند و 
تمام جنبه هاى فروش و بازاريابى بين المللى را انجام مى دهند. شركت هاى 
ــتيبانى مورد نياز براى ورود و  مديريت صادرات با ارائه تخصص، منابع و پش
گسترش موفقيت     آميز توليدكنندگان به بازارهاى خارجى، نقش مهمى در 
ــهيل تجارت دارند. توليدكنندگان مى توانند با مشاركت با شركت هاى  تس
ــت، شركت هاى  ــوند. نخس مديريت صادرات از مزاياى فراوانى بهره مند ش
مديريت صادرات يك بخش از صادرات را به صورت كاملا كاربردى و بدون 
ــرمايه گذارى مرتبط، با ايجاد يك واحد داخلى ارائه  ــربار و س هزينه هاى س
مى كنند و به توليدكنندگان اجازه مى دهند تا بر شايستگى     هاى اصلى خود 
ــت صادرات و پيچيدگى هاى تجارت بين المللى را به  تمركز كنند و مديري

شركت هاى مديريت صادرات بسپارند.
دوم، شركت هاى مديريت صادرات دانش گسترده اى از بازارهاى خارجى 
ــاى بازاريابى صادرات را هدايت  ــد و مى توانند به طور موثر پيچيدگى ه دارن
ــام مى دهند، كانال هاى  ــازار را به صورت كامل انج ــد. آنها تحقيقات ب كنن
ــب را شناسايى مى كنند و استراتژى هاى تبليغاتى هدفمند را  توزيع مناس
ــى توليدكنندگان به مخاطبان هدف  ــار حصول اطمينان از دسترس در كن
ــوم، شركت هاى مديريت صادرات اغلب  خود به طور موثر اجرا مى كنند. س
ــد و آنها را قادر  ــط را نمايندگى مى كنن ــدگان محصولات مرتب توليدكنن
مى سازند از فرصت هاى تبليغاتى متقابل و صرفه جويى در مقياس استفاده 
ــد كه منجر به كاهش هزينه هاى حمل ونقل براى خريداران خارجى و  كنن

افزايش رقابت كلى مى شود.
شركت هاى مديريت صادرات همچنين طيف وسيعى از عملكردها را براى 
حمايت از تلاش هاى صادراتى توليدكنندگان انجام مى دهند. آنها تحقيقات 
جامع بازار را براى شناسايى بازارهاى بالقوه و ارزيابى تقاضا براى محصولات 
ــب ترين كانال هاى توزيع را در هر  خاص انجام مى دهند و همچنين مناس
ــدازه بازار، ترجيحات خريدار  ــازار هدف با در نظر گرفتن عواملى مانند ان ب
ــركت هاى مديريت  ــاب مى كنند. علاوه بر اين، ش ــات نظارتى انتخ و الزام
صادرات با استفاده از طيف وسيعى از كانال هاى بازاريابى، از جمله تبليغات، 
ــتراتژى هاى تبليغاتى موثرى را  ــگاه هاى تجارى، اس روابط عمومى و نمايش
متناسب با هر بازار ايجاد و اجرا مى كنند. آنها همچنين كل فرآيند فروش 

را، از توليد تا انجام سفارش و خدمات مشترى، مديريت مى كنند.
درباره شركت هاى تجارى صادراتى

ــئوليت هاى مالى و ريسك هاى  ــركت هاى مديريت صادرات اغلب مس ش
ــده مى گيرند و به  ــور را نيز برعه ــط با فروش خارج از كش ــارى مرتب اعتب
ــناد مربوط به  توليدكنندگان كمك مالى مى كنند. آنها همچنين تمام اس
صادرات و وظايف ادارى را انجام مى دهند و سهم توليدكنندگان در اين زمينه 
را به حداقل مى رساند. شركت هاى مديريت صادرات به ويژه براى بنگاه هاى 
ــاد دپارتمان هاى  ــد منابع يا تخصص براى ايج ــط كه فاق كوچك و متوس
ــركت هاى مديريت  ــودمندند. با مشاركت با ش ــتند، س صادراتى خود هس
ــط مى توانند بدون سرمايه گذارى هاى  صادرات، بنگاه هاى كوچك و متوس
اوليه و هزينه هاى مداوم مورد نياز براى عمليات صادرات داخلى، به بازارهاى 
ــركت هاى مديريت صادرات به بنگاه هاى  ــى پيدا كنند. ش جهانى دسترس
كوچك و متوسط، تخصص بسيار ارزشمندى در جهت     يابى پيچيدگى هاى 
ــل مى كنند كه آنها با  ــى ارائه مى دهند و اطمينان حاص ــارت بين الملل تج
مقررات مربوطه، تعرفه     ها و رويه     هاى گمركى مطابقت دارند. آنها همچنين 
ــتباهات پرهزينه  ــط كمك مى كنند تا از اش به بنگاه هاى كوچك و متوس
ــور را به  ــرات احتمالى مرتبط با فروش خارج از كش ــاب كنند و خط اجتن
ــانند. علاوه بر اين، شركت هاى مديريت صادرات به بنگاه هاى  حداقل برس
ــط كمك مى كنند تا روابط قوى با شركاى خارج از كشور،  كوچك و متوس
توزيع كنندگان و مشتريان ايجاد كنند و موفقيت بلندمدت را در بازارهاى 
ــهيل كنند. به  طور كلى، شركت هاى مديريت صادرات با ارائه  خارجى تس
ــترش موفقيت     آميز  ــتيبانى مورد نياز براى ورود و گس تخصص، منابع و پش
ــط،  ــدگان به بازارهاى خارجى به ويژه بنگاه هاى كوچك و متوس توليدكنن
ــركت هاى  ــارت بين المللى ايفا مى كنند. ش ــهيل تج نقش حياتى در تس
ــازند تا در حين رسيدگى به  مديريت صادرات توليدكنندگان را قادر مى س
پيچيدگى هاى تجارت بين المللى، ساده     سازى فرآيندهاى صادرات، كاهش 

ــك ها و به حداكثر رساندن دسترسى جهانى، بر شايستگى     هاى اصلى  ريس
خود تمركز كنند.

ــركت هاى مديريت صادرات، اين است كه نبايد  نكته مهم درخصوص ش
اين شركت ها را با شركت هاى تجارى صادراتى اشتباه گرفت؛ زيرا اين دو نوع 
ــركت، تفاوت هاى زيادى با يكديگر دارند. شركت تجارى صادراتى مانند  ش
ــت كه به بنگاه ها كمك مى كند محصولات و خدمات  يك اتحاد تجارى اس
ــركت ها به عنوان واسطه  ــند. اين نوع ش خود را به بازارهاى خارجى بفروش
ــتيبانى را  بين بنگاه ها و خريداران بين المللى عمل مى كنند و خدمات پش
ــت. در  ــوار يا هزينه     بر اس ارائه مى دهند كه مديريت آنها براى بنگاه ها دش
ــب از فروش هايى كه  ــركت هاى تجارى صادراتى اغل ازاى اين خدمات، ش
ايجاد مى كنند، كميسيون مى گيرند. شركت هاى تجارى صادراتى مى توانند 
توسط گروهى از بنگاه ها تشكيل شوند كه همگى محصولات مشابهى توليد 
مى كنند يا بنگاه هايى كه در صنايع مختلف فعاليت مى كنند اما داراى نقاط 

قوت مكمل هستند.
موانع صادراتى كوچك     ها و متوسط     ها

ــط با موانع و مشكلات مختلفى براى فعاليت  بنگاه هاى كوچك و متوس
در زمينه صادرات مواجه هستند. اين موانع را مى توان به سه دسته داخلى، 
خارجى و عملياتى تقسيم كرد. موانع داخلى شامل نداشتن دانش كافى از 
ــى، عدم تمايل به حضور در بازار جهانى، غيرتخصصى بودن  بازارهاى جهان
ــت. موانع  ــتن توانايى و قابليت هاى لازم اس ــاى صادراتى و نداش فعاليت ه
ــازمان ها و عدم حمايت دولت  ــى در س ــامل نرخ ارز، بوروكراس خارجى ش
ــت. موانع عملياتى نيز شامل تهيه اسناد صادراتى، تاخير در پرداخت ها  اس
ــود كه  ــود. وجود اين موانع باعث مى ش و محدوديت هاى حمل ونقل مى ش
ــور در بازارهاى صادراتى  ــط از حض ــيارى از بنگاه هاى كوچك و متوس بس
ــه خدمات تخصصى  ــركت هاى مديريت صادرات با ارائ ــاب كنند. ش اجتن
ــركت ها كمك كنند تا اين موانع را پشت سر بگذارند و  مى توانند به اين ش
ــوند. مزاياى استفاده از شركت هاى مديريت  از مزاياى صادرات بهره     مند ش
ــك و هزينه، صرفه جويى در زمان و دسترسى  صادرات شامل كاهش ريس
به بازارهاى جديد است. معايب استفاده از اين شركت ها نيز مى تواند شامل 
كاهش كنترل توليدكننده بر عوامل مرتبط با صادرات محصولات، كاهش 
ــود و افزايش قيمت نهايى محصول باشد. شركت هاى مديريت  ــيه س حاش
صادرات بايد تلاش كنند با ارائه خدماتى باكيفيت و مقرون به صرفه، اعتماد 
بنگاه هاى كوچك و متوسط را جلب كنند، همچنين اين شركت ها بايد به 
توليدكنندگان كمك كنند تا كنترل بيشترى بر عوامل مرتبط با صادرات 

محصولات خود داشته باشند.
ــه دو روش اصلى فعاليت مى كنند؛ در  ــركت هاى مديريت صادراتى ب ش
ــادرات به  عنوان نماينده  ــركت مديريت ص روش اول، يعنى نمايندگى، ش
ــردازد و در  ــترى مى پ ــركت توليدى در بازارهاى خارجى به جذب مش ش
ــد، اما تمام  ــدى را همراهى مى كن ــركت تولي ــى مراحل صادرات، ش تمام
ــركت توليدى صادر مى شود؛ يعنى توليدكننده  ــناد به نام ش فاكتورها و اس
دستور فروش را صادر مى كند، اما تمام ريسك هاى مالى و پرداخت متوجه 
شركت مديريت صادرات است. همچنين در روش دوم، يعنى توزيع، شركت 
مديريت صادرات از شركت توليدى محصولات را به قيمت توافقى خريدارى 
ــپس آنها را در بازارهاى خارجى به فروش  مى كند و مالك آنها مى شود، س
ــده بر روند  ــبت به روش قبل، كنترل توليدكنن ــاند. اين روش نس مى رس

صادرات، قيمت و مشترى نهايى را كاهش مى دهد.

از 16 شركت مديريت صادرات در ايران هيچ كدام در سطح حرفه اى نيستند

مديريت صادرات در تنگنا

ــهر  ــكونى ش در آبان ماه 1402، تورم نقطه به نقطه آپارتمان هاى مس
ــده  ــالانه آن با افزايش مواجه ش تهران كاهش يافته اما تورم ماهانه و س
است، به طورى كه نرخ سالانه آن در قله چهار ساله خود ايستاده است. 
ــاخص قيمت آپارتمان هاى  ــن داده هاى مركز آمار ايران از ش جديدتري
مسكونى شهر تهران نشان مى دهد كه در آبان ماه امسال تعداد معاملات 
ــل، يعنى مهرماه 17  ــبت به ماه قب ــكونى در پايتخت نس واحدهاى مس
ــمت مقابل، ميانگين وزنى قيمت هر  ــت. در س درصد افزايش يافته اس
ــاه از فصل پاييز با 3  ــبت به اولين م ــهر تهران نس متر مربع خانه در ش
ــواهد آمارى حاكى از آن  ــده است. همچنين ش درصد كاهش مواجه ش
ــران پس از چهار ماه تجربه نرخ هاى  ــت كه تورم ماهانه خانه هاى ته اس
منفى، در آبان ماه افزايش يافته و به بالاى يك درصد رسيده است. تورم 
ــالانه خانه هاى پايتخت نيز به روند افزايشى خود ادامه داده و ركورد  س
ــاله خود را ثبت كرده است. در سوى ديگر، تورم نقطه به نقطه  چهار س

خانه هاى تهران در دومين ماه از پاييز 1402 نزولى شده است.
ــداد واحدهاى  ــان مى دهد كه تع ــز آمار نش ــه گزارش مرك نگاهى ب
ــال به 3 هزار و  ــهر تهران در آبان ماه امس ــكونى معامله شده در ش مس
ــبت به مهرماه، افزايش 17 درصدى را  ــيده است كه نس 998 واحد رس
تجربه كرده است. همچنين ميانگين وزنى قيمت هر متر مربع خانه در 
ــت. اين رقم  ــيده اس پايتخت نيز به 80 ميليون و 600 هزار تومان رس
ــت. ميانگين  ــاه برابر با 82 ميليون و 800 هزار تومان بوده اس در مهرم
حسابى قيمت هر متر مربع آپارتمان مسكونى در شهر تهران هم به 77 
ميليون و 580 هزار تومان رسيده است كه نسبت به ماه قبل، افت يك 

درصدى را نشان مى دهد.
ــهر  ــكونى ش ــز آمار ايران در گزارش خود، تورم آپارتمان هاى مس مرك
ــر كرده است.  تهران را نيز به صورت ماهانه، نقطه به نقطه و فصلى منتش

ــط قيمت يك متر خانه در  ــان مى دهد كه به طور متوس تورم ماهانه نش
ــر ماه تغيير  ــبت به مه ــال جارى چند درصد نس ــهر تهران در آبان س ش
ــكن را در آبان  ــت. تورم نقطه به نقطه نيز تغييرات قيمتى مس كرده اس
ــال جارى نسبت به آبان سال قبل مى سنجد. در بحث تورم سالانه نيز  س
ــكن در 12 ماه منتهى به آبان 1402 نسبت  ميانگين تغييرات قيمت مس
به 12 ماه منتهى به آبان 1401 ارزيابى مى شود. براساس داده هاى آمارى 
ــهر تهران در آبان امسال به 1,5  ــكن در ش ــده، تورم ماهانه مس منتشرش
ــت. اين نرخ در حالى به ثبت رسيده است كه در چهار  ــيده اس درصد رس
ــت. بالاترين  ــكن در پايتخت منفى بوده اس ــته تورم ماهانه مس ماه گذش
ــته 13,8 درصد بوده كه در اسفندماه  ــطح اين نرخ طى ماه هاى گذش س
ــالانه آپارتمان هاى شهر  ــت. همچنين نرخ تورم س 1401 رقم خورده اس
ــيده است كه بالاترين  ــال جارى به 86,3 درصد رس تهران نيز در آبان س
رقم ثبت شده از آبان ماه 1398 تاكنون محسوب مى شود. بر اين اساس، 
ــكن در پايتخت به ركورد چهار ساله خود رسيده است.  ــالانه مس تورم س
ــه مقابل اما نرخ تورم نقطه به نقطه خانه هاى تهران كاهش يافته  در نقط
ــد در آبان ماه  ــطح 68,7 درص ــطح 74,5 درصد در مهرماه به س و از س
ــطحى كه اين نرخ طى ماه هاى گذشته تجربه  ــيده است. بالاترين س رس
كرده است، 121,8 درصد بوده كه مربوط به ارديبهشت امسال است. در 
ــد 3,1 درصدى ارزش افزوده بخش  همين حال، بانك مركزى نيز از رش
ــال گزارش داد. آمارهاى مقدماتى اداره  ــاختمان در نيمه نخست امس س
ــان مى دهد، ارزش افزوده بخش ساختمان (به  ــاب هاى اقتصادى نش حس
ــال 1395) در شش  ماهه ابتداى امسال به بالغ بر 317,3  قيمت ثابت س
ــبت به دوره مشابه سال گذشته  ــيده است كه نس هزار ميليارد ريال رس
ــد  ــت. طبق اعلام بانك مركزى، رش ــده اس ــد 3,1 درصد همراه ش با رش
ــال 1402 به ترتيب معادل  ــاره در سه ماهه اول و دوم س مولفه مورداش

ــت. رشد ارزش  افزوده بخش ساختمان  1,6 درصد و 4,3 درصد بوده اس
ــال 1395 (با سهم 76,1 درصدى از كل  خصوصى به قيمت هاى ثابت س
ارزش  افزوده بخش ساختمان) در سه ماهه دوم سال  جارى مويد رشد 12 
ــبت به دوره مشابه سال قبل است. بانك مركزى خاطرنشان  درصدى نس
ــرمايه ثابت  ــد تشكيل س ــال 1402، رش ــش  ماهه اول س كرده كه در ش
ناخالص در بخش ساختمان (به قيمت هاى ثابت سال 1395) معادل 2,7 
ــت. رشد اين مولفه در سه ماهه اول و دوم سال جارى به  درصد بوده اس
ــت. همچنين رشد  ترتيب معادل 1,7 درصد و 3,4 درصد رقم خورده اس
ــرمايه ثابت ناخالص بخش ساختمان خصوصى (به قيمت هاى  تشكيل س
ــال 1395) در شش ماهه اول سال  جارى مويد رشد معادل 6,6   ثابت س
درصدى نسبت به دوره مشابه سال قبل است. در ارتباط با سرمايه گذارى 
ــاختمان، بانك مركزى توضيح داده است كه در شش  بخش خصوصى س
ــاختمان هاى جديد  ــرمايه گذارى در س ــال 1402، ميزان س ماهه اول س
ــبت به  ــهرى به قيمت هاى جارى با افزايش 48,2 درصدى نس مناطق ش
ــال قبل همراه بوده و به رقم 4300,8 هزار ميليارد ريال  ــابه س مدت مش
ــت. اين ميزان عملكرد به قيمت هاى ثابت سال 1395 نشان  ــيده اس رس
ــاختمان هاى جديد  ــرمايه گذارى حقيقى در س ــش 6 درصدى س از افزاي
ــته دارد. همچنين  ــش ماهه اول سال گذش ــهرى نسبت به ش مناطق ش
ــاختمان هاى جديد مناطق شهرى بر  ــرمايه گذارى در س ــى آمار س بررس
ــش ماهه اول سال  ــاخت، حاكى از آن است كه در ش ــب مراحل س حس
ــاخت با افزايش همراه بوده است،  1402، اين مولفه در تمامى مراحل س
به طورى كه شاخص مزبور در اين مدت در ساختمان هاى شروع شده با 
ــد 65,8 درصدى، در ساختمان هاى نيمه تمام با رشد 43,8 درصدى  رش
ــد 42,8 درصدى نسبت به دوره  ــاختمان هاى تكميل شده با رش و در س

مشابه سال گذشته همراه بوده است.

آخرين گزارش مركز آمار از شاخص قيمت آپارتمان هاى مسكونى شهر تهران نشان مى دهد

تورم 86 درصدى مسكن در قله 4 ساله

يادداشت

صنعت در مسير سنگلاخ
حسين حقگو، كارشناس اقتصادى

وجود بازارهاى مالى پويا و كارآمد از ضرورت هاى هر توسعه اقتصادى و صنعتى 
ــد كه قاعدتا فاقد  ــعه، بخش خصوصى باش ــت؛ بخصوص آنكه محور اين توس اس
ــت و در اين صورت نهادهاى واسطه اى مالى مى بايست به  ــرمايه هاى بزرگ اس س
كمك آمده و سرمايه هاى كوچك را جذب و به سمت توليد هدايت كنند. در فقدان 
وجود چنين نهادهاى مالى واسطه اى، تأمين منابع مالى، گران تمام شده و در نتيجه 
ــعه اى به  هزينه بنگاهدارى چه در مقطع ايجاد و بهره بردارى و چه در فازهاى توس
ــدت افزايش مى يابد و امر توسعه با اختلال هاى بسيار مواجه مى شود. مهمترين  ش
ــورمان،  ــه فعالان اقتصادى و صاحبان بنگاه هاى صنعتى طى دهه ها در كش دغدغ
ــت؛ كمبودى كه مانعى  تأمين منابع مالى و به عبارتى «كمبود نقدينگى» بوده اس
بزرگ بر سر راه بنگاه ها براى گردش صحيح مالى و نوسازى ماشين آلات و تحقيق 
ــت در بازارهاى منطقه اى و  ــش و... و در نتيجه توليد محصولاتى قابل رقاب و پژوه

جهانى بوده است.
نظام بانكى از ديرباز نقش اصلى را در تأمين مالى بنگاه ها برعهده داشته و اگرچه 
در طول اين سال ها ابزارهاى ديگر مالى نيز براى تأمين منابع بنگاه ها شكل  گرفته، 
اما اين نهادها و ابزارها كه مهمترين آنها بازار سرمايه است، هيچ گاه نتوانستند در 
ــعه يافته ايفاى نقش كنند. البته  قد و قواره نهادهاى نظير خود در اقتصادهاى توس
يك سوى ماجرا هم نظام بنگاهى و بنگاه هاى صنعتى قرار دارند كه گرفتار بيمارى 
مزمن و تاريخى فقر منابع مالى اند و همواره به دست دولت و بانك ها نگاه دارند تا 
ــند. درمان گرانى كه خود يا بخشى از صورت مسئله اند  درمانگر اين درد كهنه باش
ــاج درمان (نظام بانكى). درباره چرايى اين وضعيت  ــت) و يا خود بيمار و محت (دول

مى توان به نكات زير اشاره كرد:
1-نظام بانكى كشور پس از انقلاب، ملى شد و كليه بانك ها در قالب بانك هايى 
ــدند. از اواخر دهه 70، امكان تأسيس بانك هاى  ــامى مختلف سازماندهى ش با اس
خصوصى نيز فراهم شد. اما آنچه بر كل نظام بانكى اعم از خصوصى و دولتى سيطره 
داشته و دارد، قوانين و مقرراتى است كه عملا امكان فعاليت هاى آزاد اين مؤسسات 
مالى را بس دشوار مى نمايد. در رأس همه اين قواعد، نرخ سود دستورى است كه 
ــاتى اقتصادى در  ــلامى بدون ربا عملا بانك ها را از مؤسس تحت عنوان قوانين اس
معناى معمول مانند ساير كشورها خارج كرده و آنها را به عنوان كارگزاران دولتى و 
مؤسساتى غيرشفاف و غيرپاسخگو به سپرده گذاران درآورده است. «داگلاس نورث» 
در كتاب «در سايه خشونت» اين سؤال را پيش مى كشد كه «چرا نهادهايى مانند 
بانك، بيمه و حتى انتخابات در كشورهاى درحال توسعه از لحاظ كيفى با همزادهاى 
خود در كشورهاى توسعه يافته متفاوتند و آن كارآمدى را ندارند؟» وى در پاسخ از 
تفاوت وضعيت اين جوامع با جوامع توسعه يافته سخن مى گويد و اينكه «دسترسى 
محدود اين جوامع به حقوق مالكيت و قانون»، عامل اصلى اين تفاوت است. به نظر 
بحران اساسى در وضعيت نظام بانكى كشورمان را نيز بايد در همين آسيب شناسى 
ــفانه دولت ها  «داگلاس نورث»، يعنى ضعف «حقوق مالكيت و قانون» يافت. متأس
در كشورمان خود را صاحب منابع بانكى مى دانند و مخير به اينكه چگونه اين منابع 
را هزينه كنند و براى آنان اينكه اين منابع، دارايى هاى مردم است كه به امانت نزد 
ــده تا در فعاليت هاى مفيد و سودده سرمايه گذارى شود،  بانك ها سپرده گذارى ش
محلى از اعراب ندارد. چنانكه روزى اين دارايى هاى مردم به بهانه حمايت از توليد و 
به اصطلاح غلط «هدايت نقدينگى» (تعبير درست، «هدايت اعتبار» است) در قالب 
ــهيلات كم بهره، راهى چاه ويل بنگاه هاى ضررده و مشكل دار مى شود و روزى  تس
ديگر سر از طرح هاى بلندپروازانه ساخت مسكن درمى آورد. طبق آخرين گزارش ها، 
مجموع بدهى بخش دولتى به نظام بانكى كشور در پايان سال گذشته، 1066 هزار 
ــبت به سال قبل تر، يعنى سال 1400 حدود 409 هزار  ميليارد تومان بوده كه نس

ميليارد تومان افزايش  يافته است.
ــى  ــويه نكردن بخش ــبب مواردى همچون: تس دولت ناترازى مالى خود را به س
ــى، تبصره هاى تكليفى قانون بودجه و  ــش به بانك ها و تأمين اجتماع از بدهى هاي
ــهيلات تكليفى، شيوه هاى ناكارآمد تأمين مالى خريد  الزام بانك ها به پرداخت تس
ــكن و... از محل تسهيلات به شبكه  ــاورزى و ساخت مس تضمينى محصولات كش
بانكى منتقل كرده كه به سبب عدم پرداخت تسهيلات در تاريخ سررسيد و... اين 
امر خود موجب افزايش ناترازى بانك ها شده كه اين ناترازى به صورت افزايش بدهى 
ــكار مى شود (حدود 245 هزار ميليارد تومان در پايان  بانك ها به بانك مركزى آش
ــال قبل). البته نقش آفرينى غلط بانك مركزى را نيز نمى توان ناديده گرفت كه  س
به جاى تنظيم عرضه پول و سياستگذارى پول با هدف كنترل تورم و ثبات محيط 
ــغول تأمين مالى بودجه دولت و تخصيص  اقتصاد كلان و نظارت بر بازار پول مش

دستورى منابع و خريدوفروش ارز است.
ــته اصلى بحران نظام بانكى، ابرچالش كسرى بودجه و ناترازى دخل وخرج  هس
دولت است كه منجر به افزايش شديد نقدينگى و آن نيز سبب تورم هاى بالا شده 
كه در كنار نرخ سود دستورى 20 تا 23 درصدى بانك ها، شكاف عظيمى از رانت را 
ايجاد كرده كه هر فرد و نهادى حتى خود بانك ها را (از طريق بنگاهدارى) به طمع 
بهره بردن از اين خوان نعمت گسترده مى اندازد! دولت هايى كه با دست اندازى در 
امانت مردم نزد بانك ها گذران مى كنند و چك بى محل مى كشند، طبعا توزيع اين 
منابع نيز براى شان على السويه است؛ چراكه به قول «فريدمن»، «وقتى پول ديگرى 
ــود و نه  ــتيم كه خرج مى ش را براى ديگرى خرج مى كنيم، نه دل نگران پولى هس

نگران چيزى كه كسب مى شود.»
2-سوى ديگر ماجرا چنانكه «فريدمن» مى گويد، توزيع دست و دلبازانه و بدون 
ــت كه به فقدان راهبرد و سياست صنعتى  ــخص اين منابع اس ــه و طرح مش نقش
بازمى گردد كه چالش اصلى توسعه صنعتى كشور است. گره اما كورتر از اينهاست؛ 
چراكه نه فقط تكليف راهبرد صنعتى مشخص نيست بلكه حتى وضعيت وزارتخانه 
ــت و لايحه  ــخص اس ــاختارى نامش متولى صنعت (وزارت صمت) نيز به لحاظ س
ــت و  ــمكش نمايندگان و دولت و حتى در درون دولت اس تفكيك آن موضوع كش
ــازمان هاى توسعه اى مرتبط با آن (ايدرو، ايميدرو و بانك صنعت و  علل وجودى س
ــت زير سؤال است. صنعتى كه سهم آن از 20 درصد در يكى  معدن و...) سال هاس
دو دهه قبل به 13 درصد سقوط كرده و بيش از 70 درصد توليدات آن محصولات 
منبع محور و انرژى پايه است، آيا نيازمند آسيب شناسى جدى نيست و نياز حياتى 

به مشخص كردن سياست صنعتى در چارچوب يك راهبرد كلان ندارد؟!
سركوب قيمت ها با شدت ادامه دارد و بسيارى از بنگاه ها را به تعطيلى يا كاهش 
فعاليت كشانيده است. در اين اثنا، دولت در نقش رابين هود ظاهر شده و با توزيع 
انواع يارانه ها و بعضا اعطاى موقعيت انحصارى به بعضى بنگاه ها در بخش هاى داراى 
اولويت و يا اقداماتى نظير پايين نگه داشتن نرخ بهره و بيش ارزش گذارى پول ملى 
و كنترل مواد خام و.... سعى در احياى بنگاه هايى مى كند كه متأثر از سياست هاى 
اختلال زاى دولتى دچار ورشكستگى اند و توزيع اين رانت ها، ناترازى ها را تشديد و 
اين چرخه باطل را ماندگار مى سازد. دور باطلى كه كشورمان را در بدترين رتبه هاى 

آزادى اقتصادى و كسب وكار و... قرار داده است.
ــان مى دهد، واحدهاى صنعتى  ــورمان نش 3-نگاهى به تاريخ بنگاهدارى در كش
عمدتا متكى به حمايت هاى دولتى بوده و كمتر زمانى را مى توان سراغ گرفت كه 
ــته باشند بى نياز از اين حمايت ها دخل وخرج  اين بنگاه ها من حيث المجموع توانس
نمايند و رشد و توسعه يابند. دهه 40 و برنامه هاى سوم تا پنجم عمرانى كه به عصر 
ــايد از معدود دوره هايى است كه  ــور معروف است، ش طلايى صنعت و اقتصاد كش
حركت هدفمند و مشخص در تجهيز منابع كوچك از طريق توسعه فعاليت بورس، 
ــاركت بانك هاى تخصصى و ايجاد  ــارى از طريق وام و مش ــهيلات اعتب اعطاى تس
سازمان سرمايه گذارى هاى عام و... را در كنار ايجاد و توسعه شهرك هاى صنعتى و 
ــاهديم. اما اينكه چرا بنگاه هاى مولد و صنعتى نمى توانند بدون اين نوع  SMEs ش
حمايت ها و متكى به منابع درونى خود بقا داشته باشند و بزرگ شوند، مهمترين 
مسئله توسعه صنعتى كشورمان است. بنگاه هايى كه يا به واسطه دولتى بودن اصولا 
ــوند و يا كوچك متولد شده و كوچك مى مانند و حداكثر آنكه  بزرگ متولد مى ش
ــوند. ادامه حيات بسيارى از اين  ــط مى شوند و نه آنكه بزرگ و قدرتمند ش متوس
ــومپيتر، توجيه اقتصادى ندارد و حمايت  بنگاه ها طبق نظريه «تخريب خلاق» ش
از آنها جز به اتلاف منابع و ممانعت از زايش بنگاه هاى كارآمد نمى انجامد. به نظر 
ــت از توليد و يا انواع طرح هاى  ــد به جاى تصويب و اجراى طرح هاى حماي مى رس
ــى و ايجاد صنايع گلخانه اى نتيجه اى دربر نداشته،  حمايتى ديگر كه جز پول پاش
بايد به اصلاح نظام سياستگذارى پرداخت. واقعيت آن است كه با رتبه 162 در بين 
171 كشور جهان در شاخص آزادى اقتصادى و رتبه 127 در بين 190 كشور در 
فضاى كسب وكار و قرار داشتن در جدول چند كشور معدود داراى تورم بالاى 30 

و 40 درصد... هيچ فعاليت مولدى، دوام و بقا نخواهد داشت.
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در پایان تابستان و پس از ۱4 ماه، دولت دوباره به بانک مرکزی بدهکار 
ش��د و پایه پولی از این محل افزایش یافت. بررسی ها حاکی از رشد ۱28 
درصدی بدهی دولت به بانک مرکزی نسبت به شهریور سال قبل است که 
علت اصلی آن، رشد استقراض دولت از بانک مرکزی است. به گزارش »اکو 
ایران«، پایه پولی به پول پرقدرتی گفته می ش��ود که توسط بانک مرکزی 
منتشر می شود و با تبدیل به مقادیر بیشتری نقدینگی می تواند تورم زایی 
کن��د. یکی از اج��زای پایه پولی، خالص مطالبات بان��ک مرکزی از بخش 
دولتی اس��ت که مقدار مثبت آن به معنای بده��کار بودن دولت به بانک 
مرک��زی و مقدار منفی آن به معن��ای طلبکار بودن دولت از بانک مرکزی 
است. آمار بانک مرکزی نش��ان می دهد در شهریورماه ۱4۰2، مقدار ۰.8 
درصد از کل پایه پولی را خالص مطالبات بانک مرکزی از بخش دولتی برابر 
با ۷ هزار و ۷۰۰ میلیارد تومان تش��کیل داده است. از ابتدای سال ۱4۰۰ 

در اغلب ماه ها، بانک مرکزی بدهکار دولت بوده است.
از س��وی دیگر، بدهی بانک ها به بانک مرکزی نیز عامل رشد پایه پولی 
در تابستان بوده است، اما بررسی آمارها از ابتدای سال نشان از یک تغییر 
اساسی دارد که می تواند دولت را به صدر علل رشد ۷.۱ درصدی پایه پولی 

در چهار ماه نخست امسال برساند.
دولتبدهکاربانکمرکزیاست

بانک مرکزی و دولت در همه کشورها تعاملات گسترده ای دارند که البته 
حدود این تعاملات با توجه به اس��تقلال یا عدم استقلال بانک مرکزی از 
دولت متفاوت اس��ت. خالص مطالبات بانک مرکزی از بخش دولتی، یکی 
از اجزای پایه پولی است که به دلیل همین تعاملات گسترده اغلب دچار 
تغییر و نوسان زیادی می شود. این جزء خود از دو جزء دیگر تشکیل شده 
اس��ت: مطالبات بانک مرکزی از بخش دولتی و سپرده های بخش دولتی 
نزد بانک مرکزی. جزء اول همان بدهی دولت به بانک مرکزی است که در 
نتیجه اس��تقراض دولت از بانک مرکزی برای جبران کسری بودجه ایجاد 
می شود، اما دولت در کنار استقراض از بانک مرکزی، درآمدهای دریافتی 
خود را نیز از محل مالیات و درآمدهای دیگر نزد بانک مرکزی می سپارد. 
این س��پرده  ها، طلب دولت از بانک مرکزی هستند. اختلاف مقدار سپرده 
دولت نزد بانک مرکزی و بدهی های آن نزد این بانک، رقمی را به دس��ت 

می دهد که همان خالص مطالبات بانک مرکزی از بخش دولتی است.
آمارهای بانک مرکزی نش��ان می دهد ک��ه خالص مطالبات این بانک از 
بخش دولتی در اغلب ماه های نیمه اول س��ال ۱4۰۰ مثبت بوده و دولت 
بدهکار بانک مرکزی بوده، اما در ادامه از مهرماه ۱4۰۰ و در اوایل فعالیت 
دولت س��یزدهم در اغل��ب ماه ها بانک مرکزی بدهکار دولت بوده اس��ت؛ 
یعنی مقدار س��پرده های دولت نزد بانک مرکزی بیش��تر از مقداری بوده 
که از این بانک اس��تقراض کرده است. منفی بودن خالص مطالبات بانک 
مرکزی از بخش دولتی را به طور کلی می توان امری مثبت دانست؛ زیرا به 
کاهش پایه پولی کمک می کند، اما در شهریورماه ۱4۰2 خالص مطالبات 
بان��ک مرکزی از دولت پ��س از ۱4 ماه دوباره مثبت ش��د و دولت دوباره 
بدهکار بانک مرکزی ش��د. از س��وی دیگر، روند اجزای هر دو جزء خالص 

این مطالبات نشان دهنده این است که هم مطالبات بانک مرکزی از بخش 
دولتی و هم س��پرده های بخش دولتی نزد بانک مرکزی نسبت به ابتدای 

سال ۱4۰۰ به طور کلی روندی افزایشی داشته اند.
رشدمطالباتبانکمرکزیازدولت

مطالبات بانک مرکزی از بخش دولتی در شهریورماه ۱4۰2 به بیشترین 
مقدار خود از ابتدای س��ال ۱4۰۰ برابر با 284 هزار و 95۰ میلیارد تومان 
رس��یده اس��ت. این یعنی در این ماه دولت بیشترین مقدار استقراض را از 
بانک مرکزی از ابتدای س��ال ۱4۰۰ کرده اس��ت.  از س��وی دیگر، مقدار 
سپرده دولت نزد بانک مرکزی نیز در این مدت رشد کرده و به 2۷۷ هزار 
و 24۰ میلیارد تومان رس��یده است. البته روند تغییر این سپرده ها با افت 
و خیز زیادی مواجه بوده است. در فروردین ماه ۱4۰۰ دولت ۱۷4 هزار و 
4۶۰ میلیارد تومان سپرده نزد بانک مرکزی داشته که در اسفندماه ۱4۰۱ 
به بیشترین مقدار خود در این مدت معادل 4۷۱ هزار و 8۰ میلیارد تومان 
رس��یده و سپس در شش ماه نخست امسال مقدار سپرده ها کاهش یافته 

است.
مش��اهده روند رش��د نقطه به نقطه خالص مطالب��ات بانک مرکزی 
از دول��ت نیز حاکی از رش��د ۱28.3 درصدی خال��ص مطالبات بانک 
مرکزی از دولت اس��ت. طبق داده های بانک مرکزی، خالص مطالبات 
این بانک از دولت در ش��هریور س��ال جاری نس��بت به ش��هریور سال 
گذشته ۱28 درصد افزایش یافته است. این به معنای بیش از دو برابر 
ش��دن مقدار بدهی دولت به بانک مرکزی است. با بررسی رشد اجزای 
خالص مطالبات مش��خص می شود که مقدار مطالبات بانک مرکزی از 
بخش دولتی نس��بت به شهریور س��ال قبل 2۷.۷ درصد افزایش یافته 
اس��ت؛ در حالی که مقدار س��پرده ها تنها ۰.2۷ درصد کم شده است. 
بنابراین رش��د خالص مطالبات بانک مرکزی از دولت در این یک سال 
بیشتر به دلیل افزایش استقراض دولت از بانک مرکزی بوده است. در 
نگاه بلندمدت تر نیز مش��خص است که رش��د نقطه به نقطه مطالبات 
بان��ک مرک��زی از بخش دولتی از ابتدای س��ال ۱4۰۰ در اغلب ماه ها 
منفی بوده و تنها در پنج ماه مقداری مثبت داش��ته اس��ت. روند رشد 
نشان می دهد که در این مدت رکورد کاهش مربوط به آبان ماه ۱4۰۰ 
ب��وده که خالص مطالبات در این ماه به می��زان 5 هزار و 9۷5 درصد 

نسبت به آبان ۱399 کاهش یافته است.
عواملموثردررشدپایهپولی

بده��ی بانک ها به بانک مرکزی، عامل اصلی رش��د پایه پولی در تیرماه 
امس��ال بوده، اما بررسی آمارها از ابتدای سال نشان از یک تغییر دارد که 
می تواند دولت را به صدر علل رش��د ۷.۱ درصدی پایه پولی در چهار ماه 
نخست امسال برساند. بدهی بانک ها به بانک مرکزی همچنان عامل اصلی 
رش��د پایه پولی بوده، اما در این بدهی س��نگین همچنان رد پای بخش 
دولتی نمایان اس��ت. گزارش اخیر بانک مرکزی از متغیرهای پولی نشان 
می دهد پایه پولی کش��ور در پایان تیرماه به 92۱ همت رسیده که نسبت 
به مدت مشابه سال گذشته به میزان 4۱.۱ درصد افزایش داشته است. در 

ادبیات اقتصادی عمدتا از این شاخص به عنوان چاپ پول یا پول پرقدرت 
یاد می شود.

در میان اجزای پایه پولی، بدهی بانک ها به بانک مرکزی، بیشترین سهم 
را در افزایش 4۱.۱ درصدی پایه پولی طی یک سال اخیر )از تیرماه ۱4۰۱ 
تا تیرماه ۱4۰2( داشته است. بدهی بانک ها به بانک مرکزی همچنان یکی 
از ابزارهای قدرتمند و تعیین کننده پایه پولی کشور است. مطالبات بانک 
مرکزی از بانک ها به  عنوان یکی از اجزای پایه پولی در پایان تیرماه مسبب 
رش��د 4۱.۱ درصدی پایه پولی بوده است؛ رشد های مثبت و منفی دیگر 
اجزا، اثر یکدیگر را خنثی کرده و می توان گفت مهمترین عامل رشد پایه 
پولی طی یک ساله منتهی به تیرماه، بدهی بانک ها به بانک مرکزی بوده 
اس��ت. در این مدت تغییرات خالص دارایی ه��ای خارجی بانک مرکزی و 
همچنین خالص مطالبات بانک مرکزی از بخش دولتی، اثر کاهنده بر رشد 
پایه پولی داشته، به طوری که این دو متغیر در مجموع توانسته اند میزان 
رشد پایه پولی را به میزان ۱۰.۱ درصد کاهش دهند. همچنین پایه پولی 
طی چهار ماهه نخس��ت امسال معادل ۷.۱ درصد افزایش داشته و در این 
دوره بیش از ۶۱ همت به پایه پولی کشور افزوده شده است. بررسی سهم 
اجزای پایه پولی طی چهار ماهه نخست امسال نشان از یک روند متفاوت 
با بازه یک س��اله دارد. برخلاف روند یک س��اله که بدهی بانک ها به بانک 
مرکزی، عامل رش��د پایه پولی بود، طی چهار ماهه نخس��ت امسال عامل 

رشد ۷.۱ درصدی پایه پولی، بدهی بخش دولتی به بانک مرکزی است.
تغییراتمهماجزایپایهپولی

خالص مطالبات بانک مرکزی از بخش دولتی، سهم ۱3 درصدی در رشد 
پایه پولی طی چهار ماه نخست امسال داشته که اگر با اثر کاهنده خالص 
دارایی ه��ای خارج��ی بانک مرکزی )منفی ۱5.5 درصد( همراه نمی ش��د 
می توانست به همراه سهم ۶.2 درصدی مطالبات بانک مرکزی از بانک ها و 
3.4 درصدی سایر اقلام، رشد پایه پولی را به میزان قابل توجهی افزایش 
دهد. بررس��ی سهم بدهی بخش دولتی به بانک مرکزی از رشد پایه پولی 
از ابتدای امس��ال نشان می دهد بدهی بخش دولتی در سال گذشته روند 
کاهشی داشته و توانسته اثر کاهنده بر رشد نقطه به نقطه پایه پولی در پایان 
تیرماه امسال بگذارد، اما این روند در سال جاری تغییر کرده و به مهمترین 

عامل رشد 4 ماهه پایه پولی رسیده است.
مقایس��ه سهم اجزای پایه پولی از رش��د آن در پایان تیر امسال نسبت 
به پایان تیر س��ال گذشته نشان از یک تغییر قابل تأمل دارد. در تیر سال 
گذشته، رشد نقطه به نقطه پایه پولی معادل 2۶.2 درصد و مهمترین عامل 
این رش��د نیز افزایش خالص دارایی های خارجی بانک مرکزی بود )عموما 
خال��ص دارایی های بانک مرکزی در صورتی افزایش پیدا می کند که بانک 
مرکزی بنا به هر دلیلی نخواهد ارزی را که از دولت خریداری کرده در بازار 
بفروش��د یا می تواند ناشی از تغییر نرخ تسعیر ارز باشد(، اما این عامل در 
تیرماه امس��ال به سمت بدهکاری بانک ها به بانک مرکزی تغییر پیدا کرد 
و مطالبات بانک مرکزی از بانک ها، عامل اصلی رش��د پایه پولی در پایان 

تیرماه امسال شد.

بدهیدولتبهبانکمرکزیبیشترشد

متهمان ردیف اول چاپ پول

اقتصاد کش��ور در پنج دهه گذشته تقریبا در تمام سطوح از بحث یارانه 
گرفته تا بحث انرژی، بودجه، تراز تجاری، نظام بانکی، حقوق بازنشستگان 
و تولید و مصرف دچار ناترازی بوده و سیاس��ت های اعمال شده به ویژه در 
دهه 9۰ به جای رفع ناترازی، آن را تشدید کرده است. به گزارش »ایسنا«، 
اقتص��اد ایران درگیر ناترازی های مزمن ش��ده و این معضل به ایجاد تورم 
انجامیده اس��ت. طی دست کم پنج دهه گذشته به دلیل عدم تناسب در 
منابع و مصارف در پنج بخش شامل بودجه ای،  بانکی، ارزی، انرژی، مالیات 
و مسائل رفاهی دچار ناترازی هستیم. ریشه  معضل ناترازی به ساختارهای 
اقتصاد ایران برمی گردد و کارشناس��ان و پژوهش��گران، راهکارهای علاج 
آن را همانا کاهش هزینه تراش��ی دولت ها، واقعی شدن قیمت ها، مدیریت 
بازارها، کاهش حجم تسهیلات تکلیفی، شفافیت صورت های مالی، تنظیم 
بودجه های مولد و اصلاح ارتباطات شبکه بانکی، دولت و بخش خصوصی 

می دانند.
در همایش »اقتصاد ایران، رفع ناترازی ها« که در هفته گذش��ته برگزار 
ش��د، کارشناسان و مسئولان به صورت مفصل به ریشه های عدم تعادل ها 
در اقتصاد ایران پرداختند و همگی آنها بر این باورند که برای داشتن یک 
اقتصاد سالم بدون تورم باید به اصلاح فرآیندهای گذشته بپردازیم؛ وگرنه 
در غیر این صورت معضلاتی مثل رش��د نقدینگی، جهش ادواری بازارها، 
هزینه های س��نگین سیس��تم دولتی و ناترازی شبکه بانکی که هم اکنون 
دچار آن هستیم، به هیچ وجه برطرف نخواهد شد. تقریبا در تمام سطوح 
اقتصاد از بحث یارانه گرفته تا بحث انرژی، بودجه سالیانه، تراز تجاری، نظام 
بانکی، حقوق بازنشستگان و تولید و مصرف دچار ناترازی هستیم و به گفته 
»ابوالفضل نجارزاده« مدیرعامل بانک ملی ایران، »هم اکنون سیاست هایی 
اعمال می ش��ود که به جای رفع ناترازی، آن را تشدید می کند. بانک باید 
خلق بنگاه کند، اما تبدیل به بنگاهدار ش��ده اس��ت. خروج از بنگاهداری 
نیز راحت نیست و بانک ها در حوزه واگذاری بنگاه ها با مشکلات بسیاری 

روبه رو هستند.«
همچنین درخصوص عدم همخوان��ی منابع و مصارف در لایحه بودجه 
نیز به باور کارشناسان و اقتصاددانان، دولت باید بودجه های غیرمولد خود 

را کنترل کند تا بتواند کس��ری بودجه خود را پوشش دهد. در آن صورت 
دیگر نیازی نیست که کسری بودجه با روش هایی به جز روش های مرسوم 
تامین ش��ود. در واقع باید کس��ری بودجه را با روش هایی حذف کرد و نه 

اینکه آن را تامین مالی نمود.
در همین زمینه، مرکز پژوهش های مجلس در تحلیل ناترازی پنهان در 
شبکه بانکی ایران نوشته است: ناترازی یا اعسار ترازنامه ای در سایر کشورها 
معمولا در اثر انقباض ناگهانی اقتصاد یا سقوط یکی از بازارهای دارایی رخ 
می دهد که ناگاه ارزش دارایی های بانک را تنزل می دهد و تعادل دارایی ها 
و بدهی های بانک را به هم می زند، اما در اقتصاد ایران، علت اساس��ی بروز 
ناترازی در شبکه بانکی کشور، عدم تناسب دائمی سرعت رشد بدهی ها با 
قابلیت رشد دارایی های شبکه بانکی به ویژه در فاصله سال های ۱393 تا 

۱39۶ بوده است.
با وجود اینکه در اقتصاد کشورمان به سبب افت نرخ تورم، پایین بودن 
متوسط نرخ رش��د اقتصادی )غیرنفتی(، رکود بازار مسکن و مستغلات و 
کاهش امکان س��ودآوری از منشأ تزریق درآمد نفت و واردات )مشابه دهه 
۱38۰(، قابلیت س��ودآوری و کس��ب بازدهی به طور معناداری افت کرده 
است، اما سرعت رشد بدهی های بانک ها )رشد نقدینگی( به طور متناسب 
کاهش نیافته اس��ت؛ کما اینکه نرخ بهره بالا، عامل اصلی در رش��د شدید 

شکاف دارایی - بدهی بانک ها بوده است.
همچنین در بخش انرژی نیز با وجود برخورداری کش��ورمان از مجموع 
ذخایر نفت و گاز در جهان و علی رغم آنکه دومین ذخایر گازی و چندمین 
ذخای��ر نفتی جه��ان را در اختیار داریم، اما به دلیل رش��د فزاینده حجم 
مصرف در س��ال های اخیر و س��رعت پایین توس��عه ظرفیت های تولیدی 
کش��ور و عدم س��رمایه گذاری دولت و بخش خصوصی در زیرساخت های 
ان��رژی، با ناترازی در تولید و مصرف انرژی از جمله در زمینه بنزین، برق 
و گاز مواجه ش��ده اس��ت. این نات��رازی در دوران اوج مص��رف هر یک از 
حامل های انرژی، ظهور و بروز بیش��تری نیز پیدا می کند. تشدید ناترازی 
انرژی، علاوه بر ضربه زدن به تولید در کشور، موجب فشار بر منابع کشور 
به منظور واردات انرژی خواهد شد و همچنین ظرفیت فعالیت های صنعتی 

را )به دلیل قطعی برق و گاز مصرفی صنایع( پایین می آورد.
در این راستا، »حس��ین درودیان«، کارشناس اقتصادی در تبیین ادوار 
تورمی اقتصاد ایران با تفکیک تورم متوسط و بلندمدت و جهش های تورمی 
می گوید: »در یک روند بلندمدت، نظام سیاسی و اجتماعی ایران دچار یک 
اضافه بار )Overload( ش��ده است، به این معنا که اهداف، مسئولیت ها و 
تعهداتی که برای خود ایجاد کرده اس��ت، فراتر از ظرفیت و توان او است. 
انع��کاس این امر در اقتصاد به این صورت می ش��ود که ما بیش از میزانی 
که کیک اقتصاد اجازه می ده��د، از کانال های مختلف قدرت خرید ایجاد 

می کنیم. این مبحث تورم های میانگین و بلندمدت را توضیح می دهد.«
با این وجود، دولت سیزدهم برای کنترل عوامل منجر به ناترازی و تورم، 
راهکارهایی را از دو س��ال قبل در دس��تور کار قرار داده است. شفافیت در 
صورت های مالی بانک ها، حسابرس��ی، کنترل نقدینگ��ی، ارائه ۱4 راهکار 
برای رفع ناترازی صندوق های بازنشس��تگی و مدیری��ت مصرف انرژی از 
جمله اقدامات صورت گرفته است. در این زمینه »سیداحسان خاندوزی«، 
وزیر امور اقتصادی و دارایی اعلام کرده است که تیم اقتصادی دولت برای 
حرکت در اصلاح عیوب س��اختاری و رفع ناترازی ها همگرا ش��ده است و 
نمونه این همگرایی، کاهش تراز عملیاتی بودجه سال ۱4۰3 )که از بیش از 
4۰۰ هزار میلیارد تومان به حدود 3۰۰ هزار میلیارد تومان رسیده است(، 
اصلاح باگ های ناتراز و تصویب بندهای کاهنده ناترازی است که در برنامه 
هفتم به س��رانجام رس��یده است و نش��ان می دهد که اراده مغز اقتصادی 
دولت بر اصلاح س��اختارها و رفع ناترازی ها جدی اس��ت و مصوبات روی 

کاغذ محدود نمی شود.
او همچنین روز گذش��ته در نشستی خبری با خبرنگاران، با بیان اینکه 
تورم ماهانه تولیدکننده وضعیت باثباتی پیدا کرده اس��ت، گفت: این عدد 
در آب��ان ب��ه ۰.8 درصد کاهش پی��دا کرده و به حدود نص��ف میزان این 
ش��اخص در مهرماه رس��یده اس��ت. به گفته »خاندوزی«، تورم نقطه به 
نقطه مصرف کننده که در فروردین ماه امسال 55 درصد بود، در یک روند 
کاهش��ی در آبان ماه به 39 درصد رس��یده که به معنای کاهش قیمت ها 

نیست، بلکه نشان می دهد سرعت رشد قیمت ها کاهش پیدا کرده است.

چرادخلوخرجمانجورنیست؟

ریشهیابیناترازیدراقتصادایران

بانکنامه

کردستانرکوردداررشدسپردههادریکسالاخیرشد
جغرافیایاستانیسپردهگذاریبانکی

جزییات میزان رش��د سپرده های بانکی به تفکیک استان ها نشان می دهد 
که استان کردستان رکورددار بیشترین رشد سپرده گذاری و بوشهر کمترین 
رش��د س��پرده گذاری بانکی طی یک س��ال گذشته بوده اس��ت. میزان رشد 
س��پرده گذاری در استان بوشهر به طرز قابل تأملی در سطح بسیار پایین تری 
نسبت به دیگر استان ها قرار دارد. آخرین گزارش بانک مرکزی نشان می دهد 
مانده سپرده های بانکی در پایان آبان ماه امسال به 8 هزار و 529 همت رسیده 
که نسبت به آبان س��ال گذشته بیش از 3۰ درصد افزایش داشته است. طی 
دوره یک س��اله )از آبان سال گذش��ته تا آبان امسال( قریب به 2 هزار همت 
به مانده سپرده های بانکی کش��ور افزوده شده است. رشد 3۰ درصدی مانده 
سپرده های بانکی کشور در این بازه زمانی در حالی رخ داده که در ۱۱ استان  

کشور، میزان رشد در سطح بالاتری از میانگین کشوری قرار دارد.
بررسی جزییات وضعیت سپرده گذاری در استان ها نشان از یک تغییر قابل 
تأمل دارد. جزییات میزان رش��د سپرده های بانکی به تفکیک استان ها نشان 
می دهد که اس��تان کردستان رکورددار بیشترین رشد سپرده گذاری طی یک 
سال گذش��ته بوده است. براس��اس داده های آماری، میزان سپرده گذاری در 
اس��تان کردستان از آبان سال گذش��ته تا آبان ماه امسال معادل 38.9 درصد 
افزایش یافته و از 4۱.4 همت به 5۷.۶ همت رسیده است. استان های قزوین 
و سمنان نیز در رتبه دوم و سوم بیشترین رشد سپرده های بانکی در یک سال 
گذشته قرار دارند. مانده سپرده های استان قزوین از 58 همت در آبان ماه سال 
گذش��ته با رش��د 34.2 درصدی به حدود ۷8 همت همت در آبان ماه امسال 
رس��یده است. همچنین میزان سپرده های بانکی استان سمنان در پایان آبان 
ماه امسال به بیش از 58 همت رسیده که نسبت به مدت مشابه سال گذشته 

معادل 34.۱ درصد افزایش داشته است.
در میان اس��تان های کشور اما کمترین رشد سپرده گذاری در بانک ها طی 
دوره یک س��اله اخیر )از آبان پارسال تا امس��ال( در استان های بوشهر، قم و 
اصفهان رخ داده است. کمترین رشد سپرده  های بانکی مربوط به استان بوشهر 
بوده که معادل 5.8 درصد بوده اس��ت. استان های قم و اصفهان نیز هر کدام 
به ترتیب با ثبت رشد 2۱.9 درصد و 22.9 درصد در رتبه های بعدی کمترین 

رشد سپرده گذاری در بانک ها قرار دارند.

رئیسسازمانبرنامهوبودجهتشریحکرد
اصلاحاتلایحهبودجه1403

رئیس سازمان برنامه و بودجه از جزییات اصلاحات لایحه بودجه سال آینده 
خبر داد و گفت که در اصلاحات لایحه بودجه سال آینده هزینه متناسب سازی 
حقوق بازنشستگان و جداولی در رابطه با بخشی از مصارف بودجه دیده شده 
است. »داود منظور« در یک گفت وگوی تلویزیونی با اشاره به رد لایحه بودجه 
سال آینده در مجلس، توضیح داد: مهمترین دغدغه نمایندگان، مسئله مربوط 
به متناسب سازی حقوق بازنشستگان بود، اما تاکید کردیم که هزینه ها و انواع 
پرداخت ها از جمله به بازنشس��تگان، هزینه های جاری، هزینه های مالی و ... 
مربوط به بخش دوم لایحه است. در اصل طبق مصوبه مجلس امسال بودجه 

در دو بخش ارائه می شود.
او با بیان اینکه ایراد نمایندگان بیشتر به بخش دوم، یعنی مخارج و هزینه ها 
بود، افزود: در همان جلس��ه اعلام کردیم آمادگی داریم برای متناسب س��ازی 
حقوق بازنشس��تگان منابع لازم را تامین کنیم. اصرار نمایندگان این بود که 
ای��ن موضوع حتما در لایحه به طور صریح ذکر ش��ود و بنابراین این موضوع 

در لایحه دیده شد.
»منظور« با بیان اینکه چند مورد تغییرات مختصر دیگر هم در لایحه اصلاح 
شده، انجام شده است، گفت: برای مثال، یکی از انتظارات نمایندگان این بود 
هرچند که مصارف را در این قسمت ندیدیم، فروض مربوط به مصارف بودجه 
که مبنای تنظیم بخش دوم اس��ت، دیده ش��ود. در این رابطه جداولی شامل 
موضوعاتی مثل متوسط رشد حقوق کارکنان و بازنشستگان، سایر هزینه های 
ج��اری، حق عائله مندی، ح��ق اولاد، هزینه های مالی اوراق منتشرش��ده در 
سال های قبل، ردیف های درآمد هزینه ای، اعتبارات تملک دارایی در استان ها 

و ... به لایحه اضافه شده است.
البته به گفته رئیس س��ازمان برنامه و بودجه، نمایندگان مجلس انتظارات 
دیگری هم داش��تند؛ از جمله اینکه سیاس��ت ارزی دولت و ناترازی انرژی در 
بودجه اعلام شود، اما طی مذاکرات با رئیس مجلس و رئیس کمیسیون تلفیق 
تاکید کردیم که این موضوعات فرابودجه ای است و باید در زمان دیگری خارج 
از بودجه به آنها بپردازیم. س��عی کردیم در لایحه اولیه بودجه  و لایحه ای که 
در روز گذش��ته )دوشنبه( نهایی شد، سیاست های کلی برنامه هفتم را لحاظ 
کنیم. البته با توجه به اینکه برنامه هنوز نهایی نشده، سعی کردیم موارد مورد 
اتفاق را لحاظ کنیم. برنامه هفتم ناظر به برخی تکالیف از جمله تامین مالی، 
رش��د و حمایت از اشتغال و تولید، اصلاح ساختار بودجه، موضوعات مدیریت 
آب و کش��اورزی، موضوعات مرب��وط به برق و انرژی، نف��ت و گاز، صنعت و 
معدن، موضوع آموزش و فرهنگ و نظام اداری اس��ت که این موارد در لایحه 

دیده شده است.
رئیس سازمان برنامه و بودجه در پایان با بیان اینکه در لایحه بودجه احکام 
بودجه ای موردنیاز برای تحقق سیاس��ت های کلی برنامه هفتم در س��ال اول 
برنام��ه وجود دارد، گفت: همچنین در تنظیم بخش اول لایحه تلاش کردیم 
بهبود در تراز عملیاتی ایجاد شود، سهم درآمدهای پایدار دولت افزایش یابد، از 
کسری بودجه پنهان اجتناب شود و برآوردها از منابع بسیار با دقت انجام شود.

گفتنی است اصلاحیه لایحه بودجه ۱4۰3 در جلسه علنی روز سه شنبه 
مجلس اعلام وصول ش��د و کلیات این لایحه در جلسه امروز )چهارشنبه( 
مورد بررس��ی ق��رار می گیرد. با توجه به مخالف��ت مجلس با کلیات لایحه 
بودجه ۱4۰3، دولت در روز دوشنبه اصلاحیه بودجه را تقدیم مجلس کرد 
که روز سه ش��نبه اعلام وصول ش��د. در صورتی که کلیات لایحه بودجه در 
مجلس تصویب شود، لایحه برای بررسی جزییات به کمیسیون تلفیق ارجاع 
می شود. با توجه به اصلاح ماده ۱82 آیین نامه داخلی مجلس، بودجه در دو 
مرحله به مجلس تقدیم و بررسی می شود؛ بخش اول مربوط به ماده واحده 
مش��تمل بر احکام موردنیاز برای اجرای بودجه کل کش��ور و سقف منابع 
بودجه عمومی دولت به تفکیک درآمدها و واگذاری دارایی های سرمایه ای 
و مالی و اجزای اصلی آنها و جداول تفصیلی شامل ارقام بودجه به مجلس 
اس��ت؛ بخش دوم حداکثر ۱۰ روز از زمان ابلاغ بخش اول قانون بودجه به 

مجلس ارسال می شود.

مسکوخواهانکنارگذاشتندلارشد
درخواستروسیهازبریکس

روسیه از بریکس خواست که دلار را کنار بگذارد. به گزارش »بیزنس«، 
»آنتون سیلوانوف«، وزیر دارایی روسیه اعلام کرد که توسعه پایدار روابط 
مالی و تسویه حساب در سازمان بریکس برای همه کشورهای عضو بسیار 
مهم اس��ت. گروه بریکس از اقتصادهای نوظهوری نظیر برزیل، روس��یه، 
هند، چین و آفریقای جنوبی تش��کیل ش��ده و در ح��ال بحث در مورد 
راه هایی برای تس��هیل پرداخت ها به ارزهای محلی بین کشورهای عضو 
اس��ت. هدف این بلوک، کاهش اتکای خود ب��ه دلار آمریکا و یورو برای 

رشد شتابان است.
در همین راس��تا، وزیر دارایی روس��یه گفت: ما باید در کشورهای بریکس، 
همکاری های مالی را بیشتر توسعه دهیم و فرصت هایی را برای توسعه سیستم 
پرداخت مستقل از زیرساخت ها مشاهده می شود که همیشه اهداف تک تک 
کش��ورها را به طور کامل برآورده نمی کند از این رو توسعه پایدار روابط مالی 
و تسویه حس��اب ها در بستر بریکس برای ما مهم است و معتقدیم باید چنین 

موضوعاتی بررسی شود و امروز تعدادی از آنها را بررسی خواهیم کرد.
روس��یه و شرکای تجاری آن در میان کش��ورهای در حال توسعه از جمله 
اعضای دیگر بریکس، پس از اینکه تحریم ها عملا ارتباط مسکو را با سیستم 
مال��ی غرب قطع کرد، به ارزهای جایگزی��ن در تجارت متقابل روی آوردند و 

تعداد فزاینده ای از کشورها در تجارت، تسویه با پول ملی را آغاز کردند.
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پژوهشكده پولى و بانكى بررسى كرد
حفره هاى سياستگذارى ارزى

ــت؟  ــرخ تعادلى ارز يعنى چه؟ رابطه نرخ بازار آزاد با نرخ تعادلى ارز چيس ن
در شرايط تحريم و وجود برخى تنگناهاى ارزى، مبنا قرار دادن نرخ بازار آزاد 
ــت؟ آيا  ــمت آن نرخ چه آثارى در پى خواهد داش و هدايت نرخ تعادلى به س
ــرايط اقتصاد ايران به گونه اى است كه از جهش نرخ ارز در حوزه هاى رشد  ش
ــود؟ اينها پرسش هايى است كه پژوهشكده پولى و  صادرات و توليد منتفع ش
ــاختار بازار ارز و  ــى س بانكى در گزارش تازه خود مطرح كرده و در آن به بررس
ــت. طبق ارزيابى بازوى پژوهشى بانك  ــتگذارى ارزى پرداخته اس نحوه سياس
ــا يك  ــت كه اساس مركزى، نظريات اقتصادى و مطالعات تجربى بيانگر آن اس
ــعى  ــدل مورد اجماع براى تعيين نرخ ارز وجود ندارد و هر يك از مدل ها س م
كرده به نحوى بخشى از پويايى هاى اين بازار را در كوتاه مدت و بلندمدت بيان 
كند. اما اين نكته مورد اجماع است كه در شرايط تعادلى عموما اين بنيان هاى 
ــانات نرخ ارز را توجيه مى كنند.  ــتند كه بخش عمده اى از نوس اقتصادى هس
ــدت، بنيان هاى اقتصادى با تغيير قابل ملاحظه اى  با توجه به آنكه در كوتاه م
ــته ديگرى از نظريات اقتصادى سعى كرده اند با تكيه بر  مواجه نمى شود، دس
لحاظ انتظارات كارگزاران اقتصادى، بخشى از پويايى هاى قابل توجه نرخ ارز در 

كوتاه مدت را تبيين كنند.
آنچه در اين مدل ها برجسته مى شود، نقش اخبار و اثرگذارى آن بر برداشت 
كارگزاران اقتصادى از نرخ ارز آتى است. اهميت اين انتظارات به قدرى برجسته 
است كه در مدل هاى حدى مى تواند نرخ ارز كوتاه مدت را در يك مسير واگرا 
قرار داده و به شكل انفجارى سبب افزايش نرخ ارز شود. در اين مدل ها برگشت 
ــتلزم اعمال شرط پايانى (تغيير رژيم ارزى، سياستگذار  به نرخ تعادلى ارز، مس
ــت در  ــت. بديهى اس ــى و لذا تغيير انتظارات عمومى) اس ارزى، اقتصاد سياس
چنين ساختارى، نرخ ارز بازار آزاد مى تواند به شكل معنادارى از نرخ ارز تعادلى 
ــرايط وجود انتظارات منفى و بدبينانه، اين انحراف مثبت  منحرف شود. در ش
و در شرايط انتظارات مثبت و خوشبينانه، اين انحراف منفى خواهد بود. براى 
ــرايط به نرخ تعادل كه هر دو نيز در مقاطعى در اقتصاد ايران  ــت اين ش برگش
تجربه شده است (مورد اول در سال هاى 1390 تا 1391 و همينطور سال هاى 
ــال هاى 1393 تا 1394 و نيمه اول 1398  1396 تا 1397 و مورد دوم در س
ــازار ارز به نحو  ــتگذار ارزى در ب ــت كه سياس و نيمه اول 1400) ضرورى اس
ــرايط پايدارى خارجى و تعادل منابع  ــبى دخالت كرده و براى حفظ ش مناس
ــت نرخ بازار آزاد به  ــارف ارزى با اتخاذ موقعيت هاى بهينه، زمينه هداي و مص
ــرايط فراگيرى انتظارات منفى، همانگونه كه  ــرخ تعادلى را فراهم كند. در ش ن
در اقتصاد ايران نيز بارها تجربه شده است، هرگونه تلاش دولت و سياستگذار 
ــه عنوان بازيگر عمده اين بازار)  براى جايگزينى نرخ تعادلى با نرخ بازار آزاد  (ب
با واكنش مجدد سفته بازان همراه خواهد شد و با تقويت تقاضاهاى سوداگرى، 
ــكل مى دهد كه سبب افزايش نرخ ارز بازار  موج جديدى از حملات ارزى را ش
آزاد به سطوح بالاتر خواهد شد. در صورت تداوم اين اقدام از سوى سياستگذار، 
ــاى متوالى همراه خواهد  ــيكل باطل با افزايش ه ــرخ ارز بازار آزاد در يك س ن
ــن عاملان اقتصادى،  ــكل گيرى باور روند صعودى نرخ ارز در  ذه ــد و با ش ش
ــمت دلاريزه  ــده و اقتصاد به س ــش پول ملى از نرخ گذارى كالاها خارج ش نق
شدن حركت مى كند. پيامد اين تحولات، على الخصوص در شرايط سهم بالاى 
كالاهاى واسطه اى و سرمايه اى در واردات، بروز تورم هاى ناشى از فشار هزينه 

و كوتاه شدن تواتر قيمت گذارى مجدد كالاها و خدمات است.
مطالعات و بررسى هاى تجربى متعددى نشان داده كه تحت تاثير بنيان هاى 
اقتصادى و ساختارهاى توليدى در ايران، به دليل عدم برقرارى شرط مارشال-
ــته است در رشد كمى صادرات و افزايش رشد   لرنر، جهش هاى نرخ ارز نتوانس
ــد؛ به گونه اى كه بعد از  ــته باش ــور، نقش پايدار و معنادارى داش اقتصادى كش
گذشت دوره نسبتا كوتاهى با انتقال هزينه هاى توليد به قيمت نهايى كالاها و 

خدمات، هرگونه مزيت صادراتى احتمالى نيز از بين رفته است.
ــاى اقدامات  ــران، نرخ عملياتى و مبن ــارب قبلى اقتصاد اي ــا توجه به تج ب
ــتگذار ارزى نرخ تعادلى است. به همين منظور در سال هاى اخير، بانك  سياس
مركزى با تكيه بر شناخت ماهيت پويايى هاى نرخ ارز در كوتاه مدت و بلندمدت، 
ــراف معنادار آن از نرخ ارز تعادلى،  ــاهده واگرايى نرخ ارز بازار آزاد و انح با مش
ــت. اگرچه برنامه هاى تثبيت با محوريت  برنامه تثبيت ارز را انتخاب كرده اس
ــت، در واقع اين برنامه ها شامل مجموعه اى از  ــده اس تثبيت ارزى عملياتى ش
ــت ها هستند و تقويت آثار مثبت آن در گرو سياست هاى افزايش دهنده  سياس
انضباط مالى دولت، سياست مديريت  كل هاى پولى و هماهنگى سياست هاى 
ــبى انجام و توفيقات  ــت كه در اين زمينه نيز اقدامات مناس تجارى و ارزى اس
ــت. اكنون با لحاظ اين چارچوب، نكات ذيل جهت  خوبى نيز حاصل شده اس

تبيين اقدامات سياستگذار طى يك  سال گذشته ارائه مى شود:
ــاختار و ويژگى هاى بازار ارز برنامه  الف- بانك مركزى با درك منطقى از س
ــام ارزى با تمركز بر متغيرهاى بنيادين  ــت. مق تثبيت ارزى را دنبال كرده اس
اقتصاد و با توجه به عرضه و تقاضاى تجارى ارز، كليه نيازهاى ارزى را در مركز 
مبادله تحت رصد دارد. راه اندازى و عمق بخشى به اين بازار، سبب تقويت نقش 
سيگنال دهى اين بازار به نرخ بازار آزاد شده است؛ به نحوى كه على رغم افزايش 
نرخ ارز در اين مركز با توجه به پويايى هاى متغيرهاى كلان اقتصادى، نرخ ارز 

بازار آزاد از ثبات نسبى برخوردار بوده است.
ــاى متخاصم، ترويج يأس و  ــى از اهداف تحريم هاى ظالمانه نيروه ب- يك
ــت مردم و لذا تشديد نارضايتى  نااميدى در جامعه، در تنگنا قرار دادن معيش
اجتماعى است. از اين منظر با توجه به اهميت كالاهاى اساسى و دارو در هزينه 
ــت مردم از التهابات  ــتن معيش زندگى عموم جامعه، به منظور مصون نگه داش
ــى از تحريم و تكانه هاى خارجى، دولت سعى كرده است با همكارى  ارزى ناش
ــم اقتصادى، منابع ارزى در اختيار حاكميت از محل فروش نفت و گاز را با  تي
ــده است) براى واردات  ــخصى (كه براساس تعادل بودجه مشخص ش نرخ مش
اقلام مشخصى صرف كند. اين منابع متعلق به دولت است و نرخ گذارى آن نيز 
ــاس صرفه و صلاح حاكميت در دستيابى به اهداف اجتماعى و حمايتى  براس
آن تعيين مى شود. با وجود اين، برخلاف تجارب شكست خورده قبلى (مبنى بر 
ــده در بودجه  نرخ گذارى حمايتى خارج از تعادل بودجه دولت)، نرخ تعيين ش
ــت. اين رويكرد سبب شده كه با  ــال متناظر با تراز بودجه لحاظ شده اس امس
ــت تثبيت ارزى و  لحاظ ميزان مالكيت دولت از عوايد درآمدهاى نفتى، سياس
ــى برخلاف تجربه سال هاى 1400-1399 به افزايش  تامين ارز كالاهاى اساس
ــل فرآيند فروش نفت و وصول  ــود. ج- در عم پايه پولى و نقدينگى منجر نش
ــت و داراى  ــى متفاوت اس ــا فرآيند واردات كالاهاى اساس ــاى ارزى ب درآمده
ــود كه به دليل عدم برابرى  ــت. اين تفاوت ماهوى سبب مى ش همزمانى نيس
ــت به ضرورت برنامه ريزى براى تامين  منابع و مصارف ارزى دولت، با نظر داش
ارز كالاهاى اساسى و پرهيز از اختلال در زنجيره تامين، برنامه ريزى لازم براى 
ــقف مشخص شده در بودجه انجام  ــى تا س پرداخت بهنگام ارز كالاهاى اساس
ــود. هرچند كه تصفيه اين وجوه در انتهاى سال مالى انجام مى شود، ليكن،  ش
حتى ثبت سفارش انجام شده براى اين كالاها نيز به معناى پرداخت ارز نيست. 
بنابراين، ضرورى است كه ارزيابى صحيح از سياست نرخ ارز ترجيحى 28500 
تومانى مبتنى بر يك سال مالى كامل انجام شود. از اين جهت چنين فرآيندى 
واجد آثار پولى بر ترازنامه بانك مركزى نبوده و لازم به تاكيد است كه تاكنون 
ــى يك دلار نيز با نرخى بالاتر از نرخ ترجيحى براى تامين منابع ارز مورد  حت

نياز كالاهاى اساسى خريدارى نشده است.
ــوع، چارچوب برنامه تثبيت ارزى به معناى بى توجهى به نيروهاى  در مجم
عرضه و تقاضا و مكانيسم بازار نيست، بلكه مبتنى بر خوانش صحيح و منطقى 
از بازار و عوامل تعيين كننده نرخ ارز است. بديهى است كه در چنين ساختارى، 
مسير بازار ارز نيز بر همين چارچوب شكل خواهد گرفت و با توجه به تجارب 
ــت، سياستگذار نيز در مهلكه   ــت آن بر همگان عيان شده اس قبلى كه شكس
ــت. مجموعه اين بينش ها بيانگر  ــوك درمانى قرار نخواهد گرف رويكردهاى ش
ــير انتخابى بانك مركزى مبتنى بر اصول اقتصاد مقاومتى،  ــت كه مس آن اس
ــازى اقتصاد از تكانه هاى خارجى و همزمان ايجاد رشد  ــتاى مصون س در راس
ــبب خواهد شد كه با ايجاد ثبات  ــت. اين رويكرد س اقتصادى و مهار تورم اس
ــب وكار براى كارگزاران اقتصادى، اطمينان  و پيش بينى پذيركردن محيط كس
ــد  ــاد به عملكرد مديريت اقتصادى دولت افزايش يافته و موجبات رش و اعتم

سرمايه گذارى و تقويت توليد و اشتغال فراهم شود.

خبرنــامه

فرصت امروز: روند صعودى بورس تهران ادامه يافت و شاخص كل بورس 
با رشد بيش از 4 هزار واحدى، 0,19 درصد در سطح 2,2 ميليون واحد بالا 
رفت. با اين وجود، روند خروج سرمايه حقيقى مجددا از سر گرفته شد و در 
ــتدهاى روز گذشته، 449 ميليارد تومان پول حقيقى از بازار  جريان دادوس
ــهام خارج شد. بازار سهام در سومين روز هفته، شروعى توفانى داشت و  س
ــبت به ماجراى حمله هكرى به سامانه سوخت نيز واكنش منفى  حتى نس
نداشت. شاخص كل در اين روز با 35 هزار واحد افزايش، سقف جديدى را 
ــتاد. بازار سهام  ثبت كرد و در قله تاريخى 2 ميليون و 207 هزار واحد ايس
ــنبه برخلاف انتظارها روند معاملات بهترى را نسبت به  در معاملات روز ش
ميانگين هفته قبل تجربه كرد. روز دوشنبه شرايطش بهتر هم شد و به كانال 
2,2 ميليونى صعود كرد. گواه عملكرد بهتر بازار سهام در اين روز، بهبود قابل 
ــت كه به بالاى 8 هزار ميليارد تومان رسيد.  توجه ارزش معاملات خرد اس
در ادامه اين روند مثبت، شاخص كل در معاملات روز سه شنبه با 4 هزار و 
218 واحد افزايش نسبت به روز كارى قبل به سطح 2 ميليون و 211 هزار 
واحد رسيد. فولاد، فملى و پارسان از جمله نمادهاى سبزپوش و رمپنا، اخابر 
و حكشتى از جمله نمادهاى قرمزپوش بورس بودند. برخلاف صعود شاخص 
ــاخص كل هم وزن افت كرد و با هزار و 720 واحد معادل  كل بورس اما ش
0,23 درصد كاهش در تراز 762 هزار و 900 واحد ايستاد. در آن سمت بازار 
ــاخص كل فرابورس با افت 0,9 واحدى به رقم 26 هزار و 639 واحد  نيز ش
ــيد. همچنين خالص تغيير مالكيت حقوقى به حقيقى بازار منفى شد و  رس

449 ميليارد تومان پول حقيقى از بازار سهام خارج شد.
تداوم رشد بزرگان بورس

در جريان معاملات روز سه شنبه 28 آذرماه، شاخص كل بورس 4 هزار و 
218 واحد نسبت به روز قبل بالاتر ايستاد و به سطح 2 ميليون و 211 هزار 
ــاخص كل هم وزن نيز با كاهش هزار و 720 واحد  ــيد. ش و 872 واحد رس
در رقم 762 هزار و 900 واحدى ايستاد. شاخص كل فرابورس با افت 0,9 
واحدى به رقم 26 هزار و 639 واحد و شاخص هم وزن فرابورس با كاهش 
ــيد. خالص تغيير مالكيت  ــطح 138 هزار و 12 واحد رس 498 واحد به س
حقوقى به حقيقى بازار منفى شد و 449 ميليارد تومان پول حقيقى از بازار 
سهام خارج شد. نماد وسالت بيشترين خروج پول حقيقى را به ميزان 78 

ــت. پس از وسالت نيز نمادهاى رمپنا، وتجارت، اخابر و  ميليارد تومان داش
ذوب بيشترين خروج پول حقيقى را داشتند. بيشترين ورود پول حقيقى 
هم به نمادهاى وبهمن، ونفت، وثنو، قشرين و شتران تعلق داشت. فولاد، 
ــان از جمله نمادهاى سبزپوش بورس بودند كه بيشترين اثر  فملى و پارس
را در رشد شاخص كل داشتند. همچنين رمپنا، اخابر و حكشتى از جمله 
ــتند. در بازار فرابورس  ــاخص داش نمادهاى قرمز بودند كه اثر منفى بر ش
ــترين اثر افزايشى و نمادهاى  ــاوان، زاگرس و خديزل بيش نيز نمادهاى ش
ــى را بر شاخص كل داشتند. در  ــپهر، بساما و فزر بيشترين اثر كاهش وس
بين نمادهاى پرتراكنش بورس نماد ثشاهد بيشترين تراكنش را داشت و 
ــولاد در رتبه هاى بعدى قرار گرفتند. در فرابورس نيز نطرين،  وخارزم و ف

فصبا و گدنا بيشترين تراكنش را داشتند.
ارزش معاملات كل بازار سهام به 12 هزار و 599 ميليارد تومان رسيد. 
ــلات اوراق بدهى در بازار ثانويه 318 ميليارد تومان بود كه 3  ارزش معام
ــود. ارزش  ــامل مى ش ــد از ارزش كل معاملات بازار را در اين روز ش درص
ــه روز معاملاتى قبل  ــبت ب ــلات خرد نيز با كاهش 17 درصدى نس معام
ــاهد بيشترين ارزش  ــيد. نماد ثش به رقم 6 هزار و 792 ميليارد تومان رس
ــهام را به خود اختصاص داد كه ارزش معاملات آن 152  معاملات بازار س

ميليارد تومان بود. 
ــاهد، وخارزم بيشترين ارزش معاملات را داشت و كچاد رتبه  پس از ثش
ــترين ارزش معاملات را به خود اختصاص داد. در جدول حجم  سوم بيش
ــون و 926 هزار و 713  ــداد 677 ميلي ــهام وخارزم با تع معاملات نيز س
ــهم در صدر قرار گرفته است. در پايان معاملات روز سه شنبه، 39 نماد  س
ــتند و 50 نماد با صف  فروش مواجه شدند. مجموع ارزش  صف خريد داش
ــه روز كارى قبل به 136  ــبت ب ــد با افت 60 درصدى نس ــاى خري صف ه
ميليارد تومان كاهش يافت و مجموع ارزش صف هاى فروش نيز با كاهش 

10 درصدى به 386 ميليارد تومان رسيد.
چرا بورس از هكرها نترسيد؟

ــد توفانى داشت و حتى نسبت به  ــنبه، رش بورس در معاملات روز دوش
ــت. بورس  ماجراى حمله هكرى به پمپ بنزين ها هم واكنش منفى نداش
ــه برخلاف انتظارها، روند  ــنبه و در روز ميان تعطيلى هفت ابتدا در روز ش

ــبت به ميانگين هفته قبل تجربه كرد. روز دوشنبه  معاملات بهترى را نس
شرايط بورس بهتر هم شد و رشد بيشترى را ثبت كرد. گواه عملكرد بهتر 
ــت كه به بالاى  بازار در اين روز، بهبود قابل توجه ارزش معاملات خرد اس
ــران بر اين باورند موج اخبار مربوط  ــيد. تحليلگ 8 هزار ميليارد تومان رس
ــرمايه، همان عاملى است كه باعث بهبود بورس شده است؛  به افزايش س
خبرى كه در اين راستا از سوى اداره امور مالياتى منتشر شد، آن بود كه 
ــرار گرفت. طبق اصلاحيه  ــماره 15 مورد اصلاح و ارزيابى ق ــتاندارد ش اس
جديد، افزايش سرمايه شركت ها مشمول ماليات نخواهد شد؛ چراكه آورده 
و جريان نقدى براى شركت ها فراهم نمى كند و تنها ارزش دارايى شركت ها 
به صورت به روز شده در دفاتر قرار خواهد گرفت. از آنجايى كه ماليات، يكى 
از مواردى است كه شركت ها را از انجام افزايش سرمايه از تجديد ارزيابى 
ــوارى اخبار افزايش  ــرارى مى دهد، اين خبر در بزنگاه موج س دارايى ها ف

سرمايه از تجديد ارزش دارايى ها، خبر خوبى براى بازار سهام است.
ــنبه يك حمله هكرى به سامانه سوخت صورت گرفت كه  اما روز دوش
البته بورس بدان بى اعتنا بود. گفته مى شود اين كار را يك گروه هكرى رژيم 
ــتى انجام داده اند. اختلال به وجود آمده، بسيارى را درگير كرد.  صهيونيس
ــرمايه غالبا ريسك گريز است و در واكنش به چنين اتفاقاتى نزولى  بازار س
ــود ولى از آنجايى كه بازار سرمايه در شروع جنگ در سرزمين هاى  مى ش
ــغالى با كاهش دسته جمعى و بيش واكنشى مواجه شده بود، اين اتفاق  اش
نتوانست دوباره بازار سرمايه را كاهش دهد و بازار به اين خبر اعتنايى نكرد. 
البته در صورتى كه دوباره سطح ريسك ها تغيير محسوسى نداشته باشد، 

چنين اتفاقاتى براى بازار سرمايه نگران كننده نيست.
شاخص كل بازار سرمايه همبستگى خاصى با نفت و گروه پالايشگاهى 
ــد نفت تاثير مى پذيرد. پس از اصلاحى كه در قيمت نفت به  دارد و از رش
وجود آمد، قيمت آن در روز گذشته حدود 3 درصد در بازار جهانى افزايش 
يافت. افزايش تنش ها در يكى از مهمترين آبراه هاى منطقه اى جهان باعث 
ــك حمل و نقل شده  است. بسيارى از شركت ها، نفت كش ها و  افزايش ريس
ــتى هاى خود را از درياى سرخ خارج كرده اند و اين هزينه حمل و نقل  كش
ــگاهى را در كانون  را افزايش مى دهد. چنين اتفاقى اگر بتواند گروه پالايش

توجه قرار دهد زمينه را براى ادامه روند صعودى بازار فراهم خواهد كرد.

دماسنج اصلى تالار شيشه اى 4 هزار واحد در كانال 2,2 ميليونى بالا رفت

جهت گردش پول در بازار سهام

هفته نامه «اكونوميست» در شماره اين هفته خود (16 دسامبر 2023) 
ــركت هاى كشتيرانى  ــوئز پرداخته و مى گويد ش به بحران جديد كانال س
ــرخ به حالت تعليق  ــفرهاى دريايى خود را در درياى س جهان در حالى س
ــوئز، اقتصاد جهانى را تهديد مى كند.  درآورده اند كه بحران جديد كانال س
به نوشته «اكونوميست»، بيش از هزار مايل دورتر از غزه، بحران در كانال 
سوئز اوج گرفته و ممكن است جنگ رژيم صهيونيستى و حماس را به يك 
ــترده اي براي اقتصاد  جنگ منطقه اي تبديل كند كه تاثيرات ضمني گس
جهاني به همراه دارد. از روز جمعه 15 دسامبر (24 آذرماه)، چهار شركت 
 cma cgm، ــامل ــركت بزرگ حمل و نقل كانتينرى جهان (ش از پنج ش
ــرخ  ــت خود را در درياى س Hapag-Lloyd، Maersk و msc) فعالي
ــتي ها در حالى بايد از كانال سوئز  ــرخ، كش متوقف كرده اند. در درياي س
عبور كنند كه اين منطقه در معرض حملات گروه نظامي حوثي قرار دارد. 
ــك هاي متعددي به سمت كشتي هايي كه از اين  در هفته هاي اخير موش
ــير مي گذشتند، شليك شده است. اين حملات عملا اين منطقه را از  مس
حيز انتفاع تجاري انداخته است. كانال سوئز، يكي از مهمترين شريان هاي 
ــركاى تجاري او محسوب  تجاري و اقتصادي دنيا به ويژه براي آمريكا و ش
مى شود. تعطيلي اين شريان منجر به حضور بيشتر نيروي نظامي دريايي 
آمريكا در اين منطقه شده و همچنين احتمال حمله آمريكا به حوثي ها را 

بسيار بالا برده است.
ــبه  ــيار باريك و كانال ارتباطي بين آفريقا و ش باب المندب، تنگه اي بس
ــتان است كه 12 درصد از حجم ارزش دلاري تجارت جهاني  جزيره عربس
ــذرد. منظور از  ــم كانتينري جهان از اين تنگه مي گ ــد از حج و 30 درص
شبه جزيره عربستان (به عربي: جزيره العرب) وسيع ترين شبه جزيره جهان 
ــت كه شامل كشورهاي يمن، عربستان سعودي، امارات متحده عربي،  اس
عمان، قطر، كويت و بحرين مي شود. از زمان شروع جنگ غزه، گروه حوثي 
اعلام كرد كه در حمايت از فلسطين و در راستاي كاهش قدرت اقتصادي 
غرب، اين منطقه را به يك منطقه غيرقابل عبور تبديل خواهد كرد. از روز 
7 دسامبر تهديد و حمله حوثي ها ادامه داشته است، اما در روز جمعه، 15 
 mv Palatium III ــامبر ارتش حوثي ها تهديد كردند كه به كشتي دس
حمله خواهند كرد، در نتيجه دو موشك  بالستيك ضدكشتي شليك شد 
ــتي اصابت كرد. اين براى اولين بار است كه  ــك ها به كش كه يكي از موش
ــتي در اين تنگه استفاده مي شود. (موشك هاي  موشك  بالستيك ضدكش
ــتيك نظامي با برد متوسط  ــتيك ضدكشتي، يك شبه موشك بالس بالس
ــتي هاي جنگي در  ــت كه به جهت حمله و مورد هدف قرار دادن كش اس
دريا طراحي شده است. چون سرعت موشك ها به طور معمول به 10 ماخ 
ــد، در حال حاضر در هيچ كشتي مكانيسم دفاعي وجود ندارد كه  مي رس
ــكلات  ــك ها مقابله كند، اما به دليل مش ــد در فاز نهايي با اين موش بتوان

فراواني كه در زمينه هدايت دقيق اين نوع موشك ها وجود دارد، روش هاي 
ــادي براي مقابله با آنها در مراحل مياني وجود دارد. تنها چين، ايران و  زي
ــك هايي را به زرادخانه خود افزوده اند. گفتنى است يك  يمن چنين موش
ماخ برابر است با سرعت 1225 كيلومتر در ساعت كه آن را سرعت صوت 
ــد. از آنجا كه  ــنبه ارتش دريايي آمريكا وارد عمل ش مى نامند). در روز ش
ــين شليك شده است در  ــك هاي حوثي از هواپيما هاي بدون سرنش موش
ــخ به اين حملات فيلم منهدم كردن 14  روز جمعه ارتش آمريكا در پاس
ــر كرد. ارتش دريايي  ــين را در درياي سرخ منتش هواپيماي بدون سرنش
ــرخ در روز جمعه يك  انگليس نيز اعلام كرد كه نيرو هاي او در درياي س

هواپيماي بدون سرنشين ديگر را منهدم كرده اند.
شركت هاي حمل ونقل دريايي جهان اعلام كرده اند كه درياي سرخ در 
حالت اضطراري است و براي ملوانان و كاركنان كشتي، خطر مرگ وجود 
دارد. 5 شركت بزرگ كشتيراني دنيا، 53 درصد از كل حمل و نقل دريايي 
جهان را در دست دارند. اين شركت ها در روزهاى 15 و 16 دسامبر، يعني 
در روزهاى جمعه و شنبه اعلام كردند تا زماني كه اين منطقه به  طور كامل 
ــده است، هيچ حمل و نقلي را در اين منطقه انجام نخواهند داد.  ايمن نش
ــركت هاي كوچك و كشتي هاي نفتكش نيز ممكن است مسير رهبران  ش

اصلي اين صنعت را در پيش بگيرند.
اين بحران، دو نتيجه ضمني دربر خواهد داشت: اول براي اقتصاد جهاني 
و دوم براي كشور هاي منطقه خاورميانه كه احتمال جنگ را در اين منطقه 
ــرخ  ــورهاي غربي از درياي س افزايش مي دهد. با توجه به منافعي كه كش
دارند، براي برقراري نظم در اين منطقه، هزينه نظامي خواهند كرد. در اين 
ــترين ضرر را از اين تعطيلي، مصر خواهد كرد و اين در حالى  ميان، بيش
ــت كه مصر هم اكنون در بحران اقتصادي بزرگي قرار دارد. با توجه به  اس
اينكه فقط 5 درصد از تجارت رژيم صهيونيستى از بندري به نام ايلات در 
مسير درياي سرخ انجام مي شود، از نظر صادرات خيلي متضرر نخواهد شد، 
ــياري پرداخت  اما از نظر اقتصاد و تجارت جهاني در كوتاه مدت، هزينه بس
خواهد كرد؛ چراكه كشتي ها بايد مسير بسيار دورتري را بروند و اين امر، 
ــدت افزايش خواهد داد.  هزينه هاي حمل و نقل دريايي و بيمه اي را به  ش
ــر روي تجارت درياي عرب تاثير بگذارد،  ــرخ اگ اتفاقات اخير در درياي س
ــيار هنگفت خواهد بود. 30 درصد از كل نفت  پيامد هاي اقتصادي آن بس

دنيا از مسير درياي عرب مي گذرد.
ــن منطقه، حمله نظامي  ــت»، اهميت اقتصادي اي از منظر «اكونوميس
ــركاي تجاري اش را محتمل مي كند، اما تهديد حوثي ها جدي  آمريكا و ش
ــت. اين گروه كه شعار اصلي اش مرگ بر رژيم صهيونيستى  و پيچيده اس
ــت، تهديد كرده تا زماني كه فلسطين در محروميت غذا و دارو به سر  اس
مي برد، كشتي هايي كه مقصد آنها رژيم صهيونيستى باشد را نابود خواهد 

كرد، اما به نظر مى رسد اكثر كشتي هايي كه از سوى حوثي ها مورد حمله 
ــتى و مالكيت رژيم صهيونيستى  قرار گرفته  بودند، پرچم رژيم صهيونيس
نداشتند. يكي از كشتي هايي كه مورد حمله قرار گرفت، كشتي ماهيگيري 
هنگ كنگي بوده است. «فابيان هينز» از موسسه مطالعات راهبردي جهاني 
«IISS» در اين باره مى گويد كه تجهيزات حوثي ها بسيار پيشرفته است و 
برخي موشك هاي دريايي آنها از تكنولوژي روز مانند امكان نقطه زني دقيق 

تا 800 كيلومتر برخوردار است.
نقطه قابل تأمل اين است كه ديپلماسي در منطقه خاورميانه در سال هاي 
ــتاورد هاي مهمي داشته است. از سال 2015 ميلادى، عربستان  اخير، دس
سعودي از مخالفان حوثي ها حمايت مي كرد. در نتيجه يك جنگ داخلي 
در يمن شكل گرفته بود كه از يك طرف، دولت حاكم و عربستان سعودى 
ــتوانه  ــتند و در طرف ديگر حوثي ها به پش و امارات متحده عربى قرار داش
ــياري از شهروندان يمني كشته شدند. در  ايران. در اين جنگ داخلي، بس
ــتان سعودي آتش بس را پذيرفت و قبول كرد كه  ماه مارس 2022، عربس
حوثي ها در صنعا، پايتخت يمن رسما فعاليت كنند. ممكن است به زودي 
ــود. در واقع، بعد از  راه حل دائمي براي پايان جنگ داخلي در يمن پيدا ش
سال ها حوثي ها در منطقه توسط عربستان سعودى و امارات متحده عربى 

به رسميت شناخته شدند و آتش جنگ سرد شد.
اما احتمال دارد كه عمليات نظامى بزرگ ترى عليه حوثي ها شكل بگيرد. 
نيرو هاي نظامي آمريكا در جنوب يمن در حال فعاليت هستند كه مطمئن 
ــت آمريكا،  ــتي ها حمله نخواهند كرد. به درخواس ــوند حوثي ها به كش ش
ــال كرده اند.  ــه نيروهاي نظامي خود را به اين منطقه ارس انگليس و فرانس
آمريكا از استراليا هم درخواست كرد كه نيروي نظامي خود را ارسال كند. 
ــت دفاعي آمريكا و مستقر كردن نيروهاي نظامي دريايي براي اين  سياس
است كه احتمال جنگ را در منطقه كاهش دهد. كاري ديگر كه احتمال 
ــكورت  ــت كه مانند زمان جنگ ايران و عراق، اس دارد انجام دهد، اين اس

نظامي براي كشتي هاي تجاري بگذارد كه اين كار بسيار هزينه بر است.
راه حل ديگر، حمله مستقيم به حوثي ها و انبار نظامي آنان است. آمريكا 
ــات و ارتش حوثي ها را برنامه ريزي  ــتى حمله به تاسيس و رژيم صهيونيس
ــتر در منطقه خاورميانه  ــد. اما آمريكا تمايل به حضور نظامي بيش كرده ان
ــرخ و همچنين  ــال افزايش نيرو در درياي س ــت بايدن به دنب ــدارد. دول ن
تحميل فشار بيشتر به ايران است. رژيم صهيونيستى هم به دنبال درگيري 
ــت. آمريكا از رژيم صهيونيستى خواسته است هرچه زودتر به  جديد نيس
ــوارد، اگر نيروهاي حوثي به  ــطين پايان دهد. با تمام اين م جنگ با فلس
ــريان هاي  ــرخ ادامه دهند، يكي از مهمترين ش حملات خود در درياي س
تجاري دنيا مسدود يا محدود خواهد شد. در اين صورت، احتمال گسترش 

جنگ وجود خواهد داشت.

بحران جديد كانال سوئز، اقتصاد جهان را تهديد مى كند

هشدار قرمز در درياى سرخ
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نویسنده:علیآلعلی
س��ازمان ها مجموعه ای از بخش  ها و واحدهای مختلف هستند که برای 
رس��یدن به یک یا چند هدف مشترک با یکدیگر همکاری می کنند. نحوه 
تعامل این بخش ها با یکدیگر می تواند نقش مهمی در موفقیت یا شکست 
سازمان ایفا کند. خب وقتی بخش های مختلف شرکت هماهنگی پایینی 
با هم داشته باشند، اصلا نباید انتظار حضور مشتریان کاملا راضی داشت.

احتمالا ش��ما هم تجربه کار در ش��رکت هایی را دارید که هیچ  درکی از 
همکاری و تعامل میان بخش های مختلف س��ازمان ندارند. در این شرایط 
خود مدیران هر بخش یا حتی کارمندان باید به فکر بهبود اوضاع باش��ند. 

تازه اگر شانس بیاورند و در نهایت این روند به سودشان تمام شود. 
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم روابط میان کسب و کارهای مختلف 
تنها عامل موفقیت در بازار نیس��ت. ش��ما تا وقتی تکلیف درون شرکت را 
روشن نکرده باشید، تمام تلاش های تان با شکست همراه خواهد شد. این 
دقیقا همان عاملی است که باید شما را به سوی فعالیت بهتر سوق دهد. 
البته بدون یک   نقشه راهنما چنین هدفی هیچ  شانسی برای تحقق ندارد. 
ب��ه همین خاطر ما در این مقاله قصد داریم برخی از نکات کلیدی درباره 
طراحی الگوی همکاری میان بخش های مختلف ش��رکت را زیر ذره بین 
ببریم.  اگر شما هم فکر می کنید وضعیت درونی شرکت ها مهمتر از روابط 
خارجی شان است، این مقاله حرف های زیادی برای تان خواهد داشت. پس 
با ما همراه باشید تا برخی از مهمترین نکات در این راستا را بررسی کنیم. 

عواملموثربرالگوهایتعاملبخشها
قبل از اینکه با عجله س��راغ بخش اصلی ماج��را برویم، باید خودمان را 
کمی آماده کنیم. خب ورزش��کارهای حرفه ای ه��م قبل از اینکه در یک 
مسابقه رسمی شرکت کنند، کمی تمرین سبک انجام می دهند، مگر نه؟ 

به نظر شما چه عواملی در تعامل میان بخش های یک شرکت تاثیرگذار 
است؟ قبول دارم این از آن دست سوالاتی است که هر کسی جواب خاص 
خودش را بدان می دهد، اما باید یک نقطه مش��ترکی در میان بحث های 
مختلف باشد، مگر نه؟ ما در ادامه سعی می کنیم برخی از نکات مشترک 

در همه حوزه ها را بررسی کنیم.
فرهنگسازمانی

 فرهنگ س��ازمانی، مجموعه ای از ارزش ها، باورها و انتظارات حاکم در 
یک سازمان است. مثلا سازمانی را در نظر بگیرید که در آن وقت شناسی 
اولویت اساسی دارد. در این صورت احتمالا هر بخشی که در زمینه تحویل 
به موقع پروژه ها ضعیف تر عمل کند، نهایتا بودجه کمتری دریافت خواهد 

کرد. 
فرهنگ سازمانی می تواند تاثیر زیادی بر نحوه تعامل بخش های گوناگون 
شرکت داشته باش��د. به عنوان مثال، در یک سازمان با فرهنگ همکاری، 
بخش ها بیش��تر تمایل دارند که با یکدیگر همکاری کنند. به طور مشابه، 
انتظار تی��م مدیریت نیز هم��کاری نزدیک میان بخش ه��ای گوناگون و 

همچنین کارمندان است. 
در س��ناریوی بالا مش��کل از جایی ش��روع می ش��ود که میان فرهنگ 
س��ازمانی و الگوی فعالیت هر بخش تضاد به وجود می آید. در این صورت 
جنگ و دعوایی بی پایان در داخل ش��رکت به راه می افتاد که معمولا هیچ 

برنده ای هم ندارد. 
در ادامه، به بررسی تاثیر فرهنگ سازمانی بر الگوهای تعامل بخش  های 

شرکت می پردازیم.
1.فرهنگهمکاری

در یک سازمان با فرهنگ همکاری، بخش ها تمایل دارند که با یکدیگر 
هم��کاری کنند و اطلاعات و منابع را به  طور آزادانه به اش��تراک بگذارند. 
این امر باعث می  شود هر بخش  بتواند به  طور موثر به اهداف خود برسد. 

اگر دقت کرده باشید گاهی اوقات اطلاعات مورد نیاز یکی از دپارتمان ها 
عملا با بخش��ی دیگر ارتباط پیدا می کند. اجازه دهید از یک مثال س��اده 
اس��تفاده کنیم؛ بخش بازاریابی و فروش معمولا چنین وضعیتی دارند. به 
ط��وری که اطلاعات هر بخش به درد بخش دیگر نیز می خورد. به همین 
خاطر همکاری میان دپارتمان ها نقش کلیدی در موفقیت هر کدام خواهد 

داشت. 
یکی از ساده ترین مثال های دم دستی درباره همکاری میان بخش های 
مختلف در تیم های ورزشی به چشم می خورد. مثلا تیمی مثل لس آنجلس 
لیکرز در لیگ حرفه ای NBA اگر به لطف هماهنگی بخش های مختلف از 
جمله بازیکنان، کادر فنی و بخش مدیریت نبود، هیچ وقت به موفقیت های 
فعلی اش دست پیدا نمی کرد. به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز بر 

روی تلاش بی پایان کسب و کارها برای هماهنگی تاکید داریم.
2.فرهنگرقابتی

در یک سازمان با فرهنگ رقابتی، بخش ها ممکن است با یکدیگر رقابت 
کنند یا حتی با یکدیگر همکاری نکنند. این امر می تواند منجر به اختلال 

در عملکرد سازمان و کاهش بهره وری شود.
خب اگر فکر کرده اید الگوی همکاری تنها روند منطقی و مناسب برای 

کسب و کارهاست، سخت دراشتباهید. گاهی اوقات مدیران برای ترغیب 
کارکن��ان یا دپارتمان ها به فعالیت بهتر عملا رقابت را میان ش��ان تقویت 

می کنند.
شاید رقابت در کوتاه مدت نقش مهمی در موفقیت کسب و کارها داشته 
باشد، اما یادتان نرود هیچ وقت یک استراتژی پایدار نیست؛ چراکه به مرور 
زمان فرصت های توس��عه س��ازمانی را یکی پس از دیگری از شما خواهد 
گرفت. آن وقت شما می مانید و کلی مشتری ناراضی و صدالبته کارمندانی 
که هیچ کاری نمی توانند انجام دهند.  توصیه ما در این بخش استفاده از 
عنصر رقابت به مثابه عاملی کوتاه مدت است. این امر به شما کمک خواهد 
کرد تا در مواق��ع بحرانی خیلی زود انگیزه فعالیت بهتر تیم تان را تقویت 
کنید.  با این حال اگر به دنبال یک راهبرد بلندمدت هستید، باید همیشه 
نیم نگاهی به مسئله همکاری بلندمدت برندتان داشته باشید، در غیر این 

صورت شکست ها یکی پس از دیگری از راه می رسند. 
ساختارسازمان

وقتی پای همکاری میان بخش های مختلف شرکت وسط باشد، الگوی 
هماهنگی میان آنها نیز مهم می شود. خب شما نمی توانید تیم مدیریت را 

از این بحث کنار گذاشته و باز هم به دنبال موفقیت های بی تکرار باشید.
 س��اختار سازمانی در واقع شامل نحوه سازماندهی بخش ها و واحدهای 
مختلف یک س��ازمان است. ساختار سازمانی حاصل ایده ها و تفکرات تیم 
مدیریتی اس��ت. بنابراین بی توجهی به ای��ن وظیفه مهم از همان گام اول 

شرکت را با مشکلات زیادی رو به رو خواهد کرد. 
امروزه در برخی از کس��ب و کارها تی��م مدیریتی فقط به مدیرعامل یا 
صاحب کسب و کار محدود می شود. در این صورت ساختار تصمیم گیری 
س��رعت عمل بیش��تری خواهد داش��ت، اما الزاما روابط میان بخش ها را 
منطق��ی و کاربردی طراحی نخواهد کرد. نکته مهم دیگری که باید بدان 
توجه کنید، مس��ئله اس��تفاده از تجربیات دیگران اس��ت. اگر شما به هر 
دلیلی نتوانید از تجربیات دیگران اس��تفاده درستی داشته باشید، فرآیند 
تصمیم گیری و چینش بخش های مختلف ش��رکت دچار اختلال خواهد 
ش��د. به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم چینش درونی 

کسب و کارها باید به طور منطقی دنبال شود. 
ساختار سازمان به طور کلی در دو قالب بر روی وضعیت شرکت اثرگذار 

است.  در ادامه این دو حالت را بررسی خواهیم کرد.
1.ساختارمتمرکز

در یک سازمان با ساختار متمرکز، قدرت و تصمیم گیری در دست یک 
گ��روه کوچک از افراد ق��رار دارد. این امر می  تواند منجر به این ش��ود که 

بخش ها بیشتر از بالا به پایین با یکدیگر همکاری کنند.
خب وقتی شما در الگوی بالا به پایین دپارتمان ها را مدیریت می کنید، 
همیش��ه نمی توانید فرصتی برای آزادی عمل هر بخش تعریف کنید. این 
امر در بلندمدت انگیزه فعالیت و تلاش تیم ها را به شدت تحت تاثیر قرار 

می دهد.
باور کنید یا نه، کارمندان دیگر دوست ندارند صرفا برخی از دستورات یا 
اهداف از پیش تعیین شده را دنبال کنند. پس اگر دوست دارید کارمندان 
باس��ابقه و دارای مهارت تان را حفظ کنید، بد نیس��ت به فکر ایجاد آزادی 
عمل برای آنها باش��ید. این نکته ای اس��ت که ما را به سوی بخش بعدی 

هدایت می کند. 
2.ساختارغیرمتمرکز

در یک سازمان با ساختار غیرمتمرکز، قدرت و تصمیم گیری در اختیار 
بخش ها قرار دارد. مثلا تیم بازاریابی را در نظر بگیرید که به جای دستور 
گرفتن بی چون و چرا از مدیران ارش��د خودش ه��م توانایی اثرگذاری بر 
روی مخاطب هدف را داشته باشد. در این صورت احتمالا اهداف بازاریابی 
دقیق و بهتری از س��وی این تیم طراحی خواهد ش��د؛ چراکه بازاریاب ها 
معمولا درک دقیق تری از شرایط شرکت داشته و عملکرد بهتری در زمینه 

برنامه ریزی برای بخش تخصصی شان نشان می دهند. 
 قبول دارم مدیریت غیرمتمرکز برای کسانی که سال ها به الگوی متمرکز 
عادت کرده اند، بی نهایت س��خت به نظر می رسد. خب در این صورت باید 
یادتان بماند که عدم تغییر همیشه به سودتان نیست. چه بسا گاهی اوقات 
همین امر مقدمات شکست های بزرگ برای برندتان را فراهم کند. توصیه 
ما در این رابطه بی نهایت ساده و صد البته تاثیرگذار است. برای شروع لازم 
نیست یکهو ساختار شرکت را کاملا نامتمرکز کنید . در عوض با تمرین های 
ساده شروع کرده و کم کم کارتان را توسعه دهید. اینطوری فرصت کافی 

برای عادت کردن به تغییرات خواهید داشت.
3.رهبریتجاری

رهبری تجاری و مدیریت نقشی است که مدیران در تعامل بخش ها ایفا 
می کنند. انتظار اصلی از مدیران با تجربه کمک به تیم های مختلف شرکت 
برای عملکرد بهتر در چارچوب سازمان است. البته همین انتظار ساده نیز 
در قالب و شکل های مختلفی انجام می شود. پس طبیعی است که در این 

بخش نیز باید الگوهای گوناگون را از هم تفکیک کنیم. 

قبل از اینکه س��راغ ادامه بحث برویم، س��عی کنید الگوهای مختلف را 
براس��اس نیاز سازمانی و صدالبته تجربه ش��خصی تان در عرصه کسب و 
کار انتخاب کنید؛ چراکه هیچ الگوی یگانه ای برای موفقیت در بازار وجود 

ندارد. پس کمی خودتان را در این رابطه با آزادی عمل در نظر بگیرید. 
گاه��ی اوقات مدیران یک تنه وارد ماجرا ش��ده و قبل از اینکه نیازی از 
س��وی هر تیم باشد، خودشان مشغول کمک می ش��وند. بی شک در این 
حالت کارمندان امکان بهره گیری از تجربه و کمک فوری را دارند که حتی 
فکرش را هم نمی کردند. البته در این حالت همیش��ه اوضاع شما به طور 
مناسب پیش نخواهد رفت. مثلا سناریویی را در نظر بگیرید که تیم مورد 
نظر تمایلی به دخالت شما نداشته باشد. آن وقت حضور شما در متن ماجرا 

عملا مشکلات را بیشتر خواهد کرد. 
یک راهکار دیگ��ر در این میان کمک مدیران به دپارتمان های مختلف 
بعد از دریافت تقاضای کمک اس��ت. در این صورت ش��ما فرصت کافی به 
تیم مدیریتی برای نقش آفرینی در قالب مدیریت بحران یا حل مس��ائل را 
داده اید. بعد هم در نقطه پایانی خودتان وارد ماجرا شده و خیلی زود آن را 
حل و فصل می کنید. البته در این حالت شاید بحران کمی پیچیده تر شده 

باشد و دیگر نتوانید به این سادگی ها حلش کنید. 
همانطور که می بینید، هر دو الگوی بالا مزایا و معایب خاص خودشان را 
دارند. بنابراین تصمیم گیری نهایی برعهده خودتان خواهد بود. سعی کنید 
در این رابطه بهترین عملکرد را از خودتان نشان داده و اجازه ندهید کسی 
به جای ش��ما تصمیم بگیرد. وگرنه شاید خیلی زود با مشکلات تازه ای رو 

به رو شوید. 
آموزشنیرویکار

یکی از وظایف مهمی که هر کارآفرینی باید به خوبی در قالب آن ایفای 
نقش کند، کمک به کارمندان یا حتی همکاران برای یادگیری مهارت های 
تازه اس��ت. این امر به شما اعتبار ویژه ای در ساختار شرکت می دهد. خب 
انتظار ندارید که کارمندان ش��ما از اول همه مهارت های مربوط به تعامل 
مناسب با یکدیگر را داشته باشند. این امر در سطحی گسترده تر در قالب 
هم��کاری میان دپارتمان ها نیز معنا پیدا می کند. پس همیش��ه باید نیم 
نگاهی به آموزش درس��ت کارمندان تان داشته باشید. وگرنه کلاه تان پس 

معرکه خواهد بود. 
مدیران می  توانند با ایج��اد یک محیط همکاری و حمایت  از کارمندان 
به تعامل موثر بخش  ها کمک کنند. این امر می تواند با انجام اقدامات زیر 

دنبال شود:
• ایج��اد فرهنگ همکاری: مدی��ران باید ارزش  های��ی مانند همکاری، 
مشارکت و اشتراک گذاری اطلاعات را در سازمان تقویت کنند. این امر در 
بلندم��دت به کارمندان برای تصمیم گیری و عملکرد بهتر کمک می کند. 
خب هرچه اطلاعات بیشتری دم دست آدم باشد، فرآیند تصمیم گیری اش 

نیز دقیق تر خواهد شد، مگر نه؟
• ارائه آموزش: مدی��ران باید کارکنان خود را در مورد اهمیت همکاری 
آموزش دهن��د. گاهی اوقات برگزاری دوره ه��ای مهارت افزایی یا آموزش 
مهارت های ارتباطی ایده خوبی محس��وب می ش��ود. چه بسا خودتان هم 
فرصت اس��تفاده از این دوره ه��ا را پیدا کرده و حس��ابی کارتان را بهبود 

بخشید. 
• ایجاد انگیزه: مدیران باید کارکنان خود را برای همکاری تشویق کنند. 
وقتی کارمندان هیچ انگیزه ای برای بهبود س��طح تعامل با یکدیگر ندارند، 
تمام تلاش های ش��ما بی نتیجه خواهد ماند. پس بهتر است کمی سریع تر 

دست به کار شده و اوضاع را به سود خودتان تغییر دهید. 

اعتمادمیانبخشها
در فضای��ی که هیچ کس به دیگ��ری اعتماد ندارد، صحبت از توس��عه 
سازمانی یا حتی ارتباط مناسب میان بخش های مختلف بی نتیجه خواهد 
بود. بسیاری از کسب و کارها برای اینکه اوضاع شان کمی هم که شده در 
بازار بهتر شود، باید به هر قیمتی اعتماد طرف مقابل را جلب کنند. این امر 
امکان پذیر نیست مگر در صورتی که تیم مدیریتی نقش آفرینی اساسی در 
این میان داشته باشد. یادتان نرود، شما به عنوان تیم مدیریتی نمی توانید 

به این سادگی از زیر بار مسئولیت تان شانه خالی کنید. 
اعتماد میان بخش های مختلف شرکت به این سادگی ها روی نمی دهد. 
برخ��ی از مدیران گمان می کنند اگ��ر وضعیت تیم را به حال خودش رها 
کنند، در طول زمان نوعی اعتماد میان ش��ان شکل می گیرد. خب در این 
صورت باید حس��ابی ناامیدتان کنی��م؛ چراکه هیچ چیزی به طور خود به 

خودی در سازمان روی نمی دهد. 
وظیفه شما در این میان مثل روز روشن است. باید سعی کنید کمی هم 
که ش��ده فضای اعتماد میان بخش های مختلف شرکت را تقویت نمایید. 
یکی از س��اده ترین تمرین ها در این میان تشکیل جلسات به طور هفتگی 
است. سعی کنید در این جلسات از مدیران ارشد در دپارتمان دعوت کرده 
و سیاست های کلی را با کمک هم تدوین کنید. این امر به مرور زمان نوعی 

اعتماد در میان بخش های مختلف سازمان به وجود خواهد آورد. 
یادتان باش��د، اگر ش��ما در لایه مدیریتی به یکدیگر اعتماد نداش��ته 
باشید، کارمندان هم از شما الگوبرداری خواهند کرد. بنابراین باید کمی 
هم که شده س��طح اعتماد میان مدیران سازمان را ارتقا دهید. این امر 
نیز از طریق هم اندیش��ی میان مدیران بخش ه��ای مختلف یا حتی در 
میان هی��أت مدیره روی خواهد داد. نکته مهم اینکه اصلا نباید در این 
فرآیند عجله کنید؛ چراکه عجله زیادی کارتان را بدتر خواهد کرد. پس 
سعی کنید کمی منطقی تر ماجرا را تحلیل کرده و یک برنامه بلندمدت 
برای خودتان ترس��یم کنید. اینطوری چشم انداز بهتری پیش روی تان 

خواهد بود. 
سخنپایانی

الگوی تعامل بخش ها یا دپارتمان های سازمان نقش مهمی در موفقیت 
یا شکست سازمان ایفا می کند. مدیران باید با درک عوامل موثر بر الگوهای 
تعامل بخش ها، تلاش کنند تا محیط همکاری و حمایتگری ایجاد نمایند. 
اینطوری دست کم هماهنگی میان بخش های مختلف شرکت تا حد قابل 

قبولی افزایش پیدا خواهد کرد. 
م��ا در این مقاله س��عی کردیم برخ��ی از مهمترین ن��کات در رابطه با 
تنظیم روابط میان دپارتمان های گوناگون سازمان را مرور کنیم. شما الان 
اطلاعات لازم برای شروع کارتان به بهترین شکل ممکن را دارید. از اینجا 

به بعد همه چیز به سعی و تلاش خودتان بستگی خواهد داشت. 
م��ن و همکارانم در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات مورد بحث در 
این مقاله کمکی هرچند کوچک به ش��ما برای آش��نایی با اصول تنظیم 
روابط درون سازمان کرده باشد. مثل همیشه اگر سوالی در رابطه با نکات 
مورد بحث در این مقاله داش��تید، کارشناس های ما همیشه آماده کمک 
به ش��ما و کسب و کارتان هس��تند. پس تعارف را کنار گذاشته و با ما در 

ارتباط باشید. 
منابع:

https://www.switchboard.app/learn/article/team-
collaboration-principles

/collaboration-principles-5/https://zight.com/blog
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نویسنده:علیآلعلی
خدمات مش��تری معمولا حوزه ای کاربردی برای جلب 
نظر مش��تریان محس��وب می ش��ود. تصور عمومی بر این 
است که ارائه خدمات جانبی خوب نه تنها مشتریان فعلی 
را راض��ی نگه می دارد، بلکه پلی به س��وی جلب حمایت 
مشتریان آتی نیز خواهد بود. به همین خاطر اغلب کسب 
و کارها سرمایه گذاری ویژه ای بر روی این حوزه دارند. نکته 
کلیدی در این میان ساده انگاری خدمات مشتری از سوی 
بس��یاری از کسب و کارهاس��ت. انگار که آنها هیچ درک 

اساسی از حوزه مورد بحث ندارند. 
بی شک هر کاری در این دنیا سختی های خاص خودش 
را دارد. ب��ه همین خاطر اگر ش��ما درک درس��تی از معنا 
و مفهوم این حوزه نداش��ته باش��ید، خیلی زود اوضاع تان 
با چالش های اساس��ی همراه می ش��ود. ای��ن دقیقا همان 
اشتباهی است که اغلب کارآفرینان مرتکب شده و بعد هم 

هزاران بار به خاطرش افسوس می خورند.
ما در این مقاله قصد داریم نگاهی به برخی از مهمترین 
چالش ه��ا در عرصه خدمات مش��تری بیندازی��م. امروزه 
بس��یاری از کس��ب و کارها برای خدمات مشتری دنبال 
روش های مختلف هس��تند. این در حالی اس��ت که کمتر 
کسی به چالش های آن توجه می کند. شما در این مقاله نه 
تنها با برخی از مهمترین چالش های خدمات مشتری آشنا 
می ش��وید، بلکه راه حل های اساسی آن را نیز یاد خواهید 
گرفت. پس با ما همراه باش��ید تا عرصه خدمات مشتری 

را بدل به یکی از فرآیندهای سرگرم کننده برندتان کنیم.
خدماتدهیهمزمانبهچندینمشتری:اشتباهی

بزرگ
معمولا کارآفرینان دوست دارند همه کارها را با سرعت 
بی نهایت بالا انج��ام دهند. این امر موجب صرفه جویی در 
زمان و گاهی اوقات هزینه هم می شود. به همین خاطر بد 
نیست گاهی اوقات خودتان را در این رابطه مدیریت کنید. 
نتیج��ه نهایی این بحث تلاش بی پای��ان کارآفرینان برای 
خدمات دهی به مش��تریان پرتعداد به طور همزمان است. 
شاید این امر در ابتدا بدون هیچ مشکلی به نظر برسد، اما 

به مرور زمان ایرادات اساسی اش نمایان خواهد شد. 
یادتان باش��د، شما یک ربات خس��تگی ناپذیر نیستید. 
بنابراین رس��یدگی به حرف مش��تریان به ط��ور همزمان 
خیلی زود خسته تان خواهد کرد. وقتی هم خسته شوید، 
دیگر کیفیت کارتان تعریف چندانی نخواهد داش��ت. آن 
وقت این مشتریان هستند که حسابی از دست شما شاکی 

خواهند شد. 
بی شک ارائه خدمات به مشتریان به طور کاملا جداگانه 
نیز امکان پذیر نیست. خب منطق بازار و کارهای متعددی 
که اف��راد در طول روز دارند، مان��ع از انجام این ماموریت 
می ش��ود. بنابراین ش��ما عملا در ی��ک دوراهی بی نهایت 

سختگیر می کنید.
پیش��نهاد ما در این مقاله توجه به اس��تفاده از ابزارهای 
جدید اس��ت. مثلا ربات های چ��ت را در نظر بگیرید؛ این 
ربات ه��ا در عین حال که به هر مش��تری به طور جداگانه 
پاس��خ می دهد، توانایی پاسخگویی همزمان را نیز دارد. به 
همین خاطر خیلی از برندها به جای اینکه نیروی کارشان 
را درگی��ر خدم��ات مش��تری کنند، خیلی راحت س��راغ 

ربات های چت می روند.
ش��اید فکر کنید هوش مصنوعی دیگر همه کارها را به 
سود ش��ما انجام می دهد. خب در این صورت باید از شما 
بخواهیم کمی آهس��ته تر به جلو حرک��ت کنید؛ چراکه با 
این دس��ت فرمان خیلی زود به مشکلات اساسی برخورد 
می کنید. یکی از نکاتی که همیش��ه باید مدنظر داش��ته 
باشید، مس��ئله مربوط به نظارت بر کار است. شاید هوش 
مصنوعی توانایی بی نهایت خوبی برای توسعه کسب و کار 
شما داشته باش��د، اما بدون نظارت ش��ما همیشه امکان 
بروز خطا وجود خواهد داش��ت. پس بد نیست یکی دو تا 
کارش��ناس به عنوان ناظر بر عملکرد ربات چت اختصاص 
دهی��د. چه بس��ا گاهی اوقات س��والات مش��تریان آنقدر 
تخصصی باشد که از عهده این ربات ها خارج شود. آن وقت 
بدون حضور یک کارشناس کارتان حسابی به هم می ریزد. 
نداشتنپاسخسوالات:وقتیپایاعتباردرمیان

است!
بخش خدمات مشتری معمولا باید جواب هر سوالی که 
فکرش را می کنید، دم دس��ت داشته باشد. مثلا اگر شما 
درباره نحوه کار با یک محصول مش��کل دارید، این بخش 
باید راهنمایی دقیقی به ش��ما ارائه دهد. به علاوه، درباره 
مرج��وع کردن محصولات نیز همین قاع��ده جریان دارد. 
حالا اگر یکهو با سوالی از سوی مشتریان مواجه شوید که 
هیچ ایده ای درباره جوابش ندارید، چه اتفاقی خواهد افتاد؟ 
این سوالی است که خیلی ها حتی از فکر کردن درباره اش 

نیز وحشت دارند.
مش��تریان هی��چ وقت واکن��ش خوبی نس��بت به تیم 
خدمات مشتری که جوابی برای سوالات شان ندارد، نشان 
نمی دهند. دلیل این امر نیز مثل روز روش��ن است. وقتی 
مش��تریان با خودشان کنار می آیند و با شما ارتباط برقرار 
می کنند، انتظار یک راه حل دارند. پس اگر این راه حل را 
دم دس��ت ندارید، نباید انتظار واکنش های مثبت از سوی 
مشتریان را داشته باش��ید. این درست همان جایی است 

که عملکرد ش��ما در مسیر ش��ناخت درست محصولات و 
انگیزه های مشتریان کمک تان خواهد کرد. 

ماموریت شما در این بخش روشن است. اول از همه باید 
شناخت تان نس��بت به محصولات و خدمات برند تا جای 
ممکن افزایش پیدا کند. اینطوری دیگر نسبت به سوالات 
فنی مش��کلی نخواهید داشت. در نقطه مقابل برای اینکه 
اوضاع تان از نظر ارائه خدمات غیرفنی هم بهبود پیدا کند، 
باید کمی درباره سلیقه و نیازهای مشتریان تحقیق کنید. 
این امر اطلاعات بی نهایت کاربردی و جذابی به شما خواهد 
داد. اینطوری دس��ت کم خیال تان از بابت رضایت حداقلی 

مشتریان در مواجهه با برندتان راحت خواهد بود.
بی شک هیچ حسی به اندازه ناتوانی در زمینه پاسخگویی 
به مشتریان حال کارآفرینان را بد نمی کند. به همین خاطر 
باید یک برنامه دقیق برای مواجهه با این مس��ئله اساسی 

داشته باشید وگرنه کلاه تان پس معرکه خواهد بود. 

مواجههبامشتریانعصبانی:چالشیاساسی
همیش��ه مشتریان با روی خوش س��راغ شما نمی آیند. 
اجازه دهید یک س��ناریوی جالب را ب��ا هم مرور کنیم تا 
اهمی��ت این نکته را به خوبی درک نماییم. کارمند بانکی 
را در نظر بگیرید که باید س��ر ساعت ۷:3۰ صبح در محل 
کارش باشد. احتمالا کارمند قصه ما برای رسیدن به محل 
کار از خودروی شخصی اش استفاده  می کند. حالا اگر بین 
راه خودروی او خاموش ش��ده و دیگر روش��ن نش��ود، چه 

اتفاقی می افتد؟ 
ش��اید کارمند مورد بحث چند دقیقه اول با خونسردی 
در تلاش برای تعمیر ماش��ین باشد، اما بعد از چند دقیقه 

حس��ابی از کوره درم��ی رود؛ چراکه هی��چ راه حلی برای 
رسیدن به موقع به محل کار ندارد و احتمالا باید حسابی 
جواب مدیران بالادس��تی را پس دهد.  اگ��ر راننده بالا با 
بخش خدمات مشتری کمپانی تولیدکننده خودرو تماس 
بگیرد، احتمالا اصلا روی خوشی نسبت به این قضیه نشان 
نخواهد داد. حالا اگر قرار باشد کارشناس های شرکت نیز 
با عصبانیت پاسخ راننده را بدهند، یک جنگ جهانی تمام 
عی��ار روی خواهد داد. به طوری که ش��ما برای رس��یدن 
به راهکاری مناس��ب در زمینه جلب رضایت مش��تریان با 

چالشی اساسی رو به رو می شوید. 
متاسفانه بسیاری از کسانی که در زمینه خدمات مشتری 
فعالیت دارند، خودشان هم خیلی زود از کوره درمی روند. 
بنابراین شما باید در انتخاب افرادی که به عنوان کارشناس 
در شرکت تان کار می کنند، نهایت دقت را به خرج دهید. 
وگرن��ه خیلی زود یک اختلاف نظر کوچک بدل به نبردی 

خونین خواهد شد. ما در روزنامه فرصت امروز همیشه به 
کارآفرینان توصیه می کنیم توانایی شان برای همدردی با 
مشتریان را افزایش دهند. خب شما باید در موقعیت خوبی 
از نظر شغلی باشید و یک روز عالی را پشت سر بگذارید، اما 
دلیل نمی شود همه مردم دنیا هم تجربه ای مشابه داشته 
باشند. این دقیقا همان اتفاقی است که خیلی از کارآفرینان 
را با مشکلات اساسی رو به رو خواهد کرد. درست به همین 
خاطر بهتر اس��ت قبل از اینکه با عجله سراغ پاسخگویی 
همراه با بی حوصلگی بروید، کمی شرایط طرف مقابل تان 

را درک کنید.
قبول دارم درک ش��رایط ط��رف مقابل اصلا کار راحتی 
نیست. درست به همین خاطر همیشه نیاز به کمی تمرین 
و تکرار حس می ش��ود. این در ش��رایطی است که گاهی 
اوقات کارآفرینان حتی حوصله خودشان را هم ندارند. پس 

تکلیف چیست؟
فرم��ول م��ا در این بخ��ش مبتنی بر تجربه ش��خصی 
کارآفرینان اس��ت. بی ش��ک هم��ه ما به عنوان مش��تری 
تجربه های تلخی از خرید محصولات داریم. در این شرایط 
یک تیم خدمات مش��تری درجه یک حسابی حال آدم را 
عوض می کند. پس بد نیست سعی کنید کمی هم که شده 
ح��ال و هوای مخاطب تان را تغییر دهید. اینطوری تجربه 
بهتری پیش روی آنها قرار داده و دیگر لازم نیست نگران 

جایگاه برندتان در نگاه آنها باشید. 
مدیریت خش��م نه تنها برای خودِ آدم، بلکه دیگران نیز 
مهم است. اغلب مردم دنیا در طول روز با مشکلات زیادی 
دس��ت و پنجه نرم می کنند. به همین خاطر بد نیست به 
عن��وان نماینده یک برند کم��ی انعطاف پذیری از خودتان 
نش��ان دهید. یادتان نرود، در بازار همیشه حق با مشتری 

است، حتی اگر حسابی عصبانی باشد!
ناتوانیدرجلباعتمادمشتری:وقتیهمهچیز

شکستمیخورد
مش��تریان نیاز دارند همیش��ه به یک برند اعتماد کرده 
و کارها را براس��اس این اعتماد مش��ترک جلو ببرند. مثلا 
وقتی ش��ما دنبال خرید گوشی موبایل هستید، همینطور 
بی مقدم��ه اولین محصول آمازون را انتخاب نخواهید کرد. 
در ع��وض تجربه ت��ان از یک برند و ش��ناخت قبلی نقش 
مهمی خواهد داش��ت. درس��ت به همین خاطر برندهایی 
مثل اپل و سامسونگ همیشه در میان برندهای پرفروش 

دنی��ا حضور دارند.  یکی از بخش هایی که نقش مهمی در 
ایجاد اعتماد میان مش��تریان دارد، خدمات پس از فروش 
اس��ت. خب اگر مشتریان قبلا تجربه بی دردسری از خرید 
و کار با محصولات ش��ما داش��ته باشند، طبیعی است که 
نگاه بهتری نسبت به محصولات تان خواهند داشت. این در 
حالی است که در شرایط برابر معمولا کسی سراغ یک برند 

ناشناخته نخواهد رفت.
یادتان باش��د، شما به عنوان مس��ئول خدمات مشتری 
در یک برند باید ط��وری رفتار کنید که نیازهای مختلف 
مش��تریان ب��ه خوبی ب��رآورده ش��ود. انتظ��ار ندارید که 
همه مش��تریان به طور یکس��انی با ش��ما برخورد کرده و 
انتظارات شان شبیه به هم باشد. این امر ما را به سوی یک 

نکته کلیدی دیگر هدایت می کند: انعطاف پذیری!
کارآفرینانی که یک تیپ ایده آل از مشتریان را در ذهن 
داشته و فقط برای آنها محصول یا خدمات ارائه می دهند، 

خیل��ی زود از گردونه رقابت حذف خواهند ش��د. یادتان 
نرود، مشتریان همه شبیه به هم نیستند. بنابراین باید نوع 
شناخت تان از آنها را به طور کامل تغییر دهید، در غیر این 
صورت دائما با مشکلات اساسی رو به رو خواهید شد. این 
دقیقا همان مسئله ای است که به طور معمول کارآفرینان 
اصلا توجهی بدان ندارند. درس��ت ب��ه همین خاطر دائما 
در معرض مش��کلات اساس��ی در تعامل با مشتریان قرار 

می گیرند. 
یکی از دلایل عمده ای که موجب ناتوانی برندها در جلب 
اعتماد مشتریان می ش��ود، دانش فنی پایین تیم خدمات 
مشتری است. این نکته را قبلا هم مورد بررسی قرار دادیم. 
شما به عنوان یک کارشناس باید تمام اطلاعات لازم را دم 
دس��ت داشته باشید. وگرنه خیلی زود اعتماد مشتریان را 
از دس��ت داده و دیگر هیچ راهی برای بازیابی آن نخواهید 

یافت. 
ناتوانیدرحلسریعمشکلات:سرعتعملو

دیگرهیچ!
انتظار یک مشتری عصبانی از تیم خدمات پس از فروش 
حل مشکلات در کمترین زمان ممکن است. حالا اگر شما 
عملکرد خوبی در این زمینه از خودتان نش��ان ندهید، چه 
خواهد شد؟ بی ش��ک خیلی زود اعتماد طرف مقابل را از 

دست داده و دیگر هیچ کس نگاه تان هم نخواهد کرد. 
هنر خدمات پس از فروش در حل سریع مشکلاتی است 
که پتانسیل تبدیل شدن به بحران های اساسی را دارد. این 
مسئله در بس��یاری از موارد آینده کسب و کارها را نجات 
می دهد. پس اصلا نباید آن را دس��ت کم بگیرید. در نقطه 
مقابل خیلی از کارآفرینان مش��کلات زی��ادی برای درک 

مسئله و دغدغه مشتریان دارند. 
اگر شما زمان زیادی برای درک مشکلات مشتریان نیاز 
داشته باشید، دیگر نمی توانید سرعت عمل خوبی از خود 
ارائه دهید. پس بد نیس��ت قبل از اینکه کارتان در بخش 
خدمات مش��تری را شروع کنید، چند تا از مثال ها در این 
حوزه را م��رور نمایید. گاهی هم گفت وگو با کس��انی که 
س��ال ها در این حوزه فعالیت کرده اند، راهگشا خواهد بود. 
پس بد نیست از همین ابتدای کار روی این مسئله کلیدی 

تمرکز نمایید. 
یادتان نرود، ش��ما به عنوان کارش��ناس یک برند فقط 
در حوزه ای مشخص مسئولیت دارید. مثلا اگر کارشناس 

خدمات مش��تری در برند ریباک هستید، مصدومیت های 
عضلان��ی مش��تریان ربطی به ش��ما ن��دارد. در عوض هر 
سوالی که درباره محصولات برند باشد، در دامنه تخصص 
ش��ما قرار می گیرد. چه بسا پاس��خگویی شما به سوالات 
غیرمرتبط مشتریان عملا رویکرد غیرحرفه ای تان را نشان 
ده��د. اینطوری دیگر هیچ فرصتی برای اثرگذاری بر روی 
مخاطب هدف تان نخواهید یافت. این مش��کلی اس��ت که 

خیلی وقت ها گریبانگیر کارآفرینان می شود. 
استفادهازابزارهایفراوان:پراکندگیبینهایت

اغلب مردم در طول سال های اخیر کارآفرینان را افرادی 
تص��ور می کنند که کلی ابزار حیرت انگیز دم دست ش��ان 
اس��ت. ش��اید هوش مصنوعی این ذهنیت را تقویت کرده 
باش��د، اما راستش را بخواهید استفاده از ابزارهای مختلف 
عملا تمرکز آدم را به هم می ریزد. قبول دارم استفاده از سه 
یا چهار تا ابزار درجه یک منطقی است، اما وقتی این تعداد 
به طور تصاعدی افزایش پیدا می کند، دیگر س��نگ روی 
سنگ بند نخواهد شد. آن وقت شما می مانید و بلاتکلیفی 

محض!
م��ا در روزنامه فرصت ام��روز معتقدیم کارآفرینان برای 
اثرگذاری بر روی مخاطب هدف نیاز به استفاده از ابزارهای 
عجیب یا گران ندارند. در عوض این مهارت شما برای درک 
مسئله اساسی هر مشتری و ارائه یک راه حل در کمترین 
زمان ممکن اس��ت که تکلیف نهایی را روشن خواهد کرد. 
پس الکی وقت تان را سر نکات غیرمرتبط تلف نکنید. این 
امر شما را در موقعیت بی نهایت دشواری قرار خواهد داد. 

اگر نظر م��ا را بخواهید، بهترین راه��کار برای مدیریت 
خدمات مش��تری اس��تفاده از ابزارهای اساسی است. مثلا 
ش��ما یک ابزار خوب برای دسترسی س��ریع به اطلاعات 
مش��تریان نیاز داری��د. البته منظور ما س��رقت اطلاعات 
مشتریان نیست. در عوض اطلاعاتی که خود آنها در اختیار 
ش��ما قرار داده اند، ضروری خواهد بود. مثلا شماره تماس، 
محل س��کونت، محصول خریداری ش��ده و آدرس ایمیل 
ضروری خواهد بود. اینطوری ش��ما ام��کان ارائه خدمات 

هرچه بهتر را به دست می آورید. 
معمولا مح��ل کار خلوت تر روحیه بهتری در آدم ایجاد 
می کند. پس سعی کنید بدون اینکه کار را حسابی سخت 
کنی��د، ماج��را را مدیریت ک��رده و جلوی ب��روز فاجعه را 
بگیرید. یادتان نرود، یک کارش��ناس خسته و کسل هیچ 

وقت نمی تواند خدمات خوبی به مشتریان ارائه دهد. 
ناتوانیدرمدیریتبحرانها:وحشتناکترینخطا!

تیم خدمات مش��تری همیش��ه با مش��کلات س��اده و 
بی دردسر رو به رو نیست. گاهی اوقات مسائلی پیش روی 
آدم قرار می گیرد که در صورت رس��یدگی اشتباه بدل به 
بحرانی اساس��ی خواهد شد. این درست همان جایی است 
که نیاز به عملکرد متفاوت شما حس می شود. بنابراین اگر 
کارتان را به خوبی مدیریت نکنید، در کمترین زمان ممکن 

با چالش های اساسی رو به رو خواهید شد. 
ش��اید فکر کنید بحران های بزرگ ب��ه هر صورت روی 
می دهد و چاره ای هم برای مدیریت ش��ان نیست. خب در 
این صورت ما قصد داریم یک ایده جذاب برای تان رو کنیم. 
کار تیمی یکی از اصولی است که رهبران تجاری همیشه 
روی آن تاکید دارند. با این حال کمتر کس��ی در عمل کار 
تیمی را جدی می گیرد. انگار که هر کس��ی دوس��ت دارد 
خودش به تنهایی بدل به کارآفرینی موفق ش��ود. در این 
شرایط احتمال اینکه اشتباهات و تصمیم گیری های غلط 

انجام شود، به طور چشمگیری افزایش خواهد یافت. 
مدیریت بحران کاری نیست که یک کارآفرین به تنهایی 
از پس آن برآید. پس باید به عنوان مسئول بخش خدمات 
مش��تری روحیه کار تیمی را به طور چشمگیری افزایش 
دهید. وگرنه در نهایت دودش در چش��م خودتان خواهد 

رفت. 
درخواستتخفیفبیشترازسویمشتری:

دوراهیمرگبار!
مشتریان همیشه دوس��ت دارند محصولاتی با تخفیف 
بیش��تر بخرند. این مسئله برای کارآفرینان همیشه نوعی 
کابوس ترس��ناک اس��ت؛ چراکه تخفیف بیشتر مشتریان 
پرتعدادی برای برند به همراه دارد، اما حاش��یه سود را به 
طور قابل ملاحظه ای کاهش خواهد داد. این درست همان 
شرایطی اس��ت که کارآفرینان معمولا مشکلات زیادی با 

آن دارند. 
قبول دارم گاهی اوقات کسب و کارها در مناسبت هایی 
مثل جمع��ه س��یاه از تخفیف های وحش��تناک رونمایی 
می کنن��د، اما هیچ برندی نمی تواند ت��ا ابد به این جریان 
ادامه ده��د. خب اگر محصولات ب��ا قیمت تخفیفی قابل 

فروش بودند، قیمت اصلی از روی آنها برداشته می شد. 
نکته کلیدی که در اینجا باید بدان توجه کنیم، توانایی 
کارآفرینان در توضیح ش��رایط برند به مش��تریان اس��ت. 
بی ش��ک شما همیش��ه نمی توانید به مشتری تان تخفیف 
دهید. در عوض باید توضیح قانع کننده ای برای این مشکل 
داشته باشید. اینطوری هم سفارش خرید را حفظ می کنید، 

هم مشتریان از دست برندتان عصبانی نخواهند شد. 
مش��کل از جای��ی ش��روع می ش��ود ک��ه کارآفرینان با 
بی حوصلگی تمام سراغ مش��تریان رفته و هیچ توضیحی 
هم به آنها نمی دهند. خب یادتان باشد، آنها هیچ بدهی به 
شما یا هیچ کس دیگری ندارند. بنابراین در صورت مواجهه 
با چنین برخوردهایی خیل��ی زود دورتان را خط خواهند 
کشید. آن وقت شما می مانید و کلی مشتری از دست رفته 

که هیچ وقت قرار نیست به برندتان برگردند. 
سخنپایانی

خدمات مش��تری از آن دست کارهایی است که باید با 
دقت بالایی دنبال ش��ود. متاسفانه خیلی از کارآفرینان در 
این حوزه دچار نوعی س��اده انگاری می شوند. انگار که هر 
کسی از راه رسید، باید واکنش خوبی در قبال محصولات 
برندش��ان داش��ته باشد. این مس��ئله ای است که همیشه 

مشکلات بی پایانی برای برندها به همراه می آورد. 
ما در این مقاله سعی کریم برخی از چالش های اساسی 
در مسیر خدمات مشتری مناسب را به شما نشان دهیم. از 
اینجا به بعد این شما هستید که باید دست به کار شده و 
دستی به سر و گوش اوضاع برندتان بکشید. وگرنه خیلی 

زود مشتریان حسابی از دست تان عصبانی می شوند.
من و همکارانم در روزنامه فرصت امروز امیدواریم نکات 
م��ورد بحث در این مقاله کمکی هرچند کوچک به ش��ما 
برای شناخت بهتر چالش های خدمات مشتری و صدالبته 
راهکارهای آن کرده باشد. مثل همیشه اگر سوالی داشتید، 

ما همیشه آماده پاسخگویی هستیم.
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