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برندگان
و بازندگان بازارها

فرصت امروز: با وجود آنکه بازار سرمایه از مردادماه ۱۳۹۹ به رکود فرو رفته اما هنوز نتوانسته به دوران رونق بازگردد. 
با وجود جذابیت بورس های جهانی متاسفانه بورس تهران در بین ایرانیان محبوب نیست و یا حداقل از آن به نیکی 
یاد نمی شود. شاید پس از گذراندن تجربه سال ۱۳۹۹ از نظر بورس بازان و سهامداران، بورس خوب همان بورس مرده 
باشد. به همین دلیل، برخی از جفا به سرمایه گذاران سخن می گویند؛ جفایی که از همان سال ۱۳۹۹ آغاز شده و هنوز 
هم ادامه دارد. اگرچه س��رمایه گذاران معتقدند که در نهایت آثار تورمی، ارزش دارایی های آنها را افزایش می دهد، اما 
این چیزی به اصل قضیه که همان کمرنگ شدن نقش بازار به عنوان پایگاه گردش سرمایه است، اضافه نمی کند. در 
حال حاضر، ارزش دلاری بازار به رقمی در حدود ۱۵۰ میلیارد دلار رسیده است؛ در حالی که در اردیبهشت ماه ۱۳۹۹ 

این میزان به ۲۰۰ میلیارد دلار می رسید. در آبان ماه امسال نیز ارزش بورس تا ۱۶۰ میلیارد دلار هم رسیده بود.
به نظر می رس��د بازارهای داخلی و جهانی در یک س��ال گذشته با س��رمایه گذاران خود، هم خوب تا کرده اند و هم 
نکرده اند. برخی بازارها کم بازده تر از دیگر بازارها بوده اند؛ گرچه در بازدهی س��ه ساله، شرایط مطلوب تری وجود دارد. 
برای بررسی بازارها چاره ای جز مقایسه بازدهی آنها در سال های مختلف نداریم. هرچند همه سرمایه گذاران در یک 
زمان وارد بازارها نمی شوند، اما می توان براساس بازدهی بازارها، چشم انداز روشن تری را در مورد عملکردهای گذشته...
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تعاریف  موض��وع،  ادبیات  در 
کس��ب وکار  از  متفاوت��ی 
)Business( ارائه ش��ده است. 
در واژه نامه آکسفورد، کسب وکار 
و  خریدوف��روش  معن��ای  ب��ه 
واژه نام��ه  در  اس��ت.  تج��ارت 
لانگ من، کسب وکار به فعالیت 
پ��ول درآوردن و تجارت��ی ک��ه 
از آن پ��ول حاصل ش��ود، گفته 
می ش��ود. بر طبق نظر ارویک و 
هانت، کاری که در آن خدمات 
یا کارهایی که دیگر افراد جامعه 
به آن نیاز دارند و مایل به خرید 
آن هستند و توان پرداخت بهای 
آن را دارن��د، تولی��د، توزی��ع و 
عرضه می شود، کسب وکار است. 
پروفسور اون، کسب وکار را یک 
نوع کاسبی می داند که طی آن، 
کالاها یا خدم��ات برای فروش 
در بازار تولید و توزیع می شوند. 
در ی��ک نگاه عموم��ی می توان 
گفت که کس��ب وکار، فعالیتی 
ب��رای امرارمع��اش ی��ا کس��ب 
درآم��د از تولید یا خریدوفروش 
محص��ولات )مانن��د کالاه��ا و 
خدم��ات( اس��ت. به ط��ور کلی 
می ت��وان گفت که کس��ب وکار 
ش��امل فرآیندی است که افراد 
با ق��درت خلاقیت و کارآفرینی 
خود، فرصت های تج��اری را از 
طری��ق راه اندازی ش��رکت های 
مختل��ف خل��ق می کنن��د که 
علاوه بر ایجاد اشتغال می توانند 
خدمات و محصولات متنوعی را 
به جامعه هدف خود )مشتریان( 

ارائه دهند. 
ادامه در همین صفحه
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کسب وکارها براس��اس عوامل مختلفی در چندین گروه 
طبقه بندی می شوند. میزان سرمایه گذاری، تعداد نیروی کار 
و... از جمله مهمترین معیارهای دسته بندی کسب وکارها به 

شمار می روند.
تعریف کس��ب وکارها ی��ا صنایع کوچک و متوس��ط در 
کش��ورهای مختلف، متفاوت اس��ت، ام��ا رایج ترین ملاک 
تقسیم بندی شرکت ها براساس تعداد کارکنان است. اگرچه 
این ش��اخص در کش��ورهای مختلف دنیا ب��ه لحاظ تعداد 
متفاوت است اما بیشتر کشورها، بنگاه های کوچک و متوسط 
را ب��ه لحاظ تعداد ش��اغلان در طیف معینی از یک تا ۵۰۰ 
کارکن تعریف می کنن��د. به عنوان مثال در کانادا، بنگاه های 
با کمت��ر از ۵۰۰ نفر کارکن در گ��روه بنگاه های کوچک و 
متوس��ط طبقه بندی می شوند؛ درحالی که در اتحادیه اروپا، 
بنگاه های با اشتغال کمتر از ۲۵۰ نفر متوسط، کمتر از ۵۰ 

نفر کوچک و کمتر از ۱۰ نفر خرد نامیده می شوند.
اتحادی��ه اروپا از س��ه معیار ب��رای تعریف و شناس��ایی 
بنگاه های کوچک و متوس��ط استفاده می کند که عبارت از 
تع��داد کارکنان، حجم گردش مالی س��الانه بنگاه و میزان 
دارایی و بدهی های آنهاست. در ایران براساس تعریف وزارت 
صنعت، معدن و تجارت و وزارت جهاد کشاورزی، بنگاه های 
کوچک و متوسط، واحدهای صنعتی و خدماتی هستند که 
کمتر از ۵۰ نفر کارکن دارند. مرکز آمار ایران، کسب وکارها 
را به چهار گروه شامل کسب وکارهای یک تا ۹ کارگر، ۱۰ تا 
4۹ کارگر، ۵۰ تا ۹۹ کارگر و بیش از ۱۰۰ کارگر طبقه بندی 
کرده است. در آیین نامه اجرایی گسترش بنگاه های کوچک 
و زودبازده که در س��ال ۱۳84 تصویب ش��د و مس��ئولیت 
اجرایی آن برعهده س��ازمان صنایع کوچک و ش��هرک های 
صنعتی اس��ت، به واحدهای تولیدی )کالا و خدمات( کمتر 
از ۵۰ نفر کارکن، بنگاه کوچک اطلاق می ش��ود. آنچه اداره 
آمار بانک مرکزی به عنوان طبقه بندی واحدهای صنعتی در 
نظر می گیرد، بدین صورت است که واحدهای با کمتر از ۱۰ 
نف��ر کارکن خرد، ۱۰ ت��ا 4۹ نفر کارکن کوچک، ۵۰ تا ۹۹ 
نفر کارکن متوسط و بالاتر از ۱۰۰ نفر کارکن بزرگ نامیده 
می شوند. کسب وکارهای خرد، دامنه وسیعی از فعالیت های 
مختل��ف را دربر می گی��رد: حوزه های صنعت، کش��اورزی، 

تجارت، خانگی و ... .
کس��ب وکارهای کوچک، اهمیت بس��یاری دارند، ایجاد 
اشتغال را به همراه دارند و می توانند در کاهش نرخ بیکاری 
در جامعه، مؤثر باش��ند و توسعه اقتصادی را رقم بزنند. این 

کس��ب وکارها با تولید محصولات و خدمات جدید، به رشد 
اقتصادی و ایجاد درآمد و فرصت های شغلی کمک می کنند، 
به طوری که در بازار رقابتی، با بزرگ ترین شرکت ها نیز رقابت 
می کنن��د و با ارائه محصولات و خدمات با کیفیت و قیمت 
مناس��ب، بازار را به خود جذب می کنند و رقابت را در بازار 
افزایش می دهند، نوآوری را رقم می زنند و به عنوان مراکزی 
برای نوآوری و تحقیق و توسعه، اهمیت بسیاری دارند. این 
کسب وکارها به دلیل انعطاف پذیری و قابلیت تغییر می توانند 
به خلق و ارائه محصولات و خدمات جدید و نوآورانه کمک 
کنند، ایجاد شبکه سازی کنند به دلیل اینکه در سطح محلی 
فعالیت می کنند، می توانند شبکه هایی از روابط و ارتباطات 
در محل ایجاد کنند و به دس��تیابی به منابع و فرصت های 
جدید کمک کنند. ازاین رو می توان گفت که کسب وکارهای 
کوچک به دلیل انعطاف پذیری و توانایی سازگاری با تغییرات 
در بازار، علاوه بر ایجاد اش��تغال می توانند به رش��د اقتصاد، 
کاهش فقر و توس��عه زیرساخت های اقتصادی کمک کنند. 
با توج��ه به این نقش ها می توان گفت که کس��ب وکارهای 
کوچک به عنوان یکی از مؤلفه های اساسی اقتصاد می توانند 

به توسعه اقتصاد و بهبود شرایط اجتماعی کمک کنند.
براس��اس اطلاعات بانک جهانی، ش��رکت های کوچک و 
متوسط )SMEs(، نقش عمده ای در بیشتر اقتصادها به ویژه 
در کش��ورهای درحال توس��عه دارند. شرکت های کوچک و 
متوس��ط، اکثریت کسب وکارها را در سراسر جهان تشکیل 
می دهند و س��هم مهمی در ایجاد شغل و توسعه اقتصادی 
جهان��ی دارن��د. آنها حدود ۹۰ درصد از مش��اغل و بیش از 
۵۰ درصد از اش��تغال را در سراسر جهان تشکیل می دهند. 
SMEهای رس��می تا 4۰ درصد از درآمد ملی )GDP( در 
اقتصادهای نوظهور را تش��کیل می دهن��د. این اعداد زمانی 
ک��ه SMEهای غیررس��می را هم در نظ��ر بگیریم، به طور 
قابل توجهی بیشتر اس��ت. براساس برآوردهای انجام شده تا 
س��ال ۲۰۳۰ به ۶۰۰ میلیون شغل برای جذب نیروی کار 
برای رش��د جهانی نیاز خواهد بود که توس��عه SME برای 
بسیاری از دولت ها در سراسر جهان در اولویت قرار دارد. در 
بازارهای نوظهور، بیشتر مشاغل رسمی توسط شرکت های 
کوچک و متوسط ایجاد می شود که از هر ۱۰ شغل، ۷ شغل 

ایجاد می کنند.
بررسی وضعیت کسب وکارها در کشورهای مختلف به ویژه 
کش��ورهای درحال توسعه نشان می دهد که بخش عمده ای 
از بار کس��ب وکارهای خ��رد را بانوان به دوش می کش��ند. 

کس��ب وکارهای خرد ب��ر پایه نقش مح��وری بانوان به طور 
معمول، شرکت های کوچک وابس��ته به بازارهای محلی را 
شامل می شود. آنها به این کسب وکارها به عنوان یک حرفه 
ثابت برای امرارمع��اش اعضای خانواده نگاه می کنند اما در 
همین کس��ب وکارهای خ��رد، ظرفیت ه��ای منحصربه فرد 
انس��انی و مالی وجود دارد ک��ه می تواند به عنوان رویکردی 

برای توسعه پایدار در نظر گرفته شود.
اطلاعات و آمارها در سطح جهانی حاکی از آن است که از هر 
سه کسب وکار کوچک، متوسط و بزرگ تنها یک مورد متعلق 
به بانوان اس��ت. این نرخ در بین مناطق مختلف دنیا متفاوت 
اس��ت؛ از کمتر از ۱8 درصد در جنوب آس��یا تا بیشتر از ۵۰ 
درصد در آمریکای لاتین و کارائیب در نوسان است، همینطور 
در آس��یای شرقی و اقیانوسیه، 4۷ درصد و در خاورمیانه نیز 
پایین ترین سطح ۷ درصد در جمهوری یمن ثبت شده است. 
از طرفی دیگر، اطلاعات نش��ان می دهد که مش��ارکت بانوان 
در مالکیت کس��ب وکار با س��طح درآمد کشورها همبستگی 
مثبت دارد، اما تنها به این عامل بستگی ندارد. در کشورهای 
کم درآمد، از هر چهار کسب وکار تنها یک کسب وکار متعلق به 
بانوان است. در کشورهای با درآمد متوسط و بالا نیز این نرخ 

به ترتیب ۳۶ درصد و ۳۷ درصد است.
براساس آخرین آمار سازمان صنایع کوچک و شهرک های 
صنعت��ی ای��ران، بنگاه های کوچک و متوس��ط بیش از 8۰ 
درصد از بنگاه های صنعتی کش��ور را تشکیل می دهند که 
نزدی��ک به ۱۰ درص��د از درآمد صادراتی کش��ور را تأمین 
می کنند، ام��ا اطلاعات دقیقی از کس��ب وکارهای کوچک 
و به خص��وص کس��ب وکارهای بان��وان موجود نیس��ت. در 
ای��ن میان، اطلاعات منتشرش��ده از اش��تغال و بیکاری در 
ایران، حاکی از آن اس��ت که هنوز بس��تر حضور بانوان در 
کسب وکارهای مختلف فراهم نشده است. براساس آمارهای 
منتشرش��ده مرکز آمار ایران )نتایج طرح آمارگیری نیروی 
کار در تابستان ۱4۰۱(، بیش از ۲۶ میلیون جمعیت فعال 
اقتصاد کش��ور که در تابس��تان ۱4۰۱ تمایل به کار کردن 
داشته اند، نزدیک به ۱۷ درصد از این تعداد سهم زنان است 
که نش��ان دهند نقش کمرنگ زنان در بازار کار ایران است. 
از طرفی مش��اهده می شود که نرخ بیکاری بانوان در حدود 
۱۷.۲ درصد اس��ت که نس��بت به نرخ بی��کاری مردان که 
حدود ۷.۳ درصد اس��ت، ۲.4 برابر نرخ بیکاری مردان است. 
برای گروه س��نی ۱8 تا ۳۵ ساله، نرخ بیکاری برای مردان 
۱۳.۱ درصد و برای زنان ۲۹.۳ درصد بوده که این نرخ برای 

زنان ۲.۲ برابر مردان و نرخ بیکاری بالایی اس��ت. این ارقام 
نشان دهنده آن است که فرصت های برابر شغلی برای زنان 
فراهم نشده اس��ت. در این میان، بیکاری دانش آموختگان 
آموزش عالی نش��ان از آن دارد ک��ه فرصت کار برای بانوان 
به مراتب کمرنگ تر از مردان اس��ت. ن��رخ بیکاری جمعیت 
۱۵ س��اله و بیشتر فارغ التحصیل آموزش عالی برای مردان 
8.8 درص��د و برای زنان ۲۳.۲ درصد اس��ت؛ یعنی بیکاری 
زنان تحصیلکرده آموزش عالی ۲.۶ برابر مردان اس��ت؛ این 
یعنی امکان فرصت کار کمتر برای زنان تحصیلکرده آموزش 
عالی. ارقام حاکی از کاهش حضور زنان در کس��ب وکارهای 
مختلف در بازار کار اس��ت؛ یعنی فرصت ها برای زنان کمتر 
شده است. آمارها همچنین نشان می دهد که نقش آفرینی 
زنان در بخش خدمات )۵8 درصد س��هم( نس��بت به سایر 
بخش های اقتصادی بیشتر و در بخش کشاورزی )۱۶ درصد 
س��هم( از همه کمتر اس��ت. بخش صنعت هم حدود ۲۵.۹ 
درصد اش��تغال زنان را به خود اختصاص داده اس��ت. ارقام 
نشان می دهد که هنوز فرصت های کسب وکار برای زنان در 
بخش صنعت و کش��اورزی مهیا نشده و این در حالی است 
که رش��ته های دانشگاهی صنعتی و کش��اورزی برای زنان، 

دانشجو می پذیرند و فارغ التحصیل دارند.
آمارها س��وال ایجاد می کنند که چرا با وجود ش��عارهای 
گوناگون فرصت برابر برای دستیابی به حمایت ها و امتیازات 
و س��هم از توسعه و ایجاد فرصت های ش��غلی، هنوز بانوان 
در کس��ب وکارها )از ایجاد تا پایداری( با مش��کلات متعدد 
روبه رو هستند؟ آنچه مسلم است، بخشی از چالش ها و موانع 
کس��ب وکار بانوان جدای از چالش های فضای کس��ب وکار 
ایران نیست. گزارش پایش ملی محیط کسب وکار ایران در 
تابستان ۱4۰۲ )توسط مرکز پژوهش های اتاق ایران( حاکی 
از آن است که وضعیت محیط کسب وکار در تابستان امسال 
با نمره ۶.۱۱ )بدترین نمره ۱۰ اس��ت( نسبت به فصل بهار 
)با رقم ۶.۰۵( بدتر ش��ده است. همچنین فعالان اقتصادی 
)کس��ب وکارها( مشارکت کننده در این پایش به ترتیب سه 
مؤلف��ه »غیرقابل پیش بین��ی بودن و تغیی��رات قیمت مواد 
اولیه و محصولات«، »دش��واری تأمی��ن مالی از بانک ها« و 
»بی ثباتی سیاس��ت ها، قوانین و مقررات و رویه های اجرایی 
ناظ��ر بر کس��ب وکار« را نامناس��ب ترین مؤلفه های محیط 
کسب وکار کشور نسبت به سایر مؤلفه ها ارزیابی نموده اند. به 
عبارتی، شاخص های فضای کسب وکار، حال خوبی نداشته 
و از وضعیت مناس��بی برخوردار نیستند. نکته مهمتر آنکه 

عوامل تأثیرگذار بیرونی بر کسب وکارها که خارج از کنترل و 
مدیریت آنان است، یعنی تورم، بازار مالی و تأمین سرمایه و 
قوانین و مقررات، مهمترین چالش های کسب وکارهای ایران 
اس��ت و به عبارتی، حکمرانی خوب شکل نگرفته است. این 
سه چالش به نوعی بازتابی از سیستم اقتصادی کشور است 
و نمی توان انتظار داشت که با ناکارآمدی سیستم اقتصادی 
کش��ور، کس��ب وکار بان��وان و به خصوص کس��ب وکارهای 
و  کارآفرین��ی  فرصت ه��ای  و  تقوی��ت  کوچک مقی��اس، 
درآمدزایی برای آنان توس��عه یابد. در بسیاری از تحقیقات 
درخصوص کس��ب وکارهای بانوان ب��ه چالش های گوناگون 
اقتصادی، اجتماعی، فرهنگی و محیطی اش��اره نمودند؛ از 
جمله می توان به تأمین مالی، بازاریابی، شفافیت اطلاعات، 
تبعیض در برخورداری از فرصت های برابر، نگاه جنس��یتی، 
نبود ش��بکه حمایتی )اقتص��ادی و اجتماع��ی و حقوقی( 
کارآمد، کمب��ود آموزش های حرفه ای و تخصصی مرتبط با 
کس��ب وکار با روش های نوین آموزش اشاره نمود. چالش ها 
و مش��کلات، آشکار و شفاف هس��ت اما در عمل، اقداماتی 
که منجر به حل مسئله ش��ود، وجود ندارد و ضرورت دارد 
مجموعه ای از راهبردهای مؤثر بر رشد کسب وکارهای بانوان 
با رویکرد حکمرانی خوب تدوین و عملیاتی شود که عبارتند 
از راهبردهای بازاریابی )توسعه بازار، توسعه محصول، نفوذ 
در بازار، تمایز و تنوع گرایی(، راهبرد ش��یوه های کسب وکار 
)مشتری مداری، آموزش، استفاده از فناوری روز، شبکه سازی 
و چابک��ی( و راهبرد گرایش کارآفرینان��ه )گرایش نوآوری، 
ریس��ک پذیری و پیش فعالی(. در کنار آن، عبور از شیوه ها 
و روش های تکرار شده پرتجربه غیرکارآمد و شعاری و روی 
آوردن ب��ه »تغییر و اصلاح« رویه ه��ا و فرآیندها و الگوهای 
مختلف تأثیرگذار بر کس��ب وکار و به خصوص کس��ب وکار 
بان��وان براس��اس معیارهای علمی )طبقه بندی ش��ده خرد، 
کوچک، متوسط و بزرگ نه نگاه یکسان( و متناسب با کشور 
ایران، درخصوص روش های جدید تأمین مالی، شبکه سازی 
و زنجی��ره س��ازی، کارهای جمع��ی و گروه��ی، الگوهای 
حکمرانی خوب صورت گیرد. به قول س��عدی شیرین زبان: 
سعدیا گرچه س��خندان و مصالح گویی/ به عمل کار برآید 
به سخندانی نیست. نیاز به عبور از شعار به واقعیت و عمل 
را داریم. راهبردهای توسعه کسب وکار کوچک مقیاس بانوان 
)شهری و روستایی( با رویکرد حکمرانی خوب، لازمه عبور 
از مس��ائل موجود است. آیا این مهم در برنامه هفتم توسعه 

دیده شده است؟

»ت��و که اینقدر باهوش��ی پس چرا پولدار نش��دی؟« این 
س��والی اس��ت که در اغلب دعواهای کاری شنیده می شود. 
حالا آمریکایی ها این س��وال را به شیوه دیگری می پرسند و 
آن را به »دونالد ترامپ« ربط می دهند: »اگر ترامپ اینقدر بد 
بود پس چرا وضع مان خوب شده بود؟« به نوشته »فایننشال 
تایمز«، حتی کس��انی که حس خوبی ب��ه »ترامپ« ندارند 
تقریبا این حس را که اقتصاد رو به جلو و غیرتورمی در دوره 
او ش��کل گرفته بود، به یاد دارن��د. البته که بخش زیادی از 
آن »دستاورد« کاملا اتفاقی بود. او میراث اقتصادی »اوباما« 
را دریافت کرد و بعدا وقتی که جنگ اوکراین ش��روع ش��د 
و تج��ارت جهانی را زیر و رو کرد، »ترامپ« از کاخ س��فید 
رفته ب��ود، اما هر چقدر هم که ش��رایط دوران »ترامپ« را 
شانسی بدانیم، باید گفت که او به شانس خود لگد نزد. دوران 

چهارساله ریاست جمهوری او پر از حاشیه و قانون شکنی بود، 
اما به سطح اس��تاندارد زندگی مردم آمریکا لطمه نزد. حالا 
یک رهبر جنجالی دیگر هم امسال با انتخابات مواجه است: 
»نارندرا مودی« تقریبا یک دهه نخست وزیر هند بوده و در 
دوران او، هند از رتبه دهم پربازده ترین اقتصادها توانست به 
رتبه پنجم برس��د. احتمالش هست که تا پایان دهه ۲۰۲۰، 
هند حتی موفق شود ژاپن را از رتبه سوم جهان به زیر بکشد. 
از آنجا که هند در آستانه به قدرت رسیدن »مودی« )در سال 
۲۰۱4( هم پتانسیل هایش را به نمایش گذاشته بود، می توان 
گفت که اگ��ر دولت دیگ��ری روی کار می آمد نیز عملکرد 
مشابهی به جا می گذاشت، اما حکومت اقتدارگرای »مودی« 
ه��م مثل حکومت »ترام��پ« کاری نکرد که جلوی رش��د 
اقتصادی گرفته شود. در ش��رایطی که نهادهای بین المللی 

داش��تند هند را از رده کش��ورهای آزاد خ��ارج می کردند و 
عن��وان »نیم��ه آزاد« ب��دان می دادند، اقتصاد هند داش��ت 
س��ریعا رشد می کرد. این کابوس بزرگی برای لیبرال هاست. 
پوپولیس��ت ها نه تنها به قدرت رس��یدند و در قدرت ماندند، 
بلکه عملکردشان هم بد نبود، اما این وضعیت از لحاظ فکری 
هم گیج کننده اس��ت. پوپولیسم باید قاعدتا برای اقتصاد بد 
باشد. پوپولیسم خودش را در مقابل عوامل رشد اقتصاد قرار 
می  دهد: با مهاجرت که باعث افزایش نیروی کار می ش��ود، 
مخالف اس��ت و جلوی تجارت آزاد مانع می تراشد و در امور 
قضایی مملکت دخالت می کند. کسب وکارها از تصمیمات 
دلبخواهی رهبران معمولا ضربه می خورند. تصور عمومی بر 
این است که اگر یک قانون بد اما باثبات داشته باشید، بهتر از 
این است که یک نفر با تصمیمات شخصی بخواهد برای تان 

قانون بگذارد. یکی از موارد مهم، درافتادن رهبران کش��ورها 
با روسای بانک های مرکزی است که معمولا موجب دردسر 
سرمایه گذاران می ش��ود. اما با همه اینها، وضعیت متفاوتی 
را در جهان می بینیم. در بین پوپولیس��ت های مشهور امروز 
جهان، کدام ش��ان عملکرد اقتصادی بدی داش��ته؟ »رجب 
طیب اردوغان« یکی از آنهاست که نتوانست در مقابل تورم 
ش��دید ترکیه کاری کند. همچنین رشد اقتصادی ایتالیا در 
دوران »جورجی��ا ملونی« خیلی هم بدتر از دوران نخس��ت 
وزیران پیشین نیس��ت. انگلیس البته یک استثناست. یکی 
از پوپولیس��تی ترین پدیده های تاریخ انگلیس، برگزیت بود 
که باع��ث فاجعه اقتصادی ش��د. از آن موقع رأی دهندگان 
سعی کرده اند اشتباه شان را جبران کنند و به سیاستمداران 
منطقی ت��ر رأی دهند. برای رهایی از تبعات پوپولیس��م در 

انگلیس گویا چاره ای جز مواجه شدن با عذاب اقتصادی آن 
وجود نداش��ت. نکته جالب در مورد پوپولیسم، این است که 
آس��یب اقتصادی آن در طول زمان، خود را نش��ان می دهد. 
»لارنس سامرز«، وزیر خزانه داری سابق آمریکا اخیرا به این 
موضوع اشاره کرد و به شرکت های آمریکایی درباره بازگشت 
»ترامپ« هش��دار داد و گف��ت »در نهایت« به خاطر حضور 
»ترام��پ« در قدرت ضرر خواهن��د کرد. کلمه طلایی اینجا 
همان »در نهایت« اس��ت. تاثیر پوپولیسم، تدریجی و زمانبر 
است، بنابراین اگر »ترامپ« دوباره روی کار آمد و با کاهش 
ناگهان��ی مالیات ها باعث افزایش بدهی عمومی ش��د و یا با 
حربه گمرکی باعث تنش تجاری شد، باید وضعیت اقتصادی 
آمریکا در دوران پس از ریاست جمهوری او را معیار قضاوت 

قرار دهیم.

چراباظهوربرخیرهبران،انتظارخرابیاقتصادیبیشتریداریم؟
معمایاقتصادیپوپولیسم

راهدشوارزناندراقتصادایران

بازاریابیبیننسلیدردنیایامروز
بازاریابی معمولا هنری در نظر گرفته می شود که به برندها برای اثرگذاری ویژه بر روی مخاطب هدف کمک 
می کن��د. در بهترین حالت برندها به کمک مارکتینگ توانایی اثرگذاری بر روی مخاطب هایی را پیدا می کنند 
که تا قبل از آن حتی فکرش را هم نمی کردند. در این میان اوضاع برخی از کس��ب و کارها کمی متفاوت تر از 
دیگران اس��ت؛ چراکه همه مخاطب ها یکطور فکر نمی کنند. صرف نظر از عواملی مثل نژاد یا محل س��کونت، 
شرایط سنتی هم در انتخاب مشتریان اهمیت ویژه ای دارد. خب کسی که الان در دهه هفتم زندگی اش است، 
سلیقه خریدی مشابه با جوانان ۲۰ یا ۳۰ ساله ندارد. به همین خاطر کسب و کارها باید حواس شان به این نکته 
کلیدی باشد وگرنه کلاه شان پس معرکه خواهد بود. این نکته ای است که ما در ادامه قصد داریم هرچه دقیق تر 
مورد بررسی قرار دهیم. برخی از کارآفرینان فکر می کنند همین که یک ایده خلاقانه و کمی تازه به ذهن شان...



فرصت امروز: با وجود آنكه بازار سرمايه از مردادماه 1399 به ركود فرو 
رفته اما هنوز نتوانسته به دوران رونق بازگردد. با وجود جذابيت بورس هاى 
جهانى متاسفانه بورس تهران در بين ايرانيان محبوب نيست و يا حداقل از 
آن به نيكى ياد نمى شود. شايد پس از گذراندن تجربه سال 1399 از نظر 
ــهامداران، بورس خوب همان بورس مرده باشد. به همين  بورس بازان و س
دليل، برخى از جفا به سرمايه گذاران سخن مى گويند؛ جفايى كه از همان 
سال 1399 آغاز شده و هنوز هم ادامه دارد. اگرچه سرمايه گذاران معتقدند 
كه در نهايت آثار تورمى، ارزش دارايى هاى آنها را افزايش مى دهد، اما اين 
ــدن نقش بازار به عنوان پايگاه  چيزى به اصل قضيه كه همان كمرنگ ش
گردش سرمايه است، اضافه نمى كند. در حال حاضر، ارزش دلارى بازار به 
رقمى در حدود 150 ميليارد دلار رسيده است؛ در حالى كه در ارديبهشت 
ماه 1399 اين ميزان به 200 ميليارد دلار مى رسيد. در آبان ماه امسال نيز 

ارزش بورس تا 160 ميليارد دلار هم رسيده بود.
ــته با  ــال گذش ــاى داخلى و جهانى در يك س ــد بازاره به نظر مى رس
ــم نكرده اند. برخى بازارها  ــرمايه گذاران خود، هم خوب تا كرده اند و ه س
ــرايط  ــاله، ش ــه س كم بازده تر از ديگر بازارها بوده اند؛ گرچه در بازدهى س
ــى بازارها چاره اى جز مقايسه بازدهى  مطلوب ترى وجود دارد. براى بررس
آنها در سال هاى مختلف نداريم. هرچند همه سرمايه گذاران در يك زمان 
ــم انداز  ــاس بازدهى بازارها، چش ــوند، اما مى توان براس وارد بازارها نمى ش
روشن ترى را در مورد عملكردهاى گذشته و ادامه روند در آينده در دست 
داشت. به همين دليل، در دو بازه زمانى يك ساله و سه ساله اخير، بازدهى 
ــكه، طلا، دلار، مسكن، بورس،  ــترى را بررسى كرده ايم. س بازارهاى پرمش
ــترين بازدهى را در بازه زمانى سه  رمزارزها و فلزات گرانبها به ترتيب بيش

سال گذشته به ثبت رسانده اند.
رشد 34 درصدى بورس

ــه 29 درصد  ــال اخير ب ــاخص كل بورس تهران در يك س ــى ش بازده
ــت، اما  ــد؛ گرچه در قياس با تورم 40 درصدى اصلا مطلوب نيس مى رس
ــه سال اخير نيز بازدهى بازار به  در ميان بازارهاى پربازده قرار دارد. در س
36 درصد مى رسد. شاخص كل فرابورس هم در يك سال اخير حدود 18 
ــت؛ در حالى كه بازدهى سه ساله آن به 34 درصد  ــد كرده اس درصد رش
مى رسد. بازده 30 شركت بزرگ بورسى در بازه 12 ماهه اخير به 34 درصد 
و در 36 ماهه به 73 درصد مى رسد. اين ميزان بازدهى در بازه سه سال با 

توجه به عملكرد ساير بازارها تقريبا مطلوب است.
رشد 189 درصدى سكه

ــال اخير، چندان چشمگير عمل نكرد، اما سكه  گرچه بورس در سه س
ــكه طرح جديد در 12 ماهه اخير 32 درصد سود  همه را غافلگير كرد. س
ــد. اين ميزان بازدهى،  داد، اما عملكرد 36 ماهه آن به 189 درصد مى رس
پنج برابر شاخص كل و بيش از دو برابر شاخص 30 شركت بزرگ در مدت 
زمان مشابه است. بازده نيم سكه در 12 ماهه به 29 درصد و در 36 ماهه 
ــكه گرمى هم در بازه يك ساله و سه ساله به  ــد. س به 211 درصد مى رس

ترتيب 23 و167 درصد بازدهى داشته است.
رشد 129 درصدى دلار

جهش قيمت ارز در هفته هاى گذشته همه را غافلگير كرد. گرچه انتظار 
مى رفت كه شاهد افزايش قيمت ارز در پايان سال با توجه به سنگينى بار 
كسرى بودجه 1402 در پايان سال باشيم. اخبارى كه پيرامون جنگ غزه 
منتشر شده است، التهابات بازار را تشديد كرد؛ به طورى كه پيش بينى هايى 

ــتند، به جايى  ــه حكايت از كاهش نرخ ارز و موقتى بودن التهابات داش ك
نرسيدند تا جايى كه قيمت دلار در بازار آزاد بر كانال 55 هزار تومان غلبه 
ــمت كانال 56 هزار تومان گرفت. اين وضعيت موجب شد  كرد و راه به س
كه بازدهى يك ساله و سه ساله دلار به 32 درصد و 129 درصد برسد. اين 
ميزان بازدهى در قياس با نيم سكه و سكه گرمى چندان چشمگير نيست 
ــايد در قياس با ساير بازارها راضى كننده باشد. ارز يورو اما نتوانست  اما ش
ــاند و از آن كم آورد. بازدهى 12 ماه اخير يورو به 25  خود را به دلار برس
ــد. درهم امارات هم در همين  درصد و 36 ماهه آن به 115 درصد مى رس
مدت 27 درصد و 134 درصد بازدهى داشت و در بازار تهران قدرت خود 

را به رخ يورو كشيد.
رشد 165 درصدى طلا

بازدهى طلا در بازارهاى مالى ايران براى سرمايه گذاران مهم است. حجم 
ــيوع كوويد-19، آغاز جنگ  ــرمايه گذارى در اين بازار به ويژه پس از ش س
ــن، بحران مالى چين پس از كرونا، افزايش بدهى ملى آمريكا به  در اوكراي
فراتر از 34 تريليون دلار، گسترش سطح درگيرى ها در خاورميانه، افزايش 
قيمت انس جهانى به فراتر از 2 هزار دلار و بالا رفتن سطح هشدارها نسبت 
ــترش جنگ اوكراين به ساير نقاط اروپا افزايش يافته است. به اين  به گس
ــر جهان شده است. بازدهى  ترتيب، طلا حامل انتظارات تورمى در سراس
بالاى طلا در تهران هم اهميت يك سرمايه گذارى استراتژيك و بهره مندى 
ــاند. بر اين مبنا، هر مثقال طلا در  از يك پناهگاه امن ضدتورمى را مى رس
ــته است؛ در حالى كه بازده 36  ــال گذشته 32 درصد بازدهى داش يك س
ــى طلاى 18 عيار و 24 عيار هم  ــد. بازده ماهه آن به 165 درصد مى رس
در همين حوالى، نشان دهنده پيوستگى شاخص هاى وزن دهنده به ارزش 
طلا در بازار تهران هستند. طلاى 18 عيار هم در بازه 12 ماهه منتهى به 
ــد كرده  ــار اين گزارش، 32 درصد و در بازه 36 ماهه 165 درصد رش انتش

است. بازدهى كه عينا روى 24 عيار هم به دست آمده است.
رشد 99 درصدى مسكن

ــكن تهران در بازه يك ساله و سه ساله، بازدهى نسبتا مطلوبى  بازار مس
را براى سرمايه گذاران خود ايجاد كرده است. براى سنجش بازدهى مسكن 
ــكن تهران را ملاك عمل قرار داد. بازدهى اين  ــاخص تورم مس مى توان ش
ــته حدود 44 درصد و در سه سال منتهى به  ــاخص در يك سال گذش ش
پايان سال 1402 نيز به 107 درصد مى رسد. بازده بيشتر از 100 درصدى 
ــان مى دهد كه مسكن در تهران، ظرفيت حمل انتظارات  در سه سال نش
ــط قيمت هر متر خانه در 36 ماهه  تورمى را دارد. در همين حال، متوس
ــت. در 12 ماهه اخير هم همين متراژ در  ــد كرده اس اخير، 99 درصد رش
تهران 56 درصد رشد كرده است. متوسط بازدهى هر متر خانه در منطقه 
ــه 40 درصد و در بازه 36 ماهه به 93  ــك تهران هم در 12 ماهه اخير ب ي

درصد رسيده است.
رشد 13 درصدى فلزات گرانبها

ــتقبال  ــس از طلا همچنان مورد اس ــزات گرانبها در جهان، پ ــازار فل ب
سرمايه گذاران حوزه فلزات قرار مى گيرد. بازار فلزات على رغم ريزش هاى 
مقطعى، ثبات خوبى را در بلندمدت از خود نشان داده اسـت؛ به طورى كه 
مى توان به عملكرد آن تا زمانى كه تورم جهانى بالاتر و در حدود 3 درصد 
ــال 2025 با چشم انداز كاهش تورم به  قرار دارد، اميدوار بود. گرچه در س
زير 3 درصد، نمى توان به عملكرد فلزات خوشبين ماند. در روزهاى گذشته 
ــاخص هاى فلزات شكل گرفت، شاهد  هم على رغم بهبود اندكى كه در ش

ريزش بازار بوديم؛ به طورى كه بازدهى فلزات گرانبها به غير از طلا منفى 
ــته 3 درصد منفى بود و بازدهى  بود. بازدهى انس نقره در 12 ماهه گذش
سه ساله آن هم به منفى 13 درصد مى رسد. انس پلاتين هم با ريزش 9 
ــاله و سه ساله اخير، كاهش  درصدى و 14 درصدى در بازه زمانى يك س
بازدهى داشت؛ در حالى كه طلا نشان داد همچنان مى تواند تداوم مثبت 
بيشترى را نسبت به ساير فلزات در بازار خود حفظ كند. انس طلا در 12 

ماهه 4 درصد و در 36 ماهه اخير، 9.5 درصد بازدهى داشت.
رشد 31 درصدى رمزارزها

ــود، اما به  ــوب مى ش يكى از بازارهايى كه در ايران نوپا و نوظهور محس
ــبب راه اندازى صرافى ها مورد استقبال قرار گرفته، رمزارز است. در يك  س
ــته حجم بازار رمزارزها از 1.06 تريليون دلار به 1.61 تريليون  سال گذش
ــت؛ موضوعى كه نشان دهنده رشد 51 درصدى اين  دلار افزايش يافته اس
بازار است. گرچه با ريزش بازار در يك ماهه گذشته، شاهد كاهش بازدهى 
رمزارزها در يك سال گذشته هستيم. بازدهى 12 ماهه بيت كوين در يك 
سال اخير به منفى 5 درصد رسيده است. با اين وجود، نسبت به بازه 36 
ــد. نرخ  ــه اخير، بازدهى محبوب ترين رمزارز بازار به 31 درصد مى رس ماه
ــلط بيت كوين بر بازار به حدود 50 درصد مى رسد كه نشان دهنده اين  تس
است كه نصف حجم معاملات بازار را به خود اختصاص داده است. اتريوم با 
حدود 16 درصد تسلط بر بازار در رتبه دوم پرمعامله ترين ارزها قرار دارد. 
بازدهى اين رمزارز در يك سال گذشته به منفى 3 درصد مى رسد، اما بازده 
36 ماهه اتريوم به منفى 56 درصد مى رسد كه نشان دهنده نزول سنگين 
آن است. بازدهى ارز سوالنا اما در 12 ماهه اخير، منفى 15 درصد و در 36 

ماهه اخير، 183 درصد رشد كرده است.
رشد 23 درصدى بورس جهانى

چند سالى مى شود كه ايرانيان تمايل زيادى براى حضور در بورس هاى 
ــان داده اند. قراردادهاى CFD كه نوعى قرارداد مشتقه  جهانى از خود نش
ــود بردن از اختلاف قيمت يك سهم در آينده محسوب مى شود،  براى س
فرصت مناسبى براى ايرانيان علاقه مند به بازارهاى بين المللى فراهم كرده 
است. از اين رو شاخص هايى مانند 500s&p (500 سهم برتر بورس هاى 
آمريكا) كه بازدهى مناسبى دارند، مورد استقبال قرار گرفته اند. سهامى كه 
ــاخص قرار مى گيرند، در يك سال گذشته 20 درصد و در سه  ذيل اين ش
ــتند. شاخص 30DOW (ميانگين  ــــال اخير 28 درصد بازدهى داش س
صنعتى داو جونز) كه 30 شركت فعال بزرگ در نيويورك و بورس نزدك 
را نمايندگى مى كند، در 12 ماهه 12 درصد و در 36 ماهه اخير 23 درصد 
ــركت ارزنده در بورس  ــاخص FTSE  100 (100 ش ــت. ش بازدهى داش
ــاله اخير 16  ــه س ــال اخير منفى يك درصد و در بازه س لندن) در يك س

درصد بازدهى مثبت داشته است.
ــان را بررسى كرديم،  ــت بازارى كه بازدهى ش در مجموع، در ميان هش
بيشترين بازدهى سه ساله متعلق به سكه و سپس طلا است. گرچه رمزارز 
ــمت سرمايه گذاران خود  ــوالنا بيشترين بازدهى را با 183 درصد به س س
ــه اخير به لحاظ توزيع  ــا در مجموع، بازار رمزارزها در 36 ماه ــتاد ام فرس
ــت، اما در مورد توزيع  ــكه و طلا نرسيده اس ــترين بازدهى به پاى س بيش
ــكن شهر تهران  ــاله بايد گفت كه قوى ترين بازار، بازار مس بازدهى يك س
ــوس را در ايجاد  ــكن، بازار طلا بيشترين حضور محس ــت. پس از مس اس
ــكه طرح جديد نيز همين ميزان بازدهى را  بازدهى دارد. در كنار طلا، س

رقم زده است.

سكه، طلا، دلار و مسكن به ترتيب بيشترين بازدهى را در 3 سال گذشته داشته اند

برندگان و بازندگان بازارها

ــى فايل هاى اجاره نشان مى دهد كه پيشنهاد قيمتى خانه هاى  بررس
قديمى كمتر از نرخ ميانگين منطقه است. نگاهى به وضعيت بازار رهن 
ــبى براى  ــان مى دهد كه هم اكنون فرصت مناس و اجاره در پايتخت نش
مستاجرانى است كه قدمت بنا براى آنها در اولويت نيست. گزارش هاى 
ــان مى دهد كه هم اكنون در بازار  مسكن، واحدهاى بسيارى  ميدانى نش
ــال به جهت اجاره وجود دارد. اجاره بهاى  با قدمت بالاى 20 الى 30 س
اكثريت اين واحدها با قيمتى پايين تر از ميانگين منطقه و يا در محدوده 
ميانگين ملك هاى مشابه منطقه ارائه شده و تعداد اندكى فايل اجاره بها 
با قيمتى بالاتر از ميانگين منطقه وجود دارد. نكته جالب اينكه اغلب اين 
ــرق، شمال شرق و مركز تهران  بناها در موقعيت هاى مكانى همچون ش
ــك، رهن كامل آپارتمانى با 68 مترمربع  ــرار دارند. مثلا در محله نارم ق
زيربنا و 30 سال عمربنا، 550 ميليون تومان است. در محله جردن نيز 
براى رهن كامل واحدى 165 مترى با 30 سال ساخت و داراى امكاناتى 
ــور، پاركينگ و انبارى، حدود 2 ميليارد و 500 ميليون  همچون آسانس
تومان پيشنهاد شده است. در محله تهرانپارس نيز براى رهن آپارتمانى 
50 مترى با 22 سال ساخت، حدود 90 ميليون تومان و براى اجاره آن، 
حدود 4 ميليون و 500 هزار تومان تعيين شده است. همچنين در محله 
ستارخان، واحدى 146 مترى و 22 سال ساخت، با رهنى 500 ميليون 
ــاره اى 15 ميليون تومانى و در بلوار مرزداران براى واحدى  تومانى و اج
ــال ساخت، 700 ميليون تومان رهن و 20 ميليون  180 مترى و 20 س

تومان اجاره ماهانه در نظر گرفته شده است.
از سوى ديگر، بررسى بازار رهن و اجاره در منطقه 12 پايتخت نشان 
مى دهد، على رغم اينكه اين منطقه به داشتن متقاضى دائم اجاره معروف 
ــت، هم اكنون در وضعيت ركود قرار دارد؛ كما اينكه در محله دروازه  اس
شميران، حداقل بودجه موردنياز براى رهن كامل آپارتمانى با 40 تا 50 
مترمربع زيربنا و چهار سال ساخت و با امكانات، به 550 ميليون تومان 
رسيده است. يك واسطه گر ملكى در محله دروازه شميران به «اكوايران» 
مى گويد: «در بنگاه ملكى ما در ماه گذشته تنها دو مورد به قرارداد اجاره 
ختم شد و مى شود گفت كه ضعيف ترين ماه را گذرانديم. در ماه جارى 
نيز چهار قرارداد تاكنون بسته شده است.» به گفته وى، «در ارديبهشت 
ــتاجران به بازار خواهيم بود و  ــدن موج مس ــاهد روانه ش و خردادماه ش
البته بايد در نظر داشت كه اين تقاضا نيز منجر به افزايش قيمت  اجاره 
مى شود. براى مثال براى رهن كامل واحدى كه  هم اكنون 500 ميليون 
تومان تعيين شده است، بنا به تجربه و روال سابق، در ارديبهشت برخى 

موجران اين مبلغ را به 600 ميليون تومان افزايش مى دهند.»
همانطور كه اشاره شد، در محله دروازه شميران، حداقل بودجه مورد 
نياز براى رهن كامل آپارتمانى با 40 تا 50 مترمربع زيربنا و چهار سال 
ــاخت و با امكانات، به 550 ميليون تومان نياز است. در محله دروازه  س
ــال  ــميران همچنين رهن آپارتمانى با 75 مترمربع زيربنا و چهار س ش
ــور، پاركينگ و انبارى، 300 ميليون تومان و  عمربنا و به همراه آسانس
15 ميليون تومان اجاره ماهانه در نظر گرفته شده است. در محله ايران 

نيز رهن كامل واحدى 105 مترى و پنج  سال ساخت به همراه امكانات 
مذكور، يك ميليارد و 200 ميليون تومان پيشنهاد شده است.

براساس اين گزارش، با وجود آنكه بانك ها طبق قانون بايد 20 درصد 
ــكن اختصاص دهند، اما اين رقم در چند  ــهيلات را به بخش مس از تس
ــال اخير به حدود 5 درصد رسيده است. حال در اين ميان قرار شده  س
ــوى بانك ها جزو تسهيلات تكليفى آنها لحاظ  ــاخت مسكن از س كه س
نشود. در آخرين جلسه شوراى  عالى مسكن در ابتداى اين هفته، رئيس 
ــده براى  ــاره به موضوع تجميع اعتبارات در نظر گرفته ش جمهور با اش
ــكن در بانك مسكن، گفت: وزير راه و شهرسازى  اعطاى تسهيلات مس
ــه اى با حضور رئيس كل بانك مركزى و مديران  اين موضوع را در جلس
عامل بانك ها بررسى كرده و نظر نهايى و قطعى در اين باره را به جلسه 
آتى شوراى  عالى مسكن ارائه كند. ابراهيم رئيسى در چهاردهمين جلسه 
ــيزدهم، با قدردانى از همه تلاش هاى  ــوراى  عالى مسكن در دولت س ش

صورت گرفته براى تسريع در پيشبرد نهضت ملى مسكن، از جمله آغاز 
عمليات اجرايى ساخت حدود 60 هزار واحد مسكونى براى دانشگاهيان 
ــكن از  ــگاه ها، تصريح كرد: مس ــى در دانش ــاى متاهل ــز خوابگاه ه و ني
بخش هاى پيشران اقتصاد بوده و ضمن رونق توليد آثار ضدتورمى جدى 
ــده در چارچوب نهضت ملى مسكن به  و موثرى دارد. اقدامات انجام ش
لحاظ كيفى و كمى خوب بوده اما همچنان جاى كار بيشترى دارد، بايد 
ــتورالعمل دقيقى براى تسهيل و تسريع موضوع ساخت  چارچوب و دس
واحدهاى مسكونى براى دانشگاهيان و خوابگاه هاى متأهلى در دانشگاه ها 
تبيين شود تا موضوع با جديت و جامعيت بيشتر به پيش برود. رئيسى 
ــوى بانك ها استقبال، اما  ــاخت واحدهاى مسكونى از س همچنين از س
ــك فعاليت تجارى بوده  ــرد كه فعاليت بانك ها در اين حوزه ي تاكيد ك
ــده در اين بخش نبايد جزو تسهيلات تكليفى آنها در  و منابع صرف ش

بخش مسكن منظور شود.

نگاهى به وضعيت بازار مسكن در هفته هاى پايانى سال

بازار شب عيد اجاره كساد شد

نگــــاه

احتمال ركود اقتصاد آمريكا به 85 درصد رسيد
چشم انداز نامطمئن اقتصاد 2024

ــومى اقتصاد ژاپن در رنكينگ جهانى،  ــت رفتن جايگاه س از دس
ــال 2024  ــاد آمريكا به ركود در س ــش احتمال ابتلاى اقتص افزاي
ميلادى و بهبود اقتصادى چين تحت تأثير بهبود بخش گردشگرى 
ــته بوده  است.  از مهمترين خبرهاى اقتصادى جهان در هفته گذش
ــام متعددى درباره  ــارم بهمن ماه 1402، اعداد و ارق ــه  چه در هفت
ــوى رسانه ها، نهادهاى اقتصادى  ــب وكار از س اقتصاد، تجارت و كس
ــر شد كه مهمترين آنها شامل  بين المللى و مراكز تحقيقاتى منتش
ــرر برگزيت براى  ــدى ركود اقتصادى آمريكا، ض احتمال 85 درص
ــگرى اژدهاى  ــزول اقتصادى آفتاب تابان و بهبود گردش بريتانيا، ن

زرد است.
احتمال 85 درصدى ركود آمريكا

يك مدل اقتصادى جديد كه توسط «ديويد روزنبرگ» اقتصاددان 
ــده است، نشان مى دهد احتمالا ركود اقتصادى در سال  طراحى  ش
ــاخص اقتصادى كه روزنبرگ  2024 به آمريكا ضربه خواهد زد. ش
ــان مى دهد كه احتمال وقوع ركود  آن را «مدل كامل» مى نامد، نش
ــت. اين بالاترين تخمين  ــادى در 12 ماه آينده 85 درصد اس اقتص
ــال 2008 تاكنون است. اين مدل  از زمان بحران مالى بزرگ در س
ــات اقتصادى آمريكا  ــاس داده هاى پژوهش دفتر ملى تحقيق براس
ــرايط مالى، نسبت بدهى  ــت و از شاخص هاى ش ــده اس طراحى  ش
ــكيل  ــطح منحنى بازده تش ــه خدمات، نرخ ارزهاى خارجى و س ب
ــت كه اين مدل اقتصادى به دليل  ــده است. روزنبرگ معتقد اس  ش
سابقه ارائه هشدار به موقع نسبت به ركود بدون ارسال سيگنال هاى 
ــت از سال 1999 به بعد، نسبت به ساير مدل ها برترى دارد.  نادرس
او گفت كه در اوايل سال 2023، اين مدل تنها 12 درصد احتمال 
ــان مى داد، درحالى كه شاخص منحنى بازدهى مى گويد  ركود را نش
ــت. مدل اقتصادى  كه احتمال ركود در آن زمان 50 درصد بوده اس
ــال 2023 شاهد بوديم پيش بينى  روزنبرگ «فرود نرم» را كه در س
ــال 2024، احتمال ركود به شدت  كرد و اكنون مى گويد كه براى س

افزايش يافته است.
ضرر برگزيت براى بريتانيا

براساس مطالعه جديد گلدمن ساكس، اقتصاد انگليس اگر هرگز 
ــد قوى تر از اكنون مى بود،  ــه اروپا را ترك نمى كرد، 5 درص اتحادي
ــات 2016 برگزيت تحت  ــور از پس از انتخاب ــرا اقتصاد اين كش زي
ــده است. به گفته  ــرمايه گذارى ضعيف تر ش تأثير ركود تجارت و س
محققان گلدمن ساكس اين كاهش رشد باعث شده است كه سرانه 
توليد ناخالص داخلى انگليس از زمان آغاز همه گيرى كرونا تاكنون 
ــال 2016 به بعد تنها 4  ــود و از زمان همه پرسى س دچار ركود ش
ــت، درحالى كه سرانه توليد ناخالص داخلى  درصد افزايش  يافته اس
منطقه يورو در همين مدت 8 درصد و در آمريكا 15 درصد افزايش 
ــت. درعين حال، انگليس تورم بسيار بالاترى را نسبت به  داشته اس
ــت، به طورى كه قيمت  ــرفته رقيب تجربه كرده اس اقتصادهاى پيش
ــور از سال 2016 تاكنون 31 درصد افزايش   مصرف كننده اين كش
يافته است، درحالى كه افزايش اين قيمت در منطقه يورو 27 درصد 

و در آمريكا 24 درصد بوده است.
نزول اقتصادى آفتاب تابان

ــنبه اعلام كرد كه توليد ناخالص داخلى  دولت ژاپن در روز پنجش
ــه ماهه قبل 3.3 درصد كاهش  يافته  ــور پس ازآن كه در س اين كش
ــرعت 0.4 درصدى كاهش   ــال 2023 با س ــه ماه آخر س بود، در س
يافته است. ركود معمولا به عنوان دو فصل متوالى انقباض اقتصادى 
تعريف مى شود. اين كاهش بسيار كمتر از پيش بينى هاى بازار بود. 
ــركت كننده در نظرسنجى رويترز انتظار داشتند كه  اقتصاددانان ش
توليد ناخالص داخلى در ماه هاى اكتبر تا دسامبر سالانه 1.4 درصد 
ــد كند. اين داده ها تأييد مى كند كه اقتصاد  ــه ماهه سوم رش در س
ــته چهارمين اقتصاد بزرگ جهان پس از آلمان  ژاپن در سال گذش
ــت. ضعيف ترين بخش اقتصاد  ــاس ارزش دلار آمريكا بوده اس براس
ــته هاى عمده تقاضاى  ــت. همه دس ژاپن، تقاضاى داخلى بوده اس
ــى، از جمله مخارج مصرف كننده، منفى بوده اند. تنها تقاضاى  داخل
ــخير شده، سهم  ــط صادرات كالاها و خدمات تس خارجى كه توس
مثبتى داشته است. مصرف خصوصى كه نيمى از اقتصاد را تشكيل 
ــه ماهه چهارم سالانه 0.9 درصد كاهش  يافته است،  مى دهد، در س
ــوخت و ساير  زيرا مصرف كنندگان ژاپنى با قيمت هاى بالاتر غذا، س

كالاها مواجه بوده اند.
تورم 4 درصدى انگلستان

ــالانه انگليس در  ــى انگليس اعلام كرد كه تورم س ــر آمار مل دفت
ــاى مبلمان و كالاهاى خانگى،  ــاه ژانويه به دليل كاهش قيمت ه م
ــيدنى ها در حدود 4 درصد ثابت مانده است. در  مواد غذايى و نوش
ــاخص كل قيمت مصرف كننده به  منفى 0.6 درصد  تورم ماهانه ش
ــره 0.4 درصدى در ماه  ــس از افزايش غيرمنتظ ــش يافت و پ كاه
دسامبر به محدوده منفى بازگشت. اقتصاددانانى كه در نظرسنجى 
ــركت كردند، پيش بينى اجماع 4.2 درصدى سالانه براى  رويترز ش
ــه ارائه كردند.  ــراى تورم ماهان ــى 0.3 درصدى را ب ــه و  منف ژانوي
ــى در تغيير ماهانه نرخ هاى سالانه شاخص  ــترين سهم افزايش بيش
ــاخص قيمت  ــكن و ش قيمت مصرف كننده به اضافه هزينه هاى مس
مصرف كننده مربوط به مسكن و خدمات خانگى عمدتا هزينه هاى 
ــت؛ درحالى كه بيشترين سهم كاهشى مربوط به  گاز و برق بوده اس

قيمت مبلمان و كالاهاى خانگى و مواد غذايى بوده است.
بهبود گردشگرى اژدهاى زرد

داده هاى رسمى دولت چين نشان داد كه درآمدهاى گردشگرى 
در چين در تعطيلات سال نو قمرى كه روز شنبه به پايان رسيد، به 
لطف رونق سفرهاى داخلى، 47.3 درصد نسبت به سال قبل افزايش 
ــت. اين داده ها ممكن  ــفر رسيده اس ــته و به 474 ميليون س داش
است تسكين موقتى را براى سياستگذاران فراهم كند؛ زيرا دومين 
ــاى ضعيف مصرف كننده با  ــاد بزرگ جهان در بحبوحه تقاض اقتص
خطرات تورم منفى مواجه شده است، اما با اين حال، پايدارى روند 
افزايش درآمد بخش گردشگرى نامشخص است. در طول تعطيلات 
ــناخته مى شود،  ــالانه جهان ش كه به عنوان بزرگ ترين مهاجرت س
ــاهد ازدحام گسترده جمعيت بود.  ــگرى چين ش جاذبه هاى گردش
ــگرى چين، هزينه هاى  ــاس داده هاى وزارت فرهنگ و گردش براس
ــه 632.7 ميليارد  ــش 47.3 درصدى ب ــى با جه ــگرى داخل گردش
ــال  ــابه س ــبت به زمان مش يوان (برابر با 87.96 ميليارد دلار) نس
ــاس داده هاى اين وزارتخانه، در مقايسه  گذشته رسيده است. براس
ــال قبل از آغاز شيوع  ــال نو قمرى 2019، يعنى س با تعطيلات س
ــفرهاى  ــگرى داخلى 7.7 درصد و س كوويد-19، هزينه هاى گردش

داخلى 19 درصد افزايش پيدا كرده است.
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فرص��ت امروز: از وضعی��ت وام های پرداختی به خانواره��ا در ۱۰ ماهه 
ابتدای امس��ال می توان به تغییر شیفت وام های بانکی از خرید خودرو به 
خانه رس��ید. جزییات وضعیت وام های پرداختی به خانوارها طی ۱۰ ماهه 
امسال در مقایسه با ۱۰ ماهه ابتدای سال گذشته نشان می دهد که میزان 
رش��د تسهیلات مربوط به تعمیر مس��کن و خرید مسکن غیرنوساز بیش 
از دیگ��ر اه��داف و بیش از ۱۰۰ درصد بوده اس��ت. رش��د بالای پرداخت 
تسهیلات در وام هایی با هدف »تعمیر مسکن« و »خرید مسکن غیرنوساز« 
و همچنین افزایش س��هم آنها از تس��هیلات پرداختی به خانوارها نش��ان 
می دهد که مهمترین دغدغه ش��هروندان ایرانی مربوط به رفع نیاز مسکن 
بوده و تقاضای خانوارها برای دریافت این نوع وام ها نسبت به سال گذشته 
افزایش یافته است. آخرین گزارش بانک مرکزی حاکی از آن است که طی 
۱۰ ماهه امس��ال بیش از 4 هزار و ۳۰8 همت تسهیلات از سوی سیستم 
بانکی به بخش های مختلف اقتصادی پرداخت شده که سهم خانوارها ۱8 
درصد و حدود 8۰۰ همت بوده است. براساس آمارهایی که بانک مرکزی از 
پرداخت تسهیلات به خانوارها تاکنون منتشر کرده می توان گفت که سهم 
خانوارها از تسهیلات بانکی در پایان دی ماه امسال به بالاترین سطح خود 
رسیده است. میزان وام های اعطا شده به خانوارها به عنوان مصرف کننده 
نهایی طی ۱۰ ماهه امس��ال در مقایسه با مدت مشابه سال گذشته حدود 
4۷ درصد افزایش داش��ته و از ۵44 همت به حدود 8۰۰ همت رس��یده 
اس��ت. بدین ترتیب در میان انوع وام ه��ای پرداختی به خانوارها از ابتدای 
امس��ال، وام های مربوط به تعمیرات و خرید مس��کن در مقایس��ه با سال 

گذشته افزایش داشته و در مقابل وام خرید خودرو کاهش یافته است.
321همتوامبرایخریدکالا

آخرین گزارش بانک مرکزی نش��ان می دهد بیش��ترین تسهیلاتی که 
خانواره��ا طی ۱۰ ماهه امس��ال دریافت کرده اند با ه��دف »خرید کالای 
شخصی« بوده اس��ت، به طوری که از 8۰۰ همت تسهیلاتی که طی این 
دوره به خانوارها پرداخت ش��ده، ح��دود 4۰ درصد آن یعنی معادل ۳۲۱ 
همت مربوط به این هدف مربوط بوده است. به گزارش »اکوایران«، وام های 
قرض الحس��نه »ضروری« و »ازدواج« نیز هر کدام با سهم های تقریبا ۲۱ 
درصدی و ۱۵ درصدی از کل وام های دریافتی خانوارها در جایگاه های دوم 
و س��وم قرار دارد. کمترین میزان تسهیلات پرداختی بانک ها به خانوارها 
مربوط به »ودیعه مس��کن« بوده، به طوری که در ۱۰ ماهه امسال حدود 

۱۱ همت در این راستا به خانوارها پرداخت شده است.
تسهیلات پرداختی به خانوارها با اهدافی از جمله تعمیرات، جعاله تعمیر 
مسکن، خرید مسکن غیرنوساز، خرید مسکن نوساز، خرید کالای شخصی، 
خری��د خودروی ش��خصی، ازدواج، فرزندآوری، ضروری و ودیعه مس��کن 
صورت می گیرد. بررس��ی جزییات وضعیت وام های پرداختی به خانوارها 
طی ۱۰ ماهه امسال در مقایسه با ۱۰ ماهه سال گذشته نشان می دهد که 
میزان رشد تس��هیلات مربوط به تعمیر مسکن بیش از دیگر اهداف بوده 
است. میزان تسهیلات پرداختی مربوط به »جعاله تعمیر مسکن« طی ۱۰ 
ماهه امس��ال به بیش از ۲۹ همت رس��یده که در مقایسه با مدت مشابه 
س��ال ۱4۰۱ بیش از ۱۳۰ درصد افزایش داش��ته است. وام جعاله تعمیر 
مس��کن عموما با مبلغی بین ۱۰ تا ۲۰۰ میلیون  تومان از سوی بانک های 
کش��ور در اختیار متقاضی قرار می گیرد. علت رشد این نوع وام را می توان 

اطمین��ان بانک از بازپرداخت  آن عنوان کرد زیرا تضمینی که از متقاضی 
درخواس��ت می شود سند همان ملک معرفی ش��ده برای تعمیر است. در 
همین راس��تا وام مربوط به »خرید مس��کن غیرنوس��از« نیز در رتبه دوم 
بیشترین رشد تس��هیلات پرداختی به خانوارها طی دوره مورداشاره قرار 
دارد. میزان تسهیلات پرداختی به خانوار بابت خرید مسکن غیرنوساز طی 
۱۰ ماهه امسال به بیش از 48 همت رسیده که در مقایسه با مدت مشابه 
سال گذش��ته بیش از دو برابر )۱۰8 درصد( رشد داشته است. رشد قابل 
توجه پرداخت تسهیلات مربوط به خرید مسکن غیرنوساز به خانوارها در 
مقایسه با سال گذشته را می توان به قانون جهش تولید مسکن و تحمیل 

تسهیلات تکلیفی به بانک ها مرتبط دانست.
افزایشوامهایضروریبهخانوارها

همچنی��ن در میان ان��واع وام های پرداختی ب��ه خانوارها طی ۱۰ ماهه 
امسال، دو نوع وام تعمیرات و خرید خودروی شخصی در مقایسه با مدت 
مش��ابه سال گذش��ته کاهش داشته است. میزان تس��هیلات پرداختی به 
خانوارها بابت خرید خودروی شخصی طی ۱۰ ماهه امسال به حدود ۱8.۲ 
همت رسیده که در مقایسه با مدت مشابه سال گذشته بیش از ۱۲ درصد 
کاهش داش��ته است. به نظر می رسد که نوسان های بازار خودرو و افزایش 
قیمت قابل توجه آن طی یک سال اخیر در این کاهش بی تاثیر نبوده است. 
نکته مهم در این میان، افزایش سهم تسهیلات خانوار به نفع وام ضروری و 
خرید مسکن غیرنوساز است. سهم خانوارها از تسهیلات نظام بانکی از ۱۶ 
درصد طی ۱۰ ماهه سال گذشته به ۱8 درصد در ۱۰ ماهه امسال رسیده 

و به میزان ۲.۱۵ واحد درصد افزایش یافته است.
بررس��ی ها نش��ان می دهد که در میان اهداف تس��هیلات پرداختی به 
خانوارها، س��هم وام های ضروری بیش از دیگر اهداف افزایش یافته است، 
وام های قرض  الحس��نه ضروری پرداختی به خانوارها که در ۱۰ ماهه سال 
گذش��ته سهم ۱۷ درصدی از کل تسهیلات را به خود اختصاص داده بود 
در ۱۰ ماهه امس��ال با افزایش 4.۳ واحد درص��دی به ۲۱ درصد افزایش 
یافته است. در همین راستا وام های مربوط به خرید مسکن غیرنوساز نیز 
با افزایش س��هم ۱.8 واحد درصدی از تسهیلات پرداختی به خانوارها در 
جایگاه دوم قرار دارد. تس��هیلات خرید مس��کن غیرنوساز طی ۱۰ ماهه 
امس��ال حدود ۶ درصد از کل تس��هیلات پرداختی به خانوارها را به خود 
اختصاص داده است. از سوی دیگر بیشترین کاهش سهم وام های مربوط 
به خانوارها به هدف خرید کالای شخصی تعلق دارد. خرید کالای شخصی 
که بیشترین سهم از وام های پرداختی به خانوارها را در اختیار دارد در ۱۰ 
ماهه امسال در مقایسه با مدت مشابه سال گذشته با کاهش سهمی تقریبا 
4 درصدی مواجه شده است. به نظر می رسد که تقاضای خانوارها در سال 
جاری به سمت وام های مربوط به مسکن بوده و این هدف و نیاز در اولویت 

آنها قرار گرفته است.
سهموامتعمیرمسکنبالارفت

جزییات وام های پرداختی به خانوارها طی ۹ ماهه امس��ال نیز از تغییر 
ش��یفت وام های بانکی حکایت دارد. میزان تس��هیلات پرداختی به خانوار 
بابت خرید خودروی ش��خصی طی ۹ ماهه امس��ال ب��ه حدود ۱۷ همت 
رس��یده که در مقایسه با مدت مشابه سال قبل بیش از ۱۵ درصد کاهش 
داش��ته اس��ت. در میان انواع وام های پرداختی به خانوار از ابتدای امسال، 

وام های مربوط به تعمیرات و خرید مس��کن در مقایس��ه س��ال گذش��ته 
افزای��ش و در مقابل وام خری��د خودرو کاهش یافته اس��ت. طی ۹ ماهه 
امس��ال بیش از ۳ هزار و ۶8۱ همت تسهیلات از سوی سیستم بانکی به 
بخش های مختلف اقتصادی پرداخت ش��د که س��هم خانوارها ۱8 درصد 
و برابر با ۶۹۵ همت بوده اس��ت. میزان وام های اعطاش��ده به خانوارها به 
عنوان مصرف کننده نهایی در این بازه زمانی  در مقایس��ه با مدت مش��ابه 
سال گذشته بیش از 4۵ درصد افزایش داشته است. بیشترین تسهیلاتی 
که خانوارها طی ۹ ماهه امس��ال دریاف��ت کرده اند با هدف »خرید کالای 
شخصی« بوده اس��ت، به طوری که از ۶۹۵ همت تسهیلاتی که طی این 
دوره به خانوارها پرداخت ش��ده، ح��دود 4۰ درصد آن یعنی معادل ۲۷۶ 
همت به این هدف مربوط بوده اس��ت. وام های قرض الحسنه »ضروری« و 
»ازدواج« نیز هر کدام با سهم های تقریبا ۲۱ و ۱۶ درصدی  از کل وام های 
دریافتی خانوارها در جایگاه های دوم و س��وم ق��رار دارند. کمترین میزان 
تسهیلات پرداختی بانک ها به خانوارها نیز مربوط به »ودیعه مسکن« بوده، 
به طوری که طی دوره ۹ ماهه امس��ال حدود ۱۰ همت در این راس��تا به 
خانوارها پرداخت ش��ده است. تسهیلات پرداختی به خانوارها با اهدافی از 
جمله تعمیرات، جعاله تعمیر مسکن، خرید مسکن غیرنوساز، خرید مسکن 
نوساز، خرید کالای شخصی، خرید خودروی شخصی، ازدواج، فرزندآوری، 
ضروری و ودیعه مسکن صورت می گیرد. بررسی جزییات وضعیت وام های 
پرداختی به خانوارها طی ۹ ماهه امسال در مقایسه با سال گذشته نشان 
می دهد میزان رشد تسهیلات مربوط به تعمیر مسکن بیش از دیگر اهداف 
بوده است. میزان تسهیلات پرداختی مربوط به »جعاله تعمیر مسکن« در 
این مدت به حدود ۲4 همت رس��یده که در مقایس��ه با مدت مشابه سال 

قبل بیش از ۱۷۲ درصد افزایش داشته است.
وامخریدخودروکاهشیافت

وام جعاله تعمیر مسکن عموما با مبلغی بین ۱۰ تا ۲۰۰ میلیون  تومان 
از س��وی بانک های کش��ور  در اختیار متقاضی قرار می گیرد. علت رش��د 
ای��ن نوع وام را می توان اطمینان بان��ک از بازپرداخت  آن عنوان کرد زیرا 
تضمینی که از متقاضی درخواست می شود سند همان ملک معرفی شده 
برای تعمیر است. در همین راستا وام مربوط به »خرید مسکن غیرنوساز« 
نیز در رتبه دوم بیش��ترین رشد تسهیلات پرداختی به خانوارها طی دوره 
مورداشاره قرار دارد. میزان تسهیلات پرداختی به خانوار بابت خرید مسکن 
غیرنوساز طی ۹ ماهه  امسال به بیش از 4۶ همت رسیده که در مقایسه با 
مدت مش��ابه سال قبل بیش از دو برابر رشد داشته است. رشد قابل توجه 
پرداخت تسهیلات مربوط به خرید مسکن غیرنوساز به خانوارها در مقایسه 
با سال گذشته را می توان به قانون جهش تولید مسکن و تحمیل تسهیلات 
تکلیفی مربوطه به بانک ها مرتبط دانست. همچنین در میان انواع وام های 
پرداخت��ی به خانوارها طی ۹ ماهه امس��ال، دو ن��وع وام تعمیرات و خرید 
خودروی شخصی در مقایس��ه با مدت مشابه سال گذشته کاهش داشته 
است. میزان تسهیلات پرداختی به خانوار بابت خرید خودروی شخصی در 
این مدت به حدود ۱۷ همت رس��یده که در مقایسه با سال گذشته بیش 
از ۱۵ درصد کاهش داش��ته است. به نظر می رسد نوسان های بازار خودرو 
و افزایش قیمت قابل توجه آن طی یک سال اخیر در این کاهش بی تاثیر 

نبوده است.

تقاضایخانوارهابرایواممسکنافزایشیافتواولویتخریدخودروکمشد

تغییر شیفت وام های بانکی

رئی��س کل بانک مرکزی ضمن تاکید بر اینکه کس��ی اجازه ندارد برای 
مبادلات کشور از ارز دیگری جز ریال استفاده کند، گفت به دلیل تحریم ها 
به جای سوئیفت از ابزارهای دیگری استفاده می کنیم و ابزار مالی خودمان 
را داریم، چه اشکالی دارد که FATF خودمان را داشته باشیم. به گزارش 
ایسنا، محمدرضا فرزین در مراسم اختتامیه دهمین همایش سالانه اقتصاد 
مقاومتی که دیروز در بانک مرکزی برگزار شد، با بیان اینکه به  عنوان بانک 
مرکزی هدف مان تقویت ریال اس��ت، گفت: کشور ما یک کشور باز از نظر 
شاخص های اقتصادی است. سهم حجم صادرات و واردات مان در GDP و 
مراودات مالی ما با دنیای خارج بالاست. از آنجا که یک کشور باز هستیم 

دائما تحت تاثیر نرخ ارز بر اقتصاد کشور قرار می گیریم.
او با بیان اینکه نظام تجاری ما از غرب به ش��رق رفته اما نظام مالی مان 
همچنان در غرب است ادامه داد: قبل از تحریم، فعالیت های تجاری خود 
را بدون مش��کل انجام می دادیم و به جای مراودات مالی، مراودات تجاری 
بالایی با س��ایر کشورها داشتیم و تراز ما مثبت بوده است، تحریم ها باعث 
ش��د نقش��ه تجاری ما تغییر کند و نظام تجاری ما از غرب به شرق رفت؛ 
نق��ل و انتق��ال ارزی ما هم به دلیل تحریم ها از نظام بانکی خارج ش��ده و 
برنامه ریزی برای آن س��خت تر شده اس��ت؛ اما نظام مالی ما همچنان در 

غرب است.
رئی��س کل بانک مرکزی با بیان اینکه برای تقویت حکمرانی ارزی باید 
ابزاره��ای لازم ب��رای نقل و انتقال ارزی را تقوی��ت کنیم، گفت: تلاش ما 
این بوده که از این ابزارها برای حفظ س��هم تجارت خود اس��تفاده کنیم. 
البته ارزیابی کلی نشان می دهد که چندان بد عمل نکردیم. سال گذشته 
نزدیک به ۲۰۰ میلیارد دلار تجارت ما به صورت رسمی و غیررسمی بوده 
که با توجه به تحریم عدد خوبی است، اما هنوز نتوانستیم حضور تخصصی 
حرفه ای و نهادی مالی خود در غرب را به ش��رق ببریم. البته ش��رایط ما 

تحریمی اس��ت و اینکه بخواهیم نظام رسمی مالی خود را به شرق ببریم 
دشوار است.

فرزین گفت: ما با غرب مراودات سیاس��ی هم نداریم، اما نیروهای مالی 
ما در آنجا حضور دارند. چش��م انداز ما نشان نمی دهد که در آینده تجارت 
خود را با غرب افزایش دهیم یا مراودات مالی خارج از تجارت داشته باشیم. 
کش��ورهای ش��رقی از جمله چین و هند تجارت خود را گسترش دادند و 
ما می توانیم با این کشورها تجارت کنیم. اکنون به دلیل تحریم ها به جای 
سوئیفت از ابزارهای دیگری استفاده می کنیم و ابزار مالی خودمان را داریم، 

چه اشکالی دارد که FATF خودمان را هم داشته باشیم؟
وی با بیان اینکه بخش عمده تجارت با کشورهای همسایه است، افزود: 
ما هم با توجه به تاکید دولت سیزدهم و رئیس جمهور بر تقویت ارتباط با 
کشورهای همسایه، باید روابط مالی و تجاری خود را با کشورهای همسایه 
حوزه ش��رق بیش��تر کنیم. این یکی از لازمه های تقویت حکمرانی ارزی 

ماست.
رئیس کل بانک مرکزی با اش��اره به نرخ ارز در بازار غیررس��می اظهار 
کرد: امی��دوارم کاری کنیم اینکه دائما کانال هایی نرخ س��ازی می کنند و 
هرچه می گذرد هم این کانال ها بیش��تر می ش��ود، از بین برود و در بانک 
مرکزی مرجعیت ارز باشد. از زمان راه اندازی مرکز مبادله طلا و ارز هدف 
ما این بوده که تابلوهای آن مراجع باشد و تجار ما براساس نرخ های مرکز 
مبادله، معاملات خود را انجام دهند، اما هنوز با این هدف فاصله داریم. ما 
با ایده آل فاصله داریم اما با توجه به دانش موجود در تیم اقتصادی کشور، 
این کار ممکن اس��ت. ش��رایط اقتصادی کشور امروز باعث شده مدیران و 
صاحب نظران خوبی داشته باشیم و اگر بتوانیم از دانش همه آنها استفاده 
کنیم، می توانیم بسیاری از مسائل کشور را حل کنیم. در حوزه ارز دائما در 
تحریم و تهدید بودیم و کارشناسان و دانش خوبی شکل گرفته و اتفاقات 

خوبی می تواند بیفتد.
او با اشاره به اینکه ۵۰ شعبه بانک در سراسر جهان داریم ادامه داد: در 
حوزه تجارت هم همین اس��ت. اینکه توانستیم در شرایط تحریمی سهم 
تجارت خود را بالا نگه داریم، یک موفقیت اس��ت. اگرچه باید نقاط ضعف 
خ��ود را برطرف کنیم اما نقاط قوت خوبی ه��م داریم. در حال حاضر ۵۰ 
شعبه بانک در سراسر جهان داریم، در لندن سه شعبه داریم و با وجود هر 
عامل محدودکننده، به دنبال رفع مشکلات هستیم. ما دنبال توسعه هستیم 
و نمی خواهیم مرز بکشیم؛ از این رو هرچه روابط مالی و بین المللی خود را 

توسعه دهیم می توانیم در جهت منافع کشور استفاده کنیم.
رئیس کل بانک مرکزی با اش��اره به حکمران��ی ریال گفت: جریانی در 
کش��ور ش��کل گرفته که دائما حکمرانی ریال را تضعیف می کند. ارزهای 
کشورها هم جانشین زیادی پیدا کردند که می تواند تهدید کند. برای مثال 
رمزارزها می توانند جایگزین پول ملی یک کش��ور باشند و این یک تهدید 
است. این موضوع باعث می شود که مبادله با ریال پرهزینه باشد و ریال ما 
آس��یب می بیند. ما نباید از حکمرانی ریال غافل باشیم، پول ما ریال است 
و اگر ریال تضعیف ش��ود، اقتصاد ما تضعیف می ش��ود و کل نظام مالی ما 

آسیب می بیند، به همین  دلیل حکمرانی ریال بسیار با اهمیت است. 
فرزین با بیان اینکه ما با برخی کشورها می توانیم با ریال مبادله کنیم، 
افزود: باید ریال را تقویت کنیم. ما مرزبان ریال هستیم نه دلار. ریال امروز 
جایگزین پیدا کرده است؛ اینکه صنفی برای مبادلات از طلا، دلار و رمزارز 
استفاده کند، درست نیست. کسی اجازه ندارد برای مبادلات کشور از ارز 
دیگری جز ریال اس��تفاده کند. صحبت ک��ردن از ارز باعث تضعیف ریال 
شده است. اگر ریال حاکم باشد می توانیم مالیات بگیریم، احکام توسعه ای 
را دنبال کنیم و در دنیا س��طح تجارت مان را توس��عه دهیم، بنابراین باید 

ریال را تقویت کنیم.

رئیسکلبانکمرکزیدراختتامیهدهمینهمایشاقتصادمقاومتی:

بایدسوئیفتوFATFخودمانراداشتهباشیم

اخبــــــار

کدامروستاهابیشتریناشتغالکشاورزیرادارند؟
جغرافیایاستانیاشتغالکشاورزی

در پاییز امس��ال از هر ۱۰۰ فرد شاغل در مناطق روستایی کل کشور، بالغ 
بر 4۰ نفر مشغول فعالیت در بخش کشاورزی بوده اند. استان کرمان بیشترین 
و اس��تان تهران کمترین سطح اشتغال روستاییان در بخش کشاورزی را طی 
پاییز امس��ال داشته اند. جدیدترین آمار منتشرش��ده توسط مرکز آمار نشان 
می دهد در پاییز امسال بالغ بر ۵.۵ میلیون نفر از روستانشینان کشور شاغل 
بوده اند. از این تعداد بالغ بر ۲ میلیون نفر، مش��غول کار در بخش کش��اورزی 
بوده اند. البته سهم اشتغال روستانشینان در بخش کشاورزی برای استان های 
مختلف یکسان نبوده است. شواهد آماری نشان می دهد در سه استان کرمان، 
کرمانشاه و اردبیل سهم روستانشینانِ کشاورز بیشتر از ۶۰ درصد بوده است. 
در مقابل در دو استان تهران و بوشهر، کمتر از ۲۰ درصد شاغلین به فعالیت 

در بخش کشاورزی پرداخته اند.
بررسی داده های منتشرشده توسط مرکز آمار ایران نشان می دهد در پاییز 
امس��ال از مجم��وع ۵ میلیون و 8۲۶ هزار و ۲۲4 نفر فرد ش��اغل در مناطق 
روس��تایی، بالغ بر ۲ میلیون نفر در بخش کشاورزی مشغول فعالیت بوده اند. 
بدین ترتیب در مناطق روس��تایی شاغلین کشاورز بیش��تر از افراد شاغل در 
بخ��ش خدمات و صنع��ت بوده اند. آنچه تا کنون مطرح ش��ده، تصویر کلی از 
اشتغال روستائیان کل کشور است. در ادامه سهم شاغلین بخش کشاورزی در 

هر یک از استان ها بررسی شده است.
اگر کل اقتصاد به صورت یک کیک در نظر گرفته ش��ود، این کیک از س��ه 
برش خدمات، صنعت و کشاورزی تشکیل شده است بنابراین افراد ۱۵ ساله و 
بیشتر که تمایل به کار کردن داشته و در سن کار نیز قرار گرفته اند، در یکی از 
این سه بخش مشغول فعالیت می شوند. بررسی آخرین آمار منتشرشده توسط 
مرکز آمار نش��ان می دهد در پاییز امس��ال، سهم شاغلین روستایی از اشتغال 
کل کشور 4۰ درصد بوده است. به بیان دیگر در پاییز امسال از هر ۱۰۰ فرد 
ش��اغل، بالغ بر 4۰ نفر مشغول کار در بخش کشاورزی بوده اند. البته اشتغال 
روس��تاییان در استان های مختلف یکسان نیست و در ۱۳ استان کشور سهم 

اشتغال در بخش کشاورزی بیشتر از میانگین کل کشور بوده است.
بنا بر گزارش مرکز آمار در پاییز سال جاری استان کرمان، بیشترین سهم 
اش��تغال روستانشینان را در بخش کشاورزی داشته است. به بیان دقیق تر در 
این بازه زمانی، از هر ۱۰۰ فرد ش��اغل در اس��تان کرمان، نزدیک به ۷۰ نفر 
مش��غول کار در بخش کشاورزی بوده اند. این رقم در مقایسه با پاییز گذشته 
یک واحد درصد کمتر شده است. در استان کرمانشاه نیز ۶۷ درصد از شاغلین، 
به فعالیت کشاورزی مشغول بوده اند. این سهم در پاییز سال جاری نسبت به 
فصل مشابه سال گذش��ته، ۵ واحد درصد افزایش داشته است. به بیان دیگر 
می توان گفت تعداد روس��تائیان کشاورز در استان کرمانشاه طی پاییز امسال 
بیشتر شده است. سهم اشتغال این بخش در استان اردبیل نیز ۶۲ درصد بوده 
اس��ت. بدین ترتیب در سه استان، اشتغال روستائیان در بخش کشاورزی در 

سطح بالاتر از ۶۰ درصد قرار گرفته است.
در سوی دیگر این طیف، سهم اشتغال روستانشینان در دو استان کشور، در 
سطح کمتر از ۲۰ درصد قرار گرفته است. آمارها نشان می دهد استان تهران 
کمترین س��هم از اشتغال روستائیان در بخش کش��اورزی را داشته است. به 
عبارت دقیق تر در این اس��تان از هر ۱۰۰ نفر تنها ۱۰ نفر مشغول فعالیت در 
بخش کش��اورزی بوده اند. این سهم در مقایسه با پاییز گذشته تغییر ناچیزی 
داش��ته است. همچنین در استان بوش��هر ۱۹ درصد از شاغلین روستایی در 
بخش کشاورزی فعالیت کرده اند. این در حالی است که در فصل مشابه سال 
گذش��ته، سهم شاغلین روستایی بخش کشاورزی در استان بوشهر ۷.۵ واحد 

درصد بیشتر بوده است.

رئیسصندوقتوسعهملیخبرداد
سرمایهگذاری2۵00همتدراپراتورهوشمصنوعی

رئیس صندوق توسعه ملی از سرمایه گذاری ۲۵۰۰ میلیارد تومانی این صندوق 
در اپراتور هوش مصنوعی در سال آینده خبر داد و همچنین اعلام کرد ۳۳ درصد 
از سهام بانک سینا به صندوق توسعه ملی بابت بدهی منتقل شده است. مهدی 
غضنفری در اختتامیه دهمین همایش سالانه اقتصاد مقاومتی »حکمرانی ارزی؛ 
ثب��ات و رونق اقتصادی« که در بانک مرکزی ایران برگزار ش��د، ضمن تش��ریح 
رویکردهای سالانه صندوق توسعه ملی اظهار کرد: ۲۵۰۰ هزار میلیارد تومان در 

اپراتور هوش مصنوعی سرمایه گذاری خواهیم کرد.
وی با اشاره به تجربیات جهانی بر ورود صندوق توسعه ملی بر حوزه فناوری، 
گفت: این س��رمایه گذاری با همکاری معاونت علمی - فناوری ریاست جمهوری 

صورت می گیرد و در همین زمینه هم جلساتی با وزارت اقتصاد داشته ایم.
غضنفری با اش��اره ب��ه نقش صندوق توس��عه ملی در ب��ازار ارزی بیان کرد: 
صحبت های من ش��امل سه بخش می ش��ود؛ جریان نقدی صندوق در ۱۰ سال 
گذشته، ایده ها و طرح ها برای حوزه نفت و فناوری های نوپدید که صندوق های 
جهانی این روزها خیلی سراغش رفتند و مصرف ارز و ارزآوری آنها هم بالاست.

وی با اشاره به منابع و مصارف صندوق توسعه ملی طی ۱۲ سال گذشته بیان 
کرد: ۵۰ تا ۶۰ درصد از درآمد نفتی وارد صندوق توس��عه ملی می شود. از سال 
۱۳8۹ تا ماه دهم ۱4۰۲ صندوق توسعه ملی ۲۰ میلیارد دلار جریان نقدی را در 
کشور مدیریت کرده  است و این عدد نسبت به اعداد مورد مدیریت بانک مرکزی 
عدد کوچکی نیس��ت. جمع کلی ورودی های م��ا ۱۶۰ و جمع کلی خروجی ها 
از صندوق از س��ال ۱۳8۹ معادل ۱۳۲ میلیارد دلار بوده اس��ت. مجموع رفت و 
برگشتی های صندوق ۳۰۰ میلیارد دلار تراکنش است که حدود ۳۰ میلیارد دلار 
تراکنش های سالانه می شود و تاثیر زیادی بر بازار ارز دارد؛ از این رو صندوق باید 

سیاست های خود را با بانک مرکزی هماهنگ کند.
رئیس هیأت عامل صندوق توسعه ملی با اشاره به حضور صندوق توسعه ملی و 
برنامه ریزی برای بالادست نفت، بیان کرد: دولت با ما همکاری دارد که بدهی های 
ما از میادین نفتی از روش س��رمایه گذاری به صندوق برگردد. مجلس با ماده ۳ 
برنام��ه هفتم به صندوق اجازه داده به  عنوان نهاد مالی ظاهر ش��ود و امیدواریم 
عده ای با این موضوع مخالفت نکنند، زیرا در این حرکت علم نیست؛ اینکه یک 
نهاد مالی بگوید می خواهد منابعش را به س��متی ببرد که جریان ارز به س��مت 

کشور افزایش پیدا کند، مخالفت با آن از سر علم نیست.
به گزارش ایسنا، غضنفری با بیان اینکه دنبال این هستیم که برای این نسل و 
نسل بعد ثروت آفرینی کنیم، افزود: می توانیم بدون بنگاه داری یک میلیون بشکه 
نفت در روز به تولید فعلی اضافه کنیم که برای این کار در مجموع در پنج سال 
باید ۳۵ میلیون دلار س��رمایه گذاری کنی��م و نزدیک به ۲۲ میلیارد دلار در دو 
س��ال اول باید سرمایه گذاری ش��ود. در پایان پنج سال، ۵۱ میلیارد دلار جریان 
نقدی رفت و برگش��تی خواهیم داشت. او با اش��اره به فناوری های نوپدید بیان 
کرد: همانند صندوق توس��عه ملی در ایران، صندوق های ثروت در جهان وجود 
دارد که به دلیل پتانس��یل بالا و بازگشت مناسب س��رمایه، سرمایه گذاری های 
زیادی در ح��وزه هوش مصنوعی کرده اند. صندوق های ث��روت در جهان منابع 
خود را از املاک و مستغلات به سمت فناوری برده اند؛ برای مثال صندوق ثروت 
نروژ ۱۳8 میلیارد دلار در حوزه فناوری و هوش مصنوعی س��رمایه گذاری کرده 
اس��ت. صندوق توسعه ملی کشور ما هم نباید از این روند جا بماند. البته تاکید 
می کنم که بنا نداریم بنگاه داری کنیم و به عنوان نهاد ملی باقی می مانیم. رئیس 
هیأت عامل صندوق توسعه ملی با اشاره به حوزه های هدف تامین مالی طرح ها 
توس��ط صندوق توس��عه ملی )ISP( گفت: ۶۰ تا ۷۰ درصد از سبد تامین مالی 
به حوزه نفت، گاز و پتروش��یمی، ۲۰ درصد به حوزه معدن ش��امل زنجیره های 
معدنی و فلزات اساس��ی و ۱۰ تا ۲۰ درص��د به حوزه های دیگر از جمله صنایع 
صادرات محور و صنایع با تکنولوژی بالا اختصاص می یابد. در این سال ها، ۱4۰۱ 
ش��روع سرمایه گذاری صندوق، ۱4۰۲ ورود صندوق به حوزه بالادست نفت بوده 
و ۱4۰۳ ش��روع س��رمایه گذاری صندوق در ح��وزه فناوری های نوپدید و هوش 
مصنوعی خواهد بود. آقای دهقانی فیروزآبادی در معاونت علم و فناوری ریاست 
جمهوری به ما گفتند مبلغ لازم برای سرمایه گذاری ۵هزار میلیارد تومان است؛ 
م��ا هم وعده دادی��م ۲.۵ هزار میلیارد تومان در اپراتور هوش مصنوعی کش��ور 
سرمایه گذاری می کنیم. در واقع در جلسه ای که با آقایان خاندوزی و سبحانیان 
داشتیم، ۲.۵ هزار میلیارد تومان بخشش مالیاتی برای ما در نظر گرفتند که ما 

هم آن را برای اپراتور هوش مصنوعی اختصاص دادیم.
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سرمايه گذارى خارجى در چين به كمترين سطح 30 ساله رسيد
ركورد منفى ديگر براى اژدهاى زرد

ــرمايه گذارى مستقيم كسب وكارهاى خارجى در چين طى سال  س
گذشته به كمترين ميزان از اوايل دهه 1990 تاكنون رسيد؛ زيرا پكن 
براى كمك به اقتصاد خود به دنبال سرمايه گذارى بيشتر در خارج از 
 ،(SAFE) ــور است. براساس داده هاى سازمان دولتى ارز خارجى كش
تعهدهاى سرمايه گذارى مستقيم چين در تراز پرداخت هاى اين كشور 
در سال گذشته 33 ميليارد دلار افزايش يافت كه 82 درصد نسبت به 
سال 2022 كاهش نشان مى دهد. اين معيار از سرمايه گذارى خارجى 
ــط با نهادهاى داراى  ــور كه جريان هاى پولى مرتب جديد در اين كش
مالكيت خارجى در چين را ثبت مى كند، به پايين ترين سطح از سال 
1993 سقوط كرده است. اين داده ها، تأثير قرنطينه هاى كرونا و بهبود 
ــال گذشته را نشان مى دهد. سرمايه گذارى در  ضعيف اقتصادى در س
سه ماهه سوم سال 2023 براى اولين بار از سال 1998 به بعد كاهش 
يافت. اگرچه كمى بهبود را هم تجربه كرد و در سه ماهه پايانى به رشد 
ــوم  ــت، اما 17.5 ميليارد دلار درآمد جديد در آن دوره، يك س بازگش

كمتر از مدت مشابه در سال 2022 بود.
ــرمايه  به گفته اقتصاددانان، داده هاى SAFE كه جريان خالص س
را اندازه گيرى مى كند، مى تواند منعكس كننده روند سود شركت هاى 
ــد.  ــى و همچنين تغييرات در اندازه عمليات آنها در چين باش خارج
براساس داده هاى اداره ملى آمار چين، سود شركت هاى صنعتى خارجى 
در چين طى سال گذشته 6.7 درصد نسبت به سال قبل كاهش يافت. 
ــان مى دهد كه سرمايه گذارى مستقيم  ارقام قبلى وزارت بازرگانى نش
خارجى جديد در چين طى سال گذشته به پايين ترين سطح در سه 
سال گذشته كاهش پيدا كرده است. به گفته اقتصاددانان، ارقام وزارت 
بازرگانى شامل درآمدهاى سرمايه گذارى مجدد شركت هاى خارجى 
موجود نمى شود و نسبت به ارقام SAFE، نوسان كمترى دارد. تداوم 
ضعف اقتصادى نشان مى دهد كه چگونه شركت هاى خارجى به دليل 
ــر در ديگر نقاط جهان،  ــى و نرخ هاى بهره بالات تنش هاى ژئوپليتيك
ــركت هاى چندمليتى،  ــود را از چين خارج مى كنند. براى ش پول خ
ــورهايى به جز چين، جذابيت بيشترى دارد؛  نگهدارى پول نقد در كش
زيرا اقتصادهاى پيشرفته نرخ هاى بهره را افزايش داده اند؛ درحالى كه 
ــا اقتصاد را تحريك كند. نتايج  ــت ت پكن نرخ بهره را كاهش داده اس
ــركت هاى ژاپنى در چين نشان مى دهد كه  نظرسنجى جديدى از ش
ــرمايه گذارى خود را كاهش  ــتر اين شركت ها در سال گذشته س بيش
داده يا آن را ثابت نگه  داشته اند و اكثريت آنها چشم انداز مثبتى براى 
سال 2024 ندارند. تلاش هاى دولت براى بازگشت شركت هاى خارج 
از كشور پس از كوويد، كافى نبوده است و اگر پكن بخواهد در اهداف 
ــترى نياز خواهد بود. بااين همه، چند  ــود، به تلاش بيش خود موفق ش
ــاس گزارش موسسه اقتصادى آلمانى  ــن وجود دارد. براس نقطه روش
وابسته به بوندس بانك، سرمايه گذارى مستقيم شركت هاى آلمانى در 
چين طى سال گذشته به ركورد 12 ميليارد يورو (برابر ب 13 ميليارد 
ــتياق به توسعه در اقتصاد شماره 2  ــيد. اين نشان دهنده اش دلار) رس
جهان است، حتى درحالى كه اتحاديه اروپا به دليل نگرانى هاى امنيتى، 
ــرمايه گذارى ها را افزايش داده است. نتايج اين  نظارت دقيق بر اين س
ــان مى دهد كه سرمايه گذارى در چين به عنوان سهمى از  گزارش نش
كل سرمايه گذارى مستقيم آلمان در خارج از كشور در سال گذشته به 
ــال 2014 تاكنون  10.3 درصد افزايش يافته و به بالاترين ميزان از س

رسيده است.

دومين شركت بزرگ اقيانوس پيماى جهان هشدار داد
صعود قيمت  كانتينر با بحران درياى سرخ

ــكى به  ــاز جنگ غزه در ماه اكتبر، ده ها حمله پهپادى و موش از آغ
ــرخ انجام شده و در  ــتى هاى تجارى در حال حركت در درياى س كش
نتيجه، بسيارى از شركت هاى بزرگ كشتيرانى استفاده از كانال سوئز 
ــتى ها را به اطراف دماغه اميد نيك  را متوقف كرده اند و در عوض كش
ــت كه  ــده اس در جنوب آفريقا هدايت مى كنند. اين حملات باعث ش
ميانگين قيمت كانتينر در سطح جهان در ماه گذشته دو برابر شود و 
ــوخت براى مقاصد خاص به بالاترين سطح خود در  نرخ تانكرهاى س
ــته، وزراى خارجه اتحاديه  ــال هاى اخير رسيده است. در ماه گذش س
ــدازى ماموريت دريايى در درياى  ــى براى راه ان اروپا به توافقى آزمايش
ــت يافتند. آلمان، فرانسه و  ــرخ براى دفاع از كشتى هاى بارى دس س
ــخ به درخواست هلند كه صنعت كشتيرانى تجارى آن  ايتاليا در پاس
ــنهاد  ــت، اين اقدام را پيش به ويژه تحت تاثير حملات قرار گرفته اس
كردند. جوزپ بورل، ديپلمات ارشد اتحاديه اروپا گفته است كه انتظار 
مى رود اين ماموريت در 19 فوريه آغاز شود. كميسر اتحاديه اروپا نيز 
اظهار كرد: هزينه حمل و نقل آسيا به اروپا 400 درصد افزايش يافته 
ــت. به گفته پائولو جنتيلونى، كميسر اقتصاد اروپا، زمان و اختلال  اس
ــى از حملات به كشتى ها در درياى سرخ، هزينه  در حمل و نقل ناش
ــيرهاى چين به اروپا را حدود 400  حمل و نقل كالا در برخى از مس
درصد افزايش داده و عبور از اين مسيرها 10 تا 15 روز افزايش يافته 
است. اين كميسيونر ابراز اميدوارى كرد كه بحران در يكى از مهمترين 
مسيرهاى تجارى جهان منجر به افزايش قابل توجه تورم در اتحاديه 
ــود، اما افزود كه اختلال بيشتر مى تواند منجر به افزايش  اروپا نمى ش

قيمت ها شود.
ــتيرانى دانماركى گروه اى  پى  ــركت بزرگ كش در همين حال، ش
مولر- مِرسك كه دومين شركت بزرگ اقيانوس پيماى جهان شناخته 
ــران طولانى مدت  ــتريان خود توصيه كرد، براى بح ــود، به مش مى ش
ــارى ادامه يابد، آماده  ــال ج ــرخ كه مى تواند تا نيمه دوم س درياى س
ــركت بزرگ اقيانوس پيما جهانى، حدود 6 درصد از  شوند. دومين ش
ظرفيت اضافى كشتى ها را به برنامه خود افزوده و اين اقدام هزينه هاى 
ــركت هاى بزرگ  ــت. ش ــتر كرده اس ــتيرانى را بيش عملياتى اين كش
كشتيرانى، بعد از حملات حوثى ها در درياى سرخ، صدها كشتى خود 
را در سفرهاى طولانى تر و گران تر به اطراف دماغه اميد نيك در جنوب 
ــته پس از اينكه دو كشتى آن را  ــتادند. مرسك ماه گذش آفريقا فرس
هدف قرار دادند، عمليات خود را در اين منطقه به حالت تعليق درآورد.

ــبه نظاميان متعهد شده اند كه پس از آغاز بمباران  در اين ميان، ش
ــوى آمريكا و انگليس، حملات  اهداف مرتبط با حوثى ها در يمن از س
ــتين، رئيس منطقه  ــد داد. چارلز ون در اس ــترش خواهن خود را گس
ــفانه، به اين زودى ها، هيچ  ــمالى گفت: «متاس ــك آمريكاى ش مرس
ــرخ نمى بينيم. مسيرهاى ترانزيتى طولانى ترى  تغييرى در درياى س
ــه ماهه دوم و سوم سال جارى ايجاد مى شود و مشتريان بايد  طى س
مطمئن شوند كه زمان حمل و نقل عمومى طولانى ترى را در زنجيره 
ــوئز – سريع ترين مسير  تامين خود دارند.» ترافيك از طريق كانال س
ــل و نقل تجارى جهان را  ــه اروپا - حدود 15 درصد از حم ــيا ب از آس
ــل در حال حاضر با  ــركت هاى بزرگ حمل و نق ــكيل مى دهد. ش تش
افزايش هزينه ها و افزايش سرسام آور حق بيمه مجبور به تغيير مسير 
كشتى ها هستند. به گفته ون در استين، علاوه بر تحويل، فرستنده ها 
اكنون بايد هزينه زنجيره تامين خود را با هزينه هاى واقعى اين زنجيره 
ــيارى از مشتريان ما هزينه  ــبه كنند. او در اين باره گفت: «بس محاس
ــن در بودجه بندى خود لحاظ  ــه ازاى هر واحد را براى زنجيره تامي ب
ــا همان چيزى است كه آنها براى انجام نتايج خود  مى كنند كه اساس
ــيار مهمى  به آن نياز دارند. اگر اين مورد تغيير كند مى تواند تاثير بس
بر هزينه هاى كلى آنها داشته باشد». براساس آخرين گزارش موسسه 
ــامبر 2023 در نتيجه  ــاه نوامبر تا ماه دس ــل، تجارت جهانى از م كي
ــش از يك درصد  ــرخ بي ــتى هاى تجارى در درياى س حملات به كش

كاهش يافته است.

خبرنــامه

فرصت امروز: در آخرين روز معاملاتى بهمن ماه، شاخص هاى بازار سهام 
رشد كردند. در معاملات اين روز نماد خودرو بيشترين خروج پول حقيقى 
ــس از خودرو، نمادهاى  ــه ارزش آن 26 ميليارد تومان بود. پ ــت ك را داش
وبملت، خساپا، فارس، خگستر، وشهر و فصبا بيشترين خروج پول حقيقى 
ــاخص كل  ــنبه 30 بهمن ماه، ش ــتند. در جريان معاملات روز دوش را داش
بورس تهران 6 هزار و 610 واحد نسبت به روز كارى قبل بالاتر ايستاد و به 
سطح 2 ميليون و 71 هزار واحد رسيد. شاخص كل هم وزن نيز با افزايش 
ــتاد. در آن  ــدى در رقم 727 هزار و 304 واحدى ايس ــزار و 589 واح 4 ه
سوى بازار نيز شاخص كل فرابورس با رشد 142 واحدى به رقم 24 هزار و 
836 واحد رسيد. روند خروج پول حقيقى نيز براى يازدهمين روز متوالى 
ــد.  ــهام خارج ش ــه يافت و 105 ميليارد تومان پول حقيقى از بازار س ادام
همانطور كه گفته شد، نماد خودرو بيشترين خروج پول حقيقى را به ارزش 
26 ميليارد تومان داشت و نمادهاى وبملت، خساپا، فارس، خگستر، وشهر 
و فصبا در رتبه هاى بعدى بيشترين خروج پول حقيقى ايستادند. بيشترين 
ورود پول حقيقى هم به نمادهاى بيوتيك، فولاد، آردينه، آس پ و زماهان 
رسيد. بورس تهران در پايان بهمن ماه، رخ سبزرنگى به خود گرفت و ارزش 
معاملات در اين روز به كمى بيشتر از 5 هزار ميليارد تومان رسيد. در پايان 
ــران، ارزش معاملات در حوالى 5200  ــنبه در بورس ته معاملات روز دوش
ــد و ارزش بازار بورس تهران با رشد بيش از 6 هزار  ميليارد تومان ثبت  ش
واحدى شاخص كل به رقم 7 هزار و 273 هزار ميليارد تومان رسيد. نماد 
خودرو پرتراكنش ترين نماد روز گذشته بود ولى در محدوده 262 تومانى 
ماند و تغيير خاصى را به چشم نديد. فولاد، شستا و بوعلى از جمله نمادهاى 

سبزپوشى بودند كه روى بازار سرمايه تاثير مثبتى داشتند.
سبزپوشى دوباره نماگرهاى بورسى

ــته حالا نماگرهاى بورسى  پس از ريزش متعدد بورس در روزهاى گذش
ــدند؛ به طورى كه شاخص كل بورس  براى دومين روز متوالى صعودى ش
تهران براى دومين روز متوالى سبزپوش شد و با رشد 6 هزار و 610 واحدى 
ــبت به روز يكشنبه به سطح 2 ميليون و 71 هزار واحد رسيد. شاخص  نس
ــدازه تاثير مى پذيرد و نماگر  ــه از همه نمادها به يك ان ــم وزن نيز ك كل ه
دقيق ترى براى رصد جريان بازار است، با افزايش 4 هزار و 589 واحدى به 
تراز 727 هزار و 304 واحد رسيد. فولاد، شستا و بوعلى از جمله نمادهاى 
ــبزپوش بودند كه بيشترين اثر را در رشد شاخص كل داشتند. نمادهاى  س
اخابر، وپاسار و كگاز نيز از جمله نمادهاى قرمزپوشى بودند كه با اثر منفى 
بر شاخص كل همراه شدند. در بازار فرابورس نيز نمادهاى فصبا، غصينو و 
ــپهر بيشترين اثر افزايشى را بر شاخص كل داشتند و نمادهاى سامان،  وس

ــترين اثر كاهنده بر شاخص كل فرابورس مواجه  ــپاس نيز با بيش ثباغ و ش
شدند. در بين نمادهاى پرتراكنش بورس نماد خودرو بيشترين تراكنش را 
ــصفها در رتبه هاى بعدى قرار گرفتند. در فرابورس نيز  داشت و فولاد و س

فنر، بيوتيك و آردينه بيشترين تراكنش را داشتند.
ارزش معاملات كل بازار سهام به 162 هزار و 185 ميليارد تومان رسيد. 
ارزش معاملات اوراق بدهى در بازار ثانويه 154 هزار و 626 ميليارد تومان 
بود كه 95 درصد از ارزش كل معاملات بازار را در اين روز شامل مى شود. 
ارزش معاملات خرد نيز با افزايش 14 درصدى به نسبت روز معاملاتى قبل 
ــنبه،  ــيد. در جريان معاملات دوش به رقم 3 هزار و 750 ميليارد تومان رس
70 نماد صف خريد داشتند و 40 نماد با صف  فروش مواجه شدند. مجموع 
ــبت به روز كارى قبل به 479  ارزش صف هاى خريد با افت 7 درصدى نس
ميليارد تومان كاهش يافت و مجموع ارزش صف هاى فروش نيز با كاهش 

46 درصدى به 114 ميليارد تومان رسيد.
پيش بينى بورس در انتهاى سال

ــت و ارزش معاملات در اين روز  ــرمايه ديروز هم رخ مثبتى داش بازار س
ــد و نماگر بازار نيز با رشد 6  ــتر از 5 هزار ميليارد تومان ثبت ش كمى بيش
هزار و 610 واحدى كار خود را تمام كرد. در بازار بورس و اوراق بهادار تهران 
ارزش معاملات حوالى 5200 ميليارد تومان بود و ارزش بازار بورس تهران با 
رشد 6 هزار و 610 واحدى شاخص كل به رقم 7 هزار و 273 هزار ميليارد 
تومانى رسيد. نماد خودرو پرتراكنش ترين نماد بود ولى در محدوده 2662 
تومانى باقى ماند و تغيير خاصى را به چشم نديد. نمادهاى فولاد، شستا و 

بوعلى روى بازار سرمايه تاثير مثبتى داشتند.
بررسى تكنيكالى شاخص كل بورس و اوراق بهادار تهران نشان مى دهد 
ــاخص كل بورس براى دومين روز پياپى رخ مثبتى را به  با وجود اينكه ش
خود گرفت اما خيلى دلچسب نبود و بازار تكان نخورد ولى همين محدوه 
ــود اعماق نمودار براى شاخص كل  ــت گفته ش ــخص شده يا بهتر اس مش
ــرمايه باشد تا با  ــت بازار س ــه اميدى براى اهالى تكنيكاليس مى تواند نقش
برگشت انديكاتور Rsi از محدوده هاى 25 واحدى به 29 واحدى و حمايت 
شاخص در محدوده ميانه هاى كانال فرضى صعودى رسم شده اميد را در 
ــت شاخص به اعداد و ارقام بالاتر زنده كند تا به  دل اهالى بازار براى برگش
رسم و سنت نه چندان دور و دراز بازار سرمايه شاهد اين موضوع باشيم كه 
شاخص كل قبل از تعطيلات نوروزى رشد خود را آغاز و تا پايان تعطيلات 
ــال گذشته تكرار شده  ــد ادامه دار خواهد بود؛ روندى كه در 20 س اين رش
ــنت نه چندان دور بورس و اوراق بهادار تهران  ــت و بايد ديد كه آيا س اس
امسال تكرار مى شود يا نه؟ اما نبايد فراموش كرد كه بازار از منظر تكنيكالى 

ــر  ــختى همانند ميانگين هاى 55 روزه و 200 روزه را بر س مقاومت هاى س
ــتورالعمل  ــنامه، دس راه خود دارد و همچنين مقاومت هايى از جنس بخش
ــرمايه  ــپرده خاص از ديگر مقاومت هاى بازار س ــاى گواهى هاى س و نر خ ه
محسوب مى شود. به هر حال بايد ديد كه با توجه به سودسازى شركت ها 
در سال 1402 كه چيزى تا پايان آن باقى نمانده است آيا همچنان بازار در 
مسير نزولى و بى رمق خواهد ماند يا اينكه شاهد ورود پول به بازار سرمايه 

و رشد شاخص هستيم؟
خبرهاى مهم بازارهاى مالى

به دنبال برگزارى هشت جلسه موفق حراج حضورى شمش طلا در مركز 
مبادله ارز و طلاى ايران در مدت يك ماه گذشته كه منتهى به فروش 431 
ــتاندارد با عيار 995 در هزار شد، مركز مبادله  ــمش طلاى اس كيلوگرم ش
ــترده سكه را آغاز خواهد  ــفندماه 1402 عرضه گس ايران در تاريخ 13 اس
كرد. اين خبرى است كه مديريت ارتباطات مركز مبادله ارز و طلاى ايران 
ــت. اخيرا نيز خودروسازان اعلام كرده اند عرضه خودرو در  عنوان كرده اس
ــيوه هاى كاهش زيان دهى، در دستور كار  بورس كالا را به عنوان يكى از ش
ــال آينده خود قرار داده اند. با عرضه خودرو در بورس كالا، خودروسازان  س
ــتورى (اما  ــى بالاتر از نرخ هاى دس ــولات خود را با قيمت ــد محص مى توانن
ــانند و علاوه بر اينكه زيان نخواهند داد،  ــر از بازار آزاد) به فروش برس كمت
ــش قيمت كارخانه اى  ــود نيز مى كنند. همچنين با وجود تكذيب افزاي س
خودرو، شواهد و قرائن نشان مى دهد سياستگذار در پشت صحنه مشغول 
ــازى مقدمات اصلاح قيمت از مسيرهاى فرعى است. عرضه خودرو  آماده س
در بورس  كالا، ارائه محصولات كاملا جديد، عرضه خودروهاى ارتقايافته و 

فروش در حاشيه بازار، به عنوان مسيرهاى فرعى شناخته مى شوند.
ــاره به اينكه نمونه گزارش  ــران سازمان بورس با اش مدير نظارت بر ناش
ــيرى مديريت مطابق با مقررات و مصوبات سازمان بورس تهيه و اين  تفس
ــات حسابرسى  ــران و موسس ــال جارى براى ناش نمونه در اول مردادماه س
ابلاغ شد، اظهار داشت: ناشران اوراق بهادار بايد در مجامع پيش رو گزارش 
تفسيرى مديريت و گزارش فعاليت هيأت مديره مجمع را مطابق نمونه اى 
ــازمان ابلاغ كرده، تهيه و منتشر كنند. همچنين سازمان بورس هم  كه س
اعلام كرده كه نماد سپرده گذارى مركزى اوراق بهادار و تسويه وجوه در بازار 
توافقى فرابورس درج شد تا انتظار پنج ساله سهامداران اين شركت به پايان 
ــد. به نقل از شركت سپرده گذارى مركزى، نماد شركت سپرده گذارى  برس
مركزى به عنوان هشتمين نماد معاملاتى در بازار توافقى فرابورس در گروه 
فعاليت هاى كمكى به نهادهاى مالى واسط درج شد تا شرايط براى معاملات 

سهام اين شركت در بازار سرمايه مهيا شود.

سنت نه چندان دور بازار سهام تكرار مى شود؟

سبزپوشى بورس در پايان بهمن

آيين پايانى سيزدهمين دوره جشنواره ملى بهره ورى با تقدير از 9 پروژه برتر 
برگزار شد. براساس مسائل مطرح شده در اين نشست، محيط اقتصادى كشور 
براى حركت به سمت رشد بهره ورى مهيا نيست. در مراسم اختتاميه سيزدهمين 
ــنواره ملى بهره ورى كه با همكارى كميسيون سرمايه گذارى و تأمين  دوره جش
ــد، تجربيات بنگاه هاى اقتصادى موفق در مسير رشد  مالى اتاق ايران برگزار ش
ــنواره همچنين وضعيت اقتصاد  ــره ورى مورد توجه قرار گرفت و در اين جش به
ــى شد. به اعتقاد روساى كميسيون هاى تخصصى  ايران از منظر بهره ورى بررس
ــرايط اقتصاد كشور در  و رئيس مركز پژوهش هاى اتاق ايران، در حال حاضر ش
ــب نبوده و از طرفى، زمينه براى بهبود بهره ورى نيز مهيا  حوزه بهره ورى، مناس

نيست.
ــيون معدن و صنايع معدنى اتاق ايران در اين  ــكورى، رئيس كميس بهرام ش
مراسم با بيان اينكه ارتقاى ارتباط بين صنعت و دانشگاه، بهره ورى را بالا مى برد، 
ــى رخ داده كه صرفه هاى اقتصادى به دنبال  ــت: در حوزه معدن نوآورى هاي گف
ــادى قرار گرفته  ــت. در مرحله اول آموزش موردتوجه فعالان اقتص ــته اس داش
است؛ چراكه آموزش مى تواند مشاركت و امكان استفاده از ظرفيت هاى فكرى و 
روحى كاركنان را بيشتر كند. براساس اظهارات اين فعال اقتصادى، توليد بدون 
ــود. از سويى امكان  ــت كه در حوزه معدن دنبال مى ش ضايعات، هدف غايى اس
تعمير ماشين آلات معدنى بجد پيگيرى مى شود، در كنار آن امكان ساخت برخى 
قطعات و تجهيزاتى كه دانش آن وجود دارد. رسيدن به اين صرفه هاى اقتصادى، 
ــر، نمونه هاى قابل توجهى را در  ــوى ديگ بهره ورى كار را افزايش مى دهد. از س
ــير بهبود بهره ورى در طول سال هاى اخير تجربه كرديم كه توانسته حوزه  مس
ــت تا  معدن را به روز كند و بهره ورى اين بخش را بالا ببرد. نكته اصلى اينجاس
حد ممكن ارتباط صنعت با دانشگاه را بيشتر كنيم. حضور دانشگاهيان توانسته 

صرفه هاى اقتصادى را در فعاليت هاى معدنى، صنعتى و توليدى ارتقا دهد.
ــيون استاندارد، محيط زيست، توسعه پايدار و آب  رضا پديدار، رئيس كميس
ــاره به اينكه بهره ورى  ــز در اين همايش با ارائه يك مقاله و با اش ــاق ايران ني ات
سبب تحول فردى، گروهى و اجتماعى مى شود، گفت: مشاركت، بخش مهمى 
ــود و به  ــت و قدرت يادگيرى را فراهم كرده و باعث ارتقا مى ش از بهره روى اس
آرمان هايى كه توجه مى كنيم نزديك مى كند. بهره ورى يك كار گروهى است و 

بايد تمركز بر فكر داشت و در اين ميدان قرار گرفت.
ــت، به يك  ــت بهره ورى در ايران خيلى پايين اس او با تاكيد بر اينكه نگه داش
ــه با ساير كشورها اشاره كرد و توضيح داد: جايگاه ايران  نگاه تطبيقى در مقايس
در كسب بهره ورى زياد بوده است و اشكال مهم ما نگه داشت اين مسئله است. 
ــب مى كنيم؛ اما در نگه داشت آن ضعيف هستيم. اين در حالى  بهره روى را كس
است كه رشد بهره ورى كشورهايى مانند آلمان، ژاپن و چين در كوتاه مدت، ناظر 
بر سطح نگه داشت بوده است. پديدار با بيان اينكه بايد به سمت بهره ورى سبز 
ــتفاده درست از منابع انسانى و فيزيكى،  ــود بالاتر از اس حركت كنيم، افزود: س

ايجاد درآمد واقعى و ايجاد مكانيسم سيستمى از جمله مزاياى آن است و براى 
رفتن به سمت هوش بهره ور بايد به يك استراتژى دست پيدا كنيم.

ــيون فناورى اطلاعات و ارتباطات اتاق  همچنين سادينا آبايى، رئيس كميس
ــده است، اشاره كرد و  ايران به تحول ديجيتال كه به دغدغه روز دنيا تبديل ش
ــت كه رويكرد مناسب و دقيقى به تحول ديجيتال داشته  گفت: خيلى مهم اس
باشيم تا ابزارى براى رشد بهره ورى منظور شود. در واقع استفاده از اين ابزار بايد 
براساس آموزش و هدفمند باشد تا بهره ورى رشد كند. متأسفانه به محض اينكه 
در دنيا مفاهيم جديدى مطرح مى شود، در ايران انواع جلسات، نشست ها و حتى 
سازمان هايى درباره اين مفهوم شكل مى گيرد بدون اينكه تعريف درستى از آن 
ــيم. پس بايد نسبت به اين مفاهيم با مدل ديگرى بنگريم و  ــته باش مفهوم داش
آنها را به كار بگيريم. به باور اين فعال اقتصادى، درك درست مفاهيم، زمينه را 
ــتفاده از آنها در مسير بهره ورى ممكن مى كند. تا زمانى كه شناخت ها  براى اس
ــبت به مفاهيم، درست و دقيق نباشد، نمى توانيم از آنها در مسير بهره ورى  نس
استفاده كنيم. رويكردهاى امروز نسبت به مفاهيمى چون هوش مصنوعى، دولت 
الكترونيك، تحول ديجيتال و... همگى در سطحى است كه پيش از اين توضيح 
ــد. به اعتقاد اين عضو هيأت نمايندگان اتاق ايران، آموزش و رسيدن به  داده ش
ــال دارند، براى ارتقاى بهره ورى  ــت از مفاهيم و مأموريتى كه به دنب درك درس

خيلى مهم است.
آرش نجفى، رئيس كميسيون انرژى اتاق ايران هم در اين همايش، ناترازى در 
بخش انرژى را نتيجه عدم توجه به بهره ورى دانست و گفت: در كشورى هستيم 
ــت و در همه بخش هاى انرژى، مشكل بهره ورى  ــوخى اس كه بهره ورى يك ش
داريم و عمده ناتوانى ها در مديريت دولتى از محل انرژى ارزان جبران مى شود. 
او درباره ناترازى در صنعت گاز و برق ايران نيز گفت: مديران تصور مى كنند كه 
با سرمايه مى توانند ناترازى را جبران كنند. اين در حالى است كه از سال 2025 
ــرمايه به منابع نفتى و گازى ناترازى جبران  ديگر نمى توانيم با تزريق پول و س

كنيم و بايد حتماً روى بهره ورى و راندمان كار كنيم.
ــدم بهره ورى در  ــدت مصرف گاز و ع ــاره به اينكه با توجه به ش ــى با اش نجف
ــرى در بخش انرژى روبه رو خواهيم شد و بايد رويكردها  سال هاى آينده با كس
ــاره به ناترازى بنزين در ايران، تصريح كرد: توقف رشد پلكانى  تغيير كند، با اش
بنزين و ايستا شدن قيمت آن، سبب شد تا الان با تفاوت بالاى قيمت داخلى و 
جهانى روبه رو باشيم. با توجه به افزايش مصرف بنزين، از سال 1401 ناترازى در 
اين بخش داريم، اما رانتى كه پشت بنزين است نمى گذارد قيمت افزايش پيدا 
ــاز  كند. بنابراين بايد قيمت بنزين افزايش پيدا كند و در كنار آن بايد خودروس
نيز راندمان را بالا ببرد و توزيع انرژى مديريت شود. به گفته اين فعال اقتصادى، 
ــتفاده از انرژى هاى  ــگاه ها، اس ــى فرآيندى پالايش ــن افزايش پيچيدگ همچني
تجديدپذير و ساخت نيروگاه هاى خورشيدى با صرفه جويى در سوخت مايع، از 
ــت كه مى تواند به افزايش بهره ورى در بخش انرژى كمك  ديگر فاكتورهايى اس

كند. محمد قاسمى، رئيس مركز پژوهش هاى اتاق ايران نيز بهره ورى را استفاده 
از ظرفيت هاى موجود براى رسيدن به بيشترين ميزان توليد، تعريف كرد و گفت: 
بنا بر اين تعريف و با نگاه به اطلاعات و مطالعات بين المللى بايد اذعان داشت كه 
توان توليد ايران برابر با 1000 ميليارد دلار است، اما ميزان توليد ايران در حال 
حاضر بين 200 تا 400 ميليارد دلار برآورد مى شود. از سوى ديگر بهره ورى كل 
ــت. براساس اظهارات او،  ــده اس عوامل توليد در ايران منفى 2.2 درصد اعلام ش
خلاصه جريان اقتصاد ايران اين است كه در تلاشيم همه كمتر از آنچه مى توانند 
توليد كنند. در واقع، زمينه حركت اقتصاد ايران به سمت بهره ورى مهيا نيست.

ــعه را وضعيت  ــاى اتاق ايران، نتيجه برنامه هاى توس ــس مركز پژوهش ه رئي
ــعه را تكرار  ــت و حكم موردنظر در برنامه هفتم توس ــروز اقتصاد ايران دانس ام
ــفانه مى بينيم كه بهره ورى براى  حكم برنامه هاى قبل عنوان كرد و گفت: متأس
تصميم گيران مهم نيست. واقعيت اين است كه زمين بازى بنگاه هاى اقتصادى 
ــت. مخدوش بودن نظام قيمت ها  ــوى بهره ورى مساعد نيس براى حركت به س
ــت كه مانع بهبود بهره ورى در اقتصاد ايران مى شود؛ چراكه  يكى از عواملى اس
بهره ورى، دستورى حاصل نمى شود. او سپس در پايان صحبت هايش پيشنهاد 
ــت، موانع رقابت پذيرى اقتصاد  كرد: به جاى حكم برنامه هفتم كه بى فايده اس
ــت در انتهاى اين  ــتن به اقتصاد جهانى را حذف كنيم. گفتنى اس و موانع پيوس
ــران به 9 پروژه برتر لوح تقدير  ــم با حضور پيام باقرى، نايب رئيس اتاق اي مراس

داده شد.

در مراسم پايانى جشنواره ملى بهره ورى مطرح شد

محيط اقتصادى ايران براى رشد بهره ورى مهيا نيست
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نویسنده:علیآلعلی
آیا ش��ما هم برای تولید محتوا در سایت تان همیشه وقت کم می آورید؟ 
بس��یاری از بازاریاب ها به محض اینکه تصمیم به تولید محتوا در س��ایت 
می گیرند، خیلی زود بجنبند ماه دیگر محتوای شان آماده خواهد شد. این 
در حالی است که عرصه رقابت مارکتینگ هیچ وقت منتظر کسب و کارها 
نخواهد ماند، بنابراین اگر شما نتوانید کارتان را به خوبی جلو ببرید، دیگر 
هیچ فرصتی برای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف نخواهید داشت. درست 
در چنین شرایطی است که سرعت عمل بازاریاب ها اهمیتی به اندازه مرگ 

و زندگی پیدا خواهد کرد. 
اگر ش��ما دوست دارید در دنیای بازاریابی اعتباری برای خود دست و پا 
کنید، باید هرچه زودتر س��رعت تولید محتوا را افزایش دهید. البته این به 
معنای قربانی کردن کیفیت کار نیست بنابراین ماموریت شما در این حوزه 
به نوعی س��خت محسوب می شود. اینکه همزمان محتوایی باکیفیت را در 
زمانی کوتاه روانه بازار کنید، مس��ئله ای نیست که به این سادگی ها حل و 
فصل شود. به همین دلیل شما باید خودتان را برای یادگیری تکنیک های 

تازه آماده کنید. 
ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم همیشه فرصت برای بهبود کیفیت 
کار وجود دارد. فرقی ندارد شما قصد دارید محصول تازه ای روانه بازار کنید 
یا اینکه س��رعت تولی��د محتوا را افزایش دهید، در هر صورت اس��تفاده از 
تکنیک های حرفه ای حسابی به دردتان خواهد خورد. این امر به شما کمک 
می کند تا کارتان را به س��اده ترین شکل ممکن دنبال کرده و دیگر نگران 

هیچ چیز نباشید. 
بی ش��ک تولید محتوا با سرعت زیاد برای بسیاری از بازاریاب ها دلهره آور 
است؛ چراکه تجربه اغلب ما از چنین محتوایی یک نوع سرهم بندی بی دقت 
المان های مختلف است. خب ما در این مقاله دقیقا قصد داریم از این بابت 
خیال تان را راحت کنیم. ش��ما در این مقاله تکنیک هایی را یاد می گیرید 
که با استفاده از آنها بدون هیچ مشکلی محتوای درجه یک برای سایت تان 
طراح��ی کنی��د؛ آن هم در کوتاه ترین زمان ممک��ن. از آنجایی که معمولا 
محتوای س��ایت ها در قالب متن تولید می ش��ود، تمرک��ز ما در این بخش 
بر روی فرمت متن خواهد بود. خب با توجه به این توضیحات بد نیس��ت 
کم کم ماجراجویی مان در دنیای تولید محتوا برای س��ایت را شروع کنیم. 
یادتان باشد، موفقیت شما در زمینه استفاده از این تکنیک ها در گرو اجرای 
همزمان همه شان است. پس از همین ابتدا هر فکر و خیالی برای سرسری 

رد کردن برخی از ایده ها را کنار بگذارید. 
مطالعهحوزهبازاریابی:کلیدیبهسویموفقیت

آی��ا تا حالا برای تان پیش آمده قبل از ورود به یک جلس��ه کاری کمی 
درباره وضعیت برند مورد نظر یا مش��تریان مطالعه کرده باش��ید؟ اینطور 
وقت ه��ا آدم حس می کند اعتماد به نفس فوق العاده زیادی دارد. به طوری 
ک��ه نه تنها برای هر س��والی آمادگی زیادی دارد، بلک��ه توانایی اثرگذاری 
بیش��تری هم حس می کند. ای��ن دقیقا همان چیزی اس��ت که برخی از 

بازاریاب ها تحت عنوان اعتماد به نفس موثر می شناسند. 
ش��اید فکر کنید اعتماد به نفس بیش��تر به ویژگی های شخصیتی افراد 
بس��تگی دارد. خب در این صورت ش��ما باید حواس تان را به خوبی جمع 
کنید؛ چراکه ماجرا خیلی بیشتر از ویژگی های شخصیتی است. وقتی شما 
اطلاعات دقیقی درباره دیگران داشته باشید، اعتمادتان به توانایی های خود 
افزای��ش خواه��د یافت. به علاوه، آن وقت س��راغ ایده هایی می روید که در 

حالت عادی حتی به آنها فکر هم نمی کردید. 
ایده ما در این بخش بی نهایت ساده است. اگر شما دوست دارید در یک 
حوزه خاص دست به تولید محتوا برای سایت تان بزنید، باید قبل از اینکه 
آستین ها را بالا بزنید، کمی مطالعه را چاشنی کار کنید. خب یک بازاریاب 

خوب که هیچ وقت بی گدار به آب نمی زند، مگر نه؟
فرآیند مطالعه از سوی شما باید طوری دنبال شود که از اطلاعات مورد 
نظر بهترین اس��تفاده را بکنید. این روزها بس��یاری از بازاریاب ها به دنبال 
استفاده از فرصت های مختلف برای تولید محتوا به هر قیمتی هستند. در 
این شرایط اگر شما به خوبی نیاز و سلیقه مخاطب هدف تان را بشناسید، 
اثرگذاری بهتری بر روی آنها خواهید داشت. اینطوری به طور خودکار یک 

سر و گردن از رقبا فاصله می گیرید. 
شما به طور کلی برای شناخت بهتر مخاطب هدف دو راه پیش روی دارید. 
اول از همه می توانید خودتان وارد گود شده و دست به مطالعه مخاطب تان 
بزنید. راهکار دوم اما استفاده از ابزارهایی مثل گوگل آنالیتیکس است که 
به شما موقعیت بهتری در این میان خواهد داد. اینطوری می توانید کارتان 

را بسیار بهتر جلو برده و دیگر نگران هیچ چیزی هم نباشید. 
اگر نظر ما را بخواهید، یک راه حل هوش��مندانه ش��امل ترکیب هر دو 
راهکار بالاس��ت. به طوری که علاوه بر استفاده از ابزارهای کاربردی، کمی 
هم به فکر گردآوری اطلاعات به وس��یله خودتان باشید. اینطوری کارتان 
خیلی راحت تر پیش می رود و دردسرهای کمتری هم تحمل خواهید کرد. 

طراحیخلاصهمحتوا:گامیخلاقانه
یک محتوای متنی مثل مقاله یا حتی کپش��ن باید س��اختار مشخصی 
داشته باشد. معمولا در س��ایت برندها محتوای متنی کمی طولانی است. 
به همین خاط��ر بازاریاب ها فرصت زیادی برای مان��ور بر روی بخش های 
گوناگون دارند. البته اگر شما برنامه خاصی برای استفاده از این فضا نداشته 

باشید، همه چیز بر باد خواهد رفت.
توصی��ه ما در این بخش طراحی ی��ک خلاصه از نمای کلی محتوای تان 
است. مثلا فرض کنید شما مسئول نگارش محتوای رسمی برند سامسونگ 
درباره گوش��ی هوش��مند تازه اش هس��تید. در این صورت باید اول از همه 
خلاصه ای از هر آنچه می خواهید بگویید، بر روی کاغذ پیاده کنید. این کار 
دقیقا مثل فصل بندی کتاب اس��ت. شاید این فرآیند کمی خسته کننده به 

نظر برس��د، اما اثرگذاری بسیار خوبی بر روی مخاطب هدف برای شما به 
همراه خواهد داشت. اینطوری دیگر لازم نیست نگران اتفاقات مختلف در 

زمینه تعامل با مخاطب تان باشید. ماجرا جالب شد، نه؟
خلاصه محتوای شما باید حاصل همفکری جمعی با اعضای تیم بازاریابی 
باش��د. یادتان که نرفته؟ بازاریابی یک فرآیند تیمی است. پس جایی برای 
ح��رکات انف��رادی در این میان وجود ندارد. ایده م��ا در این رابطه بحث و 
گفت وگو درباره خلاصه محتوای بازاریابی در جلسات تیمی است. البته شما 
می توانی��د یک چکیده کوتاه هم از محتوا خلق کنید. اینطوری در ادامه با 
بسط همین محتوا فرصت اثرگذاری بر روی مخاطب تان را خواهید داشت. 
ش��ما هر طور در زمینه بازاریابی عمل می کنید، باید همیش��ه برای تک 
تک فرصت های در دس��ترس برنامه ای خاص داشته باشید. به همین دلیل 
اص��لا نباید خیلی راحت از کنار فرصت های طلایی برای اثرگذاری بر روی 
مخاطب تان عبور کنید. این امر به مرور زمان مخاطب را نسبت به محتوای 

شما بی توجه خواهد کرد. ماجرا جالب شد، نه؟
یک��ی از بخش های کلیدی در خلاصه محتوا، توجه به هدف تان از تولید 
آن اس��ت. خب اصلا شما چرا دس��ت به تولید محتوا می زنید؟ اگر نتوانید 
برای این سوال یک جواب قانع کننده پیدا کنید، تمام تلاش های تان در این 
راستا نقش بر آب می شود. پس بهتر است از همین حالا برای چنین سوالی 
آمادگی لازم را داش��ته باشید وگرنه خیلی زود غافلگیر شده و فرصت را از 

دست می دهید. 
افزایشسرعتتایپ:یکقاعدهتکنیکال

خیل��ی از بازاریاب ها ایده های بی نهایت جذابی برای تولید محتوا دارند، 
اما وقتی نوبت به اجرای آنها می شود سر و کله کلی مشکل پیدا می شود. 
از ناتوانی در زمینه کار با ابزارهایی مثل فوتوشاپ گرفته تا سرعت پایین 
تایپ، همگی دست به دست هم می دهند تا کمپین بازاریابی با سر سقوط 

کند. 
بی شک شما یک تایپیست حرفه ای نیستید. با این حال دلیلی هم ندارد 
س��رعت تایپ تان بی نهایت پایین باش��د. این نکته ای است که بسیاری از 
بازاریاب ها توجه لازم را به آن ندارند. انگار که تایپ محتوای متنی وظیفه 
دیگران است. نکته بامزه اینکه هیچ وقت این »دیگران« مشخص نمی شوند. 
فرمول طلایی ما در این بخش پذیرش مسئولیت تان به عنوان تایپیست 
محتوای بازاریابی است. این امر قدم نخست در مسیر تولید محتوا با کیفیت 
ب��الا خواهد بود. بعد از اینکه چنین مس��ئولیتی را پذیرفتید، باید س��راغ 

استفاده از تکنیک هایی برای افزایش سرعت تایپ تان بروید. 
معمولا تایپ ۱۰ انگش��تی طرفدارهای زیادی در میان مردم دارد. قبول 
دارم اجرای این تکنیک ها بی نهایت سخت است، اما کم نیستند کسانی که 
بدون تایپ ۱۰ انگشتی نیز سرعت بالایی دارند. راه چاره شما در این میان 
کمی تمرین و تکرار است. خب هر کاری در ابتدا سختی های زیادی دارد. 
مثلا کس��انی که تازه رانندگی یاد گرفته اند، معمولا خیلی سریع رانندگی 
نمی کنند. با این حال ماجرا برای کس��انی که سال هاس��ت پش��ت فرمان 

هستند، حسابی فرق می کند. 
متاس��فانه برخی از بازاریاب ها اصلا حوصله تمری��ن و تکرار را ندارند. به 
همین دلیل دائما از زیر آن ش��انه خالی کرده و دس��ت آخر نیز با هزاران 
توجیه شکس��ت کمپین ش��ان را گردن دیگران می اندازن��د. اگر نظر ما را 
بخواهید، ش��ما در این عرصه تک و تنها هس��تید، بنابرای��ن باید خودتان 

آستین ها را بالا زده و با تمرین سرعت تایپ تان را بالا ببرید. 
س��رعت تایپ مسئله ای نیس��ت که بر روی کیفیت محتوا اثرگذار باشد. 
درست به همین دلیل باید کارتان را با تمرین و تکرار بهبود بخشید. هرجا 
هم به مش��کل خوردید، می توانید از دوستان تان کمک بگیرید. خب همه 

مردم دنیا که سرعت تایپ پایینی ندارند!
وقتی س��رعت تایپ ش��ما افزایش پیدا می کنید، کارها را سریع تر از هر 
زمان دیگری انجام خواهید داد. یک توصیه کلیدی در این میان تلاش برای 
تایپ تمام متن و س��پس رس��یدگی به کارهای دیگر است. انگار که وقتی 
در این فرآیند وقفه می اندازید، کارتان چند برابر می ش��ود. پس بهتر است 
دور کارهای پراکنده را یکبار برای همیشه خط بکشید، وگرنه کلاه تان پس 

معرکه خواهد بود. 

تولیدمحتوایخاص:تمرکزبرروییکحوزه
چه کسی گفته یک محتوای بازاریابی باید تمام دردهای مخاطب را دوا 
کن��د؟ خب مردم حتی وقتی به دکتر مراجع��ه می کنند هم فقط یکی از 
دردهای شان درمان می شود. این در حالی است که اغلب اوقات بازاریاب ها 
انتظارات زیادی از خودشان دارند. به همین خاطر دست آخر محتوای شان 

حتی یک مشکل را هم حل نمی کند. 
ماموریت ش��ما در این بخش اصلا سخت نیست. در عوض باید کمی به 
خودتان راحت تر گرفته و کار را با س��ادگی بیشتری دنبال کنید. اینطوری 
فرص��ت کافی برای اثرگذاری ب��ر روی مخاطب هدف را پیدا می کنید. اگر 
محتوای ش��ما درباره محصول تازه برندتان اس��ت، باید فقط یک هدف را 
دنب��ال کنید. مثلا ترغیب مخاطب به ف��روش یا توضیح دقیق ویژگی های 
محصول از جمله اهداف مناس��ب است. باور کنید یا نه، وقتی روی چند تا 
هدف تمرکز می کنید، کارتان حسابی خراب خواهد شد. فکر می کنم حالا 

دیگر دلیل شکست بسیاری از کمپین های بازاریابی را به خوبی متوجه شده 
باشید، مگر نه؟

بی ش��ک تولید محتوایی با اهداف پراکنده سادگی بسیار بیشتری دارد؛ 
چراکه ش��ما می توانید از هر دری س��خن گفته و در نهایت مخاطب تان را 
به سوی کار نهایی هدایت کنید. این در حالی است که مثلا بازاریاب هایی 
که کمی س��خت تر ماجرا را دنبال می کنند، همیشه ایده برای ادامه محتوا 
کم می آورند. نکته ای که در این میان باید بدان توجه داشته باشید، مسئله 

مربوط به پرهیز از اهداف چندگانه است. 
یادتان باشد، شما بازاریاب هستید نه قهرمان زندگی مشتریان. پس اگر 
فکر کرده اید یک محتوای ساده باید تمام مشکلات آنها را چاره کند، دیر یا 
زود کارتان به بن بست می رسد. اینطوری نه تنها فرصت اثرگذاری بر روی 
مخاطب تان را نخواهید داشت، بلکه خیلی زود تبدیل به برندی کلیشه ای 

برای آنها خواهید شد. ماجرا جالب شد، نه؟
حدفعناصرحواسپرتکن:دقتودیگرهیچ

ی��ک محتوای متنی نباید المان های پراکنده زیادی در خودش داش��ته 
باشد. اگر شما نتوانید بر روی مخاطب تان تمرکز کرده و محتوایی یکپارچه 
تحویل شان دهید، خیلی زود کارتان بدل به یک متن به درد نخور خواهد 

شد. 
احتمالا شما هم بارها و بارها با متن هایی رو به رو شده اید که حتی یک 
ثانیه هم به آدم اجازه تمرکز نمی دهد. خب در این صورت شما به خوبی با 

اهمیت نگارش متن به طور روان آشنا هستید. 
ما در این بخش قصد نداریم ایده های عجیبی به شما برای تولید محتوا 
دهی��م. در ع��وض باید حرف اصلی تان را به س��اده ترین ش��کل ممکن به 
مخاطب منتقل کنید. اینطوری نه تنها مخاطب درک بهتری از منظورتان 

پیدا می کند، بلکه واکنش های بهتری نیز تحویل تان خواهد داد. به طوری 
که دیگر لازم نیست خیلی به خودتان سخت گرفته یا کلی کمپین کمکی 

برای رساندن منظورتان به مخاطب طراحی کنید. 
کاری که ش��ما در این بخش باید انجام دهی��د، بازبینی محتوا پیش از 
انتش��ارش است. اگر خودتان متن را نوش��ته اید، بد نیست از همکاران تان 
در تی��م بازاریابی تقاضای بازبینی اش را کنی��د. اینطوری المان های اضافه 
شناس��ایی ش��ده و به تدریج حذف می ش��ود. این دقیقا همان کاری است 
ک��ه بازاریاب ها باید به خوبی انجام دهند. وگرنه هیچ فرمولی به دادش��ان 

نخواهد رسید. 
یادتان باشد، بازاریاب هایی که توانایی ساده سازی محتوا را نداشته باشند، 
خیلی زود حرف شان برای مخاطب نامفهوم می شود. آن وقت هرچه تلاش 
کنید، دیگر گوش ش��نوایی در بازار پیدا نخواهید کرد. پس بهتر اس��ت از 
همی��ن امروز به فکر تغییر الگوی تولید محتوا و بازاریابی برندتان باش��ید 

وگرنه حسابی از ماجرا عقب خواهید ماند. 
پرهیزاززیادهگویی:هنرخلاصهنویسی

به نظر ش��ما محت��وای بازاریابی که الکی طولانی اس��ت، جذابیتی برای 
مخاطب دارد؟ اصلا بر فرض که به جای محتوای بازاریابی با یک متن ادبی 
رو به رو هس��تیم؛ وقتی محتوا خیلی طولانی ش��ود، دیگر انگیزه ای برای 
مطالعه اش باقی نمی ماند. این نکته به خوبی در واکنش کاربران نس��بت به 

محتوای مختلف مشاهده می شود.
بی ش��ک بازاریاب هایی که در طول زندگی ش��ان همیش��ه س��راغ تولید 
محت��وای طولانی رفته ان��د، با توصیه های مورد بح��ث در این بخش هیچ 
میانه خوبی نخواهند داشت. نکته ای که در این میان باید همیشه مد نظر 
داشته باشید، تغییر اوضاع در دنیای بازاریابی است. خب شما که نمی توانید 
همیش��ه طوری رفتار کنید که انگار هیچ چیز عوض نشده است. به همین 
دلیل باید همیشه جایی برای تعامل با مخاطب هدف به بهترین شکل باقی 

بگذارید. 
اگر ش��ما مدت هاس��ت از محتوای طولانی در کارتان استفاده می کنید، 
بد نیس��ت کمی خلاقیت به کارتان اضافه کنید. منظور ما خلاصه س��ازی 
محتوای تان پس از پایان کار است. شاید این کار در ابتدا خیلی سخت باشد، 

اما به محض اینکه بدان عادت کنید، دیگر نان تان در روغن خواهد بود. 
احتمالا ش��ما هم به عنوان مخاطب محتوای بازاریابی و تبلیغاتی گاهی 
حوصله تان از طولانی بودن محتوا س��ر رفته اس��ت. خب در این صورت به 
خوبی مشکل اصلی مخاطب تان را درک خواهید کرد. هنر شما در این بخش 
در خلاصه سازی اصولی محتوا خواهد بود. به طوری که نه مخاطب تان اذیت 
ش��ود، نه به پیام اصلی محتوا لطمه ای وارد گردد. بی ش��ک این هدف مهم 
فق��ط و فقط با تمرین و تکرار به دس��ت می آید. پس باید خودتان را برای 
تمرین های مداوم آماده کنید وگرنه هیچ توجهی از سوی مخاطب دریافت 

نخواهید کرد. 
سخنپایانی

تولید محتوای بازاریابی کاری نیس��ت که ش��ما به این سادگی ها انجام 
دهید. بسیاری از بازاریاب ها فکر می کنند اگر سایت شان را با محتوای ساده 
پر کنند، مخاطب واکنش مثبتی به آن نش��ان می دهد. خب راس��تش را 
بخواهید، تجربه اصلا چنین نکته ای را تایید نمی کند. در عوض ش��ما باید 
محتوای باکیفیتی ب��رای مخاطب تان آماده کنید. در عین حال بازاریاب ها 
وقت زیادی هم برای تولید محتوا ندارند. به همین خاطر باید هوش��مندانه 

دست به تولید محتوا بزنند.
برخ��ی از افراد در دوراهی می��ان کیفیت یا کمیت یکی از آنها را قربانی 
می کنند. این در حالی اس��ت که ما در این مقاله س��عی کردیم نکاتی را به 
ش��ما یاد دهیم که کارتان در این حوزه را بی نهایت س��اده سازد. به همین 
خاطر ما در روزنامه فرصت امروز معتقدیم تولید محتوای بازاریابی نه تنها 
باید با سرعت زیادی دنبال شود، بلکه باید کیفیتش را هم حفظ کند. شاید 
این ادعا در ابتدا عجیب به نظر برسد، اما برای کسانی که در این مقاله با ما 
همراه بودند جای تعجب ندارد. کافی است نکات مورد بحث در این مقاله را 

مو به مو رعایت کنید تا به این هدف برسید.
منابع:

/https://bloggingexplorer.com/write-blog-posts-faster
/https://problogger.com/faster-better-blog-posts

تولید محتوای سایت با سرعت 2 برابر
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نویسنده:علیآلعلی
بازاریاب��ی معمولا هنری در نظر گرفته می ش��ود که به 
برندها ب��رای اثرگذاری ویژه بر روی مخاطب هدف کمک 
می کن��د. در بهتری��ن حالت برندها ب��ه کمک مارکتینگ 
توانایی اثرگذاری بر روی مخاطب هایی را پیدا می کنند که 
ت��ا قبل از آن حتی فکرش را هم نمی کردند. در این میان 
اوضاع برخی از کس��ب و کارها کمی متفاوت تر از دیگران 
است؛ چراکه همه مخاطب ها یکطور فکر نمی کنند. صرف 
نظر از عواملی مثل نژاد یا محل سکونت، شرایط سنتی هم 
در انتخاب مش��تریان اهمیت ویژه ای دارد. خب کسی که 
الان در دهه هفتم زندگی اش است، سلیقه خریدی مشابه 
ب��ا جوانان ۲۰ یا ۳۰ س��اله ندارد. به همین خاطر کس��ب 
و کارها باید حواس ش��ان به این نکته کلیدی باشد وگرنه 
کلاه ش��ان پس معرکه خواهد بود. این نکته ای است که ما 
در ادامه قصد داریم هرچه دقیق تر مورد بررسی قرار دهیم.

برخی از کارآفرینان فک��ر می کنند همین که یک ایده 
خلاقان��ه و کمی تازه به ذهن ش��ان رس��ید، دیگر کاربران 
باید برای ش��ان سر و دست بش��کنند. اگر شما هم اینطور 
فک��ر می کنید احتم��الا خیلی زود در دنی��ای بازاریابی با 
مش��کلات اساس��ی رو به رو خواهید ش��د. خب کسی در 
بازار به فکر ایده های تازه ش��ما نیس��ت. در عوض امروزه 
دورِ شخصی سازی محتوا حسابی داغ است. این یعنی اگر 
شما همینطور خشک و خالی فرآیند تولید محتوا را دنبال 
کنید، آخر سر هیچ خبری از بازگشت سرمایه نخواهد بود. 
به همین خاطر بهتر اس��ت ش��رایط فعالیت تان در دنیای 

کسب و کار را به طور کامل تغییر دهید. 
م��ا در این مقاله قصد داریم به ش��ما برای آش��نایی با 
بازاریابی بین نسلی کمک کنیم. اینطوری دستی به سر و 
گوش بازاریابی تان کشیده و آن را از حالت کلاسیک خارج 
خواهید کرد. خب برندی که مش��تریانی از تمام نس��ل ها 
داشته باشد، بی برو برگشت موفقیت تکرارنشدنی در بازار 
تجربه خواهد ک��رد. به همین خاطر ما در روزنامه فرصت 
امروز معتقدیم شما باید کارتان را حسابی متفاوت از رقبا 

دنبال کنید. 
شاید شما هم چند باری اصطلاح بازاریابی بین نسلی به 
گوش تان خورده باش��د، اما کمتر چیزی درباره اش بدانید. 
خب امروز دیگر زمان پایان دادن به شایعات ضد و نقیض 
درباره این استراتژی رسیده است. کافی است تا انتهای این 
مقاله با ما همراه باش��ید تا دیدگاه تان نسبت به بازاریابی 
بین نسلی حسابی عوض شود. اینطوری فرصت کافی برای 
اثرگ��ذاری بر روی مخاطب را نیز ب��ه خوبی پیدا خواهید 

کرد. 
بازاریابیبیننسلی:یکایدهجذاب

اولین نکته ای که در این بخش باید به طور دقیق بررسی 
کنیم، چیستی بازاریابی بین نسلی است. ماجرا از این قرار 
است که در بازاریابی به شیوه سنتی فرقی میان گروه های 
س��نی مختلف وجود نداش��ت. فرض بر ای��ن بود که تمام 
مشتریان در صورت مواجهه با پیشنهادی ارزان و صدالبته 
با کیفیت نظرشان جلب می شود. البته امروزه اصلا خبری 
از ای��ن نوع محرک ها نیس��ت. در عوض رفتار مش��تریان 
طوری شده که انتظار پیشنهادات و صدالبته کمپین های 
بازاریابی کاملا شخصی سازی شده را دارند. به همین خاطر 

اگر حواس تان نباشد، کلاه تان پس معرکه خواهد بود. 
ما در روزنامه فرصت امروز بازاریابی بین نسلی را فرآیند 
گروه بندی مش��تریان براساس ش��رایط سنی شان تعریف 
می کنیم. بر این اس��اس ما به طور کلی س��ه نسل اساسی 
خواهیم داشت. نسل نخس��ت مربوط به کسانی است که 
بین سال های ۱۹4۶ تا ۱۹۶4 به دنیا آمده اند. این نسل که 
بعد از فاجعه جنگ جهانی به دنیا آمدند، ش��رایط زندگی 
به نسبت آرامی در مقایس��ه با دوران پرالتهاب جنگ های 
جهانی را پش��ت سر گذاش��ته اند. گروه دیگر در این میان 
نسل ایکس هس��تند که بین س��ال های ۱۹۶۵ تا ۱۹۷۶ 
چش��م به جهان گشوده اند. این دس��ته از افراد حالا دیگر 
در میانس��الی بوده و تمایل شان برای خرید با نسل جوان 

حسابی فرق دارد. 
بع��د از نس��ل بالا ب��ه گروهی موس��وم به نس��ل هزاره 
می رسیم. این نسل بین سال های ۱۹۷۷ تا ۱۹۹۵ به دنیا 
آمده اند. از آنجایی که بسیاری از افراد مربوط به این گروه 
س��نی الان در بازارهای جهانی به عنوان نیروی کار ماهر 
فعالیت دارند، توجه به نیازها و رفتارش��ان در بازار اهمیت 
ویژه ای دارد. متاسفانه خیلی از کارآفرینان در دنیای کسب 
و کار به این نکته کلیدی توجه لازم را نش��ان نمی دهند. 
ب��ه همین خاطر به راحتی آب خوردن یکی از مهمترین و 
صدالبته پرسودترین گروه های مخاطب شان را به راحتی از 

دست می دهند. 
در نهایت هم به نس��لی می رسیم که به عنوان نسل زد 
شناخته می ش��ود. این گروه سنی بین سال های ۱۹۹۶ تا 
۲۰۱۰ به دنیا آمده اند و حسابی برای بازاریاب ها و صدالبته 
کارآفرینان دردسرس��از ش��ده اند. دلیل این امر رفتارهای 
کاملا متفاوت این نسل با گروه های قبلی است. به طوری 
ک��ه برخی از بازاریاب ها عملا آنه��ا را در کانون توجه قرار 
نمی دهند. بی شک اگر شما بازاریاب ماهری باشید، خیلی 
زود متوجه اهمیت نسل جوان در دنیای بازاریابی خواهید 
ش��د. به همین خاطر باید همیش��ه برنامه ای برای آنها دم 

دست داشته باشید. 
ما در این مقاله قصد داریم بازاریابی برای گروه های سنی 
مختلف را بررسی کنیم. البته از آنجایی که نسل زد شرایط 
ویژه ای دارد، آن را به طور جداگانه در یک مقاله دیگر زیر 
ذره بین خواهیم برد، بنابراین ش��ما در پایان این مقاله با 
س��از و کار بازاریابی برای نسل پیرمردها، افراد میانسال و 
نسل هزاره آشنا خواهید شد. خب حالا اگر آماده هستید، 
ک��م کم ماجراجویی مان را با قدرت هرچه تمام تر ش��روع 

کنیم.
نسلاول:پیرمردهایبعدازجنگجهانیدوم!

بع��د از اینکه جن��گ جهانی دوم به پایان رس��ید، اروپا 
درگیر مشکلات بس��یار زیادی بود. این ماجرا تقریبا برای 
هم��ه نقاط دنیا به غی��ر از آمریکای ش��مالی نیز مصداق 
داش��ت. طرح های توس��عه و تلاش برای فرار از مشکلات 
مربوط به جنگ موجب شد در سال های پس از پایان این 

فاجعه ش��اهد رشد اقتصادی مثبت در بس��یاری از نقاط 
دنیا باشیم. به طوری که برخی از کشورها حتی نرخ رشد 
جمعیت بالایی را نیز پشت سر گذاشتند. نسل پیرمردهایی 
که امروزه با آنها رو به رو هستیم، نتیجه همان بهبود اوضاع 

هستند. 
همانطور که می شود حدس زد، نسل اول میانه خوبی با 
تکنولوژی های تازه ندارد. در عوض این نسل به ارزش های 
قدیمی و سنتی اهمیت بیشتری می دهد. ما در این بخش 
س��عی می کنیم برخی از ن��کات کلیدی ب��رای بازاریابی 
شخصی سازی ش��ده در راستای تعامل با این دسته از افراد 

را زیر ذره بین ببریم. 
توجهبهوفاداریبرند

نس��ل قدیم همیش��ه از یک برند خ��اص خرید کرده و 
وفاداری زیادی نسبت به یک کسب و کار نشان می دهند. 
این در حالی اس��ت که برخی از کارآفرینان برای تعامل با 
مخاطب هدف جوان باید هزار جور تکنیک را پیاده کنند. 
اگر ش��ما بتوانید نظر نسل قدیم را به محصول و صدالبته 
برندتان جل��ب کنید، دیگر ۹۰ درص��د راه تبدیل آنها به 
مش��تری وفادار را طی کرده اید. اگرچه خیلی از پیرمردها 
و پیرزن های کنونی بازنشس��ته محس��وب می ش��وند، اما 
پس اندازهای��ی که در طول س��ال های متم��ادی ذخیره 

کرده اند، حالا قدرت خرید خوبی به آنها داده است. 

اگر ش��ما با کسانی س��ر و کار دارید که مربوط به نسل 
قدیم هستند، باید برندتان را کاملا مستعد وفاداری نشان 
دهید. البته این امر فقط مربوط به مش��تریان نیست، شما 
باید خودتان هم جلوه ای کاملا وفادار به مش��تریان نشان 
دهید. فق��ط در این صورت می توانید کارتان را به بهترین 

شکل ممکن جلو برده و نگران هیچ چیز هم نباشید. 
تخفیفهایبازگشتوجه

آیا ت��ا حالا با کمپین هایی مثل »یک��ی بخر دو تا ببر« 
ی��ا »پول دو ت��ا محصول را بده و فلان مق��دار از پولت رو 
پس بگیر« رو به رو ش��ده اید؟ در چنین شرایطی خیلی از 
کارآفرین��ان فکر می کنند باید تا ابد این کمپین ها را ادامه 
دهند، وگرنه مشتریان را به سادگی هرچه تمام تر از دست 

خواهند داد.
ما در روزنامه فرصت امروز برای بررس��ی این نکته باید 
اول از همه به یک مسئله کلیدی اشاره کنیم. امروزه دیگر 

خبری از تخفیف های فروش بازگشت وجه در دنیا نیست؛ 
چراکه این الگوی بازاریابی و فروش در دهه های ۶۰ و ۷۰ 
میلادی حسابی روی بورس بود. دلیل آن هم جذابیت این 
شیوه برای نسل قدیم است. با این حساب بد نیست کمی 
خاطرات گذشته را برای این نسل زنده کنید. قول می دهم 
اینطوری هم آنها حس��ابی از کمپین ش��ما لذت می برند، 
هم اینکه به راحت��ی توانایی فروش محصولات تان را پیدا 

خواهید کرد. 
یادت��ان نرود، ش��ما نمی توانید تخفیف ه��ای بی نهایت 
س��نگینی برای محصولات تان در نظ��ر بگیرید. این امر نه 
تنها ش��رایط تان از نظر تعامل با مخاطب هدف را دش��وار 
خواه��د کرد، بلکه خیلی زود ت��وان مالی تان را نیز از بین 
می برد. در عوض بد نیس��ت کمی بیش��تر به فکر وضعیت 
خودتان در بازار باشید. پس ماجرا را طوری طراحی کنید 
که تخفیف ها صرفا به مثاب��ه نوعی محرک برای مخاطب 

عمل کرده و او را به یاد دوران خوش گذشته بیندازد. 
پرهیزازتغییراتمداوم

برندهای��ی ک��ه دائم��ا دنب��ال تغییر در محص��ولات یا 
خدمات ش��ان هس��تند، خیلی زود توجه مش��تریان نسل 
قدیم را از دست خواهند داد. امروزه بسیاری از کارآفرینان 
فکر می کنند بازاریابی کاری اس��ت که باید با دقت بسیار 
زیاد دنبال ش��ود. خب قبول دارم این کار ضرورت زیادی 
دارد، ام��ا تغییرات مداوم در فرآیند بازاریابی و حتی تولید 

محصول برای قدیمی ها اصلا جذاب نیست. 
اگر ش��ما محصول محبوبی در میان نس��ل قدیم دارید، 
لازم نیس��ت فرآین��د کارتان را بی خ��ود و بی جهت تغییر 
دهید. خب شما که نباید سری که درد نمی کند، دستمال 
ببندی��د. در ع��وض تا جایی که ممکن اس��ت از تغییرات 
عجیب و غریب پرهیز کنید. این امر به شما کمک می کند 
تا کارتان را به س��اده ترین شکل ممکن جلو برده و نگران 

هیچ چیز هم نباشید. 
یادتان باشد، شما نمی توانید با همه نسل ها به یک شیوه 
برخورد کنید. پس اگر مشتریانی دارید که هنوز در حال و 
هوای دهه های قبل س��یر می کنند، باید حواس تان به آنها 
باشد. بهترین کار در این میان پرهیز از تغییرات سنگین و 
ناگهانی خواهد بود. اینطوری خیلی راحت و بدون دردسر 
اضافه مسیر توسعه کس��ب و کارتان را طی خواهید کرد. 

ماجرا جالب شد، نه؟
استفادهازکوپن

کوپن ها عمر زیادی در دنیا دارند. احتمالا همه ما تجربه 
انتظار طولان��ی در صف کوپن را داری��م. البته کوپن های 
دولتی فرق اساس��ی ب��ا کوپن های تجاری دارند. ش��ما را 
نمی دانم، ولی من که نیمی از کودکی ام به کندن برچست 

کوپن از داخل روزنامه و مجلات گذشت. 
فکر می کنم شما هم تجربیات مشابهی در زمینه استفاده 
از کوپن های تخفیف در بازار داش��ته باش��ید. خب فرآیند 
کار در این میان بی نهایت س��اده اس��ت. شما با استاده از 
کوپن ها امکان اس��تفاده از تحفیف های مناسب را خواهید 
داش��ت. این دقیقا همان کاری اس��ت که شما باید با سر 

و ش��کلی تازه دنبال کنید. بی ش��ک هنوز هم در سراسر 
دنیا روزنامه و مجلات زیادی برای مردم محبوب هستند. 
در کنار این مسئله شما می توانید روی توانایی شبکه های 
اجتماعی نیز حس��اب کنید. اینطوری با یک تیر دو نشان 
خواهید زد؛ هم مشتریان قدیمی تان را جذب می کنید، هم 
اینکه به نسل جوان چش��م اندازی از زندگی در گذشته را 

نشان خواهید داد. 
هنرنمایی شما در عرصه بازاریابی باید طوری انجام شود 
ک��ه جایی برای حرف و حدیث باقی نگذارد. از آنجایی که 
نس��ل قدیم میانه خوبی ب��ا فناوری های جدید و تغییرات 
مبتنی بر آن ندارد، بهتر اس��ت قب��ل از هر کاری به فکر 
استفاده از توانایی نوستالژی در بازاریابی برای آنها باشید. 
اینطوری فرصت بیشتری برای تعامل با آنها و تبدیل شان 
به مش��تریان پر و پاقرص برندتان خواهید داش��ت. ماجرا 

جالب شد، نه؟

نسلدوم:میانسالهاییدردوراهی
تکلیف نس��ل قدیم و جوانان تقریبا روشن است. آنها در 
دو سوی نمودار قرار دارند و معمولا آب شان با هم در یک 
جوی نمی رود. به همین خاطر ما در روزنامه فرصت امروز 
وضعیت نسل میانس��ال را کمی دشوار در نظر می گیریم. 
خب این نسل نه تنها وضعیت مشخصی ندارد، بلکه گاهی 
به سوی قدیمی ها و سایر اوقات به سوی جوانان میل پیدا 
می کند. همین امر موجب سلیقه ای ترکیبی در میان این 

نسل شده است. 
ما در این بخش سعی می کنیم برخی از مهمترین نکات 
در ارتباط با نس��ل میانسال را زیر ذره بین ببریم. شما در 
ادامه فرصت کافی برای آشنایی با ویژگی های متضاد این 
نس��ل پیدا خواهید کرد. پس با ما همراه باش��ید تا نکات 

کلیدی در این رابطه را بررسی کنیم. 
عشقبیپایانبهتبلیغاتتلویزیونی

نس��لی که ما در این بخش درباره اش حرف می زنیم، با 
تلویزیون بزرگ ش��ده اس��ت. در دوران آدم های میانسال 
خبری از پلی استیش��ن یا ش��بکه های اجتماعی نبود. در 
عوض همه چیز در قالب رادیو و تلویزیون خلاصه می شد. 
رونمایی از نس��ل تلویزیون های رنگی در آن زمان انقلاب 
بی نهایت کلیدی به حس��اب می آم��د. به طوری که حتی 
میزان س��رمایه گذاری تبلیغاتی برندها ب��ر روی بازاریابی 

تلویزیونی را نیز حسابی تکان داد.
اگر ش��ما مش��تریان زیادی از نسل میانس��ال دارید، بد 
نیس��ت روی تبلیغات تلویزیونی حساب ویژه ای باز کنید؛ 
چراکه هنوز هم بسیاری از مردم در سراسر دنیا تلویزیون 
را ۲4 ساعته نگاه می کنند. اگر به نسل جوان تعلق داشته 
باش��ید، خیلی خوب این نکت��ه را درک می کنید؛ چراکه 
پدرهای اغلب ما جان شان به تلویزیون و اخبار ساعت های 

مختلف بند است؛ مگر نه؟
ایمیلمارکتینگ

مهمترین فناوری که نسل میانسال با آن آشنایی کاملا 
دارد، ایمیل است. بسیاری از افراد متعلق به این نسل هنوز 
هم تمام کارهای خود را با ایمیل س��ر و سامان می دهند. 
درس��ت به همین خاطر ش��ما باید توانایی بالای ایمیل ها 
در ساماندهی فعالیت این نسل را در خاطر داشته باشید. 

ایمیل مارکتینگ به ش��ما کمک می کند تا با هزینه ای 
بی نهایت کم به مخاطب میانسال تان دسترسی پیدا کرده و 
بازگشت سرمایه حیرت انگیزی نیز برای خود به هم بزنید. 
بس��یاری از اوقات بازاریاب ها در مس��یر اثرگذاری بر روی 
مخاطب هدف با مش��کلات زیادی رو به رو می شوند. این 
در حالی است که با استفاده از ایمیل دست کم خیال تان از 

بابت نسل میانسال راحت خواهد بود. 
یادتان باشد، ایمیل های شما قرار نیست خیلی طولانی 
باشد. در عوض بهتر است ایمیل هایی بی نهایت کوتاه برای 
مخاطب طراحی کنید تا کارتان به مش��کل زیادی نخورد. 
خب این روزها کمتر کسی در بازار اعصاب و حوصله کافی 
دارد. با این حساب ایمیل های طولانی شما خیلی زود روی 

اعصاب همه رژه خواهد رفت. 

کمیاستراحتبدنیست!
نسل میانسال همیش��ه در تکاپوی دنبال کردن ترندها 
یا خرید از برندهای تازه نیس��ت. آنها گاهی به محصولات 
جدی��د هم توجه لازم را نش��ان نمی دهن��د، بنابراین اگر 
فکر کرده اید با بمباران این نس��ل امکان تجربه بازگش��ت 
سرمایه مناس��ب را دارید، باید بگویم سخت دراشتباهید؛ 
چراکه امروزه اصلا از این خبرها نیست. در عوض شما باید 
حواس تان را جمع کنید تا یک وقت مشتریان این نسل از 

دست شما خسته نشوند. 
ایده  ای که ما در این بخش برای شما آماده کرده ایم، شاید 
کمی عجیب باش��د، اما کاربردهای بی نهایت زیادی دارد. 
کافی اس��ت به جای اینکه دائما در دست و پای مشتریان 
باشید، هرچند وقت یکبار به آنها استراحت کوتاهی دهید. 
این امر به ش��ما کمک می کند تا بدون دردس��ر کارتان را 
جلو ببرید. خب وقتی مش��تریان شما حوصله کافی برای 
دنبال ک��ردن دم به دقیقه ترندها را ندارند، چرا الکی آنها 

را اذیت کنید؟
نسلسوم:گروههزاره!

آخرین نس��لی که ما در این بخش زیر ذره بین خواهیم 
برد، نس��ل هزاره است. این نس��ل بین سال های ۱۹۷۷ تا 
۱۹۹۵ به دنیا آمده اند. درس��ت به همین خاطر تجربه ای 
متف��اوت از نس��ل های قب��ل در زمین��ه خری��د یا حتی 
کارآفرینی دارند. دسترس��ی به فناوری ه��ای دیجیتال و 
آش��نایی زودهنگام با اینترنت بخش��ی از ویژگی های این 

نسل محسوب می شود. 
بس��یاری از مردم دنیا امروزه در ش��بکه های اجتماعی 
عضویت دارند. نسل هزاره در این میان وضعیت بی نهایت 
بهتری دارد؛ چراکه آنها دست کم در یک شبکه اجتماعی 
عضو بوده و به همین خاطر همیش��ه در جریان تغییرات 

قرار دارند. 
البته نسل هزاره میانه خوبی با تولید محتوا در شبکه های 
اجتماعی ندارد بنابراین شاید بتوان گفت این نسل بیشتر 
مصرف کننده محتوا در ش��بکه های اجتماعی است. ما در 
ادام��ه برخی از مهمترین ویژگی های این نس��ل در حوزه 

بازاریابی را به اتفاق شما زیر ذره بین خواهیم برد. 
تمرکزبرنوآوری

از آنجایی که نس��ل هزاره در دل تغییرات ش��گرف دنیا 
زندگی و رش��د کرده، میانه خوبی با نوآوری دارد. اگر برند 
شما توانایی نوآوری های جذاب را داشته باشد، خیلی زود 
در دل این دس��ته از افراد جا باز خواهد کرد بنابراین شما 
باید طوری رفتار کنید که برندی جذاب برای مخاطب تان 
برجای بگذارید. اینطوری ش��انس زیادی ب��رای تعامل با 

مخاطب تان پیدا می کنید. 
نوآوری فقط به عرصه تولید محصول ختم نمی شود. شما 
به عنوان یک بازاریاب باید همیشه به مخاطب تان اطمینان 
دهید که با بهترین محصولات ممکن س��ر و کار دارند. به 
علاوه، اس��تفاده از ایده های بازاریابی تازه نیز در این میان 
مزیت ویژه ش��ما محسوب می شود بنابراین باید هرچه در 

چنته دارید، رو کنید. 
اگر ش��ما میانه خوبی با جلوه های ویژه در زمینه تولید 
محتوا دارید، نس��ل هزاره حسابی عاشق تان خواهند شد. 
کافی است در صورت امکان از انواع انیمیشن نیز در فرآیند 
کاری تان استفاده کنید. آن وقت دیگر مو لای درز کارتان 

نخواهد رفت.
استفادهازنظراتمخاطب

مش��تریان نس��ل هزاره عاش��ق مش��اهده توجه برندها 
به نظرات ش��ان هستند. اگر شما بخش��ی از کمپین تان را 
براساس نظرات مش��تریان تغییر دهید، دیگر مو لای درز 
کارت��ان نخواهد رف��ت. این دقیقا همان کاری اس��ت که 
برخی از بازاریاب ها به خوبی انجام می دهند. ش��ما باید در 
این بخش به مش��تریان نشان دهید نظرات شان را با دقت 

مطالعه کرده و برای آن اهمیت ویژه ای قائل هستید. 
برخی از بازاریاب ها س��عی می کنند به طور فیک تظاهر 
به استفاده از نظرات مشتریان کنند. اگر شما هم در دنیای 
بازاریابی از این ایده ها استفاده کنید، خیلی زود کارتان به 
جاهای باریک می کشد. پس بهتر است قبل از اینکه اوضاع 

خراب شود، واقعا به نظرات شان اهمیت دهید. 
کار ش��ما در این بخش مثل سرمربی فوتبالی است که 
باید با توجه به بازخورد دریافتی از هواداران و صدالبته خودِ 
بازیکنان برای مس��ابقات بعدی تاکتیک های تیم را تغییر 
دهد. اینط��وری توانایی اثرگذاری بهتری بر روی مخاطب 

هدف پیدا کرده و کارش دقیق تر پیش می رود. 
علاقهبهشبکههایاجتماعی

ش��بکه  های اجتماعی در کانون زندگی نسل هزاره قرار 
دارد. همانطور که گفتیم، شاید آنها مهارت زیادی در زمینه 
اس��تفاده از شبکه های اجتماعی برای تولید محتوا نداشته 
باشند، اما کارشان در زمینه استفاده از پلتفرم های مختلف 
به عنوان منبع اطلاعات را به خوبی بلد هس��تند. مثلا این 
نسل برای یافتن یک رستوران خوب اول از همه به نظرات 
کاربران در گوگل توجه می کنند. اگر رس��توران مورد نظر 
میانگین امتیاز خوبی در گوگل داشته باشد، آن وقت تازه 

سراغ بخش های دیگر خواهند رفت. 
در دنیایی که به ش��دت دیجیتال ش��ده، کس��ب و کار 
ش��ما برای اثرگذاری بر روی نسل هزاره چاره ای به غیر از 
دیجیتالی شدن ندارد. چه بسا نسل قدیم تر اهمیت زیادی 
به این ماجرا ندهد، اما پای شما در این میان حسابی گیر 
اس��ت. پس نباید کار را سخت کنید. در عوض بهتر است 
کمی تغییر در کمپین های هدف گذاری شده برای این نسل 
اعمال کنید. اینطوری کارتان بی نهایت ساده تر خواهد شد. 

سخنپایانی
تولی��د محتوا در دنیای بازاریابی کار س��اده ای نیس��ت. 
تفاوت نس��لی میان مش��تریان همیش��ه بازاریاب ها را در 
شرایط دشواری قرار می دهد. درست به همین دلیل شما 
ب��رای اثرگذاری بر روی مخاطب هدف نیاز به اس��تفاده از 
تاکتیک های مختلفی دارید. ما در این مقاله سعی کردیم 
برخ��ی از مهمترین نکات در رابطه با نس��ل های مختلف 
مش��تریان را به اتفاق ش��ما مرور کنیم. حالا دیگر ش��ما 
چشم انداز نسبتا دقیقی از اوضاع تان دارید.  من و همکارانم 
در روزنام��ه فرص��ت امروز امیدوارم ن��کات مورد بحث در 
این مقاله کمکی هرچند کوچک به ش��ما برای آشنایی با 
بازاریابی بین نسلی کرده باشد. یادتان نرود، موفقیت شما 
در گروه توجه به تمام نسل هاس��ت، اما همیشه هر کسب 
و کاری دامن��ه غالب مش��تریان دارد. مثلا برندهای تولید 
خودروهای اسپرت باید سراغ نس��ل جوان بروند بنابراین 

تمرکز بیشتر بر روی یک نسل ضروری خواهد بود. 
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