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گفت و گو با فرزانه اشعری 
که کسب و کارش را بر اساس 

نوآوری در صنعت سنتی خرما 
بنا کرده است

تحقیر طلا 
در  پلاستیک 

زباله!
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تحریک 
خلاقیت 
در  بچه ها

صفحه نسل زد 
کارنگ را بخوانید

آژانس 
گردشگری 
کاملا مجازی
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استارتاپ 
نماگشت چطور 

می خواهد 
فرایندهای 

سنتی سفر را 
روی بستر ابری 

پیاده کند؟
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افزایش نگرانی های جهانی از آینده مشاغل
خطر  انسان زدایی  از کسب وکارها رقابت با ماموت

هلدینگ بهمن: 
از مونتاژکاری تا تولید

سهم زنان: فقط 9%
گزارش تحلیلی  آمار و ارقام اتحادیه استارتاپ ها 

که حاکی از تشدید شکاف جنسیتی 
در کسب وکارهای آنلاین ایران است

27
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چرا کارنگ این 
کسب وکار را نوآور 

می داند؛ ورزش ایران 
برای پذیرش نوآوری 

چقدر آماده است؟

دگرگونی در بازار ورزش

برندگان و بازندگان یک آینده نزدیک

گفت وگو با ایما صفایی  و  مونا عارف کل
بنیان گذاران کسب وکار آریاتن

I N T E R V I E W
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اسم رمز احیای 
کفش ملی:
تولید بدون 

کارخانه

6

منابع 
اکوسیستم 

درست توزیع 
نشده!

گفت وگو با  مدیرعامل هاب شیراز
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ده ســال انتهایــی قــرن خورشــیدی گذشــته را 
می تــوان یکــی از طلایی تریــن دوره هــای تبلــور 
نــوآوری در اقتصــاد کشــور دانســت. دوره ای 
کــه در آن کســب وکارهایی شــکل گرفتنــد کــه 
ذاتــا بــذر آن هــا در زمین نــوآوری کاشــته شــده 
بــود. کســب وکارهایی کــه مابــه ازا و نمونه هــای 
مشــابهی تــا آن موقــع نداشــتند و مفاهیــم و 
الگوهــا و عادت هــا و در نهایــت فرهنگــی را بــه 
وجود آوردند کــه برای ادبیــات اقتصــادی ایران 

جدید بود.
دهــه 90، دهــه ای بــود کــه اقتصــاد ایــران بــه 
مفهوم ســرمایه گذاری خطرپذیر خو کرد، کلمه 
بنیانگــذار جای رئیــس و مدیرعامــل را گرفت و 
مقیاس پذیــری بــه یکــی از مزیت هــای رقابتــی 
کسب وکارها بدل شد. دهه ای که نوآوری نه در 
آزمایشــگاه ها و پژوهش های کتابخانه ای که در 
فرایندهــای روزمره شــرکت ها و تیم هایــی نمود 
پیدا کرد که جاه طلبی کسب وکاری را جایگزین 
محافظه کاری ســنتی بــازار و کارخانه داری کرده  
بودنــد و ابایــی نداشــتند کــه بــا جیــب خالــی 
رؤیاهای بزرگ ببافند. دوره ای که می توان تابلوی 
آن را به نام استارتاپ ها بالا برد و آنچه را که این 
روزها از محصولات و خدمات این کسب وکارها 
در زندگی ایرانی ها دیده می شود، 
حاصل موجی دانست که در این 
ده سال شــروع شــد، اوج گرفت و 
به بلوغ رســید. اگرچه حــالا کمی 

در حال تعدیل است.
اما حالا که این ده سال تمام شده 
و پــا بــه دوره تــازه ای از اقتصــاد و 
ایــران  در  سیاســت  احتمــالا 
خواهیم گذاشت، شاید بد نباشد 
نگاهــی بیندازیم بــه راهی که طی 
شده و به دور از هاله جذابیت ها و ستایش هایی 
کــه ذکــر آن  رفــت، بــه مهم تریــن خطاهــا و 
کج راهه هایی که این اکوسیســتم نوآوری درگیر 
آن شده بپردازیم. به اینکه برای ادامه دادن این 
مسیر از چه اشتباه هایی باید پرهیز کرد، کجا را 
باید منطقی تر و اصولی تر رفت و کجا باید توقف 

کرد و به فکر مسیری دیگر بود.

 اســتارتاپ  به  خودی خود مقدس 
نیست

یکــی از بذرهای بدی که در این ســال ها کاشــته 
شــد، تقدیــس واژه و مفهوم اســتارتاپ بــود. تا 
جایی که اگر کسی یک بقالی هم راه می اندخت 
و بــرای آن لندینگ پیجــی بــالا مــی آورد، در 
رویدادهــای کســب وکاری بــا یــک کارت ویزیت 
زیبا به دنبال جذب سرمایه و اسکیل آپ کردن 
)مقیاس پذیری( بود. یک فرهنگ بد بنا گذاشته 
شــد که در آن چیدن ویترین استارتاپی بیش از 
به پا کــردن یــک خدمت یــا محصــول کاربردی 
جذابیت داشت. بسیاری نام ها و تیم ها آمدند، 

بی آنکــه مشــخص شــود ارزش افزوده شــان 
چیست. 

از  این رو باید در دهه پیش  رو بار دیگر از مفهوم 
کســب وکار انگ زدایــی کــرد و بــه محصــولات و 
خدمــات واقعی شــأنیت بخشــید و نترســید از 
اینکه اســتارتاپ نبود، اما چیزی بــرای فروش و 

عرضه داشت.

 دولتی شدن نوآوری
شکی نیست که بخش زیادی از اقتصاد کشور 
در دســت دولتی هــا و شبه دولتی هاســت. امــا 
افتادن مفاهیم ارزشمند حوزه نوآوری به دست 
آن ها یک خطــر بزرگ و شــاید بزرگ تــر از بودن 
منابع مالی دست آن هاست. بسیاری از نهادها 
و ســازمان های دولتی که منابع زیــادی در انبان 
خــود داشــتند و در اکوسیســتم نــوآوری خــرج 
کردنــد، نه تنهــا خــود را ســرمایه گذار نــوآوری 
می دانســتند، بلکــه اصــولا تعریــف عمومــا 
نادرستی از اقتصاد نوآوری هم ارائه می کردند. 
راهبری نادرســتی کــه  تیم ها و جوان هــای نوآور 
زیادی را به وادی شکســت و یأس رهنمون کرد. 
الگویی که از آن کســب وکار بالغی خارج نشد و 
در عوض عــده ای بدهکار بانکی و مقروض ســر 
برآوردند که همه چیز را به پای اوضاع بد کشور 

نوشتند!
شــاید دولت آینــده بایــد از همین حــالا تمرین 
پرهیــزکاری اســتارتاپی و نــوآوری کنــد و هــوس 
خود را در این زمینه به عکس گرفتن با تیم ها و 
آدم های واقعی این فضا محدود ســازد و به فکر 
چهره سازی، جریان سازی، الگوسازی و رهنمون 
دادن نیفتد. اگرچه توقع زیادی اســت، اما باید 

امید آن را داشت.

 مجوز شتابدهنده ندهید
یکی از بانیان محدود شدن اکوسیستم نوآوری 
بــه تعــدادی ســایت و پلتفــرم خرده فروشــی، 
اســم  تنهــا  کــه  بودنــد  شــتابدهنده هایی 
آمــازون و دیجــی کالا به گوششــان خــورده بود. 
شــتابدهنده هایی کــه مثــل قــارچ رشــد کردند، 
بــدون اینکه معلوم شــود خروجی آن هــا در این 
ده ســال چه بوده. اگر با فرهنــگ پلاگ ان پلی یا 
وای کامبینیتور مقایســه کنیــد، عملا خروجی 
شــتابدهنده ایرانــی نزدیــک بــه صفــر بــوده. 
یعنی با اینکه بیشــتر تیم های نــوآور جایی دور 
از شــتابدهنده ها پــا گرفتــه و رشــد کردنــد، امــا 
مجوز ها و مزایایی که برای راه اندازی شتابدهنده 
تعریف شد، شرکت ها و افراد زیادی را یک شبه 
تبدیل به شــتابدهنده های بدون خروجی کرد. 
مراکــزی که معــدود کســب وکارهایی هــم که به 
سمت آن ها رفتند، بیش از رشد و فروش و بلوغ، 
درگیر دعواهای حقوقی و مشاوره های نادرست 
شــدند. بــه همیــن دلایــل بایــد از ایــن مجــوز و 

مزایای آن  هم یک اعتبارزدایی اساسی شود.

INTROسرآغاز

درس هایی برای اکوسیستم نوآوری از دهه 90

کج راهه ای که نباید دوبار رفت...

کوتاه از متن و 
حاشیه نوآوری 
در هفته ای که 

گذشت

 بازی ســازهای حرفــه ای 
می روند!

احســان کنگرانی، مدیر اجرایی کافه 
بازار، در نشست فعالان صنعت گیم 
با اشاره به موضوع مهاجرت نیروهای 
زبــده در ایــن صنعــت گفته، یکــی از 
چالش های در این عرصه آن است که 
بســیاری از فعالان این صنعت که در 
کار خودشان بسیار حرفه ای هستند، 
جذب شــرکت های بزرگ کشــورهای 

توسعه یافته می شوند.

  هادی و هدی 
محمدجواد آذری جهرمی، 
وزیــر ارتباطــات و فنــاوری اطلاعــات،  
در کیش از دو پهپاد پســتی رونمایی 
کرده که و گفته ایــن دو وســیله تازه با 
گرفتن مجــوز ســازمان هواپیمایی در 
اختیار پست قرار گرفته اند و به شکل 
آزمایشی در جزیره کیش برای ارسال 
مرسولات پستی به کار گرفته خواهند 
شد. البته هادی و هدی در روز رونمایی 

نتوانستند پرواز کنند.

برگزیدگان نوآوری برای کودکان معرفی شدند

تکاپوی صادراتی برای 100 کسب وکار

از گلرنگ تا برکت به کمک تیم های نوآور می آیند

مراســم پایانی »جایزه ملی نوآوری برای کــودک و نوجوان 
در دوران کوویــد - 19« بــا حضــور ســورنا ســتاری معــاون 
علمی و فناوری رئیس جمهوری و مندیپ اوبرایان نماینده 

یونیسف در ایران برگزار شد.
این رویداد با همــکاری معاونت علمی و فناوری ریاســت 
جمهوری و صندوق کودکان سازمان ملل متحد )یونیسف( 
و با شعار گسترش فرهنگ نوآوری میان کودکان در ایران 
طراحی و در نتیجه آن 80 طرح نوآورانه از سوی شرکت های 

دانش بنیان و خلاق ارسال شد.
معاون علمــی و فنــاوری رئیس جمهــوری در این مراســم 
گفت: »به خوبی مطلعم که پیش از این تلاش های جدی و 
مؤثری از سوی فعالان حوزه کودک و نوجوان در زمینه های 
مختلف مثل آموزش، بازی، سلامت برای بهبود کیفیت 

زندگی کــودک و نوجوان انجام شــده اســت. با ایــن حال، 
همواره ورود بــه موضوعات مختلف با گفتمان نــوآوری را 
آغاز یک مسیر تازه برای خلق آثار ارزشمند می دانم.« در 
ادامه مراســم مندیپ اوبرایان، نماینده یونیسف، گفت: 
»امســال یونیســف هفتاد و پنجمین ســالگرد تأسیس 
خود را در حالی جشــن می گیرد که در طول این ســال ها، 
نوآوری همیشــه در مرکز مأموریت ما قرار داشته است و 
این در حالی است که امروزه نقش اصلی نوآوری از هر زمان 

دیگری روشن تر است.«
ســه برگزیــده اصلی ایــن جایــزه ملی بــه نام های شــرکت 
آرسام، مؤسسه فرهنگی هنری طرح و ایده پرمان، شرکت 
خــردورزان شــهر هوشــمند، از میــان بیــش از 80 راهــکار 

نوآورانه کسب و کارهای نوپا انتخاب شدند.

نشســت خبــری رویــداد ســرمایه گــذاری »100 تکاپوی 
صادراتی« با حضور شرکا و حامیان مالی این رویداد، در 

اتاق بازرگانی تهران  برگزار شد.
این رویداد که مشــابه رویداد 100 اســتارتاپ اما در حوزه 
صــادرات محصــولات و خدمــات تیم هــای نــوآور ایرانی 
اســت، با همکاری مشــترک مجموعــه صد اســتارتاپ، 
شناســا، گروه صنعتی گلرنگ، هلدینگ دانا، مؤسســه 
دانش بنیان برکت، حرکت اول، معاونت علمی و فناوری 
ریاست جمهوری، صندوق نوآوری و شکوفایی و حمایت 

معنوی اتاق های بازرگانی ایران و ترکیه، ایران و قزاقستان، 
ایران و گرجستان؛ برگزار می شود.

رویداد 100 تکاپوی صادراتی را مدرســه کســب وکار اتاق 
بازرگانی تهران تعریف کرده و آن طور که اعلام شده، هدف 
آن کمک به صادراتی شدن یکصد شرکت دانش بنیان و 
کسب وکارهای فناور و خلاق خواهد بود. برگزارکنندگان 
آن گفته انــد ایــن رویــداد بــا جــذب و تعهــد ســرمایه دو 
میلیــون دلاری و پیش بینــی جــذب ۵ تا 10 میلیــون دلار 

سرمایه در سال 1۴00، کار خود را آغاز کرده است.

رضا جمیلی 
سردبیر

@rezajamili

نظرها و خبرها
V I E W S

A N D
N E W S



شــــــــــــــــمــــــــــــــاره 3
9 خــــــــــــــرداد۱۴۰۰
ســــــــــــــــــــــــــــــــال اول

KARANG

3

NEWSخبر

فراخوان مرکز نوآوری 
صبا

فرخــوان دومیــن دوره پذیــرش تیــم در 
شتابدهنده مرکز نوآوری صبا با رویکرد 
ســلامت دیجیتــال بــرای ســالمندان 
اعلام شــد. صبــا زیرمجموعه ســازمان 

بازنشستگی کشوری است.

لندو و بانک آینده
لنــدو که یــک پلتفــرم  وام دهی 
است، در همکاری با بانک آینده امکان 
وام گرفتن از ایــن بانک را بــرای کاربران 

خود فراهم کرده است.

دیجی پی به فروشندگان 
دیجی کالا وام می دهد؟

هومن امینی مدیرعامل دیجی پی گفته 
در حــال مذاکره بــا بانک ها هســتیم تا 
بتوانیــم وام هایــی را به کســب وکارهای 

روی پلتفرم دیجی کالا ارائه دهیم. 

عصر تراکنش منتشر شد
شــماره ۴۶ ماهنامــه عصــر 
تراکنش با پرونده هایی درباره نئوبانک، 
رایانــش ابــری و اینشــورتک  و بــا 
گفت وگویــی با مدیران شــرکت فناوران 

اطلاعات خبره منتشر شد.

اعتراض نظری به اسنپ و تپسی
حجــت نظــری، عضــو شــورای 
شــهر تهــران، گفتــه مصوبــه شــورا برای 
افزایــش نــرخ کرایه هــای حمل و نقــل 
عمومــی تنهــا ۳۵ درصــد بــوده امــا در 
روزهای اخیر شــاهد افزایش چشمگیر 
کرایــه تاکســی های اینترنتــی در تهــران 
بودیــم کــه در برخــی از مســیرها ایــن 
افزایش بیــش از ۵0 درصد بوده اســت. 
او گفــت بــا ایــن موضــوع بایــد برخــورد 

قانونی شود.

بلیت های هما، توکنایز می شود
شــرکت هواپیمایــی ملــی ایــران 
یا همان »همــا« اعلام کرده با اســتفاده 
از فنــاوری بلاکچیــن توکــن بلیــت همــا 
را بــا نــام »هماتیــک« منتشــر کنــد. 
توکنی کــه بــه مســافران اجــازه می دهد 
بلیت بــدون زمــان و بــدون مقصــد را در 
کلاس اکونومــی بخرنــد و حتــی آن را به 
دیگــران بفروشــند. ایــن توکن بــه کمک 
یک شــرکت دانش بنیان فعــال در حوزه 

بلاکچین طراحی خواهد شد.

لیست لو رفته است؟!
ماجــرای وام هــای ۵0 میلیــاردی و 
لیســت شــرکت ها و اســتارتاپ هایی که از 
12 هزار میلیارد تومان تســهیلات صندوق 
شکوفایی برخوردار شده اند، دارد به جاهای 
باریــک می کشــد. برخــی اســتارتاپی های 
می گوینــد بــه لیســت کامــل وام گیرندگان 
دســت یافته انــد و وقتش رســیده صندوق 
داوطلبانه اسامی را منتشر کند وگرنه ممکن 
است خود آن ها این لیست را به طور کامل 

منتشر کنند.

کاربــران کریپتولنــد در انتظــار
با گذشت دو هفته از دستگیری 
مدیرعامــل صرافــی کریپتولنــد بــه اتهام 
اخــلال در نظــام اقتصــادی کشــور، هنــوز 
کاربران این سایت نتوانسته اند دارایی های 
خود در ایــن صرافــی را نقد کننــد. معاون 
اجتماعــی پلیــس فتا گفتــه مــردم باید تا 
جمع بندی نهایی پرونده  منتظر بمانند. 
پیشتر سایت گرداب از کاربران کریپتولند 
خواسته بود برای دریافت پول هایشان در 

این سایت ثبت نام  کنند. 

مهم ترین خبر اکوسیستم نوآوری کشور در هفته ای که 
گذشت از خرمشهر آمد. مدیران ارشد هلدینگ فناپ 
به خوزســتان رفتنــد و کارخانه فنا تــک را افتتــاح کردند 
کــه به گفتــه آن هــا قرار اســت هــاب تولیــد ســخت افزار 
ایــن شــرکت باشــد. کارخانــه ای کــه بــه گفتــه حیــدر 
مغنــی مدیرعامــل فناپ تــک کــه بــازوی تولیــدی فناپ 
در حــوزه ابزار هــای دیجیتــال اســت، قــرار اســت علاوه 
بــر ســخت افزارهای بانکی که در ســبد فناپ بــوده حالا 
کیوســک رســتورانی، صنــدوق فروشــگاهی، مچ بنــد 
ســلامت، عینــک هوشــمند، پادباکــس، لــوازم خانگــی 
هوشــمند، تبلت دانش آموزی و تلفــن و ابزارهای همراه 
دیگر هم تولید کند. کارخانه ای که آن طور که در مراســم 
رونمایــی اش گفته شــده، احتمالا تا پایان ســال گوشــی  
و تبلت هایــی بــا برنــد فنــاپ را روانــه بــازار کنــد. مهم تــر 
اینکــه مغنی خبــر داده »در حوزه صنعت نســل چهارم 
با همــکاری فناپ زیرســاخت و فناپ تلــکام و زیتل و پاد 
دوربین های نظارت تصویری، سنسورهای اینترنت اشیا 
و مودم هــای ADSL و LTE تولید می کنیــم. در این زمینه 
همکاری ها آغاز شــده، قراردادها منعقد شده است و از 

چند ماه آینده وارد فاز اول تولید می شویم.«

 تحول صنعتی، زندگی هوشمند و صنعت 
مالی

فناپ تک با ســرمایه گذاری 120 میلیــارد تومانی فنــاپ راه 
افتاده و تا همین جا به گفته مدیرانش 22 درصد تجهیزات 
بانکی و صنعت پرداخت کشور را تامین می کند. سرمایه ای 
که به گفته شــهاب جوانمردی مدیرعامل هلدینگ فناپ 

به زودی با 1۶0 میلیارد تومان دیگر تقویت خواهد شد.
جوانمردی در این مراسم گفته »درگذشته نگاه ما این بود 
تا بخشــی از نیازمان به پوزهای پرداختی صنعت بانکی را 
در این کارخانه مونتاژ کنیم؛ اما وقتی برنامه توسعه فناپ 
مشخص شد، نیازمندی های ســخت افزاری فناپ در سه 
حوزه تحول دیجیتــال صنعتی و تحول زندگی هوشــمند 
و تغییرات نظام صنعت مالی مشخص شد. این کارخانه 
مأموریت پیدا کرد تا تولید سخت افزارها در کل گروه فناپ 

را به عهده داشته باشد.«

 هــدف: رســیدن بــه فــروش 74 هــزار 
میلیاردتومانی

مدیرعامــل بانــک پاســارگاد کــه مالــک هلدینــگ 
فنــاپ اســت هــم در ایــن مراســم بــا تاکیــد بــر اینکــه 

ســرمایه گذاری هایی بیشــتری از ســوی ایــن بانــک در 
حــوزه ای کــه او آن را تحــول دیجیتــال ایــران نامیــده در 
راه اســت گفته در چهار ســال آینده فناپ باید 2۶ هزار 
میلیــارد تومــان در بخش هــای مختلف ســرمایه گذاری 
کند و ســقف فروش خود را هم به عدد 7۴ هزار میلیارد 

تومان برساند.
مجید قاســمی چشــم انداز کلی این هلدینگ مالی را هم 
اینگونه توضح داده است: »در مجموع، گروه مالی پاسارگاد 
ظرف هشت ســال آینده باید صاحب صادرات غیرنفتی 
10 میلیارددلاری باشد که برای دستیابی به این هدف باید 
به میزان 1۵میلیارد دلار در پروژه های پایین دستی صنعت 
نفت از طریــق گروه مالــی پاســارگاد ســرمایه گذاری انجام 

شود.«
همین هفته گذشــته بود کــه فناپ در مراســم اعــلام خبر 
ســرمایه گذاری ۳00 میلیاردتومانــی روی اســتارتاپ پادرو 
خبر از سرمایه گذاری شــش هزار و ۴00 میلیاردتومانی در 

استارتاپ ها طی چهار سال آینده داده بود.

فناپ 26 هزار میلیاردتومان طی چهار سال در حوزه 
تحول دیجیتال سرمایه گذاری خواهد کرد

برنامه فناپ 
برای زندگی هوشمند

 پارت برگزار می کند:

مدرسه ای تابستانی برای هوش مصنوعی
شرکت دانش پارت، مدرسه تابســتانه هوش مصنوعی 
برگزار می کند. مرکز هوش مصنوعی شرکت دانش بنیان 
پارت اعلام کرده این مدرســه طــی ماه  های تیــر، مرداد و 
شهریور در قالب 100 ساعت آموزشی در 1۳ هفته برگزار 
می شــود که ظرفیــت پذیــرش ایــن دوره 100 نفــر تعیین 

شده است.
پایتــون مقدماتــی و یادگیــری عمیق، تشــخیص اشــیا 

در تصویر بــا الگوریتم های یادگیری عمیق، تشــخیص 
و بازشناســی چهــره در تصویــر، معماری هــای معروف 
بــرای دســته بندی تصاویــر، طراحــی یادگیری ماشــین 
برای محصول، بهینه سازی مدل های یادگیری عمیق، 
یادگیــری عمیــق در پایتــروچ، تشــخیص آنومالــی در 
تصویــر و ویدئــو و مبانــی پــردازش گفتــار از محورهــای 
برگــزاری ایــن دوره اســت. بازشناســی گفتــار، آنالیــز و 

پیش بینــی ســری زمانــی، یادگیــری تقویتــی، مبانــی 
پردازش زبان طبیعی، پــردازش زبان طبیعــی یادگیری 
عمیــق، خلاصه ســازی متن، مقاوم ســازی شــبکه های 
عصبی عمیق، یادگیری ماشین در گراف، سیستم های 
پیشــنهاددهنده، شــبکه های تخاصمــی و مباحــث 
پیشــرفته در یادگیری عمیق هم از دیگر محورهای این 

مدرسه تابستانی عنوان شده است.

نظرها و خبرها
V I E W S

A N D
N E W S
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از وقتی »کفش ملی« کارخانه هایش را فروخته، درآمد و 
فروشش بیشتر شده؛ ماجرا چیست؟

دیجیتالی  شدن در 
پساپاندمی چه 
کیفیتی دارد؟

توصیه مکنزی 
برای تحول

تکنولوژی قلب تحولات صنعتــی در دوره پس از پاندمی 
کروناســت. مؤسســه مکنــزی گــزارش داده کــه آخریــن 
نظرسنجی شان از مدیران صنایع مختلف نشان می دهد 
برندهــای پیشــرو در دهــه آینــده تکنولــوژی را در قلــب 
استراتژی، چشم انداز و فرامین رهبران خود قرار می دهند. 
اساســا برآوردها نشــان می دهــد پاندمی دو تأثیــر عمده 
روی اقتصاد جهان داشــته است. نخســت اینکه حجم 
و ســرعت تجــارت را افزایــش داده اســت و دوم اینکــه به 

تکنولوژی اهمیتی دوچندان بخشیده است. 
راز صعــود تکنولوژی بــه صــدر اولویت های شــرکت ها، 
در توانایــی بالایــی نهفتــه کــه فنــاوری بــه مدیــران برای 
کنتــرل پاندمی و پیــروزی بــر آن می دهد. همیــن عامل 
در کنار خلاقیت، )تخصیص درســت( منابــع و توانایی 

اسم رمز احیای کفش ملی
تولید بدون کارخانه

کفش فیل نشان از خاطره جمعی ایرانی ها داشت پاک 
می شــد که یک ایده جالب حیات را به قلبش برگرداند. 
کفش ملی کــه مدت ها زیر ســایه مدیران دولتــی روزگار 
می گذرانــد، بعــد از واگــذاری کارخانه هــای تعطیل خود 
در چند مزایده، سمت تعطیلی کامل رفت. نوآوری ولی 

همیشه یک در مخفی است با منظره ای غیرمنتظره که 
پیدا کردنش کمی هوش می خواهــد. کار کفش ملی که 
محور گزارش امروز کارنگ است، از همین جنس است. 
هیچ کــس فکــرش را هم نمی کــرد شــرکتی که زیر فشــار 
فروش کتانی هــای ارزان قیمت چینی در بــازار ایران کمر 

نوآوری سازمانی
ORGANIZATIONAL 
I N N O V A T I O N

ماهیان آزاد بالغ روزی از اقیانوس به محل تولد 
خود در رودخانه های خروشان کوهستانی کوچ 
می کنند تا برای ادامه بقای نسل در همان محلی 
که بــه دنیــا آمده اند، تخم گــذاری کننــد. فرایند 
کــوچ ایــن ماهیــان بــه بالادســت رودخانه هــای 
خروشان، یکی از زیباترین صحنه های طبیعی 
است که احتمالا بســیاری از ما در مستندهای 
حیات وحش دیده ایم و برایمان شــگفت انگیز 
بوده اســت. چرخــه عمــر طبیعی ایــن ماهیان، 
شباهت هایی به چرخه سرمایه گذاری خطرپذیر 
دارد. ماهیان آزادی که در اقیانوس رشد کرده اند، 
به صــورت معمــول در بالادســت رودخانه های 
کوهســتانی چند هزار تخم می گذارنــد و بعد از 
تخم گذاری بــه اقیانوس بــاز می گردنــد. از چند 
هزار تخمی که یک ماهی آزاد می گذارد، کمتر از 
۳0 درصد به مرحله انگشت قدی می رسند. این 
ماهی ها یک تا دو سال در مسیر رودخانه رشد 
می کنند و کم کم به اقیانوس نزدیک می  شوند. 
در ایــن مــدت در محیــط آب شــیرین رشــد و از 
منابع غذایی داخل رودخانه تغذیه می کنند. هر 
چقدر که این مسیر از مواد غذایی غنی تر باشد 
و خطرات احتمالی کمتری وجود داشته باشد، 
احتمال اینکه تعداد بیشــتری از 
ماهیان تازه متولد شده به میزانی 
رشد کنند که بتوانند وارد اقیانوس 
شوند، افزایش می یابد. در نهایت 
درصــدی از آن هــا وارد اقیانــوس 
می شــوند و مراحــل رشــد اصلــی 
خود را در محیط آب شور اقیانوس 
طی می کنند و افزایش وزن اصلی 
آن ها در اقیانــوس اتفاق می افتد. 
اگــر ایــن ماهیــان نتواننــد بــه 
اقیانوس راه یابند و از منابع اقیانوس 
تغذیه کنند، به اندازه ای بزرگ نخواهند شد که 
بتوانند چند ســال بعد همچون والدین خود به 
رودخانه شیرین کوهســتانی بازگردند و مسیر 

ماجراجویانه تخم گذاری را کامل کنند. 
زیســت بوم نــوآوری کشــور و ســرمایه گذاری 
ماجراجویانــه بــه چرخــه عمــر ماهیــان آزاد 
بی شــباهت نیســت. شــکل گیری جوانه هــای 
اولیــه نــوآوری در دانشــگاه ها، مراکــز رشــد و 
شــتابدهنده ها و پس از آن ســرمایه گذاری های 
خطرپذیر و بازارهای اولیه، شــکل دهنده همان 
مســیر آب شــیرین هســتند کــه بــه صــورت 
طبیعی تعداد زیاد تیم  - ایده های شــکل گرفته 
در بالادســت، ســفر ماجراجویانــه خــود را آغاز 
می کنند. اما متأسفانه به دلایل طبیعی همگی 
شانس آن را نمی یابند که به اقیانوس راه یابند. 
بخش هایــی از ایــن مســیر پیوســته نیســت و 
ماهیــان کوچکــی کــه ســر از تخــم درآورده انــد، 
بــه دلیــل کم عــرض بــودن رودخانــه شــانس به 
مراتــب کمتــری نســبت بــه زیســت بوم های 
مشــابه برای عبــور می یابند. موانــع طبیعی که 
نتیجه ساخت اقتصادی کشــور است، در کنار 

سدهای ساخته شــده به وســیله خودمان، این 
مسیر را ناهموار کرده است، این سدها، قوانین 
دست وپاگیر و دخالت های غیرطبیعی است که 
مســیر رودخانه را از مسیر اصلی منحرف کرده 
اســت. گاهی برکه هایی در میان مســیر شــکل 
گرفته اســت که این کســب وکارهای کوچک در 
آن ها حبس می شــوند و هرگز راهی به اقیانوس 
نمی یابند و در نتیجه کوچک و عقیم می مانند 
و هیچ وقــت نمی تواننــد بــه چرخــه تولیدمثــل 

بازگردند.
این شــرایط بــرای فعــالان زیســت بوم نــوآوری 
و نوپــای کشــور آشناســت؛ کســب وکارهایی 
هستند که به دلیل فقدان دسترسی به منابع 
کافی یا حبس شــدن پشــت ســد موانــع هرگز 
نتوانســته اند راهــی بــه آب هــای شــور بیابنــد. 
طبیعتــا آب هــای شــور اقیانــوس، فضــای 
اقتصــادی آزاد کشــور اســت که شــانس رشــد 
آزاد، پرسرعت و با امکان آزادی بالا را به ماهیان 
تازه رشدیافته که از مسیر رشــد اولیه آب های 
شــیرین جــان ســالم بــه در برده انــد، می دهد. 
اگر آب های شــیرین رودخانه ی را مســیر رشد 
یک کسب وکار تصور کنیم، با آنکه بر این باور 
هستم در این مسیر مشکلات متعددی وجود 
دارد، اما به گمانم مهم ترین چالش زیست بوم 
نوآوری کشــور در بخــش اقیانوس های شــور و 
امکان ورود کسب وکارهای متوسط به آن است 
تا بزرگ شــوند؛ به گونه ای که چند سال بعد با 
گرفتن تــوان و وزن کافــی بتوانند به بالادســت 
رودخانه هــای شــیرین بازگردننــد و چرخــه 
تولیدمثل خود را کامل کنند. به نظر می رســد 
بــه دلایــل متعــدد در دهانــه ورودی رودهــای 
شــیرین به اقیانوس شــور زیســت بوم نوآوری، 
حصارهایی خواســته و ناخواســته ایجاد شده 
اســت کــه اتصــال و ورود ماهیــان آزاد در حال 
رشــد به اقیانــوس را مســدود می کند و مســیر 
بازگشــت هم مســدود اســت. این محدودیت 
باعث خواهد شــد شانس رشــد کاهش یابد و 
در نهایت زنجیــره تولیدمثل ناقــص بماند. در 
کنار این، تلاش برای پــرورش ماهیان آزادی که 
به صورت مصنوعی به وجود آمده اند و مراحل 
سخت گذار از رودخانه های آب شیرین را طی 
نکرده انــد، دسترســی منصفانــه و رقابتــی بــه 
منابع محدودشده اقیانوس را برای ماهیان آزاد 
طبیعی ســخت می کند، هــر چند بــر احتمال 

زنده ماندن ماهیان پرورشی نخواهد افزود. 
بــرای توســعه زیســت بوم  نــوآوری بایــد مســیر 
رودخانــه آب شــیرین را بــه صــورت دوطرفــه به 
اقیانوس آب شــور باز کنیم. موانــع غیرطبیعی 
آن را بکاهیم و دسترســی منصفانــه اما رقابتی 
برای تمام ماهیــان را در تمام مســیر مهیا کنیم 
و دسترســی آســان ماهیــان در حــال رشــد در 
اقیانــوس شــور را آمــاده ســازیم و راه بازگشــت 
ماهیان به انــدازه کافی بزرگ شــده را به آب های 
شیرین برای تخم گذاری مجدد تسهیل کنیم. 

ANALYSEتحلیل

ماهی آزاد نوآوری

رضا 
کلانتری نژاد 
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@hamava.ir
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خم کرده بود، بدون داشتن حتی یک کارخانه تولید کند 
و به سوددهی برسد!

اگــر از داســتان های غم انگیــز ســقوط برندهــای ایرانــی 
خســته شــده اید، بد نیســت با عصر جدید کفش ملی 
آشنا شوید. شرکتی که پس از فروش همه کارخانه هایی 
که داشت، حالا دوباره به تولید بازگشته و فروش خوبی 
هــم دارد. عجیــب اســت؟ نــه ابــدا. کفــش ملــی بــدون 
کارخانــه محصــول می ســازد و می فروشــد. تولیــد را بــه 
واحــدی معتمــد ســپرده و فقــط روی طراحی، فــروش و 
بازاریابی متمرکز شــده اســت. این راهی اســت که ده ها 
سال قبل بلا و شــرکت های بزرگ داروسازی کشور نظیر 
عبیدی و... در پیش گرفتند. شــیوه عجیبــی برای تولید 
اســت اما خلاقیتی در آن نهفته اســت که بد نیست با 

آن آشنا شوید. 

 اصل ماجرا چیست؟
کفش ملی در اواخر دهــه 80 دیگر رمقی نداشــت تا در 
بازار ایران و منطقه فروشش را حفظ کند. زیان ده شد و 

کارش به ورشکستگی کشــید. بعد از 1۵ سال اما کفش 
ملی دوبــاره مثل ققنــوس جان گرفته اســت. 
اســم رمز ایــن بازگشــت بــزرگ، تولیــد بدون 
کارخانــه اســت. بــه آن »تولیــد قــراردادی« 
هم می گویند. همین نام عجیب بســیاری از 
شرکت ها را از بدبختی بیرون کشیده است. 
معجزه نیســت امــا ابــزار خوبی بــرای بیرون 
آمــدن از چاله هــای تولیــد کارخانــه ای و فرار 
از هزینه هــای طاقت فرســای ســاخت ســیلو 
و خــط تولیــد اســت. تولیــد بــدون کارخانــه 
روشــی اســت کــه برندهــای مشــهوری مثل 
فایــزر بــرای حــذف ســرمایه گذاری ثابــت از 

فرایند ســاخت محصول، حدودا ۴0 ســال پیــش ابداع 
کردند. در ایران هم دســت کم از دهــه ۶0 و با تلاش های 
برخی از کارخانجــات تولید کفــش و پوشــاک مثل برند 
بلا، این روش پــا گرفت. با یــک فراموشــی تاریخی، بعد 
از چند ســال، وزارتخانــه متولــی تولید متوجــه اهمیت 
این روش شــد و از حدود یــک ماه پیش بخشــنامه ای را 
برای نحوه اجرای این کار در چارچوبی مشــخص در دل 
صنعت ایــران صــادر کرد. ایــن شــیوه حالا به رســمیت 
شــناخته شــده و بــه آن تســهیلات هــم می دهنــد. این 
یعنی هم تولیدکننده های کوچک ســفارش می گیرند و 
هم نام های بــزرگ نیازی به ســرمایه گذاری بیشــتر برای 

ساخت کارخانه ندارند.

 حال کفش ملی چطور است؟
هنــوز تا گذشــته طلایــی کفــش ملــی راه درازی در پیش 

اســت، ولی این سازنده وطنی 
حالش چندان هم بد نیست. 
همین حالا با فقــط ۶۵0 نیرو، 
2۳9 شــعبه مختلــف فــروش 
در سرتاســر کشــور دارد و در 
وبســایت رســمی اش بالــغ بر 
۳00 مــدل کفــش، دمپایــی، 
صنــدل و چکمــه را بــا برنــد 
خــود بــه مشــتریان عرضــه 
می کنــد. ایــن وضعیــت که به 
درآمدهــای 100 تا 1۵0 میلیارد 
تومانــی شــرکت در ســال های 
97 تــا 99 منجر شــده، به مدد 
تغییــر مســیر درســت کفــش 
ملی رخ داده اســت. مســیری 
که شــرکت را از حجــم 12 هزار 

نفری کارکنان و هزینه های ســربار پرسنل و کارخانه رها 
کرده و مستقیما به مرحله فروش رسانده است. 

با همه اشــکالاتی که بعضــا در نحوه طراحــی یا کیفیت 
ســاخت برخــی از محصــولات کفش ملــی وجــود دارد، 

ولی خلاقیتِ بجای شــرکت در استفاده از روشی بهینه 
برای تولید ســتودنی اســت. این روش ممکن 
است باب میل اهالی سیاست یا نمایندگان 
مجلس یا حتی مردم عادی نباشد. تاریخ ۵0 
ســاله کفش ملی اما ثابت کرده نباید دنبال 
حرف های بــزرگ و نمایــش دادن رفت. اصل 
این است که تولید اقتصادی باشد و سودده. 

باقی بقایت!

 محصــولات تازه با رنــگ و لعاب 
بهتر

آناشید، رامسه، پارینا، لاران، حمیل، پاپریک 
و فــراز همــه مدل هــای جدیــدی هســتند که کفــش ملی 
آن ها را بــا فرمــی نزدیــک بــه طرح هــای روز جهــان تولید 
کــرده تا نیــاز مخاطبــان جوانــش را پوشــش دهــد. تداوم 
تمرکــز روی ایــن مســیر و چســبیدن بــه ارزش افــزوده 
بخش هــای طراحــی، فــروش و بازاریابــی بهتریــن کاری 
اســت که کفش ملی در پیش گرفته. الگویــی عاقلانه که 
اگــر گســترش یابــد، نه تنهــا ممکن اســت دســت کفش 
فیل نشــان را بــرای توســعه محصولاتش بــاز کنــد، بلکه 
حتی می تواند تأســیس کارخانه های اختصاصی را برای 
 این ســازنده قدیمــی ضروری ســازد. فعــلا اما اســتراتژی 
Factoryless Goods Producers( FGPs( جــواب 
داده و کفــش ملــی را بــه ادامــه کار مشــتاق کرده اســت. 
نگاهی به صنعــت تولید کفــش و پاپوش در ایران نشــان 
می دهــد در ســال 1۳99 چیــزی بالــغ بــر 1۴0 میلیــون 
جفــت کفــش در کشــور از خــط تولیــد بیــرون آمــده کــه 
تنهــا کفــاف ۶0 درصــد از نیــاز 
بازار داخلــی را می دهد. تصور 
کنید کفش ملــی بتواند علاوه 
بــر ایــن شــکاف ۴0 درصــدی، 
بخشــی از بازارهــای خارجی را 
نیز بگیرد. نوآوری های بیشــتر 
کمک می کند تا این فیل پرواز 
کند. راه نــوآوری از آزادی عمل 
می گذرد. آزادی عمل که باشد، 
زنجیــره ارزش خــود بــه  خــود 
متحــول می شــود. تولیــد مثل 
هر چیز دیگری تغییر می کند، 
پوســت می انــدازد و از شــکل 
اولیه اش فاصله می گیرد. روزی 
فوردیســم، روزی تولیــد انبوه و 
روز دیگــر تولید نــاب. حالا هم 
انقلاب رباتیک و یادگیری ماشینی. تولید بدون کارخانه 
یکی از روش هایی اســت کــه از نگاه متفاوتــی به صنعت 
الهــام گرفته شــده. نگاهــی که بــا گــذر از »صنعــت برای 

صنعت« به فکر سودآور کردن تولید است.

رهبــری نســبت مســتقیمی بــا رشــد در حــوزه اقتصاد 
دارد. نظرســنجی مکنــزی نشــان می دهــد 89 درصد از 
کســب وکارها با برآمدن پاندمی در پی تغییر اســتراتژی 
هســتند. در عین حــال فقــط 11 درصد از کســب وکارها 
تصــور می کننــد تــا ســال 202۳ می تواننــد با اســتراتژی 
فعلی راه خود را بدون خطر ادامه دهند. نکته جالب این 
نظرســنجی تأیید ۶۴ درصد از پاسخ دهندگان بود که بر 
اهمیت دیجیتالی کردن کسب وکار و مشاغل تأکید کرد. 
این چارچوب نشان می دهد بنگاه ها باید مسئله فناوری 
را در صدر اهداف شرکت قرار دهند و سازمان های خود را 
بر مبنای چارچوبی دیجیتالی بازمهندسی کنند. این بین 
صنعت بهداشت و درمان در کنار بخش تولید کالاهای 
تندمصــرف دو حــوزه ای اســت کــه احتمالا با ســرعت و 

شدت بیشتری به این سمت گام خواهد گذاشت. نکته 
مهمی که پاندمی آن را برای همه روشن کرد، امکان پذیری 
افزایش سریع تغییرات بود. افزایشی چشمگیر که توان 
خود را در دوره پاندمی ثابت کرد. حالا شرکت ها به مدد 
این رویه می توانند آســیب پذیری خــود را در حوزه هایی 
نظیر استراتژی سود، فرایند فروش و بسته بندی و توزیع 
یا حتی کل عملکرد بنگاه تغییر دهند یا برای پاندمی های 

بعدی بازطراحی کنند. 
نظرسنجی از کسب وکارها نشان می دهد باید ریسک و 
سرمایه گذاری روی بسیاری از فرصت ها با دقت بیشتری 
صورت بگیرد، ضمن اینکه به امکان پذیری تغییر سریع 
رویه ها در آن فکر می شــود. چنان که گفته شــد، بخش 
داروسازی، بهداشت و درمان در این زمینه با ریسک های 

بیشــتری روبروســت. یک نکتــه اساســی که بایــد همه 
کســب وکارها در رویکردهــای آتــی ســرمایه گذاری خود 
لحاظ کنند، این است که مدل تجاری خود را با تکنولوژی 
همراه کنند تا امکان پاسخگویی سریع به خواسته های 

جدید همواره فراهم باشد. 
این موضوع در حدی مهم است که حتی اگر منابع سایر 
بخش ها کاسته شــود و به بخش دیجیتال تزریق شود، 
احتمالا نتیجه بسیار خوبی در پی خواهد داشت. نتایج 
نظرسنجی نشان می دهد شرکت هایی که بر دیجیتالی 
شــدن تمرکز دارند، ایــن موضــوع را به عنوان اســتراتژی 
برتــری خــود بــر ســایر رقبــا انتخــاب کرده انــد. انتخابی 
هوشــمندانه و پویا کــه می تواند در پاســخ به مقتضیات 

زمان سریعا تغییر کند.
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مشهوری مثل فایزر 
حدودا ۴0 سال پیش 
ابداع کردند. در ایران 

هم دست کم از دهه ۶0 
و با تلاش های برخی از 

کارخانجات تولید کفش و 
پوشاک مثل برند بلا، این 

روش پا گرفت

نوآوری سازمانی
ORGANIZATIONAL 
I N N O V A T I O N

محمدحسین 
شاوردی

@hoseynshaverdi

COMMENTدیدگاه

نوآوری سازمانی در کوران جنگ

روشی که بلا هم به 
کار گرفت

 تصویــری که همــه مــا از ایــران در دهه 
۶0 خورشیدی داریم، جنگ، شهادت، 
ایثار، بمباران، پیروزی، شکست و دفاع 
است. روایت علی لشــگری، از مدیران 
باســابقه کفش بــلا، از تجربــه خلاقانه 
ایــن شــرکت نشــان می دهــد دهــه ۶0 
چیزهای دیگری هم داشته است. طبق 
روایت مدیر قدیمی صنعت کفش، بلا 
پس از آشنایی با روش تولید قراردادی، 
ســاختار ســازمانی خود را تغییــر داد و 
بــرای حــدود ۳۴۳ نمایندگــی خــود در 
سرتاسر کشور، محصولاتی را در چهار 
تا پنج کارخانه خود طراحی و تولید کرد. 
مســئله مدیران بلا اما مازاد تقاضا بود 
که همیشه مسئله ســاز می شد. تولید 
قراردادی کمک کرد تــا با کمک خطوط 
تولیــد ســایر شــرکت ها، نیــاز شــبکه 
فــروش تامیــن شــود. وقتی از لشــگری 
می پرسم که چرا دیگر شرکت ها از این 
شــیوه اســتقبال می کردنــد، به آرامــی 
پاســخ می دهــد: »فــروش. فــروش کــه 
تضمین شــود، تولیدکننــده دغدغه ای 
نــدارد. مطالبــات آن هــا را بــدون تأخیر 
می دادیم و حتی برای خرید تجهیزاتی 
مثل چرخ خیاطــی و... بــه آن ها کمک 
می کردیــم. نــوآوری امــروز کفــش ملی 
هــم دقیقــا همیــن اســت کــه اهــداف 
ســرمایه گذاری را از خــط تولیــد بــه 
شــبکه ای از فروشــگاه های زنجیــره ای 
تغییر داده و پروســه ساخت محصول 
را بــه کارخانجــات دارای ظرفیت خالی 
واگــذار کــرده اســت. کار البتــه ســاده 
نیســت و دقت بالا بــرای بازمهندســی 
کامــل زنجیــره تأمیــن تــا اســتراتژی 
طراحی، تبلیغات و فروش را می طلبد.«
ایــن روش بــرای بســیاری از بازیگــران 
و ســلبریتی ها و خواننــدگان صاحــب 
برنــد تبلیغاتی، محصــول اختصاصی 
ایجاد کرده اســت. عطرها و ادکلن های 
بازیگــران، کفش هــای ورزشــکاران یــا 
حتی برخی از نوشیدنی های چهره های 
محبوب کــه در کســری از زمان بــه بازار 
می آینــد، از طریق همیــن روش »تولید 
بــدون کارخانــه« به ثمــر می نشــینند. 
این گرچــه نوعــی دور زدن کارخانه های 
قدیمی اســت، ولی ارزش افزوده خوبی 
عاید جامعه و ســودی هنگفت نصیب 
مالــک برنــد می کنــد. تولیدکننــده هم 
این وســط خطش فعال شده، اشتغال 
ایجاد کرده و به درآمد مناسبی رسیده 

است. 

عکس:پریاامیرحاجلو
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تمرکز امکانات در تهران و مهاجرت هایی که به این سبب 
به پایتخت شــده، وضعیتی بحرانی پدید آورده اســت که 
نمی توان نســبت به آن بی تفــاوت بود. به همین ســبب از 

همان روزهایی که زمزمه گذاشتن پایه اقتصاد بر 
نوآوری شنیده شد، روی یک نکته تأکید می شد 
و آن اینکه نکند این بار هم تمرکز بر تهران، باعث 
غفلت از شهرهای دیگر شود و ظرفیت های این 
شهرها نادیده بماند. به همین سبب هم تلاش 
بخش های خصوصی و دولتی این بود که مراکز 
نوآوری و شــتابدهی حداقل در مراکز اســتان ها 
حضــور داشــته باشــند و از ایده هــای نوآورانــه 
شهرهای مختلف حمایت های زیرساختی لازم 
را به عمل آورند. شتابدهنده هاب شیراز نیز که 

زیرمجموعه شرکت سرمایه گذاری خطرپذیر »حرکت اول« 
است، با همین دیدگاه از آبان سال گذشته فعالیت خود را 
آغاز کرده است. خودشان می گویند هدفشان یافتن، رشد و 
توسعه استارتاپ های مستعد ناحیه جنوب کشور است تا 
با انتقال آن ها به سبد سرمایه گذاری حرکت اول، مقدمات 

رشد و توسعه شان را فراهم  کنند.

 راند اول آغاز شده
هاب شــیراز چند ماه پیــش فراخــوان داده و بعــد از داوری 
و ارزیابــی 7۴ تیــم شــرکت کننده، 1۶ تیــم را انتخــاب کرده 
اســت. از  خدماتی که هــاب شــیراز در اختیار هر تیــم قرار 
داده، می توان به دوره های کوتاه مدت آموزشی و ۵0 میلیون 
تومــان ســرمایه نقــدی بــوده اســت. 
هرکدام از ایــن تیم ها قرار اســت 
در یــک فرصــت ســه ماهــه 
پیش شــتابدهی ایده خود را 
گســترش دهند و از بین این 
تیم ها حداکثر هشت تیمی 
که محصولشــان به سطح 
مطلوبی رسیده باشد، وارد 
دوره شــتابدهی می شوند. 
ســط  متو

ســرمایه گذاری شــتابدهنده هــاب شــیراز در ایــن دوره 
شــتابدهی نهُ ماهه ۴00 میلیون تومان است که بر اساس 
ارزشگذاری اســتارتاپ ها به صورت نقدی در اختیار آن ها 
قــرار خواهــد گرفــت. میزان ســهامی کــه این 
مرکــز شــتابدهنده از تیم های مــورد حمایت 
خود دریافت خواهد کرد، بین 1۵ تا 2۵ درصد 

است. 

 تمرکززدایی از اکوسیستم نوآوری 
کشور

علی نیک محمدی، مدیرعامل شــتابدهنده 
هاب شــیراز، در گفت وگو با کارنــگ می گوید 
این شتابدهنده قرار است شهرهای نواحی جنوبی کشور 
را پوشــش دهد، ولی در را به روی اســتارتاپ های شهرهای 
دیگر نبســته اند: »با این حال یکی از تیم هایی که در دروه 
پیش شــتابدهی ما پذیرفته شده از اســتان زنجان است و 
کسب وکارهای نوپا از تمامی استان های کشور این فرصت 
را دارند که در صورت تشخیص از تسهیلات شتابدهنده 
هاب شیراز اســتفاده کنند.« هاب شــیراز چند موضوع را 
هدف قــرار داده و از ایده تیم هایی اســتقبال می کند که در 
حوزه های ســلامت همراه، تجارت الکترونیکــی، آموزش، 

بازی و رسانه و شهر هوشمند فعالیت می  کنند. 

 پیاده کردن مدل NABC در کشور 
نیک محمدی می گوید شــتابدهنده هاب شیراز توانسته 
بــرای اولیــن بــار در کشــور مــدل NABC را بــه صــورت 
بومی سازی شــده در فراخــوان خــود عملیاتــی کنــد. ایــن 

مــدل را دانشــگاه اســتنفورد 
ابــداع کرده کــه مخفــف چهار 
 approach ،)نیاز( need کلمه
)راه و روش(، benefit )مزیــت( 
و competitor )رقبــا( اســت. 
مدیرعامــل هــاب شــیراز در 
توضیــح ایــن مــدل مــی گویــد: 
»منظور از »نیاز« این است که 
اکثر کسب وکارها بیش از اندازه 
روی تکنولــوژی تمرکــز دارنــد و 
در موضوع فنی ایده شــان غرق 
می شوند، در حالی که این مدل 
در درجــه اول توجــه شــما را به 
نیــاز مشــتری جلــب می کنــد. 
ما بــا آموزش هــا و ابزارهایی که 

در اختیار تیم ها قرار می دهیم، امکان نیازسنجی درست 
را برایشــان فراهم می کنیم. دومین مســئله کــه این مدل 
بــه آن می پــردازد، »رویکــرد« اســت. برای پاســخ بــه نیاز 
مشتریان راهکارهای مختلفی وجود دارد، اما اینکه بتوانید 
درست ترینشان را تشخیص بدهید کار ساده ای نیست. 
متأسفانه استارتاپ ها معمولا سعی دارند با پیچیده ترین 
روش بــه نیــاز مشــتری پاســخ دهنــد و روش های ســاده از 
نظرشان دور می ماند. »مزیت« یعنی تمرکز بر همان ارزش 

افزوده ای که می خواهید کسب و کار شما برای مشتریتان 
داشته باشد تا از خدمات یا محصولات شما استفاده کند. 
در مورد »رقابت« هم باید بگویم، یکی از اشــکالاتی اینجا 
مشاهده می شود، این است که هه با هم روی یک محصول 
کار می کننــد و رقبا تحلیل نمی شــوند و توجه بــه موضوع 
رقابت از نگاه کسب و کارها پنهان می ماند.« نیک محمدی 
معتقد است مهم ترین ویژگی این مدل سادگی آن است و 
به خاطر همین ویژگی، تیم هایی که در ابتدای راه هستند، 

به راحتی با آن ارتباط برقرار می کنند.

 ضــرورت تــوازن بــرای شــکل گیری یــک 
اکوسیستم پویا 

نیک محمــدی در رابطه با ضعف  های اکوسیســتم نوآوری 
کشور، به فقدان زیرساخت های نرم اشاره می کند و می گوید: 
»زیرســاخت های نرم یعنی تنظیــم مقرراتی که بایــد برای 
نهادهای جدیدی مثل شــتابدهنده ها و ســرمایه گذارهای 
خطرپذیر وضع شود. از جمله این قوانین می توان به قوانین 

مالیاتی، کار، تحقیق و توسعه و... اشاره کرد.« 
او معتقد است ضعف های اکوسیســتم کمتر به عملکرد 
مراکزی چون شتابدهنده ها مربوط است و برای درک و حل 
آن ها، باید در سطحی کلان این مسائل را مورد واکاوی قرار 
داد. او می گوید: »مشکل ساختاری دیگری که وجود دارد این 
است که منابع اکوسیستم ها درست توزیع نشده و مناطقی 
وجــود دارند که با وجــود قابلیت هــای اســتارتاپی به منابع 
لازم دسترســی ندارند. از طرفی گاه می بینید تعداد زیادی 
از شــتابدهنده ها روی یک حوزه کار می کننــد، در حالی که 
خیلی از حوزه ها خالی مانده اند. وجود توازن برای شکل گیری 
یــک اکوسیســتم پویا ضــروری 
است. نکته دیگری که می توانم 
به آن اشــاره کنم، این اســت که 
با وجــود اینکه افــراد زیــادی در 
حــوزه شــتابدهی و کارآفرینــی 
تحصــلات آکادمیــک دارند، به 
نظــر می رســد اکوسیســتم در 
زمینه پــرورش منتورهــای مؤثر 
و فعــال دارای ضعــف اســت. 
باید بــرای پرورش منتــور قوی با 
قوانین مربوط به شتابدهنده ها 
برنامه ریزی شود. البته در مدلی 
که ما پیــاده کرده ایــم، این کارها 
انجام می شــود، ولی بــه صورت 
عمومــی در اکوسیســتم در این 

بخش با ضعف روبرو هستیم.« 
او به جای خالی استارتاپ های تک شاخ در فضای استارتاپی 
کشــور اشــاره می کنــد و می گویــد: »جــای اســتارتاپ های 
تک شــاخ خالی اســت که بتوانند بقیــه اســتارتا پ ها را به 
حرکت درآورند و کسب وکارهای محلی و خرد و کوچک تر 
با اتصال به آن ها به شکلی پویا به حیات خود ادامه دهند. 
به نظر می رسد وجود این تک شاخ ها در همه حوزه ها لازم 

و ضروری است.«

گفت وگو با علی نیک محمدی مدیرعامل شتابدهنده هاب شیراز 

منابع اکوسیستم 
درست توزیع نشده!

شیرین 
هیاریان

  
hayariyanshirin

@gmail.com

300 میلیون دلار برای پراپ تک
کوئینتو آندار که یک استارتاپ 
پراپ تــک برزیلــی اســت، موفق شــده با 
ارزش گذاری چهــار میلیــارد دلاری، ۳00 

میلیون دلار سرمایه جذب کند. 

آفریقا رکورد می زند
پیش بینی هــا نشــان می دهــد 
روی  خطرپذیــر  ســرمایه گذاری 
استارتاپ های آفریقایی در سال 2021 به 
2/8 میلیارد دلار رسیده و تا سال 202۵ 

به 10 میلیارد دلار خواهد رسید.

سرمایه برای اینترنت اشیا 
گت مای پارکینگ، یک استارتاپ 
هندی حــوزه حمل و نقــل که با اســتفاده 
از اینترنت اشــیا پارکینگ ها را هوشمند 
می کند، شــش میلیون دلار دیگر  جذب 

سرمایه کرده است. 

سرمایه گذاری هورویتز روی پاین
استارتاپ استرالیایی پاین که در 
حوزه منابع انسانی کار می کند، از وی سی 
معروف آندریسن هورویتز 10.۴ میلیون 

دلار سرمایه گرفت.

جاومکان نوآوری
I N N O V A T I O N 

L O C A T I O N

مناطقی وجود دارند 
که با وجود قابلیت های 
استارتاپی به منابع لازم 

دسترسی ندارند. از طرفی 
گاه می بینید تعداد زیادی 
از شتابدهنده ها روی یک 

حوزه کار می کنند، در 
حالی که خیلی از حوزه ها 

خالی مانده اند
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 سرمايه گذار
نوآوری

I N N O V A T I O N 
I N V E S T O R

روی  ســرمایه گذاری 
تیم هــای نــوآور آفریقا 
ســال  چنــد  در 
گذشــته یکــی از 
داغ  روندهــای 
بــرای وی ســی های 
بــوده  بین المللــی 
کنــار  در  اســت. 
اســتارتاپ های هنــدی که در 
ســال هــای اخیــر حجــم قابــل ملاحظــه ای از ســرمایه 
خطرپذیــر را بــه خــود اختصــاص داده انــد، در بــازار 
کشــورهای در حــال توســعه آفریقایــی هــم هســتند؛ 
کشــورهایی که جذابیت هــای بیشــتری را توانســته اند 
برای سرمایه گذارهای آمریکایی، اروپایی و اخیرا چینی 

ایجاد کنند. 
ببینیــد در ســال گذشــته میــلادی کــدام کشــورهای 
آفریقایــی بــرای ســرمایه گذارهای خطرپذیــر جذاب تــر 
بوده انــد و توانســته اند بیشــترین حجــم ســرمایه هایی 
از ایــن دســت را در ایــن قــاره از آن خــود کننــد. نکتــه 
جالب توجه این آمار هم قرار گرفتن نیجریه و کنیا بالاتر 
از آفریقای جنوبی است. در بیشتر گزارش های تحلیلی، 
آفریقا یکی از قطب های آینده سرمایه گذاری نوآوری به 
خصوص در حوزه بانکی، حمل و نقل و ســلامت عنوان 

می شود.
مدت هاســت کــه فوکــوس ســرمایه گذاران خطرپذیــر 
روی هنــد اســت! اســتارتاپ های هنــدی چپ و راســت 
ســرمایه های چنــد میلیــون  دلاری جــذب می کننــد و 
کار بــه جایــی رســیده کــه حتــی اســتارتاپ های کوچک 
ســیلیکون ولی هــم آن هــا را رقیــب خــود می بیننــد. 
برنامه نویس هــای ارزان و دردســترس، جمعیت فراوان، 
زبان انگلیسی و... مزیت هایی اســت که هند را به یکی 
از بهشت های در حال رشد استارتاپی جهان بدل کرده 
است. اما هند حالا یک رقیب جدی و تازه وارد پیدا کرده. 
رقیبی که نه از یک کشــور، بلکه از یک قاره بــه مبارزه با 

آن آمده است.
شــاید هــم بــرای رقابــت بــا یــک شــبه قاره چــاره ای جــز 
بــه میــدان آمــدن یــک قــاره نباشــد. آفریقــا و اقتصــاد 
روبه  توســعه اش در ســال های اخیر شــاهد رشــد سریع 
اکوسیســتم های اســتارتاپی مناطق مختلــف خود بوده 
است. قاره ای که زبان انگلیسی در آن رواج خوبی دارد و 
مهم تر اینکه راه اندازی و توسعه کسب وکار برخلاف اروپا 

و آمریکا و استرالیا هزینه های سرسام آور ندارد.
همین دلایل باعث شده تا اســتارتاپ های موفق زیادی 
در ســال های اخیــر در کشــورهای مختلــف آفریقایی پا 
بگیرنــد. از مصر تــا آفریقای جنوبــی و از زامبیا تــا کنیا، 
تیم های نوآور با تمرکز بر بازار همین قاره در حال فعالیت 

هستند. استارتاپ هایی مانند پی استک که می خواهد 
استرایپ آفریقا باشد یا اســتارتاپی چون آندلا که فقط 
در ســال 2019 بیــش از 100 میلیون دلار جذب ســرمایه 
کرده اســت. البته کــه ســال 2020 بــرای آفریقایی ها هم 
سال ریزش سرمایه های خطرپذیر بود، اما حالا در سال 
2021 به نظر می رســد اوضاع رو به بهبود است و دوباره 
شــتابدهنده هایی چون وای کامبینیتور که در سال های 
قبل هم پول زیــادی به قاره آفریقــا آورده بودند، در حال 
ســرمایه  گذاری روی اســتارتاپ های ایــن منطقــه از دنیا 

هستند.
نکته اساســی در جدولی که منتشــر کرده ایم این است 
که تنــوع و پراکندگی جــذب ســرمایه خطرپذیــر در این 
قاره کمــی با عدد و رقم های ســنتی اقتصــاد آن متفاوت 
است. در حالی که انتظار می رفت کشوری چون آفریقای 
جنوبــی، مصــر یــا مراکــش در صــدر توجه وی ســی های 
بین المللــی باشــند، برخــی کشــورهای کوچک تــر یــا 
کم ادعاتــر در اقتصــاد توانســته اند کارنامــه اســتارتاپی 

موفق تری را رقم بزنند. 
احتمــالا در ســال های پیــش  رو از آفریقا و اکوسیســتم 
نوآوری کشــورهای مختلف آن بیشــتر خواهیم شــنید، 
اما فعلا باید منتظر ماند و دید در رقابت جذب سرمایه 
ســال 2021 کدام کشــورهای این قــاره می توانند موفق تر 

عمل کنند.

کشورهای جذاب آفریقایی برای وی سی های بین المللی

جغرافیای جذب سرمایه آفریقا
NEWSخبر

ستاد توسعه اقتصاد دیجیتال 
وعده داد: 

حمایت  150 میلیون 
تومانی از تیم های 

اینترنت اشیا
 

تیم هــای حوزه اینترنت اشــیا کــه تعداد 
آن ها بــه هفت تیم می رســد، بــه مرحله 
داوری رویــداد تریگ کمــپ رســیدند. 
راهــکار هوشــمند  »پــای«  تیم هــای 
»هوشــیار«  محیطــی،  تبلیغــات 
سیســتم یکپارچــه امنیــت خانگــی، 
یکپارچــه  بســتر  »اســمارت مکس« 
اینترنــت اشــیا صنعتــی، »آرتین تــک« 
راهکار روشنایی و نورپردازی ساختمان، 
»شــتاب« راهــکار PLC Hub خانــه 
هوشــمند، »هی مــد« در حوزه ســلامت 
هوشــمند و »آســان هوشــمند« کــه 
راهکارهای هوشمند سازی لوازم خانگی 
را ارائــه می دهــد، از مجموعــه تیم هــای 
برگزیده دوره تریگ کمپ اینترنت اشــیا 
بودند که در این رویداد به ارائه محصول 
و ایده خود پرداختند. رویدادی که در آن 
ســتاد اقتصاد دیجیتال معاونت علمی 
و فناوری ریاســت جمهوری اعــلام کرده 
آماده انــد تــا از تیم هــای فعــال در حــوزه 
اینترنت اشیا و فناوری های خاص مانند 
بلاکچین حمایت مالی و سرمایه گذاری 

کنند.
رویــداد دمــودی تریگ کمــپ اینترنــت 
و  شناســا  مجموعــه  توســط  اشــیا 
شــتاب دهنده تریــگ آپ و بــا حمایــت 
ســتاد اقتصاد دیجیتال معاونت علمی 
فنــاوری ریاســت جمهــوری و همراهــی 
دو تیــم لینکــپ و بانــا برگــزار شــده و 
برگزارکننــدگان گفته انــد ســتاد اقتصاد 
دیجیتال معاونت علمی فناوری ریاست 
جمهوری برای برگزیدگان و خروجی های 
کســب وکاری ایــن رویــداد تســهیلات 
1۵0 میلیون تومانی قرض الحســنه برای 
توسعه محصول و اســتفاده از خدمات 
غیرنقــدی ســامانه راه نــوآوری ســتاد 
اقتصــاد دیجیتــال بــه ارزش ۳0 میلیون 

تومان را فراهم خواهد کرد.
مهــدی محمــدی رئیس ســتاد توســعه 
اقتصــاد دیجیتــال هــم در خصــوص 
جوایز تیم های برگزیده این رویداد گفته: 
»تیم اول برنده 1۵ میلیــون تومان جایزه 
غیرنقدی و امــکان اســتفاده از خدمات 
غیرنقــدی ســامانه راه نــوآوری خواهــد 
بود. تیم هــای دوم و ســوم هم بــه ترتیب 
10 و ۵ میلیــون تومــان جایــزه غیرنقــدی 
دریافــت می کننــد و امــکان اســتفاده از 
خدمات غیرنقدی ســامانه راه نوآوری را 

هم خواهند داشت.«
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اتحادیه کســب و کارهای مجازی گزارش عملکــرد خود در 
سال 99 را منتشــر کرد؛ گزارشــی که شرحی اســت آماری 
بر تجربه فعالان اکوسیســتم اســتارتاپی و نوآور کشور در 
بحبوحه همه گیری ویروس کرونا و مشقت های ناتمام آن. 
گزارش می گوید خانواده اکوسیستم نوآور ایران در این سال 
بزرگ تر شده و کسب و کارهای جدیدی متولد شده اند، اما 
همزمان چالش هــا و نگرانی های آن ها هم بــه همان میزان 

بیشتر شده است. 

 رشد خرده فروشی های آنلاین در ایام کرونا 
شیوع ویروس کرونا اشتیاق مردم را به خرید از فروشگاه های 
اینترنتی بیشتر کرده است. تقاضا آنچنان بالاست که هر 
چقدر خرده فروشی آنلاین جدید راه بیفتد، باز هم فضا برای 
رشد کسب و کارها وجود دارد. این اولین نکته ای است که 
از گزارش اتحادیه کسب و کارهای مجازی می توان دریافت 

کرد. اتحادیه گفته در سال گذشته در مجموع 
111۴ فقره پروانه کسب صادر کرده که بیشتر از 
مجموع تعداد پروانه هایی است که طی دو سال 
قبل از آن برای کسب و کارها صادر کرده است؛ 
رکوردی جدید در سالی که چهره اقتصاد از هر 
زمان دیگری عبوس تر بود و بی ثباتی قیمت ها و 
بالا و پایین  رفتن های نرخ ارز، کسب و کارها را با 

چالش های زیادی روبرو کرد. 
از منظــری دیگــر، گــزارش نشــان می دهــد که 
اتحادیه در فصل زمستان ســال 99 برای ۳92 

کســب و کار مجوز صادر کرده که بیشتر از سه فصل دیگر 
است و احتمالا با خریدهای عید مردم ارتباط داشته باشد. 
در مجمــوع اتحادیه از زمان تأســیس در ســال 9۵ تا ســال 
98، حدود 1۴19 پروانه کسب صادر کرده بود که تنها ۳0۵ 
پروانه بیشتر از عملکرد سال 99 است. این موضوع را شاید 
بتوان به جا افتــادن اتحادیه در میان اعضای اکوسیســتم 
نوآور کشور و نقش آفرینی بیشتر در رسیدگی به مسائل 
و نیازهای کســب وکارهای نوپا تعبیــر کرد. از ســویی دیگر 

اتحادیه می گوید تعداد اعضای خود را تا پایان سال 99 به 
2۵20 عضو رســانده که از این نظر فاصله ای بســیار زیاد با 
اعداد و ارقام واقعی صدها هزار کسب و کار اینترنتی فعال 
در کشور دارد؛ کسب و کارهایی که یا از نهادهای دیگر مجوز 
فعالیت گرفته اند یا به صورت آزادانه و بــدون مجوز به کار 

خود ادامه می دهند. 
در میــان رســته هایی کــه اتحادیه بــرای آن ها مجــوز صادر 
می کند، بخش »عرضه کالا و خدمات« بیشترین سهم را 
از رشــد اعداد و ارقام مربوط به صدور پروانه کسب داشته  
و ۵۴/۶ درصــد پروانه های صادرشــده به کســب و کارهای 
اینترنتی فعــال در ایــن بخش تعلــق گرفته اســت. به نظر 
می رســد ایــن رشــد تقاضــا بــه بحــران کرونــا و قرنطینــه 
مرتبــط باشــد. به خصــوص وقتــی بــه آمارهــای تفکیکی 
نگاه می کنیــم. مطابــق داده هــای گــزارش، ۳2/22 درصد 
پروانه ها برای فروشــگاه های بزرگ )پوشاک، کیف و کفش 
و سیسمونی کودک، لوازم خانگی، لوازم سفر، 
ورزشــی و ســرگرمی( صادر شــده که بیشتر از 
هــر حــوزه دیگــری اســت. در میان رســته های 
دیگــر، کســب و کارهای فعــال در حــوزه فروش 
محصــولات دیجیتــال و لــوازم برقی بــا 17/01 
درصد بیشترین مجوزها را بعد از فروشگاه های 
بزرگ گرفته اند. اگر بدانیم که در دو ســال 97 و 
98 ســهم کســب و کارهای حــوزه حمل و نقــل 
آنلایــن از مجوزهای صادرشــده بیشــتر بوده، 

تأثیر شرایط پاندمی بهتر درک می شود.

 اصفهان، مشهد و شیراز در تعقیب تهران
همانند ســنوات گذشــته، تهرانی ها بــا آمــار ۵0 درصدی، 
بیشترین درخواست ها را برای پروانه از اتحادیه داشته اند. 
پس از تهران، اســتان های اصفهان با 92، خراسان رضوی 
با ۵0 و فارس با ۴9 پروانه بالاتر از باقی شــهرها قــرار دارند. 
مشــابه همیــن الگــو را در ســال های گذشــته نیــز می توان 

ردیابی کرد. 

تحلیل داده های آماری کسب و کارهای نوپا در سال 99 چه بینش هایی برای 
سرمایه گذارها و استارتاپ ها دارد؟

نسیم توکل
عضواتاقبازرگانیتهران

@Nasim_Tavakol

پرچم سلامت 

بالاست!

مسعود 
شاه حسینی  

m.shahhosseini86 
@gmail.com

سياستگذار
P O L I C Y M A K E R

تأملی بر کاهش تعداد زنان کارآفرین و سهم آن ها در مشارکت اقتصادی

تا رسیدن به سهم واقعی زنان 
در اقتصاد نوآوری راه درازی مانده

اتحادیــه کشــوری  گــزارش  بــه  نگاهــی  بــا 
کسب وکارهای مجازی در سال 1۳99 می بینیم 
که همچنان ســهم زنان از اشــتغال و کارآفرینی 
عدد بسیار پایینی است و شکاف جنسیتی در 

این فضا نمود فاحشی دارد. 
بر اســاس این گزارش در ســال 1۳99، مــردان 91 
درصدِ پروانه های کسب را دریافت کرده اند و در 
مقابل تنها 9 درصد از متقاضیان پروانه کسب 
زنان بودند که یعنــی جمعیتی 100 نفــره از زنان 
در برابــر 100۵ نفر از مــردان. میزان 
دریافــت پروانــه کســب از ســوی 
زنان که در سال گذشــته 2 درصد 
کاهــش داشــته، حامــل پیامــی 
هشداردهنده برای زنان کارآفرین 
ایرانــی اســت و نشــان می دهــد 
کــه همچنــان نیمــی از جمعیــت 
ایــران مشــکلات بی شــماری برای 
مشارکت اقتصادی دارند و دامنه 
مشکلات آن ها از موانع اجتماعی، 
سیاســی تــا فرهنگــی گســترده 
است. باید به این مقوله ها اعتماد سرمایه گذاران 
به کارآفرینان زن را نیز افزود که خود از این دیدگاه 
نشــئت می گیرد که زنان قــدرت، تــوان و مهارت 

کمتری برای کار کردن دارند.
مســیر دشــوار کارآفرینــی بــرای زنــان ایرانــی در 
حالــی ادامــه دارد کــه نتایــج پژوهش هــای 
دانشگاه »آســتون« بریتانیا در زمینه راه اندازی 
کسب وکارهای نوپا نشان می دهد از سال 200۳ 
تــا 201۶ در ۶0 کشــور جهــان، تعــداد زنانــی کــه 
کســب وکار مســتقل خود را راه اندازی کرده اند، 
۴۵ درصد افزایش یافته است. به علاوه، آمارهای 
بانک جهانی می گویند تنها ۳0 درصد از مشاغل 
ثبت شــده رســمی در سراســر جهــان بــه زنــان 
اختصاص دارد و سازمان های جهانی برنامه هایی 
برای دســتیابی زنــان کارآفریــن به اهدافشــان و 

توسعه اقتصادی تا سال 20۳0 تدوین کرده اند.

باید به این مصائب که سال هاســت گریبانگیر 
زنــان ایرانــی اســت، همه گیــری ویــروس کرونــا 
نیــز افــزوده شــود. بــار فشــار روحــی، روانــی 
و مراقبت هــای خانوادگی از یک ســو و تعطیلی 
کسب وکارهای خانگی، مدارس و مهدکودک ها 
از سوی دیگر سبب شــده است که فشار مالی، 
مســئولیت های خانوادگــی و اســترس ناشــی 
از درگیــری با بیمــاری، شــرایط روحی دشــواری 
برای زنان به وجود آورد. در این شرایط، افزایش 
تاب آوری اجتماعی و ترویــج فرهنگ مدارا برای 
جامعه بسیار ضروری است و این الزامات باید از 
جانب نهادهای حکومتی به مردم گوشزد شود 
تا بتــوان با اتخــاذ راهــکار در برابر خشــونت ها، 
تهدیــد از بین رفتــن نهاد خانــواده و فشــارهای 

مالی ایستاد.
با نگاهی به گزارش بانک جهانی در سال 2017، 
درمی یابیم که نرخ مشارکت اقتصادی زنان قطر 
در میــان کشــورهای OECD در بالاترین میزان 
بوده و به عدد ۵8 درصد رسیده است. در حالی 
کــه نــرخ مشــارکت اقتصــادی زنــان در عــراق 19 
درصد اعلام شــده، کشــورهای کویت، بحرین و 
امارات نیز به ترتیــب با نرخ مشــارکت ۴7، ۴۴ و 
۴1 درصد بیشــترین مشــارکت را در خاورمیانه 
داشــته اند. در این میان اما مشارکت اقتصادی 
زنان ایران هنوز به 20 درصد نرســیده است. این 
گزارش نشــان می دهد که اشــتغال زنان چالش 
بزرگی است و در شرایطی که حمایت های قانونی 
لازم نیز در دســترس نیســت، مبــارزه زنــان برای 
کارآفرینــی و اســتقلال مالــی در میدانــی نابرابر 
و دشــوار جریــان دارد. بنابرایــن ضــروری اســت 
همگان برای کاهش شکاف جنسیتی و افزایش 
ســهم زنــان از فعالیت هــای اقتصــادی تــلاش 
کنند و این مهم بدون یاری دولت ها در ساختن 
فرصت های برابر، رفع مشکلات فرهنگی و مبارزه 
با آســیب های اجتماعی بــرای زنــان امکان پذیر 

نخواهد بود.

COMMENTدیدگاه

تشدید بی سابقه شکاف جنسیتی 
کسب وکارهای اینترنتی در سال کرونا

سهم زنان: 
 فقط 9 درصد!

گــزارش اتحادیه کســب و کارهای مجازی نشــان می دهد 
کســب و کارهای فعــال در فضــای مجــازی تاحــدودی 
شــوک های ناشــی از شــیوع بیمــاری کرونــا و نوســانات 
اقتصادی را پشــت ســر گذاشــته اند که این خبری خوب 
اســت. بــا ایــن حــال گــزارش اتحادیــه زوایــای تاریــک و 
نگران کننده   ای هم دارد؛ نگران کننده از این نظر که شکاف 
جنسیتی اشتغال به کســب و کارهای آنلاین نیز سرایت 

کرده است. 
بر پایــه آمارهــای ایــن اتحادیــه در ســال 99 از 111۴ مجوز 
کسب صادرشده، تنها 100 مجوز به نام زنان صادر شده و 
سهم آن ها از راه اندازی کسب وکار اینترنتی مجوزدار تنها 
9 درصد بوده است! این اختلاف فاحش سهم زنان و مردان 
در کسب و کارهای آنلاین تنها به امسال محدود نمی شود 
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درباره بخشنامه تازه شرکت 
ملی پست که دردسرهای 

کسب و کارهای نوآور را 
دوچندان می کند

سنگ اندازی 
پست

اکوسیستم اســتارتاپی در برخی مسائل 
هنوز در ابتدای راه است. از تأمین سرمایه 
کــه بگذریــم، لجســتیک و حمل و نقــل 
از معضــلات همیشــگی اســتارتاپ ها و 

کسب و کارهای نوآور بوده است. 
هر چند مدیران شرکت پست می گویند 
پوســت اندازی کرده انــد و هــر آنچــه 
اســتارتاپ ها و کســب و کارهای اینترنتی 
می خواهنــد در اختیارشــان می گذارند، 
گلایه هــای  شــاهد  همچنــان  ولــی 
تمام ناشــدنی اســتارتاپ ها هســتیم 
کــه از همــکاری بــا پســت ناراضی انــد.  
حــالا شــرکت ملــی پســت زیر یــک خم 
اســتارتاپ ها را گرفتــه و بخشــنامه ای 
صــادر کــرده کــه تعرفــه خدمات پســتی 
کسب و کارهای نوآور را بالا می برد و دیگر 
ســرویس پســت سفارشــی هــم قبــول 
نمی کند.  اســتارتاپ ها می گویند پست 
سفارش هایشــان را به موقــع بــه مقصــد 
نمی رســاند، مرســوله ها آســیب دیده به 
دست مشتریان می رســند و... به علاوه 
اینکــه پســت برخــی اســتان ها دیگــر 
بســته های حاوی محصــولات دیجیتال 
)ازجملــه موبایل و تبلت و لپتــاپ( یا طلا 
را قبول نمی کنند. حالا شرکت پست در 
این بخشنامه گفته کسب و کارهای حوزه 
تجــارت الکترونیــک بایــد از این بــه بعد 
بابــت حق الزحمه جمع آوری مرســولات 
از محل فروشــگاه خود ماهانه ۳00 هزار 
تومــان بپردازند، بــه عــلاوه ۵00 تومان به 
ازای هر مرســوله. تا پیش از این شــرکت 
پســت به ازای هر بســته از کسب و کارها 
1100 تومــان هزینــه ثابــت می گرفــت و 
چیزی بــه اســم مبلــغ ماهانه هــم وجود 
نداشــت. در پــی ایــن دســتورالعمل ها، 
فعــالان اکوسیســتم نــوآوری بــه ویــژه 
خرده فروش های اینترنتی، در شبکه های 
اجتماعــی از وزیر ارتباطات خواســته اند 

موضوع را پیگیری کند. 
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بــه عــلاوه بــه نظــر می رســد کســب و کارهای اینترنتــی در 
استان هایی که از نظر شاخص های توسعه یافتگی عقب تر 
هستند یا نرخ  بیکاری شان بالاست، رشد چندانی ندارد. 
نمونــه اش اســتان سیســتان و بلوچســتان یــا کهگیلویــه 
و بویراحمــد کــه مجوزهــای صادرشــده در آن ها بــه تعداد 
انگشــتان یک دســت هم نمی رســد. از زاویه ای دیگــر، در 
مناطقی که مشــارکت اقتصادی مردم در مشاغل سنتی 
بیشتر است یا قطب های صنعتی هستند و پروژه های کلان 
اقتصادی در آن ها جریان دارد، درخواســت ها برای کسب 

جواز کسب و کار اینترنتی کمتر است. 
در این زمینه می توان به اســتان بوشــهر اشــاره کــرد که بنا 
به داده های اتحادیه، از ســال 97 تا به امــروز در قعر جدول 
دریافت مجوز کسب و کار اینترنتی قرار دارد. یک احتمال 
ســوم را هم می توان در نظر گرفت و آن چیزی نیســت جز 
بی میلی کسب و کارهای اینترنتی به ثبت کردن نام و نشان 
خود در اتحادیه. نکته اینکه همبســتگی معنا داری میان 
استان های با بالاترین میزان دریافت پروانه و راه اندازی دفاتر 
اقماری وجود دارد؛ نمونه بارز این همبستگی را می توان در 
استان فارس مشاهده کرد که در سه سال گذشته علاوه بر 
اینکه میزبان بیشترین شعبه های اقماری کسب و کارهای 
نوآور بوده، در دریافت مجوز کسب و کار اینترنتی از اتحادیه 

نیز عملکردی درخشان داشته است. 

 شرکت های بزرگ در راهند؟

گزارش اتحادیه کســب و کارهای مجازی نکات دیگری هم 
دارد. برخلاف تصور اولیه که انتظار می رفت کسب و کارهای 
بــزرگ، نهادهــا و بــه طــور کلــی شــخصیت های حقوقــی 
بیشــتر به فضای نوآوری وارد شــوند، برعکس آن رخ داده 

و شخصیت های حقیقی مجوزهای بیشتری گرفته اند. 
اتحادیــه می گویــد ۵7 درصــد از جوازهایی که در ســال 98 
صادر شده به نام شخصیت های حقیقی بوده و در مقابل 
هم ۴۳ درصد حقوقی ها برای دریافت مجوز اقدام کرده اند. 
کفــه تــرازو در ســال 98 در طــرف شــخصیت های حقوقی  
ســنگین تر بود و آن ها ۶1 درصــد مجوزهــا را دریافت کرده 
بودند. این وضعیت بیانگر این اســت که شخصیت های 
حقوقی ترجیــح داده اند کمتر ریســک کننــد و از آن طرف 
هم کســب وکارهای نوپا و کوچک که افراد حقیقی آن ها را 
می گردانند، علاقه بیشــتری بــرای ورود به حوزه نــوآوری یا 
دریافــت پروانه کســب از اتحادیــه از خود نشــان داده اند. 
از این منظر نزدیک ترین احتمال این اســت که در نتیجه 
شــیوع همه گیــری و رواج خریــد و فــروش آنلایــن کالاهــا و 
خدمات در این دوران، بسیاری وسوسه شده اند که بر همین 

بستر کسب و کاری راه بیندازند و درآمد کسب کنند. 

 برندگان و بازندگان کرونا
کســب و کارهای آنلاین نیز مثل مشــاغل ســنتی از شیوع 
ویروس کرونا تأثیرات مثبت و منفی زیادی پذیرفته اند. بر 
اساس اطلاعاتی که کسب و کارها به اتحادیه داده اند، سال 

99 در نتیجه شــیوع ویــروس کرونا، کســب و کارها در ســه 
حوزه عملکرد مثبت از خود نشان داده اند. بیشترین ارزش 
افزوده ایجادشده با ۳12 درصد رشد در کسب وکارهای حوزه 
مشاوره پزشکی بوده که دلیلش مشخص اســت. از زمان 
شروع بحران کرونا و قرنطینه و محدودیت ها، تمایل مردم 
به رفت و آمد به مطب ها و بیمارستان ها که در آن ها ریسک 
ابتلا به بیماری بالاست، کاهش یافت و در عوض پلتفرم های 
مشــاوره آنلاین پزشــکی جــای آن هــا را گرفتند. بــه دلایل 
مشابه، کسب و کارهای آنلاین فعال در حوزه عرضه کالا و 
مواد غذایی و محصولات دیجیتال نیز تهدید شیوع ویروس 
کرونا را به فرصت تبدیــل کردند. بنا به آمارهــای اتحادیه، 
عملکرد کسب و کارهای این دو حوزه در سال 99 نسبت به 
سال قبل از آن به ترتیب 1۳۶ و ۴۴ درصد بهبود یافته است. 
کرونا اما برای شش گروه از کسب و کارهای آنلاین، حوزه  های 
گردشگری، خدمات، تاکســی های آنلاین، سفارش غذای 
آنلایــن، تبلیغــات آنلایــن و مســکن سراســر ضــرر و زیان 
بوده اســت. طبق گزارش اتحادیه، کســب و کارهای آنلاین 
بخش هــای گردشــگری و خدماتــی بــا 87 و 77 درصــد 
بیشــترین ضربــه را از همه گیــری خورده انــد. عملکــرد 
تاکســی های آنلاین و تبلیغات آنلاین در سال گذشته ۳9 
درصد منفی بوده و پس از این دو نیز، بخش های سفارش 
آنلاین غذا و مسکن سالی سخت را پشت سر گذاشته اند. 
تراز عملکردی کســب و کارهای ایــن دو بخش منفــی 20 و 

منفی ۳ درصد بوده است. 

و در بلندمدت هم می توان این شکاف جنسیتی را ردیابی 
کرد. برای نمونه بر پایه گزارش های اتحادیه در سال 98، 11 
درصد دریافت کنندگان مجوز کسب و کار زنان بوده اند و در 
ســال پیش از آن نیز آمارها همین رقم را نشان می دهند. 
اگرچــه در بازار کار کشــور زنان همیشــه ســهم کمتــری از 
مردان داشــته اند و نرخ مشــارکت حدود 1۶ درصدی برای 
آن ها ثبت شــده، اما با این همه این سهم در سال 99 افت 

محسوسی داشته است. 
بنا به داده های مرکز آمار، شــیوع ویروس کرونا به اشتغال 
زنــان حــدود نـُـه برابــر بیــش از مــردان ضربــه زده اســت و 
چیزی حدود ۶۶۳ هزارنفر - معادل 1۵/۳ درصد کل زنان 
شاغل - بیکار شده اند. این عدد مربوط به تمام بخش های 
اقتصادی است و شامل کسب و کارهای نوآور هم می شود. 

در اکوسیستم نوآور اما مسئله فراتر از این هاست؛ نه تنها 
زنان شــاغل در فضای نوآوری کشــور - با نســبتی بالاتر یا 
پایین تر از نــرخ کل - شغلشــان را از دســت داده اند، بلکه 
همزمــان تمایلشــان بــه فعالیــت در این بخش نیــز کمتر 
شــده اســت. اثرات این کاهش تقاضا به خوبی در کاهش 
2 درصدی تقاضای زنــان برای دریافت پروانه  کســب و کار 
مجــازی و اختــلاف 10 برابــری مجوزهای صادرشــده میان 
مردان و زنان قابل مشاهده است. اگرچه محدودیت های 
زنان در جذب سرمایه و شبکه سازی و مارکتینگ در فضای 
نوآور همیشــه مطــرح بــوده، اما به نظر می رســد در ســال 
99 مشکلات اقتصادی و فشــارهای اجتماعی و فرهنگی 
ناشی از شــیوع ویروس کرونا، عاملی تأثیرگذارتر بر میزان 

مشارکت زنان بوده است. 

عکس:حامدکریمزاده
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زنان نوآور
I N N O V A T I V E

 W O M E N

بوشــهر اســت و خرمای مرغوب، میگوی صادراتی و طعم 
خاص دسر های جنوبی اش. سال هاست که همه ساکنان 
بوشهر می دانند در فصل گرم سال، باران رحمت الهی به 
شکل دانه های خرمای مرغوب بر سر آنان می بارد. زنان و 
مردان در خرماچینی و بسته بندی خرما مشغول می شوند 

و از این محصول منفعت می برند.
اما قرن هاست که این خرماها به سنتی ترین شکل موجود 
و در بسته بندی های نامناسب، به کشورهای حوزه خلیج  
فارس صادر می شوند و حتی در زندگی سایر مردمان ایران 

نیز از فرآورده های این نعمت پرفایده چیزی نمی بینیم. 
فرزانه اشــعری یکی از افــرادی اســت که متوجــه این خلأ 
شــده و کســب و کاری را بر پایه این نیاز ایجاد کرده اســت. 

کسی که بعد از 20 سال کار در اداره پست بوشهر، بالاخره 
خود را بازنشســته می کند تا ســراغ راه اندازی 
کســب و کار شــخصی اش بــرود و حاصلــش 
می شود شرکت »ســام شهد نخلســتان« که 

گواهی شرکت خلاق هم گرفته است.
او کارشناسی حســابداری و کارشناسی ارشد 
مدیریــت بازرگانــی از دانشــگاه خلیــج فارس 
بوشهر را دارد و در مالزی MBA گرفته. 12 سال 
از دوران کاری اش در اداره پســت را کارشــناس 
کارگزینی بــوده، بــا وضعیــت کار و نیــروی کار 
در بوشهر عمیقا آشناســت و سه سال است 

که تلاش می کند بــا تولیــد فرآورده هایی بر پایــه خرما، در 

چند پیشنهاد برای اینکه یکی از 
فرهنگ های بد استارتاپ ها را به 
کسب وکار نوآورمان تزریق نکنیم

نابرابری جنسیتی 
در دره سیلیکون

فرهنگ دره سیلیکون در جذب و پیشــرفت زنان خوشنام 
نیســت، اما در حقیقت منشــأ ایــن فرهنگ بــد در چرخه 
تأسیس و رشد استارتاپ ها ریشه دارد. این تصور عمومی 
وجود دارد کــه زنان تمایل کمتــری به حضور در اســتارتاپ 
ها دارند و با توجه به اینکه تجمع متخصصین رشته های 
مهندســی و ریاضیــات و فنــاوری در اســتارتاپ ها بیشــتر 
است و همچنین محیط کار بسیاری از استارتاپ ها چندان 
دوستانه نیست، این تصور فاصله زیادی از واقعیت ندارد.  
البتــه نابرابری هــای جنســیتی کــه به طــور کلــی در محیط 
کســب وکار وجود دارد نیــز مزید بــر علت اســت. حتی در 
شرکت های بزرگی چون گوگل و اوراکل هم زنان اعتراض هایی 
به نابرابری های جنسیتی و تعارضات دارند و به علت نبود 

ســاختارهای مســتحکم و قوانین نظارتی، این اتفاقات در 
اســتارتاپ های کوچــک بیشــتر رخ می دهــد. با وجــود این 
حقیقت که حتی بسیاری از زنانی که به اســتارتاپ ها وارد 
می شوند، مدت زیادی در آن دوام نمی آورند، به نظر می رسد 
توجه به راهکارهای پیشنهادی برای ارتقای فرهنگ سازمان 
در جــذب و نگهداری زنان و اســتفاده از مزیت هــا و توانایی 

آنان، بسیار حیاتی باشد. 

تغییر رفتار را از رهبران سازمان شروع کنید
 قریب به 72 درصد از استارتاپ های جهان را مردان 
پایه گــذاری کرده انــد و همین امــر باعث می شــود فرهنگ 
مردانه ای که بر کل سازمان غلبه دارد، تمایل زنان به حضور 

آیا آموزش های کسب وکار برای 
زنان و مردان متفاوت است؟ 

زن بودن در دنیای 
جدید

ایــن روزهــا عناویــن دوره هــای آموزشــی 
متنوعی به گوشمان می خورد که به شکل 
تخصصی سعی دارند مباحث کسب و کار 
زنان و کارآفرینی زنــان را آموش دهند، اما 
آیا فرقی میان زنان و مــردان در این زمینه 
وجــود دارد کــه زنــان را نیازمنــد گذراندن 

دوره های آموزشی خاص می کند؟ 
در حقیقت دانــش و ترفندهــای ایجاد و 
رشــد کســب وکار، تقســیم بندی زنانــه و 
مردانه نــدارد، اما در چندیــن بخش زنان 
بیشتر به فراگیری دانش ها و مهارت های 

خاص احتیاج دارند.
برخی مطالعات کــه به مدت 20 ســال به 
بررســی رفتارهای مدیران و زنان صاحب 
کســب وکار پرداخته انــد، رفتارهــای زنان 
موفق در همین شــرایط اجتماعی کنونی 
را مورد واکاوی قرار داده اند. آن ها چندین 
اصــل در آموزه هــای کســب وکار زنــان را 
کشــف کرده اند که مختص این بخش از 

جامعه است. 
آموزه هــا  ایــن  بخــش  مهم تریــن 
توانمندســازی ذهنــی و قدرتمنــد شــدن 
زنــان بــرای جنگیدن و کســب نتیجــه در 

محیط و ساختار مردانه است.
بخش دیگر این آموزه هــا بر ایجاد تعادل 
درونــی و بیرونــی بیــن نوســانات کاری و 
نوسانات فیزیولوژیک در محیط پیچیده 

کار و خانواده تأکید دارد.
اصل دیگــر درباره توانمندســازی زنان در 
مواجهــه و شــناخت تعارضات جنســی 
است که بر شناخت و تفکیک رفتارهای 
عادی و تعارضات جنسی و نحوه مواجهه 
با  این دست اتفاقات تمرکز می کند تا زنان 
راحت تر بتوانند این تعارضــات را کنترل 

و حل کنند.
در بخش پایانی و بسیار مهم این آموزه ها، 
بر انتقال تجربه بین زنانــی که در محیط 
کسب و کار فعال هستند، تمرکز می کند. 
این تجارب و ترفند های نانوشته به خاطر 
تازه و منحصربه فرد بودن، ســهم بســیار 
مهمی در آموزه های کســب وکار مختص 

زنان دارد. 

REVIEWبررسی

گفت و گو با فرزانه اشعری، بنیان گذار شرکت »سام شهد 
نخلستان« که کسب و کارش را بر اساس نوآوری در صنعت 

سنتی خرما بنا کرده است

تحقیر طلا 
در  پلاستیک زباله!

فاطمه 
طالبی پور  

Fatima.pour
@gmail.com

ابن بــازار بــرای خــود جایگاهــی بســازد. مدیرعامل ســام 
شهد نخلستان که در پارک علم و فناوری بوشهر مستقر 
است، می گوید در زمان جذب نیروی کار، اولویت را به زنان 

شهرش می دهد.

سام شهد نخلستان چه کار می کند؟
ما در این شرکت با استفاده از خرما، محصولات متنوعی 
تولید می کنیم. من در ابتــدا کارم را با فرآورده های هســته 
خرما آغاز کردم و در قدم اول دمنوش هسته خرما را که به 
صورت خاصی با شیره خرما ترکیب می شود، تولید کردم 
که علاوه بر طعم خوب و خاصیت فراوان، نحوه اســتفاده 

آسان و بسته بندی مناسبی داشت. 
ما با این محصول خلاقانه به پارک علم و فناوری بوشــهر 
راه پیــدا کردیــم و پــس از آن ســایر محصــولات خرمایــی، 
نظیر خرما شکلاتی های اعلا در وزن ها و بسته بندی های 
مختلف و حلواهای اصیل بوشهری را تولید کردیم که در 
آن از بهترین شیرخشک های وارداتی استفاده 
می شــود. این محصولات را زنانــی که پیش از 
شــروع به کار به آن ها آموزش هــای لازم را داده 

بودیم، در کارگاه ها تولید می کنند. 

چه شد که تصمیم به راه اندازی این 
کسب و کار گرفتید؟ 

مــن همیشــه دوســت داشــتم بــرای شــهرم، 
بوشهر، کاری کنم. بوشهر اســتان ثروتمندی 
است و علاوه بر طبیعت متنوع و جذابش، در 
تمام سال محصولات کشاورزی و دریایی دارد، از ماهی و 
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میگو گرفته تا خرما و گوجه فرنگی. امــا از ظرفیت های آن 
استفاده نمی شــود. من مدتی برای تحصیل در دانشگاه 
UM مالــزی به این کشــور رفتــه بــودم. با دیــدن وضعیت 
گردشــگری در این کشــور بــه این فکــر فرورفتم کــه چطور 
کشوری که جاذبه های طبیعی اش بسیار کمتر از بوشهر 
اســت، توانســته با احداث مراکز تفریحــی باکیفیت، در 

صنعت گردشگری رشد کند. 
پــس از بازگشــت بــه ایــران، 
تــلاش کــردم در زمینه توســعه 
صنعــت گردشــگری بوشــهر 
فعالیت کنــم و بــا گرفتــن الگو 
از نمونه هایــی کــه دیده بــودم، 
مرکــز تفریحــی باکیفیتــی در 
این شــهر احــداث کنــم؛ کاری 
کــه هم رونق گردشــگری شــهر 
کمک می کرد و هم درآمدزایی و 
فرصت شغلی به همراه داشت. 
اما متأسفانه آن قدر فرایندهای 
قانونی دریافت مجوز ســخت 
و زمان بر بود که بعد از دو ســال 

پشیمان شدم. 
در همین زمان، فصل خرماپزان رسید و شاهد خام فروشی 
آن مثــل ســال های قبــل بــودم. خرماهــای مرغــوب را در 
جعبه های سه کیلویی بسته بندی می کردند و به بدترین 
شکل در انبارها از آن ها نگهداری می شد؛ انگار شمش های 
طلا را پلاستیک های زباله بازیافتی حمل کنیم و بفروشیم! 
آن ســال هــم بــه روال گذشــته، مــن و خواهرانــم بــا خرما 
دســرهای جنوبــی درســت کردیــم و همــه اطرافیــان مثل 
همیشه از طعم خاص دسرها تعریف کردند. جرقه ای در 
ذهنم زده شد که می توان این طعم را به سایرین هم معرفی 
کرد. این شد که تصمیم گرفتم خرما را آنچنان که شایسته 
است به بازار عرضه کنم و با تولید دسرهای بر پایه خرما، 

ارزش افزوده ای ایجاد کنم.

در حال حاضر چند نفر در شــرکت شما 
مشغول به کار هستند؟

ســعی مجموعه بر این اســت که بیشــتر از نیروی کار زنان 
متخصص و غیرمتخصص بوشهر استفاده کند و اکنون 20 
نفر در دو کارگاه مجزا و وسیع مشغول به کار هستند. البته 
بخشی از کار را برای خانم هایی که نمی توانند از منزل خارج 
شوند، با نظارت مسئول فنی کارگاه برایشان ارسال می کنیم 

و در خودروهای یخچال دار استاندارد تحویل می گیریم.

درباره بازاریابی و جنس مشــتریان خود 
توضیح می دهید؟

بازاریابــی مــا بــه چندیــن بخــش تقســیم می شــود: 
مصرف کننــدگان نهایــی، ســازمان ها و ادارات و تأمیــن 
محصــولات نیمه آمــاده بــرای صادرکننــدگان بــزرگ 

فرآورده هــای خرمایــی. بــرای هرکــدام از ایــن حوزه هــا 
سیاســت ها و راهکارهــای خاصــی داریــم. در مــورد 
مصرف کننده نهایی، از اینســتاگرام و سایت برای معرفی 

و فروش محصولات استفاده می کنیم.
در اینجا محصولات خود را در بسته بندی های کوچک تری 
ارائه می کنیــم و برای تمام کشــور هم امکان ارســال داریم. 
بــرای فــروش محصــولات خــود بــه ســازمان ها و ادارات از 
ارتباطاتی استفاده می کنیم که 
به سبب حضور در نمایشگاه ها 
و بازدیدهــای مختلفــی کــه از 
سوی سازمان ها از شرکت ما در 
پارک علم  و فناوری انجام شده، 
ایجاد شده اســت. در این مورد 
بســته بندی هایمان هــم بنــا به 
سفارش مشتری، اختصاصی 
تأمیــن  مــورد  در  اســت. 
محصولات نیمه آماده برای خط 
تولید فرآورده هــای بر پایه خرما 
نیز فرایند بازاریابی با صحبت و 
جذب مشارکت صادرکنندگان و 
تولیدکنندگان بزرگ و همچنین 
شبکه ســازی از طریق حضــور در نمایشــگاه ها، انجمن ها 
و ســندیکاها صورت می گیرد. ایــن بخش از بــازار معمولا 
برای شــرکت ما بزرگ و پرســود اســت و مقصد نهایی این 

محصولات کشورهای حوزه خلیج هستند.

برایتــان پیــش آمــده در مســیر ایجــاد و 
توسعه کسب و کارتان شاهد تبعیض باشید و فکر 
کنید که اگر یک مرد صاحب این کسب و کار بود، با 

چنین مشکلی مواجه نمی شد؟
اتفاقــا گمــان خــودم این بــود کــه بــه خاطــر زن بودنــم به 
مشــکلات زیادی برخواهم خورد، اما خوشــبختانه اصلا 
با چنیــن چیــزی مواجه نشــدم و حتــی مــردان کارآفرین 
باســابقه صنعت خرما، به دلیل ایده های خلاقانه ام، مرا 
مورد حمایت قــرار دادند. ولی به طور کلــی انجام کارهای 
نوآورانه، آن هم در بازارهای سنتی نیاز به کوشش فراوان و 

روحیه خستگی ناپذیر دارد.

چــه فاکتور هایی انجــام کار نوآورانــه را در 
فضای سنتی دشوار می کند؟

مناســبات اجتماعــی کســب وکارها، چهارچوب هــای 
فرهنگی و مناسبات اداری ســنتی، همه مخالف هرگونه 
نــوآوری هســتند و وقتــی تصمیــم می گیریــد در چنیــن 
بازاری نوآور باشید، بیشتر از اینکه با مشکلات ناشی از 
راه اندازی کسب و کار مواجه باشید، به مسائلی از جنس 
شکستن ســاختارها و ایجاد تغییر نگرش در افراد فعال 
و مؤثــر در محیط کســب وکار برمی خورید کــه گاه راهتان 

را سد می کند.

سعی مجموعه بر این 
است که بیشتر از نیروی 

کار زنان متخصص و 
غیرمتخصص بوشهر 

استفاده کند و اکنون 20 
نفر در دو کارگاه مجزا و 
وسیع مشغول به کار 

هستند

مطالعات نشان می دهند زنان تمایل بیشتری به مشارکت در 
ارتباطات مؤثر کسب وکاری دارند

شبکه سازی کارآمد، یکی از رازهای زنان موفق
از دیربــاز محیــط کســب و کار، فضایــی مردانه 
تلقــی و ایــن امــر باعــث شــده اســت قوانین و 
ساختارهای کسب و کار نیز مردانه تر شود. اما 
همواره زنان موفقی در همین فضا به موفقیت 
رســیده اند و مهــارت، درآمــد و موقعیت هــای 

شغلی خوبی کسب کرده اند.
مطالعات جدید با کنکاش در زندگی و مســیر 
شغلی این زنان نشان داده است که یک اصل 
مهم در موفقیت آنان اثر گذاشــته اســت و آن 

»کارآمدی« در شبکه سازی است.
مطالعات قدیمی و حتی مطالعات جدید نشان 
می دهند کــه به طور زنــان موفــق در محیط کار 
کاملا می دانند که »بلــه گفتن به هر چیزی، به 

معنی نه گفتن به چیز دیگری است«.
باب کــراس، یکــی از محققــان کالج بابیســون، 
می گویــد یکــی از مدیــران اجرایــی زن دره 
ســیلیکون را می شناســد کــه ایــن جملــه را بــه 
عنوان اعتقــاد خود پذیرفتــه و در فعالیت های 

مدیتیشن روزانه اش آن را تکرار می کند.
ایــن رویکــرد یعنــی زنــان نبایــد تحت فشــار 
توقعــات اجتماعــی و تأثیــر الگوهــای رفتــاری 
ســایر زنان قرار  گیرنــد، زیرا به صــورت عمومی 
همه طبق کلیشــه ها توقــع دارند زنــان همواره 
به درخواست مشارکت ســایر همکاران پاسخ 
مثبت بدهنــد. اما زنان موفــق می دانند که بله 
گفتن به هرچیــزی، به معنی نــه گفتن به چیز 
دیگری است. و در این مسیر رفتارهای خاصی 

را انجام می دهند.

 موفق ها چه کار می کنند؟
 جلســات بی ارتبــاط بــا مسئولیتشــان را از 

تقویم کاری خود حذف می کنند.

 تصمیمات و درخواســت های کم اولویت را با 
تصمیمــات اساســی و کارهای مهــم جایگزین 

نمی کنند.
 جلســات را ســاده و مفیــد و مســتند برگــزار 

می کنند.
 همیشــه زمانی برای تفکر عمیق و سطح بالا 

برای خود کنار می گذارند.
 بــرای ســاختن روابــط عمیــق و مفید بــا باقی 

افراد مشارکت می کنند.
 در کارهایی که حــس می کنند بــه تمایلات و 
توانایی آن ها نزدیک است و احتمال موفقیت 

بیشتری دارند، وارد می شوند.
کاربونی، یکی دیگر از محققان کالج بابیسون، 
می گوید: »زنان در هر سطحی که کار می کنند، 
بیشتر مشــتاقند به ســایرین مشــاوره بدهند 
یا بــا آن ها همــکاری کننــد.« حتی برخــی زنان 
در تحقیقات او اذعان داشــتند کــه وقتی مورد 
مشــورت قــرار نمی گیرنــد یــا از ایشــان کمکی 
خواســته نمی شــود، احســاس ناخوشــایندی 
دارنــد. همیــن احســاس باعــث می شــود کــه 

بخشی از زمان و توانایی زنان، صرف فرای
اما زنــان باید چــه کننــد؟ آن هــا برای ســاختن 
روابــط عمیــق باید بــا دقت و وســواس بــا بقیه 
مشارکت  کنند و در کارهایی که حس می کنند 
بــه تمایــلات و توانایــی آن هــا نزدیــک اســت و 

احتمال موفقیت بیشتری دارند، وارد  شوند.
و ســازمان ها بایــد چــه کننــد؟ ســازمان ها 
می توانند میزان مشارکت های نامشهود افراد 
در پروژه هــا را رصــد کننــد و تعادلــی میــان این 
قبیل مشارکت ها بین مردان و زنان ایجاد کنند 
و زنان را به سمت انجام مسئولیت ها و وظایف 

مهم خود رهنمون شوند.

زنان نوآور
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و تداوم فعالیت در آن ها را کم کند. بنیانگذاران استارتاپ 
باید سعی کنند حضور در بخش های مختلف سازمان را 
در اهداف خــود را بگنجانند. در مصاحبه های اســتخدام 
گزینه های برابری از زنان و مردان را مورد بررسی قرار دهند 
و در رده های مختلف برابری را در نظر بگیرند. حضور یک 
زن در بخشی از سازمان، سایر زنان را به حضور در سازمان 
سوق می دهد و زنان دیگر نیز تمایل بیشتری به پیوستن به 

چنین کسب وکاری خواهند داشت.

مطمئن شوید مشارکت زنان و مردان برابر است
زنــان در کســب وکارها معمــولا وظایــف نامرئی و 
کم پاداشــی را انجــام می دهنــد و از دیــد ســایرین، افرادی 

ســخت کوش بــه نظــر می رســند کــه البتــه مهره هــای 
استراتژیکی به حساب نمی آیند. بنابراین تلاش کنید زنان 
در تصمیمات و پروژه های استراتژیک حضور داشته باشند 

و برای مشارکت های نامرئی نیز ارزش قائل شوید.

تعادل کار و زندگی را برای همه افراد رعایت کنید 
این کلیشه که »تعادل کار و زندگی فقط برای زنان 
مهم است و آنان را از فعالیت بیشتر باز می دارد« باعث شده 
در حقیقت زندگی در یک خانواده دشوار شود. به یاد داشته 
باشــید تعادل کار و زندگی، هم زنان و هم مردان را به کارایی 
بیشتر سوق می دهد. پس خانواده ها را در اولویت قرار دهید 
تا تیمی شادتر و کاراتر با حضور زنان و مردان داشته باشید.
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در دستورالعمل صدور مجوز 
تأسیس و فعالیت کارگزاری 

جایی برای استارتاپ های 
نیست

کارگزاری دیجیتال 
شاید وقتی دیگر!

 
ســازمان بورس اردیبهشت ماه با انتشار 
نسخه جدید »دستورالعمل صدور مجوز 
تأســیس و فعالیت کارگــزاری« در پایگاه 
قوانین و مقررات بازار سرمایه، این نسخه 
را به نظرسنجی گذاشت. دستورالعملی 
که بــه  نظر می رســد با نســخه های قبلی 

تفاوت زیادی ندارد.
 OMS فعالان بازار سرمایه و شرکت های
در چنــد ماه گذشــته طــرح پیشــنهادی 
خــود را در خصــوص راه انــدازی کارگزاری 
تمام دیجیتــال بــه ســازمان بــورس ارائــه 
داده انــد، امــا در نســخه جدیــد ایــن 
دستورالعمل، نامی از کارگزاری دیجیتال 
آورده نشــده و فقط موارد قدیمی و قبلی 

تکرار شده است.
حامــد حــدادی، بنیانگــذار کوانت کــن، 
در نقــد ایــن نســخه بــه فضــا نــدادن به 
اســتارتاپ ها اشــاره کرده و گفته اســت: 
»به  نظر می رســد ســازمان بورس ســدی 
در مقابل نوآوری اســت. به  عنــوان مثال 
در مــاده 1۴ بنــد دوم ایــن دســتورالعمل 
100 میلیارد تومان سرمایه ثبتی برای یک 
شرکت کارگزاری در نظر گرفته شده و بند 
ســوم این مــاده نیز بــه دارا بــودن ملک با 
حداقل ۵00 متر مربع اشاره کرده که این 
موارد هیچ شباهتی به فراهم کردن فضای 

فعالیت برای استارتاپ ها ندارد.«
او توضیــح داده اســت:  »در دنیــا اینکــه 
یک کارگزاری دفتر فیزیکی داشته باشد، 
بی معنی است، بلکه خدمات به  صورت 
دیجیتالی دریافت و ارائه می شود. البته 
چنــد مدیر بــرای انجــام کارهــای قانونی، 
مدیریت ریســک و تســویه وجود دارند، 
اما عملیاتی که مشــتری بــا آن در ارتباط 
است، کاملا آنلاین است. به  نظر می رسد 
بایــد کارگزاری هــا هــم بــه ســمت حذف 
شــعبه و ارائه خدمات از طریــق موبایل و 

اپلیکیشن بروند.«

NEWSخبر 

تک فين 
F I N T E C H

گفت و گو با مدیرعامل قسطا درباره موانع رشد کسب وکارهای نوآور وام دهی

گلوگاه کسب وکارهای 
لندتک تأمین مالی است

بانک هــای ابتدایــی کــه 
شــانزدهم  قــرن  در 
ایتالیــا شــکل  در 
گرفتند و به بانکا 
یــی  نیمکت ها (
کــه کارگــزاران بــر 
می نشســتند(  آن 
شهرت داشتند، اساسا 
کارویژه شــان قــرض دادن 
پــول بــود. در تحــولات بانــک و بانکداری در کشــور مــا این 
کارویژه کــه یکی از ســه کارویــژه اصلی بانک اســت، چنان 
بــه محــاق رفتــه و بــرای مشــتریان بانک ســخت شــده که 
بعضا به آن فکر هم نمی کننــد، به خصوص بــرای وام های 
خرد. در خلأ خدمات وام دهی و اعتباردهی به مشــتریان، 
این سال ها کســب وکارهای کوچکی شکل گرفته اند که به 
شیوه های گوناگون نیاز مشتریان را به نقدینگی در زمان عدم 

دسترسی به آن رفع کرده اند.  قسطا یکی از انگشت شمار 
کســب وکارهایی ایرانی اســت که خدمات وام دهی آنلاین 
دارد. این کسب وکار به مشتریانش کارتی می دهد که با آن 
می توانند بدون اینکه پولی به حساب متصل به کارتشان 
واریز کرده باشند، از هر فروشگاه فیزیکی یا اینترنتی خرید 
کنند. عــلاوه بــر دادن وام به کاربران، قســطا امــکان فروش 
اقساطی را هم برای ۶۵0 فروشگاه در کشور فراهم کرده است. 
با محمدرضا آشتیانی، مؤسس و مدیرعامل قسطا، درباره 
تمام کمبودهایی که یک کسب وکار لندتکی نوآور در ایران با 

آن دست وپنجه نرم می کند، گفت وگو کردیم.

با وجود چالش هایی که در بخش وام دهی 
در ایران وجود دارد، از زیرســاخت گرفته تا شــرایط 
اقتصادی و تورم، چطور شد که شما به این حوزه وارد 

شدید؟
ما در یک کشور تورمی زندگی می کنیم که در آن افراد ترجیح 

می دهند قبل از کســب درآمــد خرج کنند تــا از تورم عقب 
نمانند. اصلا تعداد بالای بانک های کشور به خاطر همین 
است که افراد تا جایی که می توانند وام می گیرند. ولی همه 
این بانک ها شرایط سختی برای پرداخت تسهیلات دارند. 
آماری را چند روز پیش شــنیدم کــه 12 درصــد واجدین وام 
ازدواج که وام جذابی است، فقط به خاطر عدم تأمین ضامن 
کسر از حقوق نمی توانند از این وام استفاده کنند. وضعیت 

درباره وام هایی با شرایط سخت تر، بدتر هم است.
کسب وکارهای نوآورانه اعطای وام که در دنیا آن ها را به عنوان 
لندتک ها می شناسند، می توانند به تسهیل وام دهی کمک 
کنند و من فکر می کنم ما در آینده ناچاریم لندتک ها را به 

رسمیت بشناسیم و توسعه آن ها را تسهیل کنیم.

از چه کســی باید انتظار تسهیل داشته 
باشیم؟

یــک بخــش مهــم رگولاتــور اســت. لندتــک ماننــد بقیــه 

سه کسب وکار 
پیشرو ولث تک دنیا

آسان شدن 
وام دهی 

با افزایش ســرمایه، نســل جدید حوزه مدیریت ثروت در 
حــال تغییــر اســت، انتظــارات مشــتری در حــال افزایش 
است و مشــاوران نســل قدیمی در حال بازنشسته شدن 
هستند. فناوری های جدید تصمیم گیری و ارائه اطلاعات 

به مخاطبان بیشتر را راحت تر کرده است. 
ولث تــک می توانــد به عنــوان فنــاوری ای 
تعریف شود که به ســرمایه گذاران کمک 
می کنــد تصمیــم بهتــری دربــاره اینکــه 
پولشان را کی و کجا سرمایه گذاری کنند، 

بگیرنــد. در خصــوص مدیریــت ثــروت 
بحث های بسیاری شده، اما هنوز معنای کامل آن را همه 
متوجه نمی شوند و مدیریت ثروت برای یک فرد ثروتمند 
به معنای روشی علمی برای ارتقای موقعیت مالی اوست 

و برای یک مشاور مالی به معنای توانایی ارائه محصولات 
و خدمات مختلــف مالی به افــراد ثروتمنــد. در این بخش 
نگاهی می اندازیم به سه کسب وکار مطرح ولث تک در دنیا.

بترمنت 
بترمنــت که به عنــوان یک مشــاور 
مالی آنلایــن ســال 2008 در نیویــورک ثبت 
شــده، یک راهکار مدیریت ســرمایه گذاری 
تمام خودکار و متنوع به مشتریان خود ارائه 
می دهد که نسبت به روش سنتی مدیریت 
ثروت هزینه کمتری دارد. اپلیکیشن بترمنت به کاربرانش 
در گروه هــای ســنی مختلــف و بــا درجــه ریســک پذیری 
گوناگون این امکان را می دهــد که از میان ســهام ها و اوراق 
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بخش های صنعت مالی به شدت به رگولاتور وابسته است 
و اگر رگولاتــور ورود خوبی نداشــته باشــد، می تواند مــا را با 
چالش جدی روبرو کند. البته بانک مرکزی پیش نویسی را 
چند سال پیش منتشر کرد که پیش نویس خوبی بود، ولی 

از آن جلوتر نرفت.

بــا اینکــه از کســب وکارهای 
چابکــی مثــل شــما انتظــار مــی رود از 
روش هــای جدیــد بــرای اعتباردهــی 
اســتفاده کنیــد، شــما هــم هنــوز از 
روش هــای ســنتی اســتفاده می کنیــد. 

دلیلش چیست؟
در حال حاضر ما و کسب وکارهای مشابه مان 
از مدل های گوناگون تضامین و وثایق استفاده 

می کنیم مثل چک، سفته یا تضمین سازمان ها. گرچه گام 
خوبی است ولی به هر حال وثیقه است. ولی اگر ما گزارش 
اعتباری داشته باشیم، می توانیم بدون وثیقه وام بدهیم که 

مدل جذابی است.
انتظار از ما این است که پیشرو باشــیم، ولی بعضی جاها 
دسترسی ما محدود اســت. در بحث اعتبارسنجی هفت 
پارامتر وجود دارد که بخش های مختلــف گزارش اعتباری 
فــرد را تشــکیل می دهنــد. بخــش زیــادی از داده هــای این 
پارامترها در دســت حاکمیت اســت و برای اینکــه این ها را 
دریافت کنیــد، بایــد رگولاتور کمک کنــد. مثلا یکــی از این 
پارامترهــا رفتــار اجتماعــی فــرد اســت کــه در آن داده های 
پرداخت قبوض و جرائم رانندگی می توانند اطلاعات مفیدی 

درباره میزان پرریسک بودن فرد به ما بدهند.
ما تمایل داشــتیم این داده ها را از راهبر ناجا داشته باشیم 
و به سمتش حرکت کردیم، ولی آن موقع گفتند یکسری از 
جرایم مربوط به امنیت اخلاقی است و ما نمی توانیم آن ها 
را در اختیار کسی قرار دهیم. یک مثال دیگرش تراکنش های 
بانکی اســت که در دنیا هم خیلی رایج اســت، ولــی در این 

زمینه نیز ما دسترسی کامل به داده ها نداریم. 
پارامتر دیگــر دارایی های فرد اســت کــه الان تنهــا راهی که 
داریــم، خوداظهــاری اســت، در حالی که ما باید به ســمت 
کی وای ســی برویــم، یعنی تا جــای ممکن بتوانیــم از طریق 
ای پی آی از مراجع مربوطه استعلام بگیریم. یک دسته دیگر 

داده های رفتاری است که این داده ها را هم نداریم.

بانکــی  تراکنش هــای  پارامتــر  بــرای 
کسب وکارهایی در کشور هستند که این ای پی آی را 

می دهند. چرا از این امکان استفاده نکرده اید؟
ما خیلی روی این موضوع کار کردیم و با انفورماتیک بانک ها 
هم صحبت کردیم. در دوره ای جاهایی مثل فینوتک و فرابوم 
ای پی آی چند بانک را ارائه می دادند که این ای پی آی ها گاهی 
کار می کنند و گاهی کار نمی کنند. فکر می کنم تا حالا نیاز و 
درخواست جدی برای این ای پی آی ها وجود نداشته و باعث 
شــده مشــکلات انفورماتیکی آن هم حــل نشــود. اگر این 

امکان وجود داشت، ما در قسطا در چند ثانیه می توانستیم 
اعتبارسنجی کنیم.

درباره بقیه پارامترها کاری انجام داده اید؟
از ایــن هفــت پارامتــر گــزارش اعتبــاری دربــاره 
تراکنش های مالی، ســابقه اعتباری، دارایی ها، 
داده های رفتاری و رفتارهای اجتماعی توضیح 
دادم. دو مــورد دیگــر داده هــای دموگرافیــک و 
داده هــای روانشناســانه هســتند. داده هــای 
دموگرافیــک را کــه شــامل ســن و جنســیت 
هســتند، داریــم و میــزان ریســکی بــودن افراد 
براســاس آن هــا می توانیــم بســنجیم. بــرای 
داده هــای روانشناســانه مــا در قســطا از طریق 
گیمیفیکیشــنی که طراحی کردیم، می توانیم 

قابلیت اعتماد به افراد را بسنجیم.

چرا با وجود این داده ها هنوز هم از چک 
برای ضمانت استفاده می کنید؟

ما با اســتفاده از ســه چهار پارامتر از هوش مصنوعی برای 
تحلیــل میــزان پرخطــر بــودن فــرد اســتفاده می کنیــم. از 
تحلیل های به دســت آمده در بخشــی از فعالیتمــان، مثل 
اینکه به هر فرد چقدر اعتبار دهیم یا محاسبه بهترین زمان 
بازپرداخت برای هر فرد استفاده می کنیم، ولی واقعیت این 
اســت که تا زمانی که وثیقه ها را حذف نکنیــم، نمی توانیم 
ادعایی داشته باشیم. البته همین حالا تأثیر این تحلیل ها 
را در نرخ نکولمان که کمتر از یک درصد است، در مقایسه 

با وام های خرد بانک ها که چند 
برابر این است، می بینیم.

وامــی  اگــر 
دچــار نکــول شــود، چه 
می کنید؟ و فکر می کنید 
تا کی بشــود از این روش 

استفاده کرد؟
اگر نکول )عــدم انجام تعهدات 
وام گیرنــده( اتفاق بیفتــد از فرد 
چک داریم و مجبوریم استفاده 
کنیــم. در قانــون پولــی و بانکــی 
کشور، چک ابزار پرداخت است 
و نه ابزار ضمانت. ولی الان ما در 
نبود گزارش اعتباری مجبوریم از 
این ابزار استفاده کنیم. هر چند 

سال هم قانون چک سخت گیرانه تر می شود و باعث شده 
شاهد کاهش تعداد چک های برگشتی باشیم.

شما به کاربرانتان کارتی ارائه می دهید که 
با استفاده از آن می توانند خرید کنند. این کارت چه 

نوع کارتی است؟

نوعی کارت پیش پرداخت )Prepaid Card( است که وقتی 
به دست مشتری می رسد، شارژ شده است. چشم انداز ما 
این است که به سمت کارت اعتباری برویم که پیش نیاز آن 
همان موضوع اعتبارسنجی است. فرق این دو مدل کارت 
هم در این است که در کارت پیش پرداخت، پول از حساب 
ما خــارج می شــود و به حســاب کارتی که دســت مشــتری 
است واریز می شود، ولی در کارت اعتباری پولی در حساب 
کارت وجود ندارد. در حال حاضر چیزی که در شبکه بانکی 
کشور به عنوان کارت اعتباری می شناسند، باز همان کارت 
پیش پرداخــت اســت. دلیلش هــم نگرانی هایی اســت که 

بانک مرکزی از بابت نقدینگی و خلق پول دارد.

منابع را چگونه تأمین می کنید؟
ســال 98 و در ابتــدای کارمــان ســرمایه گذاری داشــتیم کــه 
یک صندوق وی ســی بود. ایــن صندوق وی ســی به  صورت 
تخصصی در زمینــه فین تک فعالیت می کــرد. الان هم در 
شــرف یک جــذب ســرمایه دیگر هســتیم. بــه  طــور کلی تا 
امروز بیشتر منابع ما، پول سرمایه گذاران بود. در دوره ای با 

لیزینگ ها هم همکاری داشتیم.

با کدام بانک ها کار می کنید و در تعامل با 
بانک ها چه چالش هایی دارید؟

اقتصاد نوین و آینده و اخیرا پاسارگاد هم اضافه شده است. 
خوشــبختانه الان شــرایط خیلــی بهتر شــده اســت. قبلا 
بانک ها، فین تک ها را رقیب خودشان می دانستند. ولی در 
حال حاضر ارتباط بانک ها با فین تک ها خیلی بهتر شده 
و با ایــن کســب وکارها همکاری 
می کنند. امــا در بخش لندتک 
تازه دارد این اتفاق می افتد. الان 
مــا می توانیــم هزینــه تشــکیل 
پرونــده بــرای وام هــای خــرد را 
که بــرای بانک ها هزینــه بالایی 
اســت، کاهش دهیم و بانک ها 
از ایــن مدل همکاری اســتقبال 

می کنند.
 

به عنوان کســب وکار 
لندتکی با سه سال سابقه، چه 
کــه  بــرای کســی  توصیــه ای 
می خواهــد بــه ایــن حــوزه وارد 

شود، دارید؟
در نگاه اول شــاید به نظر برسد 
گلوگاه صنعت ما امروز اعطای اعتبار بدون وثیقه و از طریق 
اعتبارسنجی باشــد، ولی چون وثیقه جا افتاده است، این 
موضوعِ گلوگاه نیســت. به نظــرم امروز گلــوگاه صنعت ما 
تأمین مالی اســت و اگر کســی بخواهد ورود کند، اول باید 
این مسئله را برای خودش حل کند و برای آن برنامه داشته 

باشد.

استخراج رمزارزها ممنوع شد
رئیس جمهور استخراج رمزارزها 
را تا پایان شهریورماه ممنوع اعلام کرده و 
گفته اســتخراج کنندگان 2۳00 مگاوات 

برق مصرف می کنند.

توکن بی تا برای میراث مستند
ققنــوس بــا همــکاری کتابخانه 
ملی، توکن هــای بی تــا و گنجمــان را برای 
ایجــاد شناســنامه دیجیتالــی میــراث 
مســتند و تســهیل خریدوفــروش آن ها 

ارائه کرد. این توکن ها  NFT هستند. 

پرداخت مالیات با رمزارزها
فرماندار کلرادو که امیدوار است 
ســاکنین ایــن ایالت بتواننــد بــا رمزارزها 
مالیاتشان را پرداخت کنند گفته است: 
»خوشحال می شــوم اولین ایالتی باشم 
که به مردم اجازه می دهد مالیاتشان را با 

رمزارزها پرداخت کنند.« 

فیناپ پانزدهم با اینشورتک 
پانزدهمیــن رویــداد فینــاپ بــا 
موضوع اینشــورتک و با حضــور مدیران 
و متخصصــان صنعت بیمــه و فنــاوری 
اطلاعــات 20 خردادمــاه 1۴00 برگــزار 

می شود. 

NEWSخبر

در حال حاضر ما 
و کسب وکارهای 

مشابه مان از مدل های 
گوناگون تضامین و وثایق 
استفاده می کنیم ولی اگر 
ما گزارش اعتباری داشته 
باشیم، می توانیم بدون 

وثیقه وام بدهیم که مدل 
جذابی است

مینا والی

@mina_vali

بلاکچين
B L O C K C H A I N

قرضه گوناگون حق انتخاب داشــته باشند. بترمنت برای 
بهینه ســازی ســبد ســرمایه گذاری از الگوهــای ریاضیاتی 
استفاده می کند که به روش های مختلف باعث بهینه سازی 

بازگشــت ســرمایه ســرمایه گذار می شــود که با 
توجه به زمان معاملات، میــزان دارایی های 
اختصاص یافته و متنوع سازی سبد سرمایه 

انجام می شود. 

ولث فرانت
از  یکــی دیگــر  ولث فرانــت هــم 

کســب کارهای قدیمــی حــوزه ولث تــک اســت کــه ســال 
2008 راه اندازی شــد. این کسب وکار که دفتر مرکزی آن در 
کالیفرنیاســت، رقیب اصلی بترمنت محسوب می شود. 

ولث فرانت در ابتدا یک شرکت تحلیلی با سرمایه مشترک 
بود که خود را بــه یک شــرکت مدیریت ثروت تغییــر داد. 
این شــرکت خدمات کاهش مالیــات را در دســامبر 2012 

بــرای مشــتریان دارای حداقــل 
موجودی 100 هــزار دلار ارائه 

کــرد. ولث فرانــت آن گونــه 
کــه بترمنــت محصــولات و 
خدمات خود را به مشاوران 
مالــی ارائــه می دهــد، عمــل 

نمی کنــد. طبق گفته ســخنگوی 
این شــرکت، هدف ولث فرانــت ایجاد یک کســب وکار 

مستقیما در ارتباط با مشتری مستقل است و برنامه ای برای 
گسترش و ارائه خدمات به مشاوران مالی ندارد.

رابین هود
رابین هــود معروف تریــن کســب وکار ولث تکــی 
دنیاست. اپلیکیشن رابین هود به کاربران این امکان را 
می دهد که سهامشــان را بدون هیچ هزینه ای 
با یکدیگــر معامله کننــد. هــدف رابین هود 
تشــویق نســل جدید بــه ســرمایه گذاری 
از طریق ســهام بــورس با کمتریــن دانش 
موردنیاز و سختی است. پیش از این برخی 
منتقدان به این ایده خوش بین نبودند، زیرا 
معتقد بودند سرمایه گذاران بی تجربه ممکن 
است به راحتی پول خود را از دست بدهند. علاوه بر 
این انتقادشان بر این بود که نسل جوان تر باید با بدهی های 

وام دانشجویی کنار بیایند.
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ایزست یک کسب وکار بین المللی ابری در حوزه گردشگری است

رایانش ابری در عالم گردشگری
در صنعــت مســافرت و گردشــگری نیــز مثــل 
بســیاری از حوزه هــای دیگــر، کســب و کارها به 
دنبال تحــول دیجیتــال و راهکارهــای نوآورانه 
در محصــولات و خدمــات خــود هســتند. 
سیستم های رزرواسیون یکپارچه، اتوماسیون 
سفر آنلاین و... جای خود را در این صنعت باز 
کرده اند، با این حال کسب و کارهای گردشگری، 
به ویژه آژانس ها و خطوط هواپیمایی و هتل ها 
تحت فشــار قــرار گرفته انــد تــا از رویکردهــای 
متعــارف و ســنتی به ســمت روش هــای مدرن 
تجــارت پیش رونــد. اســتراتژی تجــاری اصلی 
کسب و کارها در صنعت گردشگری، کوتاه تر و 
سریع تر کردن فرایند توزیع و ارائه محصولات 
و خدمــات اســت و در ایــن راه اســتفاده از 
فناوری های رایانش ابری بهترین گزینه است. 
شــرکتی بــه نــام ایزســت در ابتــکاری نوآورانــه 
بــه  خــود  ابــری  ســرویس های  عرضــه  بــا 
و  آژانس هــا  گردشــگری،  اســتارتاپ های 
می کنــد  کمــک  مســافرتی  شــرکت های 
کیفیــت خدمــات خــود را بهبود بخشــند و در 

هزینه هایشان نیز صرفه جویی کنند. 
e-Zest شــرکتی دانش بنیــان و هنــدی اســت 
که سال هاست در زمینه ارائه خدمات رایانش 
ابــری فعالیــت می کنــد. ایــن شــرکت با شــعار 
»رهبــر جهانــی فنــاوری دیجیتــال باشــید«، 
مأموریت خــود را ارائــه راه حل هــای دیجیتالی 
نوآورانــه بــه اســتارتاپ ها و کســب و کارهای 
گردشــگری و تضمیــن موفقیــت آن هــا تعیین 
کرده است. ایزســت دارای بیش از 800 نیروی 
فنــی در چهــار کشــور مختلــف دنیاســت و بــا 
آمــازون و مایکروســافت در حوزه ابــری )کلود( 

شراکت تجاری دارد. 
فعالیــت اصلــی ایزســت در حــوزه درگاه هــای 
پرداخــت و بلیــت الکترونیکــی اســت امــا این 
شــرکت اتوماســیون نرم افــزاری تخصصــی 
گردشــگری را هم توســعه داده اســت. مدیران 
ایــن شــرکت می گوینــد بــا راهکارهای خــود به 

کسب وکارها کمک می کنند که بر بستر فضای 
ابری، با کمترین میزان هزینه، بیشترین سهم 
ممکــن را از بازار ســفر و گردشــگری به دســت 
آورنــد. تیم های تخصصــی و فناوری هــای برتر 
در حوزه سفر دو مزیت ایزست است. ایزست 
ادعا می کند راه حل های ابری این شرکت نه تنها 
در افزایــش وفــاداری مشــتریان و بهبــود تــراز 
تجاری کسب و کارهای گردشگری مؤثر است، 
بلکــه با تجزیــه و تحلیــل عملکردهــای حیاتی 
کســب و کارها ماننــد کیفیــت محصــولات و 
خدمــات، زنجیره های تأمیــن، برنامه ریزی ها و 
نــوع ارتباط بــا مشــتریان، افق هــای جدیدی را 

پیش روی آن ها قرار می دهد. 

ایزست چگونه کار می کند؟
در فــروش محصــولات و خدمــات 
صنعــت گردشــگری، وقــت و هزینــه ای کــه 
ســرویس دهنده و ســرویس گیرنده صــرف 
می کننــد، تعیین کننــده اســت. ایــن شــرکت 
می گویــد اســتراتژی و نقشــه راه ابــری ســفر و 
بانــک  اطلاعاتــی ابــری بزرگــی را در صنعــت 
توریسم و ســفر در اختیار دارد و با محاسبات 
ســریع و بــدون تأخیــر، مشــتریان بیشــتری را 
جذب می کنــد.  ایزســت فضای ذخیره ســازی 
را بر ســرورهای جهانی در اختیار استارتاپ ها 
و دیگر بیزینس های گردشــگری قــرار می دهد 
و بــا تطبیــق محیط هــای درونــی و بیرونــی، بــه 
آن هــا کمک می کنــد تــا همیشــه قابل اعتماد، 
قوی و آنلاین باشــند. خدمات گیرنــدگان خود 
را در مســیر دســتیابی بــه کم ریســک ترین 
حــوزه ســرمایه گذاری تنهــا نمی گذارد.  بســتر 
ابــری ایزســت بــه کســب و کارها در دســتیابی 
بــه موفقیــت در برنامه هــای ســفر هوشــمند 
یاری می رســاند. و در نهایت ارائه اتوماســیون 
نرم افــزاری ایزســت در مقیــاس ســازمانی، 
مدیریت پروژه ها و فعالیت های کسب و کارهای 

گردشگری را آسان تر می کند.

INTRODUCTIONمعرفی

آژانس گردشگری 
کاملا مجازی

گفت و گو با بنیانگذاران استارتاپ نماگشت 
که فرایندهای کاری آژانس های مسافرتی و 

گردشگری را بر بستر ابری ارائه می کند

گردشگری
T O U R I S M

آسایش ابری
پنج راه حل فناوری  ابری 
برای صنعت گردشگری

در عصر دیجیتــال، ارتباط و اتصال دو مفهوم اساســی 
اســت کــه نه تنهــا آســایش و راحتــی بیشــتر را ممکــن 
می کنــد، بلکــه تفاوت هــا را رقــم می زنــد. فناوری هــای 
دیجیتال، فرایندهای نوآورانه و مدل های تجاری را تغییر 
داده اند و ســاکنان دهکــده جهانی همچون مســافرانی 
هســتند که در مناطــق مختلــف زمانی ســفر می کنند. 
صنعت توریسم در بسیاری از مناطق به صورت فصلی 
و بر اســاس تقاضاها تنظیم می شــود. آگاهی از روندها 
و فصــول بــازار و اوج  و فرودهای آن برای کســب و کارهای 
نوپای گردشگری اهمیتی فراوان دارد. فناوری های ابری 
از شش رهگذر و مسیر مختلف بر بهبود عملکردها در 

صنعت گردشگری اثر می گذارند.
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NEWSخبر فضای آژانس های مسافرتی به این صورت است که چندین 
پیشــخان ردیف وار در محیطی نســبتا بزرگ تعبیه شده، 
جلو هر کدام نیز برای مراجعه کنندگان صندلی گذاشته اند،  
بخش مالی و حسابداری  سرشان شــلوغ است و... سبک 

و ســیاق فعالیــت آژانس هــا بــه همیــن شــکل 
است اما چند سالی است که استارتاپی به نام 
نماگشت راه حلی نوآورانه ارائه کرده و خدمات 

آژانس ها را بر بستر فضای ابری ارائه می کند. 
رضا خانی و مجتبی قوی بنیانگذاران نماگشت 
هســتند؛ جوانانــی خــلاق و نــوآور کــه از دوران 
تحصیــل در رشــته مهندســی کامپیوتــر در 
دانشــگاه شــیراز با هــم بوده انــد و در ســال 9۳ 
اســتارتاپ نماگشــت را راه انــدازی کرده انــد. 
آن هــا می گوینــد پــس از ســال ها کار در حــوزه 

برنامه نویسی و سیستم های ثبت سفارش برای مشتریان 
مختلف که اغلب نیز آژانس های گردشگری بودند، به این 

نتیجه رسیده اند که بیزینس خود را راه بیندازند. 
خانــی درباره ایده نماگشــت می گویــد: »ما از همــان دوران 
دانشجویی روندهای فناوری را دنبال می کردیم. از سال 89 
تا 9۳ در زمینه برنامه نویسی فعالیت می کردیم. در پروژه های 
مختلفی که به ما محول می شد، از دیتاسنتر و بستر آی تی 
تا سیستم های حسابداری و لایه های ابری را برای مشتریان 
طراحی می کردیم و توســعه می دادیم. بعد از تجربه  کار در 
پروژه های شخصی ایده  نماگشت شکل گرفت. ایده این بود 
که کلیه خدماتی را که آژانس های مسافرتی به آن نیاز دارند، 
به صورت یکپارچه ارائه دهیم. آن زمان آژانس ها در زمینه 
کنترل کردن CRM، حسابداری، اتوماسیون فروش و به طور 
کلی بک آفیس به شدت در مضیقه بودند و حتی بسیاری از 
آژانس ها بابت ضعف در این بخش ها و تصمیم های غلط 
مدیریتی ناچار به خروج از بازار شدند. ســال 9۳ تا 9۶ روی 
ایده نماگشت کار کردیم و به تدریج ماژول های بخش های 
نرم افــزار نماگشــت را تکمیــل کردیــم.« بنیان گــذاران ایــن 
کسب وکار می گویند اولین سرویس ابری آژانس گردشگری 

مجازی )OTA( در ایران هستند. 

  پوشش تمام نیازهای آژانس ها
نماگشت سیستمی مقرون به صرفه به آژانس ها می دهد که 
نه تنها موجب افزایش درآمد، سودآوری و کاهش هزینه های 
عملیاتی می شود، بلکه آن ها را از معضلات مربوط به تهیه 
و تأمیــن تجیهــزات و زیرســاخت های ســخت افزاری رهــا 
می کند. در حقیقت این کسب وکار ادعا دارد تمام نیازهای 
آژانس ها را پوشــش می دهــد. خانــی در این بــاره می گوید: 
»ما می دانیم آژانس ها اگر بخواهند به OTA تبدیل شوند، 
به بک آفیس منســجم و آی تی محــور نیاز دارنــد، وگرنه به 
اهداف خود نمی رسند. هدف این بود که به آژانس ها کمک 
کنیم صفر تا صد فرایندهای خود را به صــورت نرم افزاری و 
سیستماتیک عملیاتی کنند. آژانس ها در حالت سنتی و 
سیستم های جزیره ای، حداقل به ۵0 نفر نیروی انسانی و 

حداقل به 10 تیم حســابداری و... نیاز دارند. اما راه حلی که 
نماگشت می دهد باعث می شود تمام سیستم های آژانس 
یکپارچه شــوند. یعنی بــه فرض اگــر یک بلیت در ســایت 
به فروش برســد، اطلاعــات کامــل آن در سیســتم CRM و 
باشگاه مشتریان، زیرسیستم های حسابداری 
و سیســتم های VOIP ثبــت می شــود و... ایــن 
یعنــی کار آژانس ها راحت تر و هزینه هایشــان 

کمتر می شود.«
در حــال حاضــر ایــن اســتارتاپ، خدمــات و 
سرویس هایی مانند اتوماسیون بندهای »الف« 
و »ب« گردشــگری، حســابداری، مدیریــت 
ارتباط با مشتری، باشگاه مشتریان، اتصال به 
سیستم های VOIP را به آژانس ها می دهد. این 
کسب وکار نوآور راهکارهای نرم افزاری خود را به 
دو شکل به فروش می رساند. یکی مدل اشتراکی است که 
سرویس گیرنده نرم افزار را سالانه اجاره می کند و با هزینه ای 
مقرون به صرفه از امکانات آن اســتفاده می کند. در حالت 
دوم سرویس گیرنده مجوز استفاده از نرم افزار را خریداری 
می کند و بعد از نصب و اجرای عملیات اختصاصی سازی، 

از پشتیبانی های تیم نماگشت بهره مند می شود. 

  نماگشت و آینده
نماگشــت تیمــی 12 نفــره دارد کــه بــا ســرمایه شــخصی 
بنیانگذاران آن راه اندازی شده است. قوی می گوید: »ما به 
صورت بوت استرپ و با سرمایه شــخصی مان کار را شروع 
کردیم و در ادامه نیز با ســرمایه ای که از فروش ســرویس ها 
به دســت آورده ایــم، کار را جلــو برده ایم.« بنیانگــذاران این 
اســتارتاپ می گوینــد به رغــم پیشــنهادهایی کــه دریافت 
کرده انــد، تاکنــون ســرمایه ای جــذب نکرده انــد. آن هــا در 
نظر دارنــد راهکارهای ابــری خــود را به دیگر کســب و کارها 
نیز عرضه کننــد. خانی در این بــاره می گوید: »ابری شــدن 
نماگشت دستاورد بزرگی است. ما بستری را فراهم کرده ایم 
که همه ماژول ها را برای کسب و کارهای دیگر نیز پیاده سازی 
کنیم. با اســتفاده از این بســتر می توان 70 تــا 7۵ درصد از 
نیازمندی های شرکت های خدماتی کشور را پوشش داد.« 

بنیانگــذاران نماگشــت به فکر توســعه ســبد محصولات 
فناورانــه خــود و ورود بــه بازارهای بین المللی نیز هســتند. 
قــوی در این خصوص چنیــن توضیــح می دهــد: »در طرح 
تجاری شرکت به صادرات محصول فکر کرده ایم و منتظر 
فرصت مناسب هستیم که به بازارهای بین المللی به ویژه 
در کشــورهای همســایه ورود کنیــم. در ایــن زمینــه تمایل 
داریم با معاونت علمی و فنــاوری برای صــادرات محصول 
وارد همــکاری شــویم. از طرفی بــرای توســعه بازارمان، خط 
محصولی جدید راه اندازی کرده ایم به نام راهکار تلفن ابری 
همکاران که در آینده از آن رونمایی می کنیم. این محصول 
یکی از نیازهای مبرمی است که کسب و کارها به خصوص 
کسب و کارهای کوچک و متوسط به آن نیاز دارند و به نوعی 

تکمیل کننده سبد محصولی نماگشت نیز هست.«

احتمال بازگشایی مرزها به روی 
گردشگران

گردشــگری  معــاون  تیمــوری،  ولــی 
وزارت گردشــگری و میــراث فرهنگــی، 
از نامه نــگاری بــا رئیس جمهــور بــرای 
بازگشــایی مرزهــا بــه روی گردشــگران 

واکسینه شده خبر داد.

افزایش تمایل به ســفر در میان 
آمریکایی ها

نتایــج یــک مطالعــه نشــان می دهد که 
۵۶ درصــد بزرگســالان واکسینه شــده 
آمریکایــی مایلنــد در 12 مــاه آینــده بــه 

کشورهای دیگر سفر کنند.

Airbnb ضرر 1/2 میلیارد دلاری
 Airbnb مدیرعامــل شــرکت
اعــلام کــرد ایــن شــرکت در ســه ماهــه 
ابتدایــی ســال 2021 بــه دلیــل شــرایط 
همه گیری کرونا، 1/2 میلیارد دلار ضرر 

کرده است.

صنعــت  کمــک  بــه   IAEE
گردشگری آمد

انجمن بین المللی نمایشگاه ها و رویدادها 
)IAEE( از برنامه   جســت و جوی شــغل و 
عقد قرارداد تجاری در صنعت گردشگری 

رونمایی کرد.

ميراث فرهنگی
C U L T U R A L 
H E R I T A G E

مسعود 
شاه حسینی  

m.shahhosseini86 
@gmail.com

مقیاس پذیری
ابــری  فضــای  در  مقیاس پذیــری  ویژگــی 
بــه کســب و کارها کمــک می کنــد بــا پیش بینــی زمــان اوج 
تقاضا، به سرعت واکنش مناسب را نشــان دهند. فضای 
ذخیره ســازی ابری چنانچه در دســترس باشــد، افزایش یا 
کاهش میزان ترافیک وبسایت را می توان بهتر مدیریت کرد. 

امنیت
معامله ها و قراردادهای تجاری بخشی حیاتی در 
هر کسب و کار گردشگری است. تأمین امنیت در فضای 
آنلاین به راحتی ممکن نیســت، اما سرویس دهنده های 
ابری با شناســایی و کاهــش خطــرات، راه حل هایــی برای 

تقویت امنیت فایروال ها، سیستم های پشتیبان گیری و 
بازیابی خسارت های احتمالی پیشنهاد می دهند. 

تجزیه و تحلیل های مبتنی بر ابر
صنعت سفر بسیار رقابتی اســت و گرایش ها و 
رفتارهای مشــتری پیچیده. در فناوری های ابری، تجزیه 
و تحلیل بازار، تجزیه و تحلیل مشتری، مدیریت هزینه، 
درآمد و سرمایه گذاری آســان تر از روش سنتی و با درصد 

خطای کمتری صورت می گیرد. 

استراتژی تجمیع
فنــاوری ابــری بــرای کســب و کارهای گردشــگری 

کانال های توزیع جدیدتری را برای محصولات و خدمات 
خود به ارمغان می آورد. استراتژی تجمیع در حقیقت این 
امکان را می دهد که کسب و کارها با تکیه بر منابع پردازشی 
عظیــم ابــری، از تکنیک های ترکیبــی هوشــمند خرید و 

فروش استفاده کنند.

توسعه پورتال
ســاخت پورتال و وبسایت ســفر و گردشگری با 
اســتفاده از فناوری های ابری آســان تر و ســریع تر اســت. 
توســعه پلتفرم  و طراحی هــایUI ، UX و پشــتیبانی های 
آنلایــن، داشــتن وبســایت امن تــر و ســریع تر و رقابت در 

کلاس جهانی را ممکن می کند.
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گفت و گو با ایما صفایی و مونا عارف کل درباره »آریاتن« که 
رویکردش به کسب وکار ورزشی و بازارسازی در این حوزه، تازه و 

جسورانه است

دگرگونی در ورزش
چرا آریاتن؟

آنچــه در ســرمقاله ایــن شــماره دربــاره 
تقدیس بیش از اندازه مفهوم استارتاپ 
در ایــران، آن  هــم بــا تعریفــی کــه اولین 
ســرمایه گذاران  و  شــتابدهنده ها 
اســتارتاپی ارائــه دادنــد عنــوان کردیــم، 
می توانــد بخشــی از دلایل کارنــگ برای 
انتخاب آریاتن به عنوان یک کسب  وکار 
نوآور و گزینه ای شایسته برای نشستن 
روی جلد این شماره از هفته نامه باشد.

این استارتاپ کسب وکاری است که در 
بازار ورزش راه افتاده؛ بازاری که این روزها 
در دنیا یکی از جذاب ترین اقتصاد های 
روبه رشــد و مســتعد جــذب ســرمایه 
خطرپذیر را دارد. آریاتن اما در ایران و در 
فضایی کــه هنــوز ورزش و بیزینس های 
آن به سنتی ترین شکل ممکن در حال 
فعالیــت هســتند، کســب وکار خــود را 

تعریف کرده است.
بــازاری بــزرگ بــا کاربــران و مخاطبــان 
مشــتاق نــوآوری و تغییر کــه عموما نیاز 
آن هــا از ســوی کســب وکارهایی پاســخ 
داده می شود که سال هاست رنگ تغییر 
ندیده اند. آریاتن از این رو با جسارتی که 
در این بازار به خرج داده و طرح نویی که 
درانداخته، اگر به تیــر غیب و خطاهای 
کسب وکاری دچار نشود، می تواند یکی 
از نوآورهــای بــزرگ آینــده بــازار ورزش و 
تناسب اندام باشد؛ اگرچه که تا رسیدن 
بــه آن نقطــه مســیری دشــوار و طولانی 
در پیــش دارد و هنوز مانده تــا به بلوغی 
نسبی برسد. آریاتن با حسابی که روی 
بــازار پررونــق ورزش کــرده و تغییــری که 
می خواهــد در آن ایجــاد کنــد، می تواند 
یک الگوی خوب برای راه افتادن موجی 
از کســب وکارهای نــوآور در ایــن حــوزه 
باشد. البته اگر سرمایه گذارها و منتورها 
و شــتابدهنده ها و آدم هــا و برندهــای 
تأثیرگــذار دیگــر هــم ایــن فرصــت را 
دریابند و به بیزینس هایی از این دست 
خوشــامد بگویند. باید منتظر نشست 
و دیــد ســرانجام آریاتــن چه می شــود و 
چقــدر می تــوان در ســال های نزدیــک 
شاهد کســب وکارهای مختلف ورزشی 
بود کــه محصولات نوآورانــه به این فضا 

آورده اند.

COVER STORYداستان جلد

داستان استارتاپ »آریاتن« خلق الساعه و بدون فکر شروع 
نشده. بنیانگذاران این کسب وکار پیش از آنکه این استارتاپ 
را راه بیندازند، در حــوزه ورزش، مدیریــت آن و چالش هایی 
که ایــن بخش بــا آن مواجه اســت، مطالعه و تجربــه زیادی 
داشــته اند. ایمــا صفایــی و مونا عــارف کل، هم بنیانگــذاران 
آریاتن، می گوینــد نوعــی از ورزش که در جامعــه تاحدودی 
جا افتاده اســت، نه بــا روحیات همه افراد هماهنگ اســت 
و نه در ســلامت آن ها می تواند اثرگذاری شــاخصی داشته 
باشد. چراکه ورزش هرکس، باید با فیزیولوژی و ظرفیت های 
جسمی و روانی او همخوانی داشته باشد. و این کاری است 
که قرار است آریاتن تمرکز اصلی فعالیتش را روی انجام آن 

بگذارد.

نقطه آغاز آریاتن کجا بود و بر اساس چه 
نیازی شکل گرفت؟

ایما صفایی: حدودا سال 9۴ بود که کارمان را با تمرکز بر حوزه 
اســتعدادیابی ورزشــی شــروع کردیم. در آن زمان بــا عنوان 
دیگری فعالیــت می کردیــم و هدفمان ایــن بود کــه از طریق 
یک پلتفرم، استعدادهایی را که در اقصی نقاط کشور وجود 
دارند، کشــف کنیم. علاقه مندان در هر رشته ورزشی که به 
این پلتفرم دسترســی داشتند، می توانســتند فیلمی یک 
دقیقــه ای از خودشــان را در حال انجــام حرکات ورزشــی در 
ســایت بارگذاری کنند. تیم ما این فیلم ها را بررسی می کرد 
و در صــورت تأییــد کارشناســان، فیلم های بیشــتری از این 
دوســتان درخواســت می کردیم. در نهایــت از آن ها دعوت 
می شــد به تهــران بیایند تــا تیممــان صحت ادعاهایشــان 
را مورد بررســی قرار دهــد. اگر هم آمــدن به تهران برایشــان 
دشوار بود، کارشناس های ما به شهرستان  می رفتند. در آن 
زمان هنوز اســتفاده از گوشــی های هوشــمند، به خصوص 
در شهرستان ها چندان رایج نبود، به همین دلیل فیلم های 
زیادی دریافت نکردیــم و در نهایت این پروژه متوقف شــد. 
همچنیــن خودمان هــم تبلیغــات زیــادی نکــردم و در واقع 
هدفمان این بود که تست بگیریم و ببینیم آیا این کار شدنی 

است یا خیر.

در نهایت قرار بود برای این استعدادها چه 
اتفاقی بیفتد و به کدام سمت هدایت می شدند؟

صفایــی: ایده مان ایــن بود که با توجه به ســن، جنســیت و 
رشــته ورزشــی که این افــراد در آن فعالیت می کردنــد، روی 
استعدادهایشــان کار کنیــم تــا از ســطح آماتــور به ســطوح 
حرفــه ای یــا نیمه حرفــه ای برســند و بــه تیم هــای ورزشــی 
معرفی شان کنیم. قصدمان حمایت از افرادی بود که علیرغم 
داشتن پتانسیل، به دلیل زندگی در نقاط دورافتاده امکان 
دیده شدن ندارند. ولی متأسفانه این اتفاق به درستی نیفتاد 
و از این مقطع بود که »آریاتن« با اســتراتژی تولید محتوای 

تصویری در حوزه ورزش بانوان آغاز به کار کرد.
برای رسیدن به این مقصود، شروع به ساخت مستندهای 
ورزشی کردیم. برای مثال مستندی از تیم راگبی بانوان تهیه 
شــد که اتفاقا ســروصدای زیادی کرد. تا قبل از ساخت این 
مســتند، خیلی از افراد حتی نمی دانســتند بانوان هم تیم 
راگبی دارند. مستندهای دیگری هم ساخته شد که بعضی از 
آن ها پخش شدند و بعضی ها هم نه. مستند سنگ نوردی با 

همکاری خانم الناز رکابی ساخته شد و مستندی هم در مورد 
خود ایشان که به دلایلی، بعد از سال ها هنوز پخش نشده 
است. با توجه به اینکه من هم در رشته تربیت بدنی و هم در 
رشته MBA دانشگاه تهران تحصیل کرده ام، تصمیم گرفتم 
این کســب وکار ورزشــی را در قالب یک استارتاپ گسترش 
بدهم. اما پیش از آن باید نیازسنجی می کردیم و اولویت ها 

مشخص می شد.

با جزئیات بیشتری توضیح می دهید که 
این نیازسنجی چگونه انجام شد؟

مونــا عــارف کل: نیازهایی کــه شناســایی کردیم، بر اســاس 
کمبودهایــی بــود کــه در ورزش حرفه ای مــان بــا آن هــا روبرو 
بودیم و البته هستیم. از جمله اینکه ما تمرینات بدنسازی 
آکادمیک و حرفه ای نداریم و این تمرینات به صورت اصولی 
در ایران ارائه نمی شود. برنامه تغذیه ای که در ورزش حرفه ای 
به ورزشکاران می دادند، کاملا نامرتبط بود و ورزشکار ممکن 
بود دقیقا به دلیــل تغذیه نادرســت یا تمرینات بدنســازی 
غلط آسیب ببیند. به علاوه دیدیم کســی تا به حال به این 
فکر نکرده که نیاز به روانشناس ورزشی داریم که بتواند در 

هدف گزینی و برنامه ریزی مرحله  
به مرحله به ورزشکار کمک کند 
و مســیر را از نظر ذهنــی برایش 
هموار سازد. ما در آریاتن روی این 
موارد تمرکــز کردیــم، چراکه هم 
مردم عــادی بــرای اینکه بتوانند 
به شکل صحیحی ورزش بکنند 
نیاز بــه رعایت این مــوارد دارند، 
هم افراد نیمه حرفه ای که قصد 
حرفــه ای شــدن دارنــد و هــم 

حرفه ای ها. 

روند کاری شما به چه شکل است؟ کسی 
که به شــما برای دریافت خدمات مراجعه می کند، 

چه سرویس هایی برایش ارائه می شود؟
صفایی: کسی که می خواهد از این خدمات استفاده کند، 
ابتدا با روانشــناس ورزشــی ما جلســه ای خواهد داشت. 
روانشناس ورزشی ما طی این دیدار، یک سری از اطلاعات 
را دریافت و در فرم هــای مخصوص یادداشــت می کند. او 
این اطلاعات را در اختیار متخصص طراحی سیستم های 
ورزشــی )طراح تمرین( و متخصــص و کارشــناس تغذیه و 
متخصص و کارشــناس آسیب شــناس حرکات اصلاحی 
قرار می دهد. وقتی فردی به متخصص تغذیه یا متخصص 
آسیب های ورزشی مراجعه می کند، مجددا  این چرخه برای 
او تکرار می شــود و اطلاعات دریافتی از او در اختیار ســایر 
متخصصان قــرار می گیــرد. در نهایت همه ایــن اطلاعات 
تبدیــل بــه یــک پروتــکل ورزش و ســلامت می شــود که به 
افرادی که می خواهند در مسیر سلامتی شان  قرار بگیرند، 
تحویل داده می شــود. در واقع ما نت های ســلامت را برای 
افراد می نویســیم تا آهنــگ مناســب را بنوازند و عــلاوه بر 
رسیدن به مقصد، از مسیر هم لذت ببرند. تمام خدماتی 
که گفتم به شــکل آنلاین هم ارائه می شوند. همان طور که 

گفتم، یکی از اســتراتژی های مهم آریاتــن، تولید محتوای 
تصویری است که در گذشته در قالب ساخت مستندهای 
ورزشــی بــه آن پرداخته  بودیــم و اکنــون با تهیــه فیلم های 
آموزشی یک دقیقه ای از تمام رشته های ورزشی که بانوان 
در آن فعال هستند، آن را ادامه می دهیم. محتوای تمامی 
تمریناتی که بــه افراد داده می شــود، از ایــن فیلم های یک 
دقیقه ای تشکیل شده است. تمامی این فیلم ها با استفاده 
از بهتریــن مربی هــای باتجربــه و تحصیل کــرده ســاخته 
شده اند. در بخش نیمه حرفه ای یا استعدادیابی هم همان 
فعالیت گذشته مان را دنبال کرده ایم که پیش تر در موردش 
صحبت کردیــم. همچنیــن خانواده هایی کــه می خواهند 
بدانند کدام رشته ورزشی برای فرزندانشان مناسب است، 
به ما مراجعــه می کننــد. در بخــش حرفه ای نیــز خدمات 
ویژه ای را به باشگاه های ورزشی ارائه می دهیم. برای مثال، 
تیم هاکی داریم که هشــت، نــه نفر از آن ها جــزو تیم ملی 
هاکی هستند و یک سال است تمرینات بدنسازی، تغذیه 
و سلامت روانشان بر عهده ماست. تقریبا تمامی اقداماتی 
را که باید آکادمی ملی المپیک با تمامی امکاناتی که دارد 
انجــام بدهــد، ولــی از انجــام آن شــانه خالــی کرده اســت، 
ما بــه صورت تخصصــی انجام 

می دهیم. 

با شیوع بیماری کرونا، 
خیلــی از سیســتم ها تغییــر 
کردند. اگر قبل از این افراد برای 
باشــگاه  بــه  کــردن  ورزش 
می رفتند، در این دوره کلاس ها 
کم جمعیــت یــا آنلاین شــدند. 
برای کسب وکار شما چه اتفاقی 

افتاد؟
صفایــی: تجربه جذابــی که در 
دوران شــیوع کرونــا بــه دســت 
آوردیم و به یک اســتراتژی منتهی شــد، این بود که من به 
عنوان بنیانگذار و خانم عــارف کل به عنوان هم بنیانگذار، 
از طریــق لایــو اینســتاگرامی بــه آمــوزش حــرکات ورزشــی 
پرداختیم. اتفاقاً بازخورد خیلی خوبی هم داشتیم و به  مرور 
افراد زیادی در زمان مشــخصی بــا مــا ورزش می کردند. از 
آنجا کــه زمان زیــادی را بــه طراحی سیســتم های ورزشــی 
اختصــاص داده بودیم، نتیجه خوبی هم گرفتیم. ســپس 
ایــن جلســات را در نرم افزارهــای دیگــری مثل اســکایپ و 
واتساپ برگزار کردیم و حتی از ســوی مردم سایر کشورها 
نیــز مــورد اســتقبال قــرار گرفتیــم. یکــی از مشــکلاتی که 
در ایران با آن روبــرو بودیم، ایــن بود که ورزشــکارانی که در 
کنار هم تمرین می کردند، دوســت نداشــتند در اسکایپ 
همدیگــر را ببیننــد. بــرای همین تصمیــم گرفتیــم پلتفرم 
اختصاصی خودمان را داشــته باشیم و شــروع به نوشتن 
برنامــه آن کردیــم. در ایــن پلتفــرم هــم امــکان برگــزاری 
کلاس های خصوصی وجود دارد و هم کلاس های عمومی. 
این پلتفرم، اولین پلتفرم کلاس های ورزشی در ایران است 

و مشابه آن وجود ندارد. 
عــارف کل: می توان گفت بعد از شــیوع کرونــا، این تفکر که 
برای ورزش کردن حتما باید به باشگاه رفت و با دستگاه های 

داستان اصلی
L E A D

S T O R Y

 در آینده نزدیک 
باشگاه های بدنسازی در 
ایران برچیده خواهند 
شد و سیستم های 
ورزشی به سمت 
بوت کمپ   ورزشی 

می رود



بدنسازی کار کرد، عوض شد. البته این تفکر در دنیا خیلی 
پیش از این تغییر کرده بود. در دنیا باشــگاه های بدنســازی 
به شکل گســترده وجود ندارند و تنها کسانی که به صورت 
حرفــه ای »پــرورش انــدام« کار می کنند، بــه این باشــگاه ها 
می روند. زیرا تفکرات مبتنی بر ســلامت پایدار، از مدت ها 
قبل در دنیا وجود داشته است، ولی در ایران این طرز تفکر 

تازگی دارد. 
صفایی: به عقیده من، در آینده نزدیک باشگاه های بدنسازی 
در ایران برچیده خواهند شد و سیستم های ورزشی به سمت 
بوت کمپ )Boot Camp( ورزشــی مــی رود. یعنی جایی که 
شما بتوانید در آن بدوید، روی انعطافتان کار کنید و یک سری 
از ورزش ها که در آن ها از دمبل ها استفاده می شود. به طور 
کلی تمرینــات ترکیبی خواهند بــود. کم کم از ســال 1۴01 به 

سمت چنین بوت کمپ هایی خواهیم رفت. 

در حجم بازارتان و میزان مخاطبان هم در 
این دوره تغییری ایجاد شد؟ 

عارف کل: رویکرد مخاطبان تغییر کرد و به سمت ورزش 
آنلاین تمایل پیدا کردنــد. ما هم بخــش آنلاین را چنان 
کــه گفتیــم، تقویــت کردیــم. بــرای مثال مــا با ســازمانی 
غیرایرانــی همــکاری می کردیــم کــه900 نفــر نیــروی کار 
داشــت که ما توانســتیم به این 900 نفر خدمات آنلاین 
بدهیم. هــر چنــد دوســت داشــتیم همچنان به شــکل 
حضــوری نیــز فعالیــت بیشــتری داشــته باشــیم ولی با 
این همه بعد از شیوع کرونا 70 درصد تا 7۵ درصد رشد 
داشــته ایم و توانســته ایم اتفاقات خوبی را رقم بزنیم. با 
این حال هنوز از نظــر بازاریابی و مارکتینــگ و تبلیغات 
به شدت عقب هستیم و سعی داریم آن را جبران کنیم و 
آن هم احتمالا با حضور سرمایه گذار میسر خواهد شد. 
امیدواریم بتوانیم با جــذب نیرو در کنار پتانســیل های 
فعلی آریاتن، از پتانسیل های جدید هم استفاده کنیم 
و بتوانیم اتفــاق بزرگــی را در حوزه ســلامت و ورزش رقم 
 »Everywhere for everyone« بزنیم. شــعار آریاتن
است و ما ســعی داریم خدماتمان را به همه اختصاص 
بدهیم و با کمک اینترنت فاصله ها را از میان برداریم تا 
افراد علاقه مند هر کجا که هســتند، به راحتی در مسیر 

سلامت قرار بگیرند.

تا به حال جذب سرمایه هم داشته اید؟ به 
طــور کلــی چــه گروهــی از ســرمایه گذارها بــرای 
ســرمایه گذاری در حــوزه ورزش آنلایــن مناســب 
هستند و این حوزه چقدر جای سرمایه گذاری دارد؟

عارف کل: مــا در ایران بــرای ورزش آنلاین تقریبــا هیچ کاری 
انجام نداده ایم. حمایت سازمان های دولتی در حد برگزاری 
سمینار، رویداد و نمایشگاه است. حمایت های واقعی از نوع 
سرمایه گذاری تا به حال اتفاق نیفتاده است. کسانی که قصد 
سرمایه گذاری در این زمینه دارند، باید رشته های مختلف 
ورزشی و فضاهایی را که می شود از آن ها کسب درآمد کرد، 
بشناسند. چند استارتاپ  در این زمینه فعال بودند، ولی از 
آنجا با این حوزه آشنایی نداشــتند، در جریان شیوع کرونا 
از دور خارج شــدند. در آریاتــن هم با اینکــه رقم های خوبی 
سرمایه گذاری شده، ولی دوران رشدش را با هزینه شخصی 

گذرانده و به اینجا رسیده است.

رقم سرمایه گذاری روی استارتاپتان چقدر 
بوده؟

صفایی: در حدود 700 میلیون تومان، ولی هنوز هم نیازمند 
جذب سرمایه   هستیم. در پاسخ به پرسش قبلی شما باید 
بگویم که سرمایه گذار باید امکان شبکه ســازی خوبی برای 
کسب وکار فراهم کند و صرفاً به دنبال این نباشد که بداند ما 
چقدر کاربر داریم. اکثرا می خواهند بدانند عدد و رقم بازدید 
از سایت چقدر اســت و چقدر فروش داریم. این ها مسائل 
پیش پا افتاده ای اســت. ســرمایه گذار باید عمیق تر ببیند و 

صبور و آینده نگر باشد. 
عکس:حامدکریمزاده
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کشــاورزی در ایــران قدمتــی دیرینــه دارد. با این حــال، جا 
ماندن ایران از نسل های مختلف انقلاب های صنعتی، این 

حوزه را آسیب پذیر کرده است. هنوز کشاورزی 
هوشمند چندان جایگاهی در نگاه کشاورزان و 

مسئولان ندارد. 
حمید بهنگار، رئیس کارگروه هوشمندسازی 
کشاورزی سازمان نظام صنفی رایانه ای کشور و 
مدیرعامل شرکت »پرتوتاپ رایان«، تولیدکننده 
ســامانه های هوشــمند کشــاورزی اســت. او 
می گوید: »شرایطی مثل زمین خواری و تبدیل 
زمین های کشــاورزی، تخریــب اراضی و تغییر 
اقلیم باعث می شود کشاورزی بیشتر به خطر 

بیفتد و بهره وری کشاورزانی که  محصول تولید می کنند، 
کم باشــد و آدم های جدید رغبت کمتری برای ورود به این 

حوزه داشته باشند.«

  کشاورزی سنتی زیاد دوام نمی آورد
بهنگار معتقد اســت این شیوه از کشــاورزی تبعاتی مثل 
آسیب به محیط زیست و به  خطر افتادن امنیت غذایی، 
به  عنوان یکی از شاخص های امنیت ملی را در پی دارد. او 
هشدار می دهد: »اگر کشاورزی از بین برود، شکل و شمایل 
ساختار جمعیتی هم به هم می خورد و مهاجرت ها بیشتر 
می شــود، به طوری کــه در ایجاد مشــاغل یا حتــی امنیت 

غذایی در شهرها هم دچار مشکل می شویم.« 
بهنگار می گوید بر اساس تحلیل ها، تا ســال های 20۳0 تا 
20۵0 شــکل جمعیتــی جهــان و به واســطه آن کشــاورزی 

سنتی، کاملا متحول می شود.
رئیس کارگــروه هوشمندســازی کشــاورزی ســازمان نظام 
صنفــی رایانــه ای می گویــد: »اگــر بخواهیم با 
خودمان صادق باشیم، ما در آینده یا کشاورزی 
هوشمند خواهیم داشــت یا اصولا کشاورزی 
نخواهیم داشت. با سبکی که ما پیش می رویم، 
در این حوزه کاملا وابسته به خارج می شویم و 

کشاورزی مان غیراقتصادی خواهد بود.«
با کم اثرترشــدن کشــاورزی سنتی، کشــاورزی 
هوشمند می تواند تحولاتی جدی را رقم بزند. 
بهنــگار در ایــن بــاره می گویــد: »اســتفاده از 
ابزارهایی که در همه جنبه های زندگی بشری 
تأثیر گذاشته است، در ایران بیشتر بر حوزه شهری متمرکز 

است. در صورتی که اگر این ابزارها در حوزه روستایی و 
کشاورزی، چه ســنتی و چه صنعتی، وارد شود، چنان 

تحولی ایجاد می کند که رفاه اجتماعی افزایش پیدا 
می کنــد، مهاجرت معکــوس شــکل می گیرد 
و زمینه ســاز اشتغال و ســرمایه گذاری پایدار 
می شــود. علاوه بــر این ها، باعــث جلوگیری 
از بیــرون  رفتن منابــع مالی و نیروی انســانی 
متخصص از کشور هم می شــود. در نتیجه 
توجــه کافــی و لازم به ایــن مســئله می تواند 

زمینه ساز تحول در کشور باشد.«

  جــای خالی نــگاه اکوسیســتمی به 
کشاورزی

حمید بهنگار، مدیرعامل شرکت »پرتوتاپ رایان«، از 
ضرورت توجه به هوشمندسازی کشاورزی می گوید

یا هوشمند می شود 
یا از بین می رود!

خرده فروشان و مصرف کنندگان می خواهند بدانند در 
محصولاتی که می خرند چه چیزهایی وجود دارد و این 
 Clear( »محصولات از کجا می آیند. حــالا »کلییر لبز
Labs( می خواهد این فرایند را در سراسر جهان شفاف 
کند. این شــرکت آمریکایی کــه مدیرعامــل و دو نفر از 
معاونانش ایرانی مقیم آمریکا هســتند، توانســته در 
فهرســت 2۵ مورد از نوآورترین اســتارتاپ های عرصه 

کشاورزی که فوربس آن را منتشر کرده، قرار بگیرد.
اغلب برای تولیدکنندگان غذا دشــوار است که ریشه 
آلودگی ها را قبل از رسیدن غذا به دست مردم دریابند. 
بــا این حــال، کلییــر لبــز از فنــاوری ای مشــابه آنچه در 
آزمایش های بالینی انســانی اســتفاده می شــود، برای 
پیدا کردن دســته های آلودگــی در محصــولات غذایی 
بهــره می گیــرد. ایــن شــرکت بــا برخــی از بزرگ تریــن 
برندهای دنیا برای آزمایش دقت، اصلاحات ژنتیکی و 

آلودگی باکتریایی مواد اولیه همکاری می کند. 
در ســال 201۴  کلییر لبز متولد شــد. این شــرکت مواد 
غذایی را در ســطح مولکولــی مطالعه می کنــد تا پایگاه 
داده ای از منابــع غذایــی جهــان ایجــاد کنــد. هــدف 
کلییــر لبز آن اســت که از ایــن اطلاعات بــرای کمک به 
خرده فروشــان غذا در انتخاب بهترین تأمین کنندگان 
و جلوگیری از شیوع بیماری ها در آینده استفاده کند. 
در سال 2018 کلییر لبز برنامه ای آزمایشی برای تست 
روزمره ایمنی مــواد غذایی معرفی کرد. تــا پیش از آن، 
آزمایشگاه ها و برندهای غذایی برای آزمایش در محل 

به شدت متکی به روش های PCR یا آنتی ژن بودند. 
 Clear Safety ،از دیگر محصولات نوآورانه این شرکت
اســت؛ پلتفــرم اتوماتیک ایمنــی غذا برای تشــخیص 
پاتوژن روتین. با این محصول، آزمایشگاه ها می توانند 
از توالی نســل بعــدی برای مدرن ســازی سیســتم های 

نوآوری غذایی 
ابزاری علیه کرونا

کلییر لبز و بنیان گذاران ایرانی اش چه 
در سر دارند؟

مدیرعامــل »پرتوتــاپ رایــان« نــگاه به حــوزه کشــاورزی را 
اکوسیســتمی نمی دانــد و می گویــد: »چهــار بازیگــر 
اصلی صنعت هوشمندســازی کشــاورزی، یعنــی دولت، 
ســازمان های مردم نهاد، بخــش خصوصی و بهره بــرداران 
هنوز جایگاه خود را به درستی پیدا نکرده اند و نقشی را که 
برای شــکل گیری اکوسیستم لازم اســت، به عهده 

نگرفته اند.« 
او دربــاره توقعاتــش از دولــت می گویــد: »توقع ما 
از وزارت جهــاد کشــاورزی، تکنوکراتــی بــه جــای 
اســتفاده از افــراد غیرمتخصــص و پرهیز از 
شعار است. ما از این وزارتخانه انتظار ایجاد 
بستری برای همکاری با بخش خصوصی به  
صورت پویا داریم. ما نه تنها آماده همکاری 
برای حل معضلات هســتیم که آماده ایم 
تــا در این زمینه ها دســت پیــش را در دنیا 
داشته باشیم و بتوانیم سهم کشاورزی را از 
تولید ناخالص داخلی به طور چشمگیری 

افزایش دهیم.« 
بهنگار به اقدامات انجام شده اشاره می کند و 

الیاس 
براهویی نژاد
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کشاورزی
A G R I C U L T U R E

استارتاپ ویکند مجازی 
کشاورزی برگزار می شود

دعوت از ایده ها 
و تیم های نوآور 

کشاورزی
اســتارتاپ ویکند مجــازی کشــاورزی و 
سلامت هوشمند را پارک علم و فناوری 
دانشگاه تهران با همراهی شتابدهنده 
اسمارت ایکس و شتابدهنده بنُ دا لبَ 
برگــزار می کنــد. برگزارکننــدگان رویداد 
اهداف آن را بسترسازی خلق ایده میان 
دانشــجویان و علاقه منــدان بــه حــوزه 
کشاورزی و سلامت هوشمند، آشنایی 
متخصصــان کشــاورزی بــا مباحــث 
کسب وکار و فناوری بازارمحور، انتقال 
تجربیات مربیان کسب وکار در صنعت 
کشــاورزی به صاحبان ایــده و حمایت 
از ایده هــای منتخــب در جهــت ایجاد 
کســب وکار و تولید ثروت پایــدار اعلام 

کرده اند. 
ســلامت مــواد غذایــی، ســامانه های 
و  مشــاوره  پایــش،  هوشــمند 
اطلاع رســانی کشــاورزی، تجهیــزات و 
سامانه های نوین کشاورزی، کشاورزی 
در محیــط بســته و روش هــای کشــت 
نوین بــا رویکــرد ســلامت، بازارگاه های 
آنلاین، امنیــت غذایــی و بیوتکنولوژی 
و حوزه هــای زیســتی محورهــای اصلی 
اســتارتاپ ویکند مجــازی کشــاورزی و 

سلامت هوشمند است. 
جوایز تیم های برتر این رویداد عبارتند 
از: تیــم اول: معادل 1۵ میلیــون تومان، 
تیم دوم: معادل 10 میلیون تومان و تیم 

سوم: معادل پنج میلیون تومان.
رایــگان  حضــور  امــکان  همچنیــن 
یــکاور  ر کســب وکار  مدرســه  در 
)اســمارت ایکس( برای نفرات منتخب 
بــا ارزشــی معــادل پنــج میلیــون تومان 

وجود دارد. 
تمــام  بــرای  نقــدی  ســرمایه گذاری 
شرکت کنندگان تا ســقف یک میلیارد 
تومــان نیــز امــکان دیگــری اســت کــه 
اســتارتاپ ویکند ارائــه می دهــد. ایــن 
بــه صــورت ســرمایه گذاری  جوایــز 
دوره شــتابدهی شــامل  غیرنقــدی 
منتورشــیپ، فضــای کار اشــتراکی، 

کارگاه ها و... خواهد بود. 
اطلاعــات بیشــتر و فــرم ثبت نــام در 
ســایت پارک علــم و فنــاوری دانشــگاه 
تهــران بــه نشــانی utstpark.ir در 
دســترس اســت. این اســتارتاپ ویکند 
۳1 خرداد تا ۴ تیر 1۴00 برگزار می شــود 
و مهلت ثبت نــام در ایــن رویــداد تا 20 

خرداد است. 
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19 آن ها را »اصلا و ابدا« کافی نمی داند و معتقد است دولت در 
این زمینه نمره قبولی نمی گیرد، چراکه اقدامات انجام شده 
هدفگرا نبوده و عملگرایی در آن بسیار ضعیف بوده است. او 
می افزاید: »می توانیم با همکاری دولت و بخش خصوصی، 
کشاورزی را یکی از ارکان مهم توسعه ملی کنیم و شاخص 

رقابت پذیری کشور را افزایش دهیم.«

  تحریم ها؛ فرصتی برای محصولات داخلی
پرتوتــاپ رایــان در زمینــه هوشمندســازی کشــاورزی 
محصولاتــی را از قبیــل ســامانه دامــداری هوشــمند، 
آبزی پروری هوشــمند، هواشناســی هوشــمند کشــاورزی 
و... تولید کرده اســت. مدیرعامل این شرکت، تحریم ها را 
فرصتی برای شرکت های هوشمندسازی کشاورزی می داند 
و می گوید: »افزایش نرخ ارز باعث شده سامانه های تولید 
داخل در ایــن مقطع اقتصادی تر باشــند. سیســتم هایی 
که ما تولید می کنیم بــا همان کیفیت نمونــه خارجی و در 
مواردی با امکانات بیشــتر، گاهی یک ششم یا یک هفتم 
قیمت نمونه خارجی را دارند.« بهنگار با بیان اینکه پرتوتاپ 
رایان موفقیت هایی در زمینه صادرات داشته اما همچنان 

تلاش های زیــادی نیاز اســت، یادآور می شــود کــه ورود به 
دنیای کسب وکار جهانی برای تولیدکننده ایرانی کار بسیار 

سختی است و هزینه های زیادی به دنبال دارد.

  پوشش اینترنت در مزارع ضعیف است
هوشمندســازی کشــاورزی چالش هایــی هــم بــا خــود بــه 
همراه دارد. بهنگار یکی از این چالش ها را پوشش ضعیف 
اینترنــت در ســطح مــزارع می دانــد و می گوید: »پوشــش 
شــبکه تلفن همراه و اینترنت تا ســطح روستاهاســت و تا 
ســطح مزارع نیســت. البته در شــرایط کرونایی این وضع 
پوشــش دهی در لایه هــای مختلف اقشــار مردم ســرعت 

بیشتری گرفت.« 
نیاز به پژوهش و تولید دانش، یکی دیگــر از نیازهای حوزه 
کشاورزی اســت که بهنگار آن را نیازمند کمک حاکمیتی 
می داند. بهنگار به چالش سرمایه گذاری نیز اشاره می کند 
و می گوید: »تاکنون به واسطه وابســتگی اقتصاد ایران به 
نفت و گاز، اولویت موضوع کشاورزی پایین بوده و اهتمام 
کافی در این موضوع صورت نگرفته است. در این موضوع 

ما به شدت از رقبای جهانی عقبیم.«

مدیریت ایمنی مواد غذایی شان استفاده کنند. 
با همه گیری ویروس کرونا، این شرکت فناوری های خود 
را برای تشــخیص ویــروس بــه کار گرفته اســت. علایم 
ویروس کرونا شــباهت زیادی به علایم سرماخوردگی 
و آنفلوآنزا دارند و این تشخیص واقعی یا کاذب بودن 
نتیجه منفــی کرونــا را دشــوار می کند. این مشــکلات 
مانعــی بــرای درک درســت مســئولان از چگونگــی 

گسترش ویروس است و کلییر لبز نوآوری های 
خود را بــه این عرصــه وارد کرده تــا به کمک 
تشــخیص کرونــا بیاینــد.  ساســان امینی، 

کلییــر  مدیرعامــل 
لبــز، در ایــن بــاره 

می گویــد: »ما 
یک فرصت 

مهــم را 

پیش روی خودمان دیدیم تا با بســتری که در گذشــته 
ایجاد کرده ایم، گسترش جهانی کرونا را متوقف کنیم. 
فناوری ما، گرچه برای ایمنی مواد غذایی ساخته شده، 
اما تبدیل بــه ابزار ژنومیک قدرتمندی شــده اســت.« 
به گفته امینی، نوآوری های این شرکت نه تنها سطوح 
دقت بالاتری برای تشخیص کرونا فراهم می کند که ما 

را در برابر آینده ویروس هم آماده می کند.
رامین خاکسار، معاون تحقیق و توسعه این شرکت، 
نیــز می گویــد: » امیدواریــم که 
قدرت پلتفرممان و آنچه که 
ســاخته ایم بــه همــه کمک 
کنــد تا ایــن ویــروس را بهتر 
درک کنیــم و از آن 
بهینه تر اســتفاده 

کنیم.«

آرش دهبان از کسب وکار واجارو می گوید که می خواهد با حذف 
واسطه ها، سود بیشتری را قسمت کشاورزان کند

جای دلال ها خالی...

INTRODUCTIONمعرفی

در چرخه تولید و فروش محصولات کشاورزی 
معمــولا ایــن کشــاورزان هســتند کــه کمترین 
سود را می برند. دسترنج آنان به قیمتی ناچیز 
خریداری می شــود و با تفــاوت فاحش در بازار 
بــه دســت مصرف کننــدگان می رســد. همیــن 
تفاوت قیمت، ایده  »واجارو« را بنیان گذاشته؛ 
کسب وکاری که آمده تا محصول کشاورزان را 
بی واسطه به دســت مشتریان برســاند. آرش 
دهبان، مدیرعامل این کســب وکار، به واسطه 
کار کشاورزی پدربزرگ و عموهایش به این ایده 
رسید که باید پلتفرمی ایجاد شود که محصول 
را خود کشــاورز بتوانــد بفروشــد و دیگر نیازی 
بــه واســطه ها و دلال هــا نباشــد. او می گویــد: 
»وقتی تفاوت دو ســه برابــری خرید محصول 
از کشــاورز و فــروش آن در بــازار را دیدم، پیش 
خــودم فکر کــردم که چــرا خــود کشــاورز به آن 
قیمتی که دلــش بخواهد، نتوانــد محصولش 

را بفروشد؟« 
با وجود هزینه های جانبی چنین کاری، باز هم 
سودی که از حذف واسطه ها حاصل می شود، 
چشمگیر اســت. دهبان درباره تفاوت قیمت 
خرید از کشــاورز و فروش بــه مصرف کننده به 
»کارنگ« می گوید: »محصولاتی که در واجارو 
عرضــه می شــود در مقایســه بــا بــازار تهــران 
تقریبــا 10 تــا ۴۵ درصــد تفــاوت قیمــت دارد. 
محصولات ما بســته بندی می شــود و بــا برند 
خاص و شناسنامه به دست مشتری می رسد 
و با همه این هزینه ها باز هم این تفاوت قیمت 

زیاد است و کشاورز سود بیشتری می برد.«
واجــارو کار خــود را از ســال 1۳97 آغــاز کــرده 
اســت. دهبــان می گویــد در حــال حاضــر 2۳ 

کشــاورز محصولاتشــان را در ایــن پلتفــرم 
می فروشــند و کشــاورزان دیگری هم در نوبت 
ثبت نام و تأیید محصولاتشــان هســتند. این 
کســب وکار که تیمی هفت نفره دارد، کارش را 
از استان گیلان شروع کرده و حالا پا به همدان، 
اردبیل، زنجــان، کرمان و اســتان های دیگر هم 
گذاشته است. عسل طبیعی، چای و دمنوش، 
روغن زیتون، بادام زمینی و نمک سبز بخشی 
از محصولاتی هستند که می توان بی واسطه از 

کشاورزان و روستاییان واجارو خرید. 
مدیرعامــل واجــارو بــر ارزیابــی و ضمانــت 
کیفیــت محصــولات کشــاورزان هــم تأکیــد 
می کنــد و می گویــد: »مــا روی کیفیــت ایــن 
محصــولات هــم تمرکــز کرده ایــم. ایــده اولیــه 
این بــود کشــاورزانی را وارد سیســتم کنیم که 
محصــولات باکیفیت تــری تولیــد می کننــد و 
زحمــت بیشــتری می کشــند. ارزش افــزوده 
این کار هــم این بود که مشــتری می توانســت 

محصول باکیفیت تر را ارزان تر خرید کند.«
هرکــدام از محصــولات واجــارو شناســنامه 
خودشــان را دارنــد. در ایــن شناســنامه 
مشــخصاتی مثــل نــام تأمین کننــده و منطقه 
آمــده اســت تــا خریــداران مطمئــن شــوند 
محصولشــان را از مســتقیما از فرد روســتایی 

خریداری کرده اند. 
پست و استارتاپ های کشاورزی

مشــکل ارســال پســتی از دغدغه هــای جــدی 
کســب وکار های بخــش کشــاورزی اســت. 
دهبــان هــم بــه ایــن نکتــه اشــاره می کنــد کــه 
به رغم تلاش های آن ها بــرای تحویل محصول 
پســتی  ارســال  بــه مشــتریان،  باکیفیــت 
محصولات مشــکلاتی جدی ایجــاد می کند و 
بســیاری از محصولات یا با تأخیر یا شکسته 
و ضربه دیــده بــه دســت مشــتری می رســد. 
مدیرعامل واجارو می گویــد حتی محصولاتی 
که با کیفیت خوبی هم بســته بندی شــده اند، 

گاهی می شکنند یا ضربه می بینند. 
واجــارو حــالا پــس از دو ســال فعالیــت در 
بازارهــای داخلــی در ســال 1۴00 قصــد ورود 
مســتقیم بــه عرصــه صــادرات را نیــز دارد تــا 
کشــاورزان بــازار گســترده تری بــرای فــروش 
محصولاتشــان داشــته باشــند. دهبــان 
کســب وکار  ایــن  چشــم انداز  دربــاره 
می گویــد: »ایده ای کــه در واجــارو مطرح 
شــده، این اســت که در نهایــت هروقت 
کشــاورز محصــول خوبــی بــرای فــروش 
داشــته باشــد، واجارو در ذهنش بیاید 
و خریــداران هــم هروقــت بــه چنیــن 
محصولی نیاز داشته باشند، به سراغ 

واجارو بیایند.« 

نوآوری سبز
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همه گیری ویــروس کرونا، قرنطینــه اجباری و 
رکود اقتصادیِ پس از آن، آینده نامطمئنی را 
برای بازار کار رقم زده اســت. همین موضوع، 
محور اصلی گزارش مجمــع جهانی اقتصاد 
با موضوع آینده مشاغل است که به بررسی 
وضعیت نیــروی کار، تأثیر و نفــوذ فناوری بر 
بازار کار و مهارت هــای اصلی مــورد نیاز برای 
مشاغل پنج ســال آینده پرداخته است. این 
گزارش با بررســی عمیــق 1۵ بخــش صنعتی 
و 2۶ کشــور بــا اقتصــاد پیشــرفته و نوظهــور 

تنظیم شده است. آنچه در پی می آید، رئوس اصلی این 
گزارش است.

1
روند به کارگیری فناوری در مشاغل با همین سرعت ادامه 
خواهد داشت. استفاده از تجارت الکترونیکی، ابرداده ها 
و... بــه اولویــت مدیــران و رهبــران تجــاری در چند ســال 
اخیر تبدیل شــده اســت و ســرمایه گذاری برای توســعه 
ربات ها و هوش مصنوعی افزایش چشمگیری را تجربه 

خواهد کرد. 

2
خودکارســازی در پــی همه گیــری ویــروس کرونــا و رکــود 
پــس از آن، مشــکلاتی مضاعــف بــر مســائل کارگــران 
افزوده است. قرنطینه سراسری و تعطیلی کسب وکارها 
مشــکلات زیــادی را بــرای کارگــران در دوران همه گیــری 
ایجــاد کــرده، فراتــر اینکــه بســیاری از مدیــران تصمیــم 

گرفته اند خودکارسازی، دورکاری و بهره گیری 
از تکنولــوژی را حتی پس از پایــان همه گیری 
نیز ادامه دهند؛ تصمیمی که معلوم نیست 
چه تأثیری بر سرنوشت نیروی کار، وظایف و 
مهارت های مــورد نیاز آن ها خواهد داشــت. 
۴۳ درصد از کســب وکارها اعلام کرده اند که 
قصــد دارند بــه تعدیل نیــرو دســت بزنند. تا 
پایان ســال 202۵ احتمال اینکــه کارها میان 
انســان ها و تکنولــوژی به  طــور برابر تقســیم 

شود، بسیار زیاد است. 

3
تعــداد مشــاغلی کــه در شــرف نابــودی هســتند، در 
بلندمدت کمتر از مشــاغل ایجادشــده خواهد بــود، اما 
در کوتاه مدت روند مشــاغلی که حذف می شوند، بسیار 
سریع است. تا ســال 202۵ حدود 8۵ میلیون شغلی که 
امروزه انســان ها انجام می دهند، میان انســان  و ماشین 
تقسیم خواهد شد. اما در مقابل 97 میلیون شغل جدید 
ایجاد خواهد شد که بر مبنای تقسیم کار متفاوتی میان 

انسان ها و ماشین آلات است.

4
شــکاف میــان مشــاغل مختلــف عمیق تــر خواهــد شــد 
و تقاضــا بــرای نیــروی کار ماهــر افزایــش خواهــد یافت. 
تقاضا بــرای افرادی کــه مهارت بالایــی در تحلیــل و حل 
مســئله و خودمدیریتــی دارنــد، افزایــش یافتــه اســت. 
شــرکت ها تخمین زده اند که حدود ۴0 درصد از کارگران 

و کارکنانشــان نیــاز بــه مهارت آمــوزی دوبــاره دارنــد. 9۴ 
درصد از صاحبان کســب وکارها نیز گفته انــد که نیروی 
کارشان باید آمادگی یادگیری مهارت های جدید را داشته 
باشد. این آمار در سال 2018 تنها مربوط به ۶۵ درصد از 

دارندگان کسب وکار می شد. 

5
در غیاب اقدامات مؤثــر، نابرابری های اجتماعی بیش از 
هر زمان دیگری در حال عمیق تر شدن هستند. مشاغل 
زنان، کارگران جوان و کم درآمد بیشتر از هر گروه دیگری 
از مصائب همه گیری و افزایش استفاده از فناوری آسیب 
دیده اند. بحران اقتصادی ســال 2008 گریبــان افرادی را 
گرفت کــه تحصیلات کمتری داشــتند. نــوع تأثیرگذاری 
کرونا اما متفاوت اســت و گروه های دیگــری را هدف قرار 

داده و شکاف های موجود را عمیق تر کرده است. 

6
وظیفه بخش عمومی و دولتی برای آموزش دوباره نیروی 
کار بسیار جدی و حیاتی اســت. در حال حاضر تنها 21 
درصد از کســب وکارها اعلام کرده اند که امکان استفاده 
از بودجه های عمومی برای مهارت آموزی دوباره کارکنان 
خــود را دارنــد. دولت ها باید آمادگــی خود را بــرای ایجاد 
تورهای ایمنــی و حمایتــی از کارگــران در دوران گــذار بالا 
ببرند. بسیاری از کارگران در خطر از دست دادن مشاغل 
خود هستند و باید مهارت های جدیدی را از نو یاد بگیرند 
و در دوره بیکاری نیازمند حمایت هــای دولتی و عمومی 

هستند. 

گزارش مجمع جهانی اقتصاد درباره آینده مشاغل به ما چه می گوید؟

خطر انسان زدایی  از کسب وکارها
جهان آينده

F U T U R E
W O R L D

پاندمی و تأثیر آن بر 
شکاف جنسیتی

 برابری جنسیتی 
به تعویق افتاد

بــر اســاس پیش بینی هــای پیشــینِ 
مجمــع جهانــی اقتصــاد، حــدودا 100 
ســال زمان لازم بود تا برابری جنسیتی 
در بیشــتر کشــورهای دنیــا تحقــق 
پیدا کنــد. یعنــی نزدیــک به 100 ســال 
دیگــر زمــان می بـُـرد تــا زنــان بتوانند در 
حوزه های آموزش، اشــتغال و دستمزد 
بــه برابــری کامل بــا مــردان برســند. اما 
تازه تریــن یافته های این مرکــز حاکی از 
آن اســت که پس از همه گیــری ویروس 
کرونــا، 1۳۶ ســال دیگــر بــرای حــذف 
شــکاف جنســیتی زمان لازم است. در 
گــزارش مجمــع جهانــی اقتصــاد آمده 
است که همه گیری اوضاع را بدتر کرده 
و حتی بسیاری از دستاوردهای پیشینِ 

زنان را از میان برده است. 
دلایــل زیــادی بــرای ایــن موضــوع بیان 
شــده اســت؛ یکــی اینکــه همه گیــری 
ویــروس کرونــا بــه صنعت گردشــگری 
آســیب های زیــادی را وارد آورده اســت 
و اکثــر کارکنــان شــاغل در بخــش 
گردشــگری را زنــان تشــکیل می دادند. 
در واقع زنان در بخش هــای مختلف از 
بــازار کار حذف شــدند. در ایــن گزارش 
همچنیــن آمــده اســت کــه زنــان در 
دوران همه گیــری مجبــور بــه پذیــرش 
مســئولیت های مضاعفــی شــدند و با 
حضــور بچه هــا در خانــه، مســئولیت 
آمــوزش آن ها نیز به ســایر وظایفشــان 
افــزوده شــده و بــه شــیفت دوم و بدون 
دســتمزد کاری شــان بدل شــده است. 
اتفاقی که به افزایش استرس، نگرانی و 
عدم احساس امنیت شغلی انجامیده 
و برقراری توازن میان کار و زندگی شــان 

را مختل کرده است. 
در کشــورهای درحال توســعه کــه اکثــر 
مدیــران زن در بخــش خصوصــی و 
کسب وکارها فعالیت می کردند، تغییر 
در منحنی تقاضا برای کالاهای مختلف 
باعث شد کسب وکارهای خرد بسیاری 
نابود شــود و ایــن زنان موقعیــت خود را 
از دســت دهند. بــه تمامی این هــا باید 
تعــداد نامشــخص دختــران بازمانــده 
از تحصیلــی را اضافــه کرد کــه به  خاطر 
عدم دسترســی به اینترنــت، از آموزش 
مناســب محــروم مانده انــد و بــا توجــه 
بــه احتمــال ورود آن هــا بــه بــازار کار در 
کشورهای کمتر توسعه یافته، مشخص 
نیست که آیا پس از اتمام همه گیری به 

مدرسه بازمی گردند یا خیر. 

ANALYSEتحلیل

زهرا طاهری  

Parishad.thr
@gmail.com



شــــــــــــــــمــــــــــــــاره 3
9 خــــــــــــــرداد۱۴۰۰
ســــــــــــــــــــــــــــــــال اول

KARANG

21

جهان آينده
F U T U R E
W O R L D

در گذشته، کارهایی مانند موسیقی، تئاتر، نقاشی و امثال 
آن ها صرفا مقام هنری داشتند. امروزه اما اکثریت این ها 
صنایع عظیم و بین المللی خود را دارند و بیشتر به عنوان 
راه هایی برای کسب درآمد استفاده می شوند. اصلی ترین 
مشکل این اتفاق نه تجاری شدن موسیقی، بلکه تجاری 

شدن آن به سود افراد واسطه و خارج از این هنر است. 
در دهه هــای اخیــر در نیم کــره غربــی، صنعت موســیقی 
به شــدت رنگ تغییر دیده اســت. انقلاب اینترنت شیوه 
دریافت و گوش کــردن به موســیقی را عوض کــرده، بافت 
اجتماعی این صنعت دگرگون شده و کنترل آن را تا حدی 

از دست ناشر های بزرگ خارج کرده و به دست 
مصرف کننــدگان داده اســت. اگر بــه دهه 70 
میلادی و اوج موسیقی راک بروید و برای آن ها 
وضعیــت را توضیــح دهیــد، به شــما التماس 
می کنند تــا با ماشــین زمــان آن هــا را بــه زمان 
حاضر بیاورید. اما امروز موزیسین ها بیش از 

همیشه شاکی اند.

 تهیه کنندگان علیه هنرمندان
در دوران پیش از اینترنت اگر می خواستید به 
موسیقی موردعلاقه خود گوش کنید، بهترین 

راه روشن کردن رادیو بود یا اگر می خواستید کمی پول خرج 
کنید، محصولات فیزیکی مانند دیسک، صفحه و کاست  
می خریدید. هر دو این شیوه ها مستقیما برای هنرمندان 
سازنده موســیقی درآمدزایی  داشتند. انتشار دیجیتالی 
منجر بــه تقلیــل قیمت موســیقی شــده و ســرویس های 
اســتریم موســیقی مانند اســپاتیفای درآمد را بــرای اکثر 
هنرمندان  کمتر شناخته شده تقلیل داده اند. با سیستم 
قدیمی، هنرمنــدان حداقل می توانســتند نزدیــک به ۳0 
درصد از درآمد کل صنعت را صاحب شــوند. این رقم در 
سال 2020 به 11 درصد رسیده است. 89 درصد کل درآمد 
صنعت موسیقی به جیب ناشرها، سرویس های استریم، 

تبلیغ کنندگان و تهیه کنندگان می رود.
اگــر رادیــو را روشــن کنیــد و کمــی در میــان ایســتگاه های 
موســیقی پاپ بگردید، ناگهان متوجه می شــوید که انگار 

دارید به یک آهنگ در قالب های مختلف گوش می دهید. 
دلیل این اتفاق این اســت که این ســه ناشــر تنها با تعداد 
محدودی از تهیه کنندگان کار می کنند که همگی کم و بیش 
از شــیوه های یکســان تولید موسیقی اســتفاده می کنند. 
استفاده بیش از حد یک سری از ملودی ها و ریتم ها توسط 
این تهیه کنندگان تقریبا در تمام موسیقی عامه پسند غربی 
منجر به کوتاه شدن ضریب توجه موسیقایی شنونده شده 
و این مخاطبان پس از مدتی نســبت به هر قطعه ای که از 
این فرمول های ثابت پیروی نمی کند، واکنش منفی نشان 
می دهند. امری که منجر به افول شدید خلاقیت هنری در 
صنعت موسیقی شده اســت. دزدی محتوا و 
نقض حق تکثیر یا همان کپی  رایت یکی دیگر 

از مشکلات این صنعت است. 

 انتشار مستقل؛ نوری در تاریکی
یکی از راه حل های اصلی موزیسین ها برای فرار 
از چنگال قراردادهای ناشران، این است که خود 
آثارشان را نشــر دهند. در گذشته موسیقی به 
شکل عمده در قالب محصولات فیزیکی مانند 
صفحه و دیســک فروختــه می شــد و حتی در 
رادیو نیز قدرت ناشران حاکم بود و میزان پخش 
هر قطعه به رضایت آنان بســتگی داشت. اما حالا انتشار 
موســیقی در قالب محصولات فیزیکی و پخش موسیقی 
در رادیو شیوه هایی هستند که نیازمند تشکیلات گسترده 
تولیــدی و تبلیغاتی اند. اما انتشــار دیجیتالــی هزینه های 
گســترده انتشــار فیزیکــی را در بر نــدارد و با ســرمایه کمی 
قابل انجام است. این امر باعث شده در بسیاری از ژانرهای 
موســیقی کــه لزومــا در میــان عامه پســندترین ســبک ها 
قــرار ندارند و خاصیت برند بودن ناشــرها نقــش به مراتب 
کمتری بازی می کند، شاهد استقلال هنرمندان از ناشران 
یا شــکل گیری »هنرمندان مســتقل« باشــیم. هر چند در 
مراحــل اولیه شــکل گیری این جنبــش، موفقیت بــا اقبال 
پایینی روبرو بود، اما امروزه برخی از مشهورترین هنرمندان 
موسیقی مانند گروه »آرکتیک مانکیز« موسیقی خود را به 

شکل مستقل منتشر می کنند.

با انقلاب اینترنت در صنعت سرگرمی ثروت زیادی در 
بخش های مختلف آن جاری شده، اما در این میان موسیقی 

رتبه اول نابرابری ثروت را به خود اختصاص داده است

نوای بی عدالتی 

پارسا خاک نژاد
 

Parsa.khaknezhad
@gmail.com

فناوری های نوین چگونه به درآمدزایی موزیسین ها کمک می کنند؟

بلیت یک طرفه برای گوش دادن به موسیقی

توکن های غیرقابل معاوضه
شمشیری علیه دلالان؟

REVIEWبررسی

نقض حقوق معنوی و تکثیر آثار موسیقی یکی 
از بزرگ ترین مشــکلات این صنعت اســت. بنا 
بر داده های منتشرشــده بنیاد نوآوری و فناوری 
اطلاعــات امریــکا، تنهــا ۶7 درصــد موســیقی 
مورد مصــرف در آمریکا خریداری شــده و دزدی 
آنلاین محصولات در اینترنت بیش از 2۴ درصد 
مصــرف اینترنــت در دنیــا را تشــکیل می دهد. 
اما حالا صحبــت از ایده جدیدی بــرای مبارزه با 
این جریان اســت: بلیت یک طرفه آی پی محور. 
نامش بسیار گیج کننده است، اما فرایند نسبتا 
ســاده ای دارد: ســاخت یــک پلتفــرم کلــی برای 
شنیدن و خریداری موسیقی که یک فایروال از 
آن محافظت می کند و آی پی خریداران را نشان 
می کند و به عنــوان بلیت بــه کار می گیرد. وقتی 

که حق شنیدن خریداری می شود، آن مشترک 
می تواند موسیقی موردنظر را گوش و دانلود کند، 
اما به وســیله فرایند رمزگذاری، اشــتراک گذاری 
آن خارج از پلتفرم غیرممکن و در پلتفرم تنها با 
دیگر خریداران ممکن اســت. حال اگر در چند 
دستگاه مختلف بخواهیم از موسیقی خود لذت 
ببریم چه؟ در هر حال هر خرید تنها آی پی یک 
دستگاه را ثبت می کند. این مشکل نیز با فناوری 

احراز هویت دوعاملی قابل حل است.
این رمزگذاری در ادامه می تواند روی پلتفرم های 
گوش کردن موســیقی به شــکل فیزیکــی مانند 
صفحه ها و دیسک ها نیز سوار شود تا شاید یک 
روز دزدی موسیقی هم در فضای آنلاین و هم در 

فضای آفلاین از بین برود.

اگر بــا عرصــه فناوری  هــای جدید هنری آشــنا 
باشید، حتما اسم توکن های غیرقابل معاوضه 
یــا همــان NFTهــا را شــنیده اید. بــا ایــن حــال 
بــه واســطه پیشــینه کــم ایــن فنــاوری، شــیوه 
کار آن همچنــان کم و بیــش ناشــناخته اســت. 
جالــب اســت بدانیــد کــه در اینجــا هــم ایــن 
فناوری بلاکچین اســت که بار دیگــر در جهت 
مرکزیت زدایــی و عدالــت مالی قدم برداشــته: 
یک توکن غیرقابل معاوضه، یک واحد ذخیره 
اطلاعــات )در ایــن مــورد یــک قطعــه یــا آلبــوم 
موسیقی( ثبت شده روی زنجیره بلوک هاست 
که برخلاف رمزارزهــا، قابلیت معاوضه ندارد و 
تنها انتقال مالکیت آن در قبال دارایی دیگری 

ممکن است. 
این فنــاوری امکان عرضــه آثار هنــری از جمله 

موسیقی را به شکل مســتقیم و بدون واسطه 
ممکــن و همچنین امــکان تأیید اصالــت اثر را 
تضمین می کنــد. هر آلبــوم یا قطعــه می تواند 
بــا کــد اختصاصــی خــود، بــدون همتــا، بدون 
نقــض حــق تکثیــر و بــدون واســطه به دســت 
مشــتری برســد. ان اف تی هــا در ســال 2021 بــا 
انفجاری در محبوبیت مواجه شدند و تاکنون 
نزدیک به یک میلیارد دلار آثار هنری مختلف 
از طریــق ایــن توکن هــا بــه فــروش رســیده اند. 
شــبکه بلاکچین اصلــی بیشــتر ان اف تی ها در 
حال حاضــر اتریــوم اســت و در صــورت ادامه 
محبوبیــت می توانــد بیــش از پیش به کســب 
درآمد هنرمندان، کوتاه شــدن دست دلالان و 
تهیه کنندگان موسیقی و تضمین اصالت آثار 

کمک کند. 
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فولکــس واگــن شــروع ســختی داشــت. در 
دهه 19۵0، فورد، کرایســلر و جنرال موتورز بر 
صنعت خودرو تسلط داشتند. اتومبیل های 
این شرکت ها چهار در بودند و طراحی داخلی 
دلچســبی داشــتند و فولکس واگن دو در که 
موتور چهارســیلندرش با هوا خنک می شد، 
چطــور می  توانســت شانســی بــرای فــروش 
داشــته باشــد؟ بــرای آمریکایی هــا، زیبایی و 
لوکس بودن حرف اول را می زد و فلوکس واگن 
نمی توانســت اشــتیاق به دســت آوردن بازار 

این کشور را از ســرش بیرون کند. از طرف دیگر، بسیاری 
از آمریکایی های لوکس پســند، احســاس می کردند این 
خــودرو ظاهــری خنــده دار دارد؛ بنابرایــن فولکــس واگن 
عجیب و غریــب بــرای بــه دســت آوردن بــازار در آمریکا، 

چاره ای جز تبلیغات عجیب و غریب نداشت.

برای حــل این مســئله، فولکس واگــن آژانس 
تبلیغاتــی DDB را برای اجــرای تبلیغات خود 
در ســال 19۵9 به خدمت گرفت. ایــن آژانس 
با رهبری هلموت کرون به عنوان مدیر هنری و 
جولیان کونیک به عنوان کپی رایتر، تبلیغات 
فولکــس واگن را با شــمایلی نســبتا ســاده به 
نمایش گذاشــتند و از تصاویر گاه مینیمال و 
گاه سیاه و سفید، با کپی های کوتاه و تأثیرگذار 
کمــک گرفتنــد. بــا وجــود موجــز و مینیمــال 
بودن ایــن تبلیغات، کمپین فولکــس واگن در 
دهه های ۵0، ۶0 و 70 قرن بیستم، به عنوان تأثیرگذارترین 
کمپین تبلیغاتی شناخته می شــود. بررسی فعالیت این 
کمپین می تواند چند درس مهم تبلیغاتی را به ما بدهد. 
درس هایــی که هنوز هم تاریخ مصرفشــان نگذشــته و در 

دنیای تبلیغات امروز هم، بسیاری شان کارکرد دارند.

هفت درسی که کمپین تبلیغاتی فولکس واگن در میانه 
قرن بیستم به ما می دهد

جدال خلاقیت 
با زیبارویان آمریکایی

لی لی  اسلامی  

Lili.eslami
@gmail.com

بيلبورد
B I L L B O A R D

گپی با آن ها که فقط با اهدای جایزه می خواهند برندینگ کنند

سوئیچ بنز رؤیاهای ما، این بار در دست برند طبیعت!
در تمامــی ایــن ســال ها، کمپین هــای تبلیغاتــی 
بســیاری را دیده ایــم کــه با ادعــای تحقــق رؤیای 
ثروتمند شــدن، برای جلب توجه مخاطبانشان 
تلاش می کردند. حتی بســیاری از ما هــم بارها و 
بارها در این برنامه ها شرکت کرده ایم و به امید آن 
چند صد میلیون تومانی که قرار اســت همیشه 
جیب های مــا را پــر و روزگارمان را خــوش کند، به 
صف خریداران آن محصول یا شرکت کنندگان 
آن طــرح وارد شــده ایم؛ امــا فــارغ از ایــن بــازی 
امیدواری برندهای مختلف با ما، در این چند خط 
می خواهیم از نگاه تخصصی تبلیغــات، به ویژه 
تفکر خلاق، نگاهی به این رسوم تبلیغات کهنه 

بیندازیم. 
طبیعتا تبلیغات چهره های متنوع و بزک شده اش 
را بارها و بارها به ما نشان داده که یکی از آن ها هم 
یک بنز چندمیلیاردی یا کیسه ای 
پر از سکه در کنار نام برند است تا 
من و شمای مخاطب هم بخریم و 

شاید ببریم! 
امــا آیــا ایــن کار برنــد را بــرای مــا 
محبوب می کنــد؟ ما بــا برنــد وارد 
می شــویم؟  احساســی  رابطــه 
متأســفانه بایــد بگویــم کــه پــول 
می توانــد خوشــبختی بیــاورد امــا 

کافی نیست!
بی شــک برندهایــی کــه صرفــا بــا 
تبلیغــات جایــزه دار خودنمایی می کننــد، اگر به 
شکل مقطعی، هدف فروش  چندبرابر و افزایش 
نرخ فروش کالا و خدمات خود را دارند، می توانند 
در دوره کمپین پرجایزه خود، فروش را به شکلی 
چشمگیر افزایش دهند، اما این کار نه برندینگ 
را محقق می کند و نه اعتماد مخاطب را به برند ما 

جلب  می کند.
تا اینجا را خیلی از ما می دانیم و زیاد شنیده ایم؛ 
اما نکته مهم اینجاســت کــه اگر بنــز و بــی ام و را 
ناقابل تقدیــم می کنیم، بهتر نیســت کمی هم، 
فقط کمی، خلاقیت چاشــنی آن کنیم تــا لااقل 

گوشه ای از برند را هم به رخ مشتریانمان بکشیم؟ 
خلاقیت همان چاشــنی مهمی اســت که طعم 
کمپین را چندین  برابر از هرچه که هســت بهتر 
می کند و برنــد را به مخاطبانــش نزدیک تر. مثلا 
»طبیعــت« یکــی از همــان برندهایی اســت که 
این روزها ســوییچ بنــز رؤیاهایمــان را از هر لحظه 
دیگری )مثــلا!( به مــا نزدیک تــر کرده اســت، اما 
وقتی بیلبورد یا تیزر و محتواهایش در شبکه های 
اجتماعی را می بینیم، اولین تصویری که در ذهن 
مخاطب تداعی می شود، تصویر یک نمایشگاه 
خودروست! به نظرم می رسد قرار است کمپانی 
مرســدس بنز در ایران، جدیدتریــن بنزهایش را 
به ما معرفی کند، نه آنکه یکی از برند های حوزه 
FMCG بابت خرید کالاهایش به من بنز ارزانی 
کند! حتی اگر تبلیغ تــا انتها تمام شــود، چیزی 
که به ذهــن مخاطب می آیــد، لذت برنده شــدن 
آن خودرو و یک شــبه ثروتمند شــدن اســت، نه 
فکر کردن به کیفیت و مزه و ویژگی های دیگر آن 

محصول یا برند!
وقتی بــه طراحــی یــک ایــده جایگزین بــرای این 
دست از آگهی ها فکر می کنم، سناریو را در ذهنم 
جــور دیگــری می چینــم. مثــلا فکــر می کنــم اگر 
این تبلیغات با کپی رایت »ایــن طبیعت رؤیایی 
اســت« شــکل می گرفــت و در دل طبیعــت و 
زمین هایی بکرِ شــاید شــمال کشــور - طبیعت 
دست نخورده و اورگانیکی که زادگاه محصولاتش 
اســت - تیزرهــا را ضبــط می کــرد و قطعه هایــی 
کوچــک و بزرگ را به شــکل کارت یا چــاپ در دل 
محصولاتش در بازار توزیع می کرد تا مخاطبانش 
مانند یک بخت آزمایــی رؤیایی، صاحب چنین 
هدیه ای شــوند و حتی به سلیقه این چند برنده 
خوش شانس برایشان ساخت وساز هم می کرد، 
تا چه اندازه از کلیشه جایزه های خودرویی فاصله 
می گرفت. شاید بگویید دلش خوش است! این ها 
که از دو بنز چهار میلیاردی هم گران تر می شود؛ 
اما باید بگویم خلاقیت خرج دارد، اما فروش همراه 

با برندینگ نیز ارزشش را دارد. 
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BRANDبرند

 ستاره های فوتبالی روی 
بیلبورد

یک بریزوبپاش دیگر: 
علی کریمی روی بیلبورد 

آرین سازه

تصویر مردی بدون لبخنــد که می خواهد 
معجــزه یــک خمیردنــدان متفــاوت را در 
سفید شدن دندان ها ثابت کند؛ تصویری 
از چهــره یک مرد با لبخند کــه می خواهد 
کیفیــت یــک ســرویس خودرویــی را 
در خدمت رســانی بــه نمایــش بگــذارد؛ و 
دســت آخر، تصویر مــردی بــدون لبخند 
که قــرار اســت شــما را بــه ســرمایه گذاری 
در یــک شــرکت انبوه ســازی دعــوت کند. 
فوتبالیست ها در دنیای تبلیغات ما بدون 
هیچ نشانه ای از دلایل محبوبیتشان ظاهر 
می شوند. در حالی که رونالدو در تبلیغات، 
از کی اف ســی گرفته تــا کلییر یــا نایکی، با 
همان کاراکتر آشــنا، حــرکات خارق العاده 
فوتبالــی، عضــلات برجســته و... ظاهــر 
می شــود، نهایت خلاقیت ما در استفاده 
از فوتبالیســت ها در تبلیغات، به نمایش 
گذاشــتن پرتره آن ها در کنار کلمــات یا در 
نهایت ظاهر کردنشــان با یک کت و شوار 
روی صندلی است. علی کریمی این روزها 
مهمــان بیلبوردهــای آریــن ســازه اســت. 
بیلبوردهایی با رنگ صورتی که گوشه شان 
طراحی چند برج دیده می شود و در گوشه 
دیگرشــان ســتاره محبوب فوتبالی مــا، با 
کتی نزدیــک بــه رنــگ صورتــی بک گراند 
بیلبــورد، روی صندلــی نشســته اســت. 
محرومیــت تبلیغــات مــا از اکشــن ها و 
فیگورهایــی کــه هویــت اصلی چهره هــا را 
به نمایــش بگذارنــد از یک طــرف و تقلیل 
دادن چهره ها به یک تصویر خنثی و بی اثر 
از طرف دیگــر، هزینه های ســنگین ظاهر 
کردن این تصاویر بر سطح شهر را بی فایده 
و سرانجام می گذارد. کمتر کسی با دیدن 
کریم باقــری، انگیزه خریــدن خمیردندان 
بنســر را پیــدا کرد؛ کمتر کســی بــا تصویر 
لبخند علی دایی فهمید که در دینگ چه 
می گذرد و مزیت رقابتی این برند در میان 
دیگر کســب وکارهای فعال در این عرصه 
چیست و بعید اســت که آرین  ســازه هم 
با ظاهر کردن یک تصویر خنثی از ســتاره 

فوتبال، به نتیجه مورد انتظارش برسد.

مارکتينگ
M A R K E T I N G

  درس اول؛ از مصرف کننده ها کمک بگیرید
خــاص  توصیف هــای 
فولکــس واگــن و کمــک 
از  گرفتــن 
مصرف کنندگان برای 
معرفی محصول، برگ 
ایــن  برنــده 
کمپین هاست. در یکی 
از آگهی هــای تأثیرگــذار 
فولکــس واگــن، از یکــی از 
مصرف کنندگان این خودرو برای معرفی ویژگی های خاص 
آن و اعتبار دادن به این محصول استفاده و شخصی خاص 
به نام مایکل کندی برای معتبر جلوه دادن آگهی به خدمت 
گرفته شده است. در این آگهی گفته شده که آقای کندی به 
جای خرید یک خودروی جدید، فولکس واگن فعلی خود 

را تعمیر می کند. 
یعنی همان کاری که آمریکایی های آن سال ها با آن بیگانه 
بودند؛ »تعمیر ارزان قیمت یک خودرو ارزان قیمت«! این 
ارزش پیشــنهادی شــاید پیش از این به خودروســوارهای 
آمریکایی عرضه نشده بود، اما از آن روز می توانست فصل 

تازه ای را در صنعت خودرو این منطقه آغاز کند.
پیشــنهاد فروش ایــن آگهــی این اســت: »شــما برخلاف 
برخی دیگــر از مدل های خــودرو، نیازی به خرید هرســاله 
فولکــس واگن جدیــد نداریــد، بلکــه می توانیــد به راحتی 
قطعــات فرســوده اتومبیــل را تعویــض کنیــد.« بیــان این 
ادعا گویای این اســت کــه فولکس واگن برای ســال ها یک 
ماشین مقرون به صرفه است؛ باور نمی کنید؟ از آقای کندی 

بپرسید!

  درس دوم؛ کلیشه ها را دگرگون کنید
آژانــس  از  اســتفاده   
تبلیغاتــی DDB عاشــق 
بازی با کلیشه هاست. 
 That’s« عبــارت 
 about the size of
روش  یــک   »it
کلیشــه ای برای روایت 
یــک داســتان اســت و 
تقریبا هر انگلیسی زبانی با این 
عبارت آشناســت. فولکــس واگــن از این کلیشــه معروف 
استفاده کرد تا نشان دهد واگن استیشن آن ها فقط کمی 

از ماشین کوچک آن ها بزرگ تر است.
فولکس واگن با اســتفاده از بازی با کلیشه ها، خواننده 
را به خواندن ادامه کپی تشویق می کند. اگر کمی از این 
آگهی فاصلــه بگیریم و از نمایی بزرگ تــر به بازار خودرو 
آمریــکای آن ســال ها نــگاه کنیــم، اهمیــت ایــن ارزش 
پیشــنهادی را درک می کنیم. آمریکایی های آن سال ها 
علاقــه زیــادی بــه خودروهــای بــزرگ داشــتند و در بازار 
خودرو این کشــور، جــای چنیــن نمونه ای می توانســت 

خالی باشد.

  درس سوم؛ یک گروه را نشانه بگیرید
 شــعار ایــن آگهــی ایــن 
اســت؛ »همســری را کــه 
خــودرو  ایــن  بــرای 
باشــد  مناســب 
داریــد؟« شــاید در 
دنیــای امــروز، نشــانه 
گرفتــن زنــان بــا چنیــن 
مضمونی نوعی از Bad PR را 
برای برند ایجــاد کنــد و واکنش های 
متعددی را برانگیزد، اما واقعیت این است که در آمریکای 
آن روزها، این آگهی بیشتر از هر نمونه دیگری می توانست 
زنان را هم به جمع خریداران این محصــول وارد کند. زنان 
آمریکایی با خودروهای لوکس و کفش های پاشنه دارشان، 
بعید بود که میلی به خریدن ون فولکس واگن نشان دهند، 

اما این آگهی دلیل تازه ای را در اختیار آن ها قرار داد.
زنانــی کــه همــه کارهــای شــخصی خودشــان را انجــام 
می دهنــد و در نبود همسرشــان مســئولیت بســیاری از 
کارهای مربوط بــه خانــواده را دارند، مخاطــب این آگهی 
هســتند. زنانی که از خرید خانه گرفته تــا تفریح بچه ها 
را مــورد توجــه قــرار می دهنــد و بــا یک خــودرو بــزرگ که 
امکان همه ایــن کارها را برایشــان فراهم می کنــد، ارتباط 
بهتــری برقــرار می کننــد. وقتــی در آن دهــه، اســتقلال و 
توانمندی هــای یــک زن در مدیریــت خانــواده برجســته 
می شود، بعید است که زشتی یک خودرو اهمیت زیادی 
داشــته باشــد. این خــودرو زشــت می تواند نمــاد هویتیِ 

گروهی از زنان توانمند باشد.

  درس چهارم؛ بیان طنازانه را فراموش نکنید
 اســتفاده از کنایــه و بیان 
طنازانــه، راه دیگــری بــرای 
مخاطــب  جلب نظــر 
اســت. در ایــن تبلیــغ 
کوتــاه  استیشــن 
فولکس واگــن در کنار 
یــک اتوبوس بلنــد قرار 
جملــه ای  بــا  و  گرفتــه 
کنایه آمیــز گفتــه شــده »مــا 
چیزهایی را از پســرهای بزرگ یاد گرفتیــم!« به این تبلیغ 
خاص توجه کنید. این خودرو یکــی از رقیب های فولکس 
واگن است و زیر عکس آن نوشته شده »این یک تبلیغ برای 

استیشن فولکس واگن است!«

  درس پنجم؛ به اثبات اجتماعی چنگ بزنید
 Robert Cialdini در 
کتــاب »تأثیــر« در ســال 
198۴، از مفهــوم نفــوذ 
اطلاعاتــی اجتماعــی 
می کنــد،  صحبــت 
یعنی همان اثری که به 
واســطه آن مردم سعی 
می کنند اقدامات دیگران را 
کپــی کننــد. بازاریابــان هــم بــرای 
رسیدن به اهداف خود می توانند از اثبات اجتماعی کمک 
بگیرنــد. وقتــی هــزاران مشــتری یــک محصــول را تأییــد 
می کنند، انگیزه دیگران هم برای تجربه کردن مصرف آن بالا 
می رود. به تبلیغات فولکس واگن در هندوراس توجه کنید: 
این تبلیغات گویای این است که علیرغم شرایط نامطلوب 
یک کشور، مردمش هنوز هم می توانند یک فولکس واگن 
بخرند. و در عین حال این تبلیغ نشان می دهد که هرکسی 
مثل شما می تواند از عهده تهیه فولکس واگن برآید. تمرکز 
بر ارزان قیمت بودن، ســهولت تعمیر و سادگی نگهداری، 
موضوعی نبود که تنها در هندوراس از آن صحبت شــود. 
حتی در جامعه مصرفی و لوکس پسندی مثل آمریکای آن 
روزهــا، موضوعاتــی از ایــن دســت می توانســت صفحــه 

جدیدی را در بازار خودرو باز کند.

  درس ششم؛ از قیاس استفاده کنید
 اشاره به شرایط، ویژگی ها 

وضعیت رقبا، ابزاری خوب و 
بــرای تبلیغــات اســت. 
شــما می توانید بدون 
لحــن  آنکــه 
تحقیرآمیــزی را به کار 
بگیرید،  برتری خود را در 
قیــاس با آن ها بــه نمایش 
بگذارید. به این آگهی فولکس 
واگــن نــگاه کنیــد.  هــدف از آگهــی، نمایــش کوچکی یک 
فولکس واگن است و در متن کپی آمده: »استیشن فولکس 

واگن؛ بزرگ تر از بزرگ ترین، کوچک تر از کوچک ترین.«
در این تبلیغ، فولکــس واگن هوشــمندانه به نقص رقیب 
یعنی فضای کم و در عین حال فضای داخلی زیاد با وجود 
کوچکی ابعــاد خود اشــاره می کنــد و بر یکــی از مهم ترین 
ارزش های پیشنهادی برند تأکید می کند؛ شما می توانید 
بیشترین امکانات را از خودرو ون بگیرید و کمترین دردسر 

را برای استفاده از آن داشته باشید.

  درس هفتم؛ از ساختار موازی استفاده کنید
 در زمان ارائه این تبلیغات، 
اغلــب مــردم بــه خریــد 
بــزرگ  خودروهــای 
داشــتند.  گرایــش 
ســاختار مــوازی یــا 
بــه   parallelism
معنای استفاده از یک 
فرم دســتوری در بندهای 
متعــدد اســت. اســتفاده از 
Ugly is only skin- فرم های تکراری در تبلیغی بــا عنــوان
deep، یکی از برگ های برنده این تبلیغ است.  تکرار عباراتی 
مثل »جوش نخواهد آورد« و »یــخ نخواهد زد« که به متن 
نوشــته ریتمــی خوشــایند می دهــد، ادامــه خوانــدن آن را 
لذتبخش می کند. آنچه در بخشی از آگهی های این کمپین 
تبلیغاتی مشخص اســت، این اســت که بازی با کلمات از 
گذشته تا امروز، یکی از در دسترس ترین ابزارهای تبلیغاتی 
برای جلب توجه مخاطب و درگیر کردن او با تبلیغات است. 
ابــزاری کــه اگــر از آن به درســتی اســتفاده شــود، هیچ وقت 

قدیمی نمی شود.
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بایــد  »پاهایــش 
بــزرگ باشــد. کاش 
یش  ســت ها د
هــم دراز باشــد، 
درســت هم قــد 
و قــواره پاهایــش. 
اگر دســتانش بزرگ 
و دراز باشــد، بــه هرچه 
می خواهــد، می رســد. اگر 
می شــد حــرف هم مــی زد، خیلــی خــوب بــود. اما بــا چوب 
نمی شــود صدا درســت کرد.« دنیای پنج  تا هفت ساله ها 
پــر اســت از اســباب بازی هایی عجیب و غریــب، ربات هــا، 
هواپیماها و حتی خانه هایی که با تصویر ذهنی ما متفاوتند. 
آن ها در خیالشان اسباب بازی هایی می سازند با چشم های 

درشت و پاهای بزرگ و گوش های کوچک. 
هوشــنگ خنجری، بنیانگذار مجموعه آموزشــی چکش 
ســبز، می گوید که دنیای بچه های کوچک ذهنی تر اســت 
و هرچــه بزرگتر می شــوند، عینی تر می شــود. او ایــن روزها 
مجموعه آموزشی را تأسیس کرده که دیالوگ های مشابه 

سطرهای ابتدای گزارش را به کرات می شنود. 

  ایده ای از یک کارگاه دانشجویی
شاید تصورش سخت باشد ۴0 مربی در دوران پیشاکرونا 
در مؤسســه چکش ســبز به کــودکان کار کــردن با چــوب را 
یاد می دادنــد، به آن ها میــخ و چکــش می دادنــد و از آن ها 
می خواســتند اســباب بازی خودشــان را طراحی کنند. اما 
ایده کار بــا چــوب و آمــوزش آن به کــودکان چطور بــه ذهن 

بنیانگذاران مجموعه خطور کرده است؟ 
هوشنگ خنجری که این روزها آموزش نجاری را به صورت 
آنلاین با حدود 18 مربی پیش می برد، ریشه داستان نجار 
شدن خودش و ایده چکش ســبز را در دوران دانشگاهش 
می داند: »در دوران دانشــجویی کارگاهی در رشته طراحی 
صنعتی داشتم که در آن اسباب بازی تولید می کردیم و به 
مهدکودک ها می فروختیم. بعد از مدتی در همان مهدها به 

ما گفتند که بیایید و به بچه ها آموزش دهید.« 
او می گویــد بیشــتر ایــن اســباب بازی ها مثــل لگــو و 
خانه ســازی هایی فعلی بودند، با این تفاوت که جنسشان 
از چوب بــود و رنگ هایشــان طبیعی و جنس ساختشــان 
هم مشــارکتی. خنجــری می گویــد کــه او و تیمــش عموما 
بــرای بچه هــا داســتانی تعریــف می کردنــد و بچه هــا طبق 
همان داســتان، باید با چند تکه چوب کــه از پیش به آن ها 
داده می  شــد، شــخصیت هایی را به تصویر می کشــیدند. 
کارگاه دانشجویی اما بعد از مدتی بسته شد. تحریم های 
اقتصادی آغاز شده بود و او که این مدت برای امرار معاش و 
عبور از ورشکستی کوچکی در چند مهدکودک مشغول به 
کار بود، فکر تازه ای به سرش زد: »به این فکر کردم که اصلا 
چرا به جای اینکه اسباب بازی بسازم و دست بچه ها بدهم، 

بچه ها خودشان اسباب بازی نسازند؟« 
»اسباب بازی را خودت بساز« شعاری تازه برای خنجری 

شــد؛ شــعاری که اتفاقا بچه ها از آن اســتقبال کردنــد و به 
نجاری هــم علاقه مند شــدند؛ ایــن را کلاس های ســه تا 1۴ 
ســاله ها کــه حتــی در دوران کرونــا و بــا وجــود آنلایــن بودن 

برپاست، گواهی می دهد. 

  بچه ها را نجار بار نمی آوریم 
ایجاد کســب و کار آموزش نجــاری برای کودکان هــم در نوع 
خود نوآوری محســوب می شــود. آگهی هایی که این روزها 
از مهدکودک ها ثبت می شــود، عموما آن هــا را واحدهایی 
تعریــف می کنــد کــه بــه کــودکان کار بــا چــوب می آموزند، 
امــا تجربه نشــان می دهد ایــن آمــوزش تنها به تکــه کردن 
چنــد قطعــه چــوب و دوربــری تصاویــر حیوانــات از پیــش 
ساخته شــده ختــم می شــود و ابــزار جدی بــه کــودک داده 
نمی شود. خنجری می گوید در ایران آموزش رسمی، یعنی 

روند آموزش در واحدهای زیر نظر آموزش و پرورش 
یا حتــی بهزیســتی ضعیف اســت و معمولا 

غیررسمی ها قوی تر عمل می کنند. 

  مهــارت کار گروهــی، شــرط 
تولید محصول است 

طــرح درس هــای مجموعــه متفــاوت 
است. یکی از آن ها که شاید 

ساده ترینشــان باشد، 
بچه ها باید با دو تکه 

چوب تصاویری را 
که به ذهنشان 
 ، ســد می ر

نسل زد
Z  G E N E R A T I O N

یک نسل زدی که چند 
کسب و کار ناموفق داشته، 

از اشتباهاتش می گوید

نیازهای نسل زد
خــودش را مشــاور کســب وکارها معرفــی 
می کند. مهندســی معدن خوانــده، اما از 
دوران دبیرستانش عاشق خرید و فروش 
محصــول بــوده اســت. علیرضــا بهرامی 
متولــد همیــن نســل تکنولوژی هــای تازه 
اســت؛ نســل زدی کــه اتفاقــا برای نســل 
زد )متولدین ســال 2000 میــلادی به بعد( 
تولید محصول کــرده. او در خاطراتش که 
جســت وجو می کنــد، همیشــه در حــال 
پیــدا کــردن راهی تــازه برای کســب درآمد 
بوده؛ یک روز با دوســتی کارواش سیار راه 
می انداخته و روزی دیگر برای شرکت ها و 
استارتاپ ها تولید محتوا می کرده است. 
می گویــد ایــن روزهــا مشــاوره برندینــگ 
و مارکتینــگ ارائــه می دهــد: »وقتــی اپ 
»اســفنج«، کارواش ســیار، را در دوران 
دانشجویی راه اندازی کردیم، تقریبا مهارت 
آنچنانــی در راه انــدازی یــک کســب و کار 
نداشتیم. خیلی احساساتی بودیم و اصلا 
نمی دانستیم باید چه کنیم. جامعه هدف 
ما کارمندان بودند که در مدت زمانی که سر 
کار بودند، احتمالا فرصــت چندانی برای 
رسیدگی به خودروهایشان نداشتند. ما 
به محل کارشان می رفتیم و شست وشوی 
خودروهایشان را به عهده می گرفتیم. اما 
کارمان موفق نشد. علتش هم این بود که 
جامعه هدفمان را اشــتباه انتخــاب کرده 

بودیم.« 
بعد از اسفنج، فروش اکسسوری آیفون و 
اپ »باکس باکس« هم تجربه شدند، اما 
شکســت خوردند. علت به نظر خودش 
واضــح بــود؛ می گویــد کســب وکارهایی 
که راه انــدازی می کــرده، نیازمند فرهنگ 
اشــتراکی بوده انــد کــه هنــوز در میــان 

مشتریان ایرانی جا نیفتاده است.
علیرضا که این روزها مشــاور برندینگ و 
مارکتینگ اپ »وام چــی« و »تریت اپ« 
اســت، می گوید برای ارتباط برقرار کردن 
با نســل زد، ســرعت و فضای تعاملی در 
محصولــی که به او ارائه می شــود، شــرط 
اســت. امــا جای چــه اپلیکیشــن یــا چه 
فضای کسب و کاری این روزها میان نسل 
زدی ها خالی اســت؟ علیرضــا می گوید: 
»ما فضایی که بتواند آموزش را در سطح 
بالا به دانش آموزان و حتی دانشــجویان 
بدهــد، کــم داریــم. همیــن الان یــک 
مکتب خونه  داریم که عمــلا در آن جایی 
برای آموزش دروس علوم انسانی و علوم 
پزشــکی وجود نــدارد. البته یــک »دکتر 
آباد« وجــود دارد، امــا آموزش آن ســطح 

بالا نیست.« 
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گفت وگو با هوشنگ خنجری، بنیانگذار مجموعه چکش 
سبز که به کودکان نجاری می آموزد 

تحریک خلاقیت 
در  بچه ها

بسازند: »یک نفر هواپیما می سازد و دیگری ممکن است یاد 
بادبادک بیفتد و یک نفر آن دو تکه را مثل حرف تی  می بیند. 
رفته رفته تکه چوب های جدید به قبلی ها اضافه می شوند و 
بعد از کودک می خواهیم با این تکه های تازه تصویر دیگری 
را خلق کند. عموما در این روش و اضافه شدن تکه چوب های 
تازه، تصاویــری ایجاد می شــوند که در تصور کودک اســت 
و نماد بیرونی آنچنانی ندارد.«  خنجــری می گوید برای دو 
ســال کودکان طرح درس مشــخص طراحی کــرده و عموما 
هم جامعه هدف مؤسســه را کودکان چهار تا هفت ســاله 
می داند: »یعنی زمانی که ماهیچه ها باید تقویت شوند. در 
این ســن اگر به کودکان دمبل بدهید، نمی تواند حتی آن را 
بالا ببرد، اما با چکش ساعت ها می تواند مشغول باشد.« 

عموما جلسات اول داستانی تعریف می شود، نحوه درست 
چکش دست گرفتن آموزش داده می شود و جلسات بعدی 
آمــوزش تکمیل می شــود و با همیــن بازی  چنــد تکه چوب 
پیش می رود: »جلسه پنجم عموما ابزاری اضافه می شود 
مانند گیره و اره و به این ترتیب مهارت های کودک افزایش 

پیدا می کند.« 

  خلاقیت با سادگی شکوفا می شود 
بچه ها تصاویر متنوعی می سازند. یک نفر هواپیما می سازد، 
یکی بــرای عروســک هایش خانه درســت می کنــد، دیگری 
ابزار جنگی دوســت دارد و آن یکی عاشــق کالسکه است و 
در ذهنش حتــی کودکی را هم روی آن می نشــاند. خنجری 
می گویــد: »کاری کــه اصــولا مــا انجــام می دادیم، ســاخت 
محصــولات بــزرگ بــود، یعنی بــا کمــک بچه ها نقشــه ای 
طراحــی می کردیــم و بر طبــق آن خانــه جنگلی، ماشــین یا 
موتــور می ســاختیم.« خنجــری تأکیــد دارد کــه روش گروه 
چکش سبز، بیشــتر بر پایه خلاقیت اســت و بعد از 
آموزش های اولیه، روی بعُد ذهنی، خلاقیت 
و کارگروهی و هماهنگی چشم و دست 
و... کار می شــود. بــه عبارتــی نجاری 
ابزاری می شــود برای بروز خلاقیت 

آن ها. 

عکس:پریاامیرحاجلو
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شــاید جوان ترهــا آشــنایی زیــادی بــا بخاری هــای بــزرگ 
پلار نداشــته باشــند، اما قدیمی ترهــا خاطرات زیــادی با 
چراغ های خوراک پزی والور دارند؛ آن رنگ ســبز و گرمای 
آمیخته با بوی نفت یادهای زیادی را برای بســیاری زنده 
می کند. این خاطرات چنان قدرتمند بوده که امروز به یاری 
انتشار تصاویر و نوشــته های چند دهه پیش، جوان ترها 

هم نام این محصول را شنیده اند. 

  فضــل الله تحصیل کــرده، وارد بــازار تولیــد 
می شود

بخاری یا به قولــی چراغ والور محصــول کارخانه پلار بود. 
کارخانــه بــزرگ و اثرگــذاری کــه در اصفهــان پایه گــذاری 
شــده بــود. ایــن کارخانــه را فضــل الله رهنمــا پایه گــذاری 
کرد. درســت در ســال های ابتدایی پایان جنــگ جهانی، 
نیروهای نظامی خارجی که در حال تــرک منطقه بودند، 
تجهیزات و ادوات بســیاری را به حراج گذاشــته بودند تا 
سبکبار برگردند. فضل الله رهنما فرزند خانواده ثروتمند 
اصفهانی کــه تحصیــلات مهندســی را در انگلســتان به 
پایان رســانده بود، به کشــور بازگشــته و همان گونه که در 
دوران تحصیل برای بخشــی از مخارج خــود کار می کرد، 
در تلاش بود تا کسب وکاری برای خودش راه اندازی کند. 
از همین رو در سفری به خرمشهر چند دستگاه از جمله 
یک قیچی آهن بر و ماشین ســری تراش را در حراج ارتش 
متفقیــن خریــداری و بــه اصفهان منتقــل کرد. امــا برای 

کســب ســرمایه موردنیــاز اجــرای طــرح خود 
ناگزیر از کار در کارخانه نور )نخستین کارخانه 
برق اصفهان( بــود. پس از مدتی اشــتغال به 
کار در حوزه هــای مختلف از جمله نســاجی، 
کسب وکار خودش را با تولید آبگرمکن شروع 

کرد.
رهنمــا دریافتــه بــود کــه آبگرمکــن بــه دلیــل 
وارداتــی بــودن قیمــت بالایــی دارد و تولیــد 
آن به صرفــه اســت، امــا چــون هنــوز فنــاوری 
و ابــزارآلات جوشــکاری در دســترس نبــود، 

تولید آبگرمکن بسیار دشــوار بود. پس از مدتی و با ورود 
افراد آشنا به جوشــکاری، راه برای تولید آبگرمکن بر پایه 
محصــولات آمریکایــی شــروع شــد. رهنمــا بــرای جلــب 
مشــتریان و گســترش بازار خــود برنامه خدمــات پس از 

فروش را کــه تا آن زمان برای مشــتریان ایرانی ناشــناخته 
بــود، اجــرا کــرد. او بــه مشــتریان تعهــد داد کــه تعمیــر و 
نگهداری آبگرمکن های فروخته شده را بر عهده می گیرد 

و خودش برای رفع ایراد این محصولات اقدام می کرد.
در همین دوره به فکر ساخت کارخانه یخ سازی افتاد و در 
ادامه همین مسیر برای نگهداری یخ ها شروع به ساخت 
یخدان دوجداره کرد که فضــای بین دو دیــواره آن با پنبه 
پر می شــد. نام این محصول را پــلار )قطبی( گذاشــتند و 
نشان تجاری نیز یک خرس قطبی بود که به نشان سایر 

محصولات از جمله آبگرمکن نیز تبدیل شد.

  روند پردردسر جلب اعتماد مشتری
بــا گســترش دامنــه فعالیــت و پیشــرفت روند تولیــد در 
کارخانه، او تصمیم گرفت بخاری های موســوم به بخاری 
باغی را هم برای کشــاورزان تولید کند. امــا وقتی تلاش او 
برای تولید به بار نشســت، محصولات با مشــکل فروش 
رو برو شدند. کشاورزان گرایشی به خرید این نوع بخاری 
نداشتند. رهنما برای جلب اعتماد کشاورزان بخاری ها را 
یک  سال به صورت رایگان در اختیار کشاورزان قرار داد و 
به این ترتیب با مشــاهده نتیجه استفاده از بخاری ها در 
حفظ محصولات از گزند ســرما، اعتماد مشتریان جلب 

و راه فروش باز شد. 
رهنمــا کاربری های خانگــی را مــورد توجه قــرار می دهد و 
تــلاش می کند تقاضــای جدیــد را در بــازار تشــنه داخلی 
پاســخ دهد، بــه همین دلیــل تولیــد کاربراتور 
ایرانی بــرای بخاری را دنبال می کنــد و در کنار 
کارخانــه اصلــی، خــط تولیــد کاربراتــور را هم 
ایجــاد می کند کــه منجــر بــه تکمیــل چرخه 
تولید آبگرمکن )یا دئوترم( ایرانی در زمان خود 
می شود. در همین ســال ها چراغ خوراک پزی 
والور را از روی نسخه انگلیسی تولید می کند 
و لعــاب ســبزرنگ معــروف آن چــراغ را هم با 
دشــواری در ایــران بــرای نخســتین بار تهیه و 

روی محصول خود را با آن پوشش می دهد. 
کیفیت محصولــی که رهنمــا تولید می کند چنان اســت 
که شرکت انگلیســی برای خرید سهام شــرکت پلار وارد 
مذاکــره و در ســال 1۳۵۴ موفــق به خریــد نیمی از ســهام 
پلار می شود. تلاش شــرکت والور برای شناخت و تسلط 
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مسیر درست کدام است؟
استخوان دارهای امروز 

تازه کارهای دیروز
ورود بــه بــازار بــرای همــه کســب وکارها 
دشوار است. آن ها که برنامه کسب وکار 
را کنــار هــم می چینند، همیشــه بــا این 
پرســش بــزرگ رو بــه رو هســتند کــه چه 
ســهمی از بازار خواهند داشت؟ اما این 
همه ماجرا نیست و پس از آن باید برنامه 
روشــنی بــرای کســب آن جایــگاه آمــاده 
ســازند. گرچه کار در همین جا هم پایان 
نمی گیرد و نگه  داشــتن جایــگاه در بازار 
هــم نیازمنــد برنامه ریــزی و کار بی وقفه 

است.
اگر پایه گــذاری یــک کســب وکار با همه 
پیشــگویی هایی نخســتین بنیانگذاران 
ســازگار باشــد، اینکــه چگونــه ســهم 
پیش بینی شــده را به دســت بیاورند هم 
نیازمند برنامه ریزی و تلاش است. گرچه 
اندک انــدک بــا ایــن پرســش نیــز رو بــرو 
خواهند شد که برای نگداری سهم خود 
از بازار چه کنیــم؟ برای گســترش دامنه 
حضور در بازار چه گام هایی برداریم و... 
اما بخش قشــنگ کار آن اســت کــه اگر 
موضــوع کاری کــه انجــام می دهیــم تازه 
نباشد، بازیگرانی هستند که هر وقت ما 
کار را شروع کنیم، از ما پیش ترند و شاید 
تبدیل به پادشاهان آن بازار شده باشند. 
ورود بــه چنیــن بــازاری کــه برخــی آن را 
اقیانــوس قرمــز - از خون بازیگــران ناکام 
- می نامنــد، گرچــه دشــوار امــا ناممکن 
نیســت. این در حالی اســت که ورود به 
کسب وکاری که بازاری نو دارد هم گرچه 
ماننــد شــنا در اقیانــوس آبــی )بی هیــچ 
کوسه خونخوار( است، اما تازه وارد بودن 
و نو بــودن بــازار دشــواری های دیگــری را 

می آفریند. 
در حالی  که برنامه ریزان کســب وکارها 
همــواره نگــران ورود بــه بازارهــای 
موســوم بــه اقیانــوس قرمــز هســتند، 
چرخش به ســمت بازارهای تــازه هم از 
نگرانی های آن ها کم نمی کند. اگر برای 
کسب وکاری که خودش را میان میدان 
اســتخوان دارهای یک حــوزه می اندازد 
باید نگران بود، اما پایه ریزی یک برنامه 
درست می تواند راهگشا باشد. بزرگان 
حاضــر در چنیــن بازارهایــی زحمــات 
آشــنا کــردن مشــتریان را کشــیده اند. 
آن ها کارهای اصلی معرفی محصول/ 
خدمــت را انجــام داده و راه را همــوار 
کرده اند. آنان که امروز به عنوان بزرگان 
یــک حــوزه می شناســیم، همیــن راه 
دشــوار را بــا پشــتکار و انگیــزه بســیار 

پیموده اند. 

بر شبکه مویرگی فروش پلار و خارج کردن بنیانگذران در 
نهایت منجر به یک دعوای حقوقی دامنه دار می شود که 
پای دربار را هم به میان می کشد. این دعوا پس از پیروزی 
انقلاب و کنار کشــیدن والور و خرید ســهم آن ها توســط 

خانواده رهنما پایان می یابد.
در سال های بعد رهنما مســیر تولید محصولات خانگی 
را ادامــه می دهــد، امــا حــالا دیگــر فرزنــدش فرهــاد کــه 
تحصیلات مهندسی را در انگلستان تمام کرده، عهده دار 
کارهاســت. او بــا دانــش مدیریتــی نویــن و تــلاش زیــاد و 
ســرمایه حاصل از فــروش ســهام بــه والــور، کارخانه پلار 
رادیاتور را تأســیس می کند و رونــد اداره کارها در کارخانه 
را هم بهبود می بخشد. سپس ســراغ همکاری با شرکت 
ســونییر دووال می رود و کار تولید آبگرمکن با فناوری روز 

را همچنان پیگیری می کند. 
تولید بر پایه فناوری روز تا آنجا ادامه داشت که در برنامه 
بهینه سازی مصرف سوخت به عنوان کارگزار تولید بخاری 
کم مصــرف با فنــاوری تویوتومــی ژاپن انتخاب می شــود و 
قرارداد تولید ۵00 هزار دستگاه بخاری با این فناوری را به 
دست می آورد. گرچه بازماندگان رهنما و کارخانه هایی که 
پایه گذاری کردند، در فراز و نشیب های سال های گذشته 
آسیب هایی دیده، اما به بهبود فرهنگ کار و تلاش، عرضه 
محصول روز، سرمایه گذاری روی جلب اعتماد مشتری، 
مشارکت با شرکت های صاحب فناوری و بازار کمک های 

بزرگ و ماندگاری کرد. 

درباره فضل الله رهنما و فرزندانش که برند پلار را با 
زحمت بسیار به پیش بردند و فکر یک خط تولید تازه 

همیشه با آن ها بود

بخاری باغی و چراغ نفتی
یاد کدام کسب وکار پیشرو را زنده می کنند؟
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هنر و ادبيات
ART & LITERATURE 

استقبال از پلتفرم های 
پخش آنلاین ادامه دارد؟

رونق بازار کسادی؟
سؤال مهمی که بعد از مشاهده افزایش 
میــزان اســتفاده کاربــران از شــبکه های 
نمایش خانگی و رسانه های پخش فیلم 
در جهان مطرح می شــود این اســت که 
این افزایش آمــار چقدر ماندگار خواهد 

بود.
 ،the verge بر اساس گزارش وبســایت
شــرکت نتفلیکس در ســال گذشــته به 
سهامدارانش این گونه هشدار داده بود: 
»بخش زیادی از رشد ناشی از قرنطینه 
خانگی پس از لغو سیاست های تعطیلی 
در کشــورها، به ســرعت رو بــه کاهــش 
خواهــد رفــت؛ این بــه آن معناســت که 
نرخ تماشــای محتوا و رشد عضویت در 
سرویس نتفلیکس پس از پایان قرنطینه 
و خانه نشــینی شــهروندان بــا ســرعت 

زیادی کاسته خواهد شد.«
ایــن نگرانــی شــرکت نتفلیکس بــود که 
در زمــان شــیوع ویــروس کرونــا بــا رشــد 
قابل توجهــی در تعــداد مشــترکان و 
ســودآوری خود مواجه شد. نتفلیکس 
تنهــا پنــج مــاه پــس از آغــاز شــیوع 
کرونــا در جهان اعــلام کــرد کــه در زمان 
شــیوع گســترده ایــن ویــروس و اعمــال 
سیاســت های قرنطینــه، 1۵/8 میلیون 
کــه  کــرده  جــذب  جدیــد  مشــترک 
نســبت به مدت مشــابه ســال گذشته 
22 درصــد افزایــش داشــته اســت. بنــا 
بــر اعــلام نتفلیکــس، ایــن رقــم دو برابر 
پیش بینی هــای صورت گرفتــه از ســوی 
کارشناســان و تحلیلگــران فعــال در 
حوزه فنــاوری بود. نتفلیکس در ســطح 
کشــورهای مختلف جهان بیش از 180 
میلیون مشترک دارد. درآمد نتفلیکس 
در نخستین فصل ســال  جاری میلادی 
نیــز ۵/77 میلیــارد دلار گــزارش شــده 
که بیشــتر از پیش بینی هــای قبلی بوده 
اســت. اما پیش بینــی کارشناســان این 
شرکت درست بود. نتفلیکس به تازگی 
اعلام کرد با ســرعت افزایش مشترکان 
جدیــد در ســه ماه نخســت ســال 2021 
مانند گذشــته نیســت و روند صعودی 
آمــار مشــترکان در دوران کرونــا متوقف 

شده است.
این شرکت  در سه ماه نخست امسال، 
چهــار میلیــون مشــترک جدید کســب 
کــرد که ایــن آمــار دو میلیــون نفــر کمتر 
از مشــترکانی اســت که بــرای این مدت 
برآورد شــده اســت. همچنین ایــن آمار 
نیمــی از آمار هشــت میلیون مشــترک 
جدیدی است که در سه ماه پایانی سال 

2020 به این سرویس ملحق شدند. 
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یکی از مهم تریــن بخش هایی که از ابتدای شــیوع کرونا 
توانست در حوزه اقتصادی به موفقیت های چشمگیری 

دســت پیدا کند، بدون شک شــبکه نمایش 
خانگی بود. در این میان دو رسانه »فیلیمو« 
و »نماوا« را باید مهم ترین شبکه های نمایش 
خانگــی آثــار تصویــری در ایــران دانســت که 
روزگاری دوســت و شــریک هــم بودنــد، امــا 
حالا دو رقیب جدی در عرصــه آثار تصویری 
محســوب می شــوند. از بین ایــن دو پلتفرم، 
آمارهایی را روابط عمومی »فیلیمو« منتشر 
کرده کــه به اعتبــار این آمارهــا می توان گفت 
این شــبکه نمایش خانگــی در ســال کرونا با 

افزایش میزان استقبال از ســوی مخاطبان مواجه شده 
است. در این گزارش نگاهی به این اعداد و ارقام خواهیم 

داشت. 

  شروع ماجرای اکران آنلاین
پدیده اکــران آنلایــن در ایــران با فیلــم »خروج« ســاخته 
ابراهیــم حاتمی کیــا در 2۴ فروردین ســال گذشــته کلید 
خــورد و ادامــه پیــدا کــرد. طــرح »ســینما ماشــین« هــم 
کمی بعد اجرا شــد، اما به نظر می رســد وجه تبلیغاتی و 
نمایشــی آن در اولویت قرار داشــت و به جز تجربه کمی 
هیجان انگیــز و زودگــذر، دســتاورد دیگری نداشــت. اما 

اکران آنلاین و نمایش فیلم های ســینمایی تــازه و بعدها 
ســریال های اختصاصی از طریق ســامانه های اینترنتی 
پخش فیلم، توانست خیلی زود گوی سبقت 

را از حریفان برباید.

  آمارها چه می گویند
آمارها و ارقام نشان می دهند که در بازه زمانی 
7 اســفند 98 تــا 1۵ فروردیــن 99، میانگیــن 
دقیقــه تماشــای روزانــه در فیلیمو نســبت 
بــه بــازه زمانــی مشــابه ماه گذشــته، رشــدی 
در حــدود ۶۵ درصد داشــته اســت. ایــن بازه 
زمانــی همزمــان بــا آغــاز جــدی شــدن مــوج 
شــیوع ویــروس کرونــا در ایــران و اولیــن برنامــه اعمــال 
محدودیت هــا در کشــور بــوده اســت. قرنطینــه خانگی 
در ایــام عیــد، دقیقــا در همین بــازه زمانــی اتفــاق افتاده 
و مشــاهده می کنیــم کــه مــردم در ایــن دوره بیــش از هر 
زمــان دیگــر بــه تماشــای فیلــم و ســریال روی آورده انــد. 
همچنین افزایش ۶۵ درصدی دقیقه تماشــا در فیلیمو، 
بــه  طــور حــدودی بــا افزایــش ۳۵ درصــدی تماشــا از 
 طریــق تلویزیون هــای هوشــمند نیــز همــراه بوده اســت.
جالب است بدانید که در اسفند 98 - یعنی آغاز شیوع 
کرونا در ایران - رکورد حجم مصرف اینترنت در فیلیمو با 

بیش از ۴8 میلیون گیگابایت در یک  ماه شکسته شد!

نگاهی به پدیده اکران آنلاین و افزایش میزان استفاده از 
پلتفرم های شبکه نمایش خانگی از ابتدای شیوع ویروس 

کرونا در ایران

شبکه نمایش خانگی 
برنده روزگار کرونا

بر اســاس آنچه فیلیمو منتشر کرده اســت، در آذر سال 
99، بیش از یک میلیــون  و 100 هزار کاربر فعال داشــته و 
نســبت به ســال قبل، تعــداد کاربرانش 2/۵ برابر شــده 
اســت. اگــر بــرای هــر اشــتراک فیلیمو بــه  طــور میانگین 
2/۵ نفر استفاده کننده در نظر بگیریم، ماهانه حداقل 

نزدیک به 2/7 میلیون نفر بیننده فیلیمو هستند.
در فهرست 10 فیلم پربازدید سال قبل فیلیمو، »مطرب« 
بــا 10۵ میلیــون دقیقــه در صــدر اســت و از بیــن 10 فیلم 
ســینمایی ایرانــی پرطرفــدار، تنهــا یکــی از آن هــا در ژانر 
طنز نیســت و آن  هم »شــبی که ماه کامل شــد« اســت. 
بقیه این فهرســت را فیلم هــای کمدی پــر کرده اند. نکته 
مهم و قابل توجهــی که نیــاز مخاطب به خنده و شــادی 
را مخصوصا در شــرایط زندگی کرونایی نشان می دهد و 
البته که می توانــد حاوی پیام های صریحی برای ســینما 
و تلویزیــون ایــران باشــد. البتــه از کنــار ایــن عــدد نبایــد 
به ســادگی گذشــت. کافی اســت بدانیــم کــه مدت زمان 
فیلم »مطرب« 107 دقیقه است و با تقسیم عدد بازدید 
کلی به زمان فیلم، به رقم حدودی 981 هزار نفر می رسیم. 
یعنی حــدودا یک ســوم تماشــاگرانی کــه این فیلــم را در 

سینما دیده اند.

  افزایش اشتراک و ریزش مخاطبان؟
در اســفندماه ســال 99 حق اشــتراک دو پلتفــرم فیلیمو 
و نماوا ناگهــان بیش از صددرصد افزایــش یافت و از 2۵ 
هزار تومان به حــدود ۶0 هزار تومان رســید. این افزایش 
قیمت اعتــراض بســیاری از کاربران را در پی داشــت. اما 
ماجرا به همین جا ختم نشد و در فروردین 1۴00 فیلیمو 
دوباره حق اشتراک خود را افزایش داد و حق اشتراک ۵9 
هزار تومانــی این پلتفرم، حــالا به 99 هزار تومان رســیده 
اســت. این یعنی با احتســاب 9 درصد مالیــات بر ارزش 
افزوده، حق اشتراک ماهانه فیلیمو حدود 110 هزار تومان 
می شود که به معنای افزایش ۶0 درصدی تعرفه اشتراک 

ظرف یک ماه است.
بسیاری از کارشناســان معتقدند که این افزایش قیمت 
نامتعارف، ســبب ریزش جدی مخاطبــان مخصوصا در 
پلتفرم »فیلیمو« خواهد شد و حالا باید صبر کرد و دید 
آمــار فوق العاده اســتقبال کاربــران از این ســامانه تا کجا 

دوام خواهد آورد.

پیمان طالبی

@peymantalebi70
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دو مسیر  نوآوری  
درخودروسازی 

ایران و جهان
تغییر ناگزیر است اما 
باید زیرساخت آن را 

فراهم کرد
خودروسازان جهان در یک دهه آینده 
مســیر تــازه ای را می ســازند. ایــران امــا 
به ســیاره در حــال تغییر زمیــن متصل 
نیســت، هرچنــد ناگزیــر از پذیــرش 
تغییرات است. تغییر در شیوه طراحی، 
تحقیق و توسعه، شیوه تولید و البته در 

کل ساختار فنی. 
با حذف بســیاری از قطعــات مکانیکی 
و جایگزینی آن با نمونه های هوشــمند 
بدون ســیم یــا متصــل به ســیم، حجم 
بالایی از مصــرف آهن کاهــش می یابد 
و از آن ســو احتیــاج خودروســازان بــه 
فلزاتــی نظیــر مــس یــا لیتیــوم بالاتــر 
مــی رود. سیســتم رانندگــی خــودران، 
افزایش تقاضا برای محصولات کوچک 
و اشتراکی در کنار توسعه پیشرانه های 
ســبز موجــب خواهــد شــد تــا زنجیــره 
تأمیــن خودروســازان در دهــه آتــی 

تغییرات شدیدی را تجربه کند.
حل و فصل این مسائل در شرکت های 
خودروســاز بــه جــز ســرمایه و دانــش 
آینده پژوهی، عزمی جدی برای پیوستن 
به توفانی تمام عیــار می طلبد. اگر فقط 
یک نکته باشــد کــه بازیگــران صنعت 
خــودرو بــا رعایــت آن خــود را در رونــد 
تغییر قرار دهند، بدون شــک پذیرفتن 
تغییــر اســت. آگاهــی از ایــن نکتــه که 
عصر تولید یک محصــول در یک دوره 
زمانــی طولانی گذشــته، برای بســیاری 
از مدیــران ایرانــی ســخت و حامــل 
هزینه هــای بســیاری اســت. ایــن درک 

تازه اما الزامی است. 
خــوب یا بــد این اتفــاق رخ داده اســت. 
درک ما از تحولات پیشرو این است که 
ایران با تأخیر زیــاد، تغییرات جهانی را 
خواهد پذیرفت به همین دلیل فاصله 
صنایع داخلی با صنعت خودرو جهان 
بــاز هم افزایــش می یابــد. وقــوع چنین 
وضعیتــی یعنــی هزینــه تمام شــده 
محصولی که بــا قطعات داخلــی تولید 
شود، کمتر است.  دولت نیز با واردات 
ســر ســازگاری نــدارد. زنجیــره جهانــی 
هم بــا قیمت بالاتــری حاضر بــه تأمین 
قطعات برای بازیگران کوچک تر است. 
بنابراین شانس صادرات خودرو ایرانی 
پایین خواهد آمد.  اما اگر مدیری پیش 
از همه به استقبال تغییرات برود، چه؟ 

برخــورداری از هشــت مجموعــه و برنــد معتبــر در کنــار 
همــکاری بــا گروه هــای مشــهور و بعضــا چندملیتــی، از 

هلدینگ صنعتی بهمن شرکتی سودده ساخته 
است. آتیه روشن این مجموعه که عموم درآمد 
خود را از بازار محصولات تجاری و ســواری در 
صنعــت خودروســازی به دســت مــی آورد، از 
طیف نســبتا متنوع محصولاتش پیداست. 
خودروســازی کــه همــواره در ایــران صنعتــی 
پرطرفــدار بــوده، بــرای بهمــن رتبــه ۳۳0 را در 
بین برترین شــرکت های ایران به ارمغان آورده 
اســت. درآمد 127میلیارد تومانی این شرکت 
در ســال 98 موجب شــده تا بهمن در لیست 
۵00 شــرکت برتر ســازمان مدیریــت صنعتی 

موسوم به IMI۵00 قرار گیرد. 
دو برابر شدن درآمد شرکت در فاصله سال 97 تا 98 گرچه 
با کاهش سهم بازار و افت فروش همراه بود، اما مدیریت 
ریســک  و هدایت شــرکت به سمت وســویی کــه نیازهای 
مشتریان را برطرف سازد، بهمن را در کورس خودروسازان 
قرار داد. بهمــن تا پیــش از تحریم ها به لطــف همکاری با 
شرکت هایی نظیر ایسوزو، فاو، مزدا و گریت وال توانسته 

بود جایگاه خوبی را در بازار خودرو ایران کسب کند. 
کیفیت مناســب در ارائه خدمــات پس از فــروش در کنار 
مونتاژ باکیفیت محصولات، از بهمن یک سازنده منظم 
ســاخته اســت. ایــن شــرکت در آســتانه تحریــم، آن قــدر 
وضعیت مناسبی داشــت که قرار بود سبد محصولاتش 
را تولیدات تــازه ای از برنــد مزدا مثــل کــراس اوور CX-۵ یا 
ســبد تولیدات تــازه گــروه گریت وال شــامل شاســی بلند 
موفق هاوال اچ۶ توسعه دهد. با وجود تبلیغات گسترده و 
آماده شدن خط تولید، خزان تحریم بخشی از شاخ و برگ 
بهمن را خشکاند. با این حال چند اقدام بهمن را از خطر 
حذف از بازار خودرو ایران رهاند؛ اتفاقی که برای بسیاری از 
شرکت های فعال در این حوزه طی سال های اخیر رخ داد. 
بازطراحی استراتژی تولید و تمرکز روی توسعه محصولات 
بومی نظیر وانت کارا یا ورود به حوزه های ساخت قطعات 
و مجموعه های فنی و نیز تمرکز روی تولید محصولاتی که 
امکان مونتاژ آن ها در دوره تحریم وجود دارد، به بهمن در 

حفظ موقعیت خود کمک شایانی کرد.

  سالی که با تغییر گذشت
فعالیــت هلدینگ بهمــن در ســال 98 با ســختی بســیار 

همــراه بــود. حل وفصــل مســائل حــادی نظیــر تحویــل 
ســفارش های مشــتریانی که اقدام به پیش خرید خودرو 
کرده بودند، تغییر مسیر از فاز مونتاژ به توسعه 
توان ســاخت داخل و نیز ســرمایه گذاری روی 
محصــولات و حوزه هــای جدیــد، بهمــن را در 
مسیر پرریســک قرار داد. ایجاد 1۵8 میلیارد 
تومــان ارزش افــزوده اما نشــان داد کــه بهمن 
توانایی مناسبی برای عبور از بحران پیش آمده 
دارد.  بازطراحی اســتراتژی هلدینگ در حوزه 
محصولات تجاری که از سطح تولید کامیون، 
کامیونت و وانت گذشت و به ساخت و توسعه 

محفظه هــای بــار و 
دستگاه های بالابر 
ســیار رســید، یکــی از اقدامات 
مناسب بهمن در مسیر تحول 
بود. این حوزه که در برخی ارقام 
و محصــولات، عمومــا بــه گروه 
صنعتی مامــوت و برخی دیگر 
از بازیگــران کوچــک متعلــق 
بــود، حــالا بــا حضــور بهمــن 
رقابتی تــر از قبل پیــش خواهد 
رفــت. انعقــاد قــرارداد بــا برنــد 
دانگ فنــگ و زیرمجموعه های 
متنوع این شــرکت چینــی نیز 
کمک کرد تا برای سال های آتی 
ســبد محصولات بهمن دوباره 
در بخــش خودروهــای ســواری 

سبک متنوع شود. 
تغییرات در برندینــگ و تمرکز 
نســخه های  معرفــی  روی 
شــرکت  داخلی سازی شــده 
موجب شد تا همان محصولات 
پرطرفدار تحت عنــوان دیگری 
در بازار کشور به کار خود ادامه 

دهنــد. برنــد تجــاری شــیلر یــک روند تــازه بــود که تــداوم 
حضــور تولیــدات ایســوزو را در ادامــه ممکن ســاخت. از 
آنجا که تغییر چندانی در ظاهر محصولات ایســوزو داده 
نشد، خریداران کمافی الســابق از تولیدات تجاری بهمن 
اســتقبال کردند و همین عامل پیمودن مسیر را برای این 

هلدینگ صنعتی مهیا کرد.

  جای خالی درآمد ارزی
تورم اســم رمز رشد چشــمگیر بهمن در ســال 98 است. 
افزایش 101 درصدی درآمد شرکت در کنار سودآوری 1۵۶ 
میلیارد تومانی، هلدینگ بهمن را در وضعیت مناســبی 
قرار داد. افزایــش 12۳درصدی در بازده فروش و رشــد 80 
درصدی سوددهی گویای عملکرد مناسب بهمن است. 
این مجموعه که روی افزایش درآمد و کسب سود از بازار 
خودرو ایران تمرکز کرده، فعلا از کسب درآمد ارزی ناتوان 
اســت. ایــن موضــوع احتمــالا بدتریــن نکتــه در کارنامه 
شرکتی است که کارش مونتاژ محصولات چینی و ژاپنی 

مشهور است. 
از آنجــا کــه افــق چشــم انداز 
بــه  ایــران  صنعــت خــودرو 
واسطه افت شدید ارزش ریال 
و کاهــش چشــمگیر توانایــی 
خریــد افــراد چنــدان روشــن 
نیســت، ورود بهمــن بــه فــاز 
تولید صادرات محــور می تواند 
درآمــد هنگفتــی را عایــد ایــن 
هلدینگ صنعتی کند. از آنجا 
که مــزدای ژاپــن و هــاوال چین 
به خوبی در منطقه خاورمیانه 
خریدار دارند، بهمن می تواند 
از فرصــت گشــایش برجــام 
در راســتای توســعه صــادرات 
صنعتــی کشــور و نیــز جــذب 
بخشی از ارزش افزوده صنعت 
جهانی خودرو به ســمت خود 
اســتفاده کنــد. در عیــن حــال 
تمرکــز روی تولیــد قطعــات و 
مجموعه هــای خودرویــی کــه 
بــا همــکاری برخــی از شــرکای 
بهمن ممکــن شــده، می تواند 
مســیر آینده این برنــد قدیمی 

را هموار سازد.
جهان در حال پوســت انداختن اســت و صنعت خودرو 
نیز با پذیرفتن تحولات تــازه، در حال تغییر کامل زنجیره 
تولید و فرایند ساخت محصول است. بهمن برای ماندن 
در بازی باید همچنان خود را تغییر دهد. این قاعده بازی 

است که اگر تغییر نکنی، محو می شوی.

هلدینگ صنعتی »بهمن« بازیگری بود که از مونتاژکاری به تولید رسید 

 126
میلیارد و 900 میلیون 

تومان درآمد

 101
درصد رشد درآمد

رقابت با ماموت

محمدحسین 
شاوردی
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زتــا )Zeta(، اســتارتاپی 
بانک هــا  بــه  کــه 
شــرکت های  و 
فین تــک 
می کنــد  کمــک 
محصــولات خــود 
کننــد،  عرضــه  را 
جدیدترین استارتاپی 
اســت که چند گام بیشــتر با 
تک شــاخ شــدن فاصله ندارد. اســتارتاپ های تک شــاخ 
اســتارتاپ هایی هســتند کــه توانســته اند بــه ارزش یک 

میلیارد دلاری برسند. 
زتــا را باوین توراخیا، کارآفرین باســابقه هندی، تأســیس 
کرده است. توراخیا در ســال 1979 در بمبئی متولد شده 
و شــرکت های زیــادی از جملــه فــلاک، ردایکــس و زتــا را 
ایجاد کرده اســت. در برخی از رده بندی هــا او در رتبه 9۵ 

ثروتمندترین شخصیت های هند قرار گرفته است.
زتا به بانک ها و شرکت های فین تک APIهای آماده برای 
همه امور بانکی و پلتفرم  پردازش تراکنش عرضه می کند. 
این شرکت در سال 201۵ تأسیس شد. ارزش این شرکت 

همین چند ماه پیش از 2۵0 میلیون دلار گذشت. 
با استفاده از زتا، بانک ها و شرکت های فین تک می توانند 
راحت تر از گذشته با هم تعامل داشته باشند. ایده ای که 
زتا دارد این اســت که بانک ها کــه عمدتا بــه فناوری های 
قدیمی متکی هستند، زمان و تخصص لازم را برای بهبود 
تجربــه صدهــا میلیــون نفــر از مشــتریان و شــرکت های 

فین تکی که با آن ها کار می کنند، ندارند.
توراخیــا در یــک مصاحبــه مطبوعاتــی اعــلام کــرد کــه 
»بانک هــا در دهــه 1980 میــلادی مانده انــد. بســیاری از 
آن ها هنوز از زبان برنامه نویسی کوبول استفاده می کنند. 
آن ها در بهبود تجربه مشــتریان ضعیف عمل می کنند 
و نهایت کاری که بانک ها در ایــن زمینه انجام می دهند، 

این است که برای جبران کاستی هایشان با ده ها شریک 
فناوری همکاری کنند.« توراخیا معتقد است تا به امروز 
کسی به فکر ساختن استارتاپی نیفتاده بود که بتواند همه 
خدماتی را کــه بانک ها نیــاز دارند، بهتر از خــود بانک ها 

انجام دهد.
بانک هایی که مجوز ارائه خدمات مالی به مشتریانشان 
را دارنــد، از APIهــای شــرکت زتــا بــرای صــدور کارت های 
اعتبــاری، کارت هــای بدهــی و وام اســتفاده می کننــد. 
خدماتی که زتا می دهد باعث می شــود مشتریان تجربه 
خوشایند تری در استفاده از خدمات بانکی داشته باشند. 
به گفتــه توراخیــا: »امــروز زتا هــر نــوع خدمــات مالی که 

فکرش را می کنید، می تواند انجام دهد.«
این اســتارتاپ امــروز بــه 10 بانــک و 2۵ شــرکت فین تک 
خدمات می دهد و قصد دارد برای جذب مشتریان بیشتر 
ســرمایه گذاری بیشــتری انجام دهــد. ســرمایه گذاری در 
زتــا یکــی از آخریــن فعالیت هــای »ســافت بانک ویــژن« 
)SoftBank Vision( در هنــد اســت. ســافت بانک ویژن 
شرکت بزرگ چندملیتی است که دفتر مرکزی آن در توکیو 
ژاپن قرار دارد. این شــرکت ســرمایه گذاری های زیادی در 
حوزه هــای مختلفی چــون فناوری، انــرژی و اســتارتاپ ها 

داشته است. 
به گفته مونیش وارما، یکی از مدیران شرکت سافت بانک 
»حجــم بــازار نرم افزارهــای بانکــی در ســطح جهــان ۳00 
میلیــارد دلار اســت. بســیاری از بانک هــا همچنــان از 
تکنولوژی هایی استفاده می کنند که از نظر مشتریانشان 
بسیار قدیمی اســت و بر تجربه کاربری و مشارکت آن ها 

تأثیر می گذارد.«
زتا چهاردهمین اســتارتاپ هندی اســت که امسال وارد 
باشــگاه تک شــاخ ها می شــود و به همین خاطر است که 
شــرکت های بزرگی چون تایگر گلوبال، فالکن اج و سافت 
بانک سرمایه گذاری های خود را در هند افزایش داده اند. 

هندوستان دومین بازار اینترنتی بزرگ جهان را دارد.

دومین بازار اینترنتی بزرگ جهان یک استارتاپ قدرتمند 
را به صنعت فین تک  معرفی کرده است

زتا؛ جدیدترین هندی 
باشگاه تک شاخ ها

آفاق
H O R I Z O N S

وزارت دفاع آمریکا اپلیکیشن گیگ ایگل را می سازد که به گفته 
خودشان، کارکردی شبیه اوبر اما در حوزه نیروی انسانی نخبه دارد

نظامیان آمریکا عاشق فرهنگ نوآوری سیلیکون ولی 

واحد نوآوری وزارت دفاع آمریکا اپلیکیشــنی 
 )Gig Eagle( شــبیه به اوبر به نام گیگ ایــگل
می ســازد. این برنامه، مدیــران باتجربه بخش 
خصوصی را برای انجــام پروژه های پاره وقت به 

مسئولان واحد نوآوری متصل می کند.
ســارا پیرســون، یکــی از مدیــران ایــن پــروژه، 
می گویــد: »ما در حــال ســاختن یــک اقتصاد 
گیگ برای وزارت دفاع هســتیم.« پیرســون در 
پاســخ به این ســؤال که این اپلیکیشن چگونه 
کار می کنــد، می گویــد: »شــما می توانیــد برای 
درک این نرم افزار به چیزی شــبیه بــه اوبر فکر 

کنید؛ اوبری مخصوص وزارت دفاع.«
در ماه دسامبر سال گذشته، واحد نوآوری های 
دفاعی وزارت دفاع آمریــکا بیش از 20 میلیون 
دلار بودجــه اضافــی از کنگــره دریافــت کــرد 
تــا ایــن امــکان را داشــته باشــد کــه برنامه های 
تحقیق و توســعه خود را گســترش دهــد. برای 
ســاخت برنامــه گیــگ ایــگل نیــز ســه میلیون 
دلار اختصاص داده شده اســت. برنامه ای که 
از آن بــه  عنوان »اپلیکیشــن پایلــوت مدیریت 
استعدادها« یاد می شود. این برنامه در مراحل 
اولیه توســعه خــود قــرار دارد، و زمــان دقیق به 
پایان رسیدن آن نامشخص است با  این  حال، 
یکی از نگرانی هایی که در این رابطه وجود دارد 
این اســت کــه وزارت دفــاع آمریــکا با اشــتیاق 
فراوانی وارد اقتصاد گیگ شده است و این امر 
ابهام هایی را درباره قانون کار و مسئله استثمار 
پیش می آورد. این خطر وجود دارد که کارکنان 
چنین پلتفرم هایی در شــرایط کار اســفناک با 
مزایای پاییــن قرار بگیرند که هیچ شــباهتی به 

شیوه های کاری عادلانه نداشته باشد. 
ایــن اپلیکیشــن بیشــتر راهــی بــرای یافتــن 
راحت تر نیروهای فنی برای برنامه های نظامی 
اســت. میاک وربورگن، محقق دوره دکتری در 
مرکز امنیت بین المللی، جایی که او در آن روی 
تکنولوژی ها و نوآوری هــای نظامی کار می کند، 

در این باره گفته اســت اپلیکیشــنی که وزارت 
دفــاع آمریــکا ســاخته، کامــلا از دل یــک نیــاز 
واقعی بیرون آمده است: »نکته اول این است 
کــه وزارت دفــاع واقعــا در زمینه نیروهــای فنی 
مستعد با کمبود روبروست. مسیرهای شغلی 
ساختاریافته ارزشی برای مهارت های فنی قائل 
نیســتند، بنابرایــن در چنین ســاختاری حتی 
اگر کسی اســتعدادهای فنی داشــته باشد، از 
آن اســتفاده نمی شــود. این یکی از بزرگ ترین 
موانــع نوآوری هــای نظامــی تلقــی می شــود. 
دلیــل دوم اندکــی انتزاعی تــر اســت. در وزارت 
دفاع علاقه ای وسواس گونه به فرهنگ نوآوری 

سیلیکون ولی وجود دارد.«
ایــن علاقــه کمــی هــم منطقــی اســت؛ نــه 
صرفا بــه ایــن خاطر کــه دفتــر مرکــزی DIU در 
ســیلیکون ولی قــرار دارد یــا بــه ایــن خاطــر کــه 
مدیران ارشــد آن )از جمله پیرســون با ســابقه 
کار در گــوگل( روزگاری در آنجــا کار می کردنــد، 
بلکه بــه این خاطر کــه پنتاگون همیشــه رابطه 
نزدیکی با سیلیکون ولی داشته است. مارگارت 
او مارا، استاد تاریخ دانشگاه واشنگتن، کتاب 
دقیــق و مفصلــی دربــاره نقــش پررنــگ دولت 
آمریکا در ظهور ســیلیکون ولی نوشــته است. 
بــه نظــر او: »فناوری هایــی کــه اخیــرا در وزارت 
دفــاع طرفدارانــی یافتــه اســت و بــرای رقابــت 
استراتژیک با چین ضروری دانسته می شود، 
بیش از هر زمان دیگری به فناوری های پیشگام 

نیاز دارد.«
اما تنهــا هــدف وزارت دفــاع آمریکا دســتیابی 
بــه فناوری هــای شــرکت های ســیلیکون ولی، 
نیــروی کار آن هــا یــا برقــراری ارتبــاط نزدیک تر 
با این شــرکت ها نیســت، بلکه ایــن وزارتخانه 
می خواهد فرایند هایی را که در ســیلیکون ولی 
به نوآوری منجر می شــود، فرا بگیرد و از طریق 
آن ســاختار نوآوری های نظامی خــود را اصلاح 

کند.

NEWSخبر
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نام هیئت نظارت بر فیس بوک بیش از همه زمانی بر ســر 
زبان هــا افتاد کــه فیس بــوک تصمیم گرفت حســاب های 

مربوط به ترامپ را به حالت تعلیق دربیاورد.
این تصمیم شاید مهم ترین تصمیمی بود که هیئت نظارت 
بر فیس بوک تا آن موقع گرفته بود. اما اکنون یکی از اعضای 
این نهاد از امکان های بالقوه آن برای حل مشکلات جهان 

فناوری صحبت کرده اســت. هلــه تورنینگ - 
اشمیت، نخست وزیر سابق دانمارک و عضو 
هیئت نظارت، معتقد است که هیئت نظارت 
بر فیس بوک باید تمام صنعت را زیر نظر بگیرد. 
به نظر اشمیت این هیئت توان مالی، استقلال 
و توان فنی لازم را برای بدل شــدن به یک نهاد 

بین المللی در عرصه فناوری دارد. 

  راه حل خوب دوم
به گفته اشمیت، این هیئت »الگویی از قوانین 

آینده« اســت که می توان از توانایی های آن در شــبکه های 
اجتماعی بزرگ دیگر در سراسر جهان استفاده کرد.

اشــمیت حتی این هیئت را دارای چنان ظرفیتی می داند 
که می توان از آن برای حل مشــکلات جهان خارج از حوزه 
فناوری نیز اســتفاده کرد. او با مقایســه هیئــت نظارت بر 
فیس بوک با سازمان ملل، همچنان سازمان ملل را بالاترین 
نهاد برای میانجی گری در سطح جهانی می داند، اما اعتقاد 
دارد هیئــت نظارت بــر فیس بوک هــم می تواند بــه عنوان 

»راه حل خوب دوم« برای مشکلات جهانی باشد.
اشــمیت در مصاحبــه بــا »sifted« گفــت: »ســرعت 
تصمیم گیری در هیئــت نظارت بــر فیس بوک با ســازمان 
ملل قابل قیاس نیست. این هیئت بودجه و تیم مناسبی 
دارد و می تواند تصمیم های مستقلی بگیرد که برای دیگر 
رسانه های اجتماعی هم قابل احترام و دارای اعتبار باشد.« 
اشمیت معتقد است که عجیب نیست اگر روزی هیئت 
نظارت بر فیس بوک به سازمان چندجانبه مانند سازمان 
ملل تبدیل شــود کــه کامــلا مســتقل از فیس بــوک عمل 
می کند: »شــاید. هیچ کس از آینده خبر ندارد. این هیئت 

می تواند به سازمانی چندجانبه بدل شود.«
 

  بودجه خوب هیئت نظارت بر فیس بوک
این اولیــن بار نیســت کــه ایــده نهــادی نظارتی با گســتره 
اختیــارات بیشــتر از هیئــت نظارت بــر فیس بــوک مطرح 
می شــود. با ایــن حال تــا بــه امــروز توجــه چندانی بــه این 
ایده نشده اســت. مارک زاکربرگ، مدیرعامل 
فیس بــوک، در ســال 2019 در متنــی دربــاره 
ایــن هیئــت نظــارت نوشــت: »مــا امیدواریــم 
که این هیئــت دامنه خــود را گســترش دهد و 
شــرکت های دیگــری را در سراســر صنعت در 

بر بگیرد.«
اخیــرا نیــک کلــگ، معــاون امــور جهانــی 
فیس بــوک، از ســازمان نظارتــی کــه دامنــه 

گســترده ای داشته 
باشــد حمایت کرد 
و راشل والبرز هم برای تشکیل 
چنین ســازمانی ابراز امیدواری 

کرد. 
هنــوز شــبکه های اجتماعــی 
بزرگــی چــون توئیتــر، ردیــت و 
یوتیــوب اظهارنظــر صریحــی 
درباره ایــن طرح نداشــته اند. با 
این حساب تا به امروز اظهارات 
تورنینگ - اشــمیت را می توان 
صریح تریــن اظهارنظــر در ایــن 

رابطه دانست. 
فیس بــوک تــا بــه امــروز 1۳0 
میلیون دلار برای تأمین بودجه 

هیئت نظــارت خود هزینــه و 20 سیاســتمدار، حقوقدان، 
اســتاد دانشــگاه و ژورنالیســت را جــذب کــرده اســت. 
چهره هــای شــاخصی مثــل: تورنینــگ - اشــمیت؛ توکل 
کرمــان، فعال حقوق بشــر یمنی و برنــده جایزه نوبــل؛ آلن 

روسبریگر، سردبیر سابق گاردین.

 هیئت نظارت بر فیس بوک در سراسر جهان موافقان و 
مخالفانی دارد؛ حرف های هردو طرف هم قابل تأمل است

سازمان ملل جهان فناوری 
یا تئاتر فیس بوک؟

هیئت نظارت بر 
فیس بوک بودجه و تیم 
مناسبی دارد و می تواند 

تصمیم های مستقلی 
بگیرد که برای دیگر 

رسانه های اجتماعی 
هم قابل احترام و دارای 

اعتبار باشد

  فیس بوک دست پیش را گرفته
این هیئت نظارت که کارش را ســال پیش آغاز کرد، اکنون 
تصمیمات نهایــی را دربــاره محتــوای 2/۵ میلیــارد کاربر 
فیس بــوک و یــک میلیــارد کاربــر اینســتاگرام می گیــرد و 
می تواند توصیه هــای غیرالــزام آوری درباره سیاســت های 
این شرکت داشته باشد. تا به امروز حدود ۳00 هزار نفر از 
کاربران فیس بوک به خاطر محدودیت هایی که برایشــان 
ایجاد شده به هیئت نظارت شکایت کرده اند، با این حال 
هیئت نظــارت توان بررســی تعداد اندکــی از آن هــا را دارد. 
همچنین فیس بوک می تواند بخشی از تصمیمات شرکت 
را به این هیئت ارجاع دهد، مانند همان کاری که درباره مورد 

ترامپ انجام داد. 
اما ایــن هیئت نظــارت منتقدانی نیــز دارد. ایــن منتقدان 
معتقدند که ابتکار فیس بوک چیزی جــز »تئاتر قوانین« 
نیست. فیس بوک این هیئت را تأسیس کرده است تا صرفا 
توجهــات را از ناتوانی خــود در مدیریت ســیل محتواهای 
افراطــی و ترویج کننــده افراطی گــری پــرت کنــد. عــده ای از 
کارشناسان این حوزه از انتقادهای صرف پیش تر رفته اند 
و تیمــی به نــام »هیئــت واقعی نظــارت بــر فیس بــوک« را 
تشکیل  داده اند که سعی می کند در برابر تهدیدات قدرت 
کنترل ناپذیر فیس بوک بایستد. برخی دیگر تأسیس هیئت 
نظارت از سوی فیس بوک را اقدامی پیش دستانه می دانند. 
به نظر این گروه، فیس بوک این گروه را تشکیل داده است تا 

از مداخله دولت ها در تصمیماتش جلوگیری کند.
اخیرا اتحادیــه اروپا پیش نویس قانــون خدمات دیجیتال 
خود را منتشــر کرده اســت. در 
این قانــون از پلتفرم هــای بزرگ 
آمریکایی با عنوان »دروازه بان« 
یــاد شــده اســت. بنــا بــر ایــن 
تعریف، ایــن پلتفرم ها وظایف 
ویژه ای خواهند داشت. بریتانیا 
نیــز قانــون امنیــت آنلایــن را 
تصویــب کرده اســت کــه در آن 
شــبکه های اجتماعی وظایفی 

برای مراقبت از کاربران دارند.  
در پاســخ بــه ایــن اقدامــات، 
تورنینــگ - اشــمیت معتقــد 
اســت کــه قوانین ســختگیرانه 
برای شــرکت های بزرگ فناوری 
می توانــد در بخش هایی مانند 
مالیات و پیشــگیری از انحصار مناســب باشــد. اما نباید 
اجازه داد که دولت ها برای آزادی بیان قوانینی بگذارند: »این 
درست نیست که دولت ها برای آزادی بیان تصمیم گیری 
کنند. نباید این نکته را فراموش کنیم که نیمی از مردم جهان 

زیر سایه حکومت های غیردموکراتیک زندگی می کنند.«

علی کرمی 

Ali.kzarandi
@gmail.com

آفاق
H O R I Z O N S
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آماده باش برای یک فصل داغ
فصــل  بــرای  ایربی ان بــی 
تابســتان بیــش از 100 امــکان تــازه 
را رونمایــی کــرده. اقدامــی در راســتای 
آنچه دارا خسروشــاهی از آن به عنوان 
»بزرگ تریــن بازگشــت در طــول یــک 

قرن« یاد کرده.

گران فروشی آمازون
دادستان واشــنگتن، آمازون را 
بــه سوءاســتفاده از قدرت بــرای کنترل 
قیمت هــا در فضای آنلایــن متهم کرده 
اســت. گویــا آمــازون از فروشــندگانش 

خواسته قیمت های پایین ندهند!

MGM هم سهم آمازون می شود
متــرو گلدویــن میــر، یکــی از 
بزرگ تریــن اســتودیوهای فیلمســازی 
جهان، قرار اســت با قیمت 8/۵ میلیارد 
دلار بــه آمــازون فروختــه شــود کــه در 
ســال های اخیر ســرمایه گذاری زیادی در 

حوزه سینما کرده است.

میانگین قیمــت:  یــک میلیارد 
دلار!

متوســط ارزش اســتارتاپ های مراحــل 
پایانــی )late stage( در آمریــکا بــه یــک 

میلیارد دلار رسیده است!
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اینکه سیب زمینی در میان سفارش های اسنپ مارکت بیشترین آمار را داشته، 
خیلی هم اتفاق فرخنده ای است

برنامه کسب وکار در 
مکتب حکیم توس

چو کوشش نباشد 
تن زورمند...

بســیاری از مفاهیم بنیــادی حــوزه کار و 
کارآفرینــی را می تــوان در آثــار بــزرگان 
علم و فرهنــگ کشــورمان یافت. حکیم 
ابوالقاسم فردوســی لابلای داستان های 
اســطوره ای شــاهنامه پندهایــی در ایــن 

زمینه داشته است. 
»حكیــم طــوس ورزیدگــی در كار را 
پســندیده می دانــد و شــخص ورزیــده 
را كاردیــده و دانــا می شــمرد و كاردیــده را 
اســتاد به حســاب مــی آورد و اطاعــت از 
او را مقبــول و واجب می داند. فردوســی 
مفهوم اســتادی را باتجربگــی می داند و 
باور دارد كه در هر پیشه ای باید از انسان 
باتجربه و اســتادكار آموخت. به عقیده 
فردوســی، اســتادكاران قشــر دانایــان را 
تشكیل می دهند. در مقابل این افراد باید 
با خضوع رفتار كرد و احترام آنان را در نظر 
گرفت.« )بررسي جايگاه كار و كوشش در 
شعر فارسي، ابراهيم فيوضات و  مجيد 
حسيني نثار، پژوهشنامه علوم انسانی، 

)1۳8۳
فردوسی در داستان بوزرجمهر می گوید: 

هرآن کس که جوید همی برتری
هنرها بباید بدین داوری

یکی رای و فرهنگ باید نخست
دوم آزمایش بباید درست
سیوم یار باید به هنگام کار
ز نیک و ز بد برگرفتن شمار
چهارم که مانی به جا کام را

ببینی ز آغاز فرجام را
به پنجم اگر زورمندی بود

به تن کوشش آری بلندی بود
وزین هر دری جفت گردد سخن

هنر خیره بی  آزمایش مکن
چو کوشش نباشد تن زورمند

نیارد سر آرزوها به بند
بــه گفتــه حکیــم تــوس: بهــروزی از آن 
کســانی اســت که برای کار خود اندیشه 
درســت را بــه کار می بندنــد و 
می آزماینــد،  به درســتی 
مناســب  همراهــان 
برمی گزیننــد، بــه آغــاز و 
فرجــام کار می اندیشــند، 
تــلاش می کننــد، راه هــای 
درست را آزمایش می کنند 
و ابــزار مناســب را بــه کار 
می گیرند و رســیدن به 
آرزو را با کار و کوشش 

همراه می کنند.

HINT نکته

شب نوشته های یک بچه 
نوآور!

به خاطر گروه 
یک طرف 

سبیلم را هم 
می زنم

هنوز شــب نشــده ولــی می توانم بــه خودم 
کمتر سخت بگیرم و فکر کنم شب شده و با 
خیال آسوده شب نوشته دیگری بنویسم. 
لازم اســت بعضــی وقت هــا هــم بــه خودم 

استراحت بدهم. می ترسم کم بیاورم.
جلســات امروز بیشــتر از هر روز خسته ام 
کرد. اما باز هم کلی خندیدیم. این کامیار به 
هر دردی نخورد بــرای خنداندن یک محله 
کافــی اســت. کم کم من هــم به ایــن نتیجه 
رســیده ام که باید روش کاری گــروه را عوض 
کنیــم. درســت اســت کــه باید ســخت کار 
کنیم و برنامه های سامان را برای گفت و گو و 

همفکری روزانه دوست دارم، ولی کامیار هم 
درست می گوید و همه کارمان نباید بشود 

جلسه گذاشتن. 
آن روزی که ســامان گفت بچه هــا بیایید با 
روش اســکرام کارهای گــروه را پیش ببریم، 
کامیــار یــک جــواب سرراســت داد کــه من 
اســکرام مســکرام نمی فهمــم، اگــر بــرای 
پیشــرفت گروه خوب اســت، حاضرم یک 
طرف ســبیلم را هــم بزنم! هرچه خواســتم 
موضوع را جمع کنم، نشــد و به این ترتیب 
از روز اول این دو نفر شدند فراکسیون چپ 

و راست. 

نگاهی به جــدول کارهــای ایــن چند هفته 
انداختــم. تعــدادی کار زمین مانــده انجــام 
شده، ولی جلسات هم کم نبوده. از این بابت 
به کامیار حق می دهــم که به جــای نوآوری 
داریم جلسه آوری می کنیم. تعجب می کنم 
چطور توانســتیم این پســر را در این تعداد 
جلســه حاضر نگه داریم، بــدون آنکه قول 
یک ناهــار توپ نگرفته باشــد. نکته جالب 
اینکه بــه جز چند جلســه اول، حــالا کمتر 
بی قرار است و حرف های جدی هم می زند که 
به اندازه شوخی های همیشگی اش عمیق 
است. باید با سامان جداگانه صحبت کنم.

شکر خدا اسنپ مارکت 
سیب زمینی دارد

طنز
H U M O R

1
آدم عاقل نیمه پر لیوان را نگاه می کند. حالا این نیمه پر، پر 
از هر چیزی که باشد، باز هم بهتر از هیچی است. حالا چرا 
من یاد نیمه پر لیوان افتادم؟ در خبرها خواندم که ایرانیان 

در ســال قبــل بیشــترین سفارشــی که بــه اســنپ مارکت 
داده اند »سیب زمینی« است. خب من که می دانم همین 
الان عده ای سیاه نمای سیاه فکر سیاه کار دارند به این فکر 
می کنند کــه چطور ایــن فراوانــی را به کمبود ربــط بدهند و 

بزنند زیر گریه.

2
عزیــز دل من! نیمــه پر لیــوان هیچی، لااقــل خود لیــوان را 
ببین. معلوم نیست که فردا همین لیوان هم دستت باشد. 
خوشحال باش از اینکه مردم شجاع و نجیب و فهمیده و 
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صبور و کلی چیزهای دیگر ایران، این قدر دارند که می توانند 
به یک شــرکت زنگ بزننــد و یک چیزی ســفارش بدهند. 
خب مگر سیب زمینی بد اســت؟ این بدبخت فقط قیافه 
ندارد، وگرنه کمالات دارد در حد تیم ملی. وفادارترین ساکن 
سفره نبوده که بوده. آب پزش در خدمت جامعه ورزشکاران 
و سرخ کرده اش در خدمت جامعه عاشقان و ذغالی اش در 
خدمت جامعه گردشگران نبوده که بوده. حتی مدتی فعال 

انتخاباتی هم بوده. خب دیگر از این بیچاره چه 
انتظاری دارید؟

3
این درســت اســت کــه بعضــی افــراد نــاآگاه از 
ســیب زمینی به عنوان فحش استفاده کنند، 
درست است که گفتیم از این خوردنی محبوب 
می شود همه اســتفاده ای کرد، اما باید آن قدر 
معرفت داشــته باشــیم که مراقب جریحه دار 

نشدن آبرو و عفتش باشیم. این بیچاره را که توی یخچال 
راه نمی دهید. به محض اینکه یک چشم کوچک گذاشت، 
می گذاریــدش دم در و می گوییــد: ســمی شــده. هــر وقت 
هم مامان خانه این بخت برگشــته را می پــزد، کلی غرولند 
می کنید. اما آخرش چه می شود؟ همین جنابعالی هروقت 

می خواهید یک نامزدبازی اقتصادی بکنید، زنگ می زنید 
اسنپ فود و سیب زمینی سرخ کرده سفارش می دهید.

4
ای ســیاه نماها! نامزدها )منظــور این نامزدهای چنــد روزه 
انتخابات نیست ها؛ اتفاقا با این اوضاع اقتصادی نامزدهای 
موردنظر ما دارند توی خانه ننه بابا ســی ســال 
سابقه را پر می کنند(... داشتم می گفتم نامزدها 
نه به خاطر مشــکلات اقتصادی کــه به خاطر 
عشق است که سیب زمینی سفارش می دهند. 
بله... فکر کردید عشق فقط با شکلات و خرس 
قرمز گنده رسمی می شود. نخیر! سیب زمینی؛ 
ایــن عصــاره مهربانــی، ایــن ریشــه زیبایی ها، 
ایــن غــذای کارراه انــداز، ایــن حامــی واقعــی 
گشــنه جماعت، همیشــه هوای مــا را خواهد 

داشت.

5
پولی ته جیب مان نبود، افسردیم

از عاشقی و گرسنگی می مردیم

پس آخر سر به لطف اسنپ مارکت
جاتان خالی سیب زمینی خوردیم

6
ما و سیب زمینی هنوز هزار راه نرفته داریم. اصلا هم ناراحت 
نیستیم که به جای استیک و کباب و شیشلیک و جوجه 
و چنجــه و پیتــزا، زنــگ می زنیم و ســیب زمینی ســفارش 
می دهیم. ما با این موجود نجیب خیلی احساس نزدیکی 
می کنیــم. بعضی هامان آن قــدر باهــاش ندار شــده ایم که 
ســیب زمََنی صدایــش می کنیــم. اصــلا همین  کــه آن قدر 
پول توی جیبمــان داریم که می توانیم زنــگ بزنیم برایمان 

بیاورندش، خودش یعنی کلی لاکچری بازی.

7
توی نیمه پر لیوان ما سیب زمینی هست، مهربانی هست، 
ســیب... نه ببخشید سیب نیســت. ســیب گران است؛ 
مخصوصا توی این سایت های استارتاپی میوه فروش. در 

نهایت به قول عمه شاعر: 
عمه ام صحبت تحریم که می شد می گفت:

لااقل شکر خدا سیب زمینی داریم

هیچ چیزی جای انتقال 
تجربه را در به موفقیت 
رسیدن یک کسب و کار  

پر نمی کند
تجربه های برآمده از 
زندگی را دست کم 

نگیرید
آغاز یک کســب وکار مانند کاشتن نهال 
اســت. نخســت باید از وقت و پول خود 
برای آن سرمایه گذاری کنید. سپس باید 
از آن نهال مراقبت کنید، بدون آنکه توقع 
بازگشــت ســرمایه تان را داشــته باشید. 
امــا وقتــی نهــال کســب وکار نوپای شــما 
شکوفه می دهد، همه تلاش و کار سختی 
که کرده اید و مراقبتی کــه انجام داده اید، 

ارزشمند خواهد شد. 
با ایــن حــال بســیاری از کســب وکارهای 
نوپــا هماننــد نهال هــا نمی تواننــد رشــد 
کننــد و نــاکام می شــوند. بســیاری از 
آن هــا در ســال نخســت تــا ســوم پــس 
از راه انــدازی می میرنــد. گرچــه عوامــل 
گوناگونی کسب وکارها را به سمت ناکامی 
می برد، اما یکی از دلایل بزرگ شکست 
کسب وکارها آن است که بنیانگذاران از 
راهنمایی های خبرگان کسب وکار بی بهره 

مانده اند. 
نگذارید دچار حواس پرتی شوید، هرگز به 
خودتان نگویید که باید بزرگ ترین نشان 
تجاری دنیا باشید. روی آنچه که در زمان 
حال به آن نیاز دارید تمرکز کنید، سپس 
آنچه را برای فرداست آغاز کنید. بنابراین 
اهدافــی بــرای خــود می گذارید کــه قابل 
مدیریــت اســت. )جــاس باگنیوســکی، 

هم بنیانگذار ایواسلیپ(
برســاختن یــک کســب وکار نوپا دشــوار 
کــه ماننــد  اســت، به ویــژه آن هایــی 
کســب وکار نوپــای مــا ]تینــدر[ در حــال 
چنیــن  بــرای  هســتند.  گســترش 
کسب وکارهایی باید خودتان را به شکلی 
همه جانبــه وقــف کنیــد و همچنــان بــه 
کارتان دلبسته بمانید. حل مشکلات را 
بایستی در جایگاه یک موضوع شخصی 
ببینید، وگرنه به سمت فروپاشی خواهید 

رفت. )شین راد، هم بنیانگذار تیندر(
چشــمتان را بــر هیاهــوی تبلیغاتــی 
دربــاره کســب وکارهای نوپا در رســانه ها 
ببندیــد. بیشــتر آن هــا مجموعــه ای از 
فریب هاست. نیمی از این کسب وکارها 
در یــک  ســال از بیــن می رونــد، بنابرایــن 
روی ساختن کســب وکار خودتان تمرکز 
کنید تا یکی از بازماندگان باشید. )جولز 
پییری، هم بنیانگذار و مدیر ارشد اجرایی 

گرومت(

ADVICEپند

امــروز برای چندمیــن بار مهدی و ســمیرا و 
فریبا را در حال کار روی گزارش ارزیابی دیدم. 
اینکه مجبور نیســتم برای هماهنگی بین 
آن ها وقت بگذارم خوشــحال کننده است. 
ســامان گفته بود پیوند کاری بین این ســه 
نفر دارد شکل اثرگذاری پیدا می کند و باید 
منتظر ماند. شک ندارم اگر درباره کم کردن 
جلســات صحبت کنم، ســامان بــه همین 
دلیل سعی می کند نظرم را عوض کند. ولی 
به قــول کامیار مقــداری فتیلــه اش را پایین 

بکشیم تا نسوخته!
فردا یک جلسه با فراکسیون چپ و راست 

می گذارم تا حرف هــای دو طرف را بشــنوم 
و نظــر خــودم را هــم بگویــم. بــرای اینکــه 
رؤســای دو فراکســیون را دعــوت کنــم، بــه 
سامان پیام دادم که فردا اول وقت جلسه 
ســه نفره داریم، اگــر تیغ یا حتی ماشــین 
صورت تراشــی چینی دهه ۶0 هــم داری با 
خودت بیاور. بــرای کامیار نوشــتم: تا فردا 
وقت داری تصمیم بگیری در صورت لزوم 
کدام طرف ســبیلت را نگــه داری. نیازی به 

همراه داشتن ابزار و لوازم نیست!
می دانــم باز هم فــردا ظهر همــه باصفا دور 
هــم نشســته و ناهــار می خوریم، ولــی دلم 

می خواهــد کــه ذهنمــان را بــرای چیزهــای 
جدیــد بــاز نگــه داریــم. اگــر ســامان تیــغ 
یــا ماشــین صورت تراشــی بیــاورد کــه یک 
عکس ماندنــی می گیریم. اگــر کامیار یک 

طرف سبیل را زده باشد، عکس کم نظیری 
داریــم. ولــی مــن گــروه خوبــی دارم کــه چه 
اســکرام مســکرام بفهمنــد چــه نفهمند، 

دوست داشتنی و پرکار و نوآور هستند. 

کمیکاستریپ:محسنایزدی

عبدالله 
مقدمی
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حکمت
W I S D O M
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مدتی قبل با یکی از دوستانم در صنعت پرداخت 
الکترونیکی صحبت می کــردم. او جمله ای گفت 
که برایم جالب بود. گفت در 1۵ ســال گذشــته هر 
کار مشــترکی که با من انجام داده اکنون به آسانی 
از طریق اینترنت دسترس پذیر است. این دوست 
مــن کارهــای بســیار زیــادی در زمینــه تحلیــل و 
پژوهش انجــام داده و کمترین حجــم کارهایش با 
من بوده اســت. آنچه که برای او جالب توجه بود، 
دســترس پذیری همه کارهایی بود که با من انجام 
داده است. وقتی نام او را جست وجو می کنیم، به 
نظر می رســد فقط این کارها را انجام داده اســت و 
گویی فعالیت دیگری انجام نداده. همین موضوع 
باعــث شــد لقــب حافظــه تاریخی 
صنعت بانکداری و پرداخت را برای 
من اســتفاده کنــد. ایــن قضیه من 
را بــه ایــن فکــر انداخت کــه چگونه 
می توانیــم در زمینه هایــی ماننــد 
اقتصــاد نــوآوری، حافظــه تاریخــی 

خلق کنیم.
آن چیــزی کــه در ایــن ســال ها هــر 
روز بیشــتر از گذشــته بــه آن ایمان 
آورده ام، ایــن بوده که تــا حد ممکن 
باید اطلاعات را منتشــر کرد. شــفافیت و قابلیت 
دسترسی به اطلاعات چیزی است که برخی از آن 
هراس دارنــد و گمان می کنند هرچقــدر اطلاعات 
کمتری منتشر کنند، دست بالاتر را دارند. تجربه 
مــن و بســیاری دیگــر نشــان می دهــد کــه اتفاقــا 
کســب وکارهایی کــه بیشــتر از دیگران دســت به 

انتشار اطلاعات می زنند، برنده هستند. 
چنــد شــب پیــش کــه مهمــان یکــی از اتاق هــای 
کلاب هــاوس بــودم، در زمینــه گزارش هایــی کــه 
کســب وکارها نوپا منتشــر می کنند گفتم که این 
گزارش ها کمترین تأثیر را بر مشتریان و مخاطبان 

کســب وکارها دارنــد. گفتــم ایــن گزارش هــا بــر 
کسب وکارهای دیگر و مهم تر از آن ها، بر رگولاتورها 
تأثیــر می گذارد. بــه عبارتــی رگولاتــور از طریق این 
گزارش ها آمــوزش می بینــد و متوجه می شــود که 
برای رگولاتوری کسب وکارهای جدید چه کاری باید 
انجام دهد. قبول کنیم که رگولاتور در حوزه های نو 
توانایی درک روش هــای رگولاتوری را نــدارد و علت 

آن هم فقدان آشنایی با حوزه های جدید است. 
کسب وکارهایی هم که در حال حاضر در زمینه های 
جدید فعالیت می کنند، علاوه بر چالش هایی که 
در زمینه های مالی دارند، با مشــکلات پرشــماری 
در زمینه هــای حقوقــی مواجهند. تمرکــز بیش از 
حد بر نوآوری و فناوری باعث می شــود که مدیران 
کســب وکارهای نــوآور، تأثیــر مســائل حقوقــی و 
رگولاتوری را کم ببینند. در انتشــارات راه پرداخت 
کتابی را آمــاده انتشــار داریم بــا عنــوان »ابزارها و 
ســلاح ها«؛ نویســنده کتاب حقوقدانی اســت که 
سال ها مشــاور شــرکت مایکروســافت بوده. بیل 
گیتس در مقدمه ای کــه بر کتاب نوشــته، اعتراف 
کرده زمانی تصور می کرد اینکه بــا بدنه رگولاتوری 
و سیاســی کشــور هیــچ ارتباطــی نــدارد، حُســن 
مایکروسافت است. بیل گیتس می گوید بعدا و با 
پرونده ای که دولت آمریکا علیه مایکروسافت و در 
زمینه انحصار تشکیل داد، تاوان سنگینی برای این 
بی توجهی به رگولاتوری پرداخت کــرد. به عبارتی 
رگولاتوری در زمینــه نوآوری و فنــاوری نمی تواند با 
مدل های ذهنی قبلی ادامه یابــد.  ما در »کارنگ« 
امیدواریم بتوانیم رسانه ای بسازیم که رگولاتورها را 
مخاطب قرار دهد و زمینه آموزش پیوسته آن ها را 
فراهم کند. در این راه به همراهی و کمک همه اجزای 
اقتصاد نــوآوری نیــاز داریــم. امیدواریــم بازیگران 
این عرصه بــه ما کمک کنند تا بتوانیــم راهی را که 

انتخاب کرده ایم، قوی تر ادامه دهیم.
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چرا آموزش پیوسته رگولاتور برای طراحی محصولات نوآور اهمیت دارد؟

الزامات بازآفرینی محصول

یکی از تیم های جوان سرمایه گذاری خطرپذیر ایران، گروه 
اسمارت آپ است. تیمی که با سرمایه گذاری های هوشمندانه، 

گزیده کاری و البته خروج های به موقع شناخته می شود. برای نمونه 
حالا کمدا به دیجی کالا وصل شده و ایران رنتر یا همان لندو به 

ارتباط فردا و این کسب وکارها دیگر در سبد اسمارت آپ نیستند. 
فارغ از برخی نقدها به اسمارت آپ که بیشتر در مذمت فعالیت 

در حوزه وس هستند، این وی سی در سال های اخیر از پرکارهای 
اکوسیستم استارتاپی کشور بوده است.

پورتفولیو یا سبد کسب وکارهای 
نوآور اسمارت آپ ونچرز

صاحب امتیاز و مدیرمسئول: مینا والی
سردبیر: رضا جمیلی
مدیر محصول: رضا قربانی

دبیر تحریریه: المیرا حسینی
تحریریه: مسعود شاه حسینی، زهرا طاهری، 
محمدحسین شا وردی، مهران امیری، محسن ایزدی، 
عبدالله مقدمی، لی لی اسلامی، الیاس براهویی نژاد، 
پارسا خاک نژاد، علی کرمی، شیرین هیاریان  

مدیرهنری: روح اله گیتی نژاد
صفحه آرا: علیرضا کیوان

عکس:  حامد کریم زاده، پریا امیرحاجلو

اشتراک و امور اجرایی: عباس عینعلی 
نشانی: بلوار کشاورز، ابتدای 1۶ آذر، پلاک 78، 

برج بهزاد، طبقه 11 واحد 110۶
تلفن تحریریه: ۴088۳۶92

karangweekly.ir :وب سایت

رضا قربانی

@mediamanager_ir

K A R A N G

شماره 3  |  9 خرداد 1400  |  سال اول  |  هفته نامه سواد مالی

پايان
T H E  E N D

بانیترو

زبانشناس

ویترین نت

کارتو

یوتوپین

ایران رنتر-لندو

دیجی زرگر

همراه مکانیک

پرانیکس

گهواره

اسمارتنیت

دیالوگ

لوناتو

پاساژ

کمدا

ابر پزشکی

دکتر ساینا

سلام ساختمان

وینداد

کرفس


