
 نگاه امنیتی 

به اطلاعات
محمدحسین ملک‌نژاد و 
امیر محبعلی‌نژاد از مصائب 
کسب‌وکار رسمیو می‌گویند

8

ایران اینترنشنال و مسئله‌ای به نام »پرونده‌سازی«

3
 کارزار کسب‌وکارهای آنلاین برای برداشتن اینماد از 

سایت‌هایشان با استقبال اکوسیستم نوآوری مواجه شد

نه بزرگ به اینماد اجباری

2
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تو، صفحه‌ای 

بدون تو
نقد کمپین‌های 

پرهزینه تبلیغاتی 

تجربه‌ای 
جدید برای 

کم‌درآمدهای 
برزیل

اسنپ‌ونچرز 
روی چه 
تیم‌هایی 

سرمایه‌گذاری 
می‌کند؟

هـــفــته‌نــامه
اقتصاد نــوآوری
ســــــــال‌اول 
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۳۰ هــزار تومان
همــــــــراه‌با
ضمیمــه رمزارز
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گفت‌و‌گو با مریم کریمی 
که یک سوغاتی‌فروشی 

متفاوت در شهر رشت 
راه‌اندازی کرده است

 تنچه یک دکان 

است اما با 
چاشنی نوآوری
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30

یک بازار   
160 میلیارد دلاری

بهروز حاجیان تهرانی، مدیرعامل شرکت پیشتاز طب زمان اعتقاد 
دارد در کمتر از یک دهه صنعت تشخیص دو برابر می‌شود

تجارت اجتمااعی
S O C I A L 

C O M M E R C E

   عکس:  پریا امیرحاجلو
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اســتارتاپ‌های بــزرگ ایرانــی وارد فــاز تــازه‌ای 
از چالش‌هــای خــود شــده‌اند. در کنــار رشــد 
کســب‌وکاری و هدف‌گذاری‌هــای کمــی بــرای 
رســیدن به قله‌های تازه‌ای از آمارهــای درآمدی 
حــالا آن‌هــا بایــد در برابــر اتفاقــات و تحــولات 
بیرونــی‌ هــم مــدام واکنــش نشــان دهنــد. 
اســتارتاپ‌هایی کــه از آب و گل درآمده‌انــد و 
رقم‌های آن‌ها درشت شده دیگر آن لاک محافظ 
دوران اولیه شکل‌گیری خود را از دست داده‌اند. 
آن‌هــا خواســته و ناخواســته درگیر حاشــیه‌ها 
و ماجراهایی می‌شــوند کــه اگرچــه ارتباطی به 
فرآیندهای کسب‌وکاری آن‌ها ندارد اما به شدت 
می‌توانــد روی برنــد و ســاختار و 

هویت آن‌ها تاثیرگذار باشد.
ایــن روزها هــم که اســتارتاپ‌های 
ایرانــی درگیــرودار ورود بــه بورس 
هســتند حاشــیه‌ها از چــپ و 
راست ســر می‌رســند. در آخرین 
فارســی‌زبان  تلویزیــون  مــورد 
ایــران اینترنشــنال در لنــدن برای 
دیجی‌کالا یک گزارش افشاگرانه 
تهیه و پخش کرده که در یک کلمه 
می‌تــوان نــام آن را پرونده‌ســازی کســب‌وکاری 
نامیــد. پرنده‌هایــی کــه در ســال‌های اخیــر هم 
توســط رســانه‌ها و شبه‌رســانه‌های داخلــی و 
خارجی و هم توسط برخی افراد فعال توییتری 
و اینســتاگرامی )و جدیدا کلاب‌هاوسی( آن‌هم 
بــا چاشــنی لایک‌خــور افشــاگرانه ســاخته 
می‌شوند تا بگویند این کسب‌وکارها رفیق دزد 
و شــریک قافله‌اند! پرونده‌هایی که با اطلاعات 
مبهم و دستکاری‌شــده و ارائه تنها بخش‌های 

گزینش‌شده از داده‌هایی که در دسترس همگان 
هستند تهیه می‌شوند تا اینگونه القا کنند که 

گویی یک راز سر به مهر را برملا ساخته‌اند. 
کاری که گزارش ایران اینترنشنال برای دیجی‌کالا 
کــرد آن‌هــم بــا هــدف اینکــه ایــن کســب‌وکار 
را حکومتــی معرفــی کنــد نمونــه حرفــه‌ای و 
خــوش و آب‌ورنگ پرنده‌ســازی‌هایی اســت که 
مدت‌هاست در شــبکه‌های اجتماعی برای هر 
کســی که در ایــران در تلاش برای ســاختن یک 
کســب‌وکار یا بــه ســرانجام رســاندن یــک ایده 
است می‌سازند و توزیع می‌کنند.  پرونده‌هایی 
که تلاش دارند هر موفقیتی در داخل کشــور را 
ناشی از همدســتی صاحبان و ســرمایه‌گذاران 
کســب‌وکار با حکومتی‌ها جــا بزننــد و بگویند 
راه رسیدن به موفقیت در ایران سال‌هاست که 
بسته شده و اگر تجربه‌های موفقی هم به گوش 
شما خورد مطمئن باشید که پشت پرده خبری 
بوده و هست! یک رویه نخ‌نماشده و ضدایرانی 
که موفقیت را تنهــا در آن‌ســوی مرزها تعریف 
می‌کند و آن‌ها که با تمام نقدها و مصیبت‌هایی 
که با رویه‌های سیاسی-اقتصادی داخل کشور 
دارند، اما ایســتاده‌اند و هر روزشان یک جنگ 
تمام‌عیار است را بخشی از »سیستم« معرفی 
می‌کنند و کســب‌وکار آن‌ها را ســازمان‌هایی در 

خدمت به سازوکارهای ضدمردم!
مــا بــا تمــام نقدهایــی کــه بــه بســیاری از 
کســب‌وکارهای نوآور ایرانی داریم )که همیشه 
در مســیر درســت حرفه‌ای‌اش آن‌ها را مطرح و 
پیگیری کرده و خواهیم کرد( معتقدیم به جای 
دســت زدن برای این افشــاگرهای توخالی باید 

کنار »کسب‌وکار ایرانی« ایستاد! 

INTROسرآغاز

از شب‌نامه تا تلویزیون‌های فارسی‌زبان، کسب‌وکارهای ایرانی کماکان 
هم از داخل می‌خورند و هم از خارج!

ایران اینترنشنال و مسئله‌ای به نام »پرونده‌سازی«

علیرضا صادقیان پاسخ داد

اسنپ‌ونچرز روی چه تیم‌هایی سرمایه‌گذاری می‌کند؟

طنز و جدی کاربران شبکه‌های اجتماعی درباره ورود اولین استارتاپ به بورس

امیدنامه تپسی خوب یا بد؟

نظرها و خبرها
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انتشارات
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علیرضا صادقیان، معاون استراتژی گروه اسنپ درباره 
شروع به کار بازوی سرمایه‌گذاری این گروه گفته هدف 
اصلی اسنپ‌ونچرز سرمایه‌گذاری روی تیم‌هایی است 
که در مراحل اولیه کار خود و به‌دنبال جذب سرمایه در 
مرحله بذری هستند. داشتن تیم خوب، ایده مناسب 
و محصــول اولیــه از اولویت‌های اســنپ بــرای انتخاب 
تیم‌هاست. صادقیان گفته اســت: »اولویت اسنپ از 
ســرمایه‌گذاری روی ایده‌ها و تیم‌هایی که ظرفیت رشد 
دارند، لزوماً جذب آنها در سوپراپ اسنپ نیست، بلکه 

انتقال دانش و تجربه‌‌ای است که طی سال‌ها فعالیت 
پرچالــش و خلاقانــه در اســنپ شــکل‌ گرفتــه اســت. 
اســتارتاپ‌های کوچــک می‌تواننــد از مشــاوره، شــبکه 
ارتباطــی گســترده و حمایــت اســنپ در اکوسیســتم 

استارتاپی ایران بهره‌مند شوند.«
البتــه او توضیــح داده اســت کــه هرچنــد اولویــت و 
اســتراتژی اصلــی آن‌هــا در اســنپ‌ونچرز حمایــت از 
تیم‌ها و کارآفرینان نوپا و ایده‌های ناب است، اما پذیرای 

تیم‌های باتجربه‌تر نیز هستند.

تپســی هفته گذشــته امیدنامه‌ خود را بــرای ورود به بازار 
سرمایه منتشــر کرد. امیدنامه‌ای که می‌توان آن را یکی از 
اولین‌ گام‌های اکوسیســتم اســتارتاپی برای ورود به عصر 
تازه شفافیت بورسی قلمداد کرد. البته که امیدنامه تپسی 
تفسیرها و برداشت‌ها و واکنش‌های متفاوتی را در فضای 
مجــازی و در بیــن برخــی کارشناســان اســتارتاپی و بــازار 

سرمایه در پی داشت.
ازجملــه واکنش‌های پرتکــرار هم یکــی این بود کــه به این 
کسب‌وکار خرده گرفتند که کل درآمد این شرکت و مهم‌تر 
سود آن در حد و قواره یک اســتارتاپ بزرگ که در آستانه 
ورود به بورس ایســتاده نیســت. برخی‌ها هم آن را دست 
مایه شوخی و طنز کردند و گفتند امیدنامه تپسی نشان 
می‌دهد که هنوز دلالی و بسازوبفروشی خیلی جذاب‌تر از 

استارتاپ‌داری و مصائب زیاد آن در ایران است.
البته که برخی کارشناسان با دفاع از حرکت تپسی یادآوری 

کردند که بسیاری از استارتاپ‌های بزرگ جهان هنگام ورود 
به بورس زیان‌ده بوده‌اند و باید فرصت داد استارتاپ‌های 

ایرانی هم بازار سرمایه را تجربه کنند.
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NEWSخبر

زمان‌بندی جشنواره وب
جشــنواره وب اعــام کــرده پایان 
زمــان ثبت‌نــام ۳۰ دی‌مــاه و پایــان داوری 
چندمرحله‌ای آن ۲۰ اسفند خواهد بود. 
برندگان این جشــنواره هم ۲۱ اســفندماه 

اعلام خواهند شد.

مخالفت بازرگانان با اینماد
کمیســیون اقتصــاد نــوآوری و 
تحویل دیجیتال اتــاق بازرگانی تهران، در 
بیانیه‌ای اعلام کرده اجباری کردن اینماد، 
خلاف مصوبات مجلس و باعث تشــدید 
موج مهاجرت نخبگان در ســال‌های آتی 

خواهد شد. 

فیلترینگ صدروزه یک‌پی
با وجود اینکه بیش از ســه ماه اژ 
فیلتــر شــدن ســایت یک‌پــی می‌گــذرد 
مدیرعامل این کسب‌و‌کار گفته هنوز این 

ماجرا ختم به خیر نشده است!

تاثیر محسوس اینماد 
اجباری

مدیرعامل شاپرک اذعان کرده با اجباری 
شــدن اینماد روند ثبت درخواســت برای 
درگاه اینترنتی کاهش چشم‌گیری داشته 

است!

نظرها و خبرها
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 کارنــگ؛ هفته‌نامــه اقتصــاد نــوآوری ایــران
محصولــی جدیــد از گــروه رســانه‌ای راه‌پرداخــت

اشتراک هفته‌نامه کارنگ را از فروشگاه اینترنتی انتشارات  راه‌پرداخت   بخرید
w a y 2 p a y . s h o p

کارزار کسب‌وکارهای آنلاین 
برای برداشتن اینماد از 

سایت‌هایشان با استقبال 
اکوسیستم نوآوری مواجه شد

نه بزرگ به 
اینماد اجباری

فــردای روزی که ســازمان نظــام صنفــی رایانــه‌ای تهران 
در یــک نشســت صمیمــی بــا حضــور روســا و اعضای 
ســه کمیســیون فین‌تکــی و پرداختــی خــود و اهالــی 
رسانه‌های حوزه نوآوری، مکلات کسب‌وکارها با اینماد 
را بررسی کرد، پویشــی راه افتاد برای برداشتن اینماد از 
وب‌سایت‌های شناخته‌شده تجارت الکترونیک کشور. 
پویشــی کــه هنــوز ادامــه دارد و از زرین‌پــال و جییت که 
شــروع‌کننده آن بودنــد تــا جابامــا و پی‌پینــگ و دیــوار 
و تخفیفــان و نت‌بــرگ و ده‌هــا کســب‌وکار دیگــر بــا آن 
همراهی کردند. توییتر فارسی استارتاپ‍ی‌ها هم داغ شد و 
هر کس از زاویه نگاه خود و کسب‌وکارش، به مصائبی که 
با این نماد الکترونیکی وزارت صمت داشــته پرداخت. 
یک حرکت جمعی کم‌ســابقه کــه رویارویــی آنلاین‌ها با 
یکی از زیرمجموعه‌های این وزارتخانه یعنی مرکز توسعه 

تجارت الکترونیکی را وارد فاز تازه‌ای کرده است.
نقدهای جــدی‌ای کــه در نشســت نصــر مطرح شــد از 
جملــه مــواردی کــه مصطفــی نقی‌پورفــر دبیــر انجمــن 
فین‌تک به اســتدلال‌های حقوقی بانــک مرکزی و مرکز 
توسعه تجارت الکترونیکی درخصوص اینماد وارد کرد 
و البته فرآیندهای زمان‌بر و سخت دریافت آن که توسط 
دیگر حاضران در این جلســه عنوان شد نشــان داد که 
فعالان کسب‌وکارهای اینترنتی این‌بار محکم‌تر و جدی 
تر از همیشه در برابر اجباری شدن اینماد ایستاده‌اند.

البته که معــاون تســهیل تجــاری و توســعه کاربردهای 
مرکــز توســعه تجــارت الکترونیکــی در خصــوص الــزام 

اینماد و تأثیر آن بر کسب‌وکارها و برخی از نقدهایی که 
در جلسه نصر مطرح شده بود پاسخ داده و در گفتگویی 
گفته است: »در حال حاضر الزام اینماد صرفاً برای ارائه 
درگاه پرداخت به کســب‌وکارهای جدید اجرایی شده و 
هیچ درگاه پرداختی غیرفعال نمی‌شــود؛ بنابراین عملاً 
تأثیری بــر کســب‌وکارهای فعلــی دارای درگاه پرداخت 

نخواهد داشت.«

  اینماد چندساعته صادر می‌شود
محمدجواد هادی در پاســخ به این پرســش که آیا الزام 
اینمــاد مانعی بــرای نــوآوری نخواهــد بود، هــم توضیح 
داده اســت: »به‌منظور جلوگیــری از بروز مشــکل برای 
کســب‌وکارهای قانونمند، راهکارهای متعددی طراحی 
و پیاده‌ســازی شــده اســت. اولاً فراینــد اعطــای اینمــاد 
سیستمی و هوشمند شده، به‌ گونه‌ای که میانگین زمان 
اعطای اینماد به کمتر از یک روز )چند ساعت( کاهش 
پیدا کــرده و اعطای اینماد در ســال گذشــته بــا افزایش 
دوبرابری همراه شده است. ثانیاً برای تسهیل حداکثری 
جهــت دریافــت اینمــاد توســط کســب‌وکارهای خرد و 
خانگی، فرایند ساده‌شــده نماد اعتماد الکترونیکی در 
قالب اینماد بدون ستاره با حداقل هزینه عملیاتی شده 
اســت. ثالثاً در مورد حوزه‌هــای مالی جدید کــه تاکنون 
مقررات‌گذاری برای آنها انجام‌نشده، سازوکاری طراحی‌ 
شده تا ذیل عنوان کالا/خدمت »سایر حوزه‌های مالی« 
ثبت شــوند و بدون اعطای اینماد بتوانند مشابه وضع 

موجود درگاه پرداخت اینترنتی دریافت کنند؛ بنابراین 
تنها اتفاقــی که رقــم خواهد خــورد، جلوگیــری از ادامه 
فعالیت ســایت‌ها و صفحــات غیرقانونــی، متخلفانه و 

مجرمانه است.«

 اینماد کانال درآمدزایی مرکز نیست!
این مقام مســئول وزارت صمــت شــائبه جذابیت‌های 
درآمدزایــی اینمــاد و اصــرار بــر اجبــاری کــردن آن بــه 
این دلیــل را هم رد کــرده و گفته اســت: »تعرفــه اینماد 
معمولی ۱۷۵ هــزار تومان برای دو ســال و تعرفــه اینماد 
بدون ســتاره هم ۵۰ هزار تومان برای یک سال است که 
رقم فعلی، برای کســب‌وکارها بســیار ناچیز است. این 
تعرفــه بر اســاس مصوبــه قانونــی بــوده و مســتقیماً در 
حساب خزانه‌داری کل کشور وصول می‌شود. در مورد 
درآمدزایی هم با یک‌ ضرب و تقســیم ســاده مشخص 
اســت که کل مبلغ در مقایسه با رقم‌های بودجه دولت 
رقم قابل‌ توجهی نیســت و پرواضح اســت کــه مطالب 
مطرح‌شــده در این زمینه ایجاد حاشیه و عدم توجه به 
اصل موضوع، یعنی سامان‌دهی فعالیت‌های غیرمجاز 
اســت.« اما آنلاین‌ها هم در جلســه داغ هفته گذشته 
و هم در کارزار توییتــری خود تاکید دارند کــه اینماد آن 
هم به شــکل اجباری یعنی علم کردن یــک ابرمجوز که 
می‌تواند به یــک گلوگاه کشــنده برای کســب‌وکارهایی 
تبدیل شــود که شــرایط اقتصادی کشــور و آسیب‌های 
کرونا به اندازه کافی آن‌ها را کم‌رقم و زخمی کرده است.
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سلامت
H E A L T H

سلامت، صنعتی با ارزش 10 تریلیون دلاری است، ولی زمانی 
می‌توانیــم ســهم درســتی از آن برداریم که زیرســاخت‌های 
تولیــد را توســعه دهیــم و فناوری‌هایــی را کــه در مــرز دانــش 
هســتند، به طور جدی رشــد دهیم. بهروز حاجیان تهرانی، 
مدیرعامل شرکت تولید تجهیزات آزمایشگاهی پیشتاز طب 
زمان، آینده‌پژوه و رئیــس انجمن تأمین‌کنندگان تجهیزات 
آزمایشــگاه‌های تشــخیص طبــی می‌گوید دنیای ســامت 
و پزشــکی در آینــده نزدیک چهــره دیگری خواهد داشــت و 
بهترین راه رشد این است که واردکنندگان را به سرمایه‌گذاری 

در تولید محصولاتی که وارد می‌کنند، ترغیب کنیم.

آماری کلی از ارزش و گردش مالی سلامت 
ایران و جهان بدهید. مهم‌ترین کسب‌و‌کار‌های بخش 
خصوصــی در صنعــت ســامت ایــران بــر اســاس 
تأثیرگــذاری، گــردش مالــی و قدمــت چــه حوزه‌ها یا 

شرکت‌هایی هستند؟
من می‌توانم درباره بازار سلامت دنیا و حجم آن صحبت کنم، 
زیرا اطلاعات و گردش مالی آن‌ها ثبت می‌شود و شرکت‌های 
بــزرگ بورســی هســتند. دربــاره بــازار ایــران از روی داده‌های 
مختلف و ثبت واردات فقط تخمین می‌زنم. ارزش صنعت 
سلامت دنیا حدود 10 تریلیون دلار است که در دوران کووید 
19 با مصرف بیشــتر محصولات پزشــکی ایــن عددها کمی 
جابه‌جا شــد. از این رقم حدود دو تریلیون دلار گردش مالی 
سلامت در دنیاســت. گردش مالی ســامت ایران بر اساس 
اعداد و ارقــام واردات و تولید که در ســال 2018 بر اســاس آن 

ارز نیمایی تعیین کردند، حــدود چهار هزار میلیــارد بود که 
حدود 3/5 هزار میلیارد ارز به آن تخصیص داده شــد. این 
نشــان می‌دهد که ما کمتر هزینــه می‌کنیم ولی نســبت به 
بسیاری از کشورهای در حال توسعه، هزینه سرانه سلامت 
بالاتری داریم. تخصص ما در پیشتاز طب، IVD یا صنعت 
تشــخیص آزمایشــگاهی اســت. بــازار 2018 در صنعــت 
تشخیص حدود 500 میلیون دلار بود. با تست‌های خانگی 
و خارج از محیط آزمایشگاه این رقم به بیش از 700 میلیون 
دلار هم می‌رســید. در 2018 بــازار دارو در دنیــا نزدیک 1400 
میلیــارد دلار، بــازار تجهیــزات پزشــکی حــدود 500 میلیارد 
دلار و تشــخیص 80 میلیــارد دلار بــود. در ایــران هــم همین 
نسبت وجود دارد. تخمین می‌زنیم که اندازه بازار تجهیزات 
پزشکی هفت یا هشت برابر تشخیص و دارو حدود 20 برابر 
تشخیص است. ما در تجهیزات پزشکی بیشتر واردکننده 
و در دارو در سطوح مختلف تکنولوژیک بیشتر تولیدکننده 
بودیم. دارو در همه دنیا قدیمی‌تر است و در ایران هم صنعت 
دارو در سطوح مختلف به‌خوبی شکل گرفته است. البته در 
دارو هم واردات سنگینی داشتیم و شرکت‌های بزرگی مانند 
فایزر در کشور فعال بودند. در تشــخیص کمتر از 10 درصد 
نیاز کشور را تولید کردیم ولی پیش‌بینی می‌کنیم که با وجود 
تحریم‌ها، مشکلات ارزی و جابه‌جایی پول این رقم به بالای 
50 درصد در چند ســال آینده برســد. در تجهیزات پزشکی 
شــرکت‌های بزرگــی ماننــد روش، ابوت، زیمنس که بیشــتر 
تجهیزات آزمایشگاهی و بیمارستانی ما را شامل می‌شود، 
سیسمکس و بیومریو وارد شده و استفاده می‌شود. البته این 

بهروز حاجیان تهرانی، مدیرعامل شرکت پیشتاز طب 
زمان اعتقاد دارد در کمتر از یک دهه بازار صنعت 

تشخیص دو برابر می‌شود

 پـرواز   از  باند 80 میلیارد دلاری
بـه بــازار   160 میـلــــیـارد دلاری

   عکس:  پریا امیرحاجلو

تحلیلی کوتاه درباره اهمیت پرورش نسل‌های آینده 
در کسب‌وکارهای خانوادگی

پاسداشت بهروز فردوس که ماموت 
را برند آشنای جاده‌ها کرد

 بهروز فردوس درگذشت. بنیان‌گذار گروه 
ماموت؛ یک هلدینگ بزرگ صنعتی که 
جاده‌های ایران با نام و نشانش آشنا بودند، حالا 
مرد شماره یک خود را از دست داده است. یکی از 
مردان جریان‌ساز و نامدار صنعت کشور چهره در 
نقــاب خــاک کشــید. مامــوت را می‌توان یکــی از 
برندهای خوش‌نام صنعت خودروســازی کشور 
دانســت. شــرکتی بزرگ کــه کارش را بــا تمرکز بر 
ساخت تریلر و واردات خودرو در سال‌های اخیر 
چنان گسترش داده بود که امپراتوری صنعتی آن 
حتی برای تحریم‌کنندگان اقتصاد کشور هم یک 
گزینه جذاب شده بود. بهروز فردوس کسب‌وکار 
ماموت را که به شــکل خانوادگی اداره می‌شد به 
جایــگاه بزرگــی در صنعــت کشــور رســاند. 
کسب‌وکاری که یکی از بخت‌یاری‌هایش شاید این 
باشد که توانسته نسل دوم مدیران خود را از درون 
خانــواده فــردوس پــرورش دهــد. موضوعــی کــه 
معمولا در بیزینس‌های خانوادگی ایران چندان 
معمول نیســت و به همین دلیل هم این دست 
کسب‌وکارها بعد از مرگ یا خروج بنیان‌گذار اولیه 
آن از شرکت، دچار چالش‌های عدیده می‌شوند و 
در نهایــت بــه ســوی رکــود و تعطیلــی حرکــت 
می‌کننــد. امــا مامــوت هماننــد گلرنگ یا شــاید 
قوی‌تر از آن، مدیرانی از دل خانواده فردوس دارد و 
این برای یکی از بزرگ‌ترین هلدینگ‌های صنعتی 
ایران کــه چنــد ســالی اســت وارد حــوزه اقتصاد 
و  اســتارتاپ‌ها  روی  و  هــم شــده  نــوآوری 
کســب‌وکارهای مختلفــی در نقــش وی‌ســی 
ســرمایه‌گذاری کرده، آینده روشــن‌تری را ترسیم 

کند.

ســوم  و  دوم  نســل‌های  چــرا  امــا   
بیزینس‌های خانوادگی مهمند؟ وقتی 
در لیســت کســب‌وکارهای بــزرگ و ثروتمنــد 
آمریکایی جست‌و‌جو کنید، نام سه خانواده در آن 
بسیار برجسته است. خانواده والتون که مالک 
فروشــگاه‌های زنجیره‌ای والمارت هســتند و سه 
نسل مدیریت آن توانسته این خانواده را در رده 
ثروتمندترین خانواده جهان بنشاند. خانواده کخ 
مالک برند نفتی کخ و خانواده مارس مالک برند 
شکلات مارس هم داستان‌های مشابهی دارند. با 
این تفاوت که خانواده مارس پنج نسل است که 
مدیرانش را از دل خود پرورش داده و این شرکت 

بزرگ را به پیش رانده است.

 دســت به دســت شــدن برندهای بزرگ 
خانوادگــی در ایران، جز در یکــی دو مورد 
هنوز نتوانســته به رکوردهایی چون نســل سوم و 
چهــارم برســد. عارضــه‌ای کــه باعــث می‌شــود 
تلاش‌هــای بنیان‌گــذاران کســب‌وکارها در ایــران 
معمولا با یک جوانمرگی »یک‌نسلی« روبه‌رو شود 
و برندهــای ریشــه‌دار در تاریخ صنعــت و فناوری 
کشــور شــکل نگیرد. برندهایی که با یک نــام گره 
می‌خورنــد و بــا او رشــد می‌کننــد و بــا مــرگ یــا 
بازنشســتگی‌ بنیان‌گذارش به سراشیبی سقوط 
می‌افتند، یکــی از ضعف‌های صنعــت و اقتصاد 
کشور هستند.  همزمان با گرامی‌داشت نام و یک 
عمــر تلاش‌گری بهــروز فــردوس کــه برنــدی چون 
مامــوت را برســاخت، خرســندیم کــه نســل دوم 
مدیران این شرکت به‌ویژه در اقتصاد نوآوری راه این 

مرد را و مسیر سازندگی‌اش را ادامه خواهند داد.

MEMORIALیادبود
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محصولات شامل تحریم‌ها نبودند ولی واردات آن‌ها به دلیل 
مبادلات مالی سخت بود. این نقشه کلی صنعت سلامت 

ایران و جهان به ساده‌ترین مدل است.

بر اساس مطالعات آینده‌پژوهی، هرچه در 
حوزه ســامت جلو می‌رویم، چــه اتفاقــی می‌افتد و 
تعامل ما با جهان چه سمت‌وسویی خواهد داشت؟

کشــور مــا بــه دلیــل وجــود تک‌محصولــی پول‌ســاز بــه نــام 
نفــت، یــک ســاختار کامــا وارداتــی دارد. ولی 
بــه چنــد دلیــل پیش‌بینــی می‌کنــم که شــاهد 
رونق تولیــد خواهیم بود. مهم‌تریــن آن تحریم 
و مشــکلات انتقــال پــول بــرای واردات اســت. 
کشور ما زیرساخت‌های نسبتا قوی در سلامت 
دارد و دیگر نمی‌تواند ســرویس‌های سلامت را 
لغو کند. اگر تاکنون دســتگاهی داشــتیم که یا 
خیلی گران اســت یا به‌ســختی وارد می‌شــود و 
با تعرفه‌های سلامت سازگار نیست، پس باید 
ساخته شود. یکی از معدود اتفاقات خوب دوره 

کرونا این بــود که تولیدکنندگان نشــان دادند که به‌ســرعت 
محصــولات موردنیــاز کشــور را می‌ســازند. در ایــن مــدت 
تست‌های تشخیصی و دســتگاه ونتیلاتور با قیمت بسیار 
پایین‌تر ســاخته شــد تا جایی که تقریبا دیگر اجازه واردات 
ندادند یــا ارز بــه آن تخصیص نیافــت. همان‌طــور که گفتم 
پیش‌بینی‌هــا تأمین 50 درصــدی نیازها در ســال‌های آینده 
است. واردات سخت است و واردکنندگانی که می‌خواهند 
در ایــن صنعــت بماننــد، بــه تولیــد و ســرمایه‌گذاری توجــه 
بیشتری خواهند داشت. من در انجمن‌های مختلفی عضو 
هیئت‌مدیره هستم و به دنبال ایجاد ساختاری در انجمن‌ها 
هستیم که سرمایه‌های انسانی، تجربه و منابع شرکت‌های 
واردکننده در کنار تولید قرار بگیرد. وظیفه ما در انجمن‌ها و 
البته وظیفه دولت ایجاد زیرساخت‌هایی است که آن‌ها را به 
عنوان سرمایه‌گذار و شرکای تجاری با بخش تولید و تیم‌های 

فناور پیوند دهد.

مسیر رشد و نوآوری در صنعت سلامت 
به نفع کدام حوزه است و IVD چه تحولاتی را تجربه 

خواهد کرد؟
در ســامت نمی‌تــوان گفــت کــه در یــک حــوزه تکنولــوژی 
بیشــتر توســعه داشــته و در یک حوزه کمتر. ســرعت رشد 
IVD بیشتر اســت و ایران هم دنباله‌رو این جریان است. در 
صنعت سلامت سرعت رشد برخی حوزه‌ها خیلی بالاست 
 ،)VR( و ابزارهایی مانند هــوش مصنوعی، واقعیت مجــازی
واقعیت افزوده )AR( و مانند آن‌ها تحولات جدی در پزشکی 
و سلامت ایجاد خواهند کرد. واتسون یک نمونه برجسته از 
هوش مصنوعی پزشکی است. دنیای سلامت و پزشکی در 
آینده نزدیک چهره دیگری خواهد داشت. هوش مصنوعی 
با استفاده از الگوریتم‌ها، در تصویربرداری پزشکی می‌تواند با 
 IVD دقت بسیار بالا تحلیل و تفسیر انجام دهد. در این میان
به‌سرعت رشد می‌کند، زیرا جوان‌تر است و بر حوزه‌های دیگر 
سلامت تأثیرگذار اســت. اگر با تشــخیص زودرس و از روی 
ژنتیک فرد ریسک بیماری‌هایش را بشناسیم، پیشگیری را 
آغاز می‌کنیم. از طرفی تشخیص از آزمایشگاه‌ها به سمت 
خانه‌ها و مطب پزشــکان می‌رود، زیرا دســتگاه‌های کوچک 
با کاربــری آســان خواهند توانســت صدهــا تســت را یکجا 
انجام دهند و با گوشــی همراه اطلاعات را بخوانند یا توسط 
یک اپلیکیشــن ثبت کنند تا هوش مصنوعی آن را تفسیر 
کند. اساسا تشخیص کم‌هزینه‌ترین و پرفایده‌ترین بخش 
صنعــت ســامت اســت، زیــرا 65 درصــد اطلاعــات پرونده 
پزشکی بیماران را تشکیل می‌دهد و این عدد بالایی است. در 
آینده بر اساس مدل ژنتیکی افراد، پزشکی به سمت شخصی 
شدن می‌رود و با پیش‌بینی یا تشخیص بیماری، پیشگیری 

یا درمان مختص همان فرد انجام می‌شود.
 IVD اســتنباط من این اســت که اگرچــه
بزرگ‌ترین بازار را ندارد، ولی گلوگاه سلامت است که 

می‌تواند برای حوزه‌های دیگر سلامت بازیگردانی کند 
و تعیین‌کننده بازار آن‌ها باشد.

بله می‌تواند. این صنایع مانند قطعات پــازل در کنار هم کار 
می‌کنند. بــازار 80 میلیــارد دلاری IVD طبق پیش‌بینی‌ها تا 
2030 دو برابر شده و به رقم عجیب 160 میلیارد دلار می‌رسد. 
این رشد حاصل خانگی شــدن ابزارهای تشخیصی و البته 
سلامت پیشگیرانه است. بازار تشخیص دو برابر می‌شود 
زیــرا همــه افــراد به‌آســانی می‌توانند بــرای خود تســت‌های 
آزمایشگاهی انجام دهند. در پیشگیری ممکن 
اســت نیاز به برخــی داروهــا کمتر و مثــا نیاز به 
مکمل‌ها بیشــتر شــود و بــازار دارو حفظ شــود. 
دربــاره ایــن تأثیــر بــر بازارهــای دیگــر نمی‌تــوان 
پیش‌بینی کرد. وقتی سطح رفاه عمومی افزایش 
یابد، مردم به سلامتی اهمیتی بیشتری می‌دهند 

و بازار بزرگ‌تر می‌شود.

از دیــد شــما، مســئله امــروز صنعت 
سلامت ما چیست؟

مســئله ما این اســت کــه زیرســاخت‌های تولیــد ضعیف و 
نیازمند توسعه اســت. دولت باید در این کار سرمایه‌گذاری 
کند، وگرنه افراد باهوش و خلاق را از دست می‌دهیم و دچار 
فقر تکنولوژی و فقر اقتصادی بیشتری می‌شویم. حتی اگر 
تحریم‌ها برداشته شود، 10 سال دیگر بازار نفت دنیا با بازار 
امروز یکی نیست و بسیاری از کشورها به‌سرعت انرژی‌های 
نــو را جایگزیــن ســوخت‌های فســیلی می‌کننــد. بنابرایــن 

کانون‌های فناوری و نوآوری باید در کشور توسعه پیدا کنند.

در بیان مسئله، بسیاری از فعالان صنعت 
سلامت، رگولاتوری را مطرح می‌کنند. ولی از یک سو 
افکار عمومی بــاور دارد رگولاتــور اهمیتی به کیفیت 
ســامت جامعه نمی‌دهد و از یک سو کسب‌وکارها 
می‌گویند رگولاتور به اندازه‌ای محدودیت ایجاد کرده 
کــه نمی‌تــوان کار جدید کــرد. اســتنباط شــما از این 

تضادها چیست؟
استنباط من این است که رگولاتوری ما یک سیستم ناکارآمد 
و من‌درآوردی است که نباید به این شکل توسعه می‌یافت. 
در همــه دنیــا الگوهــای مناســبی بــرای رگولاتــوری داریــم. 
وزارت بهداشــت در کشورهای توســعه‌یافته برای همه‌چیز 
قانون‌گذاری نمی‌کند، بلکه یک ســازمان کوچک اســت که 
کار نظارت و برنامه‌ریزی را انجام می‌دهد. ولی تولید، خرید، 
واردات و فروش را انجام نمی‌دهد. ما یک سازمان پرتناقض 
درســت کرده‌ایم که خودش همه کارها را انجــام می‌دهد. در 
دنیــا اولاً نهادهای دیگری شــکل گرفتند کــه کار رگولاتــور را 
انجام دهند، ثانیاً بــازار با وجــود رقبا خــود را تنظیم می‌کند 
و بــه‌ زور دولــت روی محصــول قیمــت نمی‌گذارنــد. در همه 
کشــورها چارچوب هســت ولی دولــت در همــه کار دخالت 
نمی‌کند. بنابراین ســازمانی مانند FDA با ساختار و قوانین 
روشنی پدید می‌آید و کسانی که وارد این صنعت می‌شوند، 
می‌دانند که اگر شــرایط را احراز کنند، با سرعت و شفافیت 
کارهایشان انجام می‌شود. البته هزینه آن را هم می‌پردازند. 
ما اینجا سازمانی داریم که برای دولت خیلی بزرگ و برای در 
دست گرفتن همه امور سلامت کشور خیلی کوچک است و 
حتی اگر مدیران آن صادق باشند، نمی‌توانند این همه کار را 
به‌درستی انجام دهند. علاوه بر آن تخلفات زیادی در بدنه آن 
اتفاق می‌افتد که فساد اداری و اقتصادی حاصل آن است. 
متأســفانه به نظر می‌رســد برای تغییر این وضعیت نقشه 

جدی وجود ندارد.

الگــوی ســرمایه‌گذاری را چگونــه ارزیابــی 
می‌کنید؟ با توجه به اینکه سرمایه‌گذاری در سلامت 
ارقــام بــالا، صبــر زیــاد و ریســک‌پذیری بســیار زیاد 
می‌خواهد، کسب‌و‌کار‌های قدیمی سلامت چقدر به 

آن رغبت نشان می‌دهند؟
در ســاختار بانکــی و اقتصادی ما سیســتم ســرمایه‌گذاری 

خطرپذیر چندان قابل شکل‌گیری نیســت و هیچ صنعت 
دیگری به انــدازه ملک ســود نــدارد. پــس ســرمایه‌گذاری از 
بین می‌رود. در اینجا دولت صندوق‌های حمایتی راه‌اندازی 
می‌کند که شاید بلد نباشند در جای درست سرمایه‌گذاری 
کنند و نتیجه آن چندان پرثمر نباشــد. از طرفی زمینه خلق 
تکنولوژی در ایران ضعیف‌تر و ریسک سرمایه‌گذاری بالاتر 
اســت. درصد موفقیت اســتارتاپ‌ها در ایران کمتــر از 0/5 
درصد و در کشورهای توسعه‌یافته 5 تا 10درصد است که این 
ضریب موفقیت برای سرمایه‌گذار ترغیب‌کننده است. در 
ایران فعالان بخش خصوصی وارد سرمایه‌گذاری خطرپذیر 
نمی‌شوند، مگر آنکه در بازاری ســرمایه‌گذاری کنند که آن را 
خوب می‌شناســند. مثلا اگــر نماینده یک شــرکت خارجی 
فعال در ایران یا واردکننده روی تیم‌های خلاقی سرمایه‌گذاری 
کند که همان محصول را می‌سازند، برایش جذاب‌تر می‌شود. 
انجمن‌هــا و دولت هم باید زیرســاخت‌هایی فراهم کنند که 
تیم‌های فناور محصولات وارداتی را تولید کنند. من در ایران 
به وی‌سی‌ها به شکلی که در دنیا کار می‌کنند، چندان امید 

ندارم.

مهم‌ترین ایده‌ها و دستاوردهای صنعت 
سلامت ایران چه بودند؟ شما در شرکت خود از چه 
ایده‌هایــی حمایت و بــرای چــه نیازهایی تیم‌ســازی 

می‌کنید؟
دستاورد مفهومی نسبی است و من نسبت به تکنولوژی‌های 
جهانی نمی‌توانــم بگویم که دســتاوردهای بزرگی در کشــور 
داشــته‌ایم. ولــی در مــوارد اندکــی، شــرکت‌ها در حوزه‌هــای 
تجهیــزات  بیمارســتانی،  مانیتورینــگ  تشــخیص، 
دندان‌پزشــکی و ونتیلاتورهــا دســت‌کم در مدیوم‌تک‌هــا 
دســتاوردهای خوبی داشــتند. ولی در آن حوزه‌هایی که مرز 
دانش هستند، عقب هســتیم و باید بجنبیم. ما بر اساس 
تخصص خــود محصــولات موردنیاز کشــور را به ســه حوزه 
مرکزی، پیرامونــی و تحول‌گرا تقســیم کردیم. حــوزه مرکزی 
نیاز الان کشــور اســت و مثلا برای ساخت تســت AMH که 
از تســت‌های زنان اســت، تیم جذب کردیم. حوزه پیرامونی 
یک سطح بالاتر است و مثلا شامل خدمات آنلاین پلتفرمی 
و ارتباط با پزشک هم می‌شــود. در حوزه تحول‌گرا که دنیا با 
تکنولوژی لب مرزی بســیار پیشــرفت کرده، نیازهای آینده 
را پیش‌بینی می‌کنیم. برای حوزه مرکزی و نیــاز امروز حدود 
30 تیم جــذب کردیم. ولی برای حــوزه تحول‌گرا مانند هوش 

مصنوعی تیم‌های محدودتری گرفتیم.

شما خود را در صنعت تشخیص چگونه 
بازیگری ارزیابی می‌کنید و قرار اســت چه نقشی در 

رشد این صنعت داشته باشید؟
بیش از 20سال پیش که شرکت پیشتاز طب تأسیس شد و 
من هم‌بنیان‌گذار آن بودم، هدف تولید تست‌های تشخیصی 
وارداتی بود. در عمر شــرکت بیــش از 60 محصــول در حوزه 
تشخیص ساختیم. سرعت توســعه محصولات پایین بود 
و حدود سه سال پیش تصمیم گرفتیم با یک تغییر رویکرد، 
شتابدهنده شرکتی سیناپس را تأسیس کنیم. تیم تحقیقات 
پیشتاز طب را به سیناپس منتقل کردیم که بیشتر وظیفه 
منتورینگ دارند. تیم‌هــای خــاق را در ایونت‌های مختلف 
جذب کردیم و با وجود تیم‌ها به‌جای کار روی یک محصول، 
روی ده‌ها محصول کار کردیم. طرح بزرگ و ملی IVD کشور را 
که با حمایت معاونت علمی و فناوری ریاست جمهوری و اداره 
کل تجهیزات پزشکی برای بار اول اجرا می‌شود، برنامه‌ریزی 
کردیم و هدف آن تولید کیت‌های کمی‌لومینســانس است. 
حجم بازار این محصول حدود 200 میلیون دلار در سال بوده و 
تاکنون از شرکت‌های روش، ابوت و زیمنس تأمین می‌شد. این 
سیستم تعداد زیادی از نمونه‌ها را یکجا با دقت بالا آزمایش 
می‌کند و تعداد تست‌های بیشتری را انجام می‌دهد. روی این 
ایده سرمایه‌گذاری سنگینی کردیم که خوشبختانه تبدیل 
به یک شرکت اسپیناف به‌نام آپتاسیس شده و از سیناپس 
جدا شد. محصول آن حدود دو ماه دیگر در بازار خواهد بود.

 پریسا
امام‌وردیلو

parisa.emamverdi
@gmail.com

NEWSخبر

بیمارستان‌های دیجیتال
نرم‌افزار نیویورکی مدیریت بیمار 
HelloLyf بیمارســتان‌های دیجیتال را در 

هند، آفریقا و آمریکا توسعه می‌دهد. 

سرمایه‌گذاری روی اضطراب
هیپنــو وی‌آر بــرای هیپنوتیــزم بــا 
واقعیت مجازی 4/5 میلیون یورو سرمایه 
گرفتــه و هــدف آن کاهــش درد و اضطراب 

بیماران است. 

فناوری جدید فیلیپس 
فیلیپــس بــرای پیشــرفته‌ترین 
ابزار مانیتورینگ بیماری‌هــای حاد مجوز 
FDA گرفــت. این فنــاوری قابلیــت  کنترل 
با اپلیکیشــن و خودمراقبتی توسط بیمار 

را دارد.

 

برای افراد مقاوم به واکسن
آســترازنکا بــرای تولیــد داروی 
ایجــاد پادتــن کوویــد با اثــر طولانــی مجوز 
FDA گرفــت. ایــن دارو ویژه بیمــاران دچار 
نقــص ایمنــی اســت کــه پاسخشــان بــه 

واکسیناسیون ضعیف است.

سلامت
H E A L T H
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تجارت اجتمااعی
S O C I A L 
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درباره »فسیلی« و فرصتی که در تجارت اجتماعی آمریکای لاتین شکار کرده است 

تجربه‌ای جدید برای کم‌درآمدهای برزیل
»فســیلی«، یــک بــازار تجــارت اجتماعــی مســتقر در 
سائوپائولو، در سال گذشته بی‌سروصدا بیش از 366 میلیون 
دلار سرمایه در چهار دور مختلف جذب کرده است. اخیراً 
فسیلی در ســری دی که توســط دی ایکس ونچرز و دلیوری 
هیرو مستقر در برلین رهبری می‌شــد، موفق به جذب 250 
میلیون دلار شد. این سرمایه‌گذاری ارزش استارتاپ را به 850 

میلیون دلار رساند.

 رشد 43 برابری فسیلی! 
هیچ‌یک از تأمین مالی‌های قبلاً اعلام نشده بود و همگی در 
12 ماه گذشته انجام شده بودند. این شرکت گفته است که 
حجم فروش آن از ژانویه تا سپتامبر 43 برابر افزایش یافته 
است. تنها در ماه اکتبر، فسیلی بیش از هفت میلیون کالا 
تحویل داده است. اکنون منابع نزدیک به شرکت می‌گویند 
که فســیلی در حال جمع‌آوری سرمایه بیشــتری است که 

ارزش آن را به بیش از یک میلیارد دلار می‌رساند.
دیگو دزودان، لوسیانو فریتاس و ویتور زانینوتو در سال 2018 
فســیلی را با هدف از بین بــردن موانع تجــارت الکترونیک 
سنتی و برای فراهم کردن دسترسی بهتر جمعیت کم‌درآمد 
در برزیل و آمریــکای لاتین به محصــولات مقرون‌به‌صرفه 
تأســیس کردنــد. بــه عبــارت ســاده‌تر فســیلی قصــد دارد 
تجربــه تجــارت الکترونیکــی فراگیرتــری را ارائــه دهــد تــا 
بــه تولیدکننــدگان پــول بیشــتری بپــردازد و به کســانی که 
محصولات را از طریق برنامه‌اش می‌خرند، ارزان‌تر بفروشد 
و مشــتریان را از طریق خرید گروهی بــه بهترین قیمت‌ها 
متصل کند. این شــرکت می‌گوید بــا ارائه نقــاط تحویل در 

شهرهایی که در آن فعالیت می‌کند و ارائه انواع گزینه‌های 
پرداخت، از انتقال بانکی گرفته تا پول نقد و بدون احتساب 
هزینــه حمل‌ونقــل، خریــد آنلایــن را بــرای افــراد کم‌درآمد 
آســان‌تر می‌کند.  این مــدل جالب اســت، زیــرا مانند اکثر 
کشــورهای آمریکای لاتین، بســیاری از برزیلی‌ها حســاب 
بانکی ندارنــد. بنابرایــن امکان خریــد آنلاین بــدون نیاز به 
اســتفاده از کارت اعتبــاری یــا بــه روش نقــدی، راه را بــرای 
بســیاری از افرادی که قبلاً نمی‌توانستند به صورت آنلاین 
خریــد کننــد و احتمــالاً هزینه‌هــای بالاتــری را بــرای خرید 

محصولات مشابه پرداخت می‌کردند، باز می‌کند.

 یکی از سه اپ پردانلود 
دزودان، یکــی از بنیان‌گــذاران و مدیرعامــل فســیلی اشــاره 
می‌کند کــه حــدود 85 درصد از جمعیــت برزیــل کم‌درآمد 
هســتند. وی می‌گوید: »مصرف‌کننــدگان در این بخش‌ها 
به طور متوســط 65 درصــد از درآمــد خانواده خــود را صرف 
غذا می‌کنند و تاکنــون عملاً از تجــارت الکترونیک متداول 
کنار گذاشته شــده‌اند. فســیلی به‌راحتی به این نیاز پاسخ 
می‌دهد، زیرا اکثر کاربــران ما برای اولین بــار خرید آنلاین را 

تجربه می‌کنند.«
به ایــن ترتیب این شــرکت معتقد اســت کــه در ابتــدای راه 
اســتفاده از فرصت بازار خود اســت. فســیلی ادعا می‌کند 
که برنامه آن اکنون یکی از سه برنامه برتر در برزیل است که 
بیشترین دانلود را داشته و یکی از سریع‌ترین برنامه‌های در 
حال رشد در کشور )طبق گفته اپ انی( و سریع‌ترین برنامه 

غذایی تجارت الکترونیک در سطح جهان است.

این اســتارتاپ از فاش کردن ارقام درآمدش خودداری کرد و 
تنها گفت که در سال گذشته رشد ماهانه تصاعدی را تجربه 
کرده است. آنها این مدل کسب‌وکار، سبک دارایی و شبکه 
تدارکات را به‌ عنوان عوامل موفقیت خود معرفی می‌کنند. 
این استارتاپ قصد دارد از سرمایه جدید خود برای توسعه 
ملی، جذب شــرکای جدید برای فروش در ســایت، افزایش 
سرمایه‌گذاری در فناوری، هوش لجستیکی و بهبود تجربه 

مشتری استفاده کند.

 از کشاورزان تا مصرف‌کنندگان:همه راضی 
از یک پلتفرم 

جاناتان ویتل، یکی از بنیان‌گذاران و شریک مدیریت کوونا که 
رهبری جذب سرمایه سری آ را بر عهده داشته، در بیانیه‌ای 
گفته است: »از بازدیدهای اولیه با کشاورزانی که کالاهای تازه 
را برای فسیلی تولید می‌کنند تا بازدیدهای اخیر از انبار، به طرز 
باورنکردنی تحت‌تأثیر چشم‌انداز فسیلی از برزیل قرار گرفتم 
که در آن خرید اقلام مورد نیاز خانواده شما مقرون‌به‌صرفه و 
تولید آنها سودآور است. پتانسیل زیادی در اینجا وجود دارد 

و ما خوشحالیم که از این تیم فوق‌العاده حمایت می‌کنیم.«
جان گرین از لوکسور کپیتال با این نظر موافق است و اشاره 
می‌کند که شرکت او در فســیلی خدمات کاملی را می‌بیند 
که هنوز پتانسیل زیادی برای رشد و گسترش دارد. او گفته 
اســت: »تعداد زیــادی از برزیلی‌ها هســتند کــه در تجارت 
الکترونیک مشــارکت ندارند و می‌توانند با پیوستن به این 
مدل جدیــد خریــد گروهی که توســط فســیلی ارائه شــده، 

پس‌انداز کنند.«

 استیج3 جذب 
سرمایه کرد

سهم‌خواهی از بازار 
43 میلیارد دلاری

اســتارتاپ تجــارت اجتماعــی مســتقر در 
دهلی 2/65 میلیون دلار را در سری آ جذب 
کــرده اســت. »اســتیج3« اســتارتاپ مــد 
مستقر در دهلی که در ســال 2016 توسط 
ســابنا پوری، ســانچیت باوجا و رینا دهاکا 
تأسیس شــد، یک بازار تجارت اجتماعی 
برای مد و سبک زندگی است. این پلتفرم 
اینفلوئنســرمحور بــر ارائــه مــد ســریع و 
مقرون‌به‌صرفــه در قالــب لباس‌هــا و لوازم 
جانبی طراحان مورد تأیید افراد مشهور یا 

اینفلوئنسر تمرکز دارد.
بنیان‌گــذاران ایــن کســب‌و‌کار می‌گوینــد: 
»برنامــه مجهــز بــه هــوش مصنوعــی 
ما بــا ایجــاد یــک منبع فــوق شــخصی که 
منعکس‌کننده علایق، ســبک شخصی، 
انــدازه و ترجیحــات برند فرد اســت، نحوه 
خریــد مشــتریان را بــه طــرز چشــمگیری 
تغییــر خواهــد داد.« انتظــار می‌رود بــازار 
مد آنلایــن در هند تا ســال 2025 بــه ارزش 
43 میلیــارد دلار برســد. پوشــاک و کفش 
بیشترین سهم یعنی حدود 77/6 درصد 
از کل بــازار مــد آنلایــن را در ســال 2025 به 
خــود اختصــاص می‌دهنــد. طبــق گفتــه 
استیج3 رشد سالانه 200 درصد، با درآمد 
ســالانه ســه میلیون دلار برای ایــن پلتفرم 
ثبت شــده اســت. آن‌ها در 12 ماه گذشته 
تعــداد فالوئرهــای خــود را در شــبکه‌های 
اجتماعی 30 درصد افزایش داده و به 500 
هــزار فالوئــر رســانده‌اند. ســانچیت باوجا 
یکی از بنیان‌گذاران و مدیر ارشــد بازرگانی 
در اســتیج3 گفــت: »دو رونــد کلیــدی کــه 
باعث رشد تجارت الکترونیک مد می‌شود، 
حرکت به ســمت آنلاین شــدن و استفاده 
از پلتفرم‌هــای اجتماعــی اســت؛ جایــی 
که مــا از یــک پایــگاه کاربــران فعــال روزانه 
متشکل از یک میلیارد کاربر در پلتفرم‌های 
اجتماعــی مختلــف در کشــور اســتفاده 
می‌کنیم تا اینفلوئنسرها، برندهای کوچک 
و بوتیک‌های اینستاگرام را قادر سازیم که 
از برند شخصی خود کسب درآمد کنند.«

ارزش بازار تجــارت اجتماعی هند در حال 
حاضــر 1/5 میلیــارد دلار اســت و انتظــار 
می‌رود سال 2030 به 60 میلیارد دلار برسد.
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بنیان‌گذار »شاپا« می‌گوید با وجود اینکه 80 درصد جمعیت ویتنام ساکن 
شهرهای کوچک هستند، کمتر به این مناطق توجه شده و کسب‌و‌کارهای تجارت 

اجتماعی می‌توانند ظرفیت های بالقوه این بخش‌ها را بالفعل کنند

مســــیر درست تــجــارت اجتــماعی 
شــکـــاف بی‌‌اعتــمادی را پر می‌کند

جفــری ســی کســب‌و‌کار »شــاپا« را بــه همــراه ون تــران و 
شــان آنگ تأســیس کــرد تــا بــه زنــان ویتنامی کمــک کند 
کســب‌و‌کار‌های کوچکــی راه بیندازنــد کــه مــواد غذایــی 
را بــه مشــتریان ســاکن در بخش‌هــای محــروم ویتنــام و 
آســیای جنوب شــرقی تحویل می‌دهــد. جفــری قبلاً یک 
کســب‌و‌کار اجتماعی را تأســیس کرده بود کــه بزرگ‌ترین 
برنامه برای آموزش زنان کارآفرین در کره شمالی بود. حالا 
او با کسب‌وکار تازه‌اش که با اســتقبال سرمایه‌گذارها هم 
روبه‌رو شده است، در کشور ویتنام که شکاف‌های درآمدی 
در آن زیــاد اســت در حــال رقــم زدن یــک تجربه تــازه برای 
بهبود وضعیت اقتصادی-اجتماعی زنان این کشور است.

چه تصــورات غلــط رایجی در مــورد یک 
‌استارتاپ در ویتنام وجود دارد؟

مــا شــاپا را به‌عنــوان یــک ‌اســتارتاپ تجــارت اجتماعی با 
مشارکت زنان کارآفرین راه‌اندازی کردیم تا یک سوپرمارکت 
دیجیتال را به بخش‌های محروم ویتنام بیاوریم. بسیاری 
از ‌اســتارتاپ‌ها روی هانــوی و هوشــی‌مین )دو شــهر بزرگ 
ویتنام( به عنــوان بازارهای هدف خود تمرکــز می‌کنند، اما 
بیش از 80 درصد جمعیت ویتنام در خارج از این شهرها 
زندگی می‌کنند. دسترســی به کارآفرینان در این زمینه‌ها 
دشــوارتر اســت و به میزان قابــل توجهی از آنها اســتفاده 
نمی‌شــود. ما تیم‌هــای محصــول و کســب‌وکار خــود را در 
شهرستان‌ها قرار می‌دهیم تا آنها محیط کاربران ما را واقعاً 

درک کنند و این درک نتیجه دهد.

بزرگ‌تریــن اشــتباه شــما به عنــوان یک 
بنیان‌گــذار چــه بــوده اســت و چگونــه از آن عبــور 

کردید؟
نپذیرفتن تغییر زمانی که شــرایط بازار تغییر کرده اســت. 
قبــل از تأســیس شــاپا در ویتنــام، مــن یــک کســب‌و‌کار 
اجتماعی آمــوزش زنــان کارآفریــن را در کــره شــمالی اداره 
می‌کــردم. ما تــا ســال 2016 کــه آزمایش‌هــای هســته‌ای و 
درگیری‌هــای ژئوپلیتیکــی منجــر بــه کاهــش 60 درصدی 
بودجه شــد، تأثیــر بســزایی داشــتیم. مــن باید کارمــان را 
سریع‌تر و زودتر تغییر می‌دادم، اما مدت زیادی بر این باور 
بودم که وضعیت به شکل گسترده‌تری تغییر می‌کند و ما 
می‌توانیم به افزایش تأثیر خود ادامه دهیم. ما از این درس 
در کار تجارت اجتماعی خود در ویتنام استفاده می‌کنیم؛ 
آزمایش‌هایی را روی کاربران خود در مناطقی با ویژگی‌های 
مختلــف در شــعاع 50 کیلومتری ســوپرمارکت خــود اجرا 
می‌کنیــم و عملکردهــا را به صــورت هفتگی مورد بررســی 

قرار می‌دهیم.

چرا تجارت اجتماعی در ویتنام موفق‌تر 
از تجارت الکترونیک سنتی است؟

یــک آمــار شــگفت‌انگیز ایــن اســت کــه 70 درصــد از 22 
میلیارد دلار بازار تجــارت الکترونیک در ویتنــام را تجارت 
اجتماعی تشــکیل می‌دهد. مــن وقتی بــرای اولیــن بار به 

ویتنام آمدم، همیشــه شــگفت‌زده بــودم که چه تعــداد از 
مردم از فیس‌بــوک یکی از دوســتانم خریــد می‌کنند. من 
معتقدم دو دلیل اصلی وجود دارد. اولین مورد این اســت 
که 80 درصد ویتنامی‌ها خارج از مراکز اصلی شهری هانوی، 
شهر هوشی‌مین و چند شهر بزرگ دیگر زندگی می‌کنند؛ 
جایــی که تجــارت الکترونیــک ســنتی در آنجا نفــوذ کرده 
است. تجارت اجتماعی این شکاف را در بسیاری از مناطق 
دیگر ویتنام پر می‌کند. دوم اینکه در ویتنام کمبود اعتماد 
وجود دارد. بســیاری از مشــتریان ما از محصولات جعلی 
یا با کیفیت پایین یا خدمات ضعیف شکایت دارند. اینها 
مشکلاتی است که آنها از طریق شبکه خود حل می‌کنند.

بزرگ‌تریــن چالــش جــذب ســرمایه بــه 
عنوان یک ‌استارتاپ در ویتنام در مقایسه با سایر 

بازارهای آسیای جنوب شرقی چیست؟
ما تاکنون مســیری شــگفت‌انگیز برای جــذب کمک‌های 

مالی در ویتنام داشته‌ایم. تیم مؤسس ما قبلاً تجربه ایجاد 
شــرکت‌ را داشــته اســت و بــه همیــن دلیل خوش‌شــانس 
بودیم و بسیاری از سرمایه‌گذاران و اکوسیستم کارآفرینی 
را به‌خوبی می‌شناختیم. گرچه این یک پدیده جدید است، 
علاقه سرمایه‌گذاران به ویتنام بســیار قوی بوده است. در 
سال 2016 که یک کسب‌و‌کار مشترک را در ویتنام تأسیس 
کــردم، جــذب ســرمایه بســیار ســخت‌تر بــود. بزرگ‌ترین 
چالش این اســت که تعداد کمــی از ســرمایه‌گذاران خارج 
از هانوی یا هوشــی‌مین ســرمایه‌گذاری کرده‌اند و بازارها و 
کاربرانی را که ما در ایــن مناطق به آنهــا خدمت می‌کنیم، 
کمتــر درک می‌کننــد. امــا از آنجــا کــه بیــش از 80 درصــد 
جمعیــت ویتنــام در ایــن مکان‌هــا زندگــی می‌کننــد، ایــن 
مناطق اهمیــت ویــژه‌ای دارنــد. بنابراین هر کســب‌وکاری 
که واقعاً ‌توانایی گســترش در ویتنام را داشــته باشد، باید 
مدلی پیدا کند که بتواند به مردم ساکن شهرهای کوچک 

نیز خدمت کند.

STARTEGYراهبرد

 مدیران پلتفرم‌های 
اجتماعی از تجارت 
اجتماعی می‌گویند 

ملاقات با مشتریان
در جلســه‌ای، بنجــی شــومیر از متــا و 
جیســون کویپــرز از زاکــس بــه اســتفانی 
پاتریک، معاون اجرایی و سردبیر ادویک 
پیوســتند و دیدگاه‌هــای خــود را در مــورد 
تحول چشــم‌انداز تجارت اجتماعی ارائه 
کردنــد. هــر دو موافــق بودنــد چرخ‌هــای 
توسعه مدت‌ها قبل از همه‌گیری در حال 
حرکت بودند، امــا همه‌گیری، نــوآوری‌ در 

تجارت اجتماعی را تسریع کرده است.
شــومیر گفــت: »مــا می‌بینیــم کــه مردم 
چگونــه محصــولات را کشــف می‌کنند و 
در کجا آنها را پیدا می‌کنند. خرده‌فروشی 
فیزیکی در حال تغییر اســت. حتی قبل 
از همه‌گیری، مردم اغلــب به مراکز خرید 
نمی‌رفتند.« او خاطرنشــان کرد کــه افراد 
بیشــتری از طریــق دوســتان، جوامــع 
آنلاین و به طــور فزاینده‌ای از ســازندگان، 
اینفلوئنســرها و افــراد مشــهور در مــورد 

محصولات جدید یاد می‌گیرند.
کویپرز به گزینه‌های متنوعی که مردم برای 
خریــد محصــولات دارند اشــاره کــرد و بر 
نیاز به تعامل با مشتریان بالقوه دقیقاً در 
جایی که هستند، تأکید کرد. تأکید اخیر بر 
تجارت در فیس‌بوک )اکنون متا( همیشه 
این‌طور نبود. شومیر در مورد اینکه چگونه 
برخی از محصــولات ایــن پلتفــرم در این 
جهــت تکامــل یافتنــد، صحبت کــرد. او 
گفــت: »ویژگــی بــارز بســیاری از بهترین 
محصولات و بزرگ‌ترین موفقیت‌های متا، 
پیروی از روند مصرف‌کننده بوده است. در 
ابتدا که گروه‌ها ایجاد شدند، چشم‌انداز 
قوی خاصی در مورد تجارت در ذهن وجود 
نداشــت.« او افزود که این شرکت شاهد 
گرد هم آمــدن جوامــع پیرامــون برندها و 
خرید و فروش بود، علیرغم این واقعیت که 
این پلتفرم برای این کار طراحی نشده بود. 
کویپرز گفت: »در حالی که ممکن اســت 
از طریق روش‌های جذب پولی مشــتریان 
جدیــدی بیاوریــم، در نهایــت راهــی کــه 
می‌توانیم به عنوان یک کســب‌وکار رشد 
کنیم، ملاقات با مشتریان در جایی است 

که آنها هستند.«
شومیر گفت مســیر مشــابهی منجر به 
توســعه ویژگی‌های خرید در اینســتاگرام 
شــد، زیرا کامنت‌ها در پســت‌های حاوی 
محصــولات مملو از ســؤالات در مــورد در 
دســترس بــودن، رنگ و انــدازه بــود. مردم 
شروع به استفاده از لایو اینستاگرام کردند 
با اینکــه این گزینه بــرای تجــارت طراحی 

نشده بود.

SPONSORED BY
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 چرا رسمیو؟
اگر تا به حال به دنبــال آمار یا اطلاعاتی 
که به نظرتان ساده می‌رســیده، بوده‌اید 
و با جــای خالــی آن در جســت‌و‌جوهای 
اینترنتــی مواجــه شــده‌اید، متوجــه 
می‌شــوید کــه »رســمیو« با چــه نگاهی 
و بر اســاس چــه احســاس نیــازی پدید 

آمده است.
مسئله اطلاعات و آمار در ایران، پیچیده 
و امنیتی است و در دسترس قرار گرفتن 
آن با امــا و اگرهــای فراوان همراه اســت. 
معمــولاً ســازمان‌ها در ارائه ســاده‌ترین 
اطلاعات خساست به خرج می‌دهند و 
همان اطلاعاتی هم که منتشر می‌شود، 
به گونه‌ای است که کمتر کسی می‌تواند 
با یک جست‌و‌جوی ســاده به آن دست 

پیدا کند. 
رســمیو دقیقا دســت روی این مشــکل 
گذاشته است. با کمک هوش مصنوعی 
جســت‌و‌جو  را  مرتبــط  ســایت‌های 
می‌کند، اطلاعات را بیرون می‌کشد و به 
شکلی مرتب و تمیز و دسته‌بندی‌شده 
قــرار می‌دهــد.  افــراد  در دســترس 
محمدحســین ملک‌نــژاد، مدیرعامــل 
رســمیو، ایــن کارشــان را بــه پیــدا کــردن 
طــا از میــان زباله‌هــا تشــبیه می‌کنــد. 
و معتقــد اســت ایــن طــا وقتــی واقعــا 
ارزشش مشــخص می‌شــود که با چند 
تکنیــک، ارتبــاط میــان آنهــا را معلــوم 
کننــد و تحلیل‌هایــی روی آن داشــته 
باشند. کاری که رسمیو در قبال دریافت 
هزینــه اشــتراک، آن را بــرای ســازمان‌ها 
و شــرکت‌های کوچــک و بــزرگ انجــام 

می‌دهد.
بــا آنکــه زمــان زیــادی از شــروع بــه کار 
این پلتفــرم نمی‌گذرد، توانســته اســت 
اعتماد برخی از نهادهای مالی، بانک‌ها، 
ســازمان بورس و... را به خود جلب کند 
و با فروش تحلیل‌هایشان به آنها مسیر 
خــود را بــدون کمــک ســرمایه‌گذار طــی 
کننــد؛ تحلیل‌هایــی کــه روی داده‌هــای 
بــاز انجــام داده‌انــد و بــرای همیــن هــم 
می‌گویند هر چند در صورت بروز مشکل 
با نهادهای بالادســتی تعامل می‌کنند، 
اما با توصیه و دستور کسی اطلاعاتی را 
از پلتفرم خود حذف نمی‌کنند، زیرا کار 
خــود را کاملا قانونی می‌دانند. ســربلند 
بیــرون آمــدن از شــش دادگاه، قانونــی 
بودن فعالیت‌هایشان را به اثبات رسانده 
است. رسمیو تا رسیدن به جایگاهی که 
در ذهن دارد، مسیری طولانی پیش روی 
خــود می‌بیند، اما شــاید بتــوان امیدوار 
بود که این کسب‌و‌کار آغازگر راهی باشد 
کــه در انتهایش مشــکل دسترســی به 

اطلاعات در کشور حل شود.

گفت‌و‌گو با محمدحسین ملک‌نژاد مدیرعامل رسمیو و امیر ANALYSISتحلیل
محبعلی‌نژاد رئیس هیئت مدیره این شرکت درباره مسیری که رسمیو 

طی کرده، برنامه‌ای که برای آینده دارند و چالش‌هایی که تا امروز برای 
شفاف‌سازی فضای اقتصاد ایران پشت سر گذاشته‌اند

 چطور شد که به ایده رسمیو رسیدید؟
محمدحســین ملک‌نــژاد: اجــازه بدهیــد کمــی بــه عقــب 
برگردم و درباره ضرورت وجود پلتفرمی مانند رسمیو بگویم. 

یکــی از چالش‌هــای مــا در ایــران ایــن اســت که 
فضــای اقتصــادی کشــور شــفاف نیســت. این 
عدم شــفافیت بســیار آسیب‌زاســت. فعالیت 
اقتصادی در کشور ما برای اکثر افراد مثل فوتبال 
بازی کردن در یک استادیوم با چراغ‌های خاموش 
است. بازیکنان نه دروازه را می‌بینند، نه توپ و نه 
تیم حریف را. بعضی‌ها می‌توانند زمین بازی را 
ببینند ولی بقیه این امکان را ندارند. در نتیجه 
یک رقابت نامتوازن و ناسالم رقم می‌خورد. امیر 
محبعلی‌نژاد برنامه‌نویسی توانمند است و سال 

97 به‌تنهایی بــرای اولین‌بار ســایت روزنامه رســمی را کراول 
)crawl( می‌کند و برنامه‌ای می‌نویسد که با تحلیل اطلاعات 
می‌تواند موجودیــت هیئت مدیره هر شــرکت را اســتخراج 
کند. بهمن‌ماه 97 با امیر آشنا شدم. آن زمان در اندیشکده 
»شفافیت برای ایران« کار می‌کردم. امیر به اندیشکده آمد 
و در جلســه‌ای دربــاره کارش توضیــح داد. کار امیــر به نظرم 
فوق‌العاده ارزشمند بود، زیرا ما به دنبال این بودیم که داده‌های 
روزنامه رسمی را به دست بیاوریم و آنها را تحلیل کنیم. البته 
می‌خواســتیم خود روزنامه رســمی ایــن کار را انجــام بدهد، 
ولی این اتفاق هیچ‌وقت نمی‌افتاد، چون نهادهای حاکمیتی 
خیلی کند و سخت به حرکت درمی‌آیند. حتی دو، سه بار با 
مدیرعامل روزنامه رسمی جلسه داشتیم و با آن‌ها صحبت 
کردیم ولی قانع نشدند. با امیر که آشنا شدم، به این نتیجه 

رسیدم که این کار در بخش خصوصی قابل انجام است.  
مــا کارمــان را شــروع کردیــم و ســال 98 اتفاق خیلــی مهمی 
برایمــان افتــاد. شــهریور 98 ســایت فیلتر شــد. بــه کارگروه 
تعیین مصادیق محتــوای مجرمانــه مراجعه کردیــم و به ما 
گفتند که روزنامه رســمی از ما شــکایت کرده است. سایت 
بــا ده هــزار ورودی روزانه گوگل خیلی شایســته توجه شــده 
بود. چون اســامی خــاص در پلتفرممان داشــتیم، در گوگل 
خیلی راحت رشــد کرده بودیم. آن زمان هنوز در اندیشکده 
بودم و این موضــوع را به صــورت جدی پیگیری کردیــم، زیرا 
می‌دانســتیم کارمان غیرقانونی نیســت. اســتدلالمان این 
بود که بازنشــر اطلاعات نیــاز به مجوز نــدارد. حــدود 15 روز 
بعد با پیگیری‌هایی که از نهادهای مختلف حاکمیتی انجام 
دادیم، سایت رفع فیلتر شد. آن رفع فیلتر نشان داد که کار 

ما قانونی است. از آن تاریخ شروع به گفت‌و‌گو کردیم که کار 
را چطور ادامه دهیم و از خرداد 99 کار به شکل جدی شروع 
شد. تلاش کردیم شرکت ثبت کنیم، چون یکسری محصول 
برای تست روی این پلتفرم داشتیم و برای آن‌ها 
هزینه اشتراک گذاشته بودیم. مثلاً تحلیلی به 
نام گراف ارتباطات داشــتیم. جالب اینجاست 
روز اولی که این محصول را ارائه دادیم، یک نفر 

خریدار داشت. 
11 شــهریور رســما شــرکت‌مان ثبت شــد. از آن 
تاریــخ بــرای دریافــت مجــوز دانش‌بنیــان اقدام 
کردیم، چــون آن را مجــوز مهمــی می‌دیدیم؛ به 
علاوه می‌خواستیم یک نفر خارج از مجموعه، 
کارمان را ارزیابی کند. خیلی سریع توانستیم این 

مجوز را اخذ کنیم. 
به طور کلی رشد ما از شهریور 98 که رفع فیلتر شدیم، شروع 
شــد و تا الان هم ادامه‌دار اســت. خرداد 99، روزانــه 30 هزار 
ورودی از گــوگل داشــتیم و در حــال حاضر صد هــزار ورودی 
داریم و این عدد تقریبا هر هفته به میزان دو، سه هزار ورودی 

افزایش دارد.

 آقای محبعلی‌نژاد، چطور شد که به سراغ 
لیلاک رفتید؟ هدف‌تان چه بود؟ آیا فکر می‌کردید این 

ایده به کسب‌و‌کار تبدیل شود؟ 
امیــر محبعلی‌نــژاد: ســال 96 در شــرکتی کار می‌کــردم کــه 
می‌خواست با یکسری شرکت اتوبوسرانی بین شهری قرارداد 
ببندد. این‌ها ما را در رقابت با همدیگر انداخته بودند. بعدها 
در روزنامه رســمی فهمیدیم که صاحب هر دو شــرکت یک 
نفر اســت و این فرد داشــت ما را در شــرکت‌های مختلفش 
بازی مــی‌داد. این فکر به ســرمان زد که متن روزنامه رســمی 
را کراول و تحلیل کنیم. هم برای اینکه مردم استفاده کنند، 
هم برایمان یک چالش فنی بود که آیا می‌توان با تکنیک‌های 
هــوش مصنوعــی ایــن اطلاعــات را مرتــب کــرد و خروجــی 
مناســبی از آن گرفت که قابل استفاده باشد؟ شــروع به کار 
کردیم و دامین لیلاک را هــم از قبل داشــتیم و در ابتدای کار 
یک خروجی خیلی ساده گرفتیم. وقتی نمودار گوگل شروع 
به بالا رفتن کرد، فهمیدیم گویا این مشــکل جدی‌تــر از این 
حرف‌هاست و معضل همه اشخاص حقوقی کشور است. 
تمرکزمان را روی این کار بیشتر کردیم و دنبال مسائل قانونی و 
گسترش تیم مدیریتی و فنی و بازاریابی رفتیم. در ابتدا هدف 

تجاری‌سازی‌مان به این شکل نبود و نگاه صرفاً عام‌المنفعه 
داشــتیم، اما بعد دیدیم می‌توانیم با تمرکز بیشــتر، به یک 
کســب‌و‌کار تبدیلش کنیــم. قاعدتاً وقتــی تیم بزرگ‌تــر و به 
تبع آن هزینه‌ها بیشــتر شــد، نیــاز داشــتیم درآمدمان هم 
افزایش یابد تا بتواند خودش را توسعه دهد. سال 98 تمرکز 
100 درصــدی روی ایــن موضــوع داشــتیم و همــان موقع هم 
به رســمیو تبدیلش کردیم و روی هویت برندمان کار کردیم. 
ســعی کردیم یــک ســاختار بــرای کار تعریف کنیم و شــکل 
حقوقی به آن بدهیم که خدماتش برای سازمان‌ها و نهادهای 
بزرگ‌تر قابل استفاده و قابل اعتماد باشد. برای B2B شدن 
باید حتما شرکت می‌شدیم، چون مثلاً سازمان بورس حاضر 
نیست با یک شخص قرارداد ببندد و ما هم عمده فروشمان 
B2B اســت. کم‌کم اعتماد شــکل گرفت و تبدیــل به مرجع 
شدیم. الان از بانک‌ها، سازمان امور مالیاتی، سازمان تأمین 
اجتماعی، سازمان فناوری شهرداری تهران و... ما را مرجع قرار 
می‌دهند، نه سایت اصلی که منتشرکننده این داده‌هاست. 

 محصولاتی که روی پلتفرم رسمیو وجود 
دارند، چه هستند؟

ملک‌نژاد: مــا جمع‌آوری‌کننده اطلاعات درباره شــرکت‌ها و 
تحلیلگر آنها هستیم. در ابتدای کار تنها از روزنامه رسمی، 
اطلاعــات را اســتخراج می‌کردیم ولــی الان حــدود 30 کراولر 
داریم که ســایت‌های دیگر را کراول می‌کنند. مثلاً اطلاعات 
محصولات را از ایران‌کد و اطلاعات مجوزهای تولید را از سایت 
وزارت صنعت جمــع‌آوری می‌کنیم. دیتــای ارز دریافتی را از 
بانک مرکزی می‌گیریم و برای دریافت اطلاعات قراردادهای 
هر شــرکت، پنج منبع را مورد بررســی قــرار می‌دهیم. این‌ها 
اطلاعاتی هســتند که به صــورت عمومــی در دســترس قرار 
گرفته‌اند. یکی از دغدغه‌های بهاره آروین، عضو سابق شورای 
شهر تهران، این بود که چرا کسی از اطلاعات پلتفرم شفافیت 
شهر تهران استفاده نمی‌کند؟ باید بگویم که احتمالاً ما جزو 
اولین کسانی بودیم که از اطلاعات این پلتفرم استفاده کردیم. 
همچنین از کدال اخبار و مصوبات مجمع‌های شرکت‌های 
بورســی را دریافت می‌کنیم. بخشــی دیگر که اطلاعات را از 
آنها جمع‌آوری و سپس تحلیل می‌کنیم، اخبار سایت‌های 
اینترنتی است. بیش از 240 سایت خبری را کراول می‌کنیم، 

به نحوی که به اسم برند یا شرکت حساس باشد. 
یکی از سرویس‌های که روی رسمیو ارائه می‌دهیم، صفحه 
شرکت‌هاست. ما در صفحه شرکت‌ها تمام اطلاعاتی را که 
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نگاه کشور به اطلاعات
امنیتی است

گفت‌وگو
I N T E R V I E W



در مورد یک شــرکت در مراجع رســمی و غیررسمی منتشر 
شــده، یــک جــا جمــع کرده‌ایــم. در گام دوم این اطلاعــات را 
تحلیل کرده‌ایم، یعنی دیتای هیئت مدیره را کــه در روزنامه 
رسمی به شکل متن منتشر می‌شد و چندان قابل استفاده 
نبود، گرفته‌ایم و به شکل مرتب و دسته بندی‌شده در رسمیو 
نمایش می‌دهیم. در اصل وقتی اطلاعات را مرتب و تحلیل 
می‌کنیــم، آنها معنــادار می‌شــوند. مثــاً گــراف ارتباطاتی را 
در نســخه جدیدمــان توســعه داده‌ایــم کــه روابــط پیچیده 
شرکت‌داری در آن مشخص است. اطلاعات شرکت مادر و 
زیرمجموعه‌ها را استخراج کرده و گرافی می‌کشیم که یکسری 
مســائل مهــم را نمایــش می‌دهــد. در ایران بســیار مرســوم 
اســت که شــرکت مادر یــک زیرمجموعه درســت می‌کند و 
زیرمجموعه هم یک زیرمجموعه ایجاد می‌کند و آن شرکت 
دو پله پایین‌تر سهامدار شرکت مادر می‌شــود. این کار را در 
همه جای دنیا ممنوع کرده‌اند ولی در ایران هنوز هست و در 
گراف ارتباطات به‌سادگی این اتفاق معلوم می‌شود. تحلیلی 
که ما در گراف می‌دهیم، ظرف سه ثانیه برای کاربر قابل ارزیابی 
اســت. البته اگر نگاه امنیتــی به اطلاعــات در کشــور وجود 
نداشــت، می‌توانســتیم با اطلاعات باز بیشتر، تحلیل‌های 

ارزشمندتری ارائه دهیم. 

 تا کجای این اطلاعات رایگان است؟
ملک‌نژاد: تا جایی که گردآوری اطلاعات کرده‌ایم، به شــکل 
رایگان در اختیار همه قرار می‌دهیــم، اما بابت تحلیل‌هایی 
کــه روی اطلاعــات ارائــه داده‌ایــم، هزینه دریافــت می‌کنیم. 
به کاربــر رایــگان جســت‌و‌جوی ســاده‌مان را ارائــه می‌دهیم 
ولی جست‌و‌جوی پیشــرفته برای کاربری است که اشتراک 

خریده باشد.  

 با نگاه امنیتی که به اطلاعات وجود دارد، 
برخــی داده‌هــای اساســی کــه در ســایر کشــورها در 
دسترس عموم قرار دارد، در ایران منتشر نمی‌شود. 
شنما برای دسترسی به این اطلاعات چه کردید؟ وارد 

مذاکره با نهادها شدید؟
ملک‌نژاد: خط قرمز ما برای رسمیو این است که از داده‌های 
باز استفاده کنیم. حتی تلاش هم نکردیم که از داده‌هایی که 

بسته بوده‌اند، بهره ببریم. 

 چــرا ایــن خــط قرمــز را بــرای خودتــان 
گذاشته‌اید؟

ملک‌نژاد: چون در آن صورت نمی‌توان کسب‌و‌کار ایجاد کرد. 
ما یک کســب‌و‌کار بــاز را مدیریت می‌کنیم. بــه این معنا که 
کاربر به سایت ما می‌آید، یک اشتراک می‌خرد و به اطلاعات 
دو میلیون شرکت دسترسی پیدا می‌کند. این سطح تحلیل 
مبتنی بر داده‌های باز است که در کشور به آن اجازه رشد داده 
می‌شود. در همه‌جای دنیا تقریباً چنین قاعده‌ای وجود دارد. 
چالش ما این است که داده‌های باز کمی داریم و اگر داده‌ها در 
همان سطح جهانی‌اش منتشر می‌شد، تحلیل‌های خیلی 

ارزشمندتر دیگری می‌توانستیم ارائه دهیم. 

می‌توانید در این خصوص مثال بزنید؟
ملک‌نژاد: بله، مثلاً داده مالیات شــرکت‌ها ارزشمند است. 
شرکت وقتی می‌خواهد مالیات بدهد، سودش را می‌گوید و 
صورت‌حساب مالی‌اش را ارائه می‌دهد و سال مالی‌اش را در 
بیش از 40 جدول توضیح می‌دهد. در بسیاری از کشورهای 
دنیا اطلاعات مالیات شرکت‌ها باز است. از همان‌جا می‌توان 
دریافت که شرکت چه اندازه‌ای دارد و در چه سطحی در حال 
رقابت است و چه ســهم بازاری می‌تواند داشــته باشد. این 
داده‌ها در ایران نیســت و به دست آوردنش بسیار سخت و 
پرچالش است. اطلاعات بیمه شرکت‌ها هم به همین ترتیب. 
اگر سازمان تأمین اجتماعی این اطلاعات را منتشر می‌کرد، 

می‌توانستیم تحلیل‌های ارزشمندی از آن بیرون بکشیم. 
گریــزی بزنــم بــه اینکــه مــا می‌خواســتیم کســب‌و‌کاری راه 
بیندازیم کــه در کنارش مبــارزه با فســاد هم انجام شــود. ما 

شــرکت‌هایی داریم که روز جمعه تأسیس می‌شوند یا مثلاً 
از آنجا که تحلیل کدپســتی داریم، یک نمونه جالب توجه 
پیدا کرده‌ایم که 360 شرکت در یک واحد در کیش مستقر 

هستند. یا فردی 70 شرکت دارد 
که همه شرکت‌هایش در دو ماه 
تأســیس شــده‌اند و اســم همــه 
شرکت‌هایش دوکلمه‌ای است و 
یک کلمه مشترک در آنها وجود 
دارد؛ حوزه‌هــای مختلفــی را هم 
پوشــش می‌دهد؛ از پتروشیمی 
گرفته تا ساخت‌و‌ساز و بازرگانی 
و... از بیــن همه این‌هــا هم فقط 
ســه شــرکت کد اقتصادی دارد. 
مثلا با شهرداری پروژه‌ای داشتیم 
و آن‌هــا توانســتند از اطلاعاتــی 
کــه بــه دســت آمــد، یکســری 
فسادها که مرتبط با قراردادهای 

شهرداری بود، اســتخراج کنند. حال اگر اطلاعات مالیات و 
بیمه منتشر می‌شد و یک شرکت مالیاتش پایین بود اما 200 
نفر تحت پوشــش بیمه داشــت، معلوم می‌شد تخلفی رخ 
داده است. اما مالیات یک جزیره است و بیمه جزیره‌ای دیگر 
و تبادل اطلاعات صورت نمی‌گیرد که متوجه تخلفات شویم. 
این ویژگی جزیره بودن و عدم ارتباط در مورد باقی سازمان‌ها 
و نهادها هم صدق می‌کند. با وصل کردن جزیره‌ها می‌توان 
کشف فساد کرد. کشف فساد حداقل ماجراست. شما هر 
کســب‌و‌کاری که بخواهید راه بیندازید، نیاز دارید داده‌های 
مــورد نیاز خــود را پیــدا کنید. مثــل اینکه به چــه تجهیزاتی 
احتیــاج دارید، چــه تعــداد کارگــر می‌خواهید، ســرمایه‌تان 
باید چه میزان باشد، سود این کار چقدر است و... با تحلیل 
داده‌های کســب‌و‌کارهای مشــابه می‌تــوان به ایــن اطلاعات 
دســت یافت. این اطلاعــات در ایران وجود ندارد و هرکســی 
که کســب‌و‌کاری راه می‌انــدازد، عملاً وارد همان ورزشــگاهی 

می‌شود که چراغ‌هایش خاموش است. 
ما داریم اطلاعات را به شکل فیلد می‌گیریم و تبدیل به آگهی 
می‌کنیم و دوباره ما از آگهی فیلد درمی‌آوریم. خب آگهی را 
که کسی نمی‌خواند. یک بار برای همیشه به این روند غلط 
پایان دهیم و فیلدها را منتشر کنیم. جدای از اینکه دیتاهای 
کمی باز هستند، همان دیتاها هم خیلی بد و ناقص منتشر 
می‌شوند. یکی از دوستان ما که به اینجا آمده بود و برایش کار 
این پلتفرم را توضیح دادیم، به ما گفت که شما به دنبال طلا 

در مخزن زباله می‌گردید. 

 جدای از اینکه دیدگاه امنیتی نسبت به 
اطلاعــات وجــود دارد و برخــی از ایــن اطلاعــات در 
دسترس نیستند، به نظر می‌رسد آن توصیف پیدا 
کردن طلا از میــان زباله‌هــا، با هدف خاصــی صورت 
گرفتــه و آن هــم اینکــه هرکســی به‌ســادگی نتوانــد 
اطلاعات را ببیند و تحلیــل کند. این رویکرد شــما را 

دچار چالش نکرده است؟
ملک‌نژاد: چرا، چالش‌هایی در ســطوح مختلف داشته‌ایم. 
یک ســطح از چالش‌ها بــه کاربــر عــادی برمی‌گردد کــه از ما 
می‌خواهــد اطلاعاتــش را پــاک کنیم. مــا ایــن قــرار را از ابتدا 
گذاشته‌ایم که دیتابیس خود را تحت هیچ شرایطی ناقص 
نکنیم و چیزی را پاک نکنیم، مگر اینکه روزنامه رســمی آن 
را پاک کند. ما تمام تلاشــمان این اســت که این کاربران را به 
روزنامه رســمی ارجــاع دهیم. همیشــه مقاومــت کرده‌ایم و 
حتــی دادگاه هم رفته‌ایم که ایــن کار را انجام ندهیــم. تا الان 
شش دادگاه در همین راستا برای ما تشکیل شده و در همه 
آنها هم قرار منع تعقیب گرفته‌ایم. جالب است که هر شرکتی 
در لیست اوفک )OFAC( قرار می‌گیرد، اسمش در سایت ما 
زیاد سرچ می‌شود. یکی از چالش‌هایی که داشتیم این بود که 
یک شرکت تحریم شده بود و آقایی آمده بود و می‌گفت اسم 

من را پاک کنید. ولی این کار را انجام ندادیم. 
در مــورد نهادهایی کــه بــه نحــوی در حوزه‌های مرتبــط با ما 

مسئولیتی دارند، تلاشمان بر تعامل بوده است. می‌گوییم 
هرچه روزنامه رسمی کشور منتشر کند، ما تحلیل می‌کنیم، 
اما اگر خلاف ایــن اقدام را دیدیــد، حق دارید بــه ما اعتراض 
کنید. خوشــبختانه در این ســه 
ســال و انــدی کــه از فعالیتمــان 
می‌گذرد، چالش چندانی در این 
زمینه نداشته‌ایم. تلاشمان هم 
همیشــه این بــوده کــه همکاری 

کنیم. 

 چه تعــداد مشــتری 
دارید و برآوردتان از سهمی که از 

بازار می‌گیرید، چقدر است؟
کاربــر  هــزار   160 مــا حــدود 
رجیسترشــده روی ســایتمان 
داریــم و حــدود 400 مشــتری 
ویــژه کــه اشــتراک خریده‌انــد. 
 B2B مشتری‌های ویژه ما عمدتا کسانی هستند که در بازار
فعالیت می‌کنند. ما روی سرویسی کار می‌کنیم به نام احراز 
هویت شــرکتی که با دادن یک شناســه ملی، فــرد می‌تواند 
احراز هویتش را در یک فرایند اینترنتی پیش ببرد. این بازار 
خیلی خوبی برای ماست. محصول دیگری داریم که صنایع را 
تحلیل می‌کند که مثلا چه کسی واردکننده است، چه کسی 
تولیدکننده و بازارش چقدر است و... مشتری‌های این تحلیل 
هم طیف‌های مختلفی هســتند. به همیــن دلیل نمی‌توان 
اندازه بازار دقیقی برای ما ترسیم کرد. در دنیا هم این بازار در 
حال رشد است. تحلیل مکنزی این است که در سال 2040، 

50 میلیارد دلار ارزش این بازار باشد. 
تقریباً از ابتدای ســال حدود یک میلیــارد تومان 

فــروش داشــته‌ایم و ایــن اتفــاق خوبــی بــرای 
کســب‌و‌کاری مثل ماست که ســال گذشته 
بــه دنبــال جــذب ســرمایه‌گذار بــرای یــک 
میلیارد تومان بوده است. ولی فکر کردیم که 
می‌توانیم به این درآمد برسیم و بوت‌استرپ 
کردیم و مسیر رشدمان را خودمان طی کردیم.

 دیگــر دنبــال ســرمایه‌گذار 
نیستید؟

تلاشــمان ایــن اســت کــه تــا یکــی، دو مــاه آینده 
همچنان به صورت بوت‌اســترپ پیــش برویم ولی 

بــه دنبــال جــذب ســرمایه هســتیم، چون 
محصولــی داریــم کــه بــازارش 

مشــخص اســت و می‌توان 
به آن ســرمایه تزریق کرد 

و ریســک پایین‌تری را 
به ســرمایه‌گذار ارائه 
داد. هدف‌مــان ایــن 
ســال  کــه  اســت 
آینــده درآمدمان را 
بیش از چهار برابر 
کنیــم. اگــر جذب 
ســرمایه کنیــم و 
بتوانیــم تبلیغــات 
داشــته  بیشــتری 
طبیعتــاً  باشــیم، 

ایــن درآمــد بســیار 
بیشــتر خواهــد بــود. 

فعلاً چالشی برای تأمین 
سرمایه نداریم ولی به دنبال 

جذب سرمایه برای راه‌اندازی 
ایده‌های بزرگ‌تر هســتیم. این 

بازاری اســت کــه می‌شــود در آن 
کارهای بزرگ‌تری کرد و دست‌مان 
باز است. مثلاً یکی از بخش‌های 

جــذاب اطلاعــات شــرکت‌های خارجــی اســت یــا اطلاعات 
شــرکت‌های ایرانی برای خارجی‌ها. این البته بســتگی دارد 
که مســیر اقتصادی کشــور به کدام ســمت برود و اینکه آیا 
می‌خواهد با دنیا تعاملی داشته باشد؟ شرکت‌های خارجی 
بسیار علاقه‌مندند که اطلاعات شرکت‌های ایرانی را داشته 
باشــند ولی ما تــا امــروز وارد ایــن تعامل نشــدیم، چون فکر 
می‌کردیم چالش‌های غیرکسب‌و‌کاری برای ما داشته باشد. 
روی همیــن پلتفــرم هــم بــه دلیــل بازدیــد بــالا، می‌تــوان 
کســب‌و‌کارهای جانبی شــکل داد. مثلاً اینکه کاربــر بتواند 
صفحه شرکتش را بسازد و موارد این‌چنینی. اما همه این‌ها 

در ابتدای راه هستند.

 ایــن برنامه‌های توســعه‌ای را بــرای جذب 
سرمایه گذاشته‌اید؟

بله، نکته توسعه این است که چند توسعه همزمان سخت 
است. اگر بخواهیم این چند کار را با هم پیش ببریم، باید تیم 

را بزرگ‌تر کنیم و این هم هزینه دارد.

 چه جنس سرمایه‌گذارهایی علاقه‌مند و 
کســب‌و‌کار  ایــن  روی  کــه  هســتند  مناســب 

سرمایه‌گذاری کنند؟
ما سال گذشته با سه سرمایه‌گذار صحبت کردیم و هر سه 
مایل به سرمایه‌گذاری بودند. هم نهادهای شبه‌خصوصی 
به این کار علاقــه دارند، هم نهادهــای خصوصی. ما ترجیح 
می‌دهیم با سرمایه‌گذاری کار کنیم که خودش هم به یکسری 
اطلاعات دسترسی داشــته باشد. ســرمایه برای ما مشکل 
چندانی نیست ولی اطلاعات خیلی ارزشمند است که بتواند 
محصولی را که ما توسعه داده‌ایم، دو پله ارتقا دهد. 

 کاربر عادی که از ما 
می‌خواهد اطلاعاتش را 
پاک کنیم. ما این قرار را 
از ابتدا گذاشته‌ایم که 
دیتابیس خود را تحت 
هیچ شرایطی ناقص 

نکنیم و چیزی را پاک 
نکنیم

   عکس:  پریا امیرحاجلو
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»من یک زن هستم. قدم یک متر و 52 سانتی‌متر است. میان‌سال 
هستم و گذشته‌ای خیلی معمولی دارم.« آن بودن خودش را این گونه 
معرفی می‌کند. او درحالی که از سیستم مالی و بانکداری نابسامان 
بریتانیا خسته شده‌بود، متوجه شد تنها کاری که می‌تواند انجام دهد، 
بانکی  نام  شود.  اداره  خودش  دلخواه  به  که  است  بانکی  راه‌اندازی 
که او راه انداخت استارلینگ است؛ این روزها به بانک‌هایی مانند 
استارلینگ نئوبانک می‌گویند. نئوبانک‌ها آمده‌اند تا سیستم خسته 
مالی را درمان کنند و مردم را در کانون اصلی توجه قرار دهند. کتاب 
»نئوبانک« روایت شخصی آن بودن از مسیر ساختن استارلینگ است.
و  جذاب  شدت  به  کتابی  مطالعه  به  می‌کنیم  دعوت  را  شما 
خواندنی که ارزش تبدیل شدن به یک  فیلم و سریال دیدنی را هم دارد.

تنــچه یک دکان است 
اما با چاشنی نوآوری

گفت‌و‌گو با مریم کریمی که یک سوغاتی‌فروشی متفاوت در 
شهر رشت راه‌اندازی کرده است

همه‌گیری کرونا بر صنعت گردشگری ایران و جهان تأثیرات 
منفی بسیاری گذاشــت. از منظر فردی نیز، اگر اهل سفر و 
سیاحت داخلی یا خارجی باشید، مطمئنا دوران کرونا برایتان 
بسیار سخت‌تر از بقیه افراد طی می‌شود. حال فرض کنید 
که شغل شما راهنمای تور باشد. در این صورت سکون و در 
خانه ماندن برای کســی که حداقل ماهی سه سفر را تجربه 
می‌کند و کم شــدن ارتباطــات برای فــردی که همواره بــا افراد 
جدید ایرانی و خارجی همسفر بوده، بسیار سخت است. اما 
مریم کریمی با سرمایه‌ای متفاوت در این دوران، کسب‌و‌کاری 
دیگر را آغاز کرده است. او که حدوداً 40 ساله است، چندین 
مدرک کارشناسی نصفه‌نیمه دارد و اکنون دانشجوی رشته 
گردشگری است. مدرس زبان ایتالیایی است و شغل اصلی او 

راهنمای تورهای ورودی از کشور ایتالیا بوده است.

شــما یــک سوغاتی‌فروشــی داریــد و 
معتقدید متفاوت است. کمی درباره این کسب‌و‌کار 

به ما می‌گویید؟
من یک دکان سوغاتی‌فروشی آنلاین دارم به نام »تنَچه« که 
شبیه سایر سوغاتی‌فروشی‌ها نیست. سوغاتی‌هایی که شاید 
کمتر کسی از وجود و کیفیت آنها مطلع باشد، می‌فروشم و 
با این روش سعی دارم هم مردم را با سوغات باکیفیت ایرانی 
آشنا کنم و هم تولیدکنندگان کوچک شهرهای مختلف را به 

ایران و جهان معرفی کنم.

این ایده از کجا به ذهنتان رسید؟
من سفرهای خارجی زیادی رفته‌ام و بررسی سوغات کشور‌ها 
همیشه برایم جالب بوده است. از سوی دیگر، سفرهایی که 
در ایران انجام دادم، برای من یک کشف بزرگ داشت و آن هم 
اینکه بسیاری از سوغاتی‌هایی که در کشورهای مختلف وجود 
دارد، در ایران نیز هست اما کســی از وجودشان خبر ندارد.  
نکته جالب‌تر اینکه به خاطر تشابهات فرهنگی بسیاری از 
سوغات کشورهای همسایه با کیفیت بسیار بالاتری در ایران 
تولید می‌شود و به دلیل بازاریابی و معرفی نادرست، کسی از 
وجود آنها خبر ندارد و مردم با هزینه بالاتر، اجناس با کیفیت 
پایین‌تری را از سایر کشورها تهیه می‌کنند. این برداشت من 
عاری از تعصب ایرانی و میهن‌پرستی است و کاملاً بر مبنای 
مقایسه کیفیت کالاهاست. همچنین من طی این سال‌ها 
توانسته بودم شبکه خوبی از افراد محلی فعال در تولید این 
محصولات را بشناسم و از کیفیت کار آنها نیز خبر داشتم. 
این شد که تصمیم گرفتم سفر را به‌ خانه مردم بیاورم. در قدم 
اول با معرفی و فروش ســوغات خوراکی و سپس با معرفی و 

فروش صنایع دستی.

در تنچه چه کارهایی انجام داده‌اید؟

پرداخت یاری از آن دست کســب وکارهای فین تکی است که کمتر روی 
آرامش دیده و در طول حیات و فعالیت خود، بیشــتر مواقع با چالش 
مواجه شده است. از همین رو، دور از حقیقت نیست که پرداخت یاری 
را به عنوان پردردســرترین شــاخه پی تک بدانیم. قوانین و ساختارهای 
پی تک بیشتر مواقع دست پرداخت یارها را برای فعالیت بسته و همین 
ترمزهای مدام عملکرد این حوزه را کُند کرده است. آخرین چالشی که 
در یک ماه گذشته پرداخت یارها، بیشترین تمرکز را روی آن داشته اند، 
اینماد بوده اســت. تصمیم گیران و تصمیم ســازان در حوزه پرداخت، 
اینماد را راهی برای کنترل قانونی کسب وکارها می دانند و بر این باورند که 
چنین نظارتی بر کسب وکارهای اینترنتی و فضای مجازی یک نیاز جدی 
و سدی در برابر کلاهبرداری، پول شویی و هر خطری در این بستر است. 
تلاش پرداخت یارها و همکاری نصر در مذاکره با وزارت صمت این روند 

را بهبود بخشید. 
تصمیــم بــرای اجباری شــدن اینمــاد می توانــد بــه پرداخت یارهــا، 
کســب وکارهای کوچــک و خانگی و اســتارتاپ ها ضربه ای جــدی وارد 
کند و بــازار تجارت الکترونیکی کشــور را به ســمت فضای خاکســتری 
»کارت بــه کارت« ســوق دهد؛ مــواردی که کارشناســان حــوزه تجارت 
الکترونیکی و فعالان اقتصادی بر آن صحه گذاشته و تأکید دارند ابلاغیه 
اخیر شاپرک، در کنار معدود نتایج مثبت آن، تبعات منفی زیادی به دنبال 
دارد. چالش اینماد بــرای پرداخت یارها از زمانی آغاز شــد که خبر عدم 

سرویس دهی شاپرک به کسب وکارهایی که دارای نماد اعتماد

آن بودن  مترجمان:  زهرا درستکار، آیسا فدایی
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ــوآوری ــاوری و ن ــر فن ناش

کتــاب نئوبانــک با 
حمایت شرکت پارت 
منتشــر شــده است 
و ناشــر اصلــی آن 
انتشارات پنگوئن  است
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زنان نوآور
I N N O V A T I V E

W O M E N

درباره مری بارا، مدیر 
قدرتمند جنرال‌موتورز

پله‌پله تا موفقیت
مری بارا از آن دســت دخترانــی بود که 
از سن کم مشــغول به کار شد تا بتواند 
خــرج تحصیلــش را فراهم کنــد. بارا در 
ســال ۱۹۶۱میلادی در شــهر میشیگان 
آمریــکا از پــدر و مــادری فنلانــدی بــه 
دنیا آمد. پدر مری ۳۹ ســال در شرکت 
پونتیاک که زیرمجموعه‌ جنرال‌موتورز 
اســت، کار می‌کــرد و مــری نیــز بعــد از 
اتمــام دبیرســتان در لایه‌هــای پاییــن 
ســازمان به شــرکت جنرال موتورز وارد 
و بــا نشــان دادن پشــتکار و اســتعداد 
زیاد موفق شــد مدرک کارشناســی‌اش 
را از انســتیتوی جنرال‌موتــورز )کــه 
امــروزه دانشــگاه کترینــگ نــام دارد( 
اخذ کنــد. با بورســیه جنرال‌موتــورز به 
اســتنفورد رفــت و در ســال ۱۹۹۰ در 
رشــته MBA فارغ‌التحصیــل شــد. در 
تمــام این مــدت مــری در موقعیت‌های 
مختلــف جنرال‌موتــورز کار کــرد. او 
توانســت در ســال ۲۰۰۸ بــه ســمت 
معاونت جهانی مهندسی تولید برسد 
و مناصب دیگر مدیریتی مثل ریاست 
منابع انســانی، معاون اجرایی توســعه 
محصــول و مســئول خریــد و زنجیــره 
تأمیــن محصــولات جنرال‌موتــورز را 
تجربــه کنــد. درخشــش او در اجــرای 
هرکــدام از ایــن نقش‌هــا هیئت‌مدیــره 
را مجاب کرد در ژانویــه ۲۰۱۴ مری را به 
عنوان مدیر‌ ارشد اجرایی جنرال‌موتورز 

منصوب کنند. 
اگــر چــه ایــن اتفــاق بســیار خوشــایند 
بود، امــا بحران‌ها با ســرعت فــراوان به 
ســمت مــری آمدنــد و در کمتــر از دو 
هفتــه بزرگ‌تریــن فراخــوان مربــوط به 
اشــکال فنی در خودروهای این شرکت 
اتومبیل‌ســازی رقم خورد. این فراخوان 
شــامل ۲۶ میلیون خــودرو در آمریکا و 
۳۰ میلیون خــودرو در جهان می‌شــد و 
با وجود وســعت زیاد این بحــران، مری 
توانســت بــا موفقیــت آن را پشت‌ســر 
بگــذارد و در همــان ســال در لیســت 
قدرتمندتریــن زنــان دنیــا قرار گیــرد. او 
مادر دو فرزند اســت و همیشه تساوی 
حقــوق زنــان و مــردان در ســازمان را در 
رویکردهایــش مدنظــر قرار داده اســت 
و توانســته در گزارش‌هــای‌ مربــوط بــه 
برابــری جنســیتی نمــره بالایی کســب 

کند. 
در ســال 2018 جنرال‌موتورز یکی از دو 
شرکت جهانی بود که شکاف دستمزد 

جنسیتی نداشت.

INTRODUCTIONمعرفی
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سهم زنان از فراگیری مالی چقدر است؟ 

کرونا شکاف جنسیتی در فراگیری مالی را افزایش داد

REVIEWبررسی

دسترســی به خدمات مالی که با عنــوان فراگیری 
مالــی از آن یاد می‌شــود، جزء مقــولات موردتوجه 
دولت‌ها در دنیای امروز است. اما در بحث فراگیری 
مالی، وقتی سخن از زنان به میان می‌آید، موضوع 
قدری جدی‌تــر می‌شــود. طبق آمــار آنکتــاد، زنان 
نســبت به مردان، دسترســی کمتری بــه خدمات 
مالــی دارند و اکنــون شــیوع همه‌گیری کرونــا، این 
چالش را جدی‌تر از گذشته کرده ‌است. طبق آمار 
سازمان ملل، در سال ۲۰۱۷ تنها ۶۵ درصد از زنان 
از حســاب مالی برخوردار بودند و این رقم در مورد 
مردان به ۷۲ درصد می‌رسید. اما چرا باید به مقوله 
شکاف جنسیتی در بحث فراگیری مالی پرداخت؟

 شکاف جنسیتی در فراگیری مالی یعنی 
چه؟

دسترســی به خدمات مالی هم بــرای زنان اهمیت 
دارد و هــم بــرای مــردان. اما شــکاف جنســیتی در 
زمینــه فراگیــری مالــی، نشــان‌دهنده مشــکلاتی 
در جامعه اســت. ایــن شــکاف نشــان می‌دهد که 
محدودیت‌هایــی در جامعــه وجــود دارد. برخــی 
از ایــن محدودیت‌ها می‌تواننــد در حــوزه قوانین و 
مقررات باشــند که زنان را از خدمــات مالی محروم 
می‌کنند. درواقع هنگام برنامه‌ریزی و قانون‌گذاری 
در مورد خدمات مالــی، زنان درون ایــن جریان قرار 
ندارند و دیده نمی‌شوند. محدودیت‌های قانونی در 

کشورهای در حال‌ توسعه پررنگ‌تر است. 

 آمار چه چیزهایی را به ما نشان می‌دهد؟
زنان در اکثر نقاط جهان همیشه نسبت 
بــه مــردان دسترســی کمتــری بــه خدمــات مالــی 
داشــته‌اند. همه‌گیری کرونا این جریان را تشدید 
کرده‌ است. بررسی‌ها نشان می‌دهد تعداد زنانی 
که شغل خود را به‌دلیل همه‌گیری کرونا از دست 
دادند، نسبت به مردان بیشتر است. بخش‌هایی 
مانند گردشگری و خدمات شخصی که زنان کارگر 
را جــذب می‌کردنــد، تحــت تأثیــر همه‌گیــری قرار 

گرفتند و در نهایت این زنان بود که آسیب دیدند.
در ســال ۲۰۱۹ زنان ۵۳ درصد از شغل‌های مربوط 
به فعالیت‌های خدماتــی و تأمین غــذا را بر عهده 
داشــته‌اند. در ســال ۲۰۲۰ به‌دنبــال شــیوع کرونا، 
سفرهای بین‌المللی کاهش ۶۳ درصدی را نسبت 

به سال پیش از آن تجربه کرد. همه صنایعی که با 
این بخش‌ها درگیر بودند، تحت تأثیر قرار گرفتند؛ 
بنابراین درآمد زنان کارگر مهاجر که در بخش‌های 
خدماتی فعالیت داشتند، به‌شــدت کاهش پیدا 
کــرد. طبــق برآوردهــای بانــک جهانــی، پول‌هایی 
که کارگــران مهاجر به کشــورهای در حال‌ توســعه 
می‌فرستند، در ســال ۲۰۲۱ نسبت به ســال ۲۰۱۹ 
حدوداً تا ۷۸ میلیارد دلار کاهش پیدا خواهد کرد. 
بخش مهمی از رقم کاهشــی به درآمــد زنان کارگر 
مهاجر مربوط می‌شود. جدا از ماجرای همه‌گیری 
کرونا، می‌توان گفت که شــکاف جنســیتی در امر 
فراگیری مالی، نشان‌دهنده مشکلات ساختاری 
و عمیق در جوامع مختلف اســت و در بسیاری از 
موارد نیاز به اصــاح قوانین را نشــان می‌دهد. اما 

چطور می‌توان این شکاف را برطرف کرد؟

 پلی روی شکاف
در امر رســیدگی به شــکاف جنســیتی و 

فراگیری مالی، باید مسائلی را مدنظر داشت: 
جمــع‌آوری داده: پیــش از آنکه اقدامی بــرای حل 
چالش دسترســی زنان بــه خدمات مالــی صورت 
بگیــرد، باید آمــار دقیقــی از وضعیت آنهــا در این 
زمینه داشته باشیم. این داده‌ها نباید فقط محدود 
به نرخ نفوذ حساب مالی برای زنان باشد، بلکه باید 

موارد مختلف از فراگیری مالی را نشان دهد. 
رویکرد جنسیت‌محور: برای اینکه شرایط زنان در 
زمینه فراگیری مالی متحول شــود، باید رویکردی 
جنســیت‌محور به سیاســت‌ها و اقدامــات وجود 
داشــته باشــد. طــی ســال‌های گذشــته دولت‌هــا 
و سیاســت‌گذاران تــاش کرده‌انــد بــا ایــن رویکرد 
که زنان بایــد به امکانات مالی دسترســی داشــته 
باشند، توسعه مالی را پیش ببرند. این نگاه باید در 
همه بخش‌هایی که خدمات مالی ارائه می‌شوند، 
حاکم شود تا انقلابی در فراگیری مالی در مورد زنان 

ایجاد کند.
خدمات دیجیتال: واضح است که خدمات مالی به 
کمک امکانات دیجیتالی و فناوری‌های موبایلی، به 
فراگیری مالی کمک می‌کند. این خدمات دیجیتالی 
می‌تواند هزینه امور مالی را کاهش دهد و به شکلی 
نوآورانــه، چالــش دسترســی بــه امکانات مالــی را 

برطرف کند. 

فکر می‌کنم تنچه در چند بخش متفــاوت عمل می‌کند. 
اول از همه در بخش کالاها. من در دکانم سوغاتی ندارم که 
به‌راحتی قابل تهیه باشد. مثلا زعفران و عسل و گردو و... 
جزو محصولات تنچه نیست. محصولات این دکان اکثرا 
سوغاتی است که شــاید خیلی از ایرانی‌ها حتی اسم‌ آن را 
نشنیده باشند و به‌راحتی در دسترس افراد غیرمحلی قرار 

نمی‌گیرد. در بسیاری موارد بخش مهمی از کار 
تنچه، معرفی آن محصولات و نحوه استفاده 
از آنهاســت. مثــا ادویــه »بــزار« از نیکشــهر 
بلوچســتان، ادویــه »خســرودار« از بوشــهر و 
برازجان یا شــیرینی‌های کمتر ارائه‌شــده مثل 
شیرینی »نازک پسته« از قزوین. به نظر من این 
نوع محصولات نه‌تنها در ایران، بلکه در جهان 

نیز مورد استقبال قرار می‌گیرند.
بخش دیگــر، اصرار مــن در تهیــه این مــواد از 
تولیدکننــده محلــی اســت. مــن محصــولات 

کارخانــه‌ای را کــه برای همــه در دســترس اســت، در دکانم 
عرضه نمی‌کنم. از تولیدکننده خانگی یا کارگاه‌های کوچک 
خرید می‌کنم؛ مثلاً سس انبه همه جا وجود دارد اما سسی 
که در تنچه عرضه می‌شود، یک سس باکیفیت و خانگی 
است که تفاوت بسیار زیادی با محصولات تولید انبوه بازار 
دارد. در مورد سایر محصولات نیز این وســواس را دارم. در 
سفرها، سوغات مختلف یک شــهر را بررسی می‌کنم و با 
کیفیت‌ترین آنها را که معمولاً در کارگاه‌های کوچک محلی 

تولید می‌شود، شناسایی و به مشتریان عرضه می‌کنم.
در نهایت یکی از ویژگی‌های کســب‌وکار من، بســته‌بندی 
سازگار با طبیعت است که در مورد همه محصولات رعایت 
می‌شــود تا خودم و مصرف‌کننــده با وجود منفعتــی که از 
محصولات ایرانی کســب می‌کنیم، کمترین آســیب را به 

محیط زیست وارد کنیم.

در حــال حاضــر ایــن کســب‌و‌کار در چه 
مرحله‌ای قرار دارد؟

من در قدم‌های ابتدایی کارم هستم و به غیر از خودم، یک 
نفر به صورت تمام‌وقت در اداره کردن دکان با من همکاری 
می‌کند. ولی در حقیقت وســعت اصلی این کار در بخش 
تولیدکنندگان محلی در روســتاهای کوچک و مشتریانی 
است که به سوغات باکیفیت و اصیل ایران علاقه‌مندند. 
تاکنون جمع خوبــی از تولیدکنندگان محلی و مشــتریان 
به ما پیوسته‌اند و در مقایســه با قدمت کار، فروش خوبی 

داشته‌ایم.

سرمایه اولیه این کار چقدر بود؟
در حقیقت این کار به سرمایه اولیه غیرنقدی احتیاج داشت 

و آن اعتماد مردم محلی به فردی بود که قرار بود به خانه‌های 
آنها برود و محصولاتی را که تولید می‌کنند، ارزیابی و سپس 
عرضه کند. به لطف خدا من این ســرمایه را به خاطر شغلم 
داشتم. راهنمای تور بودن با خودش دو اعتبار مهم می‌آورد. 
یکی اینکــه افــراد شــما را بــه عنوان شــخصی که ســفرهای 
زیادی داشته است، صاحب‌نظر می‌دانند و نظرتان را درباره 
کیفیت و تفاوت محصــولات می‌پذیرند که این 
امــر باعــث می‌شــود همــکاری خوبــی در زمینه 
ارتقای محصول یا تغییــرات لازم برای عرضه به 
بازار بین تولیدکننده و شما رخ دهد. دوم اینکه 
مــردم شــما را به عنــوان فــردی مســئولیت‌پذیر 
می‌شناســند. وقتی افــراد یک محــل می‌بییند 
که شــما به عنوان مســئول یک گروه توریســت 
وارد شهر آنان شــده‌اید و مســئولیت مدیریت 
اتفاقات و هماهنگی ســفر بر عهده‌تان اســت، 
بــه مســئولیت‌پذیری شــما اعتمــاد می‌کنند و 

همکاری بهتری بین‌تان شکل می‌گیرد. 

چه چشم‌اندازی برای این کار دارید؟
در درجه اول علاقه‌مندم بازار ایران را در دســت بگیرم و بعد 
بازارم را جهانی کنم. اگرچه می‌دانم موانع بسیار زیادی پیش 
روی این کار اســت، اما بســیاری از ایــن محصولات کیفیتی 
بسیار فراتر از محصولات جهانی دارند و حیف است که به 
جهان عرضه نشوند. دغدغه اصلی من این است که جامعه 
محلی منفعت بیشتری از تلاشی که می‌کند، ببرد. مثلاً کارگاه 
کوچک حاشیه جازموریان یا نشتیفان خاف )شرق خراسان( 
یا جنــدق )روســتایی در کویــر مصر( کــه اکنــون محصولات 
باکیفیتی در تنچه عرضه‌ کرده‌اند، بیشــتر معرفی شــوند و 

درآمد بیشتری نیز داشته باشند.

چــه مشــکلاتی در راه رســیدن بــه ایــن 
چشم‌انداز در مسیرت وجود دارد؟

اولیــن مشــکل بی‌ثباتــی قیمت‌هاســت، ایــن بی‌ثباتی هم 
قــدرت رقابــت را از مــن ســلب می‌کنــد و هــم برنامه‌ریــزی و 
فروش را با اختلال مواجه می‌سازد. مشکل بعدی نامناسب 
بــودن سیســتم لجســتیک اســت. برخــی از محصــولات 
در فرایند پســت آســیب‌ می‌بینند و ایــن فراینــد گاه آن‌قدر 
طولانی‌ می‌شــود که محصول از بین‌ می‌رود. مشکل ارسال 
و بسته‌بندی مناســب و حفظ کیفیت محصول تا رسیدن 
به مشتری نهایی چیزی است که من سعی دارم راه درستی 

را برای آن بیابم و تاکنون با آزمون و خطا راه‌هایی را یافته‌ام.
یک بخش مشکل هم مربوط به محل زندگی شخصی من 
است. من در رشت زندگی می‌کنم و هوای شرجی برای برخی 

از سوغات مناسب نیست.

زنان نوآور
I N N O V A T I V E

W O M E N

فاطمه 
طالبی‌پور  

Fatima.pour
@gmail.com
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بيلبورد
B I L L B O A R D

شــاید تا همیــن 10 ســال یا حتــی 5 ســال قبــل، راضی 
کــردن مدیر یــک کســب‌و‌کار برای خــرج کــردن بودجه 
تبلیغاتــی در فضــای آنلایــن، آســان نبــود. راســتش را 
بخواهید، این کار هنوز هم آسان نیست. سال‌هاست 
کــه دپارتمان‌هــای دیجیتال‌مارکتینــگ مســتقر در 
ســازمان‌ها یا آژانس‌هــای تبلیغاتــی برای درگیــر کردن 
مخاطبــان و برندهــا در فضــای آنلاین تــاش می‌کنند، 

اما هنوز هم جنگ واحدهای تولید و فروش با متولیان 
تبلیغات و بازاریابی دیجیتال تمامی ندارد.

در میــان این جنــگ بی‌پایــان، آژانــس تبلیغاتــی ایران 
نویــن، گزارشــی را از کمپیــن تبلیغاتــی ایکــس ویــژن 

منتشر کرد.
 کمپینی که به باور متخصصان ایــن آژانس تبلیغاتی، 
نمونــه یــک پــروژه موفــق در فضــای دیجیتــال بــود. در 

موفقیت این کمپین تردیدی نیســت، امــا آنچه از این 
پروژه تبلیغاتی آنلاین گفته شد، بهانه ما برای پرداختن 
بــه فعالیــت ایکــس ویــژن و برخــی از برندهــای ایرانــی 

مشابه در فضای اینستاگرام شد.

  جای مصرف‌کننده خالی است
کافــی اســت نگاهــی بــه صفحــه اینســتاگرام ایکــس 

کمپین‌های پرهزینه تبلیغاتی برای افزایش برندآگاهی و فروش کافی هستند؟

محصولی برای تو، صفحه‌ای بدون تو

داستان شهرداری و 
شهروندان بیش از حد 

مسئول

ً نه اثربخشی؟ فعلا
قرار است کار را آسان کنیم. در حالی که از 
پیاده‌روهای پر از مانع می‌گذریم، به توصیه 
شــهرداری تهــران عمــل کنیــم و »کمــک 
کنیم افراد دارای معلولیت شغل مناسبی 
پیدا کننــد« یا بعــد از اینکه از زیــر یک پل 
عابرپیــاده غیرمکانیزه گذشــتیم، اولویت 
را در »صف‌هــا« بــه افــراد دارای معلولیت 
بدهیــم. شــهرداری تهــران، مدتــی اســت 
بودجه قابل توجهی را در حوزه مسئولیت 
اجتماعی خرج می‌کند، اما نه برای تحقق 

این مسئولیت، بلکه برای صحبت از آن.
برای درک وضعیت معلولان در این شهر، 
حتمــا نباید بــا یکــی از آنهــا در یــک خانه 
زندگی کنید. کافی اســت پای سالمتان به 
آسفالت‌های کنده‌شــده گیر کند و پخش 
زمین شــوید تا بفهمید که این شهر، برای 
عبــور نابینایــان یــا افــراد دارای معلولیــت 
حرکتی ساخته نشده اســت. کافی است 
کالســکه کودکتــان در یــک پیــاده‌روی 
مسدودشــده گیــر بیفتــد تا بفهمیــد این 
شهر برای افرادی که روی ویلچر نشسته‌اند، 
مناسب نیست. کافی اســت با زانو درد از 
پل‌های عابرپیاده بلند بــالا بروید تا یادتان 
بیاید که این پل‌ها قرار نیســت افراد دارای 

معلولیت حرکتی را به جایی برسانند.
اما در میان همه چیزهایی کــه هر روز عدم 
تناسب این شــهر را با زندگی شــهروندان 
معلول به شــما اثبات می‌کند، شــهرداری 
تهران توصیه‌های حکیمانه درباره ساختن 

زندگی بهتر برای معلولان مشغول است.
تبلیغات در حــوزه مســئولیت اجتماعی، 
تأثیرگــذار و دلنشــین اســت. پیام‌هــای 
تبلیغاتــی از ایــن دســت می‌توانــد چهــره 
مجــری ایــن طرح‌هــا را در ذهــن مخاطبان 
بهبود بخشــد و انگیزه آنها را بــرای تعامل 
با ایــن مجــری مســئول افزایش دهــد. اما 
واقعیــت این اســت کــه در شــهر بیگانه با 
معلــولان، صحبــت از تــاش بــرای بهبود 
زندگی آنها، بیشتر از آنکه همدلانه به نظر 

برسد، متظاهرانه است.
در شــهری کــه اغلــب خیابان‌هایــش 
از ســطل‌های تفکیــک زبالــه بی‌بهره‌انــد، 
صرف هزینه بــرای تبلیغــات در این زمینه 
نمی‌تواند اثربخش باشد. صحبت از کنار 
گذاشتن کیســه‌های پلاســتیکی، بیشتر 
کتــاب خوانــدن، اســتفاده از کلاه ایمنــی 
در موتورســواری و دســت آخــر همدلــی با 
معلولان، در شــهری که آماده این فرهنگ 
ارتقایافته نیســت، بیش از اندازه عجیب 

به نظر می‌رسد.

REVIEWبررسی

چند نکته برای اثرگذاری بیشتر

بودجه اینفلوئنسر 
مارکتینگ را 
کجا خرج کنیم؟

چه طرفدار اینفلوئنسر مارکتینگ باشید و چه دست و دلتان 
برای صرف چنین هزینه‌ای بلرزد، نمی‌توانید اثربخشی این 
تبلیغــات را در جذب مخاطبان اینســتاگرامی انــکار کنید. 
حتی اگر معتقد باشــید که در کمتــر حــوزه‌ای می‌توان یک 
اینفلوئنســر یا بلاگر توانمنــد ایرانی پیــدا کرد یا احســاس 
کنید این نوع تبلیغــات بودجــه مارکتینگ‌تــان را می‌بلعد، 
نمی‌توانیــد تأثیر ایــن فعالیت‌های تبلیغاتــی در جذب لید 
و افزایش آگاهــی از برند را انکار کنید. آنچه مســلم اســت، 
این است که اگر درست و با رعایت چند نکته ظریف انجام 
شود، شما را به بســیاری از اهداف مارکتینگی‌تان در فضای 

اینستاگرام می‌رساند.

 به پرسونای برندتان نزدیک است؟
نه قــرار اســت ســفیر برنــد شــما باشــد و نــه الزاماً 
مصرف‌کننــده محصولتــان اســت! اما وقتــی قرار اســت در 
صفحه‌اش از شما صحبت کند، بدون تردید باید چهره‌ای 
نزدیک به برند شــما داشــته باشــد. اگر نوشــیدنی تولیدی 
شــما را پیــش از ایــن مصــرف نکــرده امــا در یخچالش یک 
نوشیدنی شبیه به آن پیدا می‌شود، می‌توانید روی کمکش 
حســاب کنید. اگر یک غذای آماده مدرن را تولید می‌کنید 
و با یک شــخصیت ریســک‌پذیر مــدرن و البته پرمشــغله 
طرف هستید، می‌توانید او را در لیست بلاگرهای این دوره از 

تبلیغات‌تان بگنجانید.
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مارکتينگ
M A R K E T I N G

ویــژن، پاکشــوما یــا جی‌پــاس بیندازیــد تا جــای خالی 
مصرف‌کننده را در اولین نگاه احساس کنید. صفحات 
اینســتاگرام این برندها که اغلب با رویکــرد بازاریابی در 

حــوزه B2C فعالیت می‌کنند، با پوســترهای 
تبلیغاتــی یــا حتــی اطلاعیه‌هــای روابــط 
عمومــی پــر شــده‌اند. گرچــه محصــولات 
متعــدد ایــن برندهــا را می‌تــوان در گوشــه و 
کنار خانه‌ها یــا فضای کار مشــاهده کرد، اما 
استراتژیســت‌های محتوایــی ایــن برندهــا، 
میانه‌ای با نمایش موقعیت‌های مصرف این 

محصولات ندارند.
چنــد لحظــه خوانــدن ایــن متــن را متوقــف 
 Xvision.ir کنید و بــه صفحــه اینســتاگرام

سر بزنید. 
خب! برگشتید؟ 9 پســت آخر این صفحه چه پیامی را 
برایتــان تداعی کرد؟ جز تکرار رنگ ســرمه‌ای و ســفید و 
تکرار لوگو برند در پایین پست‌ها، چه چیزهایی به شما 
نشــان دادند که در صفحه ایکس ویژن هســتید، نه در 

صفحه دیگری؟
جــواب دادن بــه ایــن ســؤال آســان اســت. ذهن‌تــان را 
بیــش از انــدازه درگیــر نکنیــد؛ هیــچ چیــز! پســت‌های 
پایانی ایکــس ویژن به شــما می‌گویند کــه در یک بولتن 

در  نــه  هســتید،  ســازمانی 
فضای اینســتاگرام. شــاید به 
همیــن دلیــل اســت کــه شــما 
هم مثل بسیاری از بینندگان 
دیگر، دکمــه Follow را لمس 
نمی‌کنیــد و باعــث می‌شــوید 
که تعداد دنبال‌کننــدگان این 
صفحــه، حتــی بــا وجــود یک 
کمپین تبلیغاتــی پرهزینه، به 

50 هزار نفر هم نرسد.

  با چه کسی صحبت 
می‌کنید؟

»مقدم شــما را در نمایشــگاه لوازم خانگی تهران گرامی‌ 
می‌داریــم.«، »موتــور اینورتر چیــه؟«، »کــولاک ایکس 
ویــژن« و... اینهــا تنهــا برخــی از جملاتــی هســتند کــه 
در اســاید اول پســت‌های اینســتاگرام ایکــس ویــژن 
نوشته شده‌اند. در این صفحه، نه هویت بصری روشن 
اســت و نه لحن برنــد. مخاطــب در یک پســت، کارمند 
کت‌وشــلوارپوش یــک شــرکت دولتــی تلقی می‌شــود و 
در پســت دیگر، جوانی که به‌ دنبــال تکمیل اطلاعاتش 
بــرای خریــد بهتریــن محصــول اســت. ایکس ویــژن در 
حالی کمپین تبلیغاتی 360 درجه خــود را به ایران نوین 
سفارش می‌دهد که هنوز نه پرســونای برندش را روشن 
کرده و نــه لحن مشــخصی را برای گفت‌وگــو با مخاطب 

برگزیده است.

  عاشقان تیزرهای پیچیده
از خواننده تا ورزشــکار و گیمر، برای افزایش 
ســهم صدای این برنــد در فضــای دیجیتال 
بــا ایکــس ویــژن همــراه شــده‌اند؛ امــا حلقه 
مفقــوده ایــن همــکاری، تولیــد محتــوای 
متناسب با فضای دیجیتال است. تیزرهای 
تبلیغاتــی که بــا رویکرد متناســب بــا پخش 
تلویزیونــی تولید شــده‌اند، قرار اســت پیوند 
مخاطب اینســتاگرامی با این برند را بیشــتر 

کنند.
آژانس ایــران نوین، هدف اجــرای این کمپین 
را افزایــش آگاهــی از محصــول و درگیــری مخاطــب بــا 
برنــد دانســته و بــه اســتفاده از Paid media در فضای 
اینســتاگرام و وب، بــرای تحقــق ایــن هــدف تــاش کرده 
اســت. امــا بی‌توجهــی بــه تولیــد محتــوای متناســب با 
فضــای رســانه‌های اجتماعی، اثربخشــی ایــن تولیدات 
را تحت تأثیر قــرار داده اســت. در حالی که ایــران نوین، 
جــذب نزدیک به هفت هــزار دنبال‌کننده بــرای صفحه 
اینستاگرام ایکس ویژن را به عنوان یکی از شاخص‌های 
موفقیت این کمپیــن بیان می‌کند، نگاهی بــه آمار قابل 
مشــاهده در صفحــه ایکــس 
ویــژن، روایــت دیگــری از ایــن 
موضــوع را در اختیــار مــا قــرار 

می‌دهد.
11 هزار بازدید برای پســتی که 
با حضــور آرمــان گرشاســبی، 
خواننده محبوب تولید شده، 
ادعــای درســت بــودن ایــن 
انتخاب‌هــا را بــا تردیــد روبه‌رو 
می‌کنــد. در حالــی کــه ایکس 
ویــژن در ابعــاد مختلفــی و بــا 
صــرف هزینه بســیار بــه دیده 
شــدن محتواهای تولیدشــده 
کمک می‌کــرده، این میــزان بازدیــد چنــدان از موفقیت 

پست‌های تولیدشده حکایت نمی‌کند.
از ســوی دیگر، در حالی که صفحه ایکس ویژن کمتر از 
50 هزار دنبال کننده دارد، رشــد 10 هــزار نفری فالوئرها 
هــم نمی‌توانــد بــرگ افتخــاری در دفتــر یــک کمپیــن 

تبلیغاتی 360 درجه باشد.
بدون تردید ایران نوین در همکاری با ایکس ویژن، برندی 
که هنــوز صدای واحدی بــرای ارتباط بــا مخاطب ندارد، 
بــا چالش‌هــای متعددی روبــه‌رو بــوده اســت؛ برندی که 
تنها کمی بعــد از یک کمپین پرهزینــه تبلیغاتی، چهره 
صفحه اینستاگرام خود را به بولتن یک سازمان دولتی 

شبیه می‌کند. 

لی‌لی‌ اسلامی  

Lili.eslami
@gmail.com

بدون تردید ایران نوین 
در همکاری با ایکس 
ویژن، برندی که هنوز 
صدای واحدی برای 

ارتباط با مخاطب ندارد، 
با چالش‌های متعددی 

روبه‌رو بوده است

 محتوای صفحه‌اش با چارچوب‌هایتان تناســب 
دارد؟

باورهــای اخلاقی، نــوع نگاه بــه جهــان و مردمانش، شــیوه 
زندگی یا الگــوی تفکر این فرد چقدر با برند شــما تناســب 
دارد؟ برای تبلیغ یک محصول گیاهی، سراغ کسی رفته‌اید 
که در پست‌هایی در قبال دریافت هزینه تبلیغات، گوشت 
گوســفند را به ســیخ می‌کشــیده؟ یا برای تبلیغ کلاس‌های 
یوگا بلاگری را انتخاب کرده‌اید که روی فرش ابریشم و کنار 
مبل‌های طلایی‌اش پست‌ها را ضبط کرده؟ یادتان نرود که 
آنچه از ســبک زندگی و عادات روزمره در صفحه‌اش دیده 

می‌شوند، باید با پرسونای برند شما همخوانی داشته باشد.

 با مفهوم تبلیغات‌تان همخوان است؟
محتوایی که یک بلاگر یا اینفلوئنسر قصد تولید 
کردنــش را دارد، تــا چه انــدازه با پیام کمپین شــما و مفهوم 
مورد نظرتان همخوان اســت؟ فــرض کنید قرار اســت یک 
پیتزای آماده را به مخاطب معرفی کنید! بدون تردید انتخاب 
یک کمپر که زیر نور مــاه چــادرش را علم کرده و پیتــزا را گاز 
می‌زند، نمی‌تواند شــما را بــه اهداف‌تان برســاند. پیامی که 
یک اینفلوئنسر قصد انتشارش را دارد، باید از هر جهت با 

اهداف کمپین شما هم‌راستا باشد.

اهمیت نقش داده‌ها بر هیچ کســی پوشیده نیست؛ اما 
در غیاب دســتورالعمل‌ها و مقررات روشــن، کار شــرکت‌ها 
بــرای بهره‌بــرداری از ایــن حوزه ســخت شــده اســت. کتاب 
داده‌هــای مشــتری و حریــم خصوصــی از انتشــارات مجله 
کســب‌وکار هــاروارد، بــه چالش‌هایــی می‌پــردازد که 
شــرکت‌ها در نوع مواجهــه خود بــا داده‌های مشــتریان با آن 
رو به رو می‌شــوند. مســئولیت‌پذیری در قبــال داده‌های 
ایــن  در  کــه  اخلاقــی  مســائل  همچنیــن  و  مشــتریان 
خصوص بــه وجــود می‌آیــد، از موضوعــات این کتاب اســت. 
چــاپ اول کتــاب داده‌هــای مشــتری و حریــم خصوصــی بــا 
می‌شــود. تقدیــم  شــما  بــه  پــارت  شــرکت  حمایــت 
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ا ز شیر و شامپو و شلوار و شاقول تا جان آدمیزاد هرچه بخواهید روی بیلبوردها  پیدا 
می‌شود اما مشکل اساسی این است که کسی پول خریدشان را ندارد که آن‌هم زیاد مهم 

نیست! مهم این است که سلبریتی‌ها بی‌پول نمانند...

درس‌هایی از  وزیر خردمند

زشت‌نامی به ‌سودِ 
دنیایی خریدن زیان 

سهمگین بوُدَ
خواجه نظام‌الملک یکــی از چهره‌های 
درخشــان قــرن پنجــم هجــری اســت 
کــه نزدیــک بــه 30 ســال در دســتگاه 
پســرش  و  آلب‌ارســان  حکومتــی 
ملکشــاه سِــمَت وزارت را بــر عهــده 
داشت. او را وزیری باتدبیر می‌دانستند 
کــه موجــب بهبــودی احــوال جامعه و 
گســترش علوم شده و در کشــورداری و 
سرکوب دشــمنان تدبیر به خرج داده، 
آن‌گونــه کــه از حلــب تــا کاشــغر را زیــر 
ســلطه ایــن دو پادشــاه درآورد. خواجه 
نظام‌الملک در نامه‌ای بــه مؤیدالملک 

می‌گوید:
بــدان ای پســر کــه... پیــش از صبــح 
برخیزی و بدان که پگاه خاســتن برکت 
عظیم دارد و کارهای بســته بگشــاید و 
زندگانــی بیفزایــد... همیشــه بــا ادیب 
جامــع بــارع نشــینی یــا بــا هنرمنــدی 
لطیــف و ظریــف تا چیــزی در تــو آموزد 
و محفوظات به تکرار بــر تو نگاه دارد... 
و چیزی یــاد گیری و چون بــر این جمله 
پیشــی گیــری، زود از اقران خــود راجح 
شوی... باید که به عهد و پیمان وفا کنی 
و عــزم درســت داری تــا در چشــم همه 
کس عزیز باشــی و زشــت‌نامی به ‌سودِ 
دنیایــی خریدن زیــان ســهمگین بوُدَ و 
هر درمی که از مکاســب دون به ‌دست 
آید حجــابِ صدهــزار دینار گــردد... از 
ندیمان و دوســتان متملق دوری کن که 
به ضَحکه و حدیث نرم و خوش‌نشینی 
تو را از راه ببرنــد... و خدمتکاران باادب 
مشفق نگاهداری و با دوستان صاحب 
مکارم اخلاق اختلاط کنی تــا فروتنی و 
خدمت تو با استحقاق باشــد... و باید 
که ســخن خردمندان بشــنوی و با اهل 
صلاح نشــینی و ســیرت ایشــان گیری 
تا به همه زبان‌ها ســتوده گــردی... یک 
چندی قناعــت باید کرد و بــه تحصیل 
علوم مشــغول باشــی تا پس از آنکه به 
درجه استقلال رسی به مراد خویش در 

همه تصرف کنی.

HINT نکته

شهر در دست سلبریتی‌هاست

شب‌نوشته‌های یک بچه نوآور- 27

شبیه‌ساز چهاربعدی 
سرمایه‌گذار

برای چندمین بار بود که سامان درگوشی به من گفت: نکنه 
از فریبا حساب می‌بری؟ و من بلادرنگ پاســخ دادم، بله که 
حساب می‌برم. شوخی که باهاش نداریم، داریم کار می‌کنیم، 
حرف حساب می‌زنه من هم قانع می‌شم و پاسخی نمی‌دم. و 
هنوز چهره سامان جلوی چشمم هست، روشن بود باورش 

نمی‌شه حالا که واکنش نشان دادم، این‌ حرف را بزنم.
اما موضوع از آنجا شروع شد که توی جلسه قبلی برنامه‌ریزی 
کارهای آینده، فریبا یادآوری کرد که باید مقدمات صحبت 
بــا ســرمایه‌گذارها و جــذب ســرمایه جدیــد را فراهــم کنیم. 
بگذریــم از اینکــه وظیفه مــن بــود و خجالت کشــیدم، ولی 

حرف درســتی بود. بچه‌ها مقداری غرولنــد کردند که هنوز 
بودجه داریم و کار هم خــوب پیش می‌ره، چــرا دوباره درگیر 
جذب سرمایه بشیم، مجبور شدم یک جلسه بذارم و بگم 
که برای کامل‌شدن برنامه‌ها به منابع مالی بیشتر نیاز داریم 
و درآمدمون هم هنوز کافی نیست. بالاخره همه پذیرفتند، 
ولی مشکل پیشنهاد فریبا بود؛ می‌گفت بیایید کار برخورد 

با سرمایه‌گذار را شبیه‌سازی کنیم!
سمیرا و مهدی و محمد با نظر فریبا موافق بودند، ولی سامان 
و کامیار برای نخستین بار با هم موافق بودند که این ‌کار شدنی 
نیست و بیشتر خنده‌داره تا مفید. حالا چند روزی هست 

طنز
H U M O R

1
هفتــه قبل بــا بچه‌ها بیــرون رفتــه بودیم تا هم به ســهم 
خودمان به آلودگی هوای شهر کمکی کرده باشیم و هم 
از پوســیدگی بچه‌ها توی خانــه جلوگیری کرده باشــیم. 
خلاصه یک شــهرگردی مفصل کردیم و متوجه شــدیم 
شهر در دست بچه‌هاست. کدام بچه‌ها؟ عرض می‌کنم.

2
صد متر از خانه بیرون نزده بودیم که چشــم‌مان به جمال 
جادوگر روشــن شــد که از توی تاریکی یک لبخند شــیک 
تحویل‌مان داده بود و در شهر به ما پیشنهادهایی داده بود. 
یاد پیشنهاد قبلی‌اش افتادم که آپارتمان می‌فروخت. خب 
این یکی خرجش کمتر بود. از علی‌جان کریمی رد شــدیم 

و رســیدیم به مهران‌خان مدیری که همین‌طوری نشسته 
بود و آرم فروشــگاه رفاه بغلش چســبیده بــود. حس کردم 
فروشگاه برای تبلیغ فروش ماست، از طرح چهره بی‌تفاوت 
ایشان استفاده کرده. باز 200 متر جلوتر کلی فوتبالیست 
بازنشسته توی چشمم زل زده بودند و از من می‌خواستند 
که یک برنامــه اینترنتــی را تماشــا کنم. نــگاه ایــن عزیزان 
طوری بود که حس کردم فحش گذاشته‌اند برای هر کسی 
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که تماشــا نکند. هنوز از آنها رد نشــده بودم که احمدرضا 
عابدزاده با یک توپ فوتبال کنار شــیر آشپزخانه ایستاده 

بود و همین‌طــوری الکی می‌خندیــد. با خودم 
فکر کردم شستن توپ فوتبال توی آشپزخانه 
کار خوبی نیســت و اگــر مامانی ایــن صحنه را 
ببیند، توپ‌شوینده را دمپایی‌مال خواهد کرد.

3
شهر در دست سلبریتی‌هاست. همه‌شان از 
ما می‌خواهند یــک چیزی بخریــم. از دمپایی 
ابری بگیر تا خانه و ویلا. مردم آدم‌های مشهور 
را دوست دارند و آدم‌های مشهور هم تبلیغات 

را دوســت دارند. مردم پولش را می‌دهند، سلبریتی‌ها هم 
پولش را می‌گیرند؛ دندان لق ناراضی...

4
ظاهــراً همه‌چیــز مرتــب اســت، فقــط می‌مانــد یــک 

مشــکل کوچک؛ پــول! مردم پــول ندارنــد. البتــه دارند 
هــا، اتفاقــاً نســبت بــه چنــد ســال قبــل خیلی بیشــتر 
پــول دارنــد، امــا مجبورنــد پول‌هایشــان را 
خرج نان شــب بکننــد. من یکی که شــده‌ام 
میلیونر زاغه‌نشــین. تا چند ســال قبل سه، 
چهــار میلیــون پــول را یکجا تــوی خوابم هم 
نمی‌دیدم، اما حالا ماهی ســه، چهار تومان 

می‌گیرم و غر هم می‌زنم. 

5
دلار که از 10 ‌هــزار تومان رد شــد، همه زدیم 
توی ســر خودمــان. فکــر کردیم دیگــر از این 
بدتــر نمی‌شــود، امــا شــد. دلار شــد 18 هــزار تومــان و 
گفتیم بالاتر از سیاهی رنگی نیست. حالا که دلارجان 
از 30 هــزار تومــان رد شــد، فهمیدیــم کــه ظاهــراً بالاتــر 
 از ســیاهی هــم رنگ‌‌بندی‌هــای متنوعــی وجــود دارد. 
حــالا این چــه ربطی بــه کالاهــای تبلیغــی ســلبریتی‌ها 

دارد؟ نمی‌دانم!

6
من واقعاً از آدم معروف‌های مملکت تشــکر می‌کنم که 
به سهم خودشان به زیبایی شهرم کمک می‌کنند. هم 
خوش‌تیپ و خوشــگل‌اند و هــم جلوی در و همســایه و 
غریبه ســرمان را بالا نگــه می‌دارند. خب معلوم اســت 
یک خارجی وقتی این ‌همــه بیلبورد و تبلیغــات ببیند، 
سیاه‌نما به جان عمه‌اش هم قسم بخورد که مردم پول 
ندارند، حرفــش را بــاور نمی‌کننــد. راســتی؛ خودمانیم 
هنوز هیچ‌کدام از تبلیغات به گــرد پای کریم‌آقای باقری 
نرســیده کــه بــدون نشــان‌دادن دندانش، تبلیــغ خمیر 

دندان کرد. 

7
تمام شهر شد از آگهی فول

ز شیر و شامپو و شلوار و شاقول
اگرچه واقعاً مالی نداریم

خدایی روی بیلبوردیم خرپول

ADVICEپند

عبدالله 
مقدمی

 
@moghaddamy0007

همه فکر و خیالم شده جذب سرمایه به شکلی که مثل قبل 
وقت و انرژی‌مون رو نگیره. گفت‌وگوهایی با فریبا داشتیم تا 
بفهمم منظورش از شبیه‌سازی چیه و کامیار هم مدام به من 
تکه می‌پراند که حالا شبیه‌ساز کی راه می‌افته؟ صدا هم داره؟ 
حرکت‌ها را هم شبیه‌سازی می‌کنه؟ چندنفره هست؟ روشن 
بود که پاسخ تکه‌پرانی‌های کامیار یکی از آن لبخندهای ژکوند 
هست، ولی باید به حرف سامان واکنشــی نشون می‌دادم. 

آخه ترس، اون هم من، اصلاً کی باور می‌کنه؟
وقت مناسبی بعد از ناهار پیدا کردم و سامان و کامیار را نگه 
داشــتم تا گپی بزنیم. هنوز چیزی نگفته بودم که ســامان با 

لبخند پرســید: هان، چیه کمک می‌خوای؟ مربــی آموزش 
غلبه بــر ترس‌‌های نهفته می‌شناســم معرفی کنم؟ ســرم را 
چرخاندم و دیدم کامیار هــم دهانش تا بناگوش باز شــده و 
داره می‌خنده، ولی اخمی کردم که خنده‌اش خشکید، سینه 
صاف کرد و گفت: خب می‌فرمودید؟ چند جمله‌ای یادآوری 
زمان شروع کارمون رو کردم و اینکه چند بار پیش از ارائه طرح 
تمرین کردیم. گفتم مگر اون تمرین در واقع شبیه‌سازی نبود، 
چرا اون وقت درست بود حالا خوب نیست؟ مگر ما صدبار 
پیش خودمون پرسش‌‌هایی رو که فکر می‌کردیم می‌پرسند، از 
خودمون نپرسیدیم؟ خب سرمایه‌گذار هم همینه. شبیه‌ساز 

که فقط توی فیلم‌ها نیست، خودمون شرایط رو شبیه‌سازی 
کنیم، چه ایرادی داره، برای نتیجه‌گیری آماده می‌شیم. کامیار 
پاســخ داد: من موافقــم اتفاقاً همین چنــد روز پیش تجربه 
کردم، با پسر برادرم رفتیم پارک ساعی شبیه‌ساز چهاربعدی 
داشت، کلی چیز یاد گرفتم، خیلی با حال بود، فقط لامصب 
قیمت بلیتــش گرون شــده. پیــش از آنکــه من گوشــش رو 
بپیچونم، با شتاب از اتاق بیرون رفت. بالاخره اگر شبیه‌سازی 
خودمون به اندازه شبیه‌ساز چهاربعدی پارک ساعی هم به 
یادگیری کمک کنه، به نظرم خوبه. از فریبا خواستم خودش 

این کار رو دنبال کنه تا من هم برم دنبال کامیار.
حکمت

W I S D O M

شکست زودهنگام و کم‌هزینه 
اغلب موجب کاهش خطرات 

در مسیر حرکت به سوی 
فرصت‌های بزرگ است

 ارزش آزمون‌وخطا 
در کارآفرینی

چیره‌شــدن بــر تــرس از ناکامــی، یکــی از 
بزرگ‌ترین چالش‌های کارآفرینــان جدید )و 
حتی بسیاری از کارآفرینان باتجربه( است. 
روشن اســت که کســی شکســت را دوست 
ندارد، اما آیا راه درستی برای شکست‌خوردن 
وجود دارد؟ راهی که از ترس بکاهد و فراگیری 

را افزایش دهد.
دســتیابی به شکست ســودمند که در طول 
مســیر درس‌هایــی بــه همــراه دارد، نیازمنــد 
استفاده از شــیوه آزمون‌وخطاســت. در این 
مسیر شــرط‌‌های کوچک و بزرگ آگاهانه‌ای 
می‌گذارید تا آنگاه که به اندازه کافی بیاموزید 
از یک فرصت بزرگ‌تر استفاده کنید. چنانچه 
ایــن دیــدگاه را دنبــال کــرده و درک کنیــد که 
شکست زودهنگام و کم‌هزینه اغلب موجب 
کاهش خطــرات در مســیر حرکت به ســوی 
فرصت‌هــای بــزرگ اســت، درگیــر چالش‌ها 
می‌شــوید. چــه از شکســت هــراس داشــته 
باشید یا نه، راهی ســازمان‌یافته و ساده برای 
اندیشــیدن و عملی‌کردن شیوه آزمون‌وخطا 
وجود دارد. لازم اســت شکست زودهنگام و 

ارزان برای غالب اوقات را فرابگیرید. 
زودهنــگام: طرح‌هــا و فرصت‌هــای ناکارآمد 
را به‌ســرعت رها کنید. هرچه زمان بیشتری 
بــرای آنچه نتیجــه نمی‌دهید، صــرف کنید، 
بیشتر در معرض پذیرفتن راه‌های نادرست 
قرار می‌گیرید. آزمودن‌های خــود را طراحی و 
مرحله‌بندی کنید تا بتوانید به‌راحتی هر کدام 
را کــه لازم اســت، کنــار بگذاریــد. بزرگ‌ترین 
مخاطرات ناشــناخته را زودتر انجــام دهید، 
در غیــر  این صــورت پیــش از آنکــه بفهمید 
ارزشش را نداشته، کار زیادی انجام خواهید 

داد.
ارزان: آنگاه که می‌توانیــد اجاره کنید، مالک 
نباشــید، وقتی می‌توانید قرض کنید، اجاره 
نکنیــد. اگــر می‌توانیــد کار را از گاراژ خودتان 
انجــام دهیــد، دفتــر کار نگیریــد. از کوچک 
آغــاز کنیــد، کار را جمع‌وجــور و ارزان شــروع 
کنید. تنها پس از یافتن مشتریان وفادار کار 

را بزرگ کنید.
غالب اوقات: هرچه زودتر و بیشتر شکست 
بخوریــد، زودتــر پاســخی پیــدا می‌کنیــد یــا 
می‌فهمیــد کــه پاســخی وجــود نــدارد و باید 
کار را جــای دیگری دنبــال کنیــد. آزمون‌های 
چندگانه انجام دهید. به این ترتیب به‌مرور 
یــاد می‌گیریــد کــه بــا 20 درصــد تــاش و 80 
درصــد دقت کشــف کنیــد کــه آنچــه دنبال 

می‌کنید، نتیجه می‌دهد یا خیر. 
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در فیناپ  شانزدهم بحث های داغی درباره یک سؤال مهم صورت خواهد گرفت

نئوبانک واقعی چیست و چطور آن را تشخیص دهیم؟

خواهران تخفیفان

گفت وگو با محمد حکیمی، مدیرعامل رمزینکس
درباره مزیت های رقابتی این صرافی و برنامه های آینده اش

هـــفــته‌نــامه
اقتصاد‌نــوآوری
ســــــــال‌اول‌
ه‌ ر ــــــــما شـ
بیســت‌و‌ششم
بیست‌و‌سوم‌آبان
۱ ۴ ۰ ۰
‌‌32صفــحـــه
‌3۰هــزار‌تومان

10

1214

گفت و گو با 
 ندا جعفری 

درباره یک حوزه خاص

»آوااستار« 
کسب وکاری برای 

Kمشتاقان نجوم A R A N G

26

بازیگران تجارت 
اجتماعی 

در هند
گزارشی 

درباره»گلورود« 

چرا مدیرعامل 
کشمون تغییر 

کرد؟
 خطر تله بنیان گذار 

یا ادامه مسیر توسعه...

رشد 17500 
درصدی 

سولانا به کجا 
می انجامد؟

منو با اسم 
کوچکم صدا 

نکن
تا چه اندازه با مخاطب 

صمیمی باشیم؟

نازنین و نگین دانشور از مسیرهای تازه کسب وکارشان 
در حوزه »کش بک« می گویند و البته از شانس بیشتر 

هم بنیان گذاران خانوادگی برای موفقیت در ایران

ما یکی  از  سه بازیگر 
اول بازار رمزارزهاییم!

22

تجارت اجتمااعی
S O C I A L 

C O M M E R C E

دارايی ديجيتال
D I G I T A L

P R O P E R T Y

‌‌‌عکس:‌‌حامد‌کریم‌زاده

A N A LY S I S
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30 11 8

بلک فرایدی آنها
 و جمعه سیاه ما

اوضاع تورم فعلا طوری 
است که هر چقدر جنست 

را نفروشی، بیشتر سود 
کرده ای

هـــفــته‌نــامه
اقتصاد‌نــوآوری
ســــــــال‌اول‌
ه‌ ر ـــــما شـ
نهم یسســت‌و
چهاردهــم‌آذر
۱ ۴ ۰ ۰
‌‌32صفــحـــه
‌3۰هــزار‌تومان

3

در نمایشگاه اینوکس 
مطرح شد

سعید محمد 
به دنبال  رمزارز
 ملی در مناطق 

Kآزاد  A R A N G

29

چرا جک دورسی 
توییتر را رها کرد؟

استعفا ی مدیرعامل 
توییتر با هدف تمرکز بر 

دنیای رمزارزها نشان از 
فرصت ها و آینده پررقابت 

این حوزه دارد

28

یا
اینماد 
ایمانع؟

بیانیه نصر تهران در مخالفت 
با اجباری شدن اینماد 

اینماد به وظیفه 
اصلی خود بازگردد

3

کمک میو 
به اقتصاد محلی
تمرکز  یک کسب و کار 
ویتنامی بر گسترش 
تجارت اجتماعی در 

شهرهای کوچک

تجارت اجتمااعی
S O C I A L 

C O M M E R C E

رگولاتور 
سلامت، به 

ای کامرس روی 
خـــــوش نشان 

نمی دهد!

 دو دهه شکل گیری 
و رشد   

از مجلس تا نهادهای صنفی، اکوسیستم نوآوری یک صدا می گوید اجباری 
شدن اینماد به معنای مرگ کسب وکارهای کوچک و اخلال در رشد 

کسب وکارهای بزرگ است، آیا این صدای واحد شنیده می شود؟

A N A LY S I S
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 طرح صیانت 
بازی در زمین 
ایران هراسی 
است

گفت وگو با علی اکبر عبدالملکی 
رئیس کمیسیون گردشگری
 اتاق بازرگانی ایران

راز رمــــزارزها این اســـت که رازی ندارند!
12

گفت‌وگو‌با‌بابک‌سهرابی‌بنیان‌گذار  جاجیگا 
که‌می‌گوید‌رگولاتور‌نوآوری،‌سال‌ها‌از‌این‌فضا‌عقب‌است

کسب وکارهای حوزه تبادل رمزارزها چطوروارد ادبیات رسمی اقتصاد شوند؟ 

اولویت‌اکوسیستم‌‌کریپتو   

هـــفــته‌نــامه
اقتصاد‌نــوآوری
ســــــــال‌اول‌
ه‌ ر ــــــــا شـم
بیســت‌و‌هشتم
۱ ۴ ۰ ۰ ‌7آذر‌
‌‌32صفــحـــه
‌3۰هــزار‌تومان

10

نیلوفر عبدالهی 
شکلات ساز  است 

او  از مسیر کسب وکاری اش 
و البته مصائب زنان در 

اقتصاد نوآوری گفته است

 برای‌ماندن‌

Kفقط‌باید‌جنگید! A R A N G

28

همدستی‌کرونا‌با‌قوانین‌و‌مقررات‌ضدکسب‌وکاری‌
یک‌صنعت‌را‌به‌شدت‌زمینگیر‌کرده‌است‌

یع
نا

ص
د 

جی
:  م

س
عک

   

»میلیونز« 
پلتفرم تجارت 

اجتماعی 
ورزشکاران 

حرفه ای
8

خطر تتر برای 
کاربران ایرانی 
جدی است؟
مدیران صرافی ها 

وکارشناسان پاسخ می دهند

14

15

تجارت اجتمااعی
S O C I A L 

C O M M E R C E

رمزارز
C R Y P T O 

C U R R E M C Y

یک عدد مهران 
مدیری خشک 

و خالی!
نگاهی به بیلبوردهای 
کم فروغ فروشگاه رفاه 

22

پاسداشت 
بهروز فردوس 

که ماموت 
را برند آشنای 

جاده ها کرد
2

2ســال 
از دست رفت!

A N A LY S I SA N A LY S I S

هـــفــته‌نــامه
اقتصاد‌نــوآوری
ســــــــال‌اول‌
ـــــــــماره‌ شـ
بیست‌و‌هفتـــم
ســی‌آبـــــان
۱ ۴ ۰ ۰
‌‌32صفــحـــه
‌3۰هــزار‌تومان

18

گفت وگو با پروانه صادق 
مقدم، مدیرعامل یکتابان 

که اعتقاد دارد مسیر 
شرکت های نوآور ایرانی 

سخت و طاقت فرساست

 رویکرد مسئولان

Kسرعت گیر نوآوری A R A N G

27

3 30 8

بازاری که 50 
میلیارددلاری  

خواهد شد
سمت و سوی آینده 

تجارت اجتماعی

اتحادیه فناوران 
رایانه در حیطه 

قانونی اش 
فعالیت کند!

آیا دیوار، قافیه 
را به املاکی ها 
باخته است؟

نگاهی طنزآمیز به واقعیت 
پلتفرم های آگهی 

4

6

15

صفحه تحلیلی دارایی های دیجیتال را هر هفته در کارنگ دنبال کنید
رمزارزها چرا می ریزند و چطور دوباره جان می گیرند؟  نئوبانک واقعی

داریم یا نداریم؟!
گزارش مفصل کارنگ از 

بحث های داغ فیناپ شانزدهم 

بفرمایید  تجربه!
گفت وگو با مجتبی سجودی 
مدیرعامل اکتیک که پلتفرم 

فروش تجربه است و می خواهد در 
بازار سرگرمی ایران  نقش بازی کند

90 درصد برنامه های نوبت دهی 
آنلاین شکست خواهند خورد!

گرفتاری بزرگ 
مستقر شدن یک 
کسب وکار در 
شهری کوچک چون 
بابل چیست؟

هوش مصنوعی 
در ایران چقدر 

می تواند در خدمت 
کسب وکارها 

قرار بگیرد؟

آرش میرصادقی و مسعود حسینی در بابل و با »عصر داده« سرویس هایی چون ونش، ونیفای و شاپکو راه  انداخته اند و به 
شرکت های مختلفی از جمله تاپ، به پرداخت، دیجی پی، فینوتک، فرابوم، کاسپین، پادیوم و... سرویس دهی می کنند

همنشینی‌داده‌و‌هوش‌مصنوعی

A N A LY S I S
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جای آگهی شما اینجاست 
021-44443966               0937-4990610


