
 نگاه امنیتی 

به اطلاعات
محمدحسین ملک نژاد و 
امیر محبعلی نژاد از مصائب 
کسب وکار رسمیو می گویند
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 کارزار کسب وکارهای آنلاین برای برداشتن اینماد از 

سایت هایشان با استقبال اکوسیستم نوآوری مواجه شد

نه بزرگ به اینماد اجباری
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تجربه ای 
جدید برای 

کم درآمدهای 
برزیل

اسنپ ونچرز 
روی چه 
تیم هایی 

سرمایه گذاری 
می کند؟
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گفت و گو با مریم کریمی 
که یک سوغاتی فروشی 

متفاوت در شهر رشت 
راه اندازی 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 می شود

تجارت اجتمااعی
S O C I A L 

C O M M E R C E

   عکس:  پریا امیرحاجلو
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اســتارتاپ های بــزرگ ایرانــی وارد فــاز تــازه ای 
از چالش هــای خــود شــده اند. در کنــار رشــد 
کســب وکاری و هدف گذاری هــای کمــی بــرای 
رســیدن به قله های تازه ای از آمارهــای درآمدی 
حــالا آن هــا بایــد در برابــر اتفاقــات و تحــولات 
بیرونــی  هــم مــدام واکنــش نشــان دهنــد. 
اســتارتاپ هایی کــه از آب و گل درآمده انــد و 
رقم های آن ها درشت شده دیگر آن لاک محافظ 
دوران اولیه شکل گیری خود را از دست داده اند. 
آن هــا خواســته و ناخواســته درگیر حاشــیه ها 
و ماجراهایی می شــوند کــه اگرچــه ارتباطی به 
فرآیندهای کسب وکاری آن ها ندارد اما به شدت 
می توانــد روی برنــد و ســاختار و 

هویت آن ها تاثیرگذار باشد.
ایــن روزها هــم که اســتارتاپ های 
ایرانــی درگیــرودار ورود بــه بورس 
هســتند حاشــیه ها از چــپ و 
راست ســر می رســند. در آخرین 
فارســی زبان  تلویزیــون  مــورد 
ایــران اینترنشــنال در لنــدن برای 
دیجی کالا یک گزارش افشاگرانه 
تهیه و پخش کرده که در یک کلمه 
می تــوان نــام آن را پرونده ســازی کســب وکاری 
نامیــد. پرنده هایــی کــه در ســال های اخیــر هم 
توســط رســانه ها و شبه رســانه های داخلــی و 
خارجی و هم توسط برخی افراد فعال توییتری 
و اینســتاگرامی )و جدیدا کلاب هاوسی( آن هم 
بــا چاشــنی لایک خــور افشــاگرانه ســاخته 
می شوند تا بگویند این کسب وکارها رفیق دزد 
و شــریک قافله اند! پرونده هایی که با اطلاعات 
مبهم و دستکاری شــده و ارائه تنها بخش های 

گزینش شده از داده هایی که در دسترس همگان 
هستند تهیه می شوند تا اینگونه القا کنند که 

گویی یک راز سر به مهر را برملا ساخته اند. 
کاری که گزارش ایران اینترنشنال برای دیجی کالا 
کــرد آن هــم بــا هــدف اینکــه ایــن کســب وکار 
را حکومتــی معرفــی کنــد نمونــه حرفــه ای و 
خــوش و آب ورنگ پرنده ســازی هایی اســت که 
مدت هاست در شــبکه های اجتماعی برای هر 
کســی که در ایــران در تلاش برای ســاختن یک 
کســب وکار یا بــه ســرانجام رســاندن یــک ایده 
است می سازند و توزیع می کنند.  پرونده هایی 
که تلاش دارند هر موفقیتی در داخل کشــور را 
ناشی از همدســتی صاحبان و ســرمایه گذاران 
کســب وکار با حکومتی ها جــا بزننــد و بگویند 
راه رسیدن به موفقیت در ایران سال هاست که 
بسته شده و اگر تجربه های موفقی هم به گوش 
شما خورد مطمئن باشید که پشت پرده خبری 
بوده و هست! یک رویه نخ نماشده و ضدایرانی 
که موفقیت را تنهــا در آن ســوی مرزها تعریف 
می کند و آن ها که با تمام نقدها و مصیبت هایی 
که با رویه های سیاسی-اقتصادی داخل کشور 
دارند، اما ایســتاده اند و هر روزشان یک جنگ 
تمام عیار است را بخشی از »سیستم« معرفی 
می کنند و کســب وکار آن ها را ســازمان هایی در 

خدمت به سازوکارهای ضدمردم!
مــا بــا تمــام نقدهایــی کــه بــه بســیاری از 
کســب وکارهای نوآور ایرانی داریم )که همیشه 
در مســیر درســت حرفه ای اش آن ها را مطرح و 
پیگیری کرده و خواهیم کرد( معتقدیم به جای 
دســت زدن برای این افشــاگرهای توخالی باید 

کنار »کسب وکار ایرانی« ایستاد! 

INTROسرآغاز

از شب نامه تا تلویزیون های فارسی زبان، کسب وکارهای ایرانی کماکان 
هم از داخل می خورند و هم از خارج!

ایراناینترنشنالومسئلهایبهنام»پروندهسازی«

علیرضا صادقیان پاسخ داد

اسنپونچرزرویچهتیمهاییسرمایهگذاریمیکند؟

طنز و جدی کاربران شبکه های اجتماعی درباره ورود اولین استارتاپ به بورس

امیدنامهتپسیخوبیابد؟

نظرها و خبرها
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انتشارات
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علیرضا صادقیان، معاون استراتژی گروه اسنپ درباره 
شروع به کار بازوی سرمایه گذاری این گروه گفته هدف 
اصلی اسنپ ونچرز سرمایه گذاری روی تیم هایی است 
که در مراحل اولیه کار خود و به دنبال جذب سرمایه در 
مرحله بذری هستند. داشتن تیم خوب، ایده مناسب 
و محصــول اولیــه از اولویت های اســنپ بــرای انتخاب 
تیم هاست. صادقیان گفته اســت: »اولویت اسنپ از 
ســرمایه گذاری روی ایده ها و تیم هایی که ظرفیت رشد 
دارند، لزوماً جذب آنها در سوپراپ اسنپ نیست، بلکه 

انتقال دانش و تجربه  ای است که طی سال ها فعالیت 
پرچالــش و خلاقانــه در اســنپ شــکل  گرفتــه اســت. 
اســتارتاپ های کوچــک می تواننــد از مشــاوره، شــبکه 
ارتباطــی گســترده و حمایــت اســنپ در اکوسیســتم 

استارتاپی ایران بهره مند شوند.«
البتــه او توضیــح داده اســت کــه هرچنــد اولویــت و 
اســتراتژی اصلــی آن هــا در اســنپ ونچرز حمایــت از 
تیم ها و کارآفرینان نوپا و ایده های ناب است، اما پذیرای 

تیم های باتجربه تر نیز هستند.

تپســی هفته گذشــته امیدنامه  خود را بــرای ورود به بازار 
سرمایه منتشــر کرد. امیدنامه ای که می توان آن را یکی از 
اولین  گام های اکوسیســتم اســتارتاپی برای ورود به عصر 
تازه شفافیت بورسی قلمداد کرد. البته که امیدنامه تپسی 
تفسیرها و برداشت ها و واکنش های متفاوتی را در فضای 
مجــازی و در بیــن برخــی کارشناســان اســتارتاپی و بــازار 

سرمایه در پی داشت.
ازجملــه واکنش های پرتکــرار هم یکــی این بود کــه به این 
کسب وکار خرده گرفتند که کل درآمد این شرکت و مهم تر 
سود آن در حد و قواره یک اســتارتاپ بزرگ که در آستانه 
ورود به بورس ایســتاده نیســت. برخی ها هم آن را دست 
مایه شوخی و طنز کردند و گفتند امیدنامه تپسی نشان 
می دهد که هنوز دلالی و بسازوبفروشی خیلی جذاب تر از 

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

کردند که بسیاری از استارتاپ های بزرگ جهان هنگام ورود 
به بورس زیان ده بوده اند و باید فرصت داد استارتاپ های 

ایرانی هم بازار سرمایه را تجربه کنند.
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NEWSخبر

زمان بندی جشنواره وب
جشــنواره وب اعــلام کــرده پایان 
زمــان ثبت نــام 3۰ دی مــاه و پایــان داوری 
چندمرحله ای آن 2۰ اسفند خواهد بود. 
برندگان این جشــنواره هم 21 اســفندماه 

اعلام خواهند شد.

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

خواهد شد. 

فیلترینگ صدروزه یک پی
با وجود اینکه بیش از ســه ماه اژ 
فیلتــر شــدن ســایت یک پــی می گــذرد 
مدیرعامل این کسب و کار 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 چشم گیری داشته 

است!
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 کارنــگ؛ هفته نامــه اقتصــاد نــوآوری ایــران
محصولــیجدیــدازگــروهرســانهایراهپرداخــت

اشتراک هفته نامه کارنگ را از فروشگاه اینترنتی انتشارات  راه پرداخت   بخرید
w a y 2 p a y . s h o p

کارزار کسب وکارهای آنلاین 
برای برداشتن اینماد از 

سایت هایشان با استقبال 
اکوسیستم نوآوری مواجه شد

نه بزرگ به 
اینماد اجباری

فــردای روزی که ســازمان نظــام صنفــی رایانــه ای تهران 
در یــک نشســت صمیمــی بــا حضــور روســا و اعضای 
ســه کمیســیون فین تکــی و پرداختــی خــود و اهالــی 
رسانه های حوزه نوآوری، مکلات کسب وکارها با اینماد 
را بررسی کرد، پویشــی راه افتاد برای برداشتن اینماد از 
وب سایت های شناخته شده تجارت الکترونیک کشور. 
پویشــی کــه هنــوز ادامــه دارد و از زرین پــال و جییت که 
شــروع کننده آن بودنــد تــا جابامــا و پی پینــگ و دیــوار 
و تخفیفــان و نت بــرگ و ده هــا کســب وکار دیگــر بــا آن 
همراهی کردند. توییتر فارسی استارتاپ ی ها هم داغ شد و 
هر کس از زاویه نگاه خود و کسب وکارش، به مصائبی که 
با این نماد الکترونیکی وزارت صمت داشــته پرداخت. 
یک حرکت جمعی کم ســابقه کــه رویارویــی آنلاین ها با 
یکی از زیرمجموعه های این وزارتخانه یعنی مرکز توسعه 

تجارت الکترونیکی را وارد فاز تازه ای کرده است.
نقدهای جــدی ای کــه در نشســت نصــر مطرح شــد از 
جملــه مــواردی کــه مصطفــی نقی پورفــر دبیــر انجمــن 
فین تک به اســتدلال های حقوقی بانــک مرکزی و مرکز 
توسعه تجارت الکترونیکی درخصوص اینماد وارد کرد 
و البته فرآیندهای زمان بر و سخت دریافت آن که توسط 
دیگر حاضران در این جلســه عنوان شد نشــان داد که 
فعالان کسب وکارهای اینترنتی این بار محکم تر و جدی 
تر از همیشه در برابر اجباری شدن اینماد ایستاده اند.

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

اینماد و تأثیر آن بر کسب وکارها 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 کســب وکارهای جدید اجرایی شده و 
هیچ درگاه پرداختی غیرفعال نمی شــود؛ بنابراین عملاً 
تأثیری بــر کســب وکارهای فعلــی دارای درگاه پرداخت 

نخواهد داشت.«

  اینماد چندساعته صادر می شود
محمدجواد هادی در پاســخ به این پرســش که آیا الزام 
اینمــاد مانعی بــرای نــوآوری نخواهــد بود، هــم توضیح 
داده اســت: »به منظور جلوگیــری از بروز مشــکل برای 
کســب وکارهای قانونمند، راهکارهای متعددی طراحی 
و پیاده ســازی شــده اســت. اولاً فراینــد اعطــای اینمــاد 
سیستمی و هوشمند شده، به  گونه ای 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 کســب وکارهای خرد و 
خانگی، فرایند ساده شــده نماد اعتماد الکترونیکی در 
قالب اینماد بدون ستاره با حداقل هزینه عملیاتی شده 
اســت. ثالثاً در مورد حوزه هــای مالی جدید کــه تاکنون 
مقررات گذاری برای آنها انجام نشده، سازوکاری طراحی  
شده تا ذیل عنوان کالا/خدمت »سایر حوزه های 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 ســایت ها و صفحــات غیرقانونــی، متخلفانه و 

مجرمانه است.«

 اینماد کانال درآمدزایی مرکز نیست!
این مقام مســئول وزارت صمــت شــائبه جذابیت های 
درآمدزایــی اینمــاد و اصــرار بــر اجبــاری کــردن آن بــه 
این دلیــل را هم رد کــرده و گفته اســت: »تعرفــه اینماد 
معمولی 1۷5 هــزار تومان برای دو ســال و تعرفــه اینماد 
بدون ســتاره هم 5۰ هزار تومان برای یک سال است که 
رقم فعلی، برای کســب وکارها بســیار ناچیز است. این 
تعرفــه بر اســاس مصوبــه قانونــی بــوده و مســتقیماً در 
حساب خزانه داری کل کشور وصول می شود. در مورد 
درآمدزایی هم با یک  ضرب و تقســیم ســاده مشخص 
اســت که کل مبلغ در مقایسه با رقم های بودجه دولت 
رقم قابل  توجهی نیســت و پرواضح اســت کــه مطالب 
مطرح شــده در این زمینه ایجاد حاشیه و عدم توجه به 
اصل موضوع، یعنی سامان دهی فعالیت های غیرمجاز 
اســت.« اما آنلاین ها 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 
می تواند به یــک گلوگاه کشــنده برای کســب وکارهایی 
تبدیل شــود که شــرایط اقتصادی کشــور و آسیب های 
کرونا به اندازه کافی آن ها را کم رقم و زخمی کرده است.
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سلامت
H E A L T H

سلامت، صنعتی با ارزش 1۰ تریلیون دلاری است، ولی زمانی 
می توانیــم ســهم درســتی از آن برداریم که زیرســاخت های 
تولیــد را توســعه دهیــم و فناوری هایــی را کــه در مــرز دانــش 
هســتند، به طور جدی رشــد دهیم. بهروز حاجیان تهرانی، 
مدیرعامل شرکت تولید تجهیزات آزمایشگاهی پیشتاز طب 
زمان، آینده پژوه و رئیــس انجمن تأمین کنندگان تجهیزات 
آزمایشــگاه های تشــخیص طبــی می گوید دنیای ســلامت 
و پزشــکی در آینــده نزدیک چهــره دیگری خواهد داشــت و 
بهترین راه رشد این است که واردکنندگان را به سرمایه گذاری 

در تولید محصولاتی که وارد می کنند، ترغیب کنیم.

آماری کلی از ارزش و گردش مالی سلامت 
ایران و جهان بدهید. مهم ترین کسب و کار های بخش 
خصوصــی در صنعــت ســلامت ایــران بــر اســاس 
تأثیرگــذاری، گــردش مالــی و قدمــت چــه حوزه ها یا 

شرکت هایی هستند؟
من می توانم درباره بازار سلامت دنیا و حجم آن صحبت کنم، 
زیرا اطلاعات و گردش مالی آن ها ثبت می شود و شرکت های 
بــزرگ بورســی هســتند. دربــاره بــازار ایــران از روی داده های 
مختلف و ثبت واردات فقط تخمین می زنم. ارزش صنعت 
سلامت دنیا حدود 1۰ تریلیون دلار است که در دوران کووید 
19 با مصرف بیشــتر محصولات پزشــکی ایــن عددها کمی 
جابه جا شــد. از این رقم حدود دو تریلیون دلار گردش مالی 
سلامت در دنیاســت. گردش مالی ســلامت ایران بر اساس 
اعداد و ارقــام واردات و تولید که در ســال 2۰18 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 می دهد که ما کمتر هزینــه می کنیم 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 2۰18 در صنعــت 
تشخیص حدود 5۰۰ میلیون دلار بود. با تست های خانگی 
و خارج از محیط آزمایشگاه این رقم به بیش از ۷۰۰ میلیون 
دلار هم می رســید. در 2۰18 بــازار دارو در دنیــا نزدیک 14۰۰ 
میلیــارد دلار، بــازار تجهیــزات پزشــکی حــدود 5۰۰ میلیارد 
دلار و تشــخیص 8۰ میلیــارد دلار بــود. در ایــران هــم همین 
نسبت وجود دارد. تخمین می زنیم که اندازه بازار تجهیزات 
پزشکی هفت یا هشت برابر تشخیص و دارو حدود 2۰ برابر 
تشخیص است. ما در تجهیزات پزشکی بیشتر واردکننده 
و در دارو در سطوح مختلف تکنولوژیک بیشتر تولیدکننده 
بودیم. دارو در همه دنیا قدیمی تر است و در ایران هم صنعت 
دارو در سطوح مختلف به خوبی شکل گرفته است. البته در 
دارو هم واردات سنگینی داشتیم و شرکت های بزرگی مانند 
فایزر در کشور فعال بودند. در تشــخیص کمتر از 1۰ درصد 
نیاز کشور را تولید کردیم ولی پیش بینی می کنیم که با وجود 
تحریم ها، مشکلات ارزی و جابه جایی پول این رقم به بالای 
5۰ درصد در چند ســال آینده برســد. در تجهیزات پزشکی 
شــرکت های بزرگــی ماننــد روش، ابوت، زیمنس که بیشــتر 
تجهیزات آزمایشگاهی و بیمارستانی ما را شامل می شود، 
سیسمکس و بیومریو وارد شده و استفاده می شود. البته این 

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

تشخیص دو برابر می شود

 پـرواز   از  باند 80 میلیارد دلاری
بـه بــازار   160 میـلــــیـارد دلاری

   عکس:  پریا امیرحاجلو

تحلیلی کوتاه درباره اهمیت پرورش نسل های آینده 
در کسب وکارهای خانوادگی

پاسداشتبهروزفردوسکهماموت
رابرندآشنایجادههاکرد

 بهروز فردوس درگذشت. بنیان گذار گروه 
ماموت؛ یک هلدینگ بزرگ صنعتی که 
جاده های ایران با نام و نشانش آشنا بودند، حالا 
مرد شماره یک خود را از دست داده است. یکی از 
مردان جریان ساز و نامدار صنعت کشور چهره در 
نقــاب خــاک کشــید. مامــوت را می توان یکــی از 
برندهای خوش نام صنعت خودروســازی کشور 
دانســت. شــرکتی بزرگ کــه کارش را بــا تمرکز بر 
ساخت تریلر و واردات خودرو در سال های اخیر 
چنان گسترش داده بود که امپراتوری صنعتی آن 
حتی برای تحریم کنندگان اقتصاد کشور هم یک 
گزینه جذاب شده بود. بهروز فردوس کسب وکار 
ماموت را که به شــکل خانوادگی اداره می شد به 
جایــگاه بزرگــی در صنعــت کشــور رســاند. 
کسب وکاری که یکی از بخت یاری هایش شاید این 
باشد که توانسته نسل دوم مدیران خود را از درون 
خانــواده فــردوس پــرورش دهــد. موضوعــی کــه 
معمولا در بیزینس های خانوادگی ایران چندان 
معمول نیســت و به همین دلیل هم این دست 
کسب وکارها بعد از مرگ یا خروج بنیان گذار اولیه 
آن از شرکت، دچار چالش های عدیده می شوند و 
در نهایــت بــه ســوی رکــود و تعطیلــی حرکــت 
می کننــد. امــا مامــوت هماننــد گلرنگ یا شــاید 
قوی تر از آن، مدیرانی از دل خانواده فردوس دارد و 
این برای یکی از بزرگ ترین هلدینگ های صنعتی 
ایران کــه چنــد ســالی اســت وارد حــوزه اقتصاد 
و  اســتارتاپ ها  روی  و  هــم شــده  نــوآوری 
کســب وکارهای مختلفــی در نقــش وی ســی 
ســرمایه گذاری کرده، آینده روشــن تری را ترسیم 

کند.

ســوم  و  دوم  نســل های  چــرا  امــا   
بیزینس های خانوادگی مهمند؟ وقتی 
در لیســت کســب وکارهای بــزرگ و ثروتمنــد 
آمریکایی جست و جو کنید، نام سه خانواده در آن 
بسیار برجسته است. خانواده والتون که مالک 
فروشــگاه های زنجیره ای 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 داستان های 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. عارضــه ای کــه باعــث می شــود 
تلاش هــای بنیان گــذاران کســب وکارها در ایــران 
معمولا با یک جوانمرگی »یک نسلی« روبه رو شود 
و برندهــای ریشــه دار در تاریخ صنعــت و فناوری 
کشــور شــکل نگیرد. برندهایی که با یک نــام گره 
می خورنــد و بــا او رشــد می کننــد و بــا مــرگ یــا 
بازنشســتگی  بنیان گذارش به سراشیبی سقوط 
می افتند، یکــی از ضعف های صنعــت و اقتصاد 
کشور هستند.  همزمان با گرامی داشت نام و یک 
عمــر تلاش گری بهــروز فــردوس کــه برنــدی چون 
مامــوت را برســاخت، خرســندیم کــه نســل دوم 
مدیران این شرکت به ویژه در اقتصاد نوآوری راه این 

مرد را و مسیر سازندگی اش را ادامه خواهند داد.

MEMORIALیادبود
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محصولات شامل تحریم ها نبودند ولی واردات آن ها به دلیل 
مبادلات مالی سخت بود. این نقشه کلی صنعت سلامت 

ایران و جهان به ساده ترین مدل است.

بر اساس مطالعات آینده پژوهی، هرچه در 
حوزه ســلامت جلو می رویم، چــه اتفاقــی می افتد و 
تعامل ما با جهان چه سمت وسویی خواهد داشت؟

کشــور مــا بــه دلیــل وجــود تک محصولــی پول ســاز بــه نــام 
نفــت، یــک ســاختار کامــلا وارداتــی دارد. ولی 
بــه چنــد دلیــل پیش بینــی می کنــم که شــاهد 
رونق تولیــد خواهیم بود. مهم تریــن آن تحریم 
و مشــکلات انتقــال پــول بــرای واردات اســت. 
کشور ما زیرساخت های نسبتا قوی در سلامت 
دارد و دیگر نمی تواند ســرویس های سلامت را 
لغو کند. اگر تاکنون دســتگاهی داشــتیم که یا 
خیلی گران اســت یا به ســختی وارد می شــود و 
با تعرفه های سلامت سازگار نیست، پس باید 
ساخته شود. یکی از معدود اتفاقات خوب دوره 

کرونا این بــود که تولیدکنندگان نشــان دادند که به ســرعت 
محصــولات موردنیــاز کشــور را می ســازند. در ایــن مــدت 
تست های تشخیصی و دســتگاه ونتیلاتور با قیمت بسیار 
پایین تر ســاخته شــد تا جایی که تقریبا دیگر اجازه واردات 
ندادند یــا ارز بــه آن تخصیص نیافــت. همان طــور که گفتم 
پیش بینی هــا تأمین 5۰ درصــدی نیازها در ســال های آینده 
است. واردات سخت است و واردکنندگانی که می خواهند 
در ایــن صنعــت بماننــد، بــه تولیــد و ســرمایه گذاری توجــه 
بیشتری خواهند داشت. من در انجمن های مختلفی عضو 
هیئت مدیره هستم و به دنبال ایجاد ساختاری در انجمن ها 
هستیم که سرمایه های انسانی، تجربه و منابع شرکت های 
واردکننده در کنار تولید قرار بگیرد. وظیفه ما در انجمن ها و 
البته وظیفه دولت ایجاد زیرساخت هایی است که آن ها را به 
عنوان سرمایه گذار و شرکای تجاری با بخش تولید و تیم های 

فناور پیوند دهد.

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

خواهد کرد؟
در ســلامت نمی تــوان گفــت کــه در یــک حــوزه تکنولــوژی 
بیشــتر توســعه داشــته و در یک حوزه کمتر. ســرعت رشد 
IVD بیشتر اســت و ایران هم دنباله رو این جریان است. در 
صنعت سلامت سرعت رشد برخی حوزه ها خیلی بالاست 
 ،)VR( و ابزارهایی مانند هــوش مصنوعی، واقعیت مجــازی
واقعیت افزوده )AR( و مانند آن ها 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 الگوریتم ها، در تصویربرداری پزشکی می تواند با 
 IVD دقت بسیار بالا تحلیل و تفسیر انجام دهد. در این میان
به سرعت رشد می کند، زیرا جوان تر است و بر حوزه های دیگر 
سلامت تأثیرگذار اســت. اگر با تشــخیص زودرس و از روی 
ژنتیک فرد ریسک بیماری هایش را بشناسیم، پیشگیری را 
آغاز می کنیم. از طرفی تشخیص از آزمایشگاه ها به سمت 
خانه ها و مطب پزشــکان می رود، زیرا دســتگاه های 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 کم هزینه ترین و پرفایده ترین بخش 
صنعــت ســلامت اســت، زیــرا 65 درصــد اطلاعــات پرونده 
پزشکی بیماران را تشکیل می دهد و این عدد بالایی است. در 
آینده بر اساس مدل ژنتیکی افراد، پزشکی به سمت شخصی 
شدن می رود و با پیش بینی یا تشخیص بیماری، پیشگیری 

یا درمان مختص همان فرد انجام می شود.
 IVD اســتنباط من این اســت که اگرچــه
بزرگ ترین بازار را ندارد، ولی گلوگاه سلامت است که 

می تواند برای حوزه های دیگر سلامت بازیگردانی کند 
و تعیین کننده بازار آن ها باشد.

بله می تواند. این صنایع مانند قطعات پــازل در کنار هم کار 
می کنند. بــازار 8۰ میلیــارد دلاری IVD طبق پیش بینی ها تا 
2۰3۰ دو برابر شده و به رقم عجیب 16۰ میلیارد دلار می رسد. 
این رشد حاصل خانگی شــدن ابزارهای تشخیصی و البته 
سلامت پیشگیرانه است. بازار تشخیص دو برابر می شود 
زیــرا همــه افــراد به آســانی می توانند بــرای خود تســت های 
آزمایشگاهی انجام دهند. در پیشگیری ممکن 
اســت نیاز به برخــی داروهــا کمتر و مثــلا نیاز به 
مکمل ها بیشــتر شــود و بــازار دارو حفظ شــود. 
دربــاره ایــن تأثیــر بــر بازارهــای دیگــر نمی تــوان 
پیش بینی کرد. وقتی سطح رفاه عمومی افزایش 
یابد، مردم به سلامتی اهمیتی بیشتری می دهند 

و بازار بزرگ تر می شود.

از دیــد شــما، مســئله امــروز صنعت 
سلامت ما چیست؟

مســئله ما این اســت کــه زیرســاخت های تولیــد ضعیف و 
نیازمند توسعه اســت. دولت باید در این کار سرمایه گذاری 
کند، وگرنه افراد باهوش و خلاق را از دست می دهیم و دچار 
فقر تکنولوژی و فقر اقتصادی بیشتری می شویم. حتی اگر 
تحریم ها برداشته شود، 1۰ سال دیگر بازار نفت دنیا با بازار 
امروز یکی نیست و بسیاری از کشورها به سرعت انرژی های 
نــو را جایگزیــن ســوخت های فســیلی می کننــد. بنابرایــن 

کانون های فناوری و نوآوری باید در کشور توسعه پیدا کنند.

در بیان مسئله، بسیاری از فعالان صنعت 
سلامت، رگولاتوری را مطرح می کنند. ولی از یک سو 
افکار عمومی بــاور دارد رگولاتــور اهمیتی به کیفیت 
ســلامت جامعه نمی دهد و از یک سو کسب وکارها 
می گویند رگولاتور به اندازه ای محدودیت ایجاد کرده 
کــه نمی تــوان کار جدید کــرد. اســتنباط شــما از این 

تضادها چیست؟
استنباط من این است که رگولاتوری ما یک سیستم ناکارآمد 
و من درآوردی است که نباید به این شکل توسعه می یافت. 
در همــه دنیــا الگوهــای مناســبی بــرای رگولاتــوری داریــم. 
وزارت بهداشــت در کشورهای توســعه یافته برای همه چیز 
قانون گذاری نمی کند، بلکه یک ســازمان کوچک اســت که 
کار نظارت و برنامه ریزی را انجام می دهد. ولی تولید، خرید، 
واردات و فروش را انجام نمی دهد. ما یک سازمان پرتناقض 
درســت کرده ایم که خودش همه کارها را انجــام می دهد. در 
دنیــا اولاً نهادهای دیگری شــکل گرفتند کــه کار رگولاتــور را 
انجام دهند، ثانیاً بــازار با وجــود رقبا خــود را تنظیم می کند 
و بــه  زور دولــت روی محصــول قیمــت نمی گذارنــد. در همه 
کشــورها چارچوب هســت ولی دولــت در همــه کار دخالت 
نمی کند. بنابراین ســازمانی مانند FDA با ساختار و قوانین 
روشنی پدید می آید و کسانی که وارد این صنعت می شوند، 
می دانند که اگر شــرایط را احراز کنند، با سرعت و شفافیت 
کارهایشان انجام می شود. البته هزینه آن را هم می پردازند. 
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، نمی توانند این همه کار را 
به درستی انجام دهند. علاوه بر آن تخلفات زیادی در بدنه آن 
اتفاق می افتد که فساد اداری و اقتصادی حاصل آن است. 
متأســفانه به نظر می رســد برای تغییر این وضعیت نقشه 

جدی وجود ندارد.

الگــوی ســرمایه گذاری را چگونــه ارزیابــی 
می کنید؟ با توجه به اینکه سرمایه گذاری در سلامت 
ارقــام بــالا، صبــر زیــاد و ریســک پذیری بســیار زیاد 
می خواهد، کسب و کار های قدیمی سلامت چقدر به 

آن رغبت نشان می دهند؟
در ســاختار بانکــی و اقتصادی ما سیســتم ســرمایه گذاری 

خطرپذیر چندان قابل شکل گیری نیســت و هیچ صنعت 
دیگری به انــدازه ملک ســود نــدارد. پــس ســرمایه گذاری از 
بین می رود. در اینجا دولت صندوق های حمایتی راه اندازی 
می کند که شاید بلد نباشند در جای درست سرمایه گذاری 
کنند و نتیجه آن چندان پرثمر نباشــد. از طرفی زمینه خلق 
تکنولوژی در ایران ضعیف تر و ریسک سرمایه گذاری بالاتر 
اســت. درصد موفقیت اســتارتاپ ها در ایران کمتــر از ۰/5 
درصد و در کشورهای توسعه یافته 5 تا 1۰درصد است که این 
ضریب موفقیت برای سرمایه گذار ترغیب کننده است. در 
ایران فعالان بخش خصوصی وارد سرمایه گذاری خطرپذیر 
نمی شوند، مگر آنکه در بازاری ســرمایه گذاری کنند که آن را 
خوب می شناســند. مثلا اگــر نماینده یک شــرکت خارجی 
فعال در ایران یا واردکننده روی تیم های خلاقی سرمایه گذاری 
کند که همان محصول را می سازند، برایش جذاب تر می شود. 
انجمن هــا و دولت هم باید زیرســاخت هایی فراهم کنند که 
تیم های فناور محصولات وارداتی را تولید کنند. من در ایران 
به وی سی ها به شکلی که در دنیا کار می کنند، چندان امید 

ندارم.

مهم ترین ایده ها و دستاوردهای صنعت 
سلامت ایران چه بودند؟ شما در شرکت خود از چه 
ایده هایــی حمایت و بــرای چــه نیازهایی تیم ســازی 

می کنید؟
دستاورد مفهومی نسبی است و من نسبت به تکنولوژی های 
جهانی نمی توانــم بگویم که دســتاوردهای بزرگی در کشــور 
داشــته ایم. ولــی در مــوارد اندکــی، شــرکت ها در حوزه هــای 
تجهیــزات  بیمارســتانی،  مانیتورینــگ  تشــخیص، 
دندان پزشــکی و ونتیلاتورهــا دســت کم در مدیوم تک هــا 
دســتاوردهای خوبی داشــتند. ولی در آن حوزه هایی که مرز 
دانش هستند، عقب هســتیم و باید بجنبیم. ما بر اساس 
تخصص خــود محصــولات موردنیاز کشــور را به ســه حوزه 
مرکزی، پیرامونــی و تحول گرا تقســیم کردیم. حــوزه مرکزی 
نیاز الان کشــور اســت و مثلا برای ساخت تســت AMH که 
از تســت های زنان اســت، تیم جذب کردیم. حوزه پیرامونی 
یک سطح بالاتر است و مثلا شامل خدمات آنلاین پلتفرمی 
و ارتباط با پزشک هم می شــود. در حوزه تحول گرا که دنیا با 
تکنولوژی لب مرزی بســیار پیشــرفت کرده، نیازهای آینده 
را پیش بینی می کنیم. برای حوزه مرکزی و نیــاز امروز حدود 
3۰ تیم جــذب کردیم. ولی برای حــوزه تحول گرا مانند هوش 

مصنوعی تیم های محدودتری گرفتیم.

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

رشد این صنعت داشته باشید؟
بیش از 2۰سال پیش که شرکت پیشتاز طب تأسیس شد و 
من هم بنیان گذار آن بودم، هدف تولید تست های تشخیصی 
وارداتی بود. در عمر شــرکت بیــش از 6۰ 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. تیم هــای خــلاق را در ایونت های مختلف 
جذب کردیم و با وجود تیم ها به جای کار روی یک محصول، 
روی ده ها 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 می شود، برنامه ریزی 
کردیم و هدف آن تولید کیت های کمی لومینســانس است. 
حجم بازار این محصول حدود 2۰۰ میلیون دلار در سال بوده و 
تاکنون از شرکت های روش، ابوت و زیمنس تأمین می شد. این 
سیستم تعداد زیادی از نمونه ها را یکجا با دقت بالا آزمایش 
می کند و تعداد تست های بیشتری را انجام می دهد. روی این 
ایده سرمایه گذاری سنگینی کردیم که خوشبختانه تبدیل 
به یک شرکت اسپیناف به نام آپتاسیس شده و از سیناپس 
جدا شد. محصول آن حدود دو ماه دیگر در بازار خواهد بود.

 پریسا
امام وردیلو

parisa.emamverdi
@gmail.com
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بیمارستان های دیجیتال
نرم افزار نیویورکی مدیریت بیمار 
HelloLyf بیمارســتان های دیجیتال را در 

هند، آفریقا و آمریکا توسعه می دهد. 

سرمایه گذاری روی اضطراب
هیپنــو وی آر 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 پیشــرفته ترین 
ابزار مانیتورینگ بیماری هــای 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 

C O M M E R C E

درباره »فسیلی« و فرصتی که در تجارت اجتماعی آمریکای لاتین شکار کرده است 

تجربه ای جدید برای کم درآمدهای برزیل
»فســیلی«، یــک بــازار تجــارت اجتماعــی مســتقر در 
سائوپائولو، در سال گذشته بی سروصدا 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 می شــد، موفق به جذب 250 
میلیون دلار شد. این سرمایه گذاری ارزش استارتاپ را به 850 

میلیون دلار رساند.

 رشد 43 برابری فسیلی! 
هیچ یک از تأمین مالی های 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 می گویند 
که فســیلی در حال جمع آوری سرمایه بیشــتری است که 

ارزش آن را به بیش از یک میلیارد دلار می رساند.
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 کم درآمد 
در برزیل و آمریــکای لاتین به محصــولات مقرون به صرفه 
تأســیس کردنــد. بــه عبــارت ســاده تر فســیلی قصــد دارد 
تجربــه تجــارت الکترونیکــی فراگیرتــری را ارائــه دهــد تــا 
بــه تولیدکننــدگان پــول بیشــتری بپــردازد و به کســانی که 
محصولات را از طریق برنامه اش می خرند، ارزان تر بفروشد 
و مشــتریان را از طریق خرید گروهی بــه بهترین قیمت ها 
متصل کند. این شــرکت می گوید بــا ارائه نقــاط تحویل در 

شهرهایی که در آن فعالیت می کند و ارائه انواع گزینه های 
پرداخت، از انتقال بانکی گرفته تا پول نقد و بدون احتساب 
هزینــه حمل ونقــل، خریــد آنلایــن را بــرای افــراد کم درآمد 
آســان تر می کند.  این مــدل جالب اســت، زیــرا مانند اکثر 
کشــورهای آمریکای لاتین، بســیاری از برزیلی ها 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 نمی توانستند به صورت آنلاین 
خریــد کننــد و احتمــالاً هزینه هــای بالاتــری را بــرای خرید 

محصولات مشابه پرداخت می کردند، باز می کند.

 یکی از سه اپ پردانلود 
دزودان، یکــی از بنیان گــذاران و مدیرعامــل فســیلی اشــاره 
می کند کــه حــدود 85 درصد از جمعیــت برزیــل کم درآمد 
هســتند. وی می گوید: »مصرف کننــدگان در این بخش ها 
به طور متوســط 65 درصــد از درآمــد خانواده خــود را صرف 
غذا می کنند و تاکنــون عملاً از تجــارت الکترونیک متداول 
کنار گذاشته شــده اند. فســیلی به راحتی به این نیاز پاسخ 
می دهد، زیرا اکثر کاربــران ما برای اولین بــار خرید آنلاین را 

تجربه می کنند.«
به ایــن ترتیب این شــرکت معتقد اســت کــه در ابتــدای راه 
اســتفاده از فرصت بازار خود اســت. فســیلی ادعا می کند 
که برنامه آن اکنون یکی از سه برنامه برتر در برزیل است که 
بیشترین دانلود را داشته و یکی از سریع ترین برنامه های در 
حال رشد در کشور )طبق گفته اپ انی( و سریع ترین 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 کسب وکار، سبک دارایی و شبکه 
تدارکات را به  عنوان عوامل موفقیت خود معرفی می کنند. 
این استارتاپ قصد دارد از سرمایه جدید خود برای توسعه 
ملی، جذب شــرکای جدید برای فروش در ســایت، افزایش 
سرمایه گذاری در فناوری، هوش لجستیکی و بهبود تجربه 

مشتری استفاده کند.

 از کشاورزان تا مصرف کنندگان:همه راضی 
از یک پلتفرم 

جاناتان ویتل، یکی از بنیان گذاران و شریک مدیریت کوونا که 
رهبری جذب سرمایه سری آ را بر عهده داشته، در بیانیه ای 
گفته است: »از بازدیدهای اولیه با کشاورزانی که کالاهای تازه 
را برای فسیلی تولید می کنند تا بازدیدهای اخیر از انبار، به طرز 
باورنکردنی تحت تأثیر چشم انداز فسیلی از برزیل قرار گرفتم 
که در آن خرید اقلام مورد نیاز خانواده شما مقرون به صرفه و 
تولید آنها سودآور است. پتانسیل زیادی در اینجا وجود دارد 

و ما خوشحالیم که از این تیم فوق العاده حمایت می کنیم.«
جان گرین از لوکسور کپیتال با این نظر موافق است و اشاره 
می کند که شرکت او در فســیلی خدمات کاملی را می بیند 
که هنوز پتانسیل زیادی برای رشد و گسترش دارد. او گفته 
اســت: »تعداد زیــادی از برزیلی ها هســتند کــه در تجارت 
الکترونیک مشــارکت ندارند و می توانند با پیوستن به این 
مدل جدیــد خریــد گروهی که توســط فســیلی ارائه شــده، 

پس انداز کنند.«

 استیج3 جذب 
سرمایه کرد

سهم خواهی 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 
مقرون به صرفــه در قالــب لباس هــا و لوازم 
جانبی طراحان مورد تأیید افراد مشهور یا 

اینفلوئنسر تمرکز دارد.
بنیان گــذاران ایــن کســب و کار می گوینــد: 
»برنامــه مجهــز بــه هــوش مصنوعــی 
ما بــا ایجــاد یــک منبع فــوق شــخصی که 
منعکس کننده علایق، ســبک شخصی، 
انــدازه و ترجیحــات برند فرد اســت، نحوه 
خریــد مشــتریان را بــه طــرز چشــمگیری 
تغییــر خواهــد داد.« انتظــار می رود 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 می دهنــد. طبــق گفتــه 
استیج3 رشد سالانه 200 درصد، با درآمد 
ســالانه ســه میلیون دلار برای ایــن پلتفرم 
ثبت شــده اســت. آن ها در 12 ماه گذشته 
تعــداد فالوئرهــای خــود را در شــبکه های 
اجتماعی 30 درصد افزایش داده و به 500 
هــزار فالوئــر رســانده اند. ســانچیت باوجا 
یکی از بنیان گذاران و مدیر ارشــد بازرگانی 
در اســتیج3 گفــت: »دو رونــد کلیــدی کــه 
باعث رشد تجارت الکترونیک مد می شود، 
حرکت به ســمت آنلاین شــدن و استفاده 
از پلتفرم هــای اجتماعــی اســت؛ جایــی 
که مــا از یــک پایــگاه کاربــران فعــال روزانه 
متشکل از یک میلیارد کاربر در پلتفرم های 
اجتماعــی مختلــف در کشــور اســتفاده 
می کنیم تا اینفلوئنسرها، برندهای کوچک 
و بوتیک های 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 
می رود سال 2030 به 60 میلیارد دلار برسد.
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تجارت اجتمااعی
S O C I A L 

C O M M E R C E

بنیان گذار »شاپا« می گوید با وجود اینکه 80 درصد جمعیت ویتنام ساکن 
شهرهای کوچک هستند، کمتر به این مناطق توجه شده و کسب و کارهای تجارت 

اجتماعی می توانند ظرفیت های بالقوه این بخش ها را بالفعل کنند

مســــیر درست تــجــارت اجتــماعی 
شــکـــاف بی  اعتــمادی را پر می کند

جفــری ســی کســب و کار »شــاپا« را بــه همــراه ون تــران و 
شــان آنگ تأســیس کــرد تــا بــه زنــان ویتنامی کمــک کند 
کســب و کار های کوچکــی راه بیندازنــد کــه مــواد غذایــی 
را بــه مشــتریان ســاکن در بخش هــای محــروم ویتنــام و 
آســیای جنوب شــرقی تحویل می دهــد. جفــری قبلاً یک 
کســب و کار اجتماعی را تأســیس کرده بود کــه بزرگ ترین 
برنامه برای آموزش زنان کارآفرین در کره شمالی بود. حالا 
او با کسب وکار تازه اش که با اســتقبال سرمایه گذارها هم 
روبه رو شده است، در کشور ویتنام که شکاف های 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 به عنــوان یــک  اســتارتاپ تجــارت اجتماعی با 
مشارکت زنان کارآفرین راه اندازی کردیم تا یک سوپرمارکت 
دیجیتال را به بخش های محروم ویتنام بیاوریم. بسیاری 
از  اســتارتاپ ها روی هانــوی و هوشــی مین )دو شــهر بزرگ 
ویتنام( به عنــوان بازارهای هدف خود تمرکــز می کنند، اما 
بیش از 80 درصد جمعیت ویتنام در خارج از این شهرها 
زندگی می کنند. دسترســی به کارآفرینان در این زمینه ها 
دشــوارتر اســت و به میزان قابــل توجهی از آنها اســتفاده 
نمی شــود. ما تیم هــای محصــول و کســب وکار خــود را در 
شهرستان ها قرار می دهیم تا آنها محیط کاربران ما را واقعاً 

درک کنند و این درک نتیجه دهد.

بزرگ تریــن اشــتباه شــما به عنــوان یک 
بنیان گــذار 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 کســب و کار 
اجتماعی آمــوزش زنــان کارآفریــن را در کــره شــمالی اداره 
می کــردم. ما تــا ســال 2016 کــه آزمایش هــای هســته ای و 
درگیری هــای ژئوپلیتیکــی منجــر بــه کاهــش 60 درصدی 
بودجه شــد، تأثیــر بســزایی داشــتیم. مــن باید کارمــان را 
سریع تر و زودتر تغییر می دادم، اما مدت زیادی بر این باور 
بودم که وضعیت به شکل گسترده تری تغییر می کند و ما 
می توانیم به افزایش تأثیر خود ادامه دهیم. ما از این درس 
در کار تجارت اجتماعی خود در ویتنام استفاده می کنیم؛ 
آزمایش هایی را روی کاربران خود در مناطقی با ویژگی های 
مختلــف در شــعاع 50 کیلومتری ســوپرمارکت خــود اجرا 
می کنیــم و عملکردهــا را به صــورت هفتگی مورد بررســی 

قرار می دهیم.

چرا تجارت اجتماعی در ویتنام موفق تر 
از تجارت الکترونیک سنتی است؟

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

ویتنام آمدم، همیشــه شــگفت زده بــودم که چه تعــداد از 
مردم از فیس بــوک یکی از دوســتانم خریــد می کنند. من 
معتقدم دو دلیل اصلی وجود دارد. اولین مورد این اســت 
که 80 درصد ویتنامی ها خارج از مراکز اصلی شهری هانوی، 
شهر هوشی مین و چند شهر بزرگ دیگر زندگی می کنند؛ 
جایــی که تجــارت الکترونیــک ســنتی در آنجا نفــوذ کرده 
است. تجارت اجتماعی این شکاف را در بسیاری از مناطق 
دیگر ویتنام پر می کند. 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 می کنند.

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

بازارهای آسیای جنوب شرقی چیست؟
ما تاکنون مســیری شــگفت انگیز برای جــذب کمک های 

مالی در ویتنام داشته ایم. تیم مؤسس ما قبلاً تجربه ایجاد 
شــرکت  را داشــته اســت و بــه همیــن دلیل خوش شــانس 
بودیم و بسیاری از سرمایه گذاران و اکوسیستم کارآفرینی 
را به خوبی می شناختیم. گرچه این یک پدیده جدید است، 
علاقه سرمایه گذاران به ویتنام بســیار قوی بوده است. در 
سال 2016 که یک کسب و کار مشترک را در ویتنام تأسیس 
کــردم، جــذب ســرمایه بســیار ســخت تر بــود. بزرگ ترین 
چالش این اســت که تعداد کمــی از ســرمایه گذاران خارج 
از هانوی یا هوشــی مین ســرمایه گذاری کرده اند و بازارها و 
کاربرانی را که ما در ایــن مناطق به آنهــا خدمت می کنیم، 
کمتــر درک می کننــد. امــا از آنجــا کــه بیــش از 80 درصــد 
جمعیــت ویتنــام در ایــن مکان هــا زندگــی می کننــد، ایــن 
مناطق اهمیــت ویــژه ای دارنــد. بنابراین هر کســب وکاری 
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 پلتفرم های 
اجتماعی از تجارت 
اجتماعی می گویند 

ملاقات با مشتریان
در جلســه ای، بنجــی شــومیر از متــا و 
جیســون کویپــرز از زاکــس بــه اســتفانی 
پاتریک، معاون اجرایی و سردبیر ادویک 
پیوســتند و دیدگاه هــای خــود را در مــورد 
تحول چشــم انداز تجارت اجتماعی ارائه 
کردنــد. هــر دو موافــق بودنــد چرخ هــای 
توسعه مدت ها قبل از همه گیری در حال 
حرکت بودند، امــا همه گیری، نــوآوری  در 

تجارت اجتماعی را تسریع کرده است.
شــومیر گفــت: »مــا می بینیــم کــه مردم 
چگونــه محصــولات را کشــف می کنند و 
در کجا آنها را پیدا می کنند. خرده فروشی 
فیزیکی در حال تغییر اســت. حتی قبل 
از همه گیری، مردم اغلــب به مراکز خرید 
نمی رفتند.« او خاطرنشــان کرد کــه افراد 
بیشــتری از طریــق دوســتان، جوامــع 
آنلاین و به طــور فزاینده ای از ســازندگان، 
اینفلوئنســرها و افــراد مشــهور در مــورد 

محصولات جدید یاد می گیرند.
کویپرز به گزینه های 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 فیس بوک )اکنون متا( همیشه 
این طور 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 بزرگ ترین موفقیت های متا، 
پیروی از روند مصرف کننده بوده است. در 
ابتدا که گروه ها ایجاد شدند، چشم انداز 
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 روش های جذب پولی مشــتریان 
جدیــدی بیاوریــم، در نهایــت راهــی کــه 
می توانیم به عنوان یک کســب وکار رشد 
کنیم، ملاقات با مشتریان در جایی است 

که آنها هستند.«
شومیر گفت مســیر مشــابهی منجر به 
توســعه ویژگی های خرید در اینســتاگرام 
شــد، زیرا کامنت ها در پســت های 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 می رســیده، بوده اید 
و با جــای خالــی آن در جســت و جوهای 
اینترنتــی مواجــه شــده اید، متوجــه 
می شــوید 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 ســازمان ها در ارائه ســاده ترین 
اطلاعات خساست به خرج می دهند و 
همان اطلاعاتی هم که منتشر می شود، 
به گونه ای است که کمتر کسی می تواند 
با یک جست و جوی ســاده به آن دست 

پیدا کند. 
رســمیو دقیقا دســت روی این مشــکل 
گذاشته است. با کمک هوش مصنوعی 
جســت و جو  را  مرتبــط  ســایت های 
می کند، اطلاعات را بیرون می کشد و به 
شکلی مرتب و تمیز و دسته بندی شده 
قــرار می دهــد.  افــراد  در دســترس 
محمدحســین ملک نــژاد، مدیرعامــل 
رســمیو، ایــن کارشــان را بــه پیــدا کــردن 
طــلا از میــان زباله هــا تشــبیه می کنــد. 
و معتقــد اســت ایــن طــلا وقتــی واقعــا 
ارزشش مشــخص می شــود که با چند 
تکنیــک، ارتبــاط میــان آنهــا را معلــوم 
کننــد و تحلیل هایــی روی آن داشــته 
باشند. کاری که رسمیو در قبال دریافت 
هزینــه اشــتراک، آن را بــرای ســازمان ها 
و شــرکت های کوچــک و بــزرگ انجــام 

می دهد.
بــا آنکــه زمــان زیــادی از شــروع بــه کار 
این پلتفــرم نمی گذرد، توانســته اســت 
اعتماد برخی از نهادهای مالی، بانک ها، 
ســازمان بورس و... را به خود جلب کند 
و با فروش تحلیل هایشان به آنها مسیر 
خــود را بــدون کمــک ســرمایه گذار طــی 
کننــد؛ تحلیل هایــی کــه روی داده هــای 
بــاز انجــام داده انــد و بــرای همیــن هــم 
می گویند هر چند در صورت بروز مشکل 
با نهادهای بالادســتی تعامل می کنند، 
اما با توصیه و دستور کسی اطلاعاتی را 
از پلتفرم خود حذف نمی کنند، زیرا کار 
خــود را کاملا قانونی می دانند. ســربلند 
بیــرون آمــدن از شــش دادگاه، قانونــی 
بودن فعالیت هایشان را به اثبات رسانده 
است. رسمیو تا رسیدن به جایگاهی که 
در ذهن دارد، مسیری طولانی پیش روی 
خــود می بیند، اما شــاید بتــوان امیدوار 
بود که این کسب و کار آغازگر راهی باشد 
کــه در انتهایش مشــکل دسترســی به 

اطلاعات در کشور حل شود.

گفت و گو با محمدحسین ملک نژاد مدیرعامل رسمیو و امیر ANALYSISتحلیل
محبعلی نژاد رئیس هیئت مدیره این شرکت درباره مسیری که رسمیو 

طی کرده، برنامه ای که برای آینده دارند و چالش هایی که تا امروز برای 
شفاف سازی فضای اقتصاد ایران پشت سر گذاشته اند

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

یکــی از چالش هــای مــا در ایــران ایــن اســت که 
فضــای اقتصــادی کشــور شــفاف نیســت. این 
عدم شــفافیت بســیار آسیب زاســت. فعالیت 
اقتصادی در کشور ما برای اکثر افراد مثل فوتبال 
بازی کردن در یک استادیوم با چراغ های خاموش 
است. بازیکنان نه دروازه را می بینند، نه توپ و نه 
تیم حریف را. بعضی ها می توانند زمین بازی را 
ببینند ولی بقیه این امکان را ندارند. در نتیجه 
یک رقابت نامتوازن و ناسالم رقم می خورد. امیر 
محبعلی نژاد برنامه نویسی توانمند است و سال 

97 به تنهایی بــرای اولین بار ســایت روزنامه رســمی را کراول 
)crawl( می کند و برنامه ای می نویسد که با تحلیل اطلاعات 
می تواند موجودیــت هیئت مدیره هر شــرکت را اســتخراج 
کند. بهمن ماه 97 با امیر آشنا شدم. آن زمان در اندیشکده 
»شفافیت برای ایران« کار می کردم. امیر به اندیشکده آمد 
و در جلســه ای دربــاره کارش توضیــح داد. کار امیــر به نظرم 
فوق العاده ارزشمند بود، زیرا ما به دنبال این بودیم که داده های 
روزنامه رسمی را به دست بیاوریم و آنها را تحلیل کنیم. البته 
می خواســتیم خود روزنامه رســمی ایــن کار را انجــام بدهد، 
ولی این اتفاق هیچ وقت نمی افتاد، چون نهادهای حاکمیتی 
خیلی کند و سخت به حرکت درمی آیند. حتی دو، سه بار با 
مدیرعامل روزنامه رسمی جلسه داشتیم و با آن ها 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 
می دانســتیم کارمان غیرقانونی نیســت. اســتدلالمان این 
بود که بازنشــر اطلاعات نیــاز به مجوز نــدارد. حــدود 15 روز 
بعد با پیگیری هایی 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 گفت و گو 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 آن ها 
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 شــرکت مان ثبت شــد. از آن 
تاریــخ بــرای دریافــت مجــوز دانش بنیــان اقدام 
کردیم، چــون آن را مجــوز مهمــی می دیدیم؛ به 
علاوه می خواستیم 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 ادامه دار 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 محبعلی نژاد، چطور شد که به سراغ 
لیلاک رفتید؟ هدف تان چه بود؟ آیا فکر می کردید این 

ایده به کسب و کار تبدیل شود؟ 
امیــر محبعلی نــژاد: ســال 96 در شــرکتی کار می کــردم کــه 
می خواست با یکسری شرکت اتوبوسرانی بین شهری قرارداد 
ببندد. این ها 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 شــرکت های مختلفش 
بازی مــی داد. 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 می توان با تکنیک های 
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 جدی تــر از این 
حرف هاست 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 

تجاری سازی مان به این شکل نبود و نگاه صرفاً عام المنفعه 
داشــتیم، اما بعد دیدیم می توانیم با تمرکز بیشــتر، به یک 
کســب و کار تبدیلش کنیــم. قاعدتاً وقتــی تیم بزرگ تــر و به 
تبع آن هزینه ها 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 سازمان ها و نهادهای 
بزرگ تر قابل استفاده و قابل اعتماد باشد. برای B2B شدن 
باید حتما شرکت می شدیم، چون مثلاً سازمان بورس حاضر 
نیست با یک شخص قرارداد ببندد و ما هم عمده فروشمان 
B2B اســت. کم کم اعتماد شــکل گرفت و تبدیــل به مرجع 
شدیم. الان از بانک ها، سازمان امور مالیاتی، سازمان تأمین 
اجتماعی، سازمان فناوری شهرداری تهران و... ما را مرجع قرار 
می دهند، نه سایت اصلی که منتشرکننده این داده هاست. 

 محصولاتی که روی پلتفرم رسمیو وجود 
دارند، چه هستند؟

ملک نژاد: مــا جمع آوری کننده اطلاعات درباره شــرکت ها و 
تحلیلگر آنها هستیم. در ابتدای کار تنها از روزنامه رسمی، 
اطلاعــات را اســتخراج می کردیم ولــی الان حــدود 30 کراولر 
داریم که ســایت های دیگر را کراول می کنند. مثلاً اطلاعات 
محصولات را از ایران کد و اطلاعات مجوزهای تولید را از سایت 
وزارت صنعت جمــع آوری می کنیم. دیتــای ارز دریافتی را از 
بانک مرکزی می گیریم و برای دریافت اطلاعات قراردادهای 
هر شــرکت، پنج منبع را مورد بررســی قــرار می دهیم. این ها 
اطلاعاتی هســتند که به صــورت عمومــی در دســترس قرار 
گرفته اند. یکی از دغدغه های بهاره آروین، عضو سابق شورای 
شهر تهران، این بود که چرا کسی از اطلاعات پلتفرم شفافیت 
شهر تهران استفاده نمی کند؟ باید بگویم که احتمالاً ما جزو 
اولین کسانی بودیم که از اطلاعات این پلتفرم استفاده کردیم. 
همچنین از کدال اخبار و مصوبات مجمع های شرکت های 
بورســی را دریافت می کنیم. بخشــی دیگر که اطلاعات را از 
آنها جمع آوری و سپس تحلیل می کنیم، اخبار سایت های 
اینترنتی است. بیش از 240 سایت خبری را کراول می کنیم، 

به نحوی که به اسم برند یا شرکت حساس باشد. 
یکی از سرویس های که روی رسمیو ارائه می دهیم، صفحه 
شرکت هاست. ما در صفحه شرکت ها تمام اطلاعاتی را که 
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نگاه کشور به اطلاعات
امنیتی است

گفت وگو
I N T E R V I E W



در مورد یک شــرکت در مراجع رســمی و غیررسمی منتشر 
شــده، یــک جــا جمــع کرده ایــم. در گام دوم این اطلاعــات را 
تحلیل کرده ایم، یعنی دیتای هیئت مدیره را کــه در روزنامه 
رسمی به شکل متن منتشر می شد و چندان قابل استفاده 
نبود، گرفته ایم و به شکل مرتب و دسته بندی شده در رسمیو 
نمایش می دهیم. در اصل وقتی اطلاعات را مرتب و تحلیل 
می کنیــم، آنها معنــادار می شــوند. مثــلاً گــراف ارتباطاتی را 
در نســخه جدیدمــان توســعه داده ایــم کــه روابــط پیچیده 
شرکت داری در آن مشخص است. اطلاعات شرکت مادر و 
زیرمجموعه ها را استخراج کرده و گرافی می کشیم که یکسری 
مســائل مهــم را نمایــش می دهــد. در ایران بســیار مرســوم 
اســت که شــرکت مادر یــک زیرمجموعه درســت می کند و 
زیرمجموعه هم یک زیرمجموعه ایجاد می کند و آن شرکت 
دو پله پایین تر سهامدار شرکت مادر می شــود. این کار را در 
همه جای دنیا ممنوع کرده اند ولی در ایران هنوز هست و در 
گراف ارتباطات به سادگی این اتفاق معلوم می شود. تحلیلی 
که ما در گراف می دهیم، ظرف سه ثانیه برای کاربر قابل ارزیابی 
اســت. البته اگر نگاه امنیتــی به اطلاعــات در کشــور وجود 
نداشــت، می توانســتیم با اطلاعات باز بیشتر، تحلیل های 

ارزشمندتری ارائه دهیم. 

 تا کجای این اطلاعات رایگان است؟
ملک نژاد: تا جایی که گردآوری اطلاعات کرده ایم، به شــکل 
رایگان در اختیار همه قرار می دهیــم، اما بابت تحلیل هایی 
کــه روی اطلاعــات ارائــه داده ایــم، هزینه دریافــت می کنیم. 
به کاربــر رایــگان جســت و جوی ســاده مان را ارائــه می دهیم 
ولی جست و جوی پیشــرفته برای کاربری است که اشتراک 

خریده باشد.  

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

مذاکره با نهادها شدید؟
ملک نژاد: خط قرمز ما برای رسمیو این است که از داده های 
باز استفاده کنیم. حتی تلاش هم نکردیم که از داده هایی که 

بسته بوده اند، بهره ببریم. 

 چــرا ایــن خــط قرمــز را بــرای خودتــان 
گذاشته اید؟

ملک نژاد: چون در آن صورت نمی توان کسب و کار ایجاد کرد. 
ما یک کســب و کار بــاز را مدیریت می کنیم. بــه این معنا که 
کاربر به سایت ما می آید، یک اشتراک می خرد و به اطلاعات 
دو میلیون شرکت دسترسی پیدا می کند. این سطح تحلیل 
مبتنی بر داده های باز است که در کشور به آن اجازه رشد داده 
می شود. در همه جای دنیا تقریباً چنین قاعده ای وجود دارد. 
چالش ما این است که داده های باز کمی داریم و اگر داده ها در 
همان سطح جهانی اش منتشر می شد، تحلیل های خیلی 

ارزشمندتر دیگری می توانستیم ارائه دهیم. 

می توانید در این خصوص مثال بزنید؟
ملک نژاد: بله، مثلاً داده مالیات شــرکت ها ارزشمند است. 
شرکت وقتی می خواهد مالیات بدهد، سودش را می گوید و 
صورت حساب مالی اش را ارائه می دهد و سال مالی اش را در 
بیش از 40 جدول توضیح می دهد. در بسیاری از کشورهای 
دنیا اطلاعات مالیات شرکت ها باز است. از همان جا می توان 
دریافت که شرکت چه اندازه ای دارد و در چه سطحی در حال 
رقابت است و چه ســهم بازاری می تواند داشــته باشد. این 
داده ها در ایران نیســت و به دست آوردنش بسیار سخت و 
پرچالش است. اطلاعات بیمه شرکت ها هم به همین ترتیب. 
اگر سازمان تأمین اجتماعی این اطلاعات را منتشر می کرد، 

می توانستیم تحلیل های ارزشمندی از آن بیرون بکشیم. 
گریــزی بزنــم بــه اینکــه مــا می خواســتیم کســب و کاری راه 
بیندازیم کــه در کنارش مبــارزه با فســاد هم انجام شــود. ما 

شــرکت هایی داریم که روز جمعه تأسیس می شوند یا مثلاً 
از آنجا که تحلیل کدپســتی داریم، یک نمونه جالب توجه 
پیدا کرده ایم که 360 شرکت در یک واحد در کیش مستقر 

هستند. یا فردی 70 شرکت دارد 
که همه شرکت هایش در دو ماه 
تأســیس شــده اند و اســم همــه 
شرکت هایش دوکلمه ای است و 
یک کلمه مشترک در آنها وجود 
دارد؛ حوزه هــای مختلفــی را هم 
پوشــش می دهد؛ از پتروشیمی 
گرفته تا ساخت و ساز و بازرگانی 
و... از بیــن همه این هــا هم فقط 
ســه شــرکت کد اقتصادی دارد. 
مثلا با شهرداری پروژه ای داشتیم 
و آن هــا توانســتند از اطلاعاتــی 
کــه بــه دســت آمــد، یکســری 
فسادها که مرتبط با قراردادهای 

شهرداری بود، اســتخراج کنند. حال اگر اطلاعات مالیات و 
بیمه منتشر می شد و یک شرکت مالیاتش پایین بود اما 200 
نفر تحت پوشــش بیمه داشــت، معلوم می شد تخلفی رخ 
داده است. اما مالیات یک جزیره است و بیمه جزیره ای دیگر 
و تبادل اطلاعات صورت نمی گیرد که متوجه تخلفات شویم. 
این ویژگی جزیره بودن و عدم ارتباط در مورد باقی سازمان ها 
و نهادها هم صدق می کند. با وصل کردن جزیره ها می توان 
کشف فساد کرد. کشف فساد حداقل ماجراست. شما هر 
کســب و کاری که بخواهید راه بیندازید، نیاز دارید داده های 
مــورد نیاز خــود را پیــدا کنید. مثــل اینکه به چــه تجهیزاتی 
احتیــاج دارید، چــه تعــداد کارگــر می خواهید، ســرمایه تان 
باید چه میزان باشد، سود این کار چقدر است و... با تحلیل 
داده های کســب و کارهای مشــابه می تــوان به ایــن اطلاعات 
دســت یافت. این اطلاعــات در ایران وجود ندارد و هرکســی 
که کســب و کاری راه می انــدازد، عملاً وارد همان ورزشــگاهی 

می شود که چراغ هایش خاموش است. 
ما داریم اطلاعات را به شکل فیلد می گیریم و تبدیل به آگهی 
می کنیم و دوباره ما از آگهی فیلد درمی آوریم. خب آگهی را 
که کسی نمی خواند. 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 
می شوند. 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 می گردید. 

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

دچار چالش نکرده است؟
ملک نژاد: چرا، چالش هایی در ســطوح مختلف داشته ایم. 
یک ســطح از چالش ها بــه کاربــر عــادی برمی گردد کــه از ما 
می خواهــد اطلاعاتــش را پــاک کنیم. مــا ایــن قــرار را از ابتدا 
گذاشته ایم 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 کرده ایم و 
حتــی دادگاه هم رفته ایم 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 گرفته ایم. جالب است که هر شرکتی 
در لیست اوفک )OFAC( قرار می گیرد، اسمش در سایت ما 
زیاد سرچ می شود. یکی از چالش هایی که داشتیم این بود که 
یک شرکت تحریم شده بود و آقایی آمده بود و می گفت اسم 

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

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

کنیم. 

 چه تعــداد مشــتری 
دارید و برآوردتان از سهمی که از 

بازار می گیرید، چقدر است؟
کاربــر  هــزار   160 مــا حــدود 
رجیسترشــده روی ســایتمان 
داریــم و حــدود 400 مشــتری 
ویــژه کــه اشــتراک خریده انــد. 
 B2B مشتری های ویژه ما عمدتا کسانی هستند که در بازار
فعالیت می کنند. ما روی سرویسی کار می کنیم به نام احراز 
هویت شــرکتی که با دادن یک شناســه ملی، فــرد می تواند 
احراز هویتش را در یک فرایند اینترنتی پیش ببرد. این بازار 
خیلی خوبی برای ماست. محصول دیگری داریم که صنایع را 
تحلیل می کند که مثلا چه کسی واردکننده است، چه کسی 
تولیدکننده و بازارش چقدر است و... مشتری های این تحلیل 
هم طیف های مختلفی هســتند. به همیــن دلیل نمی توان 
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 داشــته ایم و ایــن اتفــاق خوبــی بــرای 
کســب و کاری مثل ماست که ســال گذشته 
بــه دنبــال جــذب ســرمایه گذار بــرای یــک 
میلیارد تومان بوده است. ولی فکر کردیم که 
می توانیم به این درآمد برسیم و بوت استرپ 
کردیم و مسیر رشدمان را خودمان طی کردیم.

 دیگــر دنبــال ســرمایه گذار 
نیستید؟

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

بــه دنبــال جــذب ســرمایه هســتیم، چون 
محصولــی داریــم کــه بــازارش 

مشــخص اســت و می توان 
به آن ســرمایه تزریق کرد 

و ریســک پایین تری را 
به ســرمایه گذار ارائه 
داد. هدف مــان 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 راه اندازی 
ایده های بزرگ تر هســتیم. این 

بازاری اســت کــه می شــود در آن 
کارهای بزرگ تری کرد و دست مان 
باز است. مثلاً یکی از بخش های 

جــذاب اطلاعــات شــرکت های خارجــی اســت یــا اطلاعات 
شــرکت های ایرانی برای خارجی ها. این البته بســتگی دارد 
که مســیر اقتصادی کشــور به کدام ســمت برود و اینکه آیا 
می خواهد با دنیا تعاملی داشته باشد؟ شرکت های خارجی 
بسیار علاقه مندند که اطلاعات شرکت های ایرانی را داشته 
باشــند ولی ما تــا امــروز وارد ایــن تعامل نشــدیم، چون فکر 
می کردیم چالش های غیرکسب و کاری برای ما داشته باشد. 
روی همیــن پلتفــرم هــم بــه دلیــل بازدیــد بــالا، می تــوان 
کســب و کارهای جانبی شــکل داد. مثلاً اینکه کاربــر بتواند 
صفحه شرکتش را بسازد و موارد این چنینی. اما همه این ها 

در ابتدای راه هستند.

 ایــن برنامه های توســعه ای را بــرای جذب 
سرمایه گذاشته اید؟

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

را بزرگ تر کنیم و این هم هزینه دارد.

 چه جنس سرمایه گذارهایی علاقه مند و 
کســب و کار  ایــن  روی  کــه  هســتند  مناســب 

سرمایه گذاری کنند؟
ما سال گذشته با سه سرمایه گذار صحبت کردیم و هر سه 
مایل به سرمایه گذاری بودند. هم نهادهای شبه خصوصی 
به این کار علاقــه دارند، هم نهادهــای خصوصی. ما ترجیح 
می دهیم با سرمایه گذاری 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 داده ایم، دو پله ارتقا دهد. 

 کاربر عادی که از ما 
می خواهد اطلاعاتش را 
پاک کنیم. ما این قرار را 
از ابتدا گذاشته ایم 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 سانتی متر است. میانسال 
هستم و گذشته ای خیلیمعمولی دارم.« آنبودن خودش را این گونه 
معرفی می کند. او درحالی که از سیستممالیوبانکدارینابسامان
بریتانیا خسته شده بود، متوجه شد تنها کاری که می تواند انجام دهد، 
بانکی  نام  شود.  اداره  خودش  دلخواه  به  که  است  بانکی  راه اندازی 
که او راه انداخت استارلینگ است؛ این روزها به بانک هایی مانند 
استارلینگ نئوبانکمی گویند. نئوبانک ها آمده اند 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  می کنیم  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

گفت و گو با مریم کریمی که یک سوغاتی فروشی متفاوت در 
شهر رشت راه اندازی کرده است

همه گیری 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 سخت تر از بقیه افراد طی می شود. 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 
می کند و کم شــدن ارتباطــات برای فــردی که همواره بــا افراد 
جدید ایرانی و خارجی همسفر بوده، بسیار سخت است. اما 
مریم کریمی با سرمایه ای متفاوت در این دوران، کسب و کاری 
دیگر را آغاز کرده است. او که حدوداً 40 ساله است، چندین 
مدرک کارشناسی نصفه نیمه 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 سوغاتی فروشــی داریــد و 
معتقدید متفاوت است. کمی درباره این کسب و کار 

به ما می گویید؟
من یک دکان سوغاتی فروشی آنلاین دارم به نام »تنَچه« که 
شبیه سایر سوغاتی فروشی ها نیست. سوغاتی هایی که شاید 
کمتر کسی از وجود و کیفیت آنها مطلع باشد، می فروشم 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 رفته ام و بررسی سوغات کشور ها 
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 سوغاتی هایی که در کشورهای مختلف وجود 
دارد، در ایران نیز هست اما کســی از وجودشان خبر ندارد.  
نکته جالب تر اینکه به خاطر تشابهات فرهنگی بسیاری از 
سوغات کشورهای همسایه با کیفیت بسیار بالاتری در ایران 
تولید می شود و به دلیل بازاریابی و معرفی نادرست، کسی از 
وجود آنها خبر ندارد و مردم با هزینه بالاتر، اجناس با کیفیت 
پایین تری را از سایر کشورها تهیه می کنند. این برداشت من 
عاری از تعصب ایرانی و میهن پرستی است و کاملاً بر مبنای 
مقایسه کیفیت کالاهاست. همچنین من طی این سال ها 
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 داده اید؟

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

I N T E R V I E W

زنان نوآور
I N N O V A T I V E

W O M E N

درباره مری بارا، مدیر 
قدرتمند جنرال موتورز

پله پله 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  جنرال موتورز 
اســت، کار می کــرد و مــری نیــز بعــد از 
اتمــام دبیرســتان در لایه هــای پاییــن 
ســازمان به شــرکت جنرال موتورز وارد 
و بــا نشــان دادن پشــتکار و اســتعداد 
زیاد موفق شــد مدرک کارشناســی اش 
را از انســتیتوی جنرال موتــورز )کــه 
امــروزه دانشــگاه کترینــگ نــام دارد( 
اخذ کنــد. با بورســیه جنرال موتــورز به 
اســتنفورد رفــت و در ســال ۱۹۹0 در 
رشــته MBA فارغ التحصیــل شــد. در 
تمــام این مــدت مــری در موقعیت های 
مختلــف جنرال موتــورز کار کــرد. او 
توانســت در ســال ۲00۸ 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 جنرال موتــورز را 
تجربــه کنــد. درخشــش او در اجــرای 
هرکــدام از ایــن نقش هــا هیئت مدیــره 
را مجاب کرد در ژانویــه ۲0۱4 مری را به 
عنوان مدیر  ارشد اجرایی جنرال موتورز 

منصوب کنند. 
اگــر چــه ایــن اتفــاق بســیار خوشــایند 
بود، امــا بحران ها با ســرعت فــراوان به 
ســمت مــری آمدنــد و در کمتــر از دو 
هفتــه بزرگ تریــن فراخــوان مربــوط به 
اشــکال فنی در خودروهای این شرکت 
اتومبیل ســازی رقم خورد. این فراخوان 
شــامل ۲۶ میلیون خــودرو در آمریکا و 
۳0 میلیون خــودرو در جهان می شــد و 
با وجود وســعت زیاد این بحــران، مری 
توانســت بــا موفقیــت آن را پشت ســر 
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 گزارش هــای  مربــوط بــه 
برابــری جنســیتی نمــره بالایی کســب 

کند. 
در ســال ۲0۱۸ جنرال موتورز 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 می شــود، جزء مقــولات موردتوجه 
دولت ها در دنیای امروز است. اما در بحث فراگیری 
مالی، وقتی سخن از زنان به میان می آید، موضوع 
قدری جدی تــر می شــود. طبق آمــار آنکتــاد، زنان 
نســبت به مردان، دسترســی کمتری بــه خدمات 
مالــی دارند و اکنــون شــیوع همه گیری کرونــا، این 
چالش را جدی تر از گذشته کرده  است. طبق آمار 
سازمان ملل، در سال ۲0۱۷ تنها ۶۵ درصد از زنان 
از حســاب مالی برخوردار بودند و این رقم در مورد 
مردان به ۷۲ درصد می رسید. 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، نشــان دهنده مشــکلاتی 
در جامعه اســت. ایــن شــکاف نشــان می دهد که 
محدودیت هایــی در جامعــه وجــود دارد. برخــی 
از ایــن محدودیت ها می تواننــد در حــوزه قوانین و 
مقررات باشــند که زنان را از خدمــات مالی محروم 
می کنند. درواقع هنگام برنامه ریزی و قانون گذاری 
در مورد خدمات مالــی، زنان درون ایــن جریان قرار 
ندارند و دیده نمی شوند. محدودیت های قانونی در 

کشورهای در حال  توسعه پررنگ تر است. 

 آمار چه چیزهایی را به ما نشان می دهد؟
زنان در اکثر نقاط جهان همیشه نسبت 
بــه مــردان دسترســی کمتــری بــه خدمــات مالــی 
داشــته اند. همه گیری کرونا این جریان را تشدید 
کرده  است. بررسی ها نشان می دهد تعداد زنانی 
که شغل خود را به دلیل همه گیری کرونا از دست 
دادند، نسبت به مردان بیشتر است. بخش هایی 
مانند گردشگری و خدمات شخصی که زنان کارگر 
را جــذب می کردنــد، تحــت تأثیــر همه گیــری قرار 

گرفتند و در نهایت این زنان بود که آسیب دیدند.
در ســال ۲0۱۹ زنان ۵۳ درصد از شغل های مربوط 
به فعالیت های خدماتــی و تأمین غــذا را بر عهده 
داشــته اند. در ســال ۲0۲0 به دنبــال شــیوع کرونا، 
سفرهای بین المللی کاهش ۶۳ درصدی را نسبت 

به سال پیش از آن تجربه کرد. همه صنایعی که با 
این بخش ها درگیر بودند، تحت تأثیر قرار گرفتند؛ 
بنابراین درآمد زنان کارگر مهاجر که در بخش های 
خدماتی فعالیت داشتند، به شــدت کاهش پیدا 
کــرد. طبــق برآوردهــای بانــک جهانــی، پول هایی 
که کارگــران مهاجر به کشــورهای در حال  توســعه 
می فرستند، در ســال ۲0۲۱ نسبت به ســال ۲0۱۹ 
حدوداً تا ۷۸ میلیارد دلار کاهش پیدا خواهد کرد. 
بخش مهمی از رقم کاهشــی به درآمــد زنان کارگر 
مهاجر مربوط می شود. جدا از ماجرای همه گیری 
کرونا، می توان گفت که شــکاف جنســیتی در امر 
فراگیری مالی، نشان دهنده مشکلات ساختاری 
و عمیق در جوامع مختلف اســت و در بسیاری از 
موارد نیاز به اصــلاح قوانین را نشــان می دهد. اما 

چطور می توان این شکاف را برطرف کرد؟

 پلی روی شکاف
در امر رســیدگی به شــکاف جنســیتی و 

فراگیری مالی، باید مسائلی را مدنظر داشت: 
جمــع آوری 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 داده ها نباید فقط محدود 
به نرخ نفوذ حساب مالی برای زنان باشد، بلکه باید 

موارد مختلف از فراگیری مالی را نشان دهد. 
رویکرد جنسیت محور: برای اینکه شرایط زنان در 
زمینه فراگیری مالی متحول شــود، باید رویکردی 
جنســیت محور به سیاســت ها و اقدامــات وجود 
داشــته باشــد. طــی ســال های گذشــته دولت هــا 
و سیاســت گذاران تــلاش کرده انــد بــا ایــن رویکرد 
که زنان بایــد به امکانات مالی دسترســی داشــته 
باشند، توسعه مالی را پیش ببرند. این نگاه باید در 
همه بخش هایی که خدمات مالی ارائه می شوند، 
حاکم شود تا انقلابی در فراگیری مالی در مورد زنان 

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

برطرف کند. 

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

نمی گیرد. در بسیاری موارد بخش مهمی از کار 
تنچه، معرفی آن محصولات و نحوه استفاده 
از آنهاســت. مثــلا ادویــه »بــزار« از نیکشــهر 
بلوچســتان، ادویــه »خســرودار« از بوشــهر و 
برازجان یا شــیرینی های کمتر ارائه شــده مثل 
شیرینی »نازک پسته« از قزوین. به نظر من این 
نوع محصولات نه تنها در ایران، بلکه در جهان 

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

کارخانــه ای را کــه برای همــه در دســترس اســت، در دکانم 
عرضه نمی کنم. از تولیدکننده خانگی یا کارگاه های کوچک 
خرید می کنم؛ مثلاً سس انبه همه جا وجود دارد اما سسی 
که در تنچه عرضه می شود، 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 می کنم و با 
کیفیت ترین آنها را که معمولاً در کارگاه های کوچک محلی 

تولید می شود، شناسایی و به مشتریان عرضه می کنم.
در نهایت یکی از ویژگی های کســب وکار من، بســته بندی 
سازگار با طبیعت است که در مورد همه محصولات رعایت 
می شــود تا خودم و مصرف کننــده با وجود منفعتــی که از 
محصولات ایرانی کســب می کنیم، کمترین آســیب را به 

محیط زیست وارد کنیم.

در حــال حاضــر ایــن کســب و کار در چه 
مرحله ای قرار دارد؟

من در قدم های ابتدایی کارم هستم و به غیر از خودم، یک 
نفر به صورت تمام وقت در اداره کردن دکان با من همکاری 
می کند. ولی در حقیقت وســعت اصلی این کار در بخش 
تولیدکنندگان محلی در روســتاهای کوچک و مشتریانی 
است که به سوغات باکیفیت و اصیل ایران علاقه مندند. 
تاکنون جمع خوبــی از تولیدکنندگان محلی و مشــتریان 
به ما پیوسته اند و در مقایســه با قدمت کار، فروش خوبی 

داشته ایم.

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 خانه های 
آنها برود و محصولاتی را که تولید می کنند، ارزیابی و سپس 
عرضه کند. به لطف خدا من این ســرمایه را به خاطر شغلم 
داشتم. راهنمای تور بودن با خودش دو اعتبار مهم می آورد. 
یکی اینکــه افــراد شــما را بــه عنوان شــخصی که ســفرهای 
زیادی داشته است، صاحب نظر می دانند و نظرتان را درباره 
کیفیت و تفاوت محصــولات می پذیرند که این 
امــر باعــث می شــود 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 مســئولیت پذیر 
می شناســند. وقتی افــراد یک محــل می بییند 
که شــما به عنوان مســئول یک گروه توریســت 
وارد شهر آنان شــده اید و مســئولیت مدیریت 
اتفاقات و هماهنگی ســفر بر عهده تان اســت، 
بــه مســئولیت پذیری شــما اعتمــاد می کنند و 

همکاری بهتری بین تان شکل می گیرد. 

چه چشم اندازی برای این کار دارید؟
در درجه اول علاقه مندم بازار ایران را در دســت بگیرم و بعد 
بازارم را جهانی کنم. اگرچه می دانم 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 می کند، ببرد. مثلاً کارگاه 
کوچک حاشیه جازموریان یا نشتیفان خاف )شرق خراسان( 
یا جنــدق )روســتایی در کویــر مصر( کــه اکنــون محصولات 
باکیفیتی در تنچه عرضه  کرده اند، بیشــتر معرفی شــوند و 

درآمد بیشتری نیز داشته باشند.

چــه مشــکلاتی در راه رســیدن بــه ایــن 
چشم انداز در مسیرت وجود دارد؟

اولیــن مشــکل بی ثباتــی قیمت هاســت، ایــن بی ثباتی هم 
قــدرت رقابــت را از مــن ســلب می کنــد و هــم برنامه ریــزی و 
فروش را با اختلال مواجه می سازد. مشکل بعدی نامناسب 
بــودن سیســتم لجســتیک اســت. برخــی از محصــولات 
در فرایند پســت آســیب  می بینند و ایــن فراینــد گاه آن قدر 
طولانی  می شــود که محصول از بین  می رود. مشکل ارسال 
و بسته بندی 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 راه هایی را یافته ام.
یک بخش مشکل هم مربوط به محل زندگی شخصی من 
است. من در رشت زندگی می کنم 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 
طالبی پور  
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بيلبورد
B I L L B O A R D

شــاید تا همیــن ۱0 ســال یا حتــی ۵ ســال قبــل، راضی 
کــردن مدیر یــک کســب و کار برای خــرج کــردن بودجه 
تبلیغاتــی در فضــای آنلایــن، آســان نبــود. راســتش را 
بخواهید، این کار هنوز هم آسان نیست. سال هاست 
کــه دپارتمان هــای دیجیتال مارکتینــگ مســتقر در 
ســازمان ها یا آژانس هــای تبلیغاتــی برای درگیــر کردن 
مخاطبــان و برندهــا در فضــای آنلاین تــلاش می کنند، 

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

در میــان این جنــگ بی پایــان، 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 مصرف کننده خالی است
کافــی اســت نگاهــی بــه صفحــه اینســتاگرام ایکــس 

کمپین های پرهزینه تبلیغاتی برای افزایش برندآگاهی و فروش کافی هستند؟

محصولی برای تو، صفحه ای بدون تو

داستان شهرداری و 
شهروندان بیش از حد 

مسئول

ً نه اثربخشی؟ فعلا
قرار است کار را آسان کنیم. در حالی که از 
پیاده روهای پر از مانع می گذریم، 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 »صف هــا« بــه افــراد دارای معلولیت 
بدهیــم. شــهرداری تهــران، مدتــی اســت 
بودجه قابل توجهی را در حوزه مسئولیت 
اجتماعی خرج می کند، 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 
آسفالت های کنده شــده 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 پیــاده روی 
مسدودشــده گیــر بیفتــد تا بفهمیــد این 
شهر برای افرادی که روی ویلچر نشسته اند، 
مناسب نیست. کافی اســت با زانو درد از 
پل های عابرپیاده بلند بــالا بروید تا یادتان 
بیاید که این پل ها 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 می کند، شــهرداری 
تهران توصیه های حکیمانه درباره ساختن 

زندگی بهتر برای معلولان مشغول است.
تبلیغات در حــوزه مســئولیت اجتماعی، 
تأثیرگــذار و دلنشــین اســت. پیام هــای 
تبلیغاتــی از ایــن دســت می توانــد چهــره 
مجــری ایــن طرح هــا 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 تــلاش بــرای بهبود 
زندگی آنها، بیشتر از آنکه همدلانه به نظر 

برسد، متظاهرانه است.
در شــهری کــه اغلــب خیابان هایــش 
از ســطل های تفکیــک زبالــه بی بهره انــد، 
صرف هزینه بــرای تبلیغــات در این زمینه 
نمی تواند اثربخش باشد. صحبت از کنار 
گذاشتن کیســه های 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 می رسد.

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 هزینه ای بلرزد، نمی توانید اثربخشی این 
تبلیغــات را در جذب مخاطبان اینســتاگرامی انــکار کنید. 
حتی اگر معتقد باشــید که در کمتــر حــوزه ای می توان یک 
اینفلوئنســر یا بلاگر توانمنــد ایرانی پیــدا کرد یا احســاس 
کنید این نوع تبلیغــات بودجــه مارکتینگ تــان را می بلعد، 
نمی توانیــد تأثیر ایــن فعالیت های 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 مارکتینگی تان در فضای 

اینستاگرام می رساند.

 به پرسونای برندتان نزدیک است؟
نه قــرار اســت ســفیر برنــد شــما باشــد و نــه الزاماً 
مصرف کننــده محصولتــان اســت! اما وقتــی قرار اســت در 
صفحه اش از شما صحبت کند، بدون تردید باید چهره ای 
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 می شود، می توانید روی کمکش 
حســاب کنید. اگر یک غذای آماده مدرن را تولید می کنید 
و با یک شــخصیت ریســک پذیر مــدرن و البته پرمشــغله 
طرف هستید، می توانید او را در لیست بلاگرهای این دوره از 

تبلیغات تان بگنجانید.
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ویــژن، پاکشــوما یــا جی پــلاس بیندازیــد تا جــای خالی 
مصرف کننده را در اولین نگاه احساس کنید. صفحات 
اینســتاگرام این برندها که اغلب با رویکــرد بازاریابی در 

حــوزه B۲C فعالیت می کنند، با پوســترهای 
تبلیغاتــی یــا حتــی اطلاعیه هــای روابــط 
عمومــی پــر شــده اند. گرچــه محصــولات 
متعــدد ایــن برندهــا را می تــوان در گوشــه و 
کنار خانه ها یــا فضای کار مشــاهده کرد، اما 
استراتژیســت های محتوایــی ایــن برندهــا، 
میانه ای با نمایش موقعیت های مصرف این 

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

سر بزنید. 
خب! برگشتید؟ ۹ پســت آخر این صفحه چه پیامی را 
برایتــان تداعی کرد؟ جز تکرار رنگ ســرمه ای و ســفید و 
تکرار لوگو برند در پایین پست ها، چه چیزهایی به شما 
نشــان دادند که در صفحه ایکس ویژن هســتید، نه در 

صفحه دیگری؟
جــواب دادن بــه ایــن ســؤال آســان اســت. ذهن تــان را 
بیــش از انــدازه درگیــر نکنیــد؛ هیــچ چیــز! پســت های 
پایانی ایکــس ویژن به شــما می گویند 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 
نمی کنیــد و باعــث می شــوید 
که تعداد دنبال کننــدگان این 
صفحــه، حتــی بــا وجــود یک 
کمپین تبلیغاتــی پرهزینه، به 

۵0 هزار نفر هم نرسد.

  با چه کسی صحبت 
می کنید؟

»مقدم شــما را در نمایشــگاه لوازم خانگی تهران گرامی  
می داریــم.«، »موتــور اینورتر چیــه؟«، »کــولاک ایکس 
ویــژن« و... اینهــا تنهــا برخــی از جملاتــی هســتند کــه 
در اســلاید اول پســت های اینســتاگرام ایکــس ویــژن 
نوشته شده اند. در این صفحه، نه هویت بصری روشن 
اســت و نه لحن برنــد. مخاطــب در یک پســت، کارمند 
کت وشــلوارپوش یــک شــرکت دولتــی تلقی می شــود و 
در پســت دیگر، جوانی که به  دنبــال تکمیل اطلاعاتش 
بــرای خریــد بهتریــن محصــول اســت. ایکس ویــژن در 
حالی کمپین تبلیغاتی ۳۶0 درجه خــود را به ایران نوین 
سفارش می دهد که هنوز نه پرســونای برندش را روشن 
کرده و نــه لحن مشــخصی را برای گفت وگــو 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 شــده اند؛ امــا حلقه 
مفقــوده ایــن همــکاری، تولیــد محتــوای 
متناسب با فضای دیجیتال است. تیزرهای 
تبلیغاتــی که بــا رویکرد متناســب بــا پخش 
تلویزیونــی تولید شــده اند، 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 تــلاش کرده 
اســت. امــا بی توجهــی بــه تولیــد محتــوای متناســب با 
فضــای رســانه های اجتماعی، اثربخشــی ایــن تولیدات 
را تحت تأثیر قــرار داده اســت. در حالی که ایــران نوین، 
جــذب نزدیک به هفت هــزار دنبال کننده بــرای صفحه 
اینستاگرام ایکس ویژن را به عنوان یکی از شاخص های 
موفقیت این کمپیــن بیان می کند، نگاهی بــه آمار قابل 
مشــاهده در صفحــه ایکــس 
ویــژن، روایــت دیگــری از ایــن 
موضــوع را در اختیــار مــا قــرار 

می دهد.
۱۱ هزار بازدید برای پســتی که 
با حضــور آرمــان گرشاســبی، 
خواننده محبوب تولید شده، 
ادعــای درســت بــودن ایــن 
انتخاب هــا را بــا تردیــد روبه رو 
می کنــد. در حالــی کــه ایکس 
ویــژن در ابعــاد مختلفــی و بــا 
صــرف هزینه بســیار بــه دیده 
شــدن محتواهای تولیدشــده 
کمک می کــرده، این میــزان بازدیــد چنــدان از موفقیت 

پست های تولیدشده حکایت نمی کند.
از ســوی دیگر، در حالی که صفحه ایکس ویژن کمتر از 
۵0 هزار دنبال کننده دارد، رشــد ۱0 هــزار نفری فالوئرها 
هــم نمی توانــد بــرگ افتخــاری در دفتــر یــک کمپیــن 

تبلیغاتی ۳۶0 درجه باشد.
بدون تردید ایران نوین در همکاری با ایکس ویژن، برندی 
که هنــوز صدای واحدی بــرای ارتباط بــا مخاطب ندارد، 
بــا چالش هــای متعددی روبــه رو بــوده اســت؛ برندی که 
تنها کمی بعــد از یک کمپین پرهزینــه تبلیغاتی، چهره 
صفحه اینستاگرام خود را به بولتن یک سازمان دولتی 

شبیه می کند. 

لی لی  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 چالش های متعددی 

روبه رو بوده است

 محتوای صفحه اش با چارچوب هایتان 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 رفته اید 
که در پست هایی در قبال دریافت هزینه تبلیغات، گوشت 
گوســفند را به ســیخ می کشــیده؟ یا برای تبلیغ کلاس های 
یوگا بلاگری را انتخاب کرده اید که روی فرش ابریشم و کنار 
مبل های طلایی اش پست ها را ضبط کرده؟ یادتان نرود که 
آنچه از ســبک زندگی و عادات روزمره در صفحه اش دیده 

می شوند، باید با پرسونای برند شما همخوانی داشته باشد.

 با مفهوم تبلیغات تان 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 
می زند، نمی تواند شــما را بــه اهداف تان برســاند. پیامی که 
یک اینفلوئنسر قصد انتشارش را دارد، باید از هر جهت با 

اهداف کمپین شما هم راستا باشد.

اهمیت نقشدادهها بر هیچ کســی پوشیده نیست؛ اما 
در غیاب دســتورالعمل ها و مقررات روشــن، کار شــرکت ها 
بــرای بهره بــرداری از ایــن حوزه ســخت شــده اســت. کتاب 
داده هــای مشــتری و حریــم خصوصــی از انتشــاراتمجله
کســبوکارهــاروارد، بــه چالش هایــی می پــردازد که 
شــرکت ها در نوع مواجهــه خود بــا داده های مشــتریان با آن 
رو به رو می شــوند. مســئولیتپذیریدرقبــالدادههای
ایــن  در  کــه  اخلاقــی  مســائل  همچنیــن  و  مشــتریان 
خصوص بــه وجــود می آیــد، از موضوعــات این کتاب اســت. 
چــاپ اول کتــاب داده هــای مشــتری و حریــم خصوصــی بــا 
می شــود. 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 
می شود اما مشکل اساسی این است که کسی پول خریدشان را ندارد که آن هم زیاد مهم 

نیست! مهم این است که سلبریتی ها بی پول نمانند...

درس هایی از  وزیر خردمند

زشت نامی به  سودِ 
دنیایی خریدن زیان 

سهمگین بوُدَ
خواجه نظام الملک یکــی از چهره های 
درخشــان قــرن پنجــم هجــری اســت 
کــه نزدیــک بــه 30 ســال در دســتگاه 
پســرش  و  آلب ارســان  حکومتــی 
ملکشــاه سِــمَت وزارت را بــر عهــده 
داشت. او را وزیری باتدبیر می دانستند 
کــه موجــب بهبــودی احــوال جامعه و 
گســترش علوم شده و در کشــورداری و 
سرکوب دشــمنان تدبیر به خرج داده، 
آن گونــه کــه از حلــب تــا کاشــغر را زیــر 
ســلطه ایــن دو پادشــاه درآورد. خواجه 
نظام الملک در نامه ای بــه مؤیدالملک 

می گوید:
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 زشــت نامی 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 خوش نشینی 
تو را از راه ببرنــد... و خدمتکاران باادب 
مشفق نگاهداری و با دوستان صاحب 
مکارم اخاق اختاط کنی تــا فروتنی و 
خدمت تو با استحقاق باشــد... و باید 
که ســخن خردمندان بشــنوی و با اهل 
صاح نشــینی و ســیرت ایشــان گیری 
تا به همه زبان ها ســتوده گــردی... یک 
چندی قناعــت باید کرد و بــه تحصیل 
علوم مشــغول باشــی تا پس از آنکه به 
درجه استقال رسی به مراد خویش در 

همه تصرف کنی.

HINT نکته

شهردردستسلبریتیهاست

شب نوشته های یک بچه نوآور- 27

شبیه ساز چهاربعدی 
سرمایه گذار

برای چندمین بار بود که سامان درگوشی به من گفت: نکنه 
از فریبا حساب می بری؟ و من بادرنگ پاســخ دادم، بله که 
حساب می برم. شوخی که باهاش نداریم، داریم کار می کنیم، 
حرف حساب می زنه من هم قانع می شم و پاسخی نمی دم. و 
هنوز چهره سامان جلوی چشمم هست، روشن بود باورش 

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

حرف درســتی بود. بچه ها مقداری غرولنــد کردند که هنوز 
بودجه داریم و کار هم خــوب پیش می ره، چــرا دوباره درگیر 
جذب سرمایه بشیم، مجبور شدم یک جلسه بذارم و بگم 
که برای کامل شدن برنامه ها به منابع مالی بیشتر نیاز داریم 
و درآمدمون هم هنوز کافی نیست. بالاخره همه پذیرفتند، 
ولی مشکل پیشنهاد فریبا بود؛ می گفت بیایید کار برخورد 

با سرمایه گذار را شبیه سازی 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 خنده داره تا مفید. حالا چند روزی هست 

طنز
H U M O R

1
هفتــه قبل بــا بچه ها بیــرون رفتــه بودیم تا هم به ســهم 
خودمان به آلودگی هوای شهر کمکی کرده باشیم و هم 
از پوســیدگی بچه ها توی خانــه جلوگیری کرده باشــیم. 
خاصه یک شــهرگردی مفصل کردیم و متوجه شــدیم 
شهر در دست بچه هاست. کدام بچه ها؟ عرض می کنم.

2
صد متر از خانه بیرون نزده بودیم که چشــم مان به جمال 
جادوگر روشــن شــد که از توی تاریکی یک لبخند شــیک 
تحویل مان داده بود و در شهر به ما پیشنهادهایی داده بود. 
یاد پیشنهاد قبلی اش افتادم که آپارتمان می فروخت. خب 
این یکی خرجش کمتر بود. از علی جان کریمی رد شــدیم 

و رســیدیم به مهران خان مدیری که همین طوری نشسته 
بود و آرم فروشــگاه رفاه بغلش چســبیده بــود. حس کردم 
فروشگاه برای تبلیغ فروش ماست، از طرح چهره بی تفاوت 
ایشان استفاده کرده. باز 200 متر جلوتر کلی فوتبالیست 
بازنشسته توی چشمم زل زده بودند و از من می خواستند 
که یک برنامــه اینترنتــی را تماشــا کنم. نــگاه ایــن عزیزان 
طوری بود که حس کردم فحش گذاشته اند 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 همین طــوری الکی می خندیــد. با خودم 
فکر کردم شستن توپ فوتبال توی آشپزخانه 
کار خوبی نیســت و اگــر مامانی ایــن صحنه را 
ببیند، توپ شوینده را دمپایی مال خواهد کرد.

3
شهر در دست سلبریتی هاست. همه شان از 
ما می خواهند یــک چیزی بخریــم. از دمپایی 
ابری بگیر تا خانه و ویا. مردم آدم های مشهور 
را دوست دارند و آدم های مشهور هم تبلیغات 

را دوســت دارند. مردم پولش را می دهند، سلبریتی ها هم 
پولش را می گیرند؛ دندان لق ناراضی...

4
ظاهــراً همه چیــز مرتــب اســت، فقــط می مانــد یــک 

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

می گیرم و غر هم می زنم. 

5
دلار که از 10  هــزار تومان رد شــد، همه زدیم 
توی ســر خودمــان. فکــر کردیم دیگــر از این 
بدتــر نمی شــود، 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 رنگ  بندی هــای متنوعــی وجــود دارد. 
حــالا این چــه ربطی بــه کالاهــای تبلیغــی ســلبریتی ها 

دارد؟ نمی دانم!

6
من واقعاً از آدم معروف های مملکت تشــکر می کنم که 
به سهم خودشان به زیبایی شهرم کمک می کنند. هم 
خوش تیپ و خوشــگل اند و هــم جلوی در و همســایه و 
غریبه ســرمان را بالا نگــه می دارند. خب معلوم اســت 
یک خارجی وقتی این  همــه بیلبورد و تبلیغــات ببیند، 
سیاه نما به جان عمه اش هم قسم بخورد که مردم پول 
ندارند، حرفــش را بــاور نمی کننــد. راســتی؛ خودمانیم 
هنوز هیچ کدام از تبلیغات به گــرد پای کریم آقای باقری 
نرســیده کــه بــدون نشــان دادن 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
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همه فکر و خیالم شده جذب سرمایه به شکلی که مثل قبل 
وقت و انرژی مون رو نگیره. گفت وگوهایی با فریبا داشتیم تا 
بفهمم منظورش از شبیه سازی چیه و کامیار هم مدام به من 
تکه می پراند که حالا شبیه ساز کی راه می افته؟ صدا هم داره؟ 
حرکت ها را هم شبیه سازی می کنه؟ چندنفره هست؟ روشن 
بود که پاسخ تکه پرانی های کامیار یکی از آن لبخندهای ژکوند 
هست، ولی باید به حرف سامان واکنشــی نشون می دادم. 

آخه ترس، اون هم من، اصاً کی باور می کنه؟
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 می خوای؟ مربــی آموزش 
غلبه بــر ترس  های نهفته می شناســم معرفی کنم؟ ســرم را 
چرخاندم و دیدم کامیار هــم دهانش تا بناگوش باز شــده و 
داره می خنده، ولی اخمی کردم که خنده اش خشکید، سینه 
صاف کرد و گفت: خب می فرمودید؟ چند جمله ای یادآوری 
زمان شروع کارمون رو کردم و اینکه چند بار پیش از ارائه طرح 
تمرین کردیم. گفتم مگر اون تمرین در واقع شبیه سازی نبود، 
چرا اون وقت درست بود حالا خوب نیست؟ مگر ما صدبار 
پیش خودمون پرسش  هایی رو که فکر می کردیم می پرسند، از 
خودمون نپرسیدیم؟ خب سرمایه گذار هم همینه. شبیه ساز 

که فقط توی فیلم ها نیست، خودمون شرایط رو شبیه سازی 
کنیم، چه ایرادی داره، برای نتیجه گیری آماده می شیم. کامیار 
پاســخ داد: من موافقــم اتفاقاً همین چنــد روز پیش تجربه 
کردم، با پسر برادرم رفتیم پارک ساعی شبیه ساز 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 شبیه سازی 
خودمون به اندازه شبیه ساز 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 کم هزینه 
اغلب موجب کاهش خطرات 

در مسیر حرکت به سوی 
فرصت های بزرگ است

 ارزش آزمون وخطا 
در کارآفرینی

چیره شــدن بــر تــرس از ناکامــی، یکــی از 
بزرگ ترین چالش های کارآفرینــان جدید )و 
حتی بسیاری از کارآفرینان باتجربه( است. 
روشن اســت که کســی شکســت را دوست 
ندارد، اما آیا راه درستی برای شکست خوردن 
وجود دارد؟ راهی که از ترس بکاهد و فراگیری 

را افزایش دهد.
دســتیابی به شکست ســودمند که در طول 
مســیر درس هایــی بــه همــراه دارد، نیازمنــد 
استفاده از شــیوه آزمون وخطاســت. در این 
مسیر شــرط  های کوچک و بزرگ آگاهانه ای 
می گذارید تا آنگاه که به اندازه کافی بیاموزید 
از یک فرصت بزرگ تر استفاده کنید. چنانچه 
ایــن دیــدگاه را دنبــال کــرده و درک کنیــد که 
شکست زودهنگام و کم هزینه اغلب موجب 
کاهش خطــرات در مســیر حرکت به ســوی 
فرصت هــای بــزرگ اســت، درگیــر چالش ها 
می شــوید. چــه از شکســت هــراس داشــته 
باشید یا نه، راهی ســازمان یافته و ساده برای 
اندیشــیدن و عملی کردن شیوه آزمون وخطا 
وجود دارد. لازم اســت شکست زودهنگام و 

ارزان برای غالب اوقات را فرابگیرید. 
زودهنــگام: طرح هــا و فرصت هــای ناکارآمد 
را به ســرعت رها کنید. هرچه زمان بیشتری 
بــرای آنچه نتیجــه نمی دهید، صــرف کنید، 
بیشتر در معرض پذیرفتن راه های نادرست 
قرار می گیرید. آزمودن های خــود را طراحی و 
مرحله بندی کنید تا بتوانید به راحتی هر کدام 
را کــه لازم اســت، کنــار بگذاریــد. بزرگ ترین 
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 می توانیــد اجاره کنید، مالک 
نباشــید، وقتی می توانید قرض کنید، اجاره 
نکنیــد. اگــر می توانیــد کار را از گاراژ خودتان 
انجــام دهیــد، دفتــر کار نگیریــد. از کوچک 
آغــاز کنیــد، کار را جمع وجــور 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 می کنیــد یــا 
می فهمیــد کــه پاســخی وجــود نــدارد و باید 
کار را جــای دیگری دنبــال کنیــد. آزمون های 
چندگانه انجام دهید. به این ترتیب به مرور 
یــاد می گیریــد کــه بــا 20 درصــد تــاش و 80 
درصــد دقت کشــف کنیــد کــه آنچــه دنبال 

می کنید، نتیجه می دهد 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

26

 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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جایآگهیشمااینجاست
021-444439660937-4990610


