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 اخیراً مدیر بخش امنیت توییتر در یک 
افشاگری 70 صفحه ای رازهای زیادی از 
این کسب وکار را روی دایره ریخته است! مدیری 
که ادعــا کــرده در توییتر مشــکل حــاد مدیریت 
وجود دارد و معلوم نیست این شبکه پرمخاطب 
اجتماعــی را چــه کســی و چطــور اداره می کنــد. 
اگرچــه برخی هــا می گویند ایــن آدم بــا تحریک 
ایلان ماسک و برای فشار آوردن به دادگاهی که 
بر سر خرید توییتر در جریان است، این حرف ها 
را زده، اما بخش هایی از افشــاگری های او نکات 

قابل  تأملی برای آنان دارد که اهل تفکرند!

 جــک دورســی یکــی از اســطوره ها و 
اعجوبه های دنیای وب اســت؛ حداقل 
سال هاست که این گونه معرفی می شود. کسی 
کــه دســت بــه هــر چــه بزنــد، طلا 
می شــود و شــیوه های عجیــب 
مدیریتــی اش بــرای خیلی هــا از 
جملــه جوینــدگان موفقیــت در 
داخل کشــور، جملاتــی مقدس و 
مســیر  در  هســتند  آســمانی 
راه اندازی کســب وکار. امــا حالا با 
ســندهایی که به بیرون درز کرده، 
مشخص شــده، جک نه تنها یک 
مدیــر کارکشــته و کاربلد نیســت، 
بلکه معمولاً غیبت های طولانی در کار داشــته، 
در مواقع بحرانی قدرت  اتخاذ تصمیمات قاطع 
را نداشــته و از همــه مهم تــر بــه جــای توجــه بــه 
برخی هشــدارهای مهم امنیتی در کســب وکار، 
بیشــتر به دنبال تمرین یــوگا و یادگیری طراحی 

لباس بوده است!

 حالا اینها چه اهمیتی دارند؟! شاید با 
خــود بگوییــد دســت از عنــاد بــردار و 
موفقیت های چشم گیر جک را ببین. چه فرقی 
می کنــد که طــرف دنبــال مــد و مدبازی بــوده یا 
دنبــال یــوگا؟ وقتــی شــرکتی چــون توییتــر را 
ســاخته، یعنی کار و روش و ســلوکش درســت 
بوده! اما واقعیت تماماً این نیســت. توییتر در 
لبه یکی از بزرگ ترین بحران های خود قرار دارد 
و اوضاع برای کسب وکاری که جک راه انداخته 
)البتــه او چنــد ســالی اســت کــه مدیرعامــل 
نیســت( بر وفق مراد نیســت. امــا موضوع من 
کســب وکار و اوضــاع امــروز توییتــر نیســت. 
موضوع اسطوره ســازی از چهره هایی است که 
چیزهــای درســت و دقیقــی از آنهــا نمی دانیم. 
موضوع این است که در دنیای کسب وکار ایران 
در چند ســال اخیر مــوج مخربــی راه افتــاده از 
لفاظی به جای کار واقعی؛ ردیف کردن جملات 
قصار استیو جابز و جک دورسی و وارن بافت و 
دیگران درباره میان برهای موفقیت. آش آن قدر 
شور شــده که رســانه های تخصصی هم در دام 
این بلا افتاده انــد. مخاطب حیران و ســرگردان 
ایرانــی مــدام بــا دهــان بــاز در حــال خوانــدن 
زرد  صفحــات  در  موفقیــت  فرمول هــای 
اینستاگرامی آن هم از زبان بنیان گذاران گوگل 
و مایکروسافت و توییتر و... است. اسناد جدید 
نشــان داد کــه اینهــا هــم آدم هــا و مدیرانــی از 
جنــس بقیــه هســتند. بــا همــان ضعف هــا و 
کم کاری ها و خطاها و اینکه راز موفقیت، آن  هم 
در جامعه بلاخیز ایــران بــا راز موفقیت جک و 
ایــلان ماســک و بیــل گیتــس و ســایر رفقــای 
مولتی میلیاردر سیلیکون ولی خیلی فرق دارد.

INTROسرآغاز

قابل توجه پیج های اینستاگرامی

 جک  دورسی تنبل، غیرقاطع 
و به دنبال مد و فشن است!

رضا جمیلی 
سردبیر

@rezajamili

بانک ملی ایران از شرکت فینوداد رونمایی کرد 

ارائه زیرساخت برای بانکداری باز و نئوبانک
دوم شهریورماه هم زمان با آغاز هفته دولت، بانک ملی ایران 
طی مراسمی از شرکت فینوداد رونمایی کرد. به این ترتیب 
فینوداد رسماً فعالیت خود را به عنوان یک شرکت مستقل 
و واسط میان نوآوری و بانک ملی با بهره گیری از فناوری های 
شــرکت داده ورزی ســداد آغاز کرد. فینوداد قرار است اهرم 
فعالیت های نوآورانــه بانک ملی باشــد.  در ابتدای مراســم 
رونمایی از شرکت فینوداد محمدرضا فرزین، با بیان اینکه 
ما امروزه در صنعت بانکداری با چالش های جدیدی مواجه 
هســتیم، توضیــح داد: »کار مدیران بانکی بســیار ســخت 
شده است، چراکه نیاز به اصلاحات زیادی در درون و بیرون 
صنعــت بانکــداری وجــود دارد و اگــر این اصلاحــات ایجاد 
نشــود، عملاً پاســخ گویی به نیازهای جدید سخت خواهد 
بــود. در حــوزه مســائل بیرونی صنعــت بانکــداری نیازمند 
بهبود کفایت سرمایه و تأمین مالی جدید است؛ به همین 
دلیل دولت باید ورود کند و مسئله مطالبات بانک ها به ویژه 
بانک های دولتی را حل کنــد.« مدیرعامل بانک ملی ادامه 
داد: »یکی از موضوعات اساسی و مهمی که از ابتدا در برنامه 

بانک ملی قرار دادیم، توسعه اســتفاده از دانش در اصلاح 
فرایندهاست و تأســیس شــرکت فینوداد نیز در چارچوب 
همیــن برنامــه اســت.« حمیدرضــا احمدیــان، مدیرعامل 
هلدینــگ داده ورزی ســداد  گفــت: »مــا در دوره جدید یک 
مســئله جدی بــا بانک ملــی داشــتیم و آن هــم این بــود که 
این بانک قصد داشــت با هدف تکمیل سبد محصولات و 
ایفای نقش مؤثرتر در اکوسیستم پولی و مالی کشور بر لبه 
فناوری حرکت کند. ما برای نیل به این اهداف این شرکت را 
که پیش تر به عنوان یک واحد در هلدینگ داده ورزی سداد 
فعالیت می کرد، به عنوان شــرکت نوآوری بانــک ملی با نام 
تجاری »فنــاوران نــوآور ســداد« و با هویــت فینــوداد ایجاد 
کردیم.« آیت حســینی، مدیرعامل فینوداد نیز در توضیح 
وظایفی که برای این شرکت تعریف شده است، عنوان کرد: 
»قرار اســت این شــرکت از مراحــل اولیه بلــوغ کارآفرینی تا 
مراحل pre IPO ســرویس دهی کند و زیرساخت های لازم 
را از جنس بانکداری باز و نئوبانک برای اتصال استارتاپ ها 

و شرکت های بزرگ در اختیار فعالان این حوزه قرار دهد.«

رویداد »توســعه زیســت بــوم نــوآوری حوزه معــدن« به 
همت مرکــز نــوآوری و تحــول دیجیتــال اتــاق تهــران، با 
حضور متخصصــان، تیم   هــای فنــاور و متولیــان دولتی 

حوزه معدن در اتاق بازرگانی تهران برگزار شد.
ســحر بنکدارپور، رئیس مرکز نوآوری و تحــول دیجیتال 
اتاق تهران به فرایند برگزاری این رویداد اشاره کرد و گفت: 
»بــرای برگــزاری ایــن رویــداد در ابتــدا فراخوانــی منتشــر 
شــد و روی ســایت اتاق تهــران قــرار گرفــت که طــی آن 11 
ســرمایه گذار و 36 ســرمایه پذیر ثبت نــام کردنــد و بعد از 
انجام مراحل غربالگــری ســرمایه گذاران و تیم های فناور 
مشخص شده و برنامه ریزی های مربوطه صورت گرفت.« 
در ادامه ایــن رویــداد، محمدرضــا بهرامن، رئیــس خانه 
معــدن ایــران، طــی ســخنانی بــه ضــرورت نقش آفرینــی 
 استارتاپ ها در به روزرسانی فناوری و تکنولوژی در بخش 
معدن اشاره کرد و گفت: »تنها سه کشور ایران، روسیه و 
آمریکا در کنار ذخایر نفتی از ذخایر معدنی نیز برخوردار 
هســتند و این مزیتی اســت که با بهره گیــری بهینه از آن 

می توانیم بازارهای هدف را تصاحب کنیم.«
مســعود خوانســاری، رئیــس اتــاق تهــران بــا اشــاره بــه 
آنچه بــه عنوان شــکاف میــان تجــارت و ذخایــر معدنی 
ایران مطرح می شــود، گفت: »ارزیابی ها نشان می دهد 
کــه اقتصــاد ایــران در رده هجدهــم دنیــا قــرار دارد و بــا 
پتانســیل های موجــود در کشــور، وضعیــت معیشــتی 

مردم نبایــد این گونــه باشــد. اتاق تهــران بــرای کمک به 
دســتگاه های دولتی آمــاده اســت. یکی از رســالت های 
اتاق بازرگانی تهران این است که ارتباط میان شرکت های 
بزرگ و فنــاور را برقــرار و تقویت کنــد تا امکان اســتفاده 

بهینه از ظرفیت های موجود فراهم شود.«
در ادامه ایــن برنامه اســتارتاپ های حــوزه معدن کــه برای 
حضــور در این برنامــه غربالگــری و دعوت شــده بودند، به 
معرفی طرح ها و برنامه های خود پرداختند تا سرمایه گذاران 
و شرکت های بزرگ فعال در حوزه معدن با بررسی این طرح 
و برنامه ها با استارتاپ ها همکاری و همراهی و سرمایه لازم 

برای توسعه فعالیت ها را تأمین کنند.

K A R A N G

شماره 63  |  6 شهریور 1401  |  سال دوم  |  کارنگ؛ هفته نامه اقتصاد نوآوری ایران

رویداد »توسعه زیست بوم نوآوری حوزه معدن« در اتاق بازرگانی تهران برگزار شد

لزوم بهره گیری بهینه از معادن

صاحب امتیاز و مدیرمسئول: مینا والی
سردبیر: رضا جمیلی

دبیر تحریریه: المیرا حسینی
دبیر ویژه نامه بیمه دیجیتال: لیدا هادی
تحریریه:  مهران امیری، عبدالله مقدمی
  لی لی اسلامی، سپیده اشرفی
 پارسا خاک نژاد، ترانه احمددوست
منیره شاه حسینی، پریسا امام وردیلو
زهره دودانگه

مدیرهنری: روح اله گیتی نژاد
مدیرفنی: علیرضا کیوان
صفحه آرا: بهناز سعیدی

عکس:  حامد کریم زاده، نسیم اعتمادی، پریا 
امیرحاجلو

سایت: راضیه مینایی 
چاپ: هنر سرزمین سبز 

نشانی: تهران، جنت آباد جنوبی، خیابان لاله 
غربی، خیابان حدیث، کوچه حدیث دوم، پلاک ۸

تلفن تحریریه:  46012204
karangweekly.ir :وب سایت



شــــــــــــــمــــــــــــاره 63
6 شـــــــــــهریور 1401
ســــــــــــــــــــــــــــــــال دوم

KARANG

3

نظرها و خبرها
V I E W S

A N D
N E W S

NEWSخبر

انتخابات را برگزار کنید
در نامه ای بــه وزیر صمــت که به 
امضــای کســب و کارهایی چــون فلایتیــو، 
اســنپ، دیجــی کالا و کافه بــازار رســیده 
اســت، فعــالان اکوسیســتم اســتارتاپی 
خواهــان برگــزاری انتخابــات اتحادیــه 

کسب و کارهای مجازی شدند.

پرداخت نذر با خودپرداز
بــه گفتــه حســام حبیــب الله، 
نذردهندگان بــه زودی می توانند از طریق 
دستگاه های پرداخت الکترونیکی بانک 
شــهر در صحن هــای مختلــف رضــوی، 

نذورات خود را پرداخت کنند.

 

برگزاری رویداد داوین
رویداد 64 شرکت سرمایه گذاری 
داوین برگزار شد. در این رویداد به پورتفو 
این شرکت پرداخته شد و از هویت بصری 

جدیدشان رونمایی شد.

افزایش سهم اقتصاد دیجیتال
بــه گفتــه وزیــر ارتباطــات ســهم 
اقتصاد دیجیتال از GDP به 7/2 درصد 
رســیده و  وعده داد این رقم تا پایان دولت 

سیزدهم به 10 درصد می رسد.

چنــدی پیــش کاربــران در شــبکه های اجتماعــی خبــر از 
مسدودسازی ارســال پیامک کد تأیید احراز هویت تلگرام 
و واتس اپ دادند. بــه دنبال این اتفاق کاربــران مختلفی در 
توییتر با خطاب قرار دادن تلگرام، توییتر، واتس اپ و مدیران 
این شبکه ها از آنها خواستند تا در این زمینه شفاف سازی 
کنند که آیا آنها باعث ایجاد این محدودیت شده  اند یا خیر؟
بعد از اما و اگرهای بســیار در مــورد این اتفاق، ایرانســل و 
همــراه اول در دو توییت مشــابه اعــلام کردند که مشــکل 
»دریافت نکــردن پیامــک کــد تأییــد ورود بــه پلتفرم هــای 
خارجــی« کــه کاربــران از آن شــکایت می کننــد، حاصــل 
سیاست جدید پلتفرم های خارجی است و به اپراتورهای 
ایرانی ارتباطی ندارد. این دو اپراتور تأکید کردند که هیچ گونه 
محدودیت یا تغییــری در این زمینه از ســمت آنها اعمال 
نشده است. همین اظهارت کافی بود تا باز هم موج انتقاد و 

اعتراض کاربران و متخصصان بلند شود.

  ایجاد محدودیــت جدید برای اســتفاده از 
شبکه های اجتماعی

دو روز بعــد از انتشــار خبرهایــی در مــورد دریافت نشــدن 
پیامک حاوی کد تأیید احراز هویت از سمت تلگرام، توییتر 
و واتس اپ خبر می رسد که این اختلال که در روز های اول 
به صورت سراسری بود و حتی کاربران امکان ارسال پیامک 

به خود یا دیگران حاوی کلمات کد تلگرام، توییتر و واتس اپ 
را نداشتند، این اختلال کاهش یافته و به صورت پراکنده در 

شبکه همراه اول، ایرانسل و رایتل دیده می شود.
متخصصان با اتکا به همین نوع از اختلال اعلام می کنند 
که مسئله فیلترینگ و سانسور مطرح اســت و این اتفاق 

ربطی به سیاست های پلتفرم های خارجی ندارد.
ســعید ســوزنگر، کارشــناس شــبکه و امنیــت، از جملــه 
کسانی است که اعلام می کند محدودســازی جدید برای 
ارسال نشــدن پیامک تأیید احراز هویت از سمت تلگرام، 
واتس اپ و توییتر از داخل کشور و توسط اپراتورهای تلفن 

همراه اعمال می شود.
ســوزنگر می گوید: »چنین چیــزی به هیچ وجــه امکان پذیر 
نیســت. واقعیت این اســت که بعــد از اعتــراض کاربــران و 
انتشــار خبر ارسال نشــدن پیامک کــد تأیید احــراز هویت 
تلگرام و توییتر این مشکل حالا رفع شده و به صورت پراکنده 
دیده می شــود. حتــی کاربــران وقتی کلیــدواژه کد تلگــرام یا 
کد توییتر را هم بــرای خود در شــبکه داخلی اپراتور ارســال 
می کنند، نمی توانند پیام را دریافت کنند. اگر محدودسازی از 
سمت سرویس دهندگان خارجی است، چرا پیام با کلیدواژه 
تلگرام و توییتر در شبکه داخلی اپراتورها ارسال نمی   شود؟«
سوزنگر مشــکل ایجادشــده را نوعی اجرای خاموش طرح 
صیانــت از کاربــران در فضــای مجــازی می دانــد. او اعــلام 

می کند که حالا شــرایط به جایی رســیده که به جای فیلتر 
مستقیم شبکه های اجتماعی، پهنای  باند دسترسی به این 
شبکه  ها را آن قدر کاهش می دهند که کاربر از خیر استفاده 

از این شبکه ها بگذرد.

  بــه دســت آوردن ســود اقتصــادی بــرای 
اپراتورها

محمد خطیبــی، کارشــناس آی تــی و امنیــت ســایبری، در 
گفت وگو با راه  پرداخت اعلام می کند که محدودسازی ارسال 
پیامک تأیید احراز هویت تلگرام، توییتر و واتس اپ به خاطر 
بحث های فنی و سیاســت گذاری به هیچ وجــه نمی تواند از 
ســمت ســرویس دهندگان خارجی باشــد. به باور او در این 
زمینه بحث های مربوط به سانســور و همچنین بحث های 
سود اقتصادی از سمت اپراتورهای تلفن  همراه مطرح است.
او توضیح داد: »ارسال هر پیامک کد احراز هویت از سمت 
ســرویس دهندگان خارجــی چهار ســنت بــرای اپراتورهای 
ایرانــی ســود دارد و ایــن در حالی اســت کــه برقــراری تماس 
صوتــی بــرای اعلام کــد بیــن 12 تــا 16 ســنت می توانــد برای 
اپراتورهای ایرانی ســود به همراه داشــته باشد؛ بنابراین این 
به نفع اپراتور ایرانی اســت کــه جلوی ارســال پیامک تأیید 
احراز هویت را بگیرد و کاربر را مجبور کند که از تماس صوتی 

استفاده کند.«

ارسال پیامک احراز هویت شبکه  های 
اجتماعی به کاربران ایرانی با چه 

هدفی محدود شده است؟ 

 اجرای خاموش
طرح صیانت؟

گزارش سالانه »باما« منتشر شد

 افزایش ۶۰ درصدی
آگهی خودروهای چینی 

سازمان نظام صنفی رایانه ای تهران، نشست تشریح 
سندباکس رگولاتوری را برگزار کرد

تشریح تنظیم گری در محیط آزمون
گزارش ســالانه »باما«، پلتفرم تخصصی خرید و فروش خودرو، منتشر شد. جایگاه 
بازار خودروی ایران در جهان براســاس تعداد معامله های انجام شــده در بازار و ســهم 
خودروهای نو و کارکرده در این معاملات نخســتین بخش این گزارش است که نشان 
می دهد 7۸ درصد خودروهای معامله شده در بازار خودروی ایران کارکرده و 22 درصد 
نو بوده اند.  بخش بعدی گزارش این پلتفرم مربوط به نحوه عملکرد و جایگاه »باما« در 
بازار خودرو است. بخش مهمی از گزارش سالانه »باما« به تحلیل بازار خودروی ایران 
اختصاص دارد که البته این تحلیل بر اساس داده های این پلتفرم در سال 1400 انجام 
شده است. این گزارش نشــان می دهد سال گذشــته در بازار خودروی ایران و در میان 
خودروهای غیر ایرانی، بیش از همه خودروهای تولید کشور چین حضور داشته اند. در 
حالی که در آخرین سال واردات، خودروهای چینی در مقام سوم بودند. این در حالی 
است که آگهی خودروهای چینی 60 درصد افزایش داشته است.  براساس این گزارش، 
خودروهای پــژو 40۵، پراید 131، زامیاد پیکاپ دیزل، ســاینا دنــده ای پلاس و برلیانس 
H320 بیشترین افزایش قیمت را نسبت به سال ۹۹ داشته اند. خودروهای اقتصادی 
و اقساطی در ســال 1400 اقبال بیشتری داشــته اند. بر اساس گزارش ســالانه »باما« 
علاقه به خودروهای اقتصادی افزایش چشمگیر 230 درصدی داشته و یک میلیون و 
700 هزار نفر از مراجعه کنندگان به این پلتفرم به دنبال خودروهای اقساطی بوده اند. 

این آمار هم نسبت به سال قبل 30 درصد افزایش داشته است.

با توجه به اهمیت موضوع سندباکس رگولاتوری یا محیط  آزمون تنظیم گری و نقش 
آن در توســعه زیســت بوم نوآوری و حمایــت از اقتصــاد دانش بنیان، ســازمان نصر 
تهران نشستی را به منظور هم  اندیشی و گفتمان سازی با حضور بخش خصوصی 
و دولتی برگزار کرد. در این نشست که با حضور مسئول دبیرخانه کارگروه مدیریت 
یکپارچه و هماهنگی محیط های  آزمون تنظیم گری و کارشناسان مربوط برگزار  شد، 
چارچوب سندباکس رگولاتوری برای کسب وکارهای فعال در حوزه اقتصاد دیجیتال 

تشریح و تبیین شد.
ســندباکس رگولاتوری بــرای اولین بار بــه منظور ایجــاد چارچوبی شــفاف در جهت 
حمایت از فعالیت کســب و کارهای نوآور مطرح شــد. این چارچوب، محیطی امن و 

پویا به منظور آزمون محصولات یا خدمات نوآورانه فراهم می  آورد.
در بســیاری از کشــورها سیاســت گذاران به راه اندازی ســندباکس رگولاتــوری اقدام 
کرده یا درصدد راه اندازی آن متناســب با محیط اقتصادی کشــور خود هستند. در 
ایران نیز پس از ابلاغ مصوبه مرکز ملــی فضای مجازی، کارگروه مدیریت یکپارچه و 
هماهنگی محیط های آزمون تنظیم گری به عنوان فراسندباکس مرکزی تشکیل شد 
که دبیرخانه آن در مرکز فناوری اطلاعات، امنیت فضای مجازی و اقتصاد هوشمند 

وزارت امور اقتصادی و دارایی مستقر است.
گفتنی است این نشست در روز چهارشنبه، دوم شهریور ماه 1401 برگزار شده است.
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دربــاره خودتــان و شــرکتی کــه ســمت 
مدیرعاملی آن را عهده دار هستید، بفرمایید.

شرکت توســعه بازرگانی پیشتاز راه و شــهر، زیرمجموعه 
صندوق پس انداز کارکنان راه آهن جمهوری اسلامی است. 
این شــرکت در ابتدا بــرای تأمیــن نیازهای حــوزه بازرگانی 
مجموعه شــرکت های صندوق پس انداز کارکنــان راه آهن 
تأسیس شــد. منتها در ادامه مسیر، موضوع حمل و نقل 
خرده بار در شــبکه حمل و نقــل ریلی ایران به این شــرکت 
واگذار شــد و حــدود دو ســال اســت ایــن مســئولیت را با 
هدف ایجاد توسعه حداکثری و به روز کردن این کسب و کار 
بــر عهــده دارد. شــرکت در ایــن مــدت تــلاش کرده اســت 
تــا حمل و نقــل خرده بــار را از طریــق شناســایی و تعامل با 
مشــتریان بالقوه و صاحبان کالا و چشــمه های بــار هم از 
منظر نرخ درآمــدی و هم از منظر تناژ جابه جایی،توســعه 

داده و تغییراتی در این حوزه ایجاد کند.
از حدود یک ســال پیش، من به عنــوان مدیرعامل به این 
مجموعه پیوســتم و تخصص دانشــگاهی خود در رشــته 
کارشناسی ارشد مدیریت کسب و کار را در این حوزه بسط 
دادم. البته بیش از 20 سال نیز در حوزه های گوناگون ریلی 

مسافربری و باری فعالیت و تجربه کاری دارم.

میــزان جابه جایــی خرده بــار در شــبکه 
ریلی کشور چه میزان است؟ 

در ســال گذشــته میــزان کل بــار جابه جاشــده بــا ماهیت 
خرده بــار در شــبکه حمل و نقــل ایــران )اعــم از جــاده ای و 
ریلی(، حدود یــک میلیــون و 200 هزار تن در ســال بوده و 
این رقــم در طول دو ســال اخیــر تقریباً ثابت بوده اســت. 
ســهم حمل و نقل ریلی 3.3 درصد از این میزان بار است 
و مابقی توســط ناوگان حمل و نقل جاده ای و هوایی حمل 
می شود. اما در تلاش هستیم در افق 10 ساله این سهم را 

به حداقل ۸ درصد ارتقا دهیم.

بــا  ارتبــاط  بــرای  تمهیداتــی  چــه 
کسب و کارها اندیشیده اید و کسب و کارها چگونه 
می تواننــد فرایند حمل بار را از طریق شــبکه ریلی 

انجام دهند؟ 
ایــن شــرکت دارای یــک نرم افــزار اختصاصــی در رابطه با 
حمــل خرده بــار اســت کــه مشــتریان می تواننــد از طریق 
ســایت اینترنتــی خدمــات را دریافــت کننــد. منتهــا ایــن 
شرکت در تلاش اســت در دو حوزه B2B و B2C جایگاهی 
برای خــود ایجاد کند. به ایــن معنا که حمل و نقــل ریلی را 
به عنوان یــک مــدل حمل و نقلی ســبز به کســب و کارها و 

صاحبان کالا و مشتریان بالقوه و بالفعل معرفی کند.
در حــال حاضــر شــرکت هایی نظیــر شــرکت ملی پســت 
جمهوری اسلامی ایران، شرکت ماهکس و... که به عنوان 
شرکت های حمل و نقل خرده بار شناخته می شوند، بخش 
زیــادی از محموله های شــرکت خود را از طریق شــرکت ما 
در شــبکه ریلــی و مابین شــهرها جابه جا می کننــد. نحوه 
ارتبــاط مــا بــا ایــن شــرکت ها بــه صــورت B2B اســت و در 
تلاش هســتیم بــه صــورت B2B2C نیز بــا مشــتریان این 
کسب و کارها و بازارگاه های مشابه که می خواهند بار خود 
را از طریق این شبکه جابه جا کنند، ارتباط داشته باشیم. 
یکی از راه هــای ارتباطــی ما برای دســتیابی بــه این هدف، 
ارتباط بــا بازارگاه های اینترنتی اســت، زیرا ایــن بازارگاه ها 
پلــی هســتند کــه لینــک B2B و B2C ایجــاد می کننــد و 
می تواننــد مــا را بــه مشــتریان نهایــی متصــل کننــد. »بــا 
سلام« یکی از بازارهایی است که به عنوان طرح پایلوت ما 
انتخاب شده و از طریق سایت ما یک API در اختیار آنان 

قرار گرفته است.
همان طــور کــه می دانیــد، شــرکت هایی ماننــد باســلام و 
 B2B فعالیت می کنند. البته فعالیت های B2C دیجی کالا
هم دارند، اما اکثر مشتریان آنها B2C هستند. با رونمایی 
از API ما در سایت آنها، مشتریان و غرفه داران این سایت ها 
با این شیوه از حمل آشنا می شوند و با توجه به نرخ رقابتی، 

انحصاری
در کار نیست

گفت و گو با مجید فغانی، مدیرعامل شرکت توسعه 
بازرگانی پیشتاز راه و شهر، تنها شرکت حمل ونقل 

خرده بار در شبکه حمل ونقل ریلی 
شبکه ریلی ایران در جابه جایی بار و مسافر قدمتی 174 ساله دارد و با وجود این قدمت، سهمی که این شبکه در 

حمل و نقل خرده بار دارد، تنها کمی بیش از سه درصد )3.3( از یک میلیون و 200 هزار تن بار حمل شده در کل 
شبکه حمل ونقل کشور است.  آنچه در ادامه می آید، گفت و گوی ما با مجید فغانی، مدیرعامل و نایب رئیس 

هیئت مدیره شرکت توسعه بازرگانی پیشتاز راه و شهر، به عنوان تنها شرکت حمل ونقل خرده بار در شبکه 
حمل ونقل ریلی کشور است.

خرید جدید غول 
خرده فروش

والمارت گیگ ورکر 
را خرید

بــــا خریــــــــداری والمـــــــارت   
 شــرکت مدیریــت گیگ ورکــر
)gig-worker(، لجســتیک داخلــی را دو 
برابر افزایش می دهد. سخنگوی والمارت 
روز پنجشنبه این خبر را از طریق اینسایدر 
تأیید کرد و افزود: »والمارت در حال خرید 
 Delivery Drivers Inc )DDI( شــرکت

است.«

شــرکتی   DDI  
اســت کــه پشــت 
پلتفــرم والمــارت اســپارک 
اســت؛ جایی که  گیگ ورکر 
خرید و سفارش های خود را 
والمــارت  مشــتریان  بــه 

تحویل می دهد.

 DDI  از ســال 201۸ شــرایط 
استخدام منابع انســانی، بیمه، 
حسابداری و پرداخت را برای هزاران نفر از 
پرســنل شــرکت مدیریت گیگ ورکر برای 
برنامه والمارت اسپارک فراهم کرده است. 
خرید DDI آخرین اقــدام از چندین اقدام 
والمــارت بــرای ورود بیشــتر بــه شــبکه 
لجستیک داخلی اســت، از جمله خرید 
شــرکت نرم افزار مدیریت فروشــنده ولت 
سیستم در اوایل آگوست، برنامه تحویل 
همتا به همتای لست مایل »جوی ران« در 
سال 2020 و همچنین راه اندازی استارتاپ 

پارسل و تحویل همان روز در سال 2017.

 به گفته سخنگوی این شرکت، 
خریــد DDI ماه هاســت کــه در 
حال انجام است و برای ساده کردن تجربه 
رانندگان در نظر گرفته شــده اســت. این 
سخنگو در بیانیه ای گفت: »ما همیشه به 
دنبــال راه هایــی بــرای ایجاد تجربــه بهتر 
هســتیم و از راننــدگان شــنیده ایم کار از 
طریق دو شرکت برای پشــتیبانی ایده آل 
نیســت و مــا مشــتاقانه منتظر شــنیدن 

بازخورد رانندگان هستیم.«

 بــه گفته ســخنگوی والمــارت، 
پلتفــرم اســپارک درایــور بــه 
بزرگ ترین ارائه دهنــده خدمات تحویل 
آنها تبدیل شده اســت که به ۸4 درصد 
از خانواده های ایالات متحده در تمام ۵0 
ایالــت در 7000 نقطه تحویــل، خدمات 

ارائه می دهد.

NEWSخبر

ملیکا نظری

melikanazari1919
@gmail.com
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لجستيک
L O G I S T I C

نگاهی به تجارت سریع در هند؛ نیازها و بازار آن

انقلاب جدید هموطنان گاندی 

REPORTگزارش

این روزهــا دیگــر نیــازی به طــی مســافت طولانی، 
دغدغــه جای پــارک، ایســتادن در صــف صندوق، 
عمیق شدن در قفسه های محصولات و استیصال 
برای اینکه کــدام باکیفیت تر اســت یــا اقتصادی، 
نیســت. بــا کیوکامــرس )Q-commerce( یــا 
همان تجارت ســریع هر آنچه از یک ســوپرمارکت 
می خواهیــد، می توانید در یک چشــم بــه هم زدن 
داشته باشید. زمان تقریبی رســیدن محصول به 
دست شما چیزی بین 10 تا 30 دقیقه خواهد بود. 
تجارت سریع توانسته نقش پرقدرتی در صنعت 
خرده فروشــی و توزیــع محصــولات ســوپرمارکتی 

داشته باشد. 

 تجارت سریع در هند چه می کند؟
کیوکامرس در کشــور هند در حــال ایجاد 
انقلابی همچون رشادت های ماهاتما گاندی است! 
فراغــت خریــد بــا تجارت ســریع بــه همــه ملت ها 
مــزه می دهــد. امــا بــازار هــدف اولیــه ایــن تکنیک 
خانواده هــای پردرآمــد و شــهرهای بــزرگ و مــدرن 
هســتند. به تدریــج آمــار ســاخت و پرداخت هــای 
کیوکامرسی افزایش پیدا کرده و پیش بینی می شود 
تا ســال 202۵ بــه رشــد 10 تــا 1۵ درصد برســد. این 
موضوع بــرای خرده فروشــان کشــور هند بــا صرف 
یک سوم هزینه سالانه خرید غذا یک فرصت عالی 
است. حتی استارتاپ ها هم در حال هم تراز کردن 

با استانداردهای  Q هستند.
بر اســاس گزارش اخیر برنشــتاین، هند با نفوذ 13 
درصدی در تجارت ســریع و کســب درآمــد آنلاین 
در صدر جدول نسبت به سایر کشورها قرار دارد. 
چین و اروپا به ترتیب با آمــار 7 و  3 درصد در مقام  
پایین تر قرار دارند. شــرکت هایی مانند بلینکیت، 
سوئیگی، زپتو و دونزو از بازیگران اصلی این نمایش 
هســتند که بودجه خوبی بــرای ایــن نقش آفرینی 

اختصاص داده اند.

 کوچک ها برای کیوکامرس
کوئیک کامــرس هند بیشــتر بــر خطوط 
تولید کوچک و مورد نیاز جامعه مثل مواد غذایی، 
محصولات مراقبت های بهداشتی، لوازم التحریر، 
وسایل الکترونیک و غیره تمرکز کرده است. هزینه 
و زمان کمتر برای دریافت محصول از اولویت های 

مشتریان در این نوع خرید آنلاین است. با مطالعه 
تحقیقــات RedSeer  بــه این نتیجه رســیدیم که 
کیوکامــرس در حــال ریشــه دوانــدن در شــهرهای 
بزرگ هندوستان است و حدود 20 میلیون خانوار 
از آن استفاده می کنند که این تنها 7 درصد از سهم 
بازار را بــه خود اختصاص می دهد.  کاربــران وفادار 
خرید آنلاین راحتی در خریــد را تجربه کرده اند که 
حالا حالاها  آن را کنار نخواهند گذاشت! برندها با 
مشاهده میل مشتری به سفارش اینترنتی که غالباً 
کمتر از 3۵ سال ســن دارند درصدد جذب بیشتر 
با اعمال تاکتیک های دیجیتال مارکتینگ شدند و 

همین شد که به افزایش ۸0 درصدی 
درآمد ماهیانه رسیدند!

 آینده کیوکامرس را چطور 
می بینیم؟

قطعــاً حرکــت رو بــه جلــو اســت و 
سیســتم زندگــی جهــان بــه ایــن 
ســمت و ســو کشــیده خواهد شد. 
شــواهد نشــان می دهــد کــه مــردم 
نسبت به خرید آسان و غالباً ارزان 

تمایل بیشــتری پیدا می کنند. شما هم تحویل در 
درب منزل کمتــر از 30 دقیقــه را ترجیح می دهید. 
این موضوع به شــاخه های دیگر مثل داروســازی، 
مــد، لــوازم آرایشی-بهداشــتی و الکترونیــک نیــز 
 ســرایت پیــدا خواهــد کــرد. شــرکت های دارویــی
 1MG, Pharmeasy   در ارائــه دارو بــا کیــو کامرس 
در حال رقابت تنگاتنگی هستند. این مهم را باید 
در نظر بگیریم که توجه به رشد پایدار با گرم شدن 
تنور رقابت برای رشد مشتری ضروری است. نکاتی 
چون تقویت عناصر اقتصــادی واحد، بهبود دایره 
خرید، افزایش تعداد ســفارش ها، تحویل به موقع 
و ثابت نگه داشتن هزینه ها اصولی و حیاتی تلقی 
می شوند. برای رشد در این حوزه، به سرمایه گذاری 
در فناوری، انبارداری، تدارکات و تربیت تیم تحویل 
درست وحســابی در جهــت رشــد تجــارت ســریع 
نیازمندیم! خب طبیعی است تمام این کارها هزینه 
هنگفتی را می طلبد. حتی ممکن است به ضرر هم 
ختم شود. اما به اشتراک گذاری منابع محصولات 
و خدمات بیشتر برای بهینه سازی هزینه ها ممکن 
است راهی برای دستیابی به موفقیت پایدار باشد. 

نسیم مؤذن

moazzennasim
@gmail.com

زمان حمل مناسب، قابل دســترس بودن و کیفیت حمل، 
با خدمات شبکه ریلی در این زمینه آشنا می شوند و از آن 
استفاده بهینه می کنند. اولین مجموعه ای که برای پایلوت 
انتخاب شده بازار »باسلام« است، اما قطعاً به زودی سایر 
بازارها نیــز به ایــن مجموعه ملحق می شــوند تــا بتوانیم از 
طریق بازارگاه هایی که برای مشتریان شناخته شده اند، به 

مشتری نهایی متصل شویم.

در حــال حاضــر بــا بــازارگاه 
باسلام در چه مرحله ای از توافقات قرار 

دارید؟
از ســال گذشــته تبادل اطلاعــات و آشــنایی با 
مجموعــه باســلام آغــاز شــده و از ســال جاری 
همــکاری را بــه شــکل پایلــوت اجرایــی کردیم. 
در حــال حاضــر داکیومنت هــا مابیــن طرفیــن 
تبادل شــده و API ما در اختیار ســایت باسلام 
قــرار دارد و قیمت هــای شــبکه ریلی حمــل بار 
در ســایت باســلام رونمایی شــده و دو طــرف از 

طریق اجرای آزمایشی، اطلاعات مان را رفع نقص می کنیم 
و بعد از بهینه سازی، به شکل عمومی برای همه مشتریان و 
نقاطی که امکان اتصال به شبکه حمل و نقل ریلی را دارند، 

رونمایی خواهد شد.

با اپلیکیشن های فروش خدمات پستی 
چگونه همکاری می کنید؟

بــا اپلیکیشــن ها نیــز توافقــات خوبــی انجــام داده ایــم. به 
عنوان مثال، نرم افزار مــا یکی از بخش هــای نرم افزار تاپین 

)اپلیکیشــن فــروش خدمــات 
پســتی( اســت و بخــش ریلــی 
تاپین در این مجموعه را شرکت 
ما پشــتیبانی می کنــد. نکته ای 
کــه وجــود دارد ایــن اســت کــه 
مشتریان ما در بازار کسب و کار 
 ،B2C خرده بار و توســعه فروش
درصدد هســتند کالای خــود را 
به صورت درب بــه درب از مبدأ 
بــه مقصد مــورد نظر برســانند. 
لــذا بــرای اتصــال زنجیــره بایــد 
ســرویس درون شــهری مبــدأ و 
درون شهری مقصد ایجاد شود. 
ایــن موضــوع بــرای مشــتریان 
فعلی ما بســیار مهم و اساســی 
اســت کــه محمــولات آنهــا این 
فراینــد را طــی کنــد. بــرای کامل 
کــردن زنجیــره، دو بخش حمل 

درون شــهری مبــدأ و درون شــهری مقصد را نیــز به بخش 
آنلایــن مجموعه خــود اضافــه کردیم. خوشــبختانه تلاش 
موفقیت آمیــزی داشــتیم و با باســلام ایــن تجربــه را ایجاد 
کردیم و توانستیم زنجیره حمل بار درون شهری در مقصد 
را ایجــاد کنیــم و در مــورد اتصــال درون شــهری مبــدأ نیــز 
بازار باســلام این مســئولیت را بر عهده گرفته اســت. برای 
ســایر بازارهای اینترنتی مانند تاپین نیز ضروری اســت که 
جمع آوری کالا در مبدأ و توزیع در مقصد را نیز به آن اضافه 
کنیم. بــرای این کار نیــز از طریــق کســب و کارهایی همانند 

اسنپ باکس، میاره و... می توان اتصال را ایجاد کرد.

بخش حمل و نقل ریلی یکی از امن ترین 
شبکه های حمل و نقلی در دنیا محسوب می شود. 
چرا با توجه به رشد فزاینده کسب و کارهای اینترنتی 
طی سال های اخیر و مزایای بسیاری که این شبکه 
دارد، فضای این بخش رقابتی نیست و در انحصار 

شرکت تحت نظارت راه آهن قرار دارد؟
دارای  مســافر  و  بــار  یلــی  ر حمل و نقــل  سیســتم 
محدودیت هــای خاص خود اســت. ایــن محدودیت ها 

شامل محدودیت برخی شهرها در دسترسی به شبکه 
ریل و میزان ظرفیت جابه جایی قطارها در خطوط و ایضاً 
میزان ناوگان اســت. چرا که در شــرایط حاضــر ظرفیت 
ریلی از یک حــدی فراتر نمی رود و ســرمایه گذاری در آن 
مســتلزم هزینه هــای هنگفت اســت. ظرفیتی کــه برای 
حمل بار توسط ریل وجود دارد، تماماً در انحصار شرکت 
ما قرار دارد و شرکت دیگری امکان ورود به این خدمات 
را ندارنــد، چراکــه ظرفیــت جابه جایــی شــبکه در حدی 
نیست که شــرکت یا شــرکت های دیگری در 
آن ورود کرده و سهیم شوند و برای ورود سایر 
شــرکت ها باید ســهمی از شــرکت خود را به 
آنها اختصــاص دهیم، وگرنه بــرای ما منعی 
بــرای ورود شــرکت های دیگــر وجــود نــدارد. 
در حــال حاضــر کل ظرفیــت 3/3 درصدی 
یلــی در بخــش جابه جایــی  حمل و نقــل ر
خرده بــار از طریق شــرکت ما ارائه می شــود. 
در واقــع این ما نیســتیم کــه انحصــار ایجاد 
کرده ایم، بلکــه محدودیت های ظرفیت های 
کنونی شــبکه ریلی این صنعت را در بخــش خرده بار از 
فضای رقابتی دور کرده است. هرچند ما تلاش می کنیم 
با خودمــان رقابــت کنیم، یعنــی هــر روز بایــد از روزهای 
قبل بهتــر عمل کنیم و شــاخص ما در ایــن رابطه میزان 
رضایــت مشــتری و اهــداف تعیین شــده در حوزه هــای 
تنــاژ و... اســت کــه بــا شــاخص های منطقــه ای و بعضاً 

بین المللی تعیین می شود.

در حال حاضر این شــرکت، مالک چه 
میزان ناوگان است؟

شــرکت در نقطــه آغــاز مالــک 
هیــچ ناوگانی نبود، اما از ســال 
۹۹ شــروع بــه خریــد نــاوگان 
کردیــم و اکنــون ایــن شــرکت 
مالک 32 واگن حمل خرده بار 
در شــبکه ریلی اســت. شبکه 
حداکثــر  ریلــی  حمل و نقــل 
ظرفیــت 3۵ واگــن خرده بــار را 
دارد و بــا خریــداری ســه واگــن 
دیگــر بــه حداکثــر ظرفیــت 
کنونــی شــبکه حمــل خرده بار 

مشتریان عادی می رسد. 
این 32 واگــن، همراه بــا ناوگان 
مسافری ســیر می کند و همراه 
بــا قطارهــای مســافری و بــه 
انتهای قطار بسته می شود. از 
این جهت، توان رقابتی خوبی 
در حوزه زمــان دارد و به عنــوان مثال محمــولات از تهران 
تا زاهدان یا بندرعبــاس، ظرف کمتر از 24 ســاعت حمل 
می شود. کاری که می توان انجام داد تا به سهم ۸ درصدی 
رسید، خریداری ناوگان مناسب و ایجاد قطارهای حمل 
خرده بار است، زیرا مشتریان و صاحبان کالای این حوزه 
از خرده بار، همانند مشــتریان عادی نیســتند. اکثر آنها 
صاحبان صنایع کوچک و بزرگ هستند که تولیدات خود 
را با تناژ 3 تا 2۵ تن به شهرهای دیگر ارسال می کنند. باید 
اضافه کنم که محدودیتی در ورود سایر شرکت ها به این 
حوزه وجود ندارد و شرکت های گوناگون می توانند در این 

حوزه سرمایه گذاری و فعالیت کنند.
ما در سال گذشته توانستیم به تناژ 40 هزار تن برسیم. 
امســال قصد داریم این تناژ را بــه 70 هزار تن برســانیم 
و محدودیتــی نیــز در حمــل نداریــم. از یک پاکــت نامه 
تا یک بــار دو تنــی را حمل می کنیــم. در حالی که ســایر 
شــرکت ها محدودیــت در وزن و ابعــاد داشــته و هر نوع 
باری را حمــل نمی کنند. از لحاظ حجــم نیز محدودیتی 
نداریم مگر اینکه حجم مرسوله طوری باشد که به درب 

واگن برخورد کند.

 از سال گذشته تبادل 
اطلاعات و آشنایی 
با مجموعه باسلام 
آغاز شده و از سال 
جاری همکاری را به 

شکل پایلوت اجرایی 
کردیم. در حال حاضر 
داکیومنت ها مابین 

طرفین تبادل شده و 
API ما در اختیار سایت 

باسلام قرار دارد

منیره 
شاه حسینی  

M_shah1358
@yahoo.com
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شاید به واسطه گسترش کرونا و شاید هم تصور درآمد 
بیشتر باشد که آمازون به عنوان غول تجارت  الکترونیک 
آمریکا اعلام کرده وارد حوزه سلامت دیجیتال می شود. 
خبر قرارداد میان آمازون و وان مدیکال به رقم 3.۹ هزار 

میلیــارد دلار، موافقــان و مخالفان بســیاری داشــت. با 
این حــال، به نظر می رســد قــرارداد خرید، قطعی شــده 
و آمازون به طور رســمی قرار اســت وارد دنیای ســلامت 

شود. 

پای آمازون
به حوزه سلامت باز شد

فاکتورهایی برای تحول دیجیتال حوزه سلامت  

وقتی یک نسل به دنبال خدمات دوردرمانی است

REVIEWبررسی

این روزها که هنوز بسیاری از کشورها درگیر کرونا 
هستند، ارائه خدمات بر پایه سلامت دیجیتال 
و دوردرمانی، بیشتر از قبل مورد توجه قرار گرفته 
اســت. در حقیقــت همه گیــری ویــروس کرونــا 
تحولات این حــوزه را تســریع کرده و بســیاری از 
بیمــاران و ارائه دهنــدگان ســلامت دیجیتال، به 

مزایای فناوری های جدید ایمان آورده اند.
در ایــن میــان شــرکت هایی از جملــه آلفابــت، 
آمــازون، اپــل و مایکروســافت تــلاش می کنند تا 
از طریق رویکردهای متمرکز بر فناوری، افراد را از 
حوزه های قدیمی و سنتی سلامت بیرون بکشند. 
برخی فاکتورهای اساسی در این میان، می تواند 
به تحول دیجیتال حوزه سلامت کمک بسیاری 
کنــد. از جمله این مــوارد می توان بــه قیمت های 
پایین، دسترسی و مدل های مراقبتی ارزش محور 

اشاره کرد.

 جذب بیمار با خدمات ارزان
قیمت های پایین: قبل از پاندمی کرونا، 
۵4 درصــد بزرگســالان آمریکایــی می گفتند در 
صورت مقرون به صرفه بودن، حاضر به استفاده 
از خدمات دوردرمانی هســتند. البته با توجه به 
اینکه ارائه دهندگان خدمات دوردرمانی به دنبال 
منافع بیشــتر در ســرمایه گذاری خود هســتند، 

احتمال ادامه این کاهش هزینه ها وجود دارد. 
دسترســی: تقاضای افــراد برای خدمــات راحت 
به شــدت افزایش یافته و تقریباً یک ســوم نسل 
جدید معتقدنــد که خدمــات فیزیکــی در حوزه 
سلامت برایشان راحت نیست. از آنجایی که این 
نسل بخش مهمی از جمعیت آمریکا را تشکیل 
می دهــد، ارائه دهنــدگان خدمات به دنبــال ارائه 
خدمات راحت تــر مانند مراقبت هــای مجازی یا 

خدمات آنلاینِ سلامت دیجیتال هستند.
مدل هــای مراقبتــی ارزش محــور: بیمه گــزاران 
به دنبــال تغییــر خدمــات بــه ســمت انــواع 
ارزش محور هســتند تا ارائه دهنــدگان خدمات 
ســلامت را مجبــور کنند کــه بــه جــای تمرکز بر 

شــمار خدمات، بــر کیفیت آن متمرکز باشــند. 
در این میان ابزارهای دیجیتال مثل تحلیل های 
بــر پایــه هــوش  مصنوعــی کمــک می کنــد تــا 
ارائه دهنــدگان خدمــات بــه جــای دســتکاری 
هزینه ها، بر بهینه سازی مراقبت های سلامت 

متمرکز شوند. 

 خدمات ســلامت دیجیتــال به کمک 
کمبود پزشک می آید

اما بد نیســت در ایــن میان بــه این نکته اشــاره 
کنیم که چطور اکوسیستم سلامت تحت تأثیر 
کوویــد 1۹ قــرار گرفــت. آمــار نشــان می دهد که 
بیــش از یک ســوم مصرف کنندگان تا آگوســت 
ســال گذشــته از خدمــات ســلامت از راه دور 
استفاده می کردند. در حقیقت با دستوراتی که 
برای در خانه ماندن مطرح می شد، این روش های 
درمانی با اقبال بیشــتری همراه شد. آمار دیگر 
اینکــه آمریــکا ممکــن اســت تــا ســال 2032 با 
کمبود 122 هزار پزشک و تا سال 202۵ با کمبود 
670 هزار کارمند مراقبت های بهداشتی مانند 

پرستاران مواجه شود. 
از طرفــی، اهمیــت فاکتورهایی کــه در ابتدا ذکر 
شد، در این است که خدمات سلامت از راه دور 
توانسته علاوه بر کاهش بازدیدهای غیرضروری 
بیمارستان ها، هزینه های پزشــکی را هم تا حد 
زیادی کاهش دهد. پیش بینی ها نشان می دهد 
تعداد افــرادی کــه از چنیــن خدماتی اســتفاده 
می کنند تا سال 2023 به حدود 64 میلیون نفر 
خواهد رسید. این رقم در سال جاری حدود ۵7 
میلیون نفر بود. همه این اعداد نشان از آن دارد 
که ظرفیت کافی برای تحول در حوزه سلامت و 
هدایت آن به ســمت ســلامت دیجیتال وجود 
دارد. نســل جدید بیشــتر از قبل به استفاده از 
خدمات دیجیتال تمایل دارد و کووید 1۹ نیز این 
تمایل را تشدید کرده اســت. با این حال، توجه 
به سه فاکتوری که ذکر شد، می تواند این تحول 

را تسریع کند. 

 غول تجارت  الکترونیک آمریکا 3/9 هزار میلیارد دلار 
خرج وان مدیکال کرد



شــــــــــــــمــــــــــــاره 63
6 شـــــــــــهریور 1401
ســــــــــــــــــــــــــــــــال دوم

KARANG

7

سلامت
H E A L T H

نظارت از راه دور بیماران در آمریکا بیش از 70 میلیون متقاضی دارد

نتایج مثبت یک فناوری

REPORTگزارش

شاید آخرین بخشی که تأثیرات دیجیتالی شدن 
را بــه خود گرفتــه، مراقبت های بهداشــتی باشــد 
که به واســطه کرونــا، حــالا وارد دوران جدید خود 
شــده اســت. در ایــن میــان، یکــی از ابزارهایی که 
سیستم های بهداشتی و درمانی بسیاری کشورها 
از جمله ایالات متحده از آن برای کاهش هزینه های 
ســلامت اســتفاده می کننــد، خدمــات فناورانــه 
نظارت از راه دور بیمــاران یا RPM اســت. این نوع 
مراقبــت، دامنــه دسترســی پزشــکان را افزایــش 
می دهــد و ارتبــاط دائمی بیــن بیمــاران و مراقبان 
ســلامت را هم بیشــتر می کنــد. این خدمــات به 
طور کلــی هوشــمندتر و مقرون به صرفه تر بــوده و 
کانال های درآمدی بالقوه ای را برای حوزه سلامت 

ایجاد می کند. 

جبران کمبود کارمندان با خدمات آنلاین
جالب اینجاســت که خدمات نظارت از 
راه دور بیمــار بــر خلاف ســایر روش هــای خدمات 
ســلامت از راه دور، نیــازی بــه صــوت یــا تصویــر 
بــرای تعامــل نــدارد. تنهــا چیزی کــه لازم اســت، 
فناوری هایی برای جمــع آوری و تفســیر داده های 
فیزیولوژیــک اســت. خدمــات نظــارت از راه دور 
بیمار شامل دستگاه هایی است که سلامت بیمار 
را خــارج از فضای بیمارســتان یا کلینیــک پایش 
می کند. مثل مانیتورهای قند برای بیماران دیابتی 

یا مانیتور فشار خون برای بیماران قلبی. 
مزیت اصلی ایــن خدمات بهبــود تصمیم گیری 
برای ارائه دهندگان سلامت است؛ چراکه می تواند 
به طــور مــداوم داده هایــی را ارائــه دهد کــه بینش 
بهتری نســبت به وضعیت بیمــار ایجاد کنــد. از 
دیگر مزایای آن می توان به کاهش بستری مجدد 
بیمــاران، بهبود دسترســی بــه مراقبــت و کاهش 

کمبود کارمندان اشاره کرد. 

متقاضیان به 70/6 میلیون نفر می رسند
آن طــور کــه گــزارش جدیــد اینســایدر  
اینتلیجنــس نشــان می دهــد، بــه نظــر می رســد 

نزدیک به 70/6 میلیون بیمــار در ایالات متحده 
کــه معــادل 26/2 درصــد جمعیــت هســتند، از 
خدمات نظارت از راه دور بیمار استفاده می کنند. 
بــر اســاس تحقیقــات صورت گرفتــه ارزش بــازار 
جهانــی خدمــات نظــارت از راه دور بیمار تا ســال 
2027 بــه بیــش از 1/7 میلیــارد دلار می رســد که 
تقریباً 12۸ درصد بیشتر از ارزش فعلی آن یعنی 

74۵/7 میلیون دلار است. 
ارائه دهندگان سیستم های نظارت از راه  دور بیمار 
با این کار برخی هزینه های جانبی مانند بستری 
مجدد را کم کرده اند. به عنوان مثال، مرکز پزشکی 
دانشــگاه پیتســبورگ با مجهز کردن بیمــاران به 
تجهیزات نظارت از راه دور، میزان بستری مجدد 
آنها را تا 76 درصد کاهش داد و رضایت بیماران را 

به ۹0 درصد رساند. 

مثبت شدن نرخ بازگشت سرمایه
نکته مثبت دیگر ایــن فنــاوری، افزایش 
ســود بــرای ســرمایه گذاران اســت؛ به طــوری 
کــه ســرمایه گذاران ایــن حــوزه به واســطه شــیوع 
بیماری های مزمن، نرخ بازگشت ســرمایه خود را 
هم مثبت کرده انــد. گــزارش منتشرشــده از یک 
تحقیق کــه 2۵ ســازمان مراقبت های بهداشــتی 
را بررســی کــرده، نشــان می دهــد 3۸ درصــد از 
سازمان های فعال در حوزه مراقبت های بهداشتی 
دیجیتال، کاهــش هزینه های بســتری مجــدد را 

گزارش داده اند.
رونــد بعــدی در فنــاوری نظــارت از راه دور بیمــار، 
کوچک ســازی اســت. به عنــوان مثــال دکــس کام 
با همکاری واحد علوم زیســتی آلفابــت و ورِیلی، 
روی حســگر قابــل کاشــت جدیــدی تحقیــق 
می کند کــه داده هــای ســلامت را از طریق بلوتوث 
بــه دســتگاه های ناظر یــا تلفن هوشــمند منتقل 
می کند. از جمله شــرکت های فعــال در این حوزه 
می توان بــه دکــس کام، علــوم زیســتی هانــی ول، 
مدِترانیک، مراقبت های بهداشتی فیلیپس، ردِمدِ 

و سنسِئونیک اشاره کرد. 

   چرا وان مدیکال؟
وان مدیکال یک سازمان مراقبت های اولیه در آمریکاست 
که مبتنی بر فناوری بوده و وظیفه خود را ارائه مراقبت های 
بهداشــتیِ کیفــی، مقرون به صرفــه، در دســترس و 
لذت بخش می داند. این ســازمان در تلاش است ترکیبی 
یکپارچه از خدمات مراقبت حضوری، دیجیتال و مجازی 
ارائــه دهــد و برنامه ریزی هــای لازم بــرای ویزیت پزشــک، 
تمدید نسخه و دسترسی به ســوابق را انجام دهد. البته 
اپلیکیشــن وان مدیــکال نیــز بــرای دسترســی بیمــاران 

راه اندازی شده است.
وان مدیــکال در ســال 2007 توســط »تام  لــی« راه انــدازی 
شــد. ایــن شــرکت در ابتــدا یــک کلینیــک ســاده در 
سان فرانسیسکو بود که توانســت خود را به 2۹ کلینیک 
و 72 نقطــه در آمریــکا گســترش دهــد. در ســال 2017، 
»امیــر دان روبین« جای تام  لــی را در وان مدیــکال گرفت. 
روبین با هدف تغییر شــکل مراقبت های بهداشــتی وارد 
مجموعه شد و پیش از این دو بار به عنوان کارآفرین سال 
در کالیفرنیای شمالی شناخته شده است. گفته می شود 

که وان مدیکال هدف خود را بــر ارائه خدمات 
به بیمــاران بدون بیمــه، فقیر یــا پرهزینه قرار 
داده است. این شرکت 12 مرکز حضوری دارد 
و خدمات آنلاین آن به صورت 24ساعته و در 

طول هفته ارائه می شود. 

  زیان دهی در کنار درآمد بالا 
البتــه به نظــر می رســد وان مدیــکال هنــوز به 
ســوددهی نرســیده، امــا خــود را یــک پلتفرم 
مراقبت های اولیه با فناوری یکپارچه می داند 
که تا پایان ماه مارس نزدیک به 767 هزار عضو 

داشت. این شــرکت در ماه فوریه اعلام کرده بود که قصد 
دارد مراکزی در میامــی، دالاس و میلواکی راه اندازی کند. 
خود وان مدیکال هم در سال گذشته توانسته بود رقیب 

خود یعنی لوراهلث را به مبلغ 2.1 میلیارد دلار بخرد. 
با این حــال و در شــرایطی کــه وان مدیکال رشــد درآمدی 
بالایی داشــت، زیان های عمده ای را هم متحمل می شد. 

به عنــوان مثــال در ســال 2021 
بــود کــه یــک زیــان 2۵۵ میلیــون 
دلاری را در قیــاس بــا زیــان ۸۹ 
میلیــارد دلاری خــود در ســال 
برخــی  شــد.  متحمــل   2020
معتقدنــد بعد از تجربــه جهانی 
کرونــا، احســاس نیاز بــه مراکزی 
مثل وان مدیکال بیشــتر شــده و 
اســتقبال مردم برای اســتفاده از 
این خدمــات هــم افزایــش یافته 
است. شاید برای همین هم باشد 
کــه آمــازون کــه حــوزه فعالیتش 
خارج از دنیای سلامت است، به 

این سمت کشیده شده است. 

  آمازون کجای ماجراست؟
پای آمــازون زمانــی بــه وان مدیکال باز شــد کــه خبر یک 
قرارداد و خرید 3.۹ هزار میلیارد دلاری به میان آمد. کمی 
قبــل از آن هــم، وان مدیــکال اعلام کــرده بود کــه به دنبال 
سرمایه گذار مناســب می گردد و حالا با رقمی که آمازون 
ارائــه داده، بــه نظر می رســد معامله نهایی شــده اســت. 
یعنی آمازون وان مدیکال را خریده است. البته آمازون کرِ 
هم یکی از بخش هایی است که قرار است در کنار فعالیت 

این شرکت با وان مدیکال ادامه داشته باشد. 
آمازون در بیان انگیزه خود از خرید وان مدیکال گفته: »ما 
فکر می کنیم مراقبت های بهداشــتی جزء مواردی است 
که به بازآفرینی نیاز دارد.« البته برخی رسانه ها از جمله 
لس آنجلس تایمز از این اظهارات آمازون استقبال نکرده 
و آن را خطرناک توصیف کرده است. برخی هم معتقدند 

که آمازون شرکتی داده محور است و برایشان سؤال است 
که چطور قرار اســت از توانایی خود برای کســب درآمد با 

وان مدیکال استفاده کند. 

  انگیــزه آمــازون از خریــد وان مدیــکال 
چیست؟ 

آمازون دربــاره انگیــزه خود بــرای خریــد وان مدیــکال، به 
مراحل مراجعه بیماران به مراکز درمانی و چالش های آنها 
اشاره کرده و این طور گفته که در تلاش است با این خرید، 
کیفیت خدمــات را بهبود ببخشــد. این شــرکت معتقد 
اســت که می توانــد در میــان مجموعه هایــی قــرار گیرد تا 
تجربه مراقبت های بهداشتی را برای افراد تسهیل کند. 

آمازون پیــش از این یک تجربه شکســت خورده داشــته 
که در سرمایه گذاری مشــترک با جی پی مورگان و شرکت 
جیمی  دیمون بوده که در سال 201۸ انجام شد و در سال 
2021 به شکســت منجــر شــد. از طرفــی، آمریکایی ها با 
وجود پایین بودن زمان بستری شان در بیمارستان نسبت 
به دیگــر کشــورهای توســعه یافته، هزینه بیشــتری برای 
مراقبت هــای بهداشــتی صرف می کننــد و به 
ازای هر پذیرش نیز پول بیشتری می پردازند.

ایــن مســئله در مــورد قیمت هــای دارویــی 
هــم صــدق می کنــد. بــه نظــر می رســد پــروژه 
شکست خورده قبلی آمازون به دلیل ناتوانی 
آنهــا از کاهــش برخــی قیمت ها بوده اســت. 
حــالا آمــازون بــا خریــد وان مدیــکال قصــد 
دارد انتخاب هــای محــدودی برای مشــتریان 
خود داشــته باشــد، اما در مقابل هزینه های 
مراقبــت را کاهش دهــد؛ کاری که بســیاری از 
شــرکت های بیمــه ای می کننــد. با ایــن حال، 
هنــوز هــم مخالفت هایــی بــا حضــور آمــازون در بخــش 
ســلامت وجــود دارد؛ چراکه بســیاری معتقدنــد آمازون 
به دنبــال ســودآوری از مراقبت هــای بهداشــتی اســت و 

نمی تواند خدمات ارائه شده را تسهیل کند. 
البتــه در میــان تجربه هــای موفــق آمــازون می تــوان بــه 
خریــد 13.7 میلیــارد دلاری هول فــودز در ســال 2017 و 
خریــد ۸.۵ میلیــارد دلاری 
استودیوی هالیوود ام جی ام 
در ســال 2022 اشــاره کرد. با 
ایــن حســاب، وان مدیــکال 
ســومین خرید بزرگ آمازون 

خواهد بود.

  بــازار ســهام تــکان 
خورد

بعــد از اعــلام خبــر همکاری 
آمازون با وان مدیکال، سهام 
لایف هلث کر که شرکت مادر 
وان مدیــکال اســت، بیش از 
6۵ درصــد افزایــش یافــت. 
سهام آمازون اما ثابت ماند. در مقابل، سهام برخی رقبای 

وان مدیکال در آن روز کاهش یافت. 
آن طور که گــزارش شــده، بــا خریــد وان مدیــکال، آمازون 
می تواند به کلینیک های سلامت فیزیکی و سیستم های 
پرداخت های این حوزه و البته بیمارســتان ها دسترســی 
پیدا کند. وان مدیکال طی گسترش کرونا در سطح جهان، 

با افزایش تقاضا برای خدمات خود روبه رو بود.

  شروط قرارداد
از جملــه مــواردی کــه در قــرارداد میــان وان مدیــکال و 
آمازون قید شــده، ابقای امیر   روبیــن به عنوان مدیرعامل 
وان مدیــکال اســت. در عین حال، بــه نظر می رســد گروه 
کارلایل که قبل از آمازون درخواست سرمایه گذاری 3۵0 
میلیــون دلاری در وان مدیــکال داده بــود، ســهام خــود را 

به عنوان بخشی از خرید آمازون واگذار کند. 

سپیده اشرفی

Sepideh.ashrafi64
@gmail.com

 وان مدیکال هنوز به 
سوددهی نرسیده، 

اما خود را یک پلتفرم 
مراقبت های اولیه 
با فناوری یکپارچه 

می داند که تا پایان ماه 
مارس نزدیک به 767 

هزار عضو داشت
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اقتصاد اشتراکی سلامت
گفت و گو با احمد طاهرخانی، مدیرعامل هومکا؛ او می گوید تمام مشکلات اکوسیستم 

نوآوری و حوزه سلامت در عبارت »بسته بودن اکوسیستم« خلاصه می شود
اکوسیستم نوآوری در ایران با مشکلات بسیاری درگیر است، اما حوزه سلامت دیجیتال در این میان مشکلات ویژه تری دارد. وزارت بهداشت به عنوان رگولاتور این حوزه، سفت و سخت با 

هرگونه نوآوری برخورد می کند و معتقد است این کسب و کارها با »جان مردم« بازی می کنند. اما احمد طاهرخانی، مدیرعامل هومکا که در حوزه خدمات سلامت و مراقبت در محل فعالیت 
می کند، می گوید نه تنها کسب و کاری مانند هومکا، ناظر بر استانداردها و محافظت از جان مردم است، بلکه می تواند به کمک بخش سنتی سلامت بیاید و راه حلی برای مشکلات آنها ارائه 

دهد؛ همان طور که در دوران شیوع کرونا از مراجعه بخشی از مردم به آزمایشگاه ها جلوگیری کرد و این توان را دارد که به اشتغال زایی برای پرستاران کمک کند. 
با طاهرخانی درباره این نگاه رگولاتور و معضلات دیگری که همگی ذیل مفهوم »بسته بودن اکوسیستم« دسته بندی می شوند، به گفت و گو پرداختیم. 

چرا هومکا؟
 بعد از شیوع کرونا و بحرانی که 
تمــام دنیــا از ســر گذرانــد، 
اهمیت حــوزه ســلامت بیــش از پیش 
اثبــات شــد. حــوزه ای که ضعــف در آن 
می تواند اقتصاد را فلج کند و ضررهای 
جبران ناپذیــر جانــی و مالــی بــه همــراه 
داشــته باشــد. پاندمــی کرونــا زنــگ 
خطری بود که به جهان گفت هر لحظه 
ممکــن اســت نظــم پوشــالی ایــن کــره 

خاکی با ویروسی ناچیز نابود شود.

 هرچنــد برخــی کشــورها در 
گذشــته نیز به اهمیت بخش 
گواهــش  و  بودنــد  واقــف  ســلامت 
کسب و کارهای نوآور کوچک و بزرگ در 
سرتاســر جهان اســت، اما پــس از این 
پاندمــی، بــر میــزان اهمیــت آن افزوده 
شــد؛ ســرمایه گذاران ایــن حــوزه را 
آینــده دار می داننــد و کســب و کارها 
مشــغول ارزش آفرینــی و دیجیتالیــزه 
کــرده بخش های مختلف آن هســتند. 
نتیجه اش هــم توجه و ســرمایه ویژه ای 
اســت که بــه بخــش ســلامت ســرازیر 

می شود.

 آن نــگاه ویــژه بــه ســلامت 
دیجیتــال در ایــران شــاید در 
بخش خصوصی در حال تکوین باشد، 
ولــی بــه نظــر نمی رســد رگولاتــور و 
حاکمیــت بــه آن اعتقــادی داشــته 
باشند. نشانه هایش سنگ اندازی های 
گاه و بیــگاه وزارت بهداشــت پیش پای 
کســب و کارهای ســلامت دیجیتــال 

است.

 هومکا به عنوان کســب و کاری 
که خدمات سلامت و مراقبت 
ایــن  از  می دهــد،  ارائــه  محــل  در 
ســنگ اندازی ها بی نصیــب نمانــده 
است. اما تنها بهانه ما برای گفت و گو، 
ایــن مشــکلات نبــود. ایــن شــرکت 
توانســت بــا خدمــت تســت کرونــا در 
منزل و ســپس انجام خدمات آزمایش 
خــون در محــل، از بــار مراجعــه بــه 
آزمایشــگاه ها و مراکز درمانــی بکاهد و 
ســهمی در مهار بیمــاری کرونا داشــته 
باشد. این کســب و کار تا به حال دو بار 
جذب ســرمایه کرده و بــر ارزش آفرینی 
بــرای کاربــر تأکیــد ویــژه دارد. احمــد 
طاهرخانی، مدیرعامل این کسب و کار 
معتقــد اســت کاربــران متوجــه ارزش 
خلق شــده می شــوند و از آن اســتقبال 
می کنند؛ کافی است کار خود را درست 

انجام دهید.

COVER STORYداستان جلد

حــوزه ای کــه هومــکا روی آن کار می کند، با 
توجه به شیوع کرونا و اتفاقاتی که افتاد، جهش پیدا 
کرد و از آن استقبال شــد. آماری در دست هست که 
وضعیت این حوزه و درآمدهایش پیش از کرونا به چه 
شــکل بود و حــالا در چــه وضعیتی قــرار داریــم؟ بازار 
چقدر گسترده تر شــده و این مســئله روی سهم بازار 

سلامت دیجیتال چه تأثیری گذاشته است؟
هوم کر )Home Care( به معنی خدمات سلامت و مراقبت در 
محل قبل تر به عنوان یک خدمت لوکس در نظر گرفته می شد، 
به جز خدمت مراقبت از ســالمندان که برای عده ای اجباری 
بود؛ امــا وقتی ایــن اپیدمی اتفاق افتــاد، خدمــات مراقبت در 

محل کاملاً به عنوان یک نیاز حس شد. اولین موضوع هم این 
بود که افراد در خانه خودشان یکسری خدمات آزمایشگاهی 
را دریافت کنند تا از مراجعه به مراکز درمانی و آزمایشــگاهی 
جلوگیری شود و خود مراجعه باعث انتقال آلودگی و بیماری 
نشود. در نتیجه هم مردم و هم کسب و کارها بیشتر به آن توجه 
کردند. این اتفاق فقط مختص ایران نبود و ما در کل دنیا این 
جهش و رشد سریع را شاهد بودیم؛ هم در سلامت دیجیتال 

و هم در بخش هوم کر.

اعداد و ارقامی در دست هست که این رشد 
سریع را به شکل کمی نمایش دهد؟ 

به دلیل همه گیری ویروس کرونا، از ســال 201۹ تــا 2020، بازار 
سلامت دیجیتال با نرخ 1۹.1 درصدی رشد کرد. علاوه بر رشد 
حجم بازار این خدمات، سرمایه گذاری وی سی ها در این حوزه 
 ،Rock Health 2021 نیز بالا رفت. طبــق گزارش پایــان ســال
۵74 ســرمایه گذار جدید به حوزه ســلامت دیجیتال آمریکا 
ورود کردند که در مقایسه با سال قبل از آن رشدی 7۵ درصدی 
داشته است. در سال 2021 حدود 66 میلیارد دلار اندازه بازار 
خدمات سلامت دیجیتال آمریکا بود و 2۹ میلیارد دلار روی آن 
سرمایه گذاری اتفاق افتاد؛ یعنی تقریباً به ارزش نصف کل بازار 
سلامت دیجیتال در این ســال، روی این حوزه سرمایه گذاری 
خطرپذیر صورت گرفته است. البته حجم سرمایه گذاری در 
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جاهای دیگر دنیا کمتر است، اما به بازار ایران هم که نگاه کنید، 
می بینید بسیاری از وی سی ها پس از شیوع کرونا، نگاه ویژه ای 
به این حوزه پیدا کردند. این در حالی است که در گذشته حجم 
سرمایه گذاری روی سلامت دیجیتال در ایران تقریباً صفر بود. 

در حال حاضــر همان طور کــه خودتان هم 
گفتیــد، ســرمایه گذاران حــوزه ســلامت را آینــده دار 
می دانند. وظیفه کسب و کارها برای افزایش سهم بازار 

آنلاین چیست؟ الان این سهم چقدر است؟
درباره اندازه بازار ســلامت دیجیتــال در ایران، در گزارشــی که 
اخیراً منتشــر شــده، صحبت از 1۸00 میلیارد تومان اســت. 
این در حالی است که اندازه کل بازار سلامت 140 هزار میلیارد 
تومان است. در نتیجه سهم ســلامت دیجیتال هنوز بسیار 
اندک اســت و نشــان می دهــد در ابتــدای راه هســتیم و هنوز 
اتفاق عجیب و غریبی نیفتاده اســت.  در مورد کسب و کارها 
دو موضوع وجود دارد. یکی اینکه ما بایــد آگاهی را بالا ببریم 
و کاربــران را درباره امــکان دریافت برخی از خدمات به شــکل 
دیجیتال و فواید آن مطلع کنیم. البته این نکته را متذکر شوم 
که فرهنگ ســازی و افزایش آگاهی فقط وظیفه کسب و کارها 
نیســت و نباید اســتارتاپ ها پــول زیــادی را خــرج این قضیه 
کنند. اگر دولت همراه بود، لازم نبود ما این کار را بکنیم و خود 
دولت کار فرهنگ سازی را انجام می داد، اما متأسفانه چنین 
نیســت. بحــث دوم خلــق ارزش واقعــی بــرای کاربــر و نظارت 
درست روی کسب و کار است. خلق ارزش به چه معنا؟ شش، 
هفت ســال اســت یکســری کســب و کارها در حوزه سلامت 
دیجیتال مشغول فعالیت هستند. باید برگردیم و مرور کنیم 
تا ببینیم چه اتفاقی افتاده که بعضی به دستاورد رسیده اند و 

بعضی ها ناکام مانده اند. وقتی علل این ناکامی را مرور می کنید، 
می بینید آن ارزشی که از آن صحبت کردم به درستی خلق نشده 
است. معتقدم کاربران هوشمند هستند، خدمتی را که برایشان 
ارزش خلــق می کند شناســایی و از آن اســتقبال می کننــد. آیا ما 
کسب و کارها نیاز را درست تشخیص داده ایم و توانسته ایم به کاربر 
ارزش ارائه دهیم یا نه و آیا در زمان مناسبی بوده؟ فکر می کنم الان 

زمان مناسبی برای ارزش آفرینی اســت، زیرا کاربران 
آگاهی اولیه را پیدا کرده اند. همین خدمت آزمایش 
در منزل شــاید از نــگاه کاربر ســاده به نظر برســد. او 
درخواســت آزمایــش را بــه اســتارتاپ می دهــد و آن 
استارتاپ کسی را اعزام می کند که نمونه خون وی را 
می گیرد و در مرحله بعد نتیجه بررسی را به کاربر ارائه 
می دهد. اما اگر بخواهیم صفر تا صد این خدمت را 
تقسیم بندی کنیم، شامل گام های زیادی می شود که 
در هر کدام از این گام ها می توان ارزش جدیدی را برای 
کاربر خلق کرد. اینکه ابتــدا اولویــت را روی کدام گام 

بگذاریم و چطور برای  کاربر خلق ارزش کنیم، وظیفه ماست. اگر 
این کار را به درستی انجام دهیم، مردم استقبال می کنند. 

چــه حوزه هــای دیگــری در بخــش ســلامت 
دیجیتال تکمیل کننده زنجیره ارزش شما هستند؟

ما سال هاســت با موضوع دولت الکترونیک مواجه هستیم. در 
حوزه ســلامت هم ایــن موضوع مطــرح بــوده و از اولیــن مباحثی 
که مطرح شده، راه اندازی نســخه الکترونیک بوده است؛ به این 
معنی که پزشک ها نسخه کاغذی را کنار بگذارند و در سامانه هایی 
کــه وزارت بهداشــت از قبــل تعبیه کــرده و به بخــش خصوصی 
سپرده، نسخه بیمار را بنویسند که این موضوع هنوز به طور کامل 
محقق نشده اســت. به علاوه کســب و کارهای ای ویزیت یا همان 
ویزیت آنلاین نیز تکمیل کننده زنجیره ارزش ما هســتند و چند 
استارتاپ هم در این زمینه فعالیت خود را آغاز کرده اند. همچنین 
کسب و کارهای دیگری مانند نوبت دهی آنلاین و تحویل دارو نیز 
لازمه این زنجیره هســتند. در اصل هوم کر که ما در آن مشــغول 
فعالیت هســتیم، یکی از پنج، شــش بخــش اصلی ایــن زنجیره 
است. طبیعتاً اینها بر هم اثر دارند و ضعف یا فقدان یکی باعث 
مشــکلاتی در حوزه های دیگر می شــود. اگر نســخه الکترونیک 
کامل و جامع اتفاق بیفتد، طبیعتاً روی بخش هوم کر اثر مثبت 
می گــذارد. وقتی کاربــر با فرهنــگ دیجیتالــی مواجه می شــود و 
می بیند نسخه ای که دکتر برایش نوشته، به صورت الکترونیکی 
روی موبایل قابل مشاهده است، احتمال اینکه آزمایش خود را هم 
به صورت الکترونیکی و آنلاین درخواست دهد، افزایش می یابد. 
با نسخه الکترونیک، ای ویزیت هم رشد می کند و فرهنگ تقویت 
می شــود و کاربر می تواند بقیه زنجیره درمانی اش را هم به شکل 

آنلاین پیگیری کند و پیش ببرد. 

جذب سرمایه نیز داشته اید. درست است؟
بلــه، در مرحلــه بــذری در ســال 13۹۹ از شــتاب دهنده هلثیــو 
جذب سرمایه کردیم. برای سری A هلثیو خروج سرمایه داشت 
و دو مجموعــه گــروه مالی لیــان و هلدینــگ مکــس روی هومکا 

سرمایه گذاری کردند. این اتفاق در مهرماه 1400 رخ داد. 

با اینکــه اوضــاع بهتر شــده، اما هنــوز حجم 
ســرمایه گذاری حــوزه ســلامت را حتــی نمی توانیــم بــا 
کشورهای همســایه مقایســه کنیم. در ایران هم حجم 
سرمایه گذاری روی این حوزه در مقایسه با سایر حوزه ها 
مثل خرده فروشی یا گردشــگری پایین بوده است. شما 
علت را چه می دانید؟ آیا رگولاتوری پیچیده این بخش، 
ســرمایه گذاران را بی رغبــت کــرده یــا کســب و کارها 
نتوانسته اند توجه سرمایه گذاران را به خود جلب کنند؟ 
اگــر بخواهم علت هــا را در یــک عبــارت خلاصه کنــم، می گویم 
»بسته بودن اکوسیستم«. این بسته بودن را می توان در وجوه 
مختلف بررســی کــرد. مثلاً بســته بــودن نــگاه رگولاتور کــه دید 
درستی به حوزه و نحوه ورود به آن ندارد. بسته بودن ورود سرمایه 
هم باعث می شود ســرمایه گذار خارجی نتواند در فضای ایران 
فعالیت کند.  ســرمایه گذار به هر دلیلــی که راغب می شــود در 

حوزه ای ســرمایه گذاری کنــد، به فکر خــروج و چند برابر شــدن 
ســرمایه اش نیز هســت. همچنین به ایــن هم فکــر می کند که 
استارتاپی که در آن ســرمایه گذاری می کند، بتواند بزرگ شود و 
خدماتش را در کشورهای دیگر نیز عرضه کند. خب این موضوع 
در سال های مختلف با فراز و نشیب مواجه بوده است، همان طور 
که سیاست ما با فراز و نشیب روبه روست و نمی دانیم در حوزه 
سیاســت خارجه چه اتفاقاتی قرار اســت رخ دهد. 
این را من یک عامل مؤثر در سرمایه گذاری می دانم. 
الان در کشور هند و حتی پاکستان، سرمایه گذاران 
آمریکایی راحت ســرمایه گذاری می کنند. در حوزه 
خرده فروشی ســرمایه گذاری های عجیب و غریبی 
انجام شده است. یک استارتاپ مشابه دیجی کالا 
یک ســال بعــد از آغاز فعالیتــش بــه ارزش میلیارد 
دلاری رســیده، در حالی که دیجی کالا بعد  از 1۵، 16 
سال احتمال دارد که امسال یونیکورن شود. چرا؟ 
این ارزش به چه واسطه ای خلق می شود؟ به واسطه 
اینکه اکوسیستم باز است. اما دیجی کالا تا کجا می تواند نفوذ 
کند؟ آیا می تواند در کشورهای همسایه هم بازار خود را توسعه 
دهد؟ نه. در شــرایطی که یــک بازار بالفعل شناخته شــده مثل 
خرده فروشــی چنین وضعیتی دارد، معلوم اســت در ســلامت 
نمی توانیــم توقــع چندانی داشــته باشــیم؛ زیرا حوزه ســلامت 
ریسک های دیگر و بســته بودن نگاه رگولاتور را نیز در کنار خود 
دارد که فضا را مبهم می کند. مجموعه این دلایل باعث می شود 
ســرمایه گذاران با قدم های محافظه کارانه وارد این حوزه شوند و 
حجم سرمایه گذاری نسبت به خرده فروشی آنلاین کمتر باشد. 
این در حالی اســت که اعــداد و ارقام ســلامت هم بســیار بزرگ 

اســت و هــم پتانســیل بالایــی بــرای 
سرمایه گذاری و آنلاین شدن دارد. 

انتقــادی کــه بــه 
کسب و کارهای حوزه سلامت 
می شــود، ایــن اســت کــه 
بسیاری به سمت نوبت دهی 
آنلاین رفته اند. گفته می شود 
آن خلاقیت و نوآوری که باید 
در چنیــن کســب و کارهایی 
باشــد، بیــن کســب و کارهای 

سلامت کمتر از حوزه های دیگر است. آیا شما این حرف 
را قبول دارید؟

درباره اینکه چرا همه به ســمت نوبت دهی رفته اند، باید بگویم 
که در واقع نوبت دهی خیلی بیشتر بر پایه تک و برنامه نویسی 
است و فرایندهای کمتری دارد. به همین خاطر ورود به این حوزه 
زیاد اتفاق افتاد. در حالی که بعد از آن دیده شــد توسعه همین 
نوبت دهی کاری دشوار است، زیرا پزشکان فرهنگ خاص خود 
را دارند و بیماران هم فرهنگی دیگر. اصلاً نوبت دهی قرار است 
چه ارزشی خلق کند؟ اینکه شما در خانه به صورت آنلاین نوبت 
بگیرید و وقتی وارد مطب شدید، با فاصله پنج تا ده دقیقه پیش 
پزشک بروید و معطلی نداشته باشــید. در حالی که متأسفانه 
در این حــوزه چنــدان اتفاق شــاخصی نیفتــاده و نوبت دهی ها 
هنوز نتوانسته اند این مسئله را حل کنند. حالا کسانی در بازار 
مانده اند که این ویژگی را داشته باشــند. در واقع ابتدا احساس 
می کنید نوبت دهی بســیار ســاده است. کافی اســت سایتی را 
با تعدادی پزشــک بالا بیاورید و برایشان یک کلندر ست کنید 
و بیمــار از آن کلنــدر زمان خــود را انتخــاب کند. در حالــی که آن 
ارزشی که قبلاً به شــما گفتم، در اینجا این است که سیستم را 
برای کاربر طوری طراحی کنید که وقتی به کاربر گفته اید چهار، 
نهایتاً چهار و ده دقیقه وارد اتاق پزشک شود. اما الان برای چهار 
رزرو می کند و ســاعت شــش وارد اتاق معاینه می شــود. در این 
شرایط چه کسب وکارهایی می توانند زنده بمانند و رشد کنند؟ 
کسانی که این مسئله را حل کنند.  اما اینکه چرا کمتر وارد حوزه 
هوم کر شده اند، به نظرم به خاطر سخت تر بودن کار است و اینکه 
فرایندهــا و گام های متنــوع و پرچالشــی دارد و در دو ســر ماجرا 
دارید با یکسری انسان ســروکله می زنید. این طرف نمونه گیر و 
آن طرف کاربر. کلاً کســب و کارهایی کــه در آن خدمت را به یک 

فرد می سپارید و باید بر این شخص به اندازه کافی نظارت کنید 
تا پلتفرم دارای قوام باشــد و اعتبار ایجاد کند، ســخت اســت و 
به این راحتی هم توســعه پیدا نمی کند.  به طور کلی شما به هر 
کســب و کاری که وارد می شــوید، اگر خلاقیت و نوآوری نداشته 
باشــید، نمی توانید فعالیت خود را ادامه دهید. این خلاقیت و 
نوآوری برای خلق ارزش است و گاهی ربطی به فناوری ندارد. ما 
تا می گوییم نوآوری، در ذهن مان هــوش مصنوعی می آید. بله، 
هومکا می تواند با استفاده از هوش مصنوعی کاری کند که مسیر 
خانه پرستار به منزل کاربر بهترین و سریع ترین مسیر باشد، اما 
اینها قدم های بعدی است. الان مسئله هومکا این است که فردی 
که قرار است برود منزل دیگران، طبق استانداردی رفتار کند. از 
بیرون که نگاه می کنیم، ســاده به نظر می رســد، ولی پیچیدگی 
بسیاری دارد؛ زیرا این افراد انسان هستند نه ماشین. برای همین 
هم هست که می بینید استارتاپ هایی که جنبه فناورانه در آنها 
پررنگ تر اســت در ابتدای مسیر بیشــتر واردش می شوند و به 
همین دلیل کســب و کارهای نوبت دهی یکباره افزایش یافتند؛ 

اما برای ماندگاری باید از مسیر دیگری رفت. 

رگولاتوری و ذی نفع بودن آن در حوزه سلامت 
یکی از مشکلات تمام کسب و کارهای سلامت دیجیتال 
است. رگولاتور یک کلیدواژه قدرتمند به نام جان مردم را 
هم دارد. به نظر شما چه بخش هایی از دغدغه رگولاتور 

بحق است و کدام بهانه گیری؟
این دغدغه کــه باید برای این سیســتم قانــون و آیین نامه وجود 
داشته باشد و رگوله شود، بحق است. ولی لزوماً هم نباید وزارت 
بهداشت تمام مسئولیت رگولاتوری را بر عهده بگیرد. به خاطر 
همین نکته ای که به آن اشاره کردید 
و من با گوشت و پوست و استخوانم 
در استارتاپ های لجستیکی با این 
مشکل دســت و پنجه نرم کرده ام. 
در آنجــا شــخصی چــون باربــری 
داشت، بحث باربری آنلاین برایش 
ترســناک بــود و نگــران بــود نکنــد 
باربــری آنلایــن بیایــد و نانــش آجر 
شود. این داســتان در همه حوزه ها 
هســت و حوزه ســلامت مستثنی 
نیســت. به همین خاطــر معتقدم 
رگولاتــوری ایــن حــوزه نباید تنها بــا توجه بــه قوانین ســلامت و 
بهداشت تنظیم شود و ابعاد اقتصادی و اجتماعی نیز باید در 
نظر گرفته شــوند. چرا رگولاتور فعلی، فواید ســلامت دیجیتال 
ماننــد اشــتغال زایی را کــه از این طریق ایجــاد می شــود، در نظر 
نمی گیرد؟ در حال حاضر اقتصاد اشــتراکی در دنیا ترند است 
و برای حل چالش هــای امروز مثل اشــتغال باید به این ســمت 
حرکت کنیم. ما هر سال با مسئله نارضایتی پرستاران در مورد 
حقوق شان مواجه هستیم. به علاوه بســیاری از بیمارستان ها 
بعد از کاهش شدت کرونا، دست به تعدیل نیروهای پرستار خود 
زده اند. هومکا می تواند مسئله همان پرستارانی که از درآمدشان 

ناراضی هستند یا شغل خود را از دست داده اند، حل کند. 

برنامه تان برای توسعه هومکا چیست؟
سال اول فعالیت مان، تمرکز را روی تســت کرونا گذاشتیم و در 
ســال دوم انجام انواع آزمایش های خون در منزل و می خواهیم 
این مسیر را ادامه دهیم. هم نقاطی را که گفتم بهتر بشناسیم و 
ارزش های بیشتر و بهتری خلق کنیم، هم در موضوع محافظت 
از جان مردم به معنای واقعی جلوتر از نظام سلامت فعلی باشیم. 
به علاوه توسعه جغرافیایی را هم در دســتور کار داریم. در حال 
حاضر خدمات هومکا در هفت شهر ارائه می شود و می خواهیم 
تا پایان ســال 1402 تمام مراکز اســتان ها را پوشش دهیم. قصد 
داریم با ســایر کســب وکارهایی که در حوزه ســلامت دیجیتال 
فعالیت می کنند، همکاری تجاری شکل دهیم و امیدواریم در 
حوزه آزمایــش به طور خاص باعث شــویم کیفیــت آزمایش ها 
بالاتر برود. ایــن اتفاق در نهایــت خواهد افتاد، زیرا خط مشــی 
مشخصی داریم و آزمایشگاه ها هم خودشان را با استانداردهای 

هومکا تطبیق می دهند.

المیرا حسینی  

elmirahosseini
@gmail.com

اندازه بازار سلامت 
دیجیتال در ایران، 
1800 میلیارد تومان 

است و  اندازه کل 
بازار سلامت 140 هزار 

میلیارد تومان    عکس:  نسیم اعتمادی
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کارآفرینی
 برای زنان

گفت و گو با ندا هاشمی 
که کارگاه-گالری 
 ساخت زیورآلات

طلا و نقره دارد

زنان نوآور
I N N O V A T I V E

 W O M E N

درباره ویرجینیا رومتی 

اولین مدیرعامل زن 
IBM

ویرجینیا رومتی در سال 1۹۵7 در شیکاگو 
متولــد شــد. او بزرگ تریــن فرزنــد از چهار 
فرزنــد یــک خانــواده ایتالیایی-آمریکایی 
بود. پدر و مادرش وقتی او 1۵ سال داشت، 
طلاق گرفتند و مادرش به تنهایی از فرزندان 
مراقبت کرد. این اتفاق و تلاش مادر رومتی 
برای ادامه تحصیل و امرار معاش به صورت 
همزمان باعث شــد که رومتی شخصیت 
بسیار سختکوش و تلاشگری داشته باشد. 
او تحصیلات خود را در مقطع کارشناسی 
کامپیوتر و برق در دانشگاه نورث وسترن با 
بورسیه جنرال موتورز با رتبه عالی به پایان 
رســاند و ســه مدرک دکترای افتخاری نیز 
دریافت کــرد. رومتی می گویــد در آن زمان 
زنان اندکی در آن رشته تحصیل می کردند 
و در اکثــر کلاس هــا او تنهــا دختــر کلاس 
بــوده اســت.  پــس از فارغ التحصیلــی در 
ســال 1۹7۹، رومتــی وارد جنــرال موتــورز 
شد و دو ســال در سمت مســئول توسعه 
برنامه ها و سیستم ها فعالیت کرد. پس از 
آن تصمیم گرفت به  IBMبرود و به عنوان 
یک تحلیلگر سیستم کار خود را آغاز کند. 
10 ســال ابتدایــی حضــورش در IBM در 
ســمت های فنی گذشــت و در بخش های 
گوناگون، با مشتریان مختلف کار کرد و در 
سال 1۹۹1 به گروه مشاوران IBM پیوست. 
خودش می گوید دوست داشــته زودتر به 
ســمت جایگاه های مدیریتی در ســازمان 
برســد. او روزهای پرفــراز و نشــیبی در این 
شرکت داشت. اولین جهش بزرگ را وقتی 
رقم زد که مدیر کل بخش خدمات جهانی 
بود و بزرگ ترین خرید شرکت را انجام داد و 
با این اتفاق توانست خود را به همه مدیران 
ثابت کند. اگرچه در فراینــد ادغام پرایس 
واترهوس کوپرز شکســت خــورد، اما پس 
از آن پله پله پســت های مدیریتــی IBM را 
طی کــرد و در بخش های مختلــف تجربه 
کسب کرد. او توانایی عجیبی برای اجرای 
برنامه های مصوب در مسیر رشد شرکت 
داشــت و ایــن توانایــی در مســیر توســعه 
بسیار به IBM کمک کرد. بالاخره در سال 
2011 او اعــلام کــرد می خواهــد مدیرعامل 

IBM شــود و ایــن خبــر به ســرعت در 
رســانه ها پیچیــد کــه یــک زن قــرار 

اســت برای اولین بــار مدیرعامل 
این شرکت بزرگ شود. او از سال 
2012 تــا 2020 مدیر عامــل ایــن 
شرکت بود. او در رتبه دهم زنان 
قدرتمند جهان قرار دارد. رومتی 

در ســال 1۹74 ازدواج 
کرده و فرزندی ندارد.

INTRODUCTIONمعرفی

لطفاً کمی درباره کسب و کارتان بگویید.
من یــک کارگاه - گالری طراحــی و ســاخت و فروش طلا 
و نقره دارم کــه فعالیت هــای آن به چند بخش تقســیم 
می شــود. اولین بخــش فضــای کارگاه ســاخت اســت و 
بخش دیگر شــو روم محصولات برای فــروش. در کارگاه 
ســاخت عــلاوه بــر طراحــی و ســاخت جواهــرات برنــد 
خودمان، کارگاه های آموزشــی نیــز برگــزار می کنیم و در 
ضمــن میزهــای کارگاه را بــه ســایر جواهر ســازان اجــاره 
می دهیم تا با اســتفاده از آن امکانات، محصولات خود 

را تولید کنند.

چرا تصمیــم گرفتید این کســب و کار را 
راه اندازی کنید؟

من از کودکی علاقه زیادی به طراحی و نقاشــی داشــتم 
و همیشــه این بخــش را در کنــار درس و تحصیل جدی 

می گرفتم. 
زمانی که دانشــجوی مهندســی برق بودم، این حس در 
من بیشتر شد و سعی کردم آموزش های عملی در زمینه 
طراحی و ساخت جواهرات به دست بیاورم.  این شد که 
در کلاس ها و کارگاه های مختلف جواهر ســازی شــرکت 
کردم و تجربه های ارزشمندی به دست آوردم و در چند 

نمایشگاه هنری نیز شرکت کردم.
 بــا نزدیــک شــدن بــه پایــان تحصیلاتــم دیگــر از اینکه 
می خواهــم کســب و کار جواهرســازی را ادامــه دهــم، 
مطمئن بودم و بلافاصلــه پــس از فارغ التحصیلی، برای 

حضور حرفه ای در بازار زیورآلات برنامه ریزی کردم.
علاوه بــر علاقــه ام بــه طلاســازی، چیــزی که منجر شــد 
بــه فکــر راه انــدازی کارگاه طلاســازی بیفتم، ایــن بود که 
از کودکــی به تولیــد علاقه مند بــودم و حس اســتقلال و 
بلندپروازی که در من بود، سبب شد از همان ابتدا با این 

ایده شروع کنم.

نوین،  فناوری های  با  تلفیق  در  چه  و  آن  سنتی  شکل  در  چه  بیمه،  صنعت 
در  یک  سو  از  که  صنعتی  می رود؛  شمار  به  پول ساز  و  مهم  صنایع  از  یکی 
را  مالی  انتفاع  دیگر  سویی  از  و  اوست  نیازهای  رفع  و  نهایی  کاربر  خدمت 
بیمه دیجیتال و ورود  صاحبان کسب و کارها در پی دارد. اما صنعت  برای 
که  آن طور  ایران  در  مختلف  دلایل  به  آن،  در  نوآورانه  راهکارهای  و  روش ها 
باید و شاید رشد نکرده است. شاید مهم ترین دلیل آن را می توان وزن سنگین 
دست و پای  گاه  که  دانست  تنظیم گری  موانع  برخی  و  رگولاتوری 
را  دنیا  روز  فناوری های  با  شدن  همگام  اجازه  و  می بندد  را  کسب و کارها 
و  سو  یک  از  حوزه  این  به  نوآور  و  متنوع  کسب و کارهای  ورود  نمی دهد. 
مشکلات آنها از سوی دیگر و همچنین اهمیت حوزه اینشورتک، ما را بر آن 
داشت که دوهفته نامه ای با عنوان »بیمه دیجیتال« را ضمیمه هفته نامه 
کارنگ کنیم و نگاهی عمیق تر و تخصصی تر به این بخش داشته باشیم.

I N T E R V I E W

ندا هاشمی، متولد سال 1372 در دانشگاه شیراز در رشته مهندسی برق تحصیل کرده است، اما از آنجا که از کودکی به ساخت جواهرات علاقه مند بوده، در دوران 
دانشجویی آموزش های جواهر سازی را دنبال می کرده است. اکنون تخصص او ساخت زیورآلات طلا و نقره است و در حال حاضر کارگاه-گالری ندا هاشمی را با همکارانش 

اداره می کند. هاشمی می گوید از ابتدا سعی داشته فرصت هایی را که در هم افزایی به وجود می آید، شناسایی کند و از آن بهره ببرد.
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از کجــا کارتــان را شــروع کردیــد؟ چــه 
سرمایه ای برای شروع کار لازم بود؟

مــن در ابتــدا از اتــاق خانــه ام شــروع بــه کار کــردم. 
محصولاتــم را می ســاختم و در گالری هــای مختلــف 
می فروختــم، بعــد از چندی تصمیــم گرفتیم بــا یکی از 
دوســتان به صورت اشــتراکی کارگاهی راه انــدازی کنیم 
و توانســتیم اولین کارگاه شــخصی را افتتاح کنیم. پس 
از مدتــی تصمیــم بــه توســعه گرفتیم و بــا دو نفــر دیگر 

از دوســتان مان کارگاه را توســعه دادیــم. در 
حقیقت همیشــه با همراهی هم توانستیم 
کار را گسترش دهیم. من با سرمایه شخصی 
شــروع کردم که بســیار اندک بــود. البته در 
مسیر آموزش، هم مهارت های خوبی کسب 
کردم و هم با شبکه سازی توانستم دوستان 
همکارم را بیابم. همین باعث شــد بتوانم از 

همراهی همه استفاده کنم.

چه نــوآوری در کســب وکار 
خــود می بینید کــه شــما را از ســایر رقبــا متمایز 

می کند؟
مــن ســعی دارم در کارهایی کــه طراحی می کنــم، علاوه 
بر زیبایی و ظرافت کار، معنا و مفهومــی را انتقال دهم 
که مشــتری علاوه بر زیبایی، معنا، انرژی و احساسات 

نهفتــه در آن اثــر را نیــز درک 
کند. ما در همــه زیورآلاتی که 
تولیــد می کنیــم، می کوشــیم 
مفهوم خاصــی را به مخاطب 
نمایــش دهیــم و ایــن یکــی از 

مزیت های ماست. 
هــم  کارگاهــی  بخــش  در 
بــر  عــلاوه  یــم  دار ســعی 
ســاختن محیطــی دوســتانه 
و امــن بــرای ســازندگان طــلا 
و جواهــر، شــرایط منعطفــی 
بــرای همــکاری تعریــف کنیم 
تــا دوســتان هنرمند بــا خیال 
آسوده تری با ما همکاری کنند.

بــه  توانســته اید  حاضــر  حــال  در 
درآمدزایی مناسب برسید؟

میــزان فــروش کار جواهــرات بســیاری از اوقــات تابعــی 
از مناسبت هاســت، امــا در طــول ســال فــروش ثابتــی 
نیــز داریــم. در آمــد کارگاه هــای آموزشــی خصوصــی و 
گروهــی و اجــاره میزهــای کارگاه نیز بــه جمــع درآمد ما 

می افزاید، ما هم در گالری فــروش حضوری داریم و هم 
در نمایشــگاه های مختلــف شــرکت می کنیــم و هــم در 
اینســتاگرام و ســایت محصولات مان را ارائه می دهیم. 
تا کنون همه هزینه ها را شــخصی انجام داده ایم. البته 
حــس مــن از بــازار ایــن اســت کــه اگــر مــا تولیدات مان 
را بیشــتر کنیــم و ســرعت ســاخت را افزایــش دهیــم. 

مشتریان بالقوه زیادی برای خرید وجود دارند.

چشم اندازتان برای این کسب وکار 
چیست؟

در وهلــه اول بــالا بــردن ســرعت ســاخت و 
گســترش محصولات را در برنامــه داریم که 
موجب فروش و توســعه بــازار خواهد شــد. 
هدف دیگری که هر روز من را به جلو هدایت 
می کند، جذب نیروهای هنرمند و علاقه مند 
از بین خانم هاست و این ایده که بتوانم زنان 
بیشتری را در مسیر رســیدن به علایق شان 
حمایــت کنــم. برنامــه بلندمدتم این اســت 
که این برند در ســطح جهان مطرح باشــد و محصولاتم 
به همه کســانی که به ایــن طرح ها علاقه مند هســتند، 

برسد.

مهم تریــن مانــع برای رســیدن بــه این 
چشم اندازها را چه می دانید؟
گســترش کارهــا و توســعه 
همـــــــــه جانــــــــــبه مســــــتلزم 
هزینه هــای زیــادی اســت کــه 
درآمــد یــک کارگاه در زمــان 
کوتاه، پاســخگوی هزینه های 
توســعه نیســت. بــه همیــن 
دلیــل جــذب ســرمایه اتفــاق 
ناگزیــری اســت کــه چــون مــا 
هنوز موفق به جذب ســرمایه 
نشــدیم، بــا توســعه فاصلــه 

داریم.

چــه توصیــه ای بــرای زنانــی داریــد که 
می خواهند کسب و کار خود را راه بیندازند؟

توصیه من این است که فارغ از رشــته تحصیلی و رتبه 
کنکور و قضاوت اطرافیان، مســیری را انتخاب کنند که 
به آن علاقه مند هســتند و هرگز از طی کردن این مسیر 
خسته نشوند و به تلاش شان ادامه دهند. اجازه ندهند 
رؤیاهای شــان زیر بار قضاوت های جامعه از بین برود و 

توانایی های خود را نادیده نگیرند.

رسانه صنعت بیمه  و اینشورتک ایران

چه چالش هایی زنان را از پیشرفت در محیط کار دور می کند؟

برقراری تعادل میان کار و زندگی

REVIEWبررسی

یکی از چالش های قابل توجهی که زنان شاغل با 
آن مواجه هســتند، عدم تعادل بیــن کار و زندگی 
اســت. البته مردان و زنان هر دو با ایجاد تعادل در 
زندگی کاری و شخصی خود مشکل دارند، اما زنان 
به دلیل وظایف سنتی که در خانه برای آنها تعریف 
شــده، فشــار بیشــتری متحمــل می شــوند. زنان 
همواره با انتظارات اجتماعی در رابطه با نقش های 
خانوادگی و زندگی زناشــویی مواجه هســتند. در 
یک نظرســنجی که توســط مرکــز تحقیقــات پیو 
صورت گرفت، مــادران دارای فرزندان زیر 1۸ ســال 
سه برابر بیشتر از مردان ادعا کرده اند که والد بودن، 
پیشــرفت در مســیر شــغلی را برایشان دشــوارتر 
می کند. زنان همچنین بیشتر با وقفه های شغلی 
به دلیل مسائل خانوادگی و تربیت فرزندان مواجه 
می شوند، زیرا 3۹ درصد گفته اند که برای مراقبت 
از فرزند یا یکی از اعضای خانواده مجبور به گرفتن 
مرخصی طولانی مــدت شــده اند، در حالی که این 

رقم در مردان 24 درصد بوده است. 
در حالی که به نظر می رســد ایــن انتظارات مبتنی 
بر جنســیت در چند ســال گذشــته بهبــود یافته 
اســت، اما همه گیری کرونا باعث شد زنان بیشتر 
با پیامدهای منفی عدم تعادل میــان کار و زندگی 
 OECD مواجه شــوند. مطالعه دیگری که توســط
انجام شــد، نشــان داده اســت که بــا توزیــع نابرابر 
کارهای خانه و مراقبت از کــودکان 61/۵ درصد از 
مادران کودکان زیر 12 سال، اکثراً یا کل مراقبت های 
اضافی را در طول همه گیری بر عهده داشته اند، در 
حالی که 22/4 درصد از پدران گزارش داده اند که 
این کار را انجام داده اند.  در نتیجه، این عدم تعادل، 
فشار قابل توجهی را بر زنان شاغل وارد می کند که 
بر شغل و پیشــرفت آنها در نقش هایشان لطمه 
می زند و به فرسودگی شدید شغلی نیز می انجامد.

 عــدم حمایــت و گســترش برنامه هــای 
مراقبت از کودکان

با توجــه بــه آمــار درمی یابیم کــه زنــان هزینه های 
ســنگین از دســت دادن شــغل یــا جایــگاه را برای 
مراقبــت از فرزنــدان پرداخــت می کننــد و بــا ایــن 
رونــد، مشــارکت زنــان در فضــای کســب وکار 

کاهــش می یابــد. از کاهــش ســاعات کار گرفتــه تا 
کاهــش دســتمزد و از دســت دادن کامــل شــغل. 
در نظرســنجی CAP محققــان دریافتنــد کــه اگر 
برنامه های مراقبت از کودکان با هزینه ها و کیفیت و 
گستردگی خوب ارائه شود، زنان به دنبال نقش های 
شغلی با درآمد بالاتر، فرصت های ارتقا و ساعات 
کاری بیشــتر خواهنــد بــود. بــا این حــال، بــه نظر 
می رســد کــه عــدم حمایــت دولت هــا، به ویــژه در 
حوزه سیاســت های مرخصی با حقــوق خانواده و 
دسترســی به برنامه هــای حمایتی، باعــث از بین 

رفتن استعداد زنان در محیط کار می شود.

 نگاه جنسیت زده درباره موفقیت زنان
این معضل از آن دســت اتفاقاتی اســت 
که زیاد درباره آن ســخن نمی گوییم. طبق بررسی 
روان شناســان، در بســیاری از مــوارد مــردان حس 
خوبــی از موفقیت شــغلی شــریک عاطفــی خود 
ندارند؛ حسی که به اندازه شعف زنان از موفقیت 

همسران شان باشد.
آنهــا دلیــل ایــن اتفــاق را ضربــه ضمنــی بــه عزت 
نفــس مــردان می داننــد. زیــرا »داشــتن شــریکی 
کــه موفقیــت را تجربــه می کنــد، ممکن اســت به 
عزت نفــس، جاه طلبی و موفقیت ضمنــی مردان 
آسیب برساند«. به همین دلیل زنانی که در مسیر 
پیشــرفت در حرفــه خــود و دســتیابی بــه اهداف 
حرفه ای هستند، ممکن اســت با واکنش شرکای 
مــرد مواجــه شــوند. ایــن رفتــار اغلــب بــه صورت 
طعنه، پرخاشــگری منفعلانه، دلســردی و ایجاد 
احســاس گناه ظاهر می شــود. البتــه این تحقیق 
نشان می دهد که بســیاری از زنان توانسته اند در 
مقابله با این برخورد مسیرشان را ادامه دهند، ولی 
این رفتار می تواند پیامدهای منفی بسیاری برای 
زنان شاغل داشته باشــد، زیرا عدم موفقیت آنها 
در محل کار می تواند نشــانه رفتار ســمی شریک 
زندگی شان باشد و آنها را بر ســر یک دوراهی قرار 
دهد. این نشان می دهد حتی زمانی که زنان موفق 
به شکستن ســقف شیشه ای می شــوند، ممکن 
است پیامدهای منفی برای زندگی شخصی آنها 

به وجود بیاید.

فاطمه 
طالبی پور  

Fatima.pour
@gmail.com

 علاوه بر علاقه ام به 
طلاسازی، چیزی 

که منجر شد به فکر 
راه اندازی کارگاه 

طلاسازی بیفتم، این 
بود که از کودکی به 
تولید علاقه مند بودم
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خرده فروشی
R E T A I L

خرده فروشی در دو سال گذشته با مشکلات زیادی مواجه 
بوده اســت و مــوارد بیشــتری نیــز در آینــده وجــود خواهد 
داشت. چشم انداز کسب و کار بسیار نامطمئن باقی می ماند 
و زنجیره تأمین و به ویژه اختلال در نیروی کار، خواب از چشم 
مدیران می رباید. هیئت مدیران  باید به دوره ای از تغییرات 
چشمگیر و سریع عادت کنند که هیچ پایان آشکاری برای 
آنها مشــاهده نمی شــود. به ایــن ترتیــب، چالش هایی که 
کســب وکار ها با آن روبه رو هســتند، متفاوت از چند ســال 

پیش به نظر می رسد.

  فقط انجام بده
دیگــر فقــط تمرکــز بــر اداره یــک کســب و کار 
خرده فروشی کافی نیست. اکنون رهبران باید 
طیف وسیعی از مســائلی را که فراتر از وظایف 
ســنتی آنهاســت - از روابــط خارجــی گرفته تا 
عوامــل محیطــی تــا سیاســت های عمومــی و 
مسائل اجتماعی - در نظر بگیرند، درک کنند 
و حتــی پیش بینی کنند. عــلاوه بر ایــن، آنها با 
تغییرات ســریعی دســت و پنجه نرم می کنند 
که تا به حال مشــابهی نداشــته اســت. سطح 

بلاتکلیفی کــه همه گیــری کرونا بــرای کســب و کارها ایجاد 
کرد، خرده فروشان را در وضعیت ثابتی از حالت »آماده به 
پاسخ« قرار می دهد. در دوران کرونا زمانی برای بحث طولانی 
درباره تصمیمات تجاری وجود نداشت و »فقط انجامش 
دهید« روش مواجهه با هــر اختلال جدید بــود. اما پس از 
همه گیری هم از این ســرعت هولناک کم نشــده است. در 
نظر بگیرید که اولویت ها و رفتارهای مصرف کننده در سال 
جاری چقدر سریع تغییر کرده است. تا همین اواخر، نگرانی 
در مورد سلامت شخصی، نگرانی های اقتصادی را در ذهن 
مصرف کنندگان تحت الشعاع قرار می داد؛ اما اکنون افراد 
بیشتری نگران امور مالی خود هستند. در واقع ۸0 درصد از 
مصرف کنندگان، تورم و هزینه زندگی را در رأس نگرانی های 

اقتصادی خود قرار می دهند.

  مشخصات رهبران جدید
خرده فروشان همچنین باید راه های جدیدی را برای خدمت 
به مصرف کننده جســت و جو کنند، زیرا ظهور فناوری ها و 

کانال های جدید باعث پیشــرفت ســریع در اتوماســیون و 
شخصی ســازی خدمات برای هر مصرف کننده می شــود. 
به عنــوان مثال، متــاورس فضایــی حاصلخیز بــرای کاوش 
خرده فروشان اســت. این همه تغییر پیچیده چه معنایی 
برای رهبران خرده فروشــی دارد؟ این امر به نــوع جدیدی از 
مهارت برای مدیران عامل نیاز دارد؛ سبک رهبری پرشور و 
کارآفرینانه همراه با یک طرز فکر نوآورانه برای تقویت مسیر 
رشد. این نسل جدید از رهبران، مأموریت گرا خواهند بود 
و بــه جای مدیریــت عمومی بــر ارائــه اهداف خــاص تمرکز 
خواهند داشت. آنها باید دوگانه عمل کنند؛ از یک سو بر 
کسب و کار و عملیات تمرکز کنند و از سوی دیگر 
به ســطح کلان )مصرف کنندگان، ژئوپلیتیک، 
تغییــرات آب و هــوا و...( توجــه زیــادی داشــته 

باشند. 

  تمرکز بر تصمیم گیری هدفمند
نسل جدید باید نسبت به هدف برندهای خود 
اشتیاق داشته باشند و بی وقفه روی موضوعات 
مرتبــط مانند پایــداری تمرکــز کنند. آنهــا باید 
فعالیت هــای خــود را داده محــور و مشــارکتی 
تعریــف کننــد و فراتــر از تعریــف یــک چشــم انداز تجاری 
بیندیشند. در عوض به دنبال الهام بخشیدن به کارمندان 
و مشتریان باشند. آنها باید از رویکرد سنتی »فرماندهی و 
کنترل« دور شوند و تجارت را به روشی آسان تر و توانمندتر 
اداره کننــد. این بــه معنای ایجــاد محیطــی بــا »بازنگری و 
تغییر مداوم«، پرسشگری مداوم، یادگیری و ابداع مجدد 
شیوه های تجاری است. همچنین به معنای درک اهمیت 
پذیــرش ریســک های در نظــر گرفتــه شــده، در عیــن حال 
محافظت از کسب و کار اصلی است. این کار آسانی نیست 
و رهبران باید همان طور که نسل قبلی بر انگیزه و بیان تمرکز 
داشتند، بر تحلیل عمیق و تصمیم گیری هدفمند متمرکز 
شوند. بیش از هر چیز، از آنجا که پنج نیروی بزرگ در تمام 
صنایع - متاورس، تغییرات در نیروهای مستعد، فناوری، 
پایداری و اختراع مجدد کسب و کار - رشد می کنند، نسل 
بعدی رهبران کســانی خواهند بــود که کســب وکارهایی را 
ایجاد می کنند که بتوانند شرایط بازار را در زمان واقعی درک 

کنند، شکل دهند و به آن پاسخ دهند.

با وجود آنکه از حالت اضطراری دوران همه گیری کرونا خارج شده ایم، اما 
کسب و کارهای خرده فروشی همچنان با مشکلات جدید مواجه می شوند 

سرعت هولناک تغییرات 

آینده خرده فروشی به کدام سمت خواهد رفت؟

کارآفرین جوان ژاپنی چه هدفی دارد؟

REPORTگزارش

اگر به دنبــال نشــانه هایی از آینده خرده فروشــی 
هســتید، دره هایــس در سانفرانسیســکو مکان 
خوبی برای جست و جوســت. چنــد هفته پیش، 
تابلوهای جدیدی ویترین یکی از فروشگاه های دره 
هایس را پوشــانده بود. به زودی، چیزی به نام دی 
استور »اســتور-زیرو« شــروع به فعالیت خواهد 
کرد. این سازمان به طور جمعی در اختیار اعضای 
یک ســازمان به اصطلاح خودمختار غیرمتمرکز 
خواهــد بــود. ایــن نهادهــا ماننــد نســخه  کریپتو 
شــرکت ها هســتند کــه مالکیــت آنها نه توســط 
سهام، بلکه از طریق توکن های کریپتو نشان داده 

می شود.
ایتســوکی دایتو، بنیان گذار و مدیرعامل 21 ساله 
دی اســتور، دیدگاه خود را در مــورد احیای بخش 
خرده فروشــی با جزئیات توضیح داد:»این مانند 
پیوســتن به تعاونی غذای پــارک اســلوپ خواهد 
بود، اما بدون نیاز به ذخیره ســبزیجات. یا شــاید 
بیشــتر شــبیه بازی کامپیوتری زو تایکون باشــد، 
با این تفاوت کــه این بــازی واقعی اســت و در یک 
فروشگاه خرده فروشی اتفاق می افتد و برای انجام 
هر کاری باید با افراد غریبه اینترنتی با نام مستعار 
بحث کنیــد.« او افزود: »هر عضو باید احســاس 
کند که صدای من یا تصمیم گیری من به نوعی در 

فروشگاه منعکس شده است.«
طــرح دایتو بــه ایــن صــورت اســت؛ وقتــی برنامه 
دی اســتور در پاییــز امســال راه انــدازی شــود، هر 
کســی می تواند یک توکن مبتنی بر بلاکچین که 
نشان دهنده مالکیت در فروشــگاه است بخرد و 
به سرور انجمن در دیسکورد بپیوندد؛ یک برنامه 
چت شبیه به اسلک که شامل بسیاری از عناصر 
پلتفرم های ســنتی شــبکه های اجتماعی است. 
هرچه ارزش توکن هایی که شرکت کنندگان دارند 
بیشتر باشد، سهم آنها از قدرت رأی بیشتر است. 
با شروع به کار فروشگاه، دارندگان توکن می توانند 
در مورد اینکه چه مارک هایی را در آن مکان ذخیره 
کنند و بفروشند، چه مبلمانی بخرند و حتی چه 
کســی در آنجا کار کنــد، رأی دهند. هر تصمیمی 

برای درآمد نیز به رأی ها بستگی دارد.
دایتو می گوید ایده این اســت که در طول مســیر، 
صاحبان مشاغل کوچک آنلاین به طور طبیعی به 

سمت فروشگاه فیزیکی جذب شوند و جامعه ای 
در این فضا ایجاد کنند. آنها امیدوارند مشتریان 
نیز به دنبال شان بروند. آزمون بزرگ این ایده این 
خواهد بود که آیا مــردم واقعاً می خواهنــد اوقات 
فراغت خود را در اداره یک فروشگاه در دره هایس 
بگذرانند یا تخصص لازم برای انجام موفق این کار 
  DAO ،را دارند؟ دایتو می گویــد در حالت ایــده آل
200 نفــر عضــو خواهد داشــت. نیمی از شــرکت 
متعلق به افراد محلی و نیمــی دیگر متعلق به هر 
کسی در جهان است. مالکان می توانند انتخاب 
کنند که خودشان پرسنل فروشگاه را انتخاب کنند 
یا کارمندان خارجی استخدام کنند یا حتی از خود 

دایتو برای استخدام بهره ببرند.
اوریــون پــروت، شــریک اورنــج فانــد کــه در 
اســتارتاپ های کریپتــو و وب3 ســرمایه گذاری 
می کنــد، می گویــد: »بعضــی وقت هــا ســخت 
اســت که چیــزی منحصربه فرد پیــدا کنیــم، زیرا 
افراد مســتعد و کارآفرینان بیشــتری به این فضا 
سرازیر می شوند. اورنج فاند 100 هزار دلار برای دور 
سرمایه گذاری اولیه دی استور قرار داده است. ما 
واقعاً نگاه منحصربه فــرد آنها را دوســت داریم و 

می دانیم در این زمینه رقبای زیادی ندارند.«
دایتو که در واقع داتز نام دارد، کار خود را از نوجوانی 
با ســاختن ویدئوهای مد در یوتیوب در ژاپن آغاز 
کــرد. او در ســال 201۹ به ســان فرانسیســکو نقل 
مکان کــرد و در خانــه ای با گروهــی از بنیان گذاران 
دیگــر از ژاپــن زندگــی می کنــد کــه در وب3 فعــال 
هســتند. در اکتبــر 2021، او اجــاره نامــه ای را برای 
مکان 714 فوت مربعی دره هایس امضا کرد و یک 
فضــای پــاپ آپ راه اندازی کــرد که هــر چند هفته 
یک بار میزبان برندهای مختلف بود. در ماه فوریه 
دایتو خیلی زود متوجه چیز جالبی در مورد رفتار 
مصرف کنندگان شد. او گفت: »بسیاری از مردم 
به فروشگاه نمی آمدند تا چیزی بخرند، بلکه برای 
حضور در اجتماع به فروشگاه مراجعه می کردند.« 
پایگاه فیزیکی کلید برنامه های اوســت، اما دایتو 
می گوید که به دنبال ایجاد یک امپراتوری املاک و 
مستغلات نیست. او در عوض قصد دارد نرم افزار 
زیربنایی پشــت DAO را که هنوز در حال توسعه 

است، به خرده فروشان دیگر بفروشد.

ترانه احمددوست

taraneh-ahmaddoust
@yahoo.com
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B R A N D

ممکــن اســت کارمندانــی کــه در محیــط کار خــود بــا 
مشــکلاتی درگیر هســتند، نگرانی های خــود را با فردی 
از بخش منابع انسانی در میان بگذارند، اما طبق گفته 
یکــی از مدیــران ســابق مایکروســافت، بخــش منابــع 
انســانی به ندرت مــکان مناســبی بــرای دریافــت کمک 

است.

  منابع انسانی در نقش پلیس
هر زمان که کارمندی با همکار خود یا یک رئیس میانی، 
اختلاف نظر شــخصی یا مشکل داشته باشــد یا نگران 
اخــراج احتمالی باشــد، ممکن اســت احســاس نیاز به 
صحبت کــردن بــا کســی را پیــدا کنــد. کریــس ویلیامز، 
معاون سابق منابع انسانی مایکروســافت، در مقاله ای 
در اینســایدر می گویــد ایــن فــرد نبایــد از بخــش منابع 

انسانی باشد.
او معتقد است: »نماینده منابع انســانی تیم خود را به 
عنوان یک دوست نبینید. به راحتی می توان این دو را با 
هم اشتباه گرفت. آنها در کنار شما حضور دارند، مردمی 
هســتند و به شــما گوش می دهنــد؛ امــا به زبان ســاده، 
منابع انســانی دوست شما نیســت.« ویلیامز می گوید 
منابع انسانی برای حل مشکلات بین کارکنان یا کارکنان 

با شرکت و سیاست های آن حقوق دریافت می کند.
او افــزود: »اگــر بــا کارمنــد دیگــری، بــه ویــژه مدیــر خود 
مشــکل دارید و تصمیم داریــد منابع انســانی را درگیر 
کنید، باید بدانید کسی را در جبهه خود قرار نمی دهید. 

در عــوض شــما شــرکت را در ایــن موضــوع دخالــت 
می دهید. ممکن اســت این همان چیزی باشد که شما 
می خواهیــد، امــا بایــد بادقــت قــدم بردارید. حتــی اگر 
مشکل طرف مقابل باشد، انتظار نداشته باشید منابع 
انسانی به کمک شــما بیاید. منابع انســانی از بسیاری 
جهات مانند پلیس است. آنها به سرعت به صحنه وارد 
می شــوند، موضوع را تحت کنترل درمی آورند و گزارش 
عینی خود را به شرکت و مدیریت آن تحویل می دهند.«

  چــه زمانــی بایــد از منابع انســانی کمک 
گرفت؟

بر اســاس گزارش مؤسســه تحقیقاتــی ADP، بــه دلیل 
کمبود مداوم نیروی کار، منابع انســانی باید بیش از هر 

زمان دیگری نیازهای کارکنان را تأمین کند.
ویلیامــز در اینســایدر می گویــد از نظــر آمــاری، اگر یک 
شــرکت 1000 نفر در بخش منابع انسانی داشته باشد، 
حدود ۵0 درصد آنها در بخش استخدام و 2۵ درصد در 
بخش مزایا، حقوق و دستمزد، آموزش و وظایف مشابه 
هســتند. 2۵ درصــد باقیمانــده از متخصصــان منابــع 
انسانی یا شرکای تجاری هســتند که مسائل کارمندان 
را مدیریت می کنند. اینها افرادی هستند که کارمندان 

ممکن است آنها را با یک دوست اشتباه بگیرند.
ویلیامز می گوید: »بیشــتر افرادی که متخصص منابع 
انســانی می شــوند، بــرای خدمــت بــه کارکنــان در آنجا 
هستند. آنها مهربان، متفکر و دلسوزند و دوست دارند 

با مــردم کار کننــد. اما بــه آنها دســتمزد نمی دهنــد تا با 
کارمندان متحد شوند.«

کارمندان چه زمانی باید با منابع انسانی تماس بگیرند؟ 
ویلیامــز می گوید: »وقتی آنها ســؤالاتی درمــورد مزایا یا 
قوانین کار دارنــد؛ زیرا منابع انســانی می تواند به یافتن 
خدمات و منابــع کمک کنــد و گزارش های کارکنــان را از 

نقض آشکار قوانین دریافت کند.«
ماری هلــن بــودورث در ســرمقاله ای بــرای کندیــن اچ آر 
ریپورتر اشــاره کرد که منابع انســانی نقش مهمی در از 

بین بردن نژادپرستی در محیط کار دارد.

  در جست و جوی کمک به بیرون از محیط 
کار رجوع کنید

ویلیامــز می گوید بــرای کمک گرفتــن به هنــگام درگیری 
کاری، کارکنانی که به مشکل برخورده اند باید به افرادی 
خارج از شــرکت خود مراجعــه کننــد. او توصیه می کند 
کارمنــدان بــه خــارج از ســازمان خــود برونــد، زیــرا افراد 
بیرونــی چشــم انداز عینی تــری خواهنــد داشــت کــه با 

سیاست شرکتی درهم تنیده نیست.
فراتــر از آن، ویلیامز به مردم پیشــنهاد می کنــد که برای 
»تســکین« به بهترین دوست، شــریک یا مشاور خود 
مراجعه کننــد. بر اســاس یــک گــزارش، در اولویت های 
منابع انســانی برای ســال 2023 حفظ کارکنان در صدر 
فهرست )20 درصد(، پس از آن استخدام )14 درصد( و 

فرهنگ شرکت )12 درصد( قرار دارد.

کریس ویلیامز، معاون سابق منابع انسانی مایکروسافت می گوید قبل از 
مشورت با منابع انسانی در مورد اختلافات تان، باید در نظر داشته باشید آنها پول 

نمی گیرند تا با کارمندان متحد شوند

REVIEWبررسیمنابع انسانی دوست شما نیست!

قدرت همچنان در دست 
کارگران است

بازنگری بزرگ
 به گفته محققــان KPMG، یک 
»بازنگری بــزرگ« در حــال انجام 
اســت. گــزارش مــاه اوت بــا عنــوان »در 
جست و جوی بیشتر« نشان می دهد که 
از  بســیاری  در  کارکنــان  نگهداشــت 
شرکت های ایالات متحده، به دلیل افزایش 
حجــم کار، ضعیــف اســت. 62 درصــد از 
افرادی که در نظرسنجی شرکت کرده اند، از 
ایــن فشــار اضافــی شــکایت داشــته و 32 
درصــد گفته انــد کــه رضایتمنــدی آنها تا 
حدودی یــا به طــور قابــل توجهــی کاهش 

یافته است.

 چرا به این اتفاق »بازنگری بزرگ« 
می گوینــد؟ به گفته این شــرکت، 
رهبران منابع انسانی در حال ارزیابی مجدد 
هستند تا بفهمند چه تحولاتی مؤثر بوده، 
چه تغییراتی انجام نشده و چه کارهایی باید 
انجام شــود تا اطمینــان یابند کــه کارکنان 
راضی، فعال و متعهد باقی می مانند. در این 
گزارش آمده است که کارگران به نوبه خود 
در حــال تجدیــد نظــر در اهــداف شــغلی، 
انتظارات کارفرما و وفاداری خود به سازمان 

هستند.

 به علاوه کار ترکیبی و انعطاف پذیر 
هنــوز اولویت بســیاری از کارگران 
است. تعداد بیشتری از پاسخ دهندگانی 
که ملزم به کار حضوری بودند - نسبت به 
دورکارهــا - در نظرســنجی KPMG اعــلام 
کردند کــه می خواهند شــغل خــود را ترک 
کنند و 24 درصد افراد گفتند اگر از کار از راه 
دور منــع شــوند، کار را ترک خواهنــد کرد. 
بیش از نیمی )۵6 درصد( گفتند که مایل اند 
شرکت شان امکان کار از راه دور بیشتری را 
فراهم کند. حدود نیمی از آنها )46 درصد( 
خواهان ترکیبی از کار در دفتر و کار از راه دور 
بودنــد. این تأییــدی بر مطالعه اخیــر ورک 
لایــف ونچــرز اســت کــه نشــان می دهــد 
بسیاری از کارمندان دلتنگ همکاران خود 

می شوند.

 با اینکه بده بســتان قدرت وجود 
دارد، همچنان به نظر می رسد که 
قدرت در دســتان کارمندان باقی می ماند. 
علاوه بــر این، بررســی داده هــای مربوط به 
اتحادیه نشان می دهد نارضایتی کارگران به 
اوج رســیده اســت. بــر اســاس تحقیقات 
گالوپ، مشارکت اتحادیه ها افزایش یافته 
اســت و تأییــد  اتحادیه هــای کارگــری بــه 
بالاترین میزان از سال 1۹6۵ رسیده است. 
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تاريخ نوآوری
H I S T O R Y  O F
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تضادی چشم گیر بین مشارکت به نسبت محدود یونان 
و روم در فنــاوری و نظریه پــردازی علمی با حضــور آنها در 
گسترش فلسفه و مذهب، نهادهای سیاسی و حقوقی، 
شعر و نمایش وجود دارد. آنان نوآوری مکانیکی متمایزی 
بروز ندادند و کارهایشان در حوزه های مهندسی نظامی و 
ساختمانی که در آن نبوغ و حساسیت زیبایی شناختی 
زیادی نشان دادند، بیش از آنکه نوآوری چشم گیر باشد، 
بیانگر گام های نخستین توسعه بود. این تناقض ظاهری 
دوره کلاسیک دنیای باســتان )۵00 ق م تا ۵00 م( نیازمند 
توضیــح اســت و ســرنخ های حــل ایــن مشــکل در تاریخ 

فناوری نهفته است.

  حکمرانی آهن
ذوب آهــن عامل برجســته فنــاوری دنیــای یونانی-رومی 
بود که احتمالاً در آســیای صغیر حدود هزار ســال پیش 
از میلاد از متالورژیســت های ناشــناخته به دست آمده 
بود؛ این فناوری بسیار فراتر از مرزهای استانی امپراتوری 
روم گســترش یافت. اســتفاده از آهــن حوالی ۵00 ســال 
پیــش از میــلاد و در ســپیده دم دوره کلاســیک در یونــان 
و جزایــر دریــای اژه همگانــی شــد و پــس از آن به ســرعت 
به ســمت غرب گســترش یافــت. ســنگ آهن، ایــن ماده 
آشــنای قدیمی بــرای تغییر شــیمیایی و تبدیل شــدن به 
ماده فلزی نیازمنــد گرمای زیاد بــود )حــدود 1۵3۵ درجه 
ســانتی گراد در مقایســه با 10۸3 درجه ســانتی گراد برای 

ســنگ معدن مس(. رســیدن به ایــن دما نیازمنــد بهبود 
روش ساخت کوره و شیوه نگه داشت گرما در چند ساعت 
بود. چنیــن شــرایطی در سراســر دوره کلاســیک تنها در 
مقیاس کوچک، در کوره های زغال ســنگ کــه  از دم برای 
تشــدید گرما اســتفاده می کردند، ایجاد می شــد و حتی 
در ایــن کوره ها نیــز دمای کافی بــرای تبدیل کامل ســنگ 
معدن به فلز مذاب در دســت نبود. امــا در انتهای چنین 
کوره هایی یــک گلوله کوچک آهن اســفنجی به نــام بلوم 
شکل می گرفت و با شکستن کوره استخراج می شد که با 
حرارت دهی بیشتر و چکش کاری می شــد آن را به شکل 

میله های آهن فرفورژه درآورد. 
آهن نه تنها فراوان بود، بلکه برای بیشتر مصارف، ماده ای 
ســخت تر و قوی تری نســبت بــه فلــزات قبلــی در اختیار 
می گذاشــت، اگرچــه ممکن نبــودن ریخته گــری آن در 
قالب هایی مانند برنز ناخوشایند بود. برخی آهنگران در 
ابتدا فرایند سیمان سازی را برای دوباره گرم کردن میله های 
آهن بین لایه های زغال چوب ابداع کردند تا ســطح آهن 
را کربنــی و در نتیجــه یک پوشــش فــولادی تولیــد کنند. 
آهن هایی را که چنین سخت شده اند، می توان بیشتر گرم 
کرد، چکش زد و برای ساخت تیغه های چاقو و شمشیر با 
کیفیت بالا به کار برد. فولاد سریک در دوران روم بهترین 
فولاد بــود کــه از هنــد بــه دنیــای غــرب وارد شــد؛ در هند 
توده هایی به قطر چند اینچ با فرایند بوته تولید می شــد، 
ســپس مــواد را در یــک ظــرف دربســته ذوب می کردند تا 

دستاوردهای دوره یونانی-رومی در تولید، حمل ونقل و فناوری 
نظامی قابل توجه نیست؛ در این دوره صنایع عمده تولیدی مانند 

ساخت سفال و شیشه، بافندگی، چرم کاری، فلزکاری ظریف و دیگر 
موارد پیرو جوامع پیشین بودند

دستاوردهای 
فناوری یونان و  روم

 انتشار و انتقال دانش و فناوری در دنیای باستان
 به وسیله بازرگانانی انجام می شد که در جست وجوی

قلع و  کالاهای دیگر بودند 

پیشرانه و مانع رشد فناوری باستان
بــه نظــر می رســد نیازهــای بشــر و دسترســی به 
نیروی کار به رشد فناوری در دوران باستان کمک 
کــرده و ارتبــاط محــدود مانــع گســترش فنــاوری 
بوده، اما تاریخ این دوره نشان می دهد بردگان در 
جایگاه نیــروی کار رایگان موجب رکود نســبی در 
نوآوری های مکانیکی جهان باســتان شدند و در 
مقابل بازرگانان و صنعت گرانی که به دنبال یافتن 
مواد ســفر می کردند، پیشــرانه گســترش دانش 

کاربردی و انتقال آن به جوامع دیگر بودند.  
پیشــرفت و بهبود بنیادین در فناوری ساختمان 
از انــدازه ســازه ها شــروع و جایگزیــن هرگونــه 
نوآوری دیگر شد. آجرهایی که در آفتاب خشک 
می شــدند، بــه شــکلی گســترده در اواخــر دوران 
پارینه ســنگی در منطقــه بین النهرین ســاخته و 
اســتفاده می شــدند و جانشــینان آنها استفاده 
از این شــیوه را ادامه داده و در همیــن حال اندازه 
ســازه ها را گســترش دادنــد کــه در نتیجــه معابد 
مربع شــکل موســوم بــه زیگــورات ســاخته شــد. 
هسته و بخش بیرونی این سازه ها از آجر و شامل 
دیوارهایی است که شیب اندکی به سمت داخل 
دارند، ســتون های منظــم آجری مایل به ســمت 
داخل در دو یا سه مرحله همه ســازه را به سمت 
معبد کشیده اند. نخستین کسانی که ستون های 
آجری را با خاک رس برداشت شده از همان محل 
ساختند، سومریان بودند که به این ترتیب مواد 

اولیه نوشتن را نیز فراهم کردند.
کمبود خاک رس در مصر با ســنگ ســاختمانی 
فراوان جبران شده بود که سازندگان اهرام و معابد 
از آن استفاده کرده و آثاری برجسته از تمدن مصر 
را برای دوران حاضر باقی گذاشــتند. ســنگ های 
مورد استفاده در این سازه ها را با غلتک هایی روی 
مســیر شــیب دار می کشــیدند و در جایگاه هــای 
بالاتر ســازه  قرار می دادند. با نظــارت کاهنانی که 

به شــکلی آشــکار ریاضیدان و ستاره شناســانی 
برجســته نیــز بودنــد، ســنگ های شــکل گرفته 
توسط سنگ تراشان ماهر در جای مناسب خود 
قرار می گرفتند. چینش های دقیق نجومی نشان 
می دهد که کار سنگین ساخت وساز را ارتشی از 
بردگان بر عهده داشــتند که بیانگر دستاوردها و 
محدودیت ها نیز هست. به طور معمول بردگان 
یکی از دســتاوردهای کامیابی های نظامی بودند 
کــه نشــانگر دوره ای از گســترش موفقیت آمیــز 
سرزمینی اســت؛ اگرچه جایگاه برد گی می تواند 
برای مدتی نامحــدود ادامه یابد و بــردگان نیروی 
کار شایســته و ارزان بــرای کارهــای ســاختمانی 
عظیم را فراهم کردند، اما در دسترس بودن نیروی 
کار بــردگان موجــب کاهــش گرایــش بــه نــوآوری 
فناورانه شــد؛ ایــن واقعیــت اجتماعی بــه میزان 
زیادی قادر به توضیح چگونگی بروز رکود نسبی 

در نوآوری های مکانیکی جهان باستان است.
انتشــار و انتقــال دانــش و فنــاوری در دنیــای 
باستان به وســیله بازرگانانی انجام می شد که در 
جســت وجوی قلع و کالاهای دیگر بودند. در این 
روند صنعت گران فلز، سنگ، چرم و سایر وسایل 
نیز مهارت های خود را به شکل آموزش مستقیم 
به دیگران منتقل کرده یا با عرضــه نمونه ، آنها را 
درگیر چالش نســخه برداری می کردنــد. این گونه 
انتقال به وسیله تماس میانجی ها در طول هزاره 
دوم پیش از میلاد در شمال و غرب بین تمدن های 
باســتانی و همســایگان آنها رخ می داد. ســرعت 
این انتقال در هزاره بعدی افزایش یافت و در تروا، 
کارتاژ، کرت و میکنا تمدن های جدید و متمایز به 
وجود آمدند. در نهایت نیز آشنایی با شیوه های 
آهن کاری توانایی هــا و منابع جوامع بشــری را به 
شــکلی ژرف تغییــر داد و راهگشــای تمدن هــای 

کلاسیک یونان و روم شد.

REVIEWبررسی
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15 ترکیب شیمیایی به خلوص و پایداری برسد.

  دستاوردهای مکانیکی
دستاوردهای مکانیکی دوران یونانی-رومی گرچه اندک 
بــود، امــا بی اهمیــت نبــود. یکــی از نابغه هــای مکانیکی 
بــزرگ جهــان ایــن دوره ارشــمیدس بــود کــه ســلاح های 
چشم گیری برای پاسداشــت زادگاهش سیراکوز در برابر 
تهاجم رومیان خلق کرد و اندیشــه قدرتمنــد خود را برای 
ســازه های بنیادیــن مکانیکــی ماننــد پیــچ، قرقــره و اهرم 

به  کار بــرد. مهندســانی ماننــد Ctesibius و 
Hero انبوهی از ابزارهای مکانیکی ابتکاری از 
جمله پمپ، سازه های بادی و آبی، موتورهای 
هــوای فشــرده و ماشــین های بــرش پیــچ را 
ســاختند. اســباب بازی ها و وســایل خــودکار 
مانند aeolipile نیز که می توان آن را نخستین 
توربیــن کارآمــد بخــار نامیــد از ســاخته های 
آنهاســت. این اختراعــات کاربردهــای عملی 
اندکی داشــت، اما مکتب اســکندریه بیانگر 
انتقــال از ســاختارهای بســیار ســاده بــه 

دســتگاه های پیچیده تر اســت و به درســتی شایسته آن 
هســتند که به عنوان »ماشــین« در نظر گرفته شوند و از 
یک دیدگاه نقطــه آغازین کارکردهای مکانیکــی مدرن را 

ایجاد کرد.
رومی ها با به کارگیری و توسعه ماشین های موجود عامل 
معرفی گســترده و تحول فناوری مهم حرکت چرخشــی 
بودند. نمونه آن را می توان در دستگاه تردمیل دید که برای 
نیرو دادن بــه بالابرها و ســایر کارهای بلند کردن اجســام 
ســنگین، دســتگاه های چرخشــی بالابرنده آب و آبیاری 
)چرخ اســکوپی که توســط تردمیل کار می کند( و توسعه 
چرخ آب به  کار آمد. گزارشی از آسیاب هایی که بسیاری از 
آنها در پایان دوران روم در حال بهره برداری بودند، توسط 
»ویتروویوس«، مهندس رومی قرن اول قبل از میلاد بیان 

شده است.

  کشاورزی
فنــاوری دوران آهن در شــخم آهنــی )یا با نــوک آهنی( در 
کشــاورزی به کار گرفته شد و شــخم عمیق تر و کاشت در 
خاک های سنگین تر از خاک های مرسوم در دوره یونانی-
رومی را ممکن کرد. در طول این سده ها ساخت گاوآهن ها 
به آهستگی بهبود یافت، اما ابزار زیرورو کردن خاک تا قرن 
یازدهم پس از میلاد ساخته نشد و قابلیت زیرورو کردن 

خاک بیش از ابزارها به نیروی بازو بستگی داشت و چنین 
مانعی کار با زمین های ســنگین را دشــوار کرد؛ بنابراین تا 
پس از دوره روم در مناطق معتــدل اروپا از توانمندی های 
گاوآهن سنگین به طور کامل استفاده نشــد. رومی ها در 
جاهای دیگر با آب  و هوای خشــک تر مانند شمال آفریقا 
و اسپانیا، ســامانه های آبیاری را گســترش دادند که برای 
بالا بردن آب از پیچ ارشمیدســی و نوریا )چرخ اسکوپی با 

نیروی حیوان یا آب( استفاده می کرد. 

  ساخت وساز
یونانی هــا  ســاختمان های  از  بســیاری 
یادمان های باشکوه جوامع متمدنی شناخته 
می شوند که آنها را ســاخته اند، اما از دیدگاه 
تاریخ فناوری اهمیــت اندکی دارند. یونانی ها 
شکلی از ساخت ستون و لنگه را به  کار گرفتند 
که قرن ها در مصر مورد اســتفاده و برگرفته از 
تجربــه ســازه های چوبی بود. ســاختمان های 
یونانی بــه هیچ روی نــوآوری در ردیــف نوآوری 
فناوری نبود. رومی ها ســبک یونانی را بیشتر 
برای کاربردهای تشریفاتی نســخه برداری می کردند، اما 
در ســایر زمینه هــا مبتکرانی مهــم در فناوری ســاختمان 
بودنــد. رومی ها از آجر و کاشــی پخته و ســنگ اســتفاده 
فراوان کردند. آنها ســیمانی قوی ســاختند که در زیر آب 
باقی می ماند و امکان سنجی معماری قوس، طاق و گنبد 
را انجام می داد، ســپس ایــن شــیوه ها را در آمفی تئاترها، 
قنات هــا، تونل ها، پل هــا، دیوارهــا، فانوس هــای دریایی و 
جاده ها بــه  کار بردند. این آثــار ســاختمانی را در مجموع 

می توان نخستین دستاورد فنی رومی ها دانست.

  سایر زمینه های فناوری
دســتاوردهای دوره یونانی رومــی در تولیــد، حمل ونقل و 
فنــاوری نظامی قابــل توجه نیســت. در ایــن دوره صنایع 
عمده تولیدی مانند ساخت ســفال و شیشه، بافندگی، 
چــرم کاری، فلــزکاری ظریــف و دیگــر مــوارد پیــرو جوامــع 
پیشــین بودند؛ گرچه پیشــرفت های مهمی در روش کار 
ایجاد شده بود. سفال های آتنی دارای تزئینات فوق العاده 
در مســیرهای تجــاری مدیترانــه بــه شــکل گســترده ای 
پراکنده شد، رومی ها نیز با ساخت انبوه و تجارت ظروف 
 ،)Gaul( در ایتالیا و گل terra sigillata قرمز اســتاندارد
ســفال های دارای کیفیت خــوب را در سراســر امپراتوری 

خود در دسترس قرار دادند. 

تاريخ نوآوری
H I S T O R Y  O F
I N N O V A T I O N

 اجازه ندهیم لذت نهفته در لحظه اکنون
در پس دلواپسی دیروز و فردا ناپدید شود 

هنر مهربان بودن
 یکی از ویژگی های خلقت که در گونه های مختلف 
موجودات مشترک است، مهربانی است. ممکن 
اســت شــدت یا نحوه بروزش متفــاوت باشــد، اما 
هدف یکی اســت؛ »گســترش حس نوع دوستی و 
محکم کردن رشته های ارتباطی«. نکته ظریف در 
تفاوتی است که مهربانی با خوب بودن مصلحتی 
دارد. در موضــع مهربانــی غالبــاً بــه ایــن موضــوع 
نمی اندیشــیم که فردی کــه روبه رویمان ایســتاده، 
کیســت؟ صرفاً به او به چشــم انســانی می نگریم 
که به حمایت نیاز دارد. در مهربانی منتظر پاســخ 
نمی مانیم، اگرچه قدردانی از طرف مقابل همیشه 
باعث بالا رفتن انگیزه می شــود، اما برای شــخص 
مهربان، ارائه کمــک داوطلبانه به هم نــوع، فارغ از 
جنس، رنگ، نژاد و... ارزشمند است. در مهربانی 

هیچ مصلحتی نیست، درست مانند بارش باران.
 در دنیای پرمشغله امروزی فراموش کرده ایم که با 
خودمان مهربان باشیم و گاه مشاهده می شود که 
رفتارهای خودشیفته وار به غلط با مهربانی اشتباه 
گرفته می شوند! اما چرا نمی توانیم مهربان باشیم؟

1
اســارت در کارکردهــای ذهــن: در یادداشــت های 
قبلی بسیار به تبیین کارکردهای ذهن پرداختیم. 
هدف اصلی همــه آنهــا »محافظت از بقــای من« 
است. مصلحت اندیشی، قضاوت کردن، ارزیابی، 
سنجش و... همگی جزء کارکردهای ذهن هستند 
که در قالب مــرور اتفاقات گذشــته یا ترســاندن ما 
از آینده هویدا می شــوند. عاقلانه اســت که قبل از 
هر اقدامی بیندیشیم، اما توقف بیش از اندازه در 
این مرحله مشکل ساز اســت؛ همان لحظه ای که 
ترس تکرار تجربه های مشابه قبلی یا ترس از نتایج 
غیرقابل پیش بینی دستان اراده مان برای مهربانی 
را می بندد. این گونه به نظر می رسد هرچه ذهنی تر 
باشیم، از مهربانی فاصله می گیریم، پس چه کنیم 

تا غرق بازی های ذهنی نشویم؟ 
تلاش برای زیستن در لحظه حال یکی از راهکارهای 
اساسی است. زیستن هوشیارانه هم تمرینی است 
بــرای مهربانی. یعنی اجــازه ندهم لــذت نهفته در 
لحظه اکنون در پس دلواپســی دیروز و فردا ناپدید 
شــود. اینکه با وجود تمامــی نقص هــا و ناکامی ها 

باز هم مهربانانه خودم را دوست بدارم و در تجربه 
تمامی رنج هایم با خودم همراه باشم. 

2
 نــگاه منفعت طلبانــه: هــرگاه منفعت شــخص یا 
گروهی خــاص در اولویت قرار بگیــرد، نباید انتظار 
مشــاهده رفتــار مهربانانــه را از آن جمــع داشــت. 
منفعت طلبی یعنی »من مهم تر از بقیه هستم و 
به دلایل نامعلوم، برآورده شــدن نیازهــای من باید 
در اولویت قــرار گیرد و هر ســود و دســتاوردی فقط 
متعلــق به مــن اســت«! از شــما می پرســم: آیــا در 

این وضعیــت جایی بــرای مهربانی 
باقی می ماند؟  شــاید مهربانی یک 
ویژگی ســاده انســانی اســت، امــا از 
منظر علم روان شناسی، یک ظرفیت 
وسیع روانی اســت. مهربانی یعنی 
ســاحت روان مــن علاوه بــر پذیرش 
کامل خودم با تمام پستی وبلندی ها، 
توانایی پذیــرش دیگری را نیــز دارد. 
پــس می تــوان این گونه باور داشــت 
که تمرین شفقت ورزی هم مسیری 

است برای تجربه کردن مهربانی.

3
تعصب: یکــی دیگــر از موانــع مهربانــی، تعصب 
اســت. اگر همیشــه بر درســتی جمله »حق با من 
است« اصرار داریم، هرگز نمی توانیم مزه مهربانی 
را بچشــیم، تعصب چشــم دل مان را به روی درک 
حقیقت می بنــدد و انگار در ســرزمینی کــه غیر از 
خودمان ســاکنان دیگری ندارد، محصور می کند. 
در وضعیت تعصــب، در باور خودمــان، به دیگری 
ایــن اجــازه را بــه هیچ عنــوان نمی دهیــم که شــاید 
حقی داشته باشد؛ بنابراین اگر در جایگاه تعصب 
ایستاده ایم، بدیهی به نظر می رسد بتوانیم مهربان 

باشیم.  
تقریباً بیشتر ما از شرایط موجود شکایت داریم، اما 
تعداد معدودی از ما خودمان را در برابر این رویداد 
مسئول می دانیم و تلاشی برای گسترش فرهنگ 

مهربانی نمی کنیم. مهربان باشیم.
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طنز و حکمت
H U M O R

&
W I S D O M

یکی نیست به این عزیزان فورواردکننده خبرها بگوید: تا کی فوروارد؟ کمی هم بیایید به دفاع کمک کنید؛ چطوری؟ 
ً بگویید: »گزارش تحقیق و تفحص از صنایع فولاد شتاب زده و غیرکارشناسی بود« دیدید می شود؟ مثلا

نصایح اقبال لاهوری

 وای بر منت پذیر 
خوان غیر

محمــد اقبال لاهوری شــاعر، فیلســوف 
و سیاســت مدار پاکســتانی اســت کــه 
در ایــران بیشــتر به اشــعارش شــناخته 
می شــود. او در ســال ١٨٧٣ میــلادی در 
ســیالکوت از ایالت پنجاب هند به دنیا 
آمد. ابتدا در لاهور و سپس در کمبریج 
و مونیخ تحصیل کرد و فلسفه و حقوق 
آموخــت. اقبــال نخســتین کســی بــود 
که پیشــنهاد یک کشــور مســتقل برای 
مســلمانان هنــد را مطــرح کــرد کــه در 
نهایت به ایجاد کشــور پاکستان منجر 
شــد. یکی از کتب معروف اقبال، اسرار 
خــودی اســت کــه در بخشــی از آن در 
نکوهش درخواست از دیگران می گوید:

ای فراهم کرده از شیران خراج
گشته ای روبه مزاج از احتیاج

خستگی های تو از ناداری است
اصل درد تو همین بیماری است

می رباید رفعت از فکر بلند
می کشد شمع خیال ارجمند

از خمُ هستی میِ گلفام گیر
نقد خود از کیسه ایام گیر
تابکی دریوزه منصب کنی

صورت طفلان ز نی مرکب کنی
فطرتی کو بر فلک بندد نظر

پست می گردد ز احسان دگر
گرچه باشی تنگ روز و تنگ بخت

در ره سیل بلا افکنده رخت
رزق خویش از نعمت دیگر مجو

موج آب از چشمه خاور مجو
آنکه خاشاک بتان از کعبه رفُت
مرد کاسب را حبیب الله گفت

وای بر منت پذیر خوان غیر
گردنش خم گشته احسان غیر
ای خنک آن تشنه کاندر آفتاب

می نخواهد از خضر یک جام آب
زیر گردون آن جوان ارجمند
می رود مثل صنوبر سربلند

در تهی دستی شود خوددارتر
بخت او خوابیده او بیدارتر

HINT نکته

سه سوته فوروراد نکن

1
»آیا می دانســتید اگر کــوروش کبیر از 2۵00 ســال قبل ماهی 
دو میلیــارد و ۹00 میلیــون تومــان حقــوق می گرفت، تــا امروز 
پولش ۹0 هزار میلیارد تومان نمی شــد؟« بله، می دانســتیم. 
بیچاره مــان کردیــد از بــس ایــن پیــام را برایمــان فرســتادید. 
چشم مان زخمی شد از بس صفر شمرد. یکی نیست به این 
عزیزان فورواردکننــده بگوید: تا کی فــوروارد؟ کمی هم بیایید 
به دفاع کمک کنید. چطوری؟ مثلاً بگویید: »گزارش تحقیق 
و تفحــص از صنایع فــولاد شــتابزده و غیرکارشناســی بود.« 

دیدید می شود؟

2
امــروز داشــتم فکــر می کــردم اگــر واتــس اپ و تلگــرام و 
اینســتاگرام بابت فوروارد کردن مطالب شان، به کاربرهای 
خودشان پول می دادند، بعضی دوستان بیکار من صاحب 
چه شــغلی می شــدند. اصلاً انــگار بعضــی از ایــن عزیزان 
دل منتظر نشســته اند تا یــک چیزی در مــورد یک چیزی 
)باور کنید چیــزش مهم نیســت( منتشــر شــود و آنها آن 
چیز را برای همه آشــنایان ســببی و نســبی فــوروارد کنند. 
خب برادر من! خواهر من! نکن ایــن کار را. آخر آن نصّاب 
گیرنده دیجیتال چــه گناهی کرده که یک روز برای تســت 
آیینه بودن تصویر شــماره اش را داده به شــما و حالا روزی 
40 پســت در مــورد خــواص زنجبیــل و آخریــن خبرهــای 
رتبه بنــدی معلم ها و تعــداد صفرهــای عددهــای نجومی 

و مبلغ فیــش حقوقی کــوروش کبیــر ازتان می گیــرد؟ یک 
گیرنده به شما داده و حالا خودش شده گیرنده شما. نکنید 

خب. مرسی اهَ!

3
یــک عــده از عزیــزان دل هــم هســتند کــه بــه 
صورتی خســتگی ناپذیر، صبح بــه صبح قبل 
از اینکــه خورشــید چشــم هایش را بمالــد و 
صدای خروس سر جایش بیاید، پست »سلام 
صبح به خیــر؛ پرانــرژی باش تــا نور کائنــات را 
بگیــری« را همراه هفت ، هشــت، ده اســتیکر 
گل و خورشــید و نــان ســنگک و پنیــر محلــی 
برایمان می فرستند. خیلی وقت ها ما هم توی 

رودربایستی می مانیم و روزی یک استیکر برای فرستنده 
پس می  فرســتیم، اما اشــتباه می کنیم. آن عزیز دل اصلاً 
ممکن اســت ما را به جــا نیــاورد. شــماره ما فقــط در زمان 

اشتباه و در مکان اشتباه ثبت شده، همین!

4
دارم بــه آن راننــده اســنپ بیچــاره ای فکر می کنــم که یک 
روز خواســت از شــما به قول خــودش »لوکیشــن« بگیرد، 
اما نمی دانســت با آن لوکیشــن، انواع بیماری های روحی 
و روانــی را خواهــد گرفت، بــس که قرار اســت زیــر بمباران 

پست های فورواردی خفه اش کنید.

5
راستی رتبه دوم پســت فورواردی هفته، بعد از حقوق ماهانه 
کوروش کبیر، می رسد به عمو مسعود قاطربان عزیز دماوندی 
که مثل بلبل انگلیسی صحبت می کرد. من از 
همین جا از عمو مســعود خفن تشکر می کنم، 
امــا بــه آن عزیــز فریب خــورده ای که انگلیســی 
صحبــت کــردن قاطــردار ســر کــوه دماونــد را بــا 
حرف زدن بعضی مســئولان عزیزمان مقایسه 
کــرده، می گویــم: نکــن دوســت گرامی! ایــن کار 
صحیحی نیست. چه بسا آن مسئول محترمی 
که انگلیســی یا حتــی فارســی را با دســت انداز 
صحبت می کند، در کلبه محقر بخش زبان مغز 

خود چیزی داشته باشد که تو نداری!

6
راستی، بلیت های مجانی جام جهانی قطر هم موجود نیست. 

لطفاً سؤال نفرمایید.

7
ایزی نشو و کار کسان هارد مکن

ای جان دلم! به استخوان کارد مکن
یک لحظه نفس بگیر با پست جدید

سوتی نده و سه سوته فوروارد نکن

شب نوشته های یک بچه نوآور! )55(

می خوری 
یا می بری؟

خیلی از ایــن خارج رفته های پرحرف خوشــم می آید، 
هــر روز هم یکــی از این قــوم و قبیله، جایی بــه دلیلی 
ســر راهم قرار می گیرد و تا به خودم بیایم، 
شــروع می کند از خوبی های چشــم آبی ها 
گفتــن کــه چنیــن و چنــان هســتند و مثل 
بقیه شان در آخر یک آه بلند حسرت آلود 
می کشــد و می گویــد بالاخــره مــا جهــان 

سومی هستیم و آنها از ما بهتران. 
دیــروز کــه بــرای بررســی روندهــای ارائــه 
بــا  جلســه ای  در  خودمــان  خدمــات 
کارشناســان یک شــرکت مشــاوره بودیم، 
ناگزیر شــدیم بــه ســخنان گهربــار یکی از 
همیــن دســته و گــروه آدم هــا گــوش کنیــم کــه انــگار 
صبح از خواب بلند شــده بود بیاید مأموریت خطیر 

خــودش را با تمــام وجــود انجام دهــد و به مــا چند تا 
جوان شرقی موسیاه بدبختی های تاریخی و فرهنگی 
و فلان و بهمــان را یــادآوری کند تا برســد بــه بازگویی 
مشــاهداتش دربــاره شــیوه های کارآمــد آن طرفی ها 
در کســب وکار و طــلا درآوردن از خاک! بالاخره رســم 
ادب حکــم می  کرد گــوش دهیــم و ســری تــکان داده 
و لبخنــدی ملیــح تحویــل دهیم، کــه همــه را دادیم و 

آمدیم بیرون.
 در مســیر برگشــت از شــانس خــوش، متــرو کمــی 
خلوت بود و جای خالی پیدا کردیم و نشستیم و من 
به ناچار یک گوشــم را داده بودم به سامان و یکی هم 
به محمد که دو طرفم نشسته بودند؛ و آنها یک خط 
در میان جملات طرف را تکرار می کردند که واقعاً چرا 
ما این قدر در کسب وکار بد هستیم؟ و من چند خط 
در میان به ســامان پاســخ می دادم و پــس از آن رو به 
محمد می کردم و ســری تکان می دادم و برمی گشتم 
بــه ســامان لبخنــدی تحویــل مــی دادم و بلادرنــگ 
پاســخ دیگــری بــه محمــد مــی دادم و ... ؛ و داســتان 
ادامه داشــت تا اینکه ســامان گفت باید به مشتری 
گزینه های گوناگــون داد: »از این جمشــید میکروب 
کمتریــم کــه هــر وقــت بــری بــرای خریــد ســاندویچ 
می پرســه می خــوری یــا می بــری؟ اگــر قــرار باشــه در 

رقابــت داخلی برنــده بشــیم و بریــم ســراغ بازارهای 
منطقه ای و جهانی، باید به ســلیقه و خواست و نیاز 
گوناگون مشــتری توجه کنیــم و گزینه هــای مختلف 
پیــش روی مشــتری بذاریــم.« نمی دانــم چــرا وقتــی 
ســامان این حرف ها را مــی زد، حس خوبی داشــتم و 
انگار تازه حرف های آن یارو را می شنیدم. اگر خودش 
آدم دلچســبی بود، شــنیدن این حرف هــا از خودش 

راحت تر و سودمندتر بود. 
حــالا چنــد ســاعتی اســت خلــوت کــرده ام تــا ببینم 
مــا چــه گزینه هایی بــرای عرضه بــه مشــتری داریم؟ 
محصول مــان خوب اســت و همــه نیازهــا را بــرآورده 
می کنــد؟ خب چــرا نکنــد، مــا چندین ســال ســابقه 
حضور در بــازار داریم؛ ولــی اینکه با ســال اول خیلی 
فرق نکرده ایم دســت خودمان نبوده و نگذاشته اند! 
می پرســم مشــتری می توانــد بــه مــا اعتماد کنــد که 
پول بدهد و کارش را بســپارد به ما و پشتش را خالی 
نکنیم؟ می بینم داریم زورمــان را می زنیم، ولی با این 
وضعــی کــه هــر کــس از یک طــرف بــه ما ســیخونک 
می زنــد و زیــر تیغ دارایــی و بیمــه و دیگران هســتیم، 
دیگر چه کار کنیــم؟! اگــر آدم اندکی انصاف داشــته 
باشه و نخواهد ســیاه نمایی  کند، چیزهای مثبت کم 
نیست؛ فقط باید انتخاب کند که می خورد یا می برد؟

مهران امیری  

mehranamiri
@gmail.com

عبدالله 
مقدمی

 
@moghaddamy0007
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 جذب سرمایه
 شش میلیون
 دلاری برای
بازی های بلاکچینی

فهرست 10 تایی فوربس 
از 10 صرافی برتر دنیا

نگاهی تحلیلی به رمزپول بانک مرکزی ایران
2

5 4

وعده پاول: 
روزهای دردآور 

در پیش 
هستند!

استفاده از 
ان اف تی 

در هفته مد 
نیویورک

 چه کسانی می توانند با رمزارز خود
خودرو وارد کنند؟

واردات با رمزارز 
انحصاری  نشود!

2

   عکس ها:  نسیم اعتمادی

33
ضمیمــه رایگان   
مه   هفتـــــــه نا
کارنـــــگ  در 
حــوزه رمزارزها 
ســــــــال دوم 
شــــــــــماره 
م   سو ســــــی و
شــهریور  ششم 
1 4 0 1
16  صفـــــحه

13

جذب سرمایه در بازار رمزارزی 
بدون بودجه مارکتینگ چطور 

ممکن است؟

 اجاره؛ پلتفرمی 
رمزارزی برای آفریقا

 علیرضا مفتخر، یزدان عباسی، پرهام لیلیان و افشین حیدرپور
 پایه گذاران پادکست سوم ژانویه از مهم ترین نیازهای محتوایی 

و آموزشی حوزه رمزارز ایران می گویند

پروژه های اسکم 
در کمین کاربران
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نظرها و خبرها
V I E W S

A N D
N E W S

اخیراً متن پیش نویسی با عنوان »ریال دیجیتال« 
منتشــر شــده کــه روی آن نوشــته شــده در حــال 
ویرایش است. این متن تأییدنشــده که مربوط به 
مردادماه همین امسال اســت، ظاهراً دیدگاه های 
بانک مرکزی درباره رمزپول )CBDC( را بیان می کند 
و با علم به اینکه تاکنون کســی از بانک مرکزی آن 
را تکذیب نکــرده، می توان اســتنباط کرد این متن 
تا حدودی دیــدگاه بانک مرکزی ایــران را منعکس 
کند. اهمیــت این متــن در این اســت کــه تا پیش  
از ایــن به جــز متن مربــوط به چشــم انداز فنــاوران 
مالی در ایران و متنی پیش نویــس درباره رمزارزها، 
تاکنــون محتــوای مکتوبی از بانــک مرکــزی درباره 
سیاســت های ایــن نهــاد در موضــوع بلاکچیــن و 
رمزارز منتشر نشده بود. از همان روزهای اولی که 
دکتر صالح آبادی سکان هدایت بانک مرکزی را به 
دســت گرفت، از رمزپول گفت. هرچنــد ایده های 
مربوط به رمزپول به  پیش از دوران او بازمی گشت، 
اما حمایت های او از ایده رمزپول یا ریال دیجیتال 
ظاهراً جدی تر بود و انتشار این سند 
هم گواهــی بر این اســت کــه از نظر 
صالح آبــادی رمزپــول را بایــد جدی 
گرفت. با توجه  به اینکه بانک مرکزی 
در ماه هــای گذشــته تــلاش کــرده 
عامدانه از تنظیم گری حوزه رمزارزها 
دور بماند و نقش هشــداردهنده را 
بازی کند، انتشار این سند از سوی 
بانــک مرکــزی را بایــد به فــال نیک 
گرفــت و امیدوار باشــیم کــه فصل 
تعامل و هم فکری آغاز شود. در عین 
حال که رشــد خیره کننــده فین تک در چند ســال 
اخیــر و ظهور گونه هــای جدیــد و انــواع نوآوری ها، 
ضدچهارچوب به نظر می رسد، همه افراد حرفه ای 
متفق القول هستند که راه حل تنظیم گری این موج 
از کسب وکارهای فعال در حوزه مالی با بی توجهی 
مدیریت نمی شود. همچنین برخوردهای سلبی 
در نهایت به ایجاد مشکلات بیشتر منجر می شود 
و کم توجهــی نیــز چــاره کار نیســت. تنظیم گــری 
فعال و ایجاد مکانیســم های کنترلی هوشــمند از 
حداقل هایی است که از نهاد ناظر و تنظیم گر انتظار 
می رود؛ بنابرایــن در صــورت ورود به موقع می توان 
امیدوار بود کــه محدودیت های تنظیم گری کمتر 
باشــد و با تغییر به موقع چهارچوب های کنترلی، 
آثار منفی این تغییــرات را بهتر مدیریت کــرد و از 

دستاوردهای آن اثربخش تر بهره مند شد.
بــا نگاهــی به ایــن ســند ۵۳صفحــه ای مــدل کلی 
حاکم بــر ذهن طراحــان ریال دیجیتــال را می توان 
این گونه خلاصه کرد که از منظر آنها رمزریال سه 
بعــد اقتصــادی، فنــی و کســب وکاری دارد. اگــر تا 
پیــش  از این ابعاد کســب وکاری کمتر مــورد توجه 
قرار می گرفت، اینجا می بینیم که در کنار مسائل 

اقتصــادی و فنــی موضــع کســب وکاری هــم مورد 
توجه قرار گرفته است. سند منتشرشده سه بخش 
اصلی دارد؛ تعاریف، ماهیت کلــی پول دیجیتال 
بانک های مرکــزی و ریــال دیجیتال بانــک مرکزی 
ایــران. در بخــش دوم دو نوع پول دیجیتــال بانک 
مرکزی معرفی شده است؛  پول دیجیتال مبتنی بر 
حساب و پول دیجیتال مبتنی بر توکن. با بررسی 
برخی ابعــاد پول دیجیتــال ماننــد اثر این پــول بر 
سیاســت های پولی، ثبات مالی و ترازنامه عاملان 
اقتصــادی در بخــش ســوم ســاختار و چهارچوب 
ریال دیجیتال معرفی شده است. در بخش مزایای 
ریال دیجیتال مــوارد متعددی ذکر شــده که یکی 
از جالب ترین آنها این اســت: پرهیز از مخاطرات 
اشــکال جدید خلق پول شــخصی! یکــی از انواع 
پول های شخصی خلق شده در جهان در سال های 
گذشــته بیت کوین بــوده اســت. بیت کویــن پولی 
اســت که هیــچ بانــک مرکــزی پشــت آن نیســت 
و اینکــه ریال دیجیتــال به عنــوان رقیــب رمزارزها 
معرفی شده، ذهنیت طراحان را نشان می دهد که 
در نهایت به فکر جایگزین دارایی های دیجیتالی 
مانند بیت کوین با رمزریال هستند. چیزی که در 
صحبت های مدیران بانک مرکزی و این مســتند 
هم آمده، این است که ریال دیجیتال مکمل پول 
نقد اســت و قرار اســت هزینه های چــاپ و توزیع 
اســکناس را کاهش دهد. البته با توجه  به کاهش 
شدید سهم سکه و اســکناس در مبادلات روزمره 
و افزایش شدید تراکنش های الکترونیکی به نظر 
می رســد همین  الان هم ســکه و اســکناس نقش 
مهمــی در سیســتم های پرداخت کشــور ندارند. 
در بخــش تهدیدهــا هــم دو موضوع جلــب  توجه 
بیشتری می کند؛ ابهامات ناشــی از نوظهور بودن 
و ملاحظــات مربوط بــه پول شــویی و حفظ حریم 
خصوصی داده هــا. به نظر می رســد فنــاوری برای 
مدیــران دولتــی جــذاب اســت و باعــث می شــود 
دسترسی دقیق تری به داده ها و رفتار مردم داشته 
باشند؛ به عنوان نمونه طرح هوشمندسازی نان را 
در نظر بگیرید که باعث شد اجرای آن وزیر اقتصاد 
را به این نقطه برساند که بگوید امروز می دانیم هر 
ایرانی از کجــا و چقدر نــان می خرد! ایــن بخش از 
فناوری برای مدیران جذاب است، ولی نمی خواهند 
آســیب های آن را هم بپذیرند. فنــاوری بلاکچین، 
دفترکل توزیع شــده و به طور کلی رمزارزها نوظهور 
هستند و ممکن اســت در بســتر آنها مواردی رخ 
دهد که مورد قبول حاکمیت نباشــد. بــرای اینکه 
این مــوارد را به حداقل برســانیم باید پــا در میدان 
بگذاریم و بــا طراحی مدل هــای تنظیم گری زمینه 

حضور فعال رگولاتور را فراهم کنیم. 
امیدوارم این مستند به ورود صحیح رگولاتور پولی 
بــه عرصــه ای منجر شــود که ســال ها تــلاش کرده 

خودش را از آن کنار بکشد.

INTROسرآغاز

آیا ریال دیجیتال نقطه شروع ورود رگولاتور پولی 
به عرصه رمزارزها می شود؟

نگاهی تحلیلی به رمزپول 
بانک مرکزی ایران

چه کسانی می توانند با رمزارز خود خودرو وارد کنند؟

واردات با رمزارز انحصاری نشود!
نکته مهــم درخصــوص ثبــت ســفارش خــودرو با رمــزارز، 
منشاء این ارز است. طبق تصمیم دولت، فقط رمزارزهایی 
می تواننــد برای واردات خودرو اســتفاده شــوند که منشــاء 
داخلی داشته و توســط ماینرهای مجوزدار استخراج شده 
باشند. به گفته رئیس کل بانک مرکزی، »فقط کسانی که 
اســتخراج رمز ارز انجام داده انــد، در چهارچــوب آیین نامه 
مصوب هیئت وزیران می توانند از آن برای واردات استفاده 

کنند.« 

 بنابراین هنوز مشخص نیست این دستورالعمل 
به معنای این اســت که ماینرها می تواننــد رمزارز 
استخراج شده خود را در اختیار ثبت کننده سفارش خودرو 
قــرار دهنــد یــا شــخصاً ماینرهــا وارد کار واردات خــودرو 
می شوند. اگر گزینه دوم عملیاتی شود، با رقابتی بودن بازار 
جــذاب و پررونــق واردات خــودرو در تناقــض اســت و خطر 
انحصارگرایی با باز شدن دســت ماینرها در واردات خودرو 
همراه خواهد شد. همچنان که کامران سلطانی زاده، دبیرکل 
کانــون صرافان عنــوان کــرده: »مطابق اعلام بانــک مرکزی، 
مبادله و خریــد و فــروش رمزارزها به عنوان ســرمایه گذاری 
ممنوع اســت، اما افرادی که مجوز قانونی امکان استخراج 
رمــزارز از وزارت صنعت، معدن و تجارت )صمــت( و وزارت 
نیرو دارند، می توانند از رمزارز استخراج شــده بــرای واردات 

استفاده کنند.«

 پس به  نظر می رسد جامعه هدف ابلاغیه واردات 
خودرو در مورد استفاده از رمزارز، بیشتر از اینکه 
فعالان بــازار خــودرو و مصرف کننــدگان خــودروی خارجی 

باشد، به طور خاص معطوف به ماینرهاست؛ البته نه همه 
ماینرها، بلکه فقط ماینرهای در انحصار رگولاتور یا کسانی 
که از قبل هم دستی در بازار خودرو دارند و هم در ماینینگ. 
به تعبیر دیگــر رگولاتور بــا ثبــت ســفارش واردات از طریق 
رمزارزهای استخراج شده توسط ماینرهایی که مجوز قانونی 
دارنــد، قدمــی بــرای ســهم بیشــتر آنهــا در بازارهــای دیگر 
همچون بازار خودرو برداشــته اســت. فربد زاوه، کارشناس 
خــودرو در گفت وگو بــا »راه پرداخــت« در خصوص همین 
ابلاغیه واردات خودرو، مهم ترین ایراد آن را تعیین ســقف 
منابع ارزی برای واردات خودرو می داند. به گفته او، تعیین 

سقف یعنی اعمال محدودیت و انحصارگرایی.

 زاوه تأکیــد می کنــد کــه همیــن انحصارگرایــی را 
می توان در محــل تخصیص رمزارز بــرای واردات 
خودرو هم ردیابی کرد. می توان این انتظار را داشت که این 
ابلاغیه بیشــترین منفعت را اتفاقاً برای کســانی داشــته 
باشد که هم خود اســتخراج کننده رمزارز هستند و هم از 

بازیگران بازار خودرو.

 کنار هــم قــرار دادن ایــن گزاره هــا نشــان می دهد، 
چندان هــم نمی توان بــه انجــام واردات خــودرو با 
رمزارز خوش بین بود؛ چراکه نه قرار است رمزارزهای تأمینی 
به صورت رقابتــی و با نقش آفرینــی بازیگران زیــادی انجام 
شــود و نه ثبت ســفارش واردات خــودرو در دســترس همه 
خواهد بود؛ ســقف یــک میلیــارددلاری واردات خودرو هم 
محدود اســت و می تــوان پیش بینــی کرد کــه فرصت ثبت 

سفارش به همه متقاضیان نخواهد رسید. 

رسانه اقتصاد نوآوری ایران
karangweekly.ir

 هشدار: بازار رمزارزها یک بازار 
پرریسک و قانون گذاری نشده است. 

بازاری که ممکن است به دلیل نوسانات 
آن همه سرمایه خود را در آن از دست 
بدهید. توصیه می کنیم قبل از هرگونه 
فعالیت در آن مطمئن شوید اطلاعات 

کافی درباره آن را دارید.

رضا قربانی

@mediamanager_ir
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 توکن 2049
توکــن TOKEN2049( 2049( یکــی از برتریــن 
رویدادهای رمزنگاری جهان اســت که با حضور سخنرانان 
باتجربــه در ایــن حــوزه برگــزار می شــود. ایــن رویــداد کــه 
ســالانه در ســنگاپور و لنــدن برگــزار می شــود، فرصت های 
شبکه ســازی کم نظیــری را بــرای شــرکت کنندگان فراهــم 
می آورد. در ایــن رویداد بنیان گذاران و مدیران شــرکت های 
پیشــرو وب۳ دیــدگاه خــود را در مــورد بــازار بــه اشــتراک 
می گذارند.  توکن 2049 فعالان صنعت کریپتو ، کارآفرینان، 
سرمایه گذاران، توسعه دهندگان، علاقه مندان به صنعت و 

رسانه های جهانی را گرد هم می آورد. »ویتالیک بوترین«، 
هم بنیان گذار اتریوم؛ »دان مورهد«، بنیان گذار و مدیرعامل 
پانتــرا کپیتــال؛ »ســم-بنکمن فریــد«، هم بنیان گــذار و 
مدیرعامــل اف تی ایکس و آلمدا؛ »چارلز هاسکینســون«، 
بنیان گــذار کاردانــو و »چارلــی لــی«، ســازنده لایت کویــن 
از ســخنرانان توکــن 2049 هســتند. ایــن رویــداد 28 و 29 

سپتامبر در سنگاپور برگزار خواهد شد.

 زبولایو 2022
رویداد زبولایو Zebu Live 2022( 2022( در تاریخ 

22 لغایت 2۳ ســپتامبر در شــهر لندن برگزار می شود. در 
ایــن رویــداد 7۵ ســخنران از شــرکت های وب۳ از سراســر 
جهان حضور دارند. این رویداد با بیش از 1200 متخصص 
کریپتو، ان اف تی و دیفــای برگزار می شــود. زبولایو بیش از 
2۵ جلسه در مورد وب۳، دیفای، ان اف تی، متاورس، دائو و 
گیم فای خواهد داشت.  زبولایو فرصت های شبکه سازی در 
سطح جهانی، مسابقه راه اندازی استارتاپ، گالری ان اف تی 
و غرفه های استارتاپی هم ارائه می دهد. اما این همه ماجرا 
نیست. در واقع زبولایو بخشــی از برنامه های هفته وب۳ 

لندن است که از 19 تا 2۵ سپتامبر برگزار می شود. 

بیت کوین پدربزرگ ارزهای دیجیتال است که 40 درصد 
ارزش کل بازار رمزارزها را به خود اختصاص می دهد. اما 
این ارز دیجیتال محبوب همیشــه با انتقادهایی مواجه 
اســت. یکــی از مهم تریــن انتقادهایــی که بــه بیت کوین 
وارد می شــود، بحــث پول شــویی و نظــارت ضعیــف در 
صرافی هاست. دلیل پول شویی افزایش حجم معاملات 
یــک دارایــی و در نتیجــه محبــوب نشــان دادن آن دارایی 
اســت. افراد با این کار قیمت دارایی را افزایش می دهند. 
پول شــویی بــه نفــع صرافی هــا هــم هســت؛ زیــرا حجــم 
معاملات آنها بیشــتر به نظر می آیــد و در نتیجه تجارت 

قانونی تری به نظر می رسد.

جالب اســت بدانید که هیــچ روش پذیرفته شــده جهانی 
برای محاسبه حجم روزانه بیت کوین، حتی در معتبرترین 
شــرکت های تحقیقاتی صنعت هــم وجــود نــدارد. اخیراً 
فوربس تحقیقاتی را در این زمینه آغاز و بازارهای معاملاتی 
بیت کویــن را بررســی کرده اســت. فوربس بــا ارزیابــی 1۵7 

صرافی رمزارز به یافته های زیر دست یافته است:
  احتمالاً بیــش از نیمی از حجم معاملات گزارش شــده 

بیت کوین جعلی است.
  تتــر، بزرگ تریــن اســتیبل کوین جهــان، همچنــان در 

اقتصاد تجارت کریپتو نقش آفرینی می کند.
  حجم معامــلات بیت کویــن در 21 صرافــی معادل یک  

معرفی رویداد

از سنگاپور
 تا لندن

تقریباً نیمی از معاملات بیت کوین جعلی هستند

تحقیقات فوربس در مورد معاملات بیت کوین

REVIEWبررسی

 دوراهی عجیب واردات 
خودرو و ممنوعیت؟

با کفش های 
لنگه به لنگه 

نمی توان دوید
در ایــن دو هفتــه اظهارنظرهــا دربــاره 
رمزارزها از ســمت مســئولان دولتی به 
طرز عجیبــی شــدت گرفته اســت. این 
تحــول در ذات خــود می توانســت برای 
بســیاری از فعالان این بــازار و صاحبان 
کســب وکارهای رمــزارزی و بلاکچینــی 
تغییــری روبه جلــو و خوشــایند باشــد، 
اگــر در ایــن اظهارنظرهــا یک نقشــه راه 
منســجم و یــک رویکــرد مثبــت دیــده 
می شــد. اما فعلاً دولتی ها یکی به نعل 
می کوبند و یکی به میخ. معلوم نیست 
آنها از رمزارزها چه برداشــت و تصوری 
دارند و آن را برای اقتصاد داخلی چطور 

و چگونه می خواهند.
از یــک ســو رئیــس کل بانــک مرکــزی 
می گوید تبادل و پرداخت ممنوع است، 
آن  هم با یک درجــه قاطعیت بالا بدون 
اســتناد بــه قانــون یــا مصوبــه خاصــی! 
اظهارنظری که لرزه بر تن کسب وکارهای 
این حوزه و سرمایه گذاری های خطرپذیر 
انجام شــده در ایــن بــازار می انــدازد و از 
ســوی دیگــر وزارت صمــت و اقتصــاد 
از ظرفیت هــای رمــزارز بــرای واردات و 
تقویت اقتصاد کشور می گویند. درست 
اســت که برخــی می گوینــد همــه اینها 
در یک راســتا و بــا هدف محدودســازی 
بخــش تبــادل صنعــت رمــزارز اســت، 
امــا نمی تــوان نادیــده گرفــت کــه وقتی 
صرافی هــای خارجــی درهــای خــود 
را بــه روی کاربــران ایرانــی بســته اند 
و محدودیت هــا هــم روزبــه روز بیشــتر 
می شــود، بســتر برنامه هــای وارداتی یا 
صادراتــی رمزارزی را چگونــه و کجا باید 

تعریف کرد؟
وقتــی صحبــت از واردات خــودرو بــا 
رمــزارز می شــود، آن  هــم در ســندی که 
امضــای معــاون اول رئیس جمهور پای 
آن است، سخت اســت بتوان پذیرفت 
مدیران ارشــد دیگر همان کابینه در پی 
مسدودسازی و محدود کردن پرداخت 
یا تبــادلات رمزارزی باشــند. برداشــتن 
خامه از روی کیکی که به شدت یکدست 
و یکپارچه اســت، هنری می خواهد که 
بعید اســت ایــن روزها کســی بتواند در 
داخل کشور ادعای داشتن آن را بکند. 
تازه اگر ثابت شود که واقعاً آنچه خامه 
پنداشــته می شــود، شــیرین تر از دیگر 

بخش های کیک است!

میلیارد دلار یا بیشــتر  و در ۳۳ صرافی بعدی بین 200 تا 
999 میلیون دلار محاسبه  شده است. بایننس رهبر این 

بازار و سهم 27 درصدی دارد.
   شــرکت هایی که تبلیغات گســترده اما قوانین نظارتی 
ضعیفی دارند، بیشترین حجم معاملات جعلی را نشان 

می دهند.
  ایجــاد دارایی هــا و محصــولات تجــاری جدیــد ماننــد 
استیبل کوین و قراردادهای آتی دائمی، برای مقامات ملی 
که به دنبال تنظیم بازارهای کریپتو هستند، مشکلاتی را 

ایجاد کرده است.
  در دنیای غرب و به ویژه در ایالات  متحده، این وسوسه 
وجود دارد که بیت کوین فقط با دلار آمریکا یا یورو و پوند 

انگلیس معامله شود.
  ماهانــه ۵7۳ میلیــون نفــر از وب ســایت های مبادلات 

رمزنگاری بازدید می کنند.
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هفته مد نیویورک، طرح های پیشنهادی ان اف تی شده پنج 
طراح را به طرفداران ارائه خواهد داد. در این فصل مخاطبانی 
مثــل مطبوعــات، خریــداران، اینفلوئنســرها و صاحبــان 
ان اف تی به تماشای این نمایش مجلل خواهند نشست. 
این طراحان به افرادی که 100 دلار ان اف تی خریداری کنند، 
دسترســی به برخــی برنامه هــا و امتیازهــا را می دهند. هر 
طراح نزدیک به ۵0 کلید در اختیار داشته و مجموعه هایی 
مثــل »آلتــوزارا«، »جاناتان ســیم خوای«، »کیم شــویی«، 
»اونلی چایلــد« و »بلوند« بــا 2۵0 ان اف تی در این مراســم 
حضــور دارنــد.  از نظــر »جنــی وانــگ«، مشــاور وب۳ این 
پروژه، کلیدها به معنای ان اف تی در دنیای مد خواهد بود؛ 
جذب طرفداران به روش رمزنگاری و کمک به ایجاد روابط 
با برندها. جنی به تازگی گفته اســت: »هفته مد همیشه 
محصور و محدود به عده ای خاص بود و دسترسی به آن هم 
سخت. به نظرم وب۳ می تواند یک نیروی تازه برای تغییر 

روابط مصرف کنندگان و برندها باشد.«

 خرید از هفته مد، پرداخت با اتریوم
مخاطبــان می توانند بعــد از خریــد کلید هــای لازم، وارد 
رویــداد فیزیکــی شــوند یــا نســخه ای محــدود از یــک 
محصول فیزیکی دریافت کنند. پرداخت ها نیز از طریق 
اتریوم یا کارت اعتباری خواهد بود. شــرکت افتر پی برای 
جذب افراد بیشتر، 2۵0 کلید رایگان به همراه دسترسی 
به محتوای پشــت صحنه هفته مــد را ارائه داده اســت. 
اولین بــار در فوریــه ســال گذشــته میــلادی بــود کــه پــای 
ان اف تی به هفته مد نیویورک باز شد و جوایزی انحصاری 
را از طــرف طراحــان به مهمانــان ارائــه داد. حالا پایشــان 

بیشــتر از قبل بــه تجربه هــای فیزیکی باز شــده اســت؛ 
تغییری کــه نشــان از روند روبه رشــد تمایل بخــش مد و 

خرده فروشی به توکن ها دارد. 
کلیدهــا تنهــا ابزارهــای حــوزه بلاکچیــن نیســتند کــه 
دسترســی بــه هفتــه مــد نیویــورک را فراهــم کرده انــد. 
برند مارکاریــان پیشــنهاد میزبانی در ســالن خصوصی 
مخاطبانــی را داده کــه بــر پایــه ان اف تــی وارد هفتــه مــد 
می شــوند )نقره ای صفر دلار، طلایــی 2۵0 دلار و الماس 
سه هزار دلار( و مخاطبان این شانس را خواهند داشت 
تا برنــده دعوت نامه حضــور در شــوی زنده 14 ســپتامبر 
شــوند )دارندگان پنج الماس به طور قطع در این نمایش 
حضور خواهند داشت(. »ربکا مینکوف« و »ماوین« در 
ماه ژوئیه حدود ۵۵ ان اف تی را منتشر کردند که پنج مورد 
آن شامل بلیت نمایش آینده هفته مد نیویورک می شد. 

 استفاده از ان اف تی برای دموکراتیک کردن 
مد

هنوز استفاده از ان اف تی در مد نیویورک نوپاست، اما اگر 
موفقیت آمیز باشــد، فشن شــوها می توانند برنامه ریزی 
کنند تا به طور منظم از دارندگان ان اف تی استفاده کنند 
که اغلب طرفدارانی وفادار و فعال برای برندها هســتند. 
اســتفاده از ان اف تی روشــی بــرای دموکراتیک کــردن مد 
اســت. هدف این رویکرد ایجاد فرصت هــای جدید برای 
کاربــران و همــوار کــردن مســیری بــرای ارتباط بیشــتر با 

برندهاست. 
»جوزف آلتوزارا« اخیراً گفته که در فصل گذشــته هفته 
مد، ان اف تی های مربوطه را برای آن به کار برده تا کاربران 

حس یکدستی داشته باشند. او گفته است: »می خواهم 
همــه کســانی کــه دلباختــه مــد هســتند، در هــر ســطح 
طبقاتی، بتوانند در هفته مد شــرکت کنند. برای همین 
در پروژه ان اف تی هفته مد شرکت کردم.« کیم  شویی که 
در فصل گذشــته اولین فردی بود که ان اف تی را آزمایش 
کرد، روی مســئله تســلط مردان بر فضــای کریپتو تأکید 
کــرد. او به عنــوان یــک طــراح لباس هــای زنانه امیــد دارد 
فرصت های جدیــد بتواند دنیای تــازه ای از مــد و کریپتو 
پیش  روی زنانی بگذارد که قبل از این، به چنین فضاهایی 

دسترسی نداشتند. 

 لباس بدون مشتری میشل اوباما
پایین بودن قیمت ان اف تی و اســتفاده از یک سهم برای 
چند نفر، نشان از عدم تمایل افراد به سهم های بزرگ در 
چنین رویدادهایی دارد. لباس میشــل اوباما هم در این 
هفته مد بــه ارزش 8.۵ اتر )معادل 1۳ هــزار دلار( عرضه 
شــد که نبود پیشــنهاد برای آن نشــان می داد مخاطبان 
حاضر نیســتند پول زیــادی در ایــن رویدادهــا بپردازند. 
شــاید یک ان اف تی صد دلاری با اقبال بیشــتری مواجه 
شــود. وانــگ در ایــن میــان پرســش هایی را مطــرح کرده 
اســت؛ اینکه چه اتفاقی می افتد اگر یک مخاطب چند 
کلیــد را در اختیار داشــته باشــد، یا اگــر چند کلیــد را در 
چند فصل نگه دارد، چه می شود، یا چه منفعتی برایش 
خواهد داشــت که یک کلیــد را در یک فصــل بگیرد و در 
فصل بعد امکان اســتفاده داشــته باشــد؟ آیــا این تنوع 
افراد، می تواند هوادارانی پیگیر در یک رویداد بلاکچینی 

ایجاد کند؟

درست است که لباس میشل  اوباما بدون مشتری ماند، اما استفاده از ان اف تی در 
صنعت مد به شدت در حال گسترش است

استفاده از ان اف تی در هفته مد نیویورک
اقتصاد

E C O N O M Y

 صرافی بزرگ دنیای 
رمزارزها به استقبال 

تغییرات شبکه 
اتریوم می رود

رمزارزهای فورک  
اتریوم در کوین بیس 

فهرست می شود؟
صرافی کوین بیس اعلام کرد در صورتی که 
پس از مرج اتریوم یک فورک اثبات کار و به 
تبع یک توکن جدید اثبات کار ایجاد شود، 
برای فهرست شدن در صرافی کوین بیس 
مانند هر دارایی دیگری مــورد ارزیابی  قرار 
می گیرد. به گــزارش کوین تلگراف، صرافی 
رمزارز کوین  بیس روز پنجشنبه در پست 
وبلاگ خود گفــت تمام فورک هــای بالقوه 
بلاکچیــن اتریــوم را ارزیابــی می کنــد و هر 
توکنــی را کــه از ارزیابی هــای ایــن صرافــی 

سربلند بیرون بیاید، فهرست می کند.
صرافــی رمــزارز کوین بیس پیش تــر اعلام 
کرده بود به طور موقت واریز و برداشت های 
اتریــوم و ســایر توکن هــای ERC-20 را در 
طول فرایند مرج که انتظار می رود فاز نهایی 
آن )پاریس( در 1۵ سپتامبر )24 شهریور( 
رخ دهد، متوقف خواهد کرد. در خبرهای 
اخیر آمده بود کــه صرافی کوین بیس یک 
 cbETH جدیــد بــه نــام ERC-20 توکــن
راه انــدازی کرد کــه هــدف آن نمایندگی اتر 

استیک شده در کوین بیس است.
اطلاعیــه کوین بیــس از ایــن جهــت 
اهمیــت دارد کــه کاربــران فضــای رمزارز 
و هــواداران اتریــوم می خواهنــد ببیننــد 
شبکه هایی که پس از مرج از اتریوم فورک 
می شوند تا چه حد معتبر خواهند شد 
و یکی از پارامترهایی که در معتبر شدن 
شــبکه های منشــعب از اتریــوم نقــش 
دارد، حمایــت صرافی هــای متمرکــز از 
آنها و فهرست شــدن رمــزارز آنها در این 

صرافی هاست.
پیش تــر صرافی هایی ماننــد پولونیکس، 
بیت مکس و چنــد صرافی دیگــر از فورک 
اثبــات کار اتریوم پشــتیبانی کــرده بودند. 
اما موضــع مهم ترین صرافی هــای فضای 
کریپتو یعنی بایننس )بزرگ ترین صرافی 
بین المللی( و کوین بیس )بزرگ ترین صراف 

آمریکایی( تا امروز نهایی نشده است.
همیــن کــه صرافــی کوین بیــس اعــلام 
کــرده »فهرست شــدن رمزارز شــبکه های 
فورک شده را بررسی می کند« و اینکه این 
موضوع خــارج از دســتور کار نیســت و به 
خاطــر اهمیــت صرافی کوین بیــس نوعی 
پیروزی بــرای اتریــوم اثبات کار محســوب 

می شود.

NEWSخبر
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 بیت کوین بــه کانــال 20 هزار بازگشــته و این 
بــرای ســرمایه گذاران خبــر خوبــی نیســت. 
ریزش شــش، هفت درصدی صدرنشین رمزارزها در 
حالی رقم خورد که »جرمی پاول«، رئیس فدرال رزرو 
مرکــز  در  کــه  اقتصــادی  نشســت  در  آمریــکا 
جکســون هول وایومینــگ برگــزار شــد، بــا موضعــی 
سرسختانه اعلام کرد همه باید خود را برای درد ناشی 
از جراحی اقتصادی که برای کنترل تورم توسط بانک 

مرکزی این کشور انجام خواهد شد، آماده کنند.

 بلافاصلــه بــازار رمزارزهــا بــه ایــن اظهارنظر 
چهره همیشــه مخالف خود واکنش نشــان 
داد، آن  هم در عرض کمتر از دو ساعت و با یک ریزش 
پنج درصــدی. بعد از چنــد هفتــه خوش بینی قیمت 
بیت کوین به کانال 20 هزار دلار بازگشــت و حالا بازار 

وارد یک مرحله حساس دیگر شده است. جرمی پاول 
گفته پایین کشیدن نرخ تورم جز با کاهش شیب رشد 
کســب وکارها و نرخ بهــره ممکن نیســت و ایــن برای 
اقتصــاد و بازارهــای ســهام روزهــای دردآوری را رقــم 

خواهد زد. 

 فقــط بیت کویــن بــازار رمزارزهــا نبــود که به 
صحبت هــای مــرد اول قانون گــذاری مالــی 
آمریکا این چنین واکنش نشــان داد. بازارهای سهام 
نزدک، اس اند پی ۵00 و داوجونز نیز با ریزش های 1.۵ 
تا 2.۵ درصدی به روزهای سختی که پاول وعده آن را 

داده، واکنش منفی نشان دادند.

 آمارهای جدید از وضعیت اقتصادی آمریکا 
نشان می دهند که سرعت رشد اقتصادی در 

این کشــور کاهش محسوســی داشــته و این مسئله 
می توانــد بانــک مرکزی ایــالات متحــده را مجبــور به 
بازگشــت نســبی از سیاســت های پولــی انقباضــی و 
کاهش سرعت افزایش نرخ بهره بانکی در این کشور 
کند؛ اقدامی که بــه عقیده کارشناســان در نهایت به 
کاهش ارزش دلار در بازارهای جهانی و رشــد ارزهای 

دیجیتال منجر خواهد شد.

 طبــق آمارهایــی کــه به تازگی منتشــر شــده، 
فروش خانه های نوساز در آمریکا در طول ماه 
ژوئیه )تیــر( 12.6 درصد نســبت بــه مــاه ماقبل خود 
کاهش یافتــه و بــه پایین تریــن ســطح از ژوئیــه 2016 
رسیده است. همزمان با انتشار این خبر مهم درباره 
بازار مسکن ایالات متحده، بیشتر ارزهای دیجیتال 

روز سه  شنبه با افزایش قیمت مواجه شدند.

پس از چند هفته، با صحبت های رئیس فدرال رزرو بیت کوین وارد کانال 20 هزار شد

وعده پاول: روزهای دردآوری در پیش هستند!
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 شرکت آنیموکا برندز
 ۴۵ میلیون دلار سرمایه 
جذب کرده و قصد دارد 

این سرمایه را برای مالکیت 
معنوی انیمه ها هزینه کند 

تبدیل مالکیت 
معنوی انیمه ها به 
ان اف تی در ژاپن

شرکت آنیموکا برندز  KK، یکی 
از زیرمجموعه هــای شــرکت 
وب۳ آنیمــوکا برند اســت. این شــرکت 
اخیــراً از شــرکت مــادر خــود و بانــک 
MUFG، بزرگ تریــن بانــک ژاپــن، پنــج 
میلیون دلار سرمایه جذب کرده است. 
آنیمــوکا برنــدز  KK قصــد دارد از ایــن 
ســرمایه به منظــور ضمانــت مجوزهای 
محلی برای مالکیت معنــوی انیمه ها و 
مانگاهــای محبــوب اســتفاده کنــد. هر 
کــدام از ســرمایه گذاران مذکــور 22.۵ 
میلیــون دلار بــه ایــن شــرکت کمــک 
کرده انــد. قبــل از ایــن ســرمایه گذاری 
ارزش آنیمــوکا برنــدز KK تقریبــاً ۵00 

میلیون دلار بود. 

خبرهــا نشــان از آن دارنــد کــه 
سند مالکیت معنوی مانگاها و 
انیمه های معروف منتشرشــده توســط 
کودانشــا مثل »داســتان جن و پری« و 
»شــبح درون پوســته« در اکوسیســتم 
آنیموکا برندز صادر شده است. به گفته 
»تــرن«، عضــو هیئت مدیــره آنیمــوکا 
برندز ژاپن، »شــبح درون پوسته« اثری 
مهــم برای نســل جدیــد نویســندگان و 
کارگردانان داستان ها و فیلم های علمی-

تخیلی است. 

ایــن اثــر پایــه و اســاس چیــزی 
است که ما آن را با نام متاورس 
می شناســیم. جالــب اســت بدانید که 
هالیــوود در ســال 2017 ایــن مانــگا را با 
کمک »اسکارلت جوهانسون« به یک 

فیلم نامه تبدیل کرد. 

ترن افــزود: »با توجه بــه اینکه 
بــرای اولین بــار در ســال 2020 
فروش بین المللی انیمه از ژاپن پیشــی 
گرفــت و در حال حاضــر ارزش صنعت 
انیمه جهانی بین 24 تا 26 میلیارد دلار 
تخمیــن زده می شــود، فرصت هــای 
بســیاری در ژاپن برای توســعه مالکیت 
معنوی این آثار به پروژه ان اف تی وجود 

دارد.« 
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رمزارزها چه جایگاهی در اقتصاد و سرمایه گذاری دارند؟ 
فعالان بازار رمــزارز برای دومین بار در ســری دورهمی های 
بلاک دیز گرد هم آمدند تا پاسخی برای این سؤال داشته 
باشــند. ایــن دورهمی هــا به صــورت ماهانــه بــه میزبانی 
نوبیتکس برگزار می شود و در این نوبت، موضوع جایگاه 

رمزارزها در اقتصاد مورد بحث و بررسی قرار گرفت.

 اهمیت نظم در معاملات
مهــدی مرتضــوی، تکنیکالیســت و 
تحلیلگر ارشد بازار رمزارزها درباره انواع 
اســتراتژی های ســرمایه گذاری در ایــن 
بــازار صحبت کــرد و گفــت مهم ترین 
نکته ای که هر تریدر باید به آن توجه کند، رعایت نظم در 
معاملات است. یک تریدر باید به احساسات خود مسلط 
باشد و همیشه استراتژی خود را گوشه ذهنش نگه دارد. 
او باید به ســبب موقعیت های مختلف، از ابزار مدیریت 
ریسک مثل حد ضرر یا استاپ لاس اســتفاده کند تا در 
صــورت اشــتباه در پیش بینــی رونــد، دچــار ضــرر و زیان 

سنگین نشود.
در ادامه برنامه، یاشــار راشــدی، پژوهشــگر بلاکچین و از 
فعالان بازار رمزارز توضیحاتی درباره اکوسیســتم اتریوم 
داد. مباحثــی از جملــه قراردادهــای هوشــمند، دیفــای 
و ان اف تی هــا، کاربردهایی هســتند که شــبکه اتریــوم در 
اختیار فعالان این حوزه گذاشته که از طریق آن می توانند 
فعالیت هــای اقتصادی خــود را بر بســتر بلاکچین پیش 

ببرند.

 از آپدیــت اتریــوم چــه انتظــاری داشــته 
باشیم؟

راشدی با اشــاره به اینکه سند خانه یا 
یــک محتــوای ویدئویــی را می تــوان 
 ان اف تی کرد و در کل برای ثبت مالکیت 
هر چیزی می توان از ان اف تی استفاده 
از  یکــی  اوپن ســی  »وب ســایت  گفــت:  کــرد، 
مارکت پلیس هایی است که می توان در آن ان اف تی خرید 

یا فروخت.«
او درباره آپدیت جدید اتریوم گفت: »با تغییر فرایند تأیید 
تراکنش هــای اتریــوم از PoW بــه PoS در آینــده ســرعت 
تراکنش هــا افزایش قابل توجهــی پیدا خواهد کــرد و این 
موضوع دست توســعه دهندگان اتریوم را بازتر می کند و 
حتی شاید روزی شاهد تشکیل شبکه اجتماعی بر بستر 

اتریوم باشیم.«

 نقش صندوق های ســرمایه گذاری در بازار 
رمزارزها

کاوه مشتاق، مدرس و فعال حوزه ارزهای 
دیجیتــال نیــز در دومیــن دورهمــی 
صندوق هــای  دربــاره  بلاک دیــز 
سرمایه گذاری و انواع آن صحبت کرد. 
او درباره صندوق های رمزارزی گفت: »این صندوق ها کمک 
می کنند تا افراد مبتدی با استفاده از فرصت صندوق ها 
بتوانند با خیال راحت تری در بازار رمزارزها سرمایه گذاری 
کننــد و از یک ســبد منتخــب که توســط یک تیــم خبره 

مدیریت می شود، استفاده کنند.«

 رمزریال و نسبتش با اقتصاد توکن محور
مهــدی نــوری، پژوهشــگر و مــدرس 
بررســی  تهــران، ضمــن  دانشــگاه 
چالش هــا و مزایــا و معایــب احتمالی 
CBDCها یا ارز دیجیتال بانک مرکزی 
گفت: »رمزریال بر خلاف برخی مخالفان که آن را متضاد 
با آرمان هــای آزادی دنیای غیرمتمرکز و حریم خصوصی 
می دانند، لزوماً به ضرر اقتصاد توکن محور نخواهد بود و 
می تواند به عنوان دوران گذار از اقتصاد سنتی به اقتصاد 
غیرمتمرکز نقش مثبتی بر عهده داشته باشد. به گفته 
نــوری، گســترش ســریع رمزارزهــا و پیشــنهاد نهادهــای 
بین المللی از جمله IMF به بانک های مرکزی، کشورهای 
مختلف را به فکر ایجاد رمزارز ملی انداخته و تاکنون بیش 
از 80 درصد بانک های مرکزی کشــورها در مسیر تعریف 
پروژه رمزارز ملی گام برداشته اند. در این مسیر کشورهای 

چین، ســوئد، باهاما، کانادا، ونزوئلا، عربستان سعودی، 
امارات، کره جنوبی، هند و تایلند جزء کشــورهای پیشرو 
هســتند. هرچند، به گفتــه نوری رمــزارز ملی بــا توجه به 
برخی چالش های اقتصاد ایران، موانعی را در پیش دارد. 
رشد بالای نقدینگی در کشور، عدم انضباط مالی و کسری 
بودجــه، ناتــرازی بانک هــا، عــدم شــفافیت در اقتصــاد، 
مشــکلات تأمین مالی جمعی و تحریم های اقتصادی از 

جمله این چالش ها هستند.« 
نــوری معتقد اســت رمــزارز ملــی می توانــد فوایــدی برای 
سیاســت های پولــی بانــک مرکزی داشــته باشــد. بهبود 
عملکرد سیاست پولی، جلوگیری از خلق نقدینگی بی رویه 
توسط بانک ها و امکان ایجاد پول محلی برای استان ها از 
جمله فواید رمزارز ملی برای بانک مرکزی هستند. به گفته 
او رمزارز ملــی می تواند باعــث افزایش پایــداری و امنیت 
نظام پرداخت کشــور و تســهیل پرداخت های خرد شده 
و تأثیرات مثبتی در جهت توسعه مالی و شبکه پرداخت 

کشور داشته باشد.
به اعتقاد نوری، توســعه اقتصــاد پلتفرمی، تســریع در 
گســترش فین تــک و ایجــاد بســتری بــرای تأمیــن مالی 
جمعی از دیگــر مزایای رمــزارز ملی برای اقتصاد کشــور 
خواهد بــود؛ اما در ایــران، پــروژه رمزریال بــا چالش های 

بزرگی روبه روست.
نوری می گوید تمرکز صرف بر ابعاد فنی و توجه نداشتن به 
ابعاد غیرفنی، اقتصادی، بانکی، حقوقی و... از بزرگ ترین 
انتقادات به پروژه رمزریال است. منتشر نکردن جزئیات 
و اســناد مرتبــط بــا پــروژه رمزریــال و اســتفاده نکردن از 
ظرفیت نخبــگان، بخش خصوصــی و رویکرد رســانه ای 
نادرست باعث شده پروژه رمزریال بانک مرکزی ایران در 
هاله ای از ابهام باقی بماند. این پژوهشــگر حوزه اقتصاد 
بلاکچین معتقد است عدم هماهنگی با سایر راهکارهای 
بانک مرکزی در حــوزه پرداخت، عدم امکان ممنوعیت و 
محدودیت جغرافیایی در پول دیجیتال بانک مرکزی، ابهام 
در زیرساخت فنی پول دیجیتال بانک مرکزی و اصرار بیش 
از حد بر رمزینه بودن عنوان پول دیجیتــال از دیگر موارد 

قابل توجه در مورد پروژه رمزریال ملی است.

از آپدیت اتریوم تا رمزریال 
در دومین همایش بلاک دیز

 دو اظهارنظر درباره 
تغییرات پیش  روی 

شبکه اتریوم

اتر را چه می شود؟
از  یکــی  بــرای  معکــوس  شــمارش 
به روزرســانی های مهــم تاریــخ رمزارزها 
شــروع شــده اســت. اتریــوم وارد فــاز 
جدیدی خواهد شــد و تغییر مسیر آن 
برای بســیاری در ایــن روزها این ســؤال 
را ایجاد کــرده که بــرای این رمــزارز مهم 
دنیــای رمزارزهــا و البتــه کل ایــن بــازار 
چه تبعات یا تحولاتــی را در پی خواهد 
داشــت. بــازار اظهارنظــر و تحلیل هــای 
شــخصی و ســازمانی هــم در ایــن میان 

داغ شده است.
بانک آو آمریکا روز جمعه در یادداشتی 
نوشــت کــه رونــد صعــودی قیمــت 
اتریــوم احتمــالاً تــا زمــان به روزرســانی 
شــبکه ضعیف تــر خواهــد شــد؛ زیــرا 
سرمایه گذاران به دنبال درک بهتر نتایج 
حاصل از به روزرســانی ادغام هســتند. 
ایــن بانــک ســرمایه گذاری انتظــار دارد 
تا زمانــی که اتریــوم بر مشــکلات فعلی 
خود غلبه می کند، بلاکچین های رقیب 
ماننــد بایننــس اســمارت چین، تــرون، 
آوالانچ و سولانا سهم بازار بیشتری را به  
دســت آورند. »الکش شــاه«، تحلیلگر 
بانک آو آمریکا، در این یادداشت گفته 
است: »سرمایه گذاران احتمالاً متوجه 
شــده اند که انتقــال به ظاهــر زودهنگام 
اتریوم به اثبات سهام، نگرانی آنها را در 
رابطه بــا مقیاس پذیری یــا هزینه بالای 

تراکنش ها برطرف نخواهد کرد.«
کارشــناس  دیگــر  اظهارنظــری  در 
شــرکت دپَ ریــدار پیش بینــی کــرده 
به روزرســانی اتریــوم می توانــد بــه ضرر 
دیفــای و اســتیبل کوین ها تمــام شــود. 
بــر اســاس گــزارش جدیــد پلتفــرم دپ 
ریــدار، به روزرســانی ادغــام می توانــد 
بــا کاهــش زمــان تراکنش ها یــا اختلال 
در پروتکل هــای وام دهــی، به طــور قابل 
 توجهی بر نحــوه عملکــرد پروتکل های 
دیفای در بلاکچین اتریوم تأثیر بگذارد. 
»پــدرو هــرا«، تحلیلگــر داده در دپ 
ریدار، گفته است حتی اگر به روزرسانی 
ادغــام بــدون مشــکل انجــام شــود، اثر 
منفی آن بر عرضه اتریوم های جدید در 
بازار، می تواند بر استخرهای نقدینگی 
تأثیــر بگــذارد. او در گفت وگــوی خود با 
کوین دســک گفتــه اســت: »اگــر ادغام 
بــا موفقیــت اجــرا نشــود، در عملکــرد 
پروتکل های دیفای تاخٔیرهایی خواهیم 
داشت که روی فعالیت استیبل کوین ها 

نیز تأثیر می گذارد.«

REPORTگزارش

علاقه مندان رمزارزها برای دومین بار در دورهمی بلاک دیز به میزبانی صرافی نوبیتکس 
گرد هم آمدند تا تجربیات خود در حوزه اقتصاد رمزارز را به اشتراک بگذارند
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رمزینکس یکی از صرافی های ارز دیجیتال ایرانی است 
کــه طــی مــاه گذشــته خدمــات جدیــدی را به فهرســت 
ســرویس های خــود اضافــه کــرده اســت. یکــی از ایــن 
خدمات، سبد شــاخص رمزباکس اســت که به کاربران 
امکان داشتن سبد دارایی و خریداری چندین ارز خاص 

را به صورت همزمان و یکجا می دهد.
علــی هادیلــو، مدیــر عملیــات رمزینکــس عقیــده دارد 
کــه هنــوز برخــی امکانــات مالــی بــرای کاربــران ایرانــی 
بــازار ارزهای دیجیتال فراهم نشــده اســت. معمــولاً در 
ســرمایه گذاری در بازار ســهام یا کریپتو موضوعی که بر 
آن تأکید می شود، تشکیل ســبد دارایی هاست. عموماً 
سرمایه گذاران سبدی از دارایی ها را تشکیل می دهند تا 

ریسک سرمایه گذاری خود را کاهش دهند.
هادیلو در این خصوص می گوید: »بر اساس تحقیقات 
ما اکثر افرادی که در حوزه کریپتو در ایران سرمایه گذاری 
می کننــد، امــکان بهره منــدی از مزایــای ســبد دارایی را 
نداشــتند. مــا تصمیــم گرفتیــم بــا فراهم ســازی امــکان 
اســتفاده ســرمایه گذاران از ســبد دارایی این خدمت را 
بــه کاربران ارائــه دهیم کــه نتیجه این بررســی محصول 

جدیدی است به نام رمزباکس.«
رمزباکس متشــکل از 10 رمــزارز برتر بازار اســت که وزن 
این ارزها به نســبت تســلط بازار این ارزها یا به اصطلاح 
بــر اســاس دامیننــس تقســیم بندی شــده اســت. در 
حالــت عــادی ســرمایه گذاران بــرای داشــتن مجموعــه  
10 تایی از رمزارزهای مورد نظرشان باید آنها را یک به یک 
خریداری کنند، اما به گفته او سرمایه گذاران با استفاده 
از رمزباکس می تواننــد مجموعه ای از 10 رمــزارز در یک 
ســبد آمــاده را خریــداری کننــد. ویژگــی رمزباکــس این 
اســت که هر 24 ســاعت، ســهم هــر رمــزارز بــا توجه به 
دامیننس آن بازنگری می شود و ارزهای تشکیل دهنده 
این ســبد، ماهی یک  بار مــورد تحلیل و بررســی مجدد 

قرار می گیرند.
مدیر عملیــات رمزینکــس با تأکیــد بر اینکــه به صورت 
کلی حجــم بــازار معامــلات رمــزارز در ایــران نســبت به 
بازار جهانی کم اســت و کاربران در خریدوفروش رمزارز 

بــا مشــکلاتی مواجــه هســتند، بیــان می کنــد: »مــا در 
رمزینکس با انتشار سبد رمزباکس وظیفه بازارگردانی 
را بر عهده گرفتیم و تلاش مان بر این است که بازار خوبی 
بســازیم. از طرفی ســعی کردیم امکان معاملات P2P را 
بــرای ســرمایه گذاران فراهم کنیم تــا به  واســطه آن افراد 
مستقیماً با یکدیگر معامله کنند.« نکته حائز اهمیت 
دیگر این اســت که در رمزباکس هر یــک دقیقه خالص 
ارزش دارایی یا NAV به کاربر نشان داده می شود. کاربر 

به واسطه آن متوجه روند قیمتی آن می شود.
به طور معمول کاربران برای خرید 10 رمزارز، دارایی خود 
را بر 10 تقسیم کرده و با 10 درصد از دارایی خود هر رمزارز 
را خریــداری می کننــد. عملکــرد رمزباکس با این شــیوه 
متفاوت است؛ به طوری که در رمزباکس هر کدام از ارزها 
بر اساس تسلط بازارشان خریداری می شوند و این نوع 
از ســبدهای دارایی به طور معمول نســبت به سبدهای 
هــم وزن بازدهی بیشــتری دارنــد. هادیلــو می گوید: »ما 
در آینــده به ایــن ســمت پیــش می رویم کــه بــا توجه به 
بازخوردهای کاربران رمزینکس ســبدهای مطلوب را به 
آنها ارائه دهیم. تیم تحقیق و توســعه ما در تلاش برای 
ارائه سبدهای مطلوب مورد درخواست کاربران است و 
در آینده اخبار خوبی در این خصوص خواهیم شنید.«

به گفتــه مدیــر عملیات رمزینکس؛ ســعی ایــن صرافی 
ارز دیجیتــال بر این اســت که کاربــران نیازی بــه انتقال 
دارایی هایشــان به صرافی های خارجی نداشــته باشند 
و در ایــران بــدون قــرار گرفتــن در معــرض ریســک های 
انتقال دارایی به خارج از کشور و بلوکه شدن آن معامله 
کنند. در حال حاضر کاربران زیادی جذب بازار رمزارزها 
شــده اند، بــازار را رصد می کننــد و قصد ســرمایه گذاری 
دارند، اما معمولاً ارزهای معدودی در صرافی ها فهرست 
می شود. به همین دلیل کاربران گاهی مجبور می شوند 
از صرافی هــای ایرانی تتر خریــداری کــرده و آن را به یک 
صرافی خارجی منتقل کنند تا بتوانند ارز مورد نظر خود 
را خریــداری کننــد. این اتفاق ریســک های زیــادی برای 
کاربران دارد که اولین و محتمل ترین آن مســدود شدن 

پول های واریزی است.

علی هادیلو، مدیر عملیات رمزینکس از امکانات این 
صرافی برای کاربران می گوید

رمزباکس 
رمزینکس چیست؟

یک گام دیگر تا رمزارز بانک مرکزی

پیش نویس رمزریال منتشر شد

در بند 7 تصویب نامه هیئت وزیران درباره واردات خودرو تأکید 
شده یکی از منابع ارزی، می تواند رمزدارایی باشد

تکذیب و حالا تأیید واردات خودرو با رمزدارایی!

REPORTگزارش

 ابتدای هفته جاری یک نسخه غیررسمی 
از ســند پــروژه ارز دیجیتال ملی ایــران با 
عنوان »پیش نویس سند ریال دیجیتال« منتشر 
شــد. به تازگی اما، نســخه کامل ایــن پیش نویس 
منتشر شده که در آن پروژه ارز دیجیتال ملی بانک 
مرکزی ایران با جزئیات بیشتری مورد بررسی قرار 
گرفته است.پس از انتشار نسخه ابتدایی و ناقص 
سند پروژه ریال دیجیتال در ابتدای هفته، به تازگی 
نســخه کامل این ســند منتشــر شــده، اما بانک 
مرکــزی هنــوز اطلاعیــه ای دربــاره محتــوای ایــن 

پیش نویس صادر نکرده است.

 این فایل، نســخه شــماره 1 پیش نویس 
سند پروژه ارز دیجیتال ملی ایران است و 
آن طور که در متن پیش نویس گفته شده، این سند 
همچنان در حال ویرایش اســت و نســخه نهایی 
نیست. در صفحات ابتدایی، درباره هدف بانک 
مرکزی از تهیه این سند گفته شده است: »هدف 
از تهیه این ســند، ایجاد بستری به منظور تبیین 
اهداف، ابعاد، تهدیدها و فرصت های توسعه ریال 
دیجیتــال بانک مرکــزی جمهوری اســلامی ایران 
می باشد. با عنایت به ابعاد وسیع و ماهیت کمتر 

شناخته شــده و بین رشــته ای این پدیده، بررسی 
الزامات و اثرات توسعه ریال دیجیتال بانک مرکزی 
از جهات اقتصادی، فنی و کسب وکاری ضروری به 
نظر می رسد. این سند سعی دارد تا با مرور ابعاد 
مختلف مسئله، دورنمای مناسبی از مختصات 
ریــال دیجیتــال بانــک مرکــزی بــرای ذی نفعــان 

موضوع ترسیم نماید.«

 بخش اول این سند به توضیح تعاریف 
اولیــه اختصــاص داده شــده و در 
بخش های بعــدی دربــاره ابعاد فنــی این پــروژه، 
شامل چگونگی تولید و انتشــار ریال دیجیتال، 
فرایند انجام تراکنش ها، مزایای پیاده ســازی ارز 
دیجیتــال ملــی ایــران، تهدیدهــا و هزینه هــای 
احتمالی و مواردی از این دست، توضیحاتی ارائه 
شده است. بانک مرکزی در پایان این سند نیز از 
تمــام کارشناســان فعــال در حوزه هــای مرتبــط 
خواســته اســت نظرات خود را برای این سازمان 
ارســال کنند. علی صالح آبادی، رئیس کل بانک 
مرکــزی ایــران، پیش تــر اعــلام کــرده بــود کــه ارز 
دیجیتــال ملی ایران شــهریور امســال به صورت 

آزمایشی راه اندازی خواهد شد.

 تصویب نامه هیئت  وزیران درباره واردات 
خودروهــای خارجــی کــه در روز دوم 
شــهریورماه به امضای معــاون اول رئیس جمهور 
رسیده، نشان می دهد که استفاده از رمزدارایی ها 
)عنوانی که معمولاً دولتی ها درباره رمزارزها به کار 
می برند( برای واردات خودرو به کشور مجاز است. 
در بند 7 این سند دولتی آمده: »منابع ارزی مورد 
نیــاز ایــن تصویب نامــه از محــل ارز حاصــل از 
صادرات، رمزدارایی، سرمایه گذاری خارجی )با تأیید 
سازمان سرمایه گذاری خارجی( و سایر منابع مورد 
تأیید بانک مرکزی  جمهوری اسلامی تأمین خواهد 
شــد.« موضوعی که می تواند برای بازار رمزارزها و 
فعالان آن یک فرصت ویژه قلمداد شود و البته در 
تغییر نگاه رگولاتورهــای این حوزه به ایــن بازار هم 

تأثیر زیادی بگذارد.

 مدت هاســت که فعــالان این بــازار تأکید 
دارند بر خلاف کلیشــه رایجــی که در بین 
سیاســت گذاران حوزه مالــی وجــود دارد، فعالیت 
رمزارزی به معنای صرفاً خروج ارز از کشور نیست و 
در این سال ها درآمدهایی توسط اشخاص حقیقی 
و حقوقی در این حوزه به دست آمده که می تواند به 
اقتصاد کشور و بخش های مختلف آن تزریق شود. 
این روزها که موضوع واردات خودروهای خارجی در 
دســتور کار دولت قــرار گرفته، به نظر می رســد این 

درآمدها و منابــع بتوانند از مســیری درســت وارد 
چرخه اقتصاد تولیدی یا خدماتی کشور شوند، اما 
این همه ماجرا نیست و به نظر می رسد تا رسیدن 
به این نقطه ملاحظات زیادی وجود خواهد داشت.

 از جمله اینکه علیرضا پیمان پاک، رئیس 
ســازمان توســعه تجــارت در خصــوص 
واردات خودرو با رمزارز که در برخی رسانه ها مطرح 
شده، گفته اســت: »آیین نامه واردات خودرو باید 
ابــلاغ شــود و بعــد از آن ســازوکار واردات خــودرو 
مشــخص خواهــد شــد، امــا فعــلاً در ایــن رابطــه 

موضوعی مطرح نشده است.«

 وی بــا اعــلام اینکــه در حــال حاضر چند 
مجموعه که مجوز رسمی رمزارز داشتند، 
به صــورت مقدماتــی بــرای خــود کالا وارد کرده اند، 
افــزود: »اینکه چــه کالایــی و از کــدام کشــور بوده، 
به دلیــل محرمانه بودن اعــلام نخواهد شــد، اما در 
مجموع ثبت سفارش واردات به میزان 10 میلیون 
دلار از طریــق رمــزارز انجــام شــده اســت.«رئیس 
ســازمان توســعه تجــارت اضافــه کــرد: »از پایــان 
شــهریورماه آن دســته از افــرادی که مجوز رســمی 
رمزارز دارند، می تواننــد به صورت عمومی از طریق 
ســامانه به صــورت اتوماتیــک واردات کالا را انجام 

دهند.«
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کسب وکار
B U S I N E S S

از تابستان 1398 بود که یک پادکست رمزارزی متولد شد؛ آن  هم با تأکید بر ارائه اطلاعات و داستان های موثق این بازار پرهیاهو برای کسانی که می خواستند بدانند دنیای رمزارزها 
کجاست و چه ویژگی هایی دارد و چطور کار می کند. پادکستی که تداوم آن و تولید محتوای مخاطب پسند باعث شد تا این روزها در اکوسیستم نوپای رمزارزی ایران، از کاربران عادی گرفته تا 
سرمایه گذاران و صاحبان کسب وکار آن را بشناسند و با چهار نفری که پای ثابت این پادکست هستند، آشنا باشند. مدت هاست که گفته می شود بدون تولید محتوای تخصصی و آموزش 

درست کاربران بازار رمزارز می تواند به سرنوشتی چون دیگر بازارهای پرنوسان تبدیل شود که در نهایت جز انبوهی از کاربران دلزده و ناراضی چیزی از آن باقی نماند. پادکست سوم ژانویه 
یکی از کارهای جذاب در این حوزه است که چنین رسالتی برای خود تعریف کرده است؛ پادکستی که از گرد هم آمدن چهار علاقه مند جدی حوزه کریپتو متولد شده و این روزها می توان آن 
را یک تجربه موفق محتوایی در این حوزه دانست. علیرضا مفتخر، یزدان عباسی، پرهام لیلیان و افشین حیدرپور حالا از چهره های شناخته شده این فضا هستند. آنها در یک روز طولانی 

تابستانی به دفتر »رمزارز« آمدند، از دلایل خود برای راه اندازی این پادکست، انگیزه های ادامه آن، مشکلات تولید محتوا برای حوزه بلاکچین و رمزارز و البته از ضعف ها و مشکلاتی که در این 
مدت در این اکوسیستم دیده اند، گفتند.

پایه گذاران پادکست سوم ژانویه از مهم ترین نیازهای محتوایی و آموزشی حوزه رمزارز 
ایران می گویند

پروژه های اسکم 
در کمین کاربران

 چرا یکی از بنیان گذاران 
دوج کوین حاضر به 
تبلیغ پروژه جدید آن 

نیست؟

»نه« بزرگ به 
دوج چین

 بــازار ریختــه و پروژه هــای 
رمزارزی در ایــن روزها بیش از 
یابــی و  هــر زمــان دیگــری بــه بازار
مارکتینــگ نیــاز دارنــد. حتــی اگــر این 
پــروژه دوج کویــن باشــد کــه بــه نظــر 
می رســد بی نیاز از هــر تبلیغی اســت. 
مشــهور  چهره هــای  کــه  پــروژه ای 
مختلفی آن را در یک دوره داغ کردند و 
حالا از ارزهای بالای بازار اســت. اما در 
روزهای کســادی و به خصوص روزهای 
ســخت رگولاتوری حتی اگــر دوج کوین 
هــم باشــید، نیــاز داریــد حرکت هــای 
خلاقانــه ای بــرای جلــب نظــر بیشــتر 
کاربــران بزنیــد. امــا بــه نظــر می رســد 
حرکــت آخــر دوج کویــن فعــلاً در نطفه 
خفه شده و شانسی برای اجرایی شدن 
نــدارد. دوج کویــن کــه روی یــک پــروژه 
جدیــد کار می کنــد، بــرای بازاریابی آن 
دســت بــه دامــن یکــی از مهم تریــن 
چهره های مرتبط با خودش شــده، اما 

نتیجه نگرفته است.

 ماجرا این است که  خبر آمده 
»بیلــی مارکــوس«، یکــی از 
بنیان گــذاران دوج کویــن، پیشــنهاد 
حــدوداً 14میلیــون دلاری بــرای تبلیــغ 
پــروژه دوج  چیــن )Dogechain( را رد 
کرد. این پروژه بلاکچین با هدف پرکردن 
شــکاف میان دوج کوین و وب۳ طراحی 
شــده اســت. »ینس ویچــرز«، یکی از 
اعضای بنیــاد دوج کویــن نیــز گفته که 
دوج چین یک پروژه غیررسمی است و 
با این میم کوین یا بنیان گذاران آن هیچ 
رابطه ای نــدارد. دوج چین کــه در اوایل 
بــه  شــد،  راه انــدازی  مــاه  ایــن 
توسعه دهندگان اتریوم امکان می دهد 
دیفــای،  برنامه هــای  تــا 
ســایر  و  ان اف تی هــا 
محصــولات مرتبــط بــا 
ارزهــای دیجیتــال را با 
توکــن  از  اســتفاده 
بســازند.  دوج کویــن 
مارکوس گویا دل خوشی 
از پروژه جدیــدی که برخی 
علاقه منــدان بــه دوج کویــن 

دنبال می کنند، ندارد.

NEWSخبر

 برای شــروع بهتــر اســت اول مخاطبان 
»رمزارز« با اعضای تیم پادکست سوم ژانویه آشنا 
شــوند. در مــورد ســوابق کاری و تحصیلــی خــود 
بگویید. چه شد که به این حوزه علاقه مند شدید و 

اکنون مشغول چه کسب وکاری هستید؟
پرهام لیلیان: آشنایی من با این حوزه شش سال پیش از 
طریق یک مقاله و کارآموزی در یک شرکت خارجی شروع 
شد. دلیل علاقه مندی من به این حوزه فلسفه رمزارزها و 

آزادی مالی بود. قبل از شــروع با ســایفرپانک ها و دیدگاه  
آنها در رابطه  با حریم خصوصی آشنا بودم. در حال حاضر 
چند سالی اســت که به عنوان توسعه دهنده کسب وکار و 
کارشناس اقتصاد توکن در این حوزه مشغول به فعالیت 

I N T E R V I E W



هســتم. فعلاً بیشــتر در حوزه بازی های بلاکچینی مشغول 
به کار هستم.

رشــته مــن در مقطــع کارشناســی مهندســی پزشــکی و در 
مقطع کارشناسی ارشد MBA IT بود. در حال حاضر همراه 
با مفتخر روی پلتفرم معاملاتی »خــودکار« کار می کنیم که 

فعالیت آن در حوزه کپی تریدینگ است. 
علیرضا مفتخــر: مــن از ســال 2016 با حــوزه رمزارزها آشــنا 
شــدم. در آن زمــان در اینترنــت دنبــال راه هــای کســب 
درآمد بودم تــا به کلمــه بیت کوین برخــوردم. در آنجــا اولین 
آشــنایی من با بیت کوین شــکل گرفت و بیشــتر در مورد آن 
مطالعــه کــردم. مــن از 14ســالگی برنامه نویســی می کــردم و 
به برنامه نویســی این حوزه علاقه مند شــدم و از ســال 2018 

برنامه نویسی اسمارت کانترکت ها را شروع کردم. 
رشته من در مقطع کارشناســی علوم کامپیوتر بود. در حال 
حاضر هــم در پلتفرم معاملاتــی »خودکار« مشــغول به کار 

هستم. یکی از بنیان گذاران و CEO مجموعه هستم. 
لیلیان بنیان گذار و مدیر توسعه کسب وکار پلتفرم معاملاتی 
»خودکار« است. پروژه »خودکار« را از یک سال پیش شروع 
کردیم. یک پلتفرم کپی تریدینگ دیگر داشتیم که موفق به 
توســعه آن شــدیم. بعد از آزمایش های بازار متوجه شــدیم 
که آن پلتفرم مناسب نیســت. یک سال قبل دوباره توسعه 
پلتفــرم »خــودکار« را آغــاز کردیــم. در حــال حاضــر پلتفرم 
 NON آماده  شــده و مهرمــاه راه انــدازی می شــود. این پــروژه
CUSTODIAL است. تیم های تریدینگ ما پورتفولیوهایی 
برای های ریسک و لوریسک دارند. تاریخچه کاملاً مشخص 
و غیر قابل دستکاری است. پورتفولیو قابلیت بک تستینک 
و پیپرتریدینــگ دارد. کاربــر می توانــد به صــورت مجازی آن 
پورتفوی را دنبال کند و نتیجه را ببیند. برخی از علاقه مندان 
بــه ســرمایه گذاری در حــوزه رمزارزها زمــان و دانــش کافی را 

برای این کار ندارنــد. این افراد معمولاً روش هــای دیگر را هم 
آزمایش کرده انــد، اما نتیجه خوبی نگرفته انــد. از طریق این 
پلتفرم کاربر می تواند پول خود را در صرافی قرار  دهد و سپس 
از طریق API اجازه ترید صادر می شود. ما حق برداشت پول 
را نداریم. کاربر با توجه  به ریســکی که می تواند تحمل کند، 
یکی از پورتفولیوهــا را انتخــاب می کند و هــر کاری که تریدر 
روی پورتفوی انجام  دهد، کپی می شود. »خودکار« قرار است 

بیشتر با صرافی های داخلی پیش برود.
یــزدان عباســی: مــن یــزدان عباســی هســتم. در دانشــگاه 
امیرکبیــر کارشناســی کامپیوتر خوانــده ام و در حــال حاضر 
دانشجوی کارشناسی ارشد MBA گرایش استراتژی هستم. 
از سال 1۳91 مشغول به کار و از سال 1۳9۵ به حوزه بلاکچین 
و کریپتــو وارد شــدم. قبــل از اینکــه وارد فضــای بلاکچیــن 
شــوم در یــک شــرکت مقررات نویســی بــرای فعــالان حــوزه 
ICT کار می کردم. در سال 1۳96 شــرکتی پروژه ای را در حوزه 
مقررات نویســی رمزارزها آغاز کرد. به  خاطر تجربه ای که در 
مقررات نویسی در حوزه رمزارزها داشتم از من خواستند که 
پروپوزال آن پروژه را بنویسم. آن پروژه به نتیجه نرسید، ولی 

من در همین حوزه فعالیت خود را ادامه دادم. 
در حال حاضر هم در شــرکتی به نام ســلیم مشــغول به کار 
هستم که در حوزه سرمایه گذاری روی استارتاپ ها و توسعه 

و مدیریت بلاکچین فعالیت می کند. 
افشــین حیدرپــور: مــن افشــین حیدرپــور و فارغ التحصیل 
رشــته نرم افــزار هســتم. از ســال 1۳97 وارد حــوزه بلاکچیــن 
شــدم. یــک روز در اینترنــت دنبــال راهی بــرای پــول درآوردن 
می گشتم و به نرم افزار کریپتو تب رسیدم و با بیت کوین آشنا 
شدم. راجع به بیت کوین مطالعه کردم و به این صورت به این 
حوزه وارد شــدم. در این حوزه کارهای فنی و توسعه ای انجام 
می دهم و هر شــرکتی که به کارهای فنی نیاز داشته باشد، با 

آن همکاری می کنم.  

 راجــع بــه پادکســت ســوم ژانویــه توضیح 
دهید. این پادکست با چه هدفی راه اندازی شد؟

حیدرپور: یک روز متوجه شدم به محتوایی ساده و درست 
در این حوزه نیاز است. در ســال 1۳98 به فکر راه اندازی یک 
پادکست بودم. ایده خود را به لیلیان گفتم و او هم موافق بود. 
بعد از چند روز متوجه شدم یزدان هم همین قصد را دارد. به 
 این  ترتیب همراه با لیلیان و یزدان کار را شروع کردیم. در ابتدا 

قرار بود بخشــی از کار، آموزشی و 
بخــش دیگر طنز باشــد، امــا بعد 
از مدتی قســمت طنز پادکســت 
منتفی شد و فقط بخش آموزشی 
باقی ماند. هر قسمتی از آموزش 
را بیــن اعضا تقســیم کردیــم و به 
همیــن ترتیــب فصــل 1 را بــا 2۳ 
قسمت به اتمام رساندیم. فصل 
یک در مــورد بیت کوین و اقتصاد 

اتریشی بود.
پــس از مدتــی فصــل 2 را آغــاز 
کردیــم. بــه علــت کمبــود وقــت و 
مشغله های زیاد پیشنهاد افزودن 
فرد دیگــری به گــروه مطرح شــد؛ 
بنابراین مفتخر هم به گروه اضافه 
شــد. در حال حاضر فصــل 2 هم 

به پایان رسیده است. 
مفتخر: از فصل 2 به بعد علاوه بر 
پادکســت محتــوای ویدئویی هم 

اضافه کردیم. 
حیدرپــور: در مــورد اینکــه هــدف 
از راه انــدازی چه بــود، باید اشــاره 
کنــم کــه مــا در ابتــدا محتواهــای 

تولیدشده در این حوزه را بررسی کردیم. متوجه شدیم افرادی 
بدون داشــتن برنامه خاصی به صورت رســمی یا غیررسمی 
در حال تولید محتوا هستند. در این حوزه مباحث سنگین 

و فهم آنها ســخت اســت؛ بنابراین این شــکل تولید محتوا 
مناســب نیســت. بــه همین دلیــل تصمیــم گرفتیــم فضای 
تولید محتوا را دوســتانه و صمیمانه کنیــم. حالت محتوای 
تولیدشــده مــا دوســتانه بــود و در بیــن صحبت ها شــوخی 
می کردیم و جــوی صمیمانه داشــتیم. هــدف ما ایــن بود که 
فهم مسائل برای مخاطب آسان تر شــود. برخی از نحوه کار 
ما انتقاد کردند و برخی دیگر گفتند که این فضای صمیمانه 
و دوســتانه باعــث درک بهتــر مطالــب و یادگیــری آســان تر 

می شود. این مسیری است که ما در پیش گرفته ایم. 

بــه  راجــع   
بازخوردهایی که گرفته اید 
ســطح  بگوییــد.  بیشــتر 
رضایــت از پادکســت ها 

چطور بود؟
مفتخــر: بازخوردها مثبــت بوده و 
بازخــورد منفــی نداشــته ایم. فکر 
می کنم دلیــل بازخوردهای مثبت 
ایــن بــود کــه مــا بــرای هــر حــرف و 
مبحثــی زمینه ســازی می کردیــم. 
در ابتــدا مفاهیــم پایــه را توضیــح 
می دادیــم تا مخاطبان بــا مفاهیم 
اولیــه آشــنا شــوند، ســپس آن 
مبحــث را بــاز می کردیــم و وارد 
مســائل تخصصی تر می شــدیم. 
شاید هیچ کلاس یا پکیج آموزشی 
این روند را نداشته باشــد. از افراد 
متخصــص در حــوزه هــم دعــوت 
می شد تا مهمان پادکست باشند 
و ایــن افــراد نیــز مباحــث را بــاز 
می کردنــد و در مورد آنهــا توضیح 
می دادنــد. از ایــن  رو معمــولاً 

بازخوردها مثبت بوده اند و بازخوردهای منفی خیلی کم بود.
عباســی: به نظر من ســه دســته محتــوا در این حــوزه وجود 
دارد؛ یک دســته بســیار حرفه ای هســتند که اغلب به زبان 
فارسی تولید نشده اند و مناسب بســیاری از افراد نیستند. 
این نوع محتــوا برای افرادی خاصی مانند توســعه دهندگان 

مناسب است. 
دســته دوم محتــوا در کلاس هــا و 
دوره ها آموزش داده می شــوند که 
هر چقدر کیفیت آن بهتر باشد، 
گران تر است و همه نمی توانند از 

آن استفاده کنند. 
دســته ســوم محتواهــای کوتــاه 
اینســتاگرامی هســتند کــه در 
بهتریــن حالــت اگــر درســت هم 
باشــند، به دلیل محدودیت زمان 

کامل نیستند.
ایــن  مــورد  در  جالبــی  نــکات 
پادکســت وجــود داشــت. ایــن 
پادکســت فضایــی را بــرای بــاز 
کــردن مســائل و درســت و دقیــق 
صحبت کــردن در مــورد آنهــا بــه 
وجود می آورد. به عــلاوه نیاز نبود 
مخاطب هزینه ای پرداخت کند. 
به همیــن علت ایــن پادکســت را 
دوســت داشــتم و دوســت دارم 
ادامــه پیــدا کنــد. مــن انتظــار 
نداشــتم ایــن پادکســت خیلــی 
شناخته شود، اما جدیداً بسیاری 
از افــراد مــرا با نــام این پادکســت 
می شناســند. بازخــورد بــه قســمت های طنــز مخصوصــاً 
از ســمت افــرادی کــه مخاطب طنــز بودنــد، خوب نبــود. اما 

بازخورد به سایر بخش ها خوب بود.

 همان طور که گفتید محتوا در این حوزه دو 
دســته اســت؛ یا خیلــی علمی-فنی اســت یــا خیلی 
ساده و پیش پاافتاده. سوم ژانویه در کدام دسته قرار 
می گیرد؟ مخاطب خود را چه گروهی از افراد در نظر 

گرفتید؟
لیلیان: خود بیت کوین و اقتصاد آن یک  فصل 2۳قســمتی 
یعنی حــدود 2۳ ســاعت زمان بــرد. از داســتان پــول و حتی 
قبــل از آن، بحث هایــی پیرامــون بحران هــای مالــی و دلیــل 
به وجودآمدن ســایفرپانک ها شــروع کردیم. حدود 10 یا 12 
قســمت هم فقط راجع به خود بیت کوین صحبــت کردیم. 
فکــر نمی کنــم محتوایــی بــه این 
حد کامــل و جامــع در ایــن حوزه 
به فارسی وجود داشته باشد. به 
 غیر از یکسری کتاب های صوتی 
فکــر نمی کنــم محتوایــی بــه این 
شکل، از ساده به پیشرفته وجود 

داشته باشد. 
پیشــرفته  بحــث  مفتخــر: 
بیت کویــن را هــم تــا قســمت 
پانزدهــم فصــل 2 ادامــه دادیــم. 
راجــع بــه تــپ روت و آپدیت های 
جدیــد صحبــت کردیــم، یعنــی 
توضیــح بیت کویــن تقریبــاً یــک  
فصل و نیــم طول کشــید. به نظر 
مــن از بحث هــای ســاده شــروع 
کردیم و بــه بحث های تخصصی 
رسیدیم. برخی محتواهای دیگر 
یکراست به سراغ بحث های فنی 
می رونــد و فقط افــراد متخصص 
متوجــه آن می شــوند. مــا بــه 
ایــن شــکل عمــل نکردیــم و برای 
رسیدن به بحث های فنی، مسیر 

ساده به پیشرفته را طی کردیم. 
عباســی: این پادکســت به درد کســانی می خورد کــه تقریباً 
اطلاعاتی در این حوزه ندارند، به این حوزه علاقه مند شده اند 
و نمی دانند از کجا شروع کنند. هدف ما کمک به این افراد در 
درک ادبیات موضوع، مفاهیم، مسیر و ویژگی هاست. پس  از 
آن می توانند به کانال های یوتیوب مراجعه کنند و بخش های 
تخصصی تر را یاد بگیرنــد. در واقع پس از گوش دادن به این 
پادکست ها از موضوعات تخصصی شگفت زده نمی شوند 
و در درک آن مشکل نخواهند داشــت، یعنی ما موضوعات 
تخصصی را پوشــش نداده ایم، چون محتوا در مورد آن زیاد 
اســت و هدف مــا پوشــش خــلاء مابیــن موضوعات ســاده و 

تخصصی بود. 

 خــود تولیدکننــدگان محتــوا هم بــه چند 
دســته تقســیم می شــوند؛ تولیدکننــدگان رســمی، 
اینفلوئنســرها، بلاگرهــا، چهره های معــروف و غیره. 
شــما خود را جزء کدام یک از این دسته ها می دانید و 
سوم ژانویه در کدام یک از این دسته ها قرار می گیرد؟

حیدرپــور: مــن فکــر می کنــم در دســته چهره هــای مشــهور 
قــرار می گیریم. چون قبــل از راه اندازی پادکســت هــر کدام از 
ما در ایــن حوزه فعال بــود و برای خود اســم و برندی داشــتیم 
و شناخته شــده بودیــم. پادکســت را کــه شــروع کردیــم، ایــن 
چهره های مشهور در این پادکست تجمیع شد. فکر می کنم 
همین مسئله باعث شد شنوندگان زیادتر شــوند و کار بهتر 

پیش رود. 
عباسی: اگر بگویم بلاگر هستیم، ممکن است بگویند شما 
در چه دوره بلاگری شــرکت کرده اید. اگر بگویم اینفلوئنسر 
هستیم هم درســت نیســت؛ جزء هیچ کدام از این دسته ها 
نبودیم. شاید با رد این گزینه ها به چهره های مشهور برسیم. 
مفتخــر: چهره هــای علمــی شــاید واژه درســت تری باشــد. 
اعضای این گروه از دل جامعه بلاکچین بیــرون آمده اند و از 

سال های گذشته در این حوزه فعال بوده اند.

 این پادکست به درد 
کسانی می خورد که 
تقریبا اطلاعاتی در 
این حوزه ندارند، به 
این حوزه علاقه مند 

شده اند و نمی دانند از 
کجا شروع کنند

برای اینکه بتوانیم 
صدای خود را به گوش 

رگولاتور برسانیم، 
نیازمند ایجاد یک 
کامیونیتی هستیم. 

پادکست سوم ژانویه به 
این موضع کمک کرده...

   عکس:  نسیم اعتمادی
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کسب وکار
B U S I N E S S

 فکر می کنید تولید محتوا و آموزش در این 
حوزه چقدر اهمیت دارد و چه تأثیری بر سطح دانش 

کاربران و رگولاتوری داشته باشد؟
مفتخر: دغدغه ما هم دقیقاً بالابردن ســطح آگاهی کاربران 
بود. یکی از دلایلی که فصل 2 را آغاز کردیم، این بود که برخی 
افراد غیرمتخصص شــروع به تولید محتــوا در کلاب هاوس 
کرده بودند. به همین علت تصمیم گرفتیم فصل 2 پادکست 
را زودتر شروع کنیم تا افراد علاقه مند در مسیر درستی قدم 
بردارند. آگاهی مردم بــرای ما اهمیت زیادی داشــت و چند 

قسمت در مورد این موضوع صحبت کردیم. 
برای اینکه بتوانیم صدای خود را به گوش رگولاتور برسانیم، 
نیازمند ایجاد یک کامیونیتی هستیم. پادکست سوم ژانویه 
این امکان را برای ما به وجود  آورد و کمک کرد کم کم این کرسی 
شکل بگیرد و از این بابت خیلی خوشحال بودیم. کم کم در 
جلســات رســمی حضور پیدا می کردیــم و حرف ما شــنیده 
می شد. سعی کردیم نسبت به اتفاقات جامعه هم بازخورد 

نشان دهیم. 
عباسی: اهمیت محتوا مسئله ای است که همیشه در مورد 
آن سؤال پرسیده می شود. اگر بخواهیم به کسی پیشنهاد 
دهیم که مطالعه در این حوزه را چگونه و از کجا شــروع کند، 
باید چندین کتاب به او معرفی کنیم. مطالعه چندین کتاب 
کار راحتی نیست و هر کسی این کار را انجام نمی دهد. یکی از 
فواید این پادکست این است که نقطه شروع را برای مخاطب 

مشخص و به افراد در ورود به این حوزه کمک می کند. 
نکته بعدی این است که دوره های خوب در این حوزه معمولاً 
رایگان نیستند. حس می کنم باید جلوی محتواهای رایگانی 
را که هدفی غیر از آموزش دارند، گرفت. در واقع این محتواها 
در ظاهر آموزشی هستند و هدف آنها جلب اعتماد کاربران و 
درگیرکردن آنها در پروژه و کاری است که برای آنها نفعی دارد. 
تنها کاری که می توان در این فضا انجــام داد تولید محتوای 

درست و رایگان است. 
من بعید می دانم که این پادکست به گوش رگولاتور رسیده 
باشد. حق هم می دهم اگر نرســیده باشد. مسئله عجیبی 
نیست، چون دغدغه رگولاتور خیلی بزرگ تر از فکر کردن به 
حوزه رمزارزهاســت. اما فایده این پادکست این است که ما 

نقش خود را برای آگاهی رگولاتور 
ایفا کرده ایم. الان صدای ما بلند 
اســت که کاری را که بایــد، انجام 

داده ایم. 
حیدرپــور: پادکســت ها زمــان 
مطالعه را کوتاه کرده بــود. وقتی 
مخاطبان در مورد مطلبی از من 
ســؤال می پرســیدند، بــه  جــای 
معرفــی چندین کتاب آنهــا را به 
پادکست ها ارجاع می دادم و به 
آنها می گفتــم که جواب ســؤال 
آنهــا دقیقــاً در کــدام قســمت 

است. 
عباســی: یکی از دلایــل پذیرش 
همــکاری در ایــن پادکســت این 
بود که سطح ســواد خودمان نیز 
افزایــش پیــدا می کــرد. یعنی ما 
گاهــی در مــورد موضوعاتــی کــه 
برای پادکست انتخاب می شد، 

هفته ها مطالعه می کردیم. 

 در ایــن مدتی 
کــه در ایــن حــوزه بــه 

شکل های مختلف فعالیت کرده اید، آیا تغییری در 
سطح دانش کاربران مشاهده می کنید؟

لیلیان: به شدت تغییر کرده است. گاهی می گوییم این تغییر 
بد بوده، چون دانش بدی از سمت برخی تولیدکنندگان محتوا 
به کاربران منتقل  شده اســت. این تولیدکنندگان محتوا به 
رســانه دسترســی دارند و می توانند هزینه کننــد، ولی ما نه 

تبلیغ کرده ایم، نه اسپانسر داریم. متأسفانه اطلاعات غلط 
در بین مــردم جا می افتــد، تعابیر اشــتباهی از مفاهیم ارائه 
می شــود، محتواهای فنی و تخصصی هم برای عمــوم افراد 
خسته کننده است. این مسائل باعث شد دست به تولید این 
پادکست بزنیم. می خواستیم فضایی را ایجاد کنیم تا افراد با 
حوصله و علاقه بیشتری به مباحث گوش دهند و راحت تر 

آنها را درک کنند. 
مفتخر: جامعه کریپتویی ایران در این ســال ها بزرگ  شــده 
اســت. رشــد این حوزه بیشــتر در حوزه تبــادل بوده اســت. 
بخش های فنی و فاندامنتال رشد کمتری داشته اند. به نظر 

من تعداد کاربران بیشتر شده، 
اما سطح دانش کماکان یکی از 
معضلات است. جامعه رشد 
کرده، اما سواد آنها رشد نکرده 
است. همه دنبال افزایش پول 

خود هستند. 

 همان طــور 
بخــش  گفتیــد،  کــه 
تبادل بیشترین رشد را 
در ایــن اکوسیســتم 
 داشــته و سایـــــــــــــــــر 
بخش هــا متأســفانه 
رشــد چشم گیـــــــــری 
نداشــته اند. ارزیابــی 
شــما از اکوسیســتم 
رمزارز ایران چیست؟ 
به نظــر شــما بازیگران 
مهــم ایــن حــوزه چــه 
کسانی هســتند؟ چه 
بازیگر جدیدی به این 
حــوزه افــزوده شــده 

است؟
عباســی: به نظر من اینکــه اکثر افــراد حول تبــادل فعالیت 
می کنند، طبیعی اســت. چه افــرادی کــه صرافــی راه اندازی 
می کننــد و چــه افــرادی کــه در 
می کننــد،  تریــد  صرافی هــا 
فعالیت شــان طبیعــی اســت. 
شاید بتوان گفت در کوتاه مدت 
این یکی از جذاب ترین راه ها برای 
پولــدار شــدن اســت. اکثــر افراد 
دوســت دارنــد در زمــان کوتاهی 

پولدار شوند.
از طرفــی فضــای رگولاتــوری این 
بخش از دست  رفته و بازتر است. 
یعنی برای سایر کسب وکارهای 
این حوزه مثل ماینینگ شدیداً 
بــه دولــت نیــاز اســت، اما بــرای 
صرافی به یک دامین نیاز است. 
رگولاتوری در عرضه و تقاضا بازتر 
اســت. ولی به نظر من شــاید در 
آینده کم کم تب وتاب کریپتو در 
فضاهای تبادل از بیــن برود. اگر 
نوسانات بازار کریپتو کم شود، از 
جذابیت آن برای کاربران کاسته 
می شــود. وقتــی ایــن تب وتــاب 
کمتــر شــود، کســب وکارهای 
بلاکچینی رشد می کنند و باقی 
می مانند. ما در ایران تقریباً کسب وکار بلاکچینی نداریم. تمام 
کسب وکارها حول این هایپ شکل  گرفته اند. کسب وکارهای 
ماینینگ هم به علت فشار در حال تعطیل شدن هستند. 
این ۳00 یا 400 صرافی تقریبــاً بازار را قبضــه کرده اند. از این 
 حیث ایــن کامیونیتــی به شــدت فقیــر اســت. بزرگ ترین و 
جدی تریــن کار تولید محتــوا در این حــوزه را ققنــوس انجام 

می دهد، اما درآمد ســالانه آن به  اندازه یــک روز یک صرافی 
رتبه 10 نیست. 

در این کامیونیتی اکثر کسب وکارها حول تبادل می چرخند، 
امــا بــه نظــر می رســد روزی تب وتــاب تبــادل کــم شــود و 

کسب وکارهای بلاکچینی پابرجا بمانند. 
مفتخر: در حوزه بلاکچین من با حرف های عباسی موافقم. 
در مورد حوزه کریپتو بزرگ ترین بازیگران، صرافی ها هستند 
و طبق آمــاری که شــنیده ام 4۵0 صرافی فعال ایرانــی داریم. 
قطعاً روزی از تعداد آنها کاسته می شود. فکر می کنم از این 
به بعد کسب وکار هایی که حول محور سرمایه گذاری فعال 
هستند، رشد می کنند. زمانی همه 
بــرای ســرمایه گذاری ســراغ بورس 
می رفتنــد، اما بعــد بــه کارگزاری ها 
و صندوق ها روی آوردنــد. در حوزه 
کریپتو هم همین اتفــاق می افتد و 
مردم کم کم به ســمت پلتفرم های 

سرمایه گذاری می روند.

 اگر از بعد جهانی به این 
قضیه بنگریم به نظر شــما در این 
اکوسیستم کدام پروژه ها ماندگارند 
و کــدام پروژه هــا به تدریــج کمرنگ 

می شوند؟
حیدرپور: اگر بخواهــم یک جواب 
کلی به این سؤال بدهم، باید بگویم 
کــه در هر مقطــع، زمانــی هایپ به 
وجــود می آید کــه در آن پروژه هایی 
تعریف شود. وقتی آن هایپ از بین 
می رود، یکسری از آن پروژه ها باقی 
می مانــد. پروژه هــای باقی مانــده یا 
کاربردی هستند یا راه حلی برای یک 
مشــکل ارائه می دهند. برای مثال 
پس نابودی هایپ ICO و پروژه هــای آن، چند پروژه کاربردی 
مثل MAKER DAO، چین لینک و یونی سوآپ به وجود آمد. 
لیلیان: 80 درصد پروژه های ICO اسکم بودند و از بین رفتند. 

یعنی از هر 10 پروژه فقط دو پروژه باقی ماند.
حیدرپور: هایپ جدید هم همین طور است. مسائلی مانند 
دیفای و ان اف تی در سال 2021 هایپ شــدند و پروژه هایی از 

آنها باقی می مانند که کاربرد داشته باشند. 
مفتخر: چیزی که در آینده زیاد می بینیم CBDC است، چون 
زور رگولاتور به مردم بیشتر است و می تواند مردم را مجبور به 

استفاده از CBDC کنند.
عباســی: به نظر من اکثر پروژه های ان اف تی از بین می روند. 
فکر می کنم در موج بعدی یا کاربردی می شــوند یا مدل های 
کلکســیونی باقــی می مانند. بــه نظر من چــون ایــن پروژه ها 
کاربــردی ندارنــد، در موج هــای اول از بیــن می رونــد. حــدس 
می زنــم در مــوج دوم همــه پروژه های بــازی متاورســی از بین 
بروند. این پروژه ها در اصل یک بازی هســتند و فقط از اسم 
متاورس استفاده می کنند. تعداد اندکی از این پروژه ها مثل 
مایکروسافت و اپیک گیمز باقی می مانند، چون بسیاری از این 
پروژه ها نه مشکلی را حل می کنند و نه به نیازی که بی پاسخ 

بوده، پاسخی می دهند. 
لیلیان: به نظر من هم پروژه های کاربردی باقی می مانند. به 
نظر من پروژه هایی زنده می مانند که زیرساختی باشند؛ یعنی 
پروژه هایی که برای زیرســاخت پروژه هــای بعدی بلاکچینی 
ضروری بودند. برای مثال بحث دیفــای و آزادی مالی قبل از 
ساتوشی وجود داشــته و اولین پروژه دیفای بیت کوین بوده 
اســت. پــس پروژه هایی کــه زیرســاخت ها را ایجاد کننــد، از 
بین نمی روند و در کنار آنها پروژه هایــی می توانند بیایند که 
ســرگرمی را در بلاکچین به  وجود بیاورند. در مــورد بازی ها با 
یزدان مخالفم چون فعالان این حوزه بسیار جسور هستند 
و به هزینه ها اهمیت نمی دهند و تعریف دیگری از سرگرمی 
دارند. به نظر من بازی های متاورسی به جز پروژه های اسکم 
زنده می مانند، اما با حذف شدن پروژه های ان اف تی موافقم. 

 80 درصد پروژه های 
ICO اسکم بودند و از 

بین رفتند. یعنی از هر 
10 پروژه فقط دو پروژه 
باقی ماند. پروژه هایی 

زنده می مانند که 
زیرساختی باشند

 محتواهای فنی برای 
عموم افراد خسته کننده 
است.اما ما می خواستیم 
فضایی را ایجاد کنیم تا 
افراد با حوصله و علاقه 

بیشتری به مباحث 
گوش دهند

  جذب سرمایه 
در زمستان کریپتو

فرصت طلبی 
سرمایه گذاران 
دست به جیب

»ســندیپ نیــل وال« هم بنیان گــذاران 
یــک صنــدوق  بــرای  اخیــراً  پلــی گان 
ســرمایه گذاری کــه بــر اســتارتاپ  های 
۵0 میلیــون دلار  وب۳ تمرکــز دارد، 
ســرمایه جذب کرده اســت. ایــن صندوق 
کــه ســمبلیک کپیتال نــام دارد و متعلــق 
بــه نیــل وال اســت، توســط تعــدادی 
ســرمایه گذاران خطرپذیــر، صرافی هــای 
ارز دیجیتــال و دفاتــر خانوادگــی حمایت 
بــه  می شــود. ســمبلیک قــرار اســت 
خــود خدمــات  پرتفــوی  شــرکت های 
مشاوره ای و استخدامی ارائه دهد. از دیگر 
خدمات این صندوق می توان به خدمات 
روابــط عمومــی، بازاریابــی و حسابرســی 

اشاره کرد.
»کنــزی وانــگ«، از بنیان گــذاران شــبکه 
»ســر« )Cere( بــا نیــل وال در ســمبلیک 
شــریک شــده اســت. وانــگ و نیــل وال از 
زمانــی کــه در آزمایشــگاه بایننــس در 
ســال 2019 آشــنا شــدند، در بیــش از 40 
شــرکت بــا هــم ســرمایه گذاری کرده انــد. 
بنیان گذاران سمبلیک در بیانیه ای اعلام 
کردنــد کــه مأموریت ایــن صنــدوق ترویج 
پذیرش گسترده فناوری بلاکچین و وب۳ 
اســت. این صنــدوق به دنبال پشــتیبانی 
از اپلیکیشــن های غیرمتمرکــزی اســت 
کــه به صــورت مســتقیم بــا مشــتریان در 
تعامل هســتند. به عــلاوه این صنــدوق از 
اســتارتاپ های ان اف تــی نیــز پشــتیبانی 
می کنــد. در حــال حاضــر ایــن صنــدوق 
در بیــش از ده ها پــروژه از جمله اســتودیو 
بازی ســازی وب۳ بلینک مــون و پلتفــرم 
ورزشی کامیونیتی گیمینگ سرمایه گذاری 

کرده است.
فعالیــت اســتارتاپ های ایــن حــوزه در 
زمستان کریپتویی نشان از علاقه فزاینده 
به استراتژی های فرصت طلبانه دارد؛ زیرا 
هم در بازارهای دارایی دیجیتال خصوصی 
و هــم در لیکوئیــدی بــرای ســرمایه گذاران 
معاملــه  فرصت هــای  دســت به جیب 
بســیاری به وجود آمده اســت. برای مثال 
یک هفته قبل از جذب سرمایه سمبلیک، 
شــیما کپیتــال، یــک صنــدوق کریپتویی 
خصوصــی موفــق به جــذب ســرمایه 200 
میلیــون دلاری شــد. در همــان هفتــه 
کوین فاند، توانست ۳00 میلیون دلار برای 
جدیدترین محصول خود جمع آوری کند.

NEWSخبر
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سرمايه گذاری
I N V E S T M E N T

اپلیکیشن پیام رسان مبتنی بر وبComm« ۳« )کام( اعلام 
کرده یک دور سرمایه اولیه پنج میلیون دلاری به رهبری شرکت 
سرمایه گذاری کوین افند به دست آورده است؛ سرمایه ای که 
این استارتاپ امیدوار اســت آن را برای رقابت با دیسکورد به 

کار بگیرد.
کام می گوید این استارتاپ روی حفظ حریم خصوصی کاربران 
تمرکز خواهد کرد و سیستم رمزگذاری سرتاسری همانند آنچه 
واتس اپ و سیگنال از آن  بهره می برد را به کار خواهد گرفت. 
کام امیــدوار اســت در نهایت جایگزین ســرویس های فعلی 
متمرکز پیام رسان شود که علاقه مندان به حوزه رمزارزها مجبور 

به استفاده از آنها هستند.
»آشــوت تووســیان«، مؤســس و مدیرعامــل کام گفتــه کــه 
می خواهــد اپلیکیشــنی بســازد که »کامــلاً مســتقل، کاملاً 

رمزگذاری شده و کاملاً خصوصی باشد«.

 کام چطور کار می کند و چه مزیتی دارد؟
 کام بــه گونــه ای طراحــی می شــود کــه اعضــای انجمــن آن، 
سرورهای پشتیبان خود را میزبانی کنند و فقط خود کاربران 
بتوانند به داده هایشــان دسترســی داشته باشــند. نرم افزار 
ســرور آن دارای کلیدهای منبع باز اســت و برای فورک شــدن 
)کپی و پیاده سازی توسط پروژه های دیگر( ساخته شده است.
کام با این ادعا که اگرچه برنامه های پیام رسان رمزگذاری شده 
می تواننــد بــه محافظــت از داده هــای فــردی کمــک کننــد، 
اما بســیاری از ایــن برنامه ها به دســت تبهــکاران و باندهای 
ســازمان یافته افتاده اند، بنابراین می خواهد جایگزینی برای 
آنها باشــد. در حال حاضر بیشــتر پروژه هــای رمــزارزی برای 
ساختن جامعه طرفداران خود از شبکه اجتماعی دیسکورد 
که مبتنی بر وب2 است، استفاده می کنند و کام امیدوار است 
با یک پیام رسان و شبکه اجتماعی مبتنی بر وب۳ بتواند آنها 

را جذب کند.

 مجرمــان همیشــه هســتند، امــا حریــم 
خصوصی مهم تر می شود

 به نظــر تووســیان، صرف نظــر از وجــود یا عــدم وجــود کام، 

مجرمان همیشه راهی برای دسترسی به شبکه های آنلاین 
جهت ادامه فعالیت مجرمانه پیدا می کنند. او گفته است: 
»ما در حال ایجاد نرم افزاری هستیم که به کاربر مسئولیت 
بدهد.« با وجود ایــن، او گفته که می خواهــد کام نرم افزاری 
باشــد کــه از جوامــع بزرگ تــر پشــتیبانی می کند و نســبت 
به ایــن ایــده کــه یــک پلتفــرم اجتماعــی در مقیــاس بزرگ 
»شخصیت های بدبین« را جذب کند، تردید دارد. تووسیان 
افزوده اســت: »این امکان وجود دارد، اما دیدگاه شــخصی 
من در مورد این ســؤال اخلاقی این است که فکر نمی کنیم 
خدماتی ارائه دهیم کــه برای این افــراد ]جنایتکاران[ مفید 

باشد.«
در حال حاضــر چهــار کارمنــد تمام وقــت در کام و حــدود 12 
مشــارکت کننده پاره وقــت در پروژه هــای آن همــکاری دارند. 
تووســیان گفته قصد دارد پس از افزایش حقوق کارمندان با 
کمک این جذب سرمایه، به رشد تیم خود در شهر نیویورک 
ادامه دهد و کارمندان تمام وقت بیشــتری را استخدام کند. 
البته به گفته او تعداد انگشت شماری از کارمندان همچنان از 

راه دور کار خواهند کرد.

 هویت های متصل به کیف پول رمزارزی
با وجود این، او گفته که چشم انداز نهایی اش برای این شرکت 
هنوز کاملاً مشخص نیست. کاربران می توانند از طریق کیف 
پول های رمزنگاری شده خود به کام وارد شوند که همین کیف 
پول ها هویت کلی آنها را در برنامه کنترل می کنند، اگرچه کام 
هنوز نگفته که کدام بلاکچینها را پشــتیبانی خواهد کرد. او 
در این باره گفته است: »زمانی که دید واضحی از بالا داشته 
باشــید، راه انــدازی آســان تری داریــد. ما هنــوز کاملاً بــه آنجا 
نرســیده ایم، اما به ارزش های بلندمدت و بالقــوه کام اعتقاد 

داریم.«
تووســیان گفــت: »رادیکال ترین دیــدگاه ما این اســت که در 
آینده، همه یک سرور خصوصی شخصی خواهند داشت. ما 
دنیایی خواهیم داشت که کاربران در نهایت تصمیم می گیرند 
پلتفرمی بســازند که حریم خصوصی لازم را برای رسیدن به 

مرحله بعدی تکامل انسان-رایانه به آنها ارائه می دهد.«

 ً جذب سرمایه اخیر یک استارتاپ نیویورکی احتمالا
معادلات جوامع رمزارزی را تغییر خواهد داد

کام می خواهد 
دیسکورد وب 3 باشد

برخی پروژه هــای دیفای هم به دلیل پانزی بــودن از بین 
می روند. مثل ترا که ساختار آن مشکل داشت. تعیین 

درصد ثابت یا هر چیز ثابتی در اقتصاد مشکل دارد. 

 توصیــه شــما بــه کاربرانی کــه بدون 
دانش و بــا ســطح آگاهی پاییــن وارد ایــن حوزه 

می شوند، چیست؟
حیدرپور: کاربران بدون دانش وارد این حوزه می شوند 
تا سریع تر پولدار شوند. نمی توان کاربران را از مسیری 
که به پول منتج می شود، منصرف کرد، اما می توان راه 
دیگری جلوی پای آنها گذاشــت. این وظیفه بر عهده 
تولیدکننده محتوا نیست. پلتفرم های تبادل باید این 
راه را بــه کاربران معرفی کنند. پلتفرم هــای تبادل برای 
نگه داشــتن و مدیریت کاربران، کاهش حجم کارهای 
پشــتیبان و مســائل دیگر باید دانش کاربــران خود را 
بالا ببرند.  حمایت پلتفرم های تبادل از تولیدکنندگان 
محتوا اتفاق بسیار خوبی است. اگر از تولیدکنندگان 
محتوا حمایت شود، سطح دانش کاربران بالاتر می رود 
و اشتباهات آنها کمتر می شود. در نتیجه مراجعه آنها 
به پشتیبانی پلتفرم ها نیز کمتر می شود. از طرف دیگر 
این کامیونیتی رشــد می کند که این رشد به نفع تمام 

اعضای کامیونیتی است.
بالابردن دانش اکوسیســتم و اعضای آن مســئولیت 
پلتفرم های تبادل است. باید برای این کار هزینه کنند 
و این مهم ترین کار آنهاســت. اگر این کار را نکنند، به 

گرفتاری خودشان منجر می شود. 
مفتخــر: طبــق گــزارش ایلیــا، 21 درصــد مــردم ایــران 
به دلیــل عــدم تخصــص، 12 درصــد به دلیــل تحمــل 
ضرر و 7 درصد به دلیــل کلاهبرداری از حــوزه تبادل و 
ســرمایه گذاری روی رمزارزها خارج شــدند. بر اساس 
گــزارش نوبیتکــس دوج کویــن بــا ســهمی 17درصدی 
از ســبد ســرمایه گذاری ایرانیــان، رتبــه اولیــن کویــن 
خریداری شــده را بین ایرانیان دارد. به علاوه این کوین 
بالاترین تعــداد معامــلات را به خود اختصــاص داده 

است.
پس می بینیم مردم بیشتر تحت تاثیر هیجان و ترندها 
تصمیم می گیرند تــا آگاهی. در نتیجــه اولین نکته از 
نظر من آموزش اســت و پس از آن می توانند نســبت 
بــه ســرمایه گذاری اقــدام کننــد. اگــر فرصت کســب 
دانش این زمینــه را ندارنــد، می تواننــد از پلتفرم های 

سرمایه گذاری استفاده کنند. 
عباســی: بــه نظــر مــن ریســک آن را بپذیرنــد و روی 
تمــام دارایــی خود قمــار نکنند. شــاید برخــی بگویند 
سرمایه شان چندبرابر شده، اما افراد باید بدانند که این 
فقط یک اتفاق است و منطقی نیســت. باید در برابر 
این حرف ها مقاومت کرد. ســعی کننــد در دوره هایی 
که مربوط به ثروتمند شدن است، شرکت نکنند. اگر 
تصمیم گرفتید، وارد این حوزه شوید و سرمایه گذاری 
کنید، بیش از پنج درصد دارایی خود را وارد این حوزه 
نکنید. باید به  قدری ســرمایه وارد ایــن حوزه کنید که 
در صــورت صفر شــدن صدمه ای بــه زندگی تــان وارد 
نشــود. نه تنهــا ســرمایه گذاری روی کوین هایی مانند 
ترا، بلکــه ســرمایه گذاری روی بیت کوین هــم خالی از 
ریســک نیســت. چون اگــر چند دولــت مثــل ایالات 
متحده و چین به صورت گسترده بیت کوین را ممنوع 
کنند، بیت کوین به شدت سقوط می کند. حتی گاهی 
پیشنهاد می کنم وارد این حوزه نشوید. این بازار، بازار 
حسرت هاســت. چون اگر ســرمایه فــرد افزایش پیدا 
کند، حسرت می خورد که چرا ســرمایه بیشتری وارد 
این حوزه نکرده است. در صورتی هم که سرمایه اش از 

بین برود حسرت می خورد. 
حیدرپور: آدمی که یک شبه پولدار می شود، یک شبه 
هم پول خود را از دســت می دهــد، چون این پــول را با 

شانس به دست آورده است. 

NEWSخبر

ارتقا برای کامپوند
پروتکل دیفــای کامپوند به تازگی 
نســخه جدیدی را منتشــر کــرده کــه روی 
امنیت بیشــتر و کارایی بهتر تأکیــد دارد. 
کامپوند۳ قرار اســت تجربه کاربران از این 

پروتکل را ارتقا دهد.

استخدام جدید
کوان دیجیتــال کــه یــک شــرکت 
ســرمایه گذاری اســت، »چیــس کمبل«، 
یکــی از مدیــران ارشــد ســابق کوین بیــس 
را به عنــوان قائم مقــام بخش فــروش خود 

استخدام کرده است.

مشاور گرفتن از فدرال رزرو
از  یکــی  کپیتــال  الکتریــک 
شرکت های ســرمایه گذاری فعال در حوزه 
رمــزارز، »جی کلایتــون« از مدیران ســابق 
فــدرال رزرو آمریــکا را به عنــوان مشــاور 

استخدام کرده است.

از سلسیوس به پرایم
مدیــر  کمبــل«،  »کورتنــی 
تیــم توســعه کســب وکار ســازمانی پــروژه 
ورشکســته سلســیوس به عنــوان مدیــر 
توسعه بخش وام دهی شــرکت دیجیتال 

پرام تکنولوژی استخدام شده است.
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نزدیک بــه 600 صرافــی ارز دیجیتــال در سراســر جهان 
وجود دارد که از ســرمایه گذاران بــرای تجارت بیت کوین، 
اتریــوم و ســایر دارایی های دیجیتــال دعــوت می کنند تا 
از خدمــات آنها اســتفاده کنند. یــک رقابت ســخت در 
صنعتی نوپا با نام های متعدد شــکل گرفته که روزبه روز 
هم بــه آنهــا اضافــه می شــود. امــا هزینه های مربــوط به 
تراکنش ها، کیفیت و ایمنی و بســیاری متغیرهای دیگر 
باعث شــده تا میان این نام ها تفاوت های اساسی وجود 
داشته باشد. سایت معتبر فوربس با در نظر گرفتن چند 
متغیر کلیــدی و اســتفاده از روش های علمــی رتبه بندی 
تلاش کرده فهرستی از 60 صرافی رمزارز برتر دنیا فراهم 
آورد. ما در هفته نامه »رمزارز« تلاش می کنیم هر هفته 

10 منتخب این فهرست را به شما معرفی کنیم.
اما قبل از آن شــاید بد نباشــد بدانید که ما هــم همانند 
فوربس اعتقــاد داریم تعــداد صرافی های رمــزارزی دنیا 
بیشــتر از 600 تاســت. یکــی از دلایــل وجــود بیــش از 
600 صرافــی رمزنــگاری به دلیــل موانــع کــم ورود بــه این 
صنعت اســت. شــرکت های فناوری زیادی وجــود دارند 
که وایت پیپر، نرم افزار و حتی دیتــای مورد نیاز راه اندازی 
یک صرافــی دیجیتال را در کمتر از یک هفته برای شــما 
فراهم می کنند. شرکت هایی چون B2Broker مستقر در 
قبرس، Alphapoint در نیویورک و GCEX که نرم افزار و 
داده های مورد نیاز برای شروع یک صرافی ارز دیجیتال را 

به افراد مشتاق ارائه می دهند. اما این فهرست 600 تایی 
آنهایی است که سایت کوین جکو آنها را به طور مستقل 
تأیید کرده و فعالیت آنها را به رســمیت شناخته است. 
وگرنه چه کســی اســت که نداند بالا آوردن یک پوسته و 
گرفتن یک API و دســت و پا کردن یک لوگــو کار چندان 

سختی نیست!
اما جذب کاربر واقعی و گردش مالی کار هر کسی نیست. 
بر اساس داده های گروه تحقیقی سیمیلاروب و بررسی 
آنها توسط فوربس، کمتر از 600 صرافی مورد بحث 1.7 
میلیارد بازدیــد و بیــش از 100 میلیارد دلار گــردش مالی 

روزانه دارند.
بــرای ســرمایه گذاران نــاآگاه حــوزه رمزارزها، تشــخیص 
از  صرافــی  خدمــات  باکیفیــت  ارائه دهنــدگان 
ارائه دهندگانــی کــه به دلیــل داشــتن یــک وب ســایت 
شــیک یا روابط عمومی قــوی معروف به نظر می رســند، 
تقریبــاً غیرممکــن اســت. حتــی صرافی هایــی بــا حجم 
معاملات سنگین در یک ارز دیجیتال خاص یا جفت ارز 
رمزنگاری شــده، هــم نمی تواننــد لزوماً صرافــی معتبری 
در نظر گرفته شــوند؛ زیــرا در محیطی مملــو از پروژه ها و 
کســب وکارهای غیرقانونــی، گــزارش دادن اعــداد جعلی 
برای صرافی ها نسبتاً آسان است. موضوعی که در ایران 
هم به یک معضل بزرگ تبدیل شده است. اما بپردازیم 

به فهرست فوربس.

1
Coinbase

کوین بیس بزرگ ترین صرافی ارزهای دیجیتال در ایالات 
متحده اســت. کســب وکاری کــه از طریق یک فهرســت 
مستقیم بورسی 86 میلیارد دلاری در بازار سهام نزدک 
عرضه شد که بزرگ ترین عرضه در تاریخ نزدک محسوب 
می شــود. این صرافی توســط DFS نیویورک بــا مجوز ارز 
مجــازی نظارت می شــود، بــه 44 ایالت آمریــکا خدمات 
ارائه می دهد و دارای منشور بانکی ایالت نیویورک است. 
این شرکت بیشترین تعداد ارز و توکن دیجیتال را دارد و 
در حال راه اندازی یک بازار ان اف تی و خدمات مشتقات 

هم هست.

2
Kraken

کراکن مســتقر در ایالات متحده که در آمریــکا، بریتانیا 
و حوزه های قضایی منتخب آســیای اقیانوس آرام تحت 
نظارت قانونی اســت، بــه معامله گران ارزهــای دیجیتال 
متوسط و پیشرفته خدمات ارائه می دهد. این شرکت که 
به کاربران تمام ایالت های آمریکا به جــز ایالت نیویورک 

بیش از 600 صرافی فعال در دنیا وجود دارد، نگاهی انداخته ایم به 
موفق ترین  نام های این صنعت روبه رشد

فهرست 10 تایی فوربس 
از 10 صرافی برتر دنیا کسب وکار

B U S I N E S S
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منتظر دستور مقامات
بنیــاد تتــر اعــلام کــرده تحریم 
اعلام شــده علیه ترنادوکش را تا زمانی 
کــه مقامــات رســماً از این بنیــاد چنین 
درخواستی نکنند، اعمال نخواهد کرد.

یونی سوآپ دارای بنیاد 
می شود

جامعــه رأی دهنــدگان یونی ســوآپ در 
یــک رأی گیــری جدیــد اعــلام کــرده که 
اعضا موافقت کرده اند تا برای اولین بار 

بنیاد یونی سوآپ راه اندازی شود.

شکایت علیه کی فای
سلسیوس با این ادعا که »پروگه 
کی فــای« و بنیان گــذار آن بــا اســتفاده 
از ترنادوکــش و گم کــردن رد خــود باعــث 
دزدیده شــدن میلیون هــا دلار از کیف پول 
کاربــران شــده اند، یــک شــکایت تنظیــم 

کرده است.

ادعای بت دکس
»وارن ســودهاکار«، بنیان گــذار 
بت دکــس کــه یــک پلتفــرم غیرمتمرکــز 
برای شــرط بندی روی مســابقات ورزشی 
اســت، اعــلام کــرده بــا کمــک بلاکچیــن 
سولانا ریسک های این بازار را برای کاربران 

کاهش خواهد داد.
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کسب وکار
B U S I N E S S

و واشــنگتن اجازه فعالیت می دهــد و دارای مجوز بانکی 
از ایالت وایومینگ اســت، اخیراً مدرکی مبنی بر ذخایر 
19 میلیارد دلاری دارایی مشتریان خود ارائه داده است. 
ایــن شــرکت دارای 1۳ مجــوز مختلــف در ســطح جهانی 
اســت و برنامه هایی را برای عرضه اولیه ســهام در ســال 
جاری اعلام کرده اســت. هزینه های تراکنش های کراکن 
برای کاربران آن در 16 نقطه پایه کمتر از سایر صرافی های 

بزرگ است. 

3
Robinhood

رابین هود یک کارگزاری مالی است که به صورت عمومی، 
مســتقر در ایالات متحده و تحت نظــارت SEC یا همان 
نهاد ناظر مالی آمریکاست که معاملات ارزهای دیجیتال 
و ســهام را بدون کمیســیون ارائه می دهد. در مقایسه با 
اکثر صرافی های اختصاصی ارز دیجیتال، تعداد نسبتاً 
کمی از توکن ها و ارزها را در پلتفرم خود دارد. این شرکت 
بیــش از دو میلیــون مشــتری در فهرســت انتظــار بــرای 
دریافت کیف پولی دارد که رمزارز را به آدرس های خارجی 
ارســال می کنــد. هزینــه پاییــن ورود و کاربری ســاده این 
صرافی را برای مبتدیان مناسب کرده است. دارایی های 

کریپتویی رابین هود حدود 22 میلیارد دلار ارزش دارند.

4
Crypto.com

کریپتو دات کام یک صرافی مستقر در سنگاپور و تحت 
نظارت ایالات متحده آمریکاست که حاشیه های زیادی 
هم داشته است. از جمله پرداخت 700 میلیون دلار برای 
حقوق نام گذاری به یک سایت مشــابه در لس آنجلس. 
این صرافی 169 رمزارز یا توکن را معامله می کند و امکان 
۳49 جفت معامله مختلف را به کاربرانش ارائه می دهد. 
کریپتــو دات کام بــا وجــود کارمزد نســبتاً گــران در برخی 

معاملات حجم بالاتری نسبت به کوین بیس دارد.

5
FTX

صرافــی اف تی ایکس با رشــد ســریع و رســیدن بــه ارزش 
۳2 میلیــارد دلار، آن  هــم بــه رهبــری ســم بنکمن-فرید، 
به سرعت به یکی از بزرگ ترین صرافی های جهان از نظر 
حجم تبدیل شده است. اف تی ایکس عمدتاً با استفاده 
از بازار مشتقات کریپتو به چنین موفقیتی رسیده است؛ 
صرافی ای که یکی از اولین کســب وکارهای غیرمتمرکز از 
این نوع بوده است. این شرکت در حال حاضر دارای مجوز 
برخی نهادهای نظارتــی در ایالات متحده و ژاپن اســت و 

در بیش از 100 کشور در سراسر جهان فعالیت می کند. 

6
Bainance

بایننس، بزرگ ترین صرافــی ارزهای دیجیتــال جهان از 
نظر حجم گزارش شــده و تعداد زیــادی از جفت ارزهای 
رمزنگاری شــده - بیش از 1600 - را در بازارهای نقطه ای، 
مشــتقات و دیفای بــه مشــتریان ارائه می دهد. بیشــتر 
حجم معاملات بایننس مربوط به معاملات آتی دائمی 
بیت کوین و اتر اســت. بایننس توانســته مجوز خدمات 
دارایی هــای رمزنگاری شــده بحریــن را دریافت کنــد و در 
تلاش است از نظر تطبیق با مقررات کشــورهای دیگر از 

جمله آمریکا گام هایی بردارد. گزارش شــده که در ســال 
2021، این شــرکت تحقیقــات متعدد نظارتــی را در مورد 

برنامه مبارزه با پول شویی خود تجربه کرد.

7
Huobi

هوبــی در ســال 201۳ در چیــن تأســیس شــد و بــه 
معامله گران متوسط و پیشــرفته خدمات ارائه می دهد. 
به غیر از ارائه بازارهــای نقدی برای بیــش از 200 دارایی، 
این شــرکت همچنین مشــتقات، خدمات حاشیه، میز 
فرابورس و کارگزاری اصلی را نیز در دل خود تعریف کرده 
اســت. هوبی با اتهامات تجارت های غیرقانونی از جمله 
پول شــویی مواجــه بــود؛ چنانچــه در ســال 2021 مجبور 
شــد تمام فعالیت خود در چیــن را تعطیل کنــد و اکنون 
دفاتر مرکزی اش در ســنگاپور مستقر شــده اند. در ژاپن، 
جبل الطارق و لوکزامبورگ نیز توانسته برخی مجوزهای 

قانونی را اخذ کند.

8
Gemini

جمینــای کــه توســط بــرادران وینکلــووس در ســال 201۳ 
تأســیس شــد، یــک صرافــی رمــزارزی مســتقر در ایــالات 
متحــده و تحت نظــارت برخی نهادهــای مالی این کشــور 
است. از معدود صرافی هایی است که تمایل دارد تطبیق 
بــا مقــررات مالــی و نظارتــی کشــورها را مهــم جلــوه دهد. 
 Nifty Gateway  همچنیــن مالــک پلتفــرم ان اف تــی
اســت. ایــن شــرکت در نوامبــر 2021 بــا ارزش گــذاری 
 7.1 میلیــارد دلاری موفــق شــد 400 میلیــون دلار از
 Morgan Creek Digital جــذب ســرمایه کنــد. هزینــه 
تراکنش های آن در حد متوسط است، اگرچه تعداد سکه ها 

و بازارهای جمینای کمی کمتر از حد متوسط است.

9
GMO Coin

جــی ام او کویــن یکــی از بزرگ تریــن صرافی هــای ارزهــای 
دیجیتــال ژاپــن اســت. GMO Coin یکــی از کمتریــن 
هزینه هــای تراکنــش در این صنعــت را برای کســانی که 
بــا یــن ژاپــن در 9 جفــت ارز دیجیتــال معاملــه می کنند، 
 ارائــه داده اســت. شــرکت مــادر ایــن صرافــی یعنــی
 GMO Internet Group همچنیــن صاحــب یکــی از 
بزرگ ترین شرکت های کارگزاری ســهام در جهان است. 
حمایت ایــن هلدینــگ از جــی ام او کویــن یکــی از دلایل 

موفقیت این صرافی عنوان می شود.

10
eTORO

ای تــورو یک صرافــی تحــت نظــارت برخی ســازمان های 
بین المللــی مالــی اســت کــه بــا ارزش 9.6 میلیــارد دلار 
چندصــد دارایــی مختلــف دیجیتــال را بــه بیــش از 1.۵ 
میلیون مشتری و 19 میلیون کاربر ارائه می دهد. در اروپا، 
ایالات متحده و چند کشور دیگر تا حدی توسط ناظران 
مالی مشــمول مقررات و تنظیم گری شده است. ای تورو 
در برخی معاملات و بازارهای خود هزینه تراکنش بالایی 
را از مشتریانش اخذ می کند، اما در مجموع توانسته با 
جذب تعداد قابل  توجهی کاربر خود را در فهرست 10 تایی 

برتر فوربس جای دهد.

جذب سرمایه در بازار رمزارزی بدون بودجه مارکتینگ 
چطور ممکن است؟

 اجاره؛ پلتفرمی رمزارزی برای آفریقا

REPORTگزارش

اســتارتاپ مبتنــی بــر وب۳ اجــاره با پشــتوانه دو 
وی ســی توانســته دو میلیــون دلار، آن  هــم بــدون 
بودجه بازاریابی جذب کند؛ استارتاپی که در یک 
سال ۵0 هزار کاربر جذب کرده است. اجاره چطور 
در بــازار پررقابــت اســتارتاپ های رمــزارزی چنین 
موفقیتی را رقم زده و روی چه کاربرانی حساب باز 

کرده است؟
با وجود رشــد طبقه متوســط در بخش فرانسوی 
قاره آفریقا »نلی چاتو-دیوپ« می گوید که ارزهای 
رمزنگاری شــده هنــوز بــرای تعــداد کمــی از افــراد 
ثروتمنــد کــه می خواهند پرتفــوی خــود را متنوع 
کنند، در دسترس اســت. چاتو دیوپ که در شهر 
دوآلای کامــرون بــزرگ شــده، می گویــد کــه از این 
فرصت استفاده کرده تا سعی کند »زمین بازی« 
ســرمایه گذاری های خرد را بــرای منطقــه ای که از 
فرانک استفاده می کند و شامل 14 کشور از جمله 
ساحل عاج و سنگال می شود، »هموار« کند. او با 
توجه به یک نابرابری اقتصادی که در این کشورها 
رواج دارد، گفته که می خواهد با راه اندازی پلتفرم 
سرمایه گذاری  »اجاره« یا همان Ejara، به کاربران 
اجــازه دهــد در رمزارزهــا ســرمایه گذاری کننــد تا 
قادر باشند در برابر کاهش ارزش پول ملی شان یا 
خسارت های ناشی از ســایر رکودها از دارایی های 

خود مراقبت کنند.
دیــوپ مدیرعامــل ایــن شــرکت در مصاحبــه ای 
به سایت اینســایدر گفته اســت: »این مشکلی 
اســت کــه مــا می خواهیــم حــل کنیــم. یعنــی پر 
کردن شــکاف ســرمایه گذاری برای افراد مختلف 
کشــورهای این منطقه. ما قصــد داریم بــه مردم 
گزینه های جایگزین ارائه بدهیم و دسترســی به 

سرمایه گذاری و پس انداز را دموکراتیک کنیم.«

 شروع  اجاره بدون بودجه بازاریابی
اجاره  که ســال گذشــته تأســیس شــد، 
خدمــات مالــی ماننــد حســاب های پس انــداز با 
بهره، خرید و تجارت ارزهای رمزپایه اصلی مانند 
بیت کوین و اتریوم را در اختیار کاربران می گذارد. 
ایــن کســب وکار آفریقایــی  اواخر ســال گذشــته 
میــلادی، گزینه ســرمایه گذاری در ســهام محلی 
و بین المللــی را هــم بــرای کاربرانــش فعــال کــرده 
است. استارتاپ وب۳ در مرحله اولیه همچنین 
برنامه هــای آموزشــی را از طریــق مدرســه اجــاره 
و یــک کیف پــول غیرحضــوری تبلیــغ می کند تا 

کاربران بتواننــد وجوه خــود را ذخیره کنند. 
اجــاره  - در مقایســه بــا رابین هــود در 
مراحــل اولیــه - خــود را از پلتفرم هــای 
رقیب با هدایــت گام بــه گام کاربــران در 
سرمایه گذاری هایشــان و همچنیــن 
تطبیق خدمات خــود با منطقه فرانک 

آفریقا متمایز کرده است.
دیــوپ همچنیــن گفتــه ایــن پلتفــرم 
تــلاش دارد موانــع ورود ســرمایه گذاری 

در منطقــه را کاهــش دهــد. کاربــران می توانند با 
حداقل 1000 فرانک  یا تقریباً 1.۵6 دلار در پلتفرم 
اجاره فعالیت خود را شروع کنند. به گفته  دیوپ، 
این شرکت با بودجه بازاریابی صفر دلاری شروع 
به کار کرده است. او گفته در حالی که شرکت های 
دیگر مبالــغ هنگفتی را بــه تبلیغات رســانه های 
اجتماعی اختصاص می دادند، اجاره موفق شــد 
»خانه به خانه برود، با جوامع مختلف محلی در 
کلیساها و دانشگاه ها صحبت کند و کاربران را از 

این طریق وارد پلتفرم خود کند«.

 نفوذ در منطقه ای خاص
او گفت: »وقتی شرکتی را پیدا می کنید 
و در جایی که پایگاه کاربری تان است، می نشینید 
واقعاً عالی اســت که بــدون هیجان زده شــدن کار 
کنید. ما در جامعه محلی نفوذ داشــتیم و از این 
مزیت اســتفاده کردیــم. مردم منطقه فعــلاً برای 
مدیریــت ثــروت و خدمــات پرداخت عمومــی از 
اجاره اســتفاده می کنند.« به گفته مدیر اجرایی 
این شــرکت، حدود 40 درصــد از کاربران اجــاره را 
زنان تشکیل می دهند که بسیاری از آنها مادرانی 
هســتند که حســاب هایی را بــرای فرزنــدان خود 
ایجاد می کنند تــا ســرمایه گذاری زودهنگام برای 
آینده آنها را آغاز کنند. به گفته او این درصد برای 
منطقه ای که در آن اقتصاد به شدت مردانه است، 
موفقیت بزرگی است. به خصوص که وب۳ بیشتر 
در اختیار کاربران مرد اســت. سال گذشته اجاره 
یک دور ســرمایه دو میلیون دلاری بــه رهبری  دو 
گــروه ســرمایه گذاری از جملــه شــیرکوین جــذب 

کرده است. 
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وکیل یکــی از کارمندان شــرکت اوپن ســی که پیــش از این 
بــه دست داشــتن در معامــلات نهانــی متهــم شــده بــود، 
درخواستی برای اعتراض به جریمه های صادرشده مطرح 
و تأکید کرده که دارایی های معامله شده، اوراق بهادار نبوده 
اســت. »نیت  چســتین« که پیــش از ایــن و بیــن ژانویه تا 
سپتامبر 2021، عهده دار ســمت مدیرمحصول اوپن سی 
بــود، از ســوی وزارت دادگســتری آمریــکا و در مــاه ژوئن به 
کلاهبرداری الکترونیک و پول شویی متهم شد که مربوط 

به معاملات ان اف تی بوده است. 

 کارمند اوپن سی به زندان می رود؟
وزارت دادگســتری اعلام کرده که این برای اولین بار اســت 
که چنین جریمه ای برای معاملات ان اف تی و برای یک فرد 
حقیقی مطرح می شــود. هر کدام از این جرایم معادل 20 
ســال زندان را در پی خواهد داشــت و در نتیجه چســتین 
باید نزدیک بــه 40 ســال در زندان بماند. وکیــل او به تازگی 

درخواستی را در یکی از شعب دادگاه نیویورک ثبت کرده و 
مدعی شده که دولت با استفاده از »کاربردهای نادرست« 

از قوانین کیفری تلاش کرده تا اتهاماتی را مطرح کند. 
در این میان وزارت دادگســتری مدعی اســت، چستین از 
اطلاعــات محرمانه شــرکت پیش از علنی شــدن از ســوی 
اوپن ســی، برای معامله ان اف تی اســتفاده کرده و توانسته 
ســود دو تــا پنج برابــری را از آن خــود کنــد. گفتــه می شــود 
چستین توانسته  از این معاملات نزدیک به 19 اتر )معادل 
۳0 هزار دلار( به دست آورد. این تخمین بر اساس کیف  پول 

ارزهای دیجیتال او صورت گرفته است.

 افشاگری کاربر توییتر
این اتهامات 9 ماه قبل از ورود وزارت دادگستری به پرونده و 
از سوی یکی از کاربران توییتر در ماه سپتامبر افشا شده بود. 
وکیل او در لایحه جدید نوشته که ان اف تی ها نه اوراق بهادار 
هســتند، نه کالا. وکیل او عنوان کرده که هرگونه معاملات 

داخلی مســتلزم تجــارت در قالــب اوراق بهادار اســت. اما 
دولت آمریکا درک ناقصی از شــرایط دارد و این مسئله در 
لایحه دفاعی جدید مورد تأکید قرار گرفته اســت. در عین 
حال عنوان شده که بدون ارتباط با بازارهای مالی، نمی توان 

در هیچ زمینه ای معامله پنهانی داشت. 
جالب اینجاســت که وکلای چســتین بــه پرونــده اتهامی 
ایشان واهی، مدیرمحصول سابق کوین بیس اشاره و تلاش 
کرده اند با همان استدلال از چســتین دفاع کنند. آنها در 
عین حال این طور گفته اند که اطلاعات داخلی که چستین 
به آن دسترسی داشته، هیچ ارزش اقتصادی ذاتی ندارد و 
اتهام چستین بی مورد است. وکلا در اتهام پول شویی هم، 
ماهیت شفاف بلاکچین اتریوم را مطرح کرده و گفته اند که 
معاملات برای عموم قابل مشاهده بوده و نمی توان معنای 
درآمدهای غیرقانونی از آن استنباط  کرد. به گفته این وکلا، 
چستین کاری به جز جابه جایی پول به صورت آشکار انجام 

نداده و این به منزله پول شویی نخواهد بود. 

تکرار پرونده ایشان  واهی، مدیرمحصول کوین بیس این  بار برای کارمند اوپن سی

40 سال زندان در انتظار 
یک چهره رمزارزی

هشدار دو تحلیلگر جی پی مورگان 
به رابین هود و کوین بیس که تلاش 
دارند سهام بیشتری را بفروشند 

حفظ سهام یا 
پرداخت حقوق 
به کارمندان؟

در شرایطی که بازار سهام برخی شرکت ها مثل رابین هود 
و کوین بیــس افت کــرده، این شــرکت ها به دنبــال عرضه 
بیشــتر ســهام برای جذب کارمندان بیشتر هســتند. با 
این حال، تحلیلگران جی پی مــورگان معتقدند این عمل 
می تواند تأثیــر منفی بر ســهام داران فعلی آنهــا بگذارد. 
شرکت ها اغلب سهام مازاد را منتشر می کنند تا بتوانند 
هزینــه کارمندان خــود را بدهنــد. »کنــت ورتینگتون« و 
»مایکل چو«، دو تحلیلگر جی پی مــورگان در گزارش ماه 
جــولای گفتــه بودند کــه این عمــل به طــور قابــل توجهی 
ارزش سهام داران موجود را کاهش می دهد و این کاهش 

در سال های آینده ادامه خواهد یافت. 

 احتمال فشار بر نقدینگی دو شرکت
بــه گفته ایــن تحلیلگــران، دو شــرکت رابین هود 
و کوین بیــس می توانند این مشــکل را بــا کاهش غرامت 
یا پرداخــت پول نقــد بیشــتر برطــرف کنند، امــا در عین 
حال هشدار داده اند که هر کدام از این روش ها می تواند 
مشــکلات دیگــری همچون فشــار بــر نقدینگی شــرکت 
را بــه همــراه داشــته باشــد. شــرکت ها اغلــب واحدهای 
ســهام محــدود )RSU( را بــرای هزینه کارمندان منتشــر 
می کننــد. واحدهــای ســهام محــدود در شــرکت های 
مربوطه می تواند حقوقی را به کارمندان بدهد. شرکت ها 
هم معمولاً مقادیر آن را بر اســاس ارزش ســهام در روزی 

 دولت طالبان مبادله 
ارزهای دیجیتال را در 

سراسر افغانستان ممنوع و 
معامله گران را دستگیر کرد

حمله طالبان 
به رمزارزها

 به گفته یک مقام ارشد پلیس، 
بانک مرکزی افغانستان در ماه 
جــاری ممنوعیــت سراســری بــر ارزهای 
دیجیتال اعمــال کرده اســت. همچنین 
رژیــم طالبــان چنــد معامله گــر را کــه از 
دستورات مبنی بر توقف تجارت توکن های 
دیجیتال سرپیچی کرده بودند، دستگیر 
کــرده اســت. در پــی روی آوردن مــردم 
افغانســتان به ارزهای دیجیتال با هدف 
حفظ ارزش دارایی و دور نگه داشتن ثروت 
خود از نظام مالی این کشور، طالبان اقدام 
به سرکوب ارزهای دیجیتال و معامله گران 
آن کرده است. به دنبال تحریم طالبان از 
سیســتم بانکــی جهانــی توســط بانــک 
جهانی، کریپتو به روشــی محبــوب برای 
انتقــال پــول به داخــل و خــارج از کشــور 

تبدیل شد.

 با اینکه تمام کشورها از سنگاپور 
گرفته تــا ایــالات  متحــده در پی 
ســقوط بــازار رمزارزهــا و از بیــن رفتــن دو 
تریلیــون دلار و ورشکســتگی چندیــن 
شرکت معروف مقررات ارزهای دیجیتال 
را تشــدید کرده انــد، امــا هیچ کــدام 
ممنوعیت سراســری بــر رمزارزها اعمال 
نکرده اند. البته چین هم در سپتامبر 2021 
تمــام تراکنش هــای رمــزارز را غیرقانونــی 
اعلام کرد و اکنون افغانستان و چین تنها 
کشــورهایی هســتند کــه ممنوعیــت 
سراســری بــر ارزهــای دیجیتــال اعمــال 

کرده اند.

 »سیدشــاه ســعادت«، رئیــس 
تحقیقــات جنایــی فرماندهــی 
پلیس هرات گفت: »بانــک مرکزی به ما 
دســتور داد تــا همــه صرافــان، فعــالان و 
ارزهــای  تجــارت  از  را  معامله گــران 
بیت کویــن  چــون  کلاهبردارانــه ای 
بازداریم.« سعادت گفت تاکنون 1۳ نفر 
دستگیر شده اند که بیشــتر آنها به قید 
وثیقه آزاد هستند. بیش از 20 کسب وکار 
کریپتویــی نیــز  تعطیل شــده اند. هرات، 
ســومین شــهر بزرگ افغانســتان و مرکز 
تجارت توکن های دیجیتال است. چهار 
کارگــزاری از شــش کارگــزاری کریپتــو در 

افغانستان، در این شهر واقع  شده اند.
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15 »ویل  رایت« خالق بازی »دسِیم« قصد دارد جذب سرمایه ای 
معادل شــش میلیون دلار بــرای بازی های بلاکچین داشــته 
باشد. قرار است استودیوی گالیوم که یک استودیوی مستقل 
و بناشده توســط »ویل  رایت« و »لارن الیوت« است، از این 
جذب ســرمایه شــش میلیــون دلاری بــرای بازی هــای وب۳ 
اســتفاده کند. این مجموعــه، بازی های شبیه ســازی بر پایه 
سیســتم بلاکچیــن را بــا ســرمایه گذاری مجموعــه گریفین 

گسترش می دهد. 
»وکس ورِس« اولین پروژه بازی های جدید استودیو و بر پایه 
بلاکچین خواهــد بود؛ ایــن بازی بر پایــه ان اف تــی و متاورس 
است. رایت قصد دارد از سرمایه جدید برای توسعه بازی های 
گالا و بازی های شبیه سازی حافظه در موبایل استفاده کند. 

 ورود دو فناوری برای متمرکز نگه داشتن کاربران
رایت یکی از چهره های مهم در صنعت بازی است 
که پیــش از این بازی هایی مثل سیم ســیتی و دسِــیم را برای 
مکســیس طراحی کرده بود. رایت در ســال 2009 پس از 20 
سال کار در شرکت مکسیس، این مجموعه را ترک کرد. الیوت 
هم یک بازی ویدئویی ساخته بود که نتفلیکس از آن اقتباس 
کرد. گالیوم که در سال 201۵ توسط رایت و الیوت ساخته شده 
بود، قصــد دارد بلاکچین و هــوش مصنوعــی را در بازی های 

شبیه سازی ادغام کند. 
پروکسی اولین بار در سال 2018 معرفی شــد که بعد از بازی 
اسپور، رتبه اول بازی های خلق شده از سوی رایت را به دست  

آورد. هوش مصنوعی نقشــی کلیدی در بازی پروکسی ایفا 
می کند و این بــازی هم قصــد دارد از ان اف تی ها برای تقویت 
تجربیات بازیکنان بهره ببرد. استودیوی گالیوم در سپتامبر 
گذشته پیش فروش توکن های پروکسی را در کنار استارتاپ 
فورته انجام داد و نوامبر گذشــته 72۵ میلیون دلار به دست 
آورد. فورته در عین حال، گریفین گیمینگ را هم سرمایه گذار 

این کار می داند. 

 چیزهایی که رایت از بلاکچین آموخت
بر اساس گزارش ها، جذب سرمایه اخیر می تواند به 
گسترش اعضای تیم گالیوم، شراکت بیشتر با دیگر شرکت ها 
و تجربه متنوع در شبیه سازی صنعت بازی کمک کند. گالیوم 
پیش از این بازی های برندهایی مثل الکترونیک آرتز، بلیزارد 
اینترتینمنت و پیکسار را ارتقا داده بود. رایت به تازگی گفته 
که در حین کار روی وکس ورِس چیزهای زیادی درباره بلاکچین 
آموخته است. او گفته این بازی می تواند خاطراتی از کودکی 
کاربران، دانشــگاه یا محل کار آنها را نشــان دهــد که به آنها 

قدرت رفتن به آنجا و تغییر را می دهد. 
رایت کــه هیجان ورود بــه دنیــای بلاکچیــن را دارد، از مزایای 
پیرامون آن هم گفته است. به اعتقاد او، بلاکچین به کاربران 
اجازه می دهد تا کنترل محتوا را به شیوه ای ایمن حفظ کنند. 
رایت معتقد اســت که نیازی به تیم های بزرگ بــرای کارآمد 
بودن نیســت. او هنــوز تاریخــی را برای انتشــار پروکســی یا 

وکس ورِس اعلام نکرده است.    

رگولاتوری
R E G U L A T O R Y

کریپتو در جست وجوی آزادی در امارات متحده عربی

آخرین وضعیت رگولاتوری کریپتو در امارات
امــارات متحده عربــی بــه بــازاری پرســود و هدف 
اصلــی کســب وکارهای کریپتویــی تبدیــل شــده 
اســت. اما این سؤال مطرح اســت که آیا عملکرد 
امــارات با توقــع کســب وکارها هم خوانــی خواهد 

داشت یا خیر. 
در اوایــل ســال جــاری، دوبــی قانــون جدیــدی را 
به منظور شفاف ســازی نحوه نظارت رگولاتورهای 
محلی بر رمزارزها تصویب کرد. این قانون بخشی 
از جاه طلبی هــای امــارات متحــده عربــی بــرای 
تبدیل شدن به یک مرکز بزرگ رمزنگاری است. این 
قانون یک سیســتم مجوز برای شرکت های فعال 
حوزه کریپتو تعریف و هر شرکتی را که خارج از این 
سیستم فعالیت کند، مجازات می کند. در راستای 
این قانون یک نهاد نظارتی بر ارزهای دیجیتال در 
دوبی بــا نام ســازمان تنظیــم مقــررات دارایی های 
مجازی )VARA( ایجاد شده که مسئول جلوگیری 

از پول شویی و تأمین مالی تروریسم است. 
با این  حــال، فعالیت هــای مرکز مالــی بین المللی 
دوبــی  )DIFC(تحــت نظــارت ایــن قانــون قــرار 
نمی گیــرد. DIFC نوعــی منطقــه آزاد اقتصــادی 
است که مقررات خاص خود را در مورد دارایی های 
دیجیتال دارد و تحت نظر و کنترل اداره خدمات 
مالــی دوبــی قــرار دارد، اما بایــد توجه داشــت که 
قوانین امارات پیچیده اســت و دوبی تنها یکی از 

چهار شهر و مرجع قضایی این کشور است. 
ابوظبی اولین حوزه قضایی در جهان است که یک 
چهارچوب نظارتی جامع و سفارشی برای رمزارزها 
معرفی کرده است. امارات مدت هاست که در بازار 
جهانی ابوظبــی )ADGM( قوانین خاصی اعمال 
کــرده اســت. ســازمان تنظیــم مقــررات خدمــات 
مالی، مسئول نظارت بر فعالیت دارایی دیجیتال 

در ADGM است.

 تأکیــد امــارات متحــده عربــی بــر 
شفافیت فعالیت های رمزنگاری 

چهارچوب هــای قانونی دوبی و ابوظبــی تلاش در 
ایجاد شفافیت کافی برای شرکت های کریپتویی 
دارند تا بتوانند پای آنها را به خاورمیانه باز کنند. 
»آدریان تان«، مدیر ارشد ریسک سابق ماتریکس 
در مصاحبــه ای بــه بلاک ورکــز گفــت: »فکــر کنم 
فریــب اصلــی را وقتــی می خوریــد کــه بــاور کنید 
دریافت مجوز یا تأییدیــه نظارتی بــرای راه اندازی 
کســب وکار کریپتویــی راحت اســت. بــه نظر من 

قوانین سخت و گیج کننده هستند.«
تان که پس از گذراندن مدتی در ابوظبی به ایالت 
خــود در ســنگاپور بازگشــته اســت، گفــت بــرای 
کسب وکارهای رمزنگاری کار دشواری است که در 
امارات متحده عربی جای خــود را پیدا کنند؛ زیرا 
بانک ها تحت نظر مراجــع مختلف بانک مرکزی 

و هر کدام با مقررات متفاوتی تنظیم می شوند.
برخــی کشــورها هــم ماننــد ســنگاپور قوانیــن 
دوستانه ای در خصوص رمزارزها تصویب کرده اند. 
حتی با وجود خروج بایننس از این کشور، سنگاپور 

هنوز خانه بسیاری از صرافی های بزرگ دنیاست. 
بسیاری از کشورها هم مثل باهاما بهشت مالیاتی 
برای کسب وکارهای رمزارزی محسوب می شوند و 
به شهروندان خود اجازه می دهند مالیات خود را 

با ارزهای دیجیتال بپردازند.
به نظر می رسد این کشــورها مقررات سهل تری 
را در مــورد ارزهــای دیجیتــال ارائــه می دهنــد که 
ایــن امــر موجــب راحتــی بیشــتر کســب وکارها 
می شود. به گفته فعالان صنعت کریپتو، بخشی 
از جذابیــت امــارات متحــده عربی ایجــاد رابطه 
شــفاف بین رگولاتور و کسب وکارهاست. تاد در 
مورد وعده های امــارات در خصــوص ارائه مجوز 
به کسب وکارهای رمزارزی می گوید: »هنوز برای 
اظهارنظر زود است. امارات تازه در حال راه اندازی 
VARA است. مقررات هنوز به بلوغ نرسیده اند و 
همین دشواری کار را کمتر می کند. می توان گفت 
همین امر باعث جذابیت بیشتر امارات نسبت 

به سنگاپور می شود.«

 VARA  خیلی هم سهل گیر نیست
بایننس و کریپتــو دات کام به بلاک ورکز 
گفته انــد کــه مذاکــرات بــا رگولاتورهــای امــارات 
دوســتانه و در حــال پیشــرفت اســت. یکــی از 
ســخنگویان کریپتــو دات کام گفــت: »امــارات 
به دنبال تســهیل تجــارت اســت. امــارات مکان 
جذابی برای زندگی اســت. اقتصــاد این منطقه 
 ،OKX تقریباً خوب اســت.« شــرکت هایی مثل
کوماینــو و هوبــی توانســته اند در ایــن منطقــه 
مجوز موقت دریافت کنند. منظور از موقت این 
است که این شرکت ها فعلاً نمی توانند خدمات 

کریپتویی ارائه دهند. 
»تیم بایــن«، مســئول روابــط جهانــی دولت در 
شــرکت مــادر OKX گفــت: »اگرچــه VARA در 
دســترس و پاســخگوی ســؤالات ما بــوده، امــا از 
نظر نظارتی ملایم نیســت. برای تکمیــل فرایند 
بررســی باید بیش از یکصد سند به این سازمان 
تحویل دهیم.«   VARA در حــال حاضر در حال 
تهیه پیش نویس مجموعه کامل مقررات دارایی 
دیجیتال خود است. این امر، مرکز تجارت جهانی 
دوبی )DWTCA( را که قصد دارد به مرکزی برای 
شرکت های رمزنگاری تبدیل شود، قادر می سازد 
تــا مجوزهــای کریپتــو صــادر کنــد. ایــن مرکــز به 
بلاک ورکــز گفت که مجــوز کامــل در پایان ســال 
جــاری صــادر می شــود. بنابرایــن هــر صرافی که 
تأییدیه موقت دریافت کرده باشــد، باید تا پایان 

سال صبر کند.
هــدف DWTCA صــدور مجــوز بــرای طیــف 
VASP ها )دارایی های مجازی( وVA گسترده ای از
هــا )ارائه دهنــدگان خدمــات دارایــی مجــازی( از 
جمله دارایی های دیجیتال، محصولات، اپراتورها 
و صرافی ها خواهد بود. فهرست نهایی مجوزها 
پس از نهایی شــدن مقررات جدید بــرای VAها و 

VASPها منتشر می شود.

که بسته ها منتشر می شــود، تعیین می کنند. به همین 
خاطر بــا کاهش قیمت ســهام، باید مقادیر بیشــتری از 
این واحدهای ســهام محــدود را ارائه دهند تــا تفاوت ها 

جبران شود.
تحلیلگــران جی پی مــورگان گفته انــد کــه کوین بیــس 
در ســال 2021 حــدود 6.4 میلیــون ســهم بــه ارزش 
1.۵ میلیارد دلار ارائــه داده، در حالی کــه رابین هود به 
کارمندان خود ۳۳ میلیون سهم به ارزش 1.۳ میلیارد 
 RSU دلار داده اســت. ایــن تحلیلگــران معتقدنــد که
دو شــرکت بر اســاس نرخ فعلی و قیمت هــای پایین تر 
سهام، می تواند به کاهش 10 تا 1۵درصدی سهام داران 

در سال منجر شود.

به دنبال جذب کارمندان 
آنها پیش بینــی کرده اند کــه حتی با یــک اصلاح 
دوره، امکان رقیق شدن ســهام )dilution( تا هفت درصد 
در ســال وجــود دارد. ایــن دو تحلیلگــر تخمیــن زده اند که 
غرامت های مبتنی بر سهام این شرکت ها می تواند ۳۵ تا ۵0 
درصد کل جبران خسارت شان را شامل شود. البته انتظار 
می رود که هر دو شرکت در نهایت میزان RSU صادرشده 
برای کارمندان را کم کنند، اما به نظر می رسد RSU برای آنها 

بخش بزرگی از هزینه های کارمندان را پوشش دهد. 

برای بازی های بلاکچینی
 ویل  رایت به دنبال ورود هوش مصنوعی و بلاکچین

در صنعت بازی است

جذب سرمایه 
شش میلیون دلاری

REPORTگزارش



چیزی که مشخص است، این است که سیاست های پولی انقباضی آمریکا تأثیر مســتقیمی بر کاهش ارزش بازار رمزارزها دارد. از ابتدا نیز این مسئله یکی از اثرگذارترین عوامل 
روی بازار رمزارزها و صعود و افول آن بود. تصمیمات اخیر آمریکایی ها کاری کرده تا ارزش بیت کوین به پایین ترین حد خود در یک ماه گذشته برسد.

سیاست های پولی و مالی یک ابرقدرت اقتصادی طبیعتاً روی همه بازارهای مالی اثرگذار خواهد بود. ما به عنوان سرمایه گذاران خرد قطعاً نمی توانیم این تصمیمات را تغییر دهیم؛ 
کاری که ما توان انجامش را داریم، این اســت که بااحتیــاط و به دور از هیجانات بــازار و با کمک تحلیل های فاندامنتــال و تکنیکال، تلاش کنیم میزان اثرگــذاری این تصمیم ها را بر 

دارایی های اندک مان کاهش دهیم. 

سرمایه گذاری در هر بازار مالی نیازمند اطلاعات اولیه، دانش به روز و پیگیری مداوم است. خوشبختانه آن نگاهی که رمزارزها، خصوصاً بیت کوین را یک سرمایه گذاری قطعاً سودآور 
حتی در کوتاه مدت در نظر می گرفت، رنگ باخته است. احتمالاً حالا بیشتر کسانی در بازار مانده اند که نگاه منطقی تری به رمزارزها دارند، زیرا ریزش های گاه و بیگاه این بازار، کار 

را برای افرادی که هیجانی برخورد می کنند، سخت و عرصه را بر آنها تنگ کرده است.

رمزارز ۲0
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مکانیسم اجماعارزشنوعبازدهی )هفته(ارزش بازار )میلیارد دلار(قیمت )تومان(نماددارایینماد

اثبات کارطلای دیجیتالارز5.96 ٪609.55381.46میلیونBTCبیت کوین1

اثبات کارکامپیوتر جهانیپلتفرم نرم افزاری9.82 ٪44.6179.07 میلیونETHاتریوم2

قابل سفارشی سازیپرداختارز1.75 ٪10.2716.51 هزارXRPریپل۳

اثبات سهامکامپیوتر جهانیپلتفرم نرم افزاری2.14 ٪13.514.88 هزارADAکاردانو4

اثبات سهامکامپیوتر جهانیپلتفرم نرم افزاری13.88 ٪947.8410.97 هزارSOLسولانا۵

قابل سفارشی سازیپرداختارز4.13 ٪3.192.63 هزارXLMاستلار6

اثبات کارمیم کوینارز9.12 ٪1.928.35 هزارDOGEدوج کوین7

اثبات کارمیم کوینارز8.66 ٪3646.6 ریالSHIBشیبا اینو8

-شبکه اوراکلپلتفرم نرم افزاری7.29 ٪197.553.19 هزارLINKچین لینک9

اثبات سهامکامپیوتر جهانیپلتفرم نرم افزاری11.29 ٪612.925.71 هزارAVAXآوالانچ10

اثبات سهام  مبتنی بر رایکامپیوتر جهانیپلتفرم نرم افزاری4.79 ٪1.95.74 هزارTRXترون11

اثبات سهامشبکه لایه 2توکن کاربردی0.18 ٪24.186.73 هزارMATICپلی گان12

اثبات سهاماپلیکیشن های بین زنجیره ایپلتفرم نرم افزاری3.19 ٪338.763.13 هزارATOMکازموس1۳

اثبات کارکوین غیر قابل ردیابیارز2.32 ٪4.382.6 میلیونXMRمونرو14

اثبات کارپول اینترنتیارز1.8 ٪2.19 3.5 میلیونBCHبیت کوین کش1۵

اثبات سهامکامپیوتر جهانیپلتفرم نرم افزاری7.88 ٪8.691.95 هزارALGOالگورند16

اثبات سهام  مبتنی بر رایکامپیوتر جهانیپلتفرم نرم افزاری15.47 ٪47.021.48 هزارEOSایاس17

اثبات کارکوین غیر قابل ردیابیارز3.87 ٪1.870.92 میلیونZECزی کش18

توکن اپلیکیشن12.59 ٪500.41 هزارKAVAکاوا19
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آیا صندلی تان را با 
ما عوض می کنید؟

حضور اینشورتک ها در 
اکوسیستم بیمه به معنای 
حذف شبکه فروش نیست

پله پله تا ملاقات 
صفرویک ها

شرکت های بیمه چگونه 
می توانند  از همزادهای 
دیجیتال استفاده کنند؟

انتظار بیمه برای 
تغییر بزرگ

روایتی از روزهای پرتلاطم 
بیمه در یک سال فعالیت 

دولت سیزدهم

14 10

4

2

تحول دیجیتال یک پروژه نیست؛ سفری بی انتهاست  و نیازمند تفکر چابک
لطفاً دچار جوگیری دیجیتال نشوید!   داروینیسم دیجیتال

پنج اصل طراحی بیونیک برای 
تکامل شرکت های بیمه در روزگاری 

که فناوری هر روز پیش می تازد

حرکت در مسیر نوآوری 
گریزناپذیر است 

گفت وگو با کیمیا باقری، کارشناس واحد 
کسب وکارهای نوین بیمه تجارت نو 

آیین نامه ها باید
 اصلاح شوند!

ما تافته  جدابافته نیستیم
 فعالان حوزه نوآوری در بیمه بر لزوم تعامل همه عناصر اکوسیستم بیمه برای هم افزایی بیشتر تأکید دارند 

   عکس:  نسیم اعتمادی

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

3

امیر عبیری مدیرعامل آیتول: 
انتخاب عبارت کارگزاری برای 

کسب وکارهای آنلاین زمینه ساز   
چالش های بزرگی بود

خیانت واژه ها 
به کسب وکارها

دوهفــتهنــامه
بیمــــه صنعت
ضمیمــهرایگان
مه هفتـــــــهنا
نـــــــــگ ر کا
ســـــــالاول
ـــمارهچهارم شـ
ششمشهریـــور
1 4 0 1
16صفـــــحه

I N S U R T E C H M A G A Z I N E
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DIGITAL 
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يادداشتها
N O T E S

صنعــت بیمــــــه بـــــــــــا همــه محافظه کاری هــا و 
مقاومت هایی که به سبب ماهیت فعالیت خود 
دارد، مدتی است تن به حضور بازیگران جدیدی 
داده است؛ کسب و کارهای پلتفرمی که استفاده 
از داده و فنــاوری اطلاعــات را مبنای فعالیت های 
اقتصادی خود قرار داده اند،کسب وکارهای نوپای 
بیمه ای کــه عمده تریــن آنهــا در زمینه مقایســه 
و فــروش، صنعــت ســخت و ســنگین بیمــه را 
برهــم زده انــد، رویکردی جدیــد که امروز به اســم 
اینشــورتک در صنعــت بیمــه کشــور شــناخته 
می شــود و چالش های بزرگی را پیش رو دارد.  اگر 
از چالش نظارت و قانون گــذاری در صنعت بیمه 
کشــور فاکتور بگیریــم - فــارغ از زوایــای مثبت و 
منفی آن - می توان بزرگ ترین معضل صنعت را 
در روزهای اخیر در تقابل دو طیف شبکه فروش 
چهره به چهــره و بازیگــران نــوآور آن خلاصه کرد. 
امــروز در ســرتیتر اخبار صنعــت بیمــه می توان 
هــر روز یا نشــانی از موضع گیری یکــی از اصناف 
نمایندگان در مقابل استارتاپ های 
بیمــه ای دید یــا صحبت های یکی 
از مدیــران عامــل تجمیع کنندگان 
فــروش آنلایــن را در بیــان دلایــل و 
شرایط حضورشان در صنعت بیمه 
مشاهده کرد. آیا حضور هر یک از 
این دو گروه در اکوسیستم صنعت 
بیمه قــرار اســت به حــذف دیگری 

منجر شود؟
اگــر اخبــار فنــاوری اطلاعــات دنیــا 
را در ۲۵ ســال گذشــته مرور کنیم، همیشه با این 
ادعا رو به رو هســتیم کــه فنــاوری به زودی بســاط 
کسب وکارهای قدیمی را برمی چیند، اما آیا واقعاً 

این ادعا درست از آب درآمد؟ خیر! 
از آمار کشــور خودمان مثال نمی آورم. از کشوری 
مانند آمریکا می گویم که روند فناوری اطلاعات در 
آنجا صدها پله جلوتر از ماست. در ایالات متحده 
آمریکا با وجود فعالیت و حضور اکسپدیا و چند 
ســایت مســافرتی دیگر که قرار بود بــه زودی همه 
کســب وکارهای مســافرتی را جمــع کننــد، امروز 
هنوز ۴۰ هزار آژانس مسافرتی مشغول به فعالیت 
هستند. هنوز ۸۰ هزار شعبه بانک در گوشه وکنار 
خیابان ها و مراکز خرید فعالیت دارند. حال آنکه از 
میانه دهه 9۰ میلادی قرار بود با آمدن موج جدید 
نئوبانک هــا بســاط شــعب بانک ها جمع شــود. 
حتــی آمــازون بــا خریــد »هول فــودز« بزرگ ترین 
فروشــگاه زنجیره ای خواربارفروشی با ۴۶۰ شعبه 
در آمریکا و کانادا و اروپا نشان داد که قرار نیست 
نوآوری همیشه فصل ختامی بر همه قواعد بازی 

گذشته باشد. 
با این اوصاف نمی توان مدعی شد که اینشورتک ها 
برای بیرون راندن شبکه فروش سنتی از دایره بازی 
به میدان آمده باشند. ظهور اینشورتک ها پیام آور 
پایان بازی بــرای نمایندگان فروش بیمه نیســت، 

بلکه فقط حامل این پیغام بزرگ است که نقش ها 
به سبب نیازها و اقتضای زمان ممکن است تغییر 
کنند. اینشــورتک ها بر لــزوم تکامــل نقش ها در 
اکوسیستم بیمه تأکید دارند، نه حذف و جایگزینی 
بــرای بازیگــران قدیمــی.  واقعیــت ایــن اســت که 
بازیگران اصلی فروش بیمه - نمایندگان و کارگزاران 
- به هیچ صورتی قابل حذف شدن نیستند؛ چراکه 
بیمه صنعتی برای جایگزینی صددرصدی فناوری 
نیست. در صنعت بیمه اعتماد مشتری شرط لازم 
و کافی ادامه کسب وکار است. مردم باارزش ترین 
دارایی های خــود را بیمــه می کننــد  و در این میان 
پیدا کــردن معتمدتریــن همراه برایشــان بســیار 
اهمیت دارد و باید این حقیقــت را پذیرفت که با 
همه پیشرفت دنیای فناوری هنوز جامعه بشری 
بــه اعتمــاد صددرصدی نســبت بــه آن نرســیده 
است. چه بســا در صنعت بیمه این بی اعتمادی 
به مراتب بیشتر هم باشد؛ چالشی بزرگ که تنها 
راهکار آن با امــکان خرید چهره به چهــره و جلب 
اعتماد مشــتری از طریق کلام برمی آید.  از ســوی 
دیگر امکان مشــاوره بــرای بیمه نامه هــای خاص 
مانند بیمه های مسئولیت و... صرفاً از طریق انجام 
مشــاوره های طولانی و سلسله جلسات پی درپی 
با مشــتریان شــدنی اســت؛ رویکردی که در حال 
حاضر، در دنیای بیمه دیجیتال نمی توان برای آن 

چاره ای داشت. 
به نظر می رســد آنچه امروز در صنعت بیمه دنیا 
و نه فقــط ایــران شــاهد هســتیم، تغییــر جایــگاه 
کســب وکار ســنتی بیمه با کســب وکارهای نوین 

است. 
امروز صحبــت از حــذف در میان نیســت، بلکه 
صحبــت از تغییــر جایگاه هاســت. صحبــت از 
بلندشدن از یک صندلی و نشستن روی صندلی 
دیگر! اگر کارگزاران و نمایندگان بیمه دیرزمانی در 
خط مقدم فروش قرار داشــتند، امروز به ســبب 
ورود فناوری هــای جدیــد در حال از دســت دادن 
جایگاه نخســت خود هســتند و همین تکیه بر 
جایگاه دوم - آن هم نه در دوره کوتاه مدت، بلکه در 
بازه زمانی بلندمدت آینده- نگرانی آنها را به همراه 
داشته و زمینه ساز واکنش ها بوده است؛ غافل از 
اینکه اینشــورتک برای حذف هیچ کسب وکاری 
نیامده که اگر هم هدف این باشد، تجربه جهانی و 
حافظه تاریخی در سایر صنایع نشان می دهد این 

اتفاق به شدتی که ادعا می شود، نخواهد افتاد. 
در ایــن میــان آنچــه اهمیــت دارد ابــراز تــرس و 
نگرانی با صدای بلند و فریاد وامصیبتا از حضور 
استارتاپ های بیمه ای نیســت. آنچه مهم است 
پذیرفتن حضور بازیگران جدید و تن دادن به مسیر 
جدیدی از همــکاری و هماهنگی در اکوسیســتم 
صنعت بیمه است که غفلت از آن نه فقط تقابل 
بین دو نسل جدید و سنتی صنعت بیمه را بیشتر 
می کند، بلکه صنعت بیمه کشور را در سنگینی و 

رخوت نگه می دارد. 

 بخش اول: جوگیریِ دیجیتال
»ما می خواهیم یک پروژه ســنگین تحــول دیجیتال را 
در ســازمان مان شــروع کنیم! خیلی هم عجلــه داریم و 

می خواهیم دو، سه ماهه هم تمام شود!
شنیدیم این روزها تحول دیجیتال خیلی مدُ شده و گویا 
دانشگاه تهران جایزه ملی برایش می دهد؛ می خواهیم 
حتماً این جایــزه را هم به ویتریــن افتخارات مان اضافه 

کنیم. 
البته ناگفته نماند که بلوغ دیجیتال  ما خیلی بالاست؛ 
وب ســایت و شــبکه اجتماعــی پرمحتوایــی داریــم! 

دیتاســنترمان هــم خیلی پیشــرفته   اســت. 
همین پارسال چند میلیارد تومان تجهیزات 

برایش خریدیم!
راســتی مرکز نوآوری مــان را دیده ایــد؟ طبقه 

آخر برج شرکت مان است!
فقــط مانــده پیاده ســازی فــلان محصــول  
بیمه ای  بر بستر بلاکچین و هوشمندسازی 
بهمــان خدمت  با شــبکه عصبی کــه آن هم 

دست شما را می بوسد. 
راســتی، مدیرعامل مــان گفتــه یــه زمیــن در 

متاورس برای شرکت بخرید!«
دوســتان! »تحــول دیجیتال« یــک پروژه نیســت؛ یک 
ســفر و مســیری بی انتهاســت. ایــن عبــارت بیشــتر از 
اینکه »دیجیتالش« اهمیت داشته باشد، »تحولش« 
مهم است. سازمان  به ویژه در لایه رهبری، باید آمادگی 
قدم نهادن در این مسیر پرچالش را داشته باشد. شما 
نیاز به برپاسازی نظام حکمرانی تحول دیجیتال دارید. 
بدون آگاه شــدن و حمایــت مدیرعامــل و هیئت مدیره، 
راه به جایــی نخواهید برد. آنها باید به این باور رســیده 
باشــند که تحول دیجیتــال بــرای صنعت بیمــه و برای 

شرکت شان یک الزام است؛ نه واژه ای دهان پرکن.
بــرای تعییــن اســتراتژی و نقشــه راه قدم نهــادن در این 
مسیر، باید تفکر چابک داشت و عدم  قطعیت، ابهام 
و پیچیدگــی نهفتــه آن را پذیرفــت. تحــول دیجیتــال 
بــه شــکل گیری فرهنــگ  و نظــام نــوآوری و نیــز آموزش 
مهارت های گوناگون به لایه های مختلف ســازمان نیاز 

دارد. شما به تربیت زبدگان دیجیتال نیاز دارید. 
قرار نیســت با تحول دیجیتــال خاک ســازمان تان را به 
توبره بکشــید. اینکه ســراغ نوســازی مدل کســب وکار 
بروید، یا دیجیتالی کــردن فرایندهای بیمه گــری را آغاز 
کنید، یا تجربه مشتری در عملیات صدور یا خسارت را 

بهبود بخشید، بستگی به بلوغ و بضاعت سازمان تان 
دارد.

لطفاً جوگیر نشویم!

 بخش دوم: دو روی سکه تحول دیجیتال
همه گیری کرونا باعث شــد دیجیتالی شدن سازمان ها 
و کســب وکارهای کشــور و از جملــه برخی شــرکت های 
بیمه، در دو، ســه سال گذشته شــتاب گیرد، اما آیا این 
اتفاق هدفمند و پایدار بوده؟ آیا تحول دیجیتال صرفاً 
برای تحول دیجیتال انجام شده یا با هدف تأثیرگذاری 

بر شاخص های کلیدی عملکرد سازمان؟ 
آیا ســازمان هایی کــه داعیه تحــول دیجیتال 
دارند، به »نرخ بازگشــت دیجیتال« توجهی 

دارند، یا اصلاً می دانند چیست؟ 
در  دیجیتــال  تحــول  و  دیجیتالی شــدن 
ســازمان ها زمانی معنا و مفهوم پیدا می کند 
که فقــط بــه آخریــن روندهــای فناورانــه نگاه 
نکند و شاهد تغییر در محصولات، خدمات، 
فرایندها و در یک کلام مدل های کســب وکار 
ســازمان بــا هــدف تأثیرگــذاری مســتقیم یــا 
غیرمســتقیم بــر شــاخص های راهبــردی کســب وکار 

باشیم. 
نــوآوران ســازمانی بایــد دســت بــه اکتشــاف مدل های 
برتر کســب وکار بزنند تا بــه نوآفرینی در سازمان شــان 
جان تــازه ای ببخشــند. بــرای اینکــه شــرکت های بیمه 
بتواننــد همچنــان در رقابــت باقــی بماننــد و پیشــرو 
و تأثیرگــذار باشــند، داشــتن شایســتگی های جدیــد 
ضروری است؛ بنابراین باید تلاش های خود برای تحول 
دیجیتال را تسریع بخشیده و به دنبال کمک گرفتن از 
اینشورتک ها نیز باشند. مرزهای بین بیمه گران سنتی 
فعلی، اینشــورتک ها، غول هــای فناوری و شــرکای فنی 

بایستی در این صنعت محو شود. 
امروزه مدل های کسب وکار، ســریع تر از قبل، منقضی 
می شوند. نباید همراه با افول آنها در دام کهنگی افتاد. 
علاوه بر رقبای ریشــه دار، اســتارتاپ های طغیانگر هم 
ســر برمی آورند و دیر یا زود کســب وکارهای جاافتاده را 

به چالش می کشند.
شرکت های شکست ناپذیر در بلندمدت در حال رشد 
و بالیدن  هســتند، چــون در حالی میــوه مدیریت کردن 
»امــروز« را می چیننــد کــه از قبــل بذرهای کســب وکار 

»فردا« را نیز افشانده اند.

INTROسرآغاز

حضور اینشورتک ها در اکوسیستم بیمه به معنای حذف شبکه فروش 
نیست، بلکه فقط صحبت از تغییر جایگاه است

 آیا شما صندلی تان را با ما عوض می کنید؟ 

لیدا هادی 
سردبیر

@lidahadi88

تحول دیجیتال یک پروژه نیست؛ سفر و مسیری بی انتهاست 
که قدم نهادن در این مسیر نیازمند تفکر چابک است 

لطفاً دچار جوگیری دیجیتال نشوید! 

حامد شیداییان 
 مشاور تحول دیجیتال و چابکی 

سازمانی

h.sheidaeian 
@gmail.com



انتخاب عبارت کارگزاری برای کسب وکارهای آنلاین 
زمینه ساز   چالش های بزرگی بود

 خیانت واژه ها به کسب وکارها
 ســال گذشــته، بانــک مرکــزی بــه بحــث رگوله کــردن 
سایت های خریدوفروش رمزارز ورود کرد؛ موضوعی که 
همچنان از لحاظ قانونی چالش های فراوانی دارد. در آن زمان، 

استدلال بانک مرکزی برای ورود به رگولاتوری این 
کسب وکارها این بود که کسب وکارهای مذکور خود 
را »صرافی رمزارز« می نامند. پس باید تحت نظر 
رگولاتوری صرافی ها که بانک مرکزی است، باشند؛ 
بانک مرکزی به صورت قانونی نهاد تصمیم گیر و 

رگولاتور صرافی های آنلاین و سنتی است.

 بعدها این کســب وکارها تلاش بسیاری 
کردند تا از شر واژه  صرافی خلاص شوند، 
اما کار از کار گذشته بود و برچسب صرافی دیگر از 

آنها جداشدنی نبود

 در سال 1399 و با شــروع به کار آیتول در حوزه فروش 
خدمات بیمه ای خودرو، بیمه مرکزی به عنوان رگولاتور 
صنعت بیمه، به دلیل عدم کسب مجوز کارگزاری برخط بیمه، 
جلوی فعالیت آیتول را گرفت؛ مجوزی که در آن زمان هنوز وجود 
خارجی نداشــت. مجوزی که قرار بود یک ماهه صادر شود، در 
نهایت با گذشــت یک ســال و نیم و پس از صرف زمان و انرژی 
بسیار، در تابستان ســال 1۴۰۰ به آیتول ارائه شد و کم  کم سایر 
فعالان آنلاین بیمه نیز این مجوز را دریافت کردند. آن زمان فکر 
می کردیم که دریافت مجوز پایان ماجراست، اما گویا این سرآغاز 

چالش های جدیدی بود. نشستن نام »کارگزاری« روی فعالان 
آنلاین خدمات بیمه، به همان ماجرای »صرافی« و بانک مرکزی 
تبدیل شد. ناگهان انبوهی از قوانین و مقررات و آیین نامه های 
بیمــه ای، از مــدل تبــادل مالــی تــا کلمه به کلمــه  
اساسنامه  شرکت، به صرف اسم »کارگزاری« به این 
کســب وکارها تحمیل شــد؛ تــا جایی که دیگــر این 
کسب وکارها حق ندارند مدل مالی با تأمین کنندگان 
خود را خارج از چهارچوب بیمه مرکزی تعریف و روی 

آن توافق کنند!

 مشکلات این نگاه و این آیین نامه ها البته 
کمتــر خودنمایــی می کــرد، تــا آنجــا کــه 
صحبت از پروژه  پرسروصدای سوئیچ بیمه مرکزی 
به میــان آمد؛ ســوئیچی که بــه عقیــده  بیمه  مرکــزی هدفش 
نظــارت اســت و بــه عقیــده  فروشــندگان آنلایــن بیمــه، یــک 

تصدی گری تمام عیار.

 در چنین شرایطی و با ایجاد یک نگرانی عمومی بین 
فعالان اســتارتاپی صنعت بیمه بابت اجرای پروژه 
سوئیچ، نیاز به نهاد، انجمن یا کمیسیونی در دل انجمن های 
مرتبط با حوزه بیمه یا استارتاپ بیش از پیش پررنگ شد و 
اهمیت فعالیت صنفی دارای چهارچوب و قاعده مند، برای 
فعالان این صنعت پررنگ تر شد و به شکل گیری تشکیلات 
صنفی اینشورتک سرعت بخشید. اما واقعیت این است 

که کلمــه اینشــورتک از آن دســت کلماتــی بود کــه ضررش 
بسیار بیشتر از منفعتش بود. شروع فعالیت های صنفی 
همانا و دعــوا بر ســر اینکه »اینشــورتک« واقعی کیســت، 
همانــا! کار بــه جایــی رســید کــه افــرادی بــه بهانــه  اینکــه 
کســب وکارهایی که ادعــای نــوآوری دارند، نــوآوری خاصی 
ندارند و تنها فروش سنتی بیمه را آنلاین کرده اند، شروع به 
تخریب کسب وکارها کردند. گو آنکه کسب وکارهای آنلاین 
وظیفه دارند در فضای بســته ای که در خصوص مدل مالی 
خود نیز نمی توانند تصمیم گیری کنند، تنها نوآوری هایی را 
که مد نظــر دســتگاه رگولاتــوری اســت، انجام دهنــد. و چه 
خیانتی اســت این رویکرد بــه واژه  نــوآوری! به موازات، ســه 
انجمن صنفی بیمه ای تشکیل شد که اگر واقع بین باشیم، 
هر یک منافــع و اهــداف گــروه خاصــی را دنبــال می کنند و 
متأسفانه در برخی موارد این انجمن ها، محل لابی گری های 

صنفی شــده اند؛ آن هــم در شــرایطی که پایه هــای صنعت 
لرزان تر از همیشه است.

 به نظر می رسد با توجه به حساسیت موضوع و تأکید 
و اصرار رگولاتوری بر اجرای سوئیچ، شاید بهتر باشد 
کمیســیون هایی کــه در دل انجمن هــای مختلف یــا به صورت 
مستقل، نام اینشورتک را یدک می کشند، یک صدا یک هدف 
را که رفع چالش های صنعت بیمه و جلوگیری از ایجاد چالش و 
بحران هــای احتمالــی بــرای ایــن صنعت اســت، دنبــال کنند. 
تشکیل کمیسیون های مختلف با اعضای مشترک این سؤال را 
نزد بسیاری از فعالان بدنه سنتی و استارتاپی به وجود آورده که 
اگر هدف یکی است، ماجرای تعدد انجمن ها چیست و کدام 
انجمن به واقع متولی پرقدرت و دلسوزتری برای صنف بیمه و 

به ویژه بخش استارتاپی این صنعت است؟ 

امیرحسین 
عبیری

 مدیرعامل آیتول

Amir@itoll.ir
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نزدیــک بــه شــش مــاه از روی کار آمــدن مجیــد بهزادپور، 
رئیس کل بیمه مرکزی می گذرد، اما کمتر زمانی او را در مقام 
پاسخ به ســؤالات رســانه ها دیده ایم. مرد آرام و بی حاشیه 
صنعت بیمه در نهایت به مناسبت هفته دولت در برنامه 
زنده صبح شبکه 3 صداوسیما حاضر شد و از برنامه های 
آینده بیمه مرکزی گفــت و از همه تصمیمات بزرگی که در 
نیم سال گذشته در ساختمان عریض و طویل بیمه مرکزی 
گرفته شــده و باید در همیــن روزها منتظر نتیجــه هر یک 
باشــیم. بهزادپور در اولین گفت وگــوی تلویزیونی خودش 
ضمن تأکیــد بر اهمیــت روند نــوآوری در صنعــت بیمه از 
نظارت بیشتر بر کسب وکارهای بیمه ای گفت و سامانه ای 
که قرار اســت در این هفته بــرای سروســامان دادن به روند 

پیچیده بیمه گری در کشور رونمایی شود. 
صحبت های مجید بهزادپور همچون همیشه با استفاده 
از کلیدواژه ای خاص همراه بود؛ فناوری. بهزادپور استفاده از 
فناوری های نوین را از اهداف و برنامه های اصلی بیمه مرکزی 
در دوران ریاست خودش عنوان کرد و گفت: »رشد و توسعه 
صنعت بیمه جز با نوآوری امکان پذیر نیســت. این آینده 
صنعت بیمه است.« او ضمن صحبت از روند نوآوری در 
بیمه بلافاصله صحبت از نمایندگان بیمه را به میان کشید 
و بر لزوم توجه به نیازها و خواسته های آنها تأکید کرد. او در 
این زمینه گفت: »همکاران ما در کارگزاری ها و نمایندگی ها 

در اصلی ترین بخشــی حضور دارند کــه مأموریت اصلی 
صنعت بیمه را که فروش است، انجام می دهند. بیش از 7۰ 
درصد فروش بیمه توسط این همکاران که به طور مستقیم 
با مــردم در تماس هســتند، صورت می گیــرد. اصلی ترین 
مأموریت ما این اســت که بتوانیــم حداکثر اســتفاده را از 
فناوری ببریم، به علاوه اینکه از اصلی ترین بخش فعال  در 
صنعت بیمه هم غافل نشویم و وضعیت معیشت و فرایند 
کاری این افــراد را در نظر بگیریم. ما بــا تماس هایی که بین 
هر دو بخش برقرار کردیم، آیین نامه هایی را تنظیم کردیم 
تا بتوانیم جمع درستی از هر دو محور اصلی این صنعت 
شــکل بدهیم که نتیجه آن همان خدمت رســانی بهتر به 

مردم است.« 
رئیس شــورای عالی بیمه در ادامه صحبت هایش از لزوم 
فرهنگ ســازی برای آشــنایی بیشــتر مردم با مفهوم بیمه 
عنوان کرد و گفــت: »امروز مهم ترین چالش ما شــناخت 
مردم از خدمات بیمه ای و اعتماد به صنعت بیمه اســت. 
این دو مهم تریــن چالش هــای ما هســتند. صنعت بیمه 
علاوه بر ارائه خدمات بــه آحاد مردم، نقشــی که در بحث 
تأمین منابع مالی در کشور می توانند ایفا کند، بسیار بزرگ 
اســت. کمکی که بیمه به توســعه اقتصــادی می کند یک 
نقش بسیار بارز است که ما الان هم این نقش را داریم، ولی 
قطعاً باید تقویت شود. ما در بسیاری از بخش ها می توانیم 

به طور مســتقیم کمک حال دولت در جهــت اجرای کلان 
برنامه هــای اقتصــادی  باشــیم و من بــه نظــرم ظرفیتی که 
همچنان می توانیم استفاده کنیم تا به این نقطه برسیم، 

هنوز خیلی جای کار دارد.«
او همچنین از ظرفیت های بالقوه صنعت بیمه در حرکت 
به سمت اقدامات دانش بنیان صحبت کرد و آینده بیمه 
را آینده ای در مسیر آن دانست. رئیس  کل بیمه مرکزی در 
این زمینه گفت: »به نظر من آینده صنعت بیمه ما راهی جز 
این مسیر ندارد و ما باید از اتفاقاتی که در حوزه دانش بنیان 
می افتد، بهره  ببریم. در همین پروژه هایی که برای سال 1۴۰1 
پیش بینی کرده ایم، محور بســیاری از پروژه ها اســتفاده از 

دانش بنیان هاست.«
او در پاسخ به موضوع تخلف  در صنعت بیمه از راه اندازی 
سامانه جامعی صحبت کرد که به مناسبت هفته دولت 
رونمایی خواهد شد؛ سامانه ای که به گفته او با استفاده از 
آن همه راه های تخلف در صنعت، در همه ابعاد آن بسته 
خواهد شــد. مســئله ای که به گفتــه او تــا امروز به ســبب 
پیچیدگی های صنعت بیمه گریزی از آن نبود، ولی امروز به 
مدد سامانه جامع نظارت هوشمند بیمه مرکزی راه هرگونه 
تخلف در اکوسیستم بیمه را مسدود خواهد کرد. آیا آنچه 
بهزادپور صحبت می کنــد، همان ســوئیچ بیمه جنجالی 

است که با سازوکاری مشخص رونمایی خواهد شد؟ 

آیین نامه ها باید 
اصلاح شوند! 

مجید بهزادپور، رئیس کل بیمه مرکزی در بیان برنامه های این نهاد و نقشه راه آینده از لزوم 
به کارگیری فناوری های نوین و اصلاحات در نهاد ناظر صحبت کرد 

معرفی کتاب 
بازی برای برد

چگونه می توان 
استراتژی موفقی 
در کار پیاده کرد؟

کتاب بازی برای برد امروز یکی از معتبرترین 
کتاب ها در حوزه مدیریت کسب وکار است 
و طبق نظرسنجی های وال استریت ژورنال 
و همچنین واشنگتن پست، جزء کتاب های 
معتبر در حوزه اســتراتژی بــرای مدیریت 
کســب وکار به شــمار مــی رود. نویســنده 
ایــن کتــاب »ای جــی لافلــی«، کارآ فریــن، 
صنعت گر و مدیر ارشد اجرایی آمریکایی 
اســت کــه زمانــی به عنــوان مدیرعامــل 
توانســت ارزش بازار شــرکت خود را چهار 
برابر کنــد، امــا اســتراتژی او بــرای ایــن کار 
چه بود؟ لافلــی در ایــن کتاب تــلاش کرده 
ترفندهــا و اســتراتژی های خــودش را بــه 

مخاطبش آموزش دهد.
رهبرانی که برای مدیریت سازمان و شرکت 
خود به راهنمایی نیاز دارنــد، می توانند از 
کتــاب لافلــی به عنوان یــک مشــاور خبره 
و کاربلــد، بهــره بگیرنــد و بــرای بــردن، کار 
کنند. لافلی در این کتاب می گوید باید پنج 

پرسش زیر را از خودتان بپرسید:
1. می خواهید در چه چیزی برنده باشید؟

۲. کجا و در کدام میــدان می خواهید بازی 
کنید؟

3. چگونه می توانید برنده شوید؟
۴. برای برنده شــدن باید چه قابلیت هایی 

داشته باشید؟
بــرای  مدیریتــی ای  چــه سیســتم   .۵
پشــتیبانی از تصمیم هــا و انتخاب هــای 

شما وجود دارد؟
با خواندن این کتاب می توانید پاسخ هایی 
بــرای ایــن پنــج پرســش بیابیــد. لافلــی 
پاســخ های خودش را در اختیار شــما قرار 
می دهد تا بتوانید به کمک آن، به استراتژی 
مناســب برای خودتان دســت پیدا کنید. 
در این کتــاب قصه هایــی از بازیگران چند 
برند سرشــناس و معتبر جهان هم وجود 
دارد کــه می تواند به مخاطــب کمک کند 
مطابق با آنها مســیر خــودش را پیدا کند. 
در این کتاب، با روشی که مدیران در دیگر 
برندهای موفق در پیش گرفته اند، بیشتر 
آشنا خواهید شد و به کمک آن می توانید 
اســتراتژی موفقیت آمیزی بــرای خودتان 

طراحی کنید.

BOOKکتاب
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 رضا جعفری، مدیرعامل 
بیمه دانا خبر داد

۱۰ هزار میلیارد 
تومان؛ پرتفوی 

تولیدی قابل تأمل 
 بیمه دانا در پنج ماهه نخســت 
ســال بــه 1۰ هــزار و ۵۰۰ میلیارد 
تومان حق بیمــه تولیدی رســید و یکی از 
بالاترین پرتفوی های کشور در این دوره را 
به ثبت رساند. این خبر را رضا جعفری، 
دانــا در نشســت  بیمــه  مدیرعامــل 
هم اندیشــی بــا کارکنــان و نماینــدگان 
شرکت بیمه  دانا در شهر رشت اعلام کرد 
و گفت :»شرکت بیمه دانا طی پنج ماهه 
ابتدای سال  جاری، 1۰ هزار و ۵۰۰ میلیارد 
تومان حــق  بیمه تولیدی داشــته و میزان 
ســرمایه گذاری های شــرکت نیــز از مــرز 
۲3۰۰ میلیارد تومان  گذشت.« به گفته 
رضا جعفــری میزان ســرمایه گذاری های 
این شــرکت بیمه تا پایان ســال جاری  به 
مــرز پنــج هــزار میلیــارد تومــان خواهــد 

رسید. 

 مدیرعامل بیمــه دانــا در  ادامه 
صحبت هایــش بــر لــزوم رفــع 
موانــع و چالش ها تأکیــد کــرد و موضوع 
و  بهســــــــــــــازی  شــرکتی،  حاکمیــت 
توانمندســازی سرمــــــــــــایه انســانی، 
چابک ســازی ســازمانی، توســعه بــازار 
مبتنــی بــــــــــــــــــــر مدیریــت ریســک، 
هـــــــــــوشمنــــــــدسازی فعالیت هــــــــــــا، 
انضباط بخشــی مالــی و تقویــت حــوزه 
ســرمایه گذاری را از مهم ترین راهبرد ها و 
نقشــه راه بیمــه  دانــا بــرای دســتیابی بــه 

اهداف آینده دانست. 

 جعفری ضمن تأکید بر اصلاح 
ســاختارها، نحــوه حکمرانی در 
شرکت، توانمندسازی سرمایه انسانی و 
در نهایت توجه کیفی و کمی به کمیته ها 
و شــورا های تصمیم ســازی، تفویــض 
اختیارات بیشــتر به شــبکه فروش را نیز 
از عناصــر مهــم موفقیــت در  یکــی 

کسب وکار بیمه ای دانست.

 بیمــه دانــا بــه زودی از محصول 
خــود  تکافــل  جدیــد 

رونمایی خواهد کرد. بیمه دانا 
چنــدی پیــش توانســت در 
رقابت بــا بیمه معلم ســهم 
تکمیلــی  بیمــه  پرتفــوی 

کارکنان آموزش وپرورش را نیز 
از آن خود کند. 

وزیر اقتصــاد در برنامــه جامع خود بــرای صنعت بیمه 
همواره به نکته مهمی اشــاره داشــته اســت؛ »پیگیری 
ارتباطات الکترونیک سامانه های بیمه«. موضوعی که 
او در اولین نشست رســمی اش بعد از اخذ رأی اعتماد 
خطاب بــه مدیــران بیمــه از آن به عنوان یکــی از اهداف 
وزارتخانه متبوع خود یاد کرد و هشدار داد که با هرگونه 
مقاومتی در راســتای اجرایی شــدن این موضوع مقابله 
می کند؛ چراکــه به عقیــده او راه انــدازی ســامانه جامع 
الکترونیک با منافع عــده ای از اهالــی صنعت بیمه در 
تضاد اســت و بیمه مرکــزی موظف بــه رویارویــی با این 

مقاومت ها و مقابله هاست.
صحبت های صریح و تند احسان خاندوزی در رابطه با 
اصلاح ساختار پیگیری مطالبات، امروز به نقطه عطف 

خود رســیده؛ چراکه مجید بهزادپور در دیدار با رئیس 
پلیــس راهــور ناجــا از راه انــدازی اپلیکیشــن مشــترک 
پلیس و بیمه برای رســیدگی ســریع بــه امــور ارزیابی و 
پرداخت خسارت تصادفات رانندگی خبر داد و عنوان 
کرد ســامانه کروکی آنلاین بیمه از ابتدای شهریورماه و 
به مناســبت هفته دولت فعالیت خود را آغاز می کند. 
سالیانه حدود یک ونیم میلیون تصادف در کشور اتفاق 
می افتد کــه شــامل رخدادهای جزئی و شــدید اســت. 
پلیــس بــر اســاس وظایــف، متولــی رســیدگی و تنظیم 
پرونــده اســت و مهم ترین بــرگ ایــن پرونده نیــز نظریه 
کارشناسی تصادفات و کروکی است که مقصر حادثه را 
تعیین می کند. در این میان انجام امور ارزیابی و کروکی 
تصادفــات به صــورت آنلایــن می توانــد گامــی مؤثــر در 

کاهش تصادفات، کوتاه شدن زمان پرداخت خسارت و 
جلوگیری از تصادفات ساختگی باشد.

خرداد گذشته وزیر اقتصاد که به صورت سرزده به یکی 
از شعب بیمه ایران در منطقه جنوب تهران رفته بود، از 
راه اندازی سامانه برخط پرداخت خسارت ها و دسترسی 
راحت و آســان بیمه گــزاران به خدمات بیمــه ای گفت و 
چند ماه بعد این سامانه شروع به کار کرد؛ رویکردی که 
می توان از آن به عنوان حرکتی بــزرگ در دوران وزارت او 
و ریاست مجید بهزادپور برای بزرگ ترین شرکت بیمه 
دولتی یاد کرد. حالا باید منتظر نتیجــه ماند؛ اینکه آیا 
از ســامانه های پی درپــی دولــت و بیمــه مرکــزی عایدی 
نصیب مردم می شود یا به سرنوشت باقی سامانه های 

دولتی تبدیل می شوند؟

در آســتانه هفتــه دولــت علــی بنیــادی، معــاون طــرح و 
توســعه بیمه مرکــزی در برنامــه زنده اینســتاگرامی این 
نهاد حاضر شد و به ارائه آماری از عملکرد بیمه مرکزی 
طی یک سال گذشــته پرداخت. بنیادی با عدد و رقم از 
عملکرد روشــن صنعت بیمه در بعد مقایســه دو سال 
1399 و 1۴۰۰ گفــت و از رشــد آهســته و پیوســته ایــن 

صنعت صحبت کرد. 
امــا آنچــه در میــان صحبت های بنیــادی می توانســت 
نگرانی به دنبال داشته باشد، کاهش ضریب نفوذ بیمه 
در ســال جاری بود. بنیادی در این برنامــه ضریب نفوذ 
بیمه در کشور را در حال حاضر 1.9 درصد عنوان کرد و 
دلیل آن را شرایط اقتصادی کشور و فشــار آن بر اقشار 
مردم دانســت. به عقیده او عــدم آموزش مــردم در این 
رابطه نیز در کاهش ضریب نفوذ بیمه نقش داشته که 

امید مــی رود با بهبــود عملیات های بیمه گــری بتوان به 
این مسئله بیشــتر از گذشــته بها داد. بنیادی در ادامه 
صحبت هایش از صــدور مجوز برای شــرکت های بیمه 
تخصصــی صحبــت کــرد و آن را یکــی از سیاســت های 

اصلی بیمه مرکزی طی یک سال آینده برشمرد.
نقطه عطــف صحبت هــای بنیــادی امــا آنجــا بود کــه از 
اصلاح آیین نامه 9۰ شورای عالی بیمه و اصلاح ساختار 
انتصاب مدیران بیمه خبر می داد. به گفته او جوان گرایی 
و استفاده از نیروهای تحول گرای جوان از مواردی است 
که بیمه مرکــزی بنا دارد بــا اصلاح آیین نامه 9۰ بیشــتر 

به آن بپردازد.  
مجمــع ســالیانه بیمــه مرکــزی شــنبه هفته گذشــته با 
حضــور وزیــر اقتصــاد و رئیس کل بیمــه مرکزی و ســایر 

اعضای اصلی سازمان برگزار شد. 

وزیر امور اقتصادی و دارایی طی حکمی مهدی قمصریان را به مدت چهار سال به عنوان 
مدیر صنــدوق تأمین خســارت های بدنی منصــوب کــرد. در متن حکم سیداحســان 
خاندوزی خطاب به مهدی قمصریان، الکترونیکی شدن فرایند امور صندوق و کاهش 
مراجعه حضوری ذی نفعان، پیاده ســازی سیســتم یکپارچــه و جامــع و ارائه خدمات 
ســهل و ســریع بــه آســیب دیدگان حــوادث رانندگــی، مدیریــت بهینــه منابــع مالی، 
شفافیت در عملکرد اجرایی و برنامه ریزی به منظور تسریع در وصول مطالبات به عنوان 
اولویت های برنامه هــای صندوق مــورد تأکید قرار گرفته اســت. وزیر امــور اقتصادی و 

دارایی در این حکم همچنین بر استفاده بهینه از منابع تبصره ۵ ماده ۲۴ قانون بیمه 
اجباری خســارات واردشده به شــخص ثالث در اثر حوادث ناشی از وســایل نقلیه در 
جهت ترغیب مردم به خرید بیمه نامه شــخص ثالث و جهت گیری مناســب آموزش 

برای کاهش خسارت در مناطق و استان های پرخطر تأکید کرده است.
قمصریان از ۲۶ اردیبهشــت ماه ســال جاری سرپرســت صندوق تأمین خسارت های 
بدنی بوده و وزیر امور اقتصادی و دارایی با توجه به مصوبه مورخ 9 مرداد 1۴۰1 مجمع 
عمومی صندوق تأمین خسارت های بدنی، او را به مدیریت این صندوق منصوب کرد.

آیا رؤیای دولت الکترونیک 
در بیمه محقق می شود؟ 

پرداخت و خسارت ردیف سامانه های برخط 

  فشار اقتصادی و عدم آموزش؛  دو معضل امروز صنعت بیمه 

  ضریب نفوذ بیمه به ۱.9 درصد رسید

با حکمی از سوی وزیر اقتصاد 

مهدی قمصریان  مدیر جدید صندوق تأمین خسارت های بدنی کشور شد
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روایتی از روزهای پرتلاطم بیمه در یک سال فعالیت دولت سیزدهم

انتظار بیمه برای تغییر بزرگ
روی کار آمدن دولت ســیزدهم به حتم بــرای تمامی صنایع 
پیــام واضــح و روشــنی داشــت؛ چنــان کــه همــواره در طول 
ســال ها تغییر هــر دولتی بــا رویکردهــای مختلــف، فعالان 
عرصــه صنعــت و اقتصــاد را بــا روندهــا و چشــم اندازهای 
متفاوتی رو  به رو می کند، ولی می توان مدعی شد که در کمتر 
زمانی صنعت بیمه به اندازه یک ســال گذشــته بــا روی کار 
آمدن وزیر اقتصاد و رئیس کل جدید بیمه مرکزی هیجانی 
چنین عجیب را تجربه کرده باشــد. احســان خانــدوزی که 
خود تحصیل کرده علم اقتصاد اســت و ســابقه حضور در 
کمیسیون اقتصاد مجلس را هم دارد، در جلسه رأی اعتماد 
به موضوعی اشــاره کرد که کمتر کســی از او انتظار داشت؛ 
»اصلاح ســاختار و عملکرد بیمه مرکزی«. او با نقد صریح 
صنعت بیمه به سبب ضریب نفوذ پایین، وعده اصلاحات 
در پیکره بیمه مرکزی را داد و از همکاری گسترده تر با فعالان 
عرصه نــوآوری و تحــول دیجیتــال در صنعت بیمه کشــور 
گفت. البته تعریفی که خانــدوزی از گســترش روند تحول 
دیجیتــال در صنعــت بیمــه داشــت، همان نقطــه تعارض 
اســتارتاپ های بیمه ای با بیمه مرکزی بود که در همان زمان 

نیز حرف وحدیث های بسیاری به همراه داشت. خاندوزی 
بر فروش بیشتر بیمه نامه های آنلاین تأکید کرد. حال آنکه 
فعالان صنعت بیمه بر ایــن باورند که روند تحول دیجیتال 
مسئله ای بسیار عمیق تر از فروش و مقایسه است و باید نگاه 
وسیع تری به اهمیت فناوری در بیمه گری امروز داشت. ولی 
آنچه امروز شاهد هستیم، نه تأکید بر اهمیت فروش آنلاین 
بیمه است، نه تحول دیجیتال؛ بلکه فقط چالش های بزرگی 
از جنس رگولاتوری اســت و نظارتی که دولت سعی دارد به 

شکلی دیجیتالی وارد آن شود.
احســان خاندوزی همواره در این یک سال از اعمال نظارت 
بیشــتر و پیگیری هــای دوره ای خــودش از روال عملکــرد 
صنعت بیمه گفته است. او هر بار در هر فرصتی از بیمه گری 
دیجیتال حرف می زند و اصلاح پرتفوی کل صنعت بیمه را 
یکی دیگر از محورهای مطالبات خود از صنعت بیمه و یکی 
از شاخص هایی عنوان می کند که اهمیت آن از شاخص های 
دیگر مثل ضریــب نفوذ بیمــه، به هیچ وجه کمتر نیســت؛ 
رویکردی که در صنعت پیچیده و لایه لایه بیمه با چالش های 

فراوانی رو به رو خواهد بود.

  اختلاف ها بالا گرفت
نقاط اختلاف و نگرانی فعــالان صنعت بیمــه از دیدگاه های 
وزیر امور اقتصادی جدید ادامه داشت و زمزمه هایی از تغییر 
در ســاختار عریض و طویــل بیمه به گــوش می رســید که در 
نهایت در شامگاه ۱۹ دی ماه ۱۴۰۰ پایگاه های خبری به یکباره 
از اتفاق بزرگ صنعت بیمه خبر دادند. غلامرضا سلیمانی، 
رئیس کل بیمه مرکزی استعفا داد؛ آن هم به سبب مسائلی که 
سلیمانی از آنها به عنوان پاره ای اختلاف نظر و عدم هماهنگی 
با وزیــر اقتصاد یــاد کــرد. گویــا ســلیمانی در نامه ای بــه وزیر 
اقتصاد نسبت به برخی تغییرات لایحه پیشنهادی بودجه 
۱۴۰۱ در خصوص صنعت بیمه انتقاد کرد و خواستار کاهش 
ســهم عوارض بیمه ای به ۴۰۰ میلیارد تومان شــد. او در نامه 
جنجالی اش نســبت به برخــی تغییرات لایحه پیشــنهادی 
بودجــه ۱۴۰۱ در خصــوص صنعت بیمــه در هیئــت دولت و 
پیش از تقدیــم لایحه به مجلس انتقاد داشــت و خواســتار 
اصلاح بخش هایــی از لایحــه بودجه ۱۴۰۱ کل کشــور شــد و 
بندهای پیشنهادی برای جایگزینی در لایحه ارائه داد. گویا 
او در نامه اش به افزوده شــدن نــام هلال احمر و صداوســیما 

 سوئیچ؛ بزرگ ترین 
چالش بیمه مرکزی 
در یک سال گذشته 

یک رونمایی پرهیاهو 

ســوئیچ بیمــه؛ امــروز کســی از اهالــی 
صنعت بیمه را نمی توان ســراغ داشت 
که حداقل یــک بار ایــن واژه را نشــنیده 
باشــد. ســامانه ای کــه به منظــور نظارت 
هوشمند بر صنعت بیمه طراحی شده، 
امــروز یکــی از بزرگ تریــن چالش هایــی 
اســت که بیمه مرکــزی تجربــه می کند. 
اواخــر مردادمــاه ۱۳۹۹ بــود کــه قاســم 
نعمتــی، مدیــرکل فنــاوری اطلاعــات 
بیمــه مرکــزی خبــر از راه اندازی ســوئیچ 
بیمــه مرکــزی داد و غوغایــی بــه جــان 
اینشورتک هایی انداخت که تازه در حال 
آزمون وخطای مسیر پیچیده شان بودند. 
مدیرکل فنــاوری اطلاعــات بیمه مرکزی 
همــان روزها بــا بیــان اینکه این ســوئیچ 
قرار اســت مبنای حضــور اســتارتاپ ها 
در صنعت بیمه باشــد، ســعی داشــت 
نگرانی هــا از تصدی گری بیمــه مرکزی را 
کمرنگ کند. طبق صحبت های نعمتی 
سوئیچ بیمه ای قرار بود شرایط حضور و 
اتصال بیمه گران با بیمه گزاران را تسهیل 
کند و این امکان را به استارتاپ ها بدهد 
تا بتوانند به رابط های کاربری دسترسی 
داشته باشــند و خودشــان بیمه نامه ها 
را مســتقیم در ســامانه های بیمه گــری 

ثبت کنند.
امــا مــاه گذشــته بعــد از اعــلام رســمیِ 
الزام به انجــام همــه فرایندها در بســتر 
سوئیچ، بلوای بزرگ به راه افتاد و گروهای 
مختلــف، به خصــوص اســتارتاپ های 
فروش بیمه از یک نگرانی بزرگ صحبت 
کردند. نتیجه همه بحث ها و جدل ها به 
یک نتیجه مشخص و یک نظر مشترک 
انجامیــد؛ تغییــر آیین نامه ای کــه دیگر 
استارتاپ های فروش را در حوزه کارگزاران 
قرار ندهد. جنجال سوئیچ همین روزها 
با تدبیر نهاد ناظر پایان می یابد، اما آنچه 
در این مســئله بیش از گذشته اهمیت 
پیدا می کند، چالش به روزرسانی قوانین 
بــرای بیمــه مرکــزی اســت. جــای شــک 
نیســت کــه شــماری از آیین نامه هــا و 
قوانین امــروز صنعت بیمه بــه اصلاح و 
بازنگــری نیاز دارنــد؛ آن هــم اصلاحاتی 
مطابق با شرایط اجتماعی و اقتصادی. 
این دقیقاً همان انتظاری است که امروز 
اهالی صنعــت بیمه از رئیــس کل بیمه 
مرکزی در دولت سیزدهم دارند؛ توقعی 
بجا که بــرای داشــتن یک فضای ســالم 

رقابت لازم است. 

ANALYSISتحلیل
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بــه دریافت کننــدگان درآمدهای دولــت از محل فــروش حق 
بیمه شخص ثالث از سوی شرکت های بیمه گر معترض بود. 
سلیمانی در نهایت با کنار کشیدن از مسند ریاست کل، زمام 

امور را به جانشین بعدی اش سپرد.

  غلامرضا سلیمانی آرام رفت
از غلامرضــا ســلیمانی اغلــب به عنــوان چهــره محافظــه کار 
صنعت بیمه یاد می شود. او از تغییر ساختارها حرف می زد، 
ولی کمتر زمانی نتیجــه ای ملموس و محســوس از تغییر در 
ســازوکار عملیاتی بیمه مرکزی دســت می داد. او از فعالیت 
برای افزایش ضریب نفوذ بیمه صحبت می کرد، اما در نهایت 
زمانی که مسند ریاست بیمه مرکزی را تحویل داد، فقط صدم 

درصدی ضریب نفوذ بیمه تغییر کرده بود.
به عقیده کارشناسان نداشــتن یک مســیر راه روشن همراه 
با اســتراتژی مدون، ولو در جانــب قانون گــذاری و قاعده گری 
حاکم، از نقاط ضعف بیمه مرکزی در دوران ریاست غلامرضا 
ســلیمانی بوده اســت. البتــه نمی توان عــدم تحــول در بیمه 
مرکزی را بســته به عملکــرد دوران مدیریتی محــدود به یک 
رئیس کل دانست. ساختار بیمه مرکزی همه پیچیدگی ها و 

ضعف هایش را از ساختار صلب و سخت خود دارد.
بــا ایــن وجــود می تــوان در کارنامــه ســلیمانی بــه تأکیــد او بر 
دیجیتالی شدن فرایندهای عملیاتی در ساختارهای بیمه گری 
اشاره کرد و اصرارش بر توسعه بیمه های زندگی؛ چنان که در 
روز تودیع خود نیز همچنان بر افزایش سهم بیمه های زندگی 
تأکید داشــت و از شکســتن مقاومت ها در برابر روند تحول 

دیجیتال بیمه گفت.

  رئیس کل جدید و خوش بینی های جدید
مجیــد بهزادپــور کــه تــا پیــش از ایــن مدیریــت صنــدوق 
خسارت های بدنی را به عهده داشت، در آیین تودیع و معارفه 
رؤسای کل بیمه مرکزی از روزهای روشن صنعت بیمه گفت 
و چشم اندازی که در برنامه توسعه هفتم باید برای آن متصور 
بود. او از استقرار حاکمیت شرکتی صحبت کرد و درباره پرهیز 
از مداخله گری در امور غیرمرتبط ســخن گفت. به عقیده او 
ضرورت نوآوری در ارائه محصولات، هوشمندسازی خدمات 
و بیمه گری مبتنی بر تنوع ریسک ها از مسائلی است که در 
دوران ریاست او در بیمه مرکزی باید انتظار داشت. او اولویت 
اصلی برنامه های خــود را حمایت از بیمه گران اعــلام کرد و از 
استقرار سامانه هوشمند بیمه گری، مبارزه با فساد و تبانی و 

حمایت از شبکه فروش بیمه صحبت کرد.
بهزادپــور در میــان صحبت هایــش از رویکــرد جدیــدی در 
صنعت بیمه کشور سخن گفت که جای تأمل دارد. او بر لزوم 
بهره گیری از مؤلفه های شریعت اسلام برای توسعه بیمه گری 
در جامعه تأکید کرد و یادآور شــد کــه با حمایــت وزارت امور 
اقتصادی و دارایی و بهره گیری از قابلیت مشاوره و کارشناسی، 
راه انــدازی کمیته فقهی و تأســیس شــرکت بیمــه تکافل در 

دستور کار بیمه مرکزی قرار خواهد گرفت.
مجید بهزادپور، رئیس کل تازه وارد بیمه مرکزی ضریب نفوذ 
بیمه در کشور را نقطه روشنی می داند که در مقایسه با دیگر 

کشورهای منطقه در جایگاه مطلوبی قرار دارد.

این در حالی است که در جریان تصویب جزئیات لایحه برنامه 
ششم توسعه، نمایندگان مجلس الزاماتی برای بیمه مرکزی 
ایران مشخص کردند که بر اساس آن بیمه مرکزی موظف شد 
تا اهدافی از قبیل رســاندن ضریب نفوذ بیمه هــای بازرگانی 
به هفت درصــد تــا ســال ۱۴۰۰ را محقق کنــد، اما بر اســاس 
آخرین آمار رسمی اعلام شده ضریب نفوذ بیمه در کشور به 
2.5 درصد رسیده است. البته پس از تصویب و ابلاغ قانون 
برنامه ششم توسعه، برخی کارشناسان به اعلام این رقم در 
برنامه توسعه انتقاد کرده و بر این اعتقاد بودند که برای طرح و 
تصویب این ارقام و چشم اندازها در صنعت بیمه لازم است 
مطالعات بیشتری درباره شرایط موجود و چگونگی تحقق این 

اهداف صورت گیرد.
برنامــه هفتــم توســعه در حــال تدویــن اســت و اهــداف و 
چشــم اندازهای آن برای صنعت بیمه معلوم نیست، ولی با 
محقق نشــدن اهداف مهم صنعــت بیمه در دوره پنج ســاله 
گذشــته و تأکیدی که وزیر امــور اقتصــادی و دارایی بر تغییر 
رویکرد بیمه مرکزی دارد، باید منتظر بود و دید که این بار برنامه 
توسعه تا چه اندازه واقع گرایانه و منطبق با شرایط و وضعیت 
موجود و هماهنگ با سیاست های بازیگرانش پیش می رود و 
رئیس کل بیمه مرکزی تا چه اندازه می تواند بازیگر بزرگ این 

کارزار باشد.

  وقتی رئیس بر نوآوری تأکید دارد
مجید بهزادپــور از همــان روزهــای ابتدایی ســکانداری بیمه 
مرکزی از یک کلیدواژه خاص به خوبی استفاده کرده؛ نوآوری. 
او بــه مراتب مختلــف در هر فرصتــی صنعت بیمــه را همراه 
و همســو با روند نوآوری و تحول دیجیتال تلقــی می کند و از 
روزهای خــوش نــوآوران در عرصه صنعــت بیمه و اســتفاده 
بالفعل از اســتعدادهای بالقوه آنهــا می گوید. ایــن در حالی 
است که در عمر شش ماهه حضور او در مسند ریاست بیمه 
مرکزی، استارتاپ های بیمه ای بیش از هر زمان دیگر در تعامل 
با رگولاتور چالش داشته اند و تقریباً هفته ای نبوده که اخباری 
از طیف نه چندان وسیع بازیگران اکوسیستم نوآوری صنعت 
بیمه سرتیتر اخبار نباشد. هنوز برای فعالان عرصه نوآوری در 
صنعت بیمه جای ابهام اســت که رئیس شورای عالی بیمه 
تا چه اندازه نگاه اکوسیستمی به صنعت بیمه را پذیراست 
و تا چه میزان اســتارتاپ ها و فعالان عرصه نوآوری در بیمه را 
در گروه بزرگ بازیگران اکوسیستم صنعت بیمه می بیند. آیا 
مجید بهزادپور برای توسعه نوآوری در صنعت بیمه نقشه راه 

خاص خودش را دارد؟ 
نقطه عطف جواب این سؤال دیدار او با دو طیف نمایندگان 
شبکه فروش و مدیران عامل استارتاپ های مقایسه و فروش 
بیمــه بــود و ایجــاد فضــا بــرای بحــث و گفت وگــو در رابطه با 
مهم ترین رویکردهای فعالان حوزه بیمه که امروز در هم افزایی 
و تعریف رویکردی همسو به چالش رســیده اند؛ نکته ای که 
علی بنیــادی، معاون طــرح و توســعه بیمه مرکــزی نیز هفته 
گذشته به آن اشاره کرد و ایجاد فضای سازنده برای استفاده 
از قابلیت های شبکه فروش و ایجاد فضایی برای همگرایی دو 
طیف فعال در حوزه بیمه را از مهم ترین اقداماتی برشمرد که 

بیمه مرکزی در برنامه یک سال آینده خود دیده است. 

حمایت دولت از تحرکات دانش بنیان در صنعت بیمه

دولتی که قدر فناوری را می داند 

COMMENTدیدگاه

صنعــت بیمــه در روزهــای پرچالــش مردادماه 
بــا خبــری از ســوی هیئــت دولــت غافلگیــر 
شــد؛ خبــری مهــم کــه نویدبخش نــگاه خاص 
دولــت بــه صنعــت بیمــه و بازیگــران آن بــود. 
در جلســه ای کــه در اواســط مردادمــاه بــا 
حضــور رئیس جمهور و اعضــای کابینه دولت 
برگــزار شــد، آیین نامه هــای حمایــت از تولیــد 
دانش بنیــان و اشــتغال آفرین در حوزه هــای 
اقتصاد، علوم، تحقیقــات و فناوری و صنعت، 
معدن و تجارت تصویب شد و در نهایت چند 
روز بعــد از آن، تصویب نامه هیئــت وزیران در 
رابطه بــا هر یــک از صنایــع به امضــای محمد 
مخبــر، معــاون اول رئیس جمهــور رســید و به 

نهادهای وابسته ابلاغ شد.
در مــاده ۸ ایــن تصویب نامه با تأکیــد بر ایجاد 
ســازوکارهای لازم بــرای هوشمندســازی نظــام 
تشخیص و پرداخت بیمه، نهاد ناظر به عنوان 
ارگان رســمی از ســوی وزارت اقتصــاد موظــف 
شــده که در راســتای توســعه فنــاوری و نوآوری 
به ارتقای نظام اعتبارسنجی و مدیریت خطر، 
توسعه ابزارهای بیمه ای لازم برای محصولات 
دانش بنیان و پلتفرم های ارائه دهنده خدمات 
بیمــه ای اقــدام کنــد. بیمــه مرکــزی موظــف 
اســت بــا همــکاری معاونــت علمــی و فنــاوری 
ریاســت جمهوری ظــرف ســه مــاه آینــده طرح 
تأســیس شــرکت های فنــاوری بیمــه را تهیــه و 
برای تصویب به شورای عالی بیمه ارسال کند. 
بندهــای دیگر این تصویب نامــه نیز هر یک به 
نحوی بر تسهیلگری در روند حمایت از شرکت  

دانش بنیان تأکید داشت. 

 روزنه جدیدی از امید
توســعه، تکمیل و تقویت زیســت بوم 
فنــاوری و نــوآ وری کشــور، آمــوزش و ترویــج 
کارآفرینــی فرهنــگ دانش بنیانــی در کشــور، 
اشــتغال آفرینی  و  فنــاوری  تجاری ســازی 
هدایــت  و  مأموریت گرایــی  دانش بنیــان، 
ظرفیت هــای فناورانــه در جهــت رفــع نیازها و 
حل مســائل کشــور، تدوین نظام ملی نوآوری، 
هدایــت، ســامان دهی، حمایــت و تأمین مالی 

پژوهــش و تحــول و نــوآوری در نظــام آمــوزش 
عالی؛ همــه این عبــارات جدیــد را می تــوان در 
آیین نامه مصوب هیئت دولت دید و به روزهای 
خــوش آینــده بــرای کســب وکارهای نوپــا امید 

داشت. 
ارتقــای تولیــد دانش بنیــان، تحقــق همپایــی 
در فناوری هــای پیشــران، کمــک بــه رفــع 
مســائل راهبــردی کشــور از طریــق فنــاوری و 
نــوآوری، پیش بینــی و بازارســازی محصــولات 
صنعتــی )به ویــژه بــرای شــرکت های تولیدی و 
دانش بنیــان(، مدیریــت و راهبــری ابزارهــای 
تأمین مالی تحقیق و توســعه و توسعه فناور و 
اســتفاده از دانش و فناوری هــای روز جهانی و 
همچنین اتصــال محصــولات فناورانه داخلی 
به بازارهای جهانی و قرار گرفتن در زنجیره های 
بین المللــی و افزایــش حجــم بــازار تولیــدات و 
توسعه صادرات، از جمله اهداف آیین نامه ای 
اســت که معاون اول رئیس جمهور در ابلاغ به 
وزارت اقتصاد و نهادهای وابســته به آن امضا 

کرده است.
هرچند بــه زعــم کارشناســان واژه دانش  بنیان 
می توانــد مدخلــی بــرای سوءاســتفاده از 
تسهیلات و اعتبارات خاص دولت باشد، ولی 
بــا همه نقدهــا، تصویب ایــن آیین نامــه را باید 
نقطــه کورســوی امیــدی بــرای کســب و کارهای 
نوپای بیمه ای تلقی کرد؛ به خصوص آن دسته 
از تازه واردانی که به ســبب برهم زنندگی بزرگ 
در صنعــت لخَــت و ســنگین بیمه، ایــن روزها 
وارد چالش هــای بزرگی شــده اند؛ شــرکت های 
دانش بنیــان بیمــه ای کــه بــا هــدف فراگیــری و 
افزایــش دسترســی مــردم بــه خدمــات بیمــه 
در سراســر کشــور بــه میــدان آمده انــد تــا در 
صــورت فراهم شــدن بســترهای حمایتــی و 
زیرســاخت های لازم زمینه ساز اتفاقات بزرگی 

در صنعت بیمه سنتی کشور باشند.
با این اوصاف تصویب آیین نامه هیئت دولت 
در حمایت از اقدامات شرکت های دانش بنیان 
بیمــه را بایــد یکــی از نقــاط درخشــان کارنامه 
دولت در یک سال گذشــته با رویکرد صنعت 

بیمه دانست. 
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 اســتارتاپ های بیمه ای با چه هدفی وارد 
صنعت بیمــه شــده اند؟ آیا شــما قــرار اســت همان 
برهم زننده هــای بــزرگ بازی بیمه در کشــور باشــید؛ 
همان چیزی که امروز از بعضی اینشورتک ها در دنیا 

شاهد هستیم. 
حامد ولی پوری: موضوع اصلاً پیچیده نیســت. ما آمده ایم 
تا برای خودمان یک کســب وکار راه اندازی کنیم. طبیعتاً هر 
کســی که برای خودش کســب وکاری تأســیس می کند، این 
هدف را دارد که مزیتی ایجــاد کند تا از بازاری کــه وجود دارد 
سهم بگیرد. برآورد همه ما استارتاپ های بیمه ای این بود که 
ارزش  افزوده ای که امروز می توان با فناوری و نوآوری ایجاد کرد، 
می تواند مزیتی  ایجاد کند که در بازار سهمی داشته باشد. به 
بیانی دیگر این ارزش افزوده می تواند مشتری را قانع کند تا به 

سراغ من عرضه کننده بیاید و محصول را از من دریافت کند. 
حقیقت این است که ما در این بازار تلاش می کنیم تا همین 
روند را ادامه دهیم و همیشه ســعی داریم این مزیت را برای 
خودمان جذاب تر  کنیم تا در مقابل رقیبانی که در بازار هدف 
ما هستند، سهم خودمان را بزرگ تر کنیم. اساساً زمانی که 
ما از فناوری و نوآوری صحبت  می کنیم، اینها فقط و فقط در 
یک صورت ارزشمند است که شما بتوانید با استفاده از آنها 
مزیتی را برای مشتری خلق کنید. معیار هم مشخص است؛ 
اینکه آیا مشــتری شــما را انتخاب می کند یا خیــر؛ بنابراین 
صرف استفاده از نوآوری و فناوری به این معنا نیست که لزوماً 
ما در کسب وکار خودمان، وظیفه درستی را انجام می دهیم 
و مســیر صحیحی را پیش می رویم. نمونه اش پروژه گوشی 
هوشمند ماژولار گوگل است که بسیار نوآورانه هم بود، اما در 

نهایت منحل شد، چون گوگل به این باور رسید که این پروژه 
در حال حاضــر برای مصرف کننــده ارزش قابــل قبولی خلق 
نمی کند. اگر بخواهم در یک جمله جمع بندی کنم، ما در این 
بازار هستیم تا برای مصرف کننده مزیت خلق کنیم. همین! 

 آیا می توانیم از فناوری به عنوان یک عامل 
برهم زننده بزرگ و انقلابی در صنعت بیمه نام ببریم؟ 
آیا ایــن رویکرد می تواند جــای نگرانی بــرای بازیگران 

قدیمی صنعت داشته باشد؟ 
بهــاره شــریفیون: برمی گردیم به این ســؤال کــه ماهیتاً یک 
استارتاپ چه زمانی و چگونه شکل می گیرد؟ زمانی که نیازی 
شناســایی می شــود و بــر مبنــای آن کســب وکاری می تواند 
شــکل بگیرد. اما فرایند اجرای این کسب وکار لزوماً منطبق 

ما تافته جدابافته نیستیم
فعالان حوزه نوآوری در بیمه بر لزوم تعامل همه عناصر اکوسیستم بیمه برای هم افزایی 

بیشتر تأکید دارند 

 آیا اینشورتک ها محرک 
صنعت بیمه هستند؟ 

چالش های بزرگ 
یک تغییر

بهاره شریفیون معتقد است اینشورتک ها 
زمینه ســاز حرکت های مهمی در صنعت 
بوده انــد: »اگــر بــه آمــار نــگاه کنیــم، کاملاً 
می تــوان متوجــه اتفاقات مثبتی شــد. آن 
هم به نسبت عمر شاید پنج ســاله ما باید 
بگویم که از قضا ما محرک خوبی بوده ایم، 
اما قطعاً چالش هایی وجود دارند. به عنوان  
مثال گاهی مصرف کننده با خرید کالاهایی 
مطمئن مواجه اســت کــه با آنها آشــنایی 
کامل دارد و به راحتی و بااطمینان این کالاها 
را به صــورت آنلاین نیز خریــداری می کند. 
امــا گاهــی ایــن مواجهــه در برابــر کالاها یا 
خدمات ناآشنا باعث می شود او اطمینان 
کامل را برای خرید آنلاین نداشــته باشــد. 
حال در مــورد صنعت بیمه نیــز به همین 
صورت است. برخی بیمه نامه ها مانند بیمه 
شخص ثالث قدمت زیاد و مواد مشخصی 
دارنــد و در دســترس اســت و محدودیتــی 
نــدارد، امــا در مــورد بیمه هایی کــه قدمت 
کمتری دارند و آگاهی از آنها در میان عموم 
کمتر اســت، این چالش وجود دارد. نکته 
دیگر این است که بر اســاس نگاه درستی 
که قانون گذار و بیمه مرکزی به استارتاپ ها 
داشتند، قوانین باید با سایر استارتاپ های 
داخلــی و خارجی معادل ســازی می شــد و 
مشکل این بود که این معادل سازی لزوماً 
با توجــه بــه صنعت بیمــه شــکل نگرفت 
و الزاماتــی که بــرای مــا در نظر گرفته شــد، 
متناســب بــا مــدل کســب وکار مــا نبــود و 

چالش ها دقیقاً از همین جا شروع شد. 
حامــد ولی پــوری نیز معتقــد اســت: »اگر 
بخواهیــم کمــی کلان بــه قضیــه نــگاه 
کنیم، اصلی ترین شــاخصی که امــروز در 
شرکت های بیمه بررسی می شود، جریان 
نقدینگی اســت. حالا یــک مدیرعامــل را 
فرض کنید که برای اینکه بتواند در جلسه 
هیئت مدیره از عملکرد خودش دفاع کند، 
لازم است فقط روی لایه فروش تمرکز کند. 
اگر امروز بخواهید در صنعت بیمه، قدرت 
مذاکره داشته باشــید، باید فقط روی لایه 
فروش تمرکز کنید. حالا در این زمینه فکر 
کنید که چطور می شود به سهمی از بازار که 
همان بیمه ثالث است، فکر کرد، در حالی 
که قانون گذار از قبل به سبب  اجباری بودن، 
همه قواعد و ضوابط را تعیین کرده است. 
با این اوصاف چطور می توان به نوآوری های 
بــزرگ در بیمــه فکــر کــرد. آیین نامه هــا و 
بخش نامه هــای مفصــل بیمــه مرکــزی با 
محدودیت هایی برای شــرکت های بیمه و 
استارتاپ ها را هم در نظر بگیرید. آیا اصلاً 

می شود به کار بزرگ فکر کرد؟ 

COVER STORYداستان جلد

تا پیش از این ساختار سنتی بیمه صرفاً بر پایه فروش و رسیدن به حجم بالایی از سهم بازار بود، اما امروز قاعده بازی در صنعت بیمه به سبب حضور بازیگران جدید تغییر کرده است. حالا 
فناوری ها و روندهای جدید بیمه گری در میان هستند و رقابت ساخت یک تجربه مشتری خاص. امروز صنعت بیمه مانند صنایع مالی دیگر ناگزیر از تن دادن به روند برهم زننده فناوری 

است و شرکت هایی می توانند به ادامه روند فعالیت خود در سال های آینده امید داشته باشند که به ورود بازیگران جدید و شرایط نو باور داشته باشند و آنها را به عنوان عناصر مهم و سازنده 
اکوسیستم بیمه پذیرا باشند. ولی امروز استارتاپ های بیمه ای با چالش های فراوانی در انجام اقدامات نوآورانه خود رو به رو هستند. چالش هایی از قوانین و آیین نامه ها گرفته تا برخورد 
متفاوت پیشکسوتان صنعت با آنها. همه این موضوعات بهانه ای شد برای گفت وگو  با مدیران عامل سه استارتاپ بیمه ای. بهاره شریفیون، مدیرعامل بیمه دات کام؛ حامد ولی پوری، 

مدیرعامل ازکی و محمدرضا فرحی، مدیرعامل بیمه بازار از چالش های روند نوآوری در بیمه می گویند و از تعامل با شبکه فروش نمایندگان بیمه. 



DIGITAL 
INSURANCE

بر سنت های پیشین نیست و این مســئله می تواند به تغییر 
قانون در آن صنعت منجر شود و در عین حال باید قادر به ارائه 
ارزش جدیدی هم باشد؛ بنابراین موضوع اصلاً این نیست که ما 
فناوری را وارد این کسب وکار و صنعت کنیم؛ بلکه موضوع اصلی 
این است که ما سعی کنیم به یکسری نیازمندی ها پاسخ دهیم 
که این وســط نوآوری و فناوری ابزارهایی برای تسهیل این روند 
رسیدگی به نیازمندی ها هستند. در واقع ما مبتنی بر داده ها کار 

می کنیم، چون دنیا به این سمت حرکت می کند. 
ده ها ســال پیش هــم تحولاتی در کســب وکارها شــکل گرفت 
و مقاومت هایــی در برابــر آن وجــود داشــت، امــا در نهایت آن 
تحولات در تاریخ آن کســب وکار ماندگار شــدند. نقش ما این 
است که با جذب سرمایه گذاری بتوانیم این کسب وکار را برای 
خلق ارزش شکل بدهیم. مسئله این است که استراتژی ورود 
اســتارتاپ ها در یک صنعــت می توانــد کاملاً متفاوت باشــد. 
اگر بخواهیم به طور مشــخص مثال بزنیم، اکنــون در صنعت 
پرداخت شــاهد انواع مختلف اســتارتاپ ها با اســتراتژی های 
گوناگــون هســتیم کــه در نهایــت، برآینــد همــه اینها بــه خلق 
مزیت های ارزشی کلان در حوزه های راهبردی و نوآورانه منتهی 

می شود. 
با وجود اینکه صنعت بیمه بسیار بزرگ است، اما با این  حال 
هنوز جای کار و بزرگ تر شدن دارد. وظیفه ما بالا بردن ضریب 
نفوذ در این صنعت نیســت. صنعت قطعاً در سیاســت های 
کلان می توانــد از حضــور ما برای بــالا بردن ضریــب نفوذ بیمه 
کمک بگیرد، اما این دغدغه صرف ما نیست. ما برای بالا بردن 
ضریب نفوذ نیامده ایم، ما خلأها را شناسایی کردیم و به دنبال 
پر کردن آنها هستیم. حالا شاید فاز اول موضع فروش باشد و 
بعد به موضوعات دیگر ورود کنیم. به عنوان  مثال دوران کرونا و 

پیامدهای آن، اثربخشی کار ما را بسیار پررنگ تر کرد. 
مهم ترین موضوع مــا این اســت که بایــد بتوانیم رفتــار کاربر را 

مهندسی کنیم و ببینیم چه چیزهای دیگری می تواند از جنس 
بیمه در ســبد خرید کاربر قرار بگیــرد که در نهایــت هم به نفع 
 GDP صنعت تمام شود و هم به بالا بردن سطح رفاه کاربر و رشد
کمک کند که این رویکرد از طریق فناوری داده ممکن خواهد بود.
محمدرضــا فرحی: این وســط همیشــه یــک مغالطــه صورت 
می گیــرد. در بعضــی علــوم ماننــد اقتصــاد کــه شــاید ادبیات 
ســاده تری دارند، افراد شــاید گاهی نگاه ساد ه اندیشــانه به آن 
داشته باشند. مثلاً در مهندسی عمران کســی درباره ساختار 
یک ســاختمان و اســتحکامش حــرف نمی زند، مگــر اینکه به 
دانش آن مسلط باشد. اما در اقتصاد مباحث خیلی بلندبالایی 
حتی در تاکســی ها صــورت می گیــرد. در بحث نــوآوری هم به 
همین صورت اســت. امروز افراد باورهای ساده اندیشــانه ای از 
نوآوری دارنــد. نوآوری یکی از زیرشــاخه های بســیار مهم علم 
مدیریت اســت و اولین قدمی که باید قبل از وارد کردن نوآوری 
در یک حــوزه برداشــت، ســاختن زیســت بوم متناســب با آن 
اســت. نمی توان قبل از پرداختن به پیش نیازهای کاری بسیار 
نوآورانه، انتظار داشــت قدم های بعدی صورت بگیرد. شــما به 
اکوسیستم اســتارتاپ های دنیا نگاه کنید. آیا از همان ابتدا به 
سراغ فناوری های پیشرفته هوش مصنوعی و یادگیری ماشین 
و... رفتند؟ خیر. تعبیر ساده اش آمازون است. یک کتاب فروشی 

آنلاین بود و بعد وارد حوزه های بزرگ تر شد. 
در واقع ابتــدا باید زمین بازی شــکل بگیــرد، بعد می تــوان روی 
شاخ وبرگ های آن ابزارهای فناورانه قرار داد. در مورد صنعت بیمه 
نیز به همین شــکل اســت. آیا می توان از چند جوان تازه نفس 
توقع داشت که در صنعت بیمه ای که در ۹۰ سال کمترین میزان 
نوآوری را داشته، کار بزرگی کنند؟ چرا باید از همان ابتدا توقع  کار 
بزرگ داشــته باشــیم؟ ما باید اول روی قدم های کوچک، مانند 
فروش کار کنیم و بعد وارد حوزه های دیگر شویم.  اینجا باید به 
نکته ای نیز اشاره کنم که بحث حذف شدن نمایندگان از شبکه 
فروش بیمه به سبب فعالیت استارتاپ هاست که به نظرم یک 
بحث کاملاً انحرافی است. نگرانی نمایندگان بیمه بجا و بحق 
است، ولی این ترس صرفاً هدایت شده از سمت جریانی است که 
از این بازی نفع می برد، وگرنه کاملاً مشخص است که بر خلاف 
صنایع دیگر در مورد بیمه نمی توان به حذف شبکه نمایندگان 
فکر کرد.  در بســیاری از مواقع فناوری های جدیــد در یک حوزه 
لزوماً جای روش های ســنتی را نمی گیرند. آیا بعد از ورود امثال 
دیجی کالا به بازار فروش لوازم الکترونیک بازار بزرگ علاءالدین 
و... از رونق افتاد؟ هنوز بســیاری از مشــتریان نیازمند مشــاوره 
هستند و عده ای هنوز تجربه خرید حضوری را ترجیح می دهند. 
در صنعت بیمه نیز به همین ترتیب است و حتی بیشتر. وقتی 
ما از بیمه آنلاین صحبت می کنیم، در حال صحبت از سهم ۱5 
تا 2۰درصدی هستیم. به نظرم حساسیت نمایندگان فروش روی 
حضور استارتاپ های بیمه آدرس غلطی است که به عمد داده 
شده، وگرنه حضور استارتاپ ها به معنای کم رنگ شدن نقش 

نمایندگان نیست. 
ولی پوری: همه کسب وکارها فقط یک وظیفه دارند؛ اینکه برای 
بزرگ تر کردن ســهم بــازار خودشــان تلاش کنند و منافع شــان 
را گســترش دهنــد، امــا می تــوان گفت صنعــت بیمــه آنلاین، 
سرعت بسیار آهسته تری در پیمودن این روند خواهد داشت؛ 
چراکه هنوز در ابتدای مسیر هستیم و ساختار بیمه در کشور 
ما پیچیده تر از آن اســت کــه بتــوان از طریق روش های ســاده و 
راه اندازی وب ســایت به ســمت حوزه آنلاین تغییر مسیر داد. 
بیشترین سهم آنلاین را هم شاید بتوان به بیمه های استاندارد 
اختصاص داد. بیمه هایی که باید روی فروش آنها کار بیشتری 
انجام شود یا اطلاعات تخصصی بیشتری به مشتریان عرضه 
شود که نزدیک به 6۰ درصد سهم بازار هم متعلق به آن است، 
هنوز در اختیار نمایندگان خواهد بود. من خودم هم باور ندارم 
کــه یک دفعــه ۹5 درصــد کار روی فــروش آنلایــن انجام شــود. 
بنابراین با وجود پتانسیل بزرگی که در این صنعت هست، این 
انتظار وجود ندارد که بتوان در  زمان کوتاهی به تحولات بزرگی 

که نمونه اش در صنعت حمل ونقل اتفاق افتاد، دست یافت.

 صحبــت از آیین نامــه و قوانیــن شــد. امروز 
خیلی ها به استناد به این قوانین استارتاپ ها را به تخلف 

متهم می کنند. از این سمت اســتارتاپ ها نیز قانون را 
نیازمند اصلاح می دانند. چطور می شود این چالش را 

حل وفصل کرد؟ 
شریفیون: ببینید وقتی قانونی وجود دارد، اما بازیگران زیادی 
دست به انحراف از قضیه، یا به قول شما تخلف می زنند، پس 

باید به آن قانون و صحت آن شک 
کنیم. در واقع اینجاســت که باید 
فکر کنیم شــاید قانون ایراد دارد و 
نیازمند اصــلاح و بازنگری اســت. 
اتفاقی که امروز برای ما هم افتاده، 
از همیــن قســم اســت. قوانیــن بر 
مبنای آن چیزی که تا پیش از این 
در صنعت بوده، به بازیگران جدید 
اکوسیستم خورانده شــده اند؛ در 
حالــی کــه مدل هــای کســب وکار 
بازیگــران جدیــد بــا مدل هــای 
گذشــتگان از زمیــن تــا آســمان 
متفاوت اســت. مدل کســب وکار 
ما با شرکت های بیمه و نمایندگان 
و کارگــزاران آفلایــن بیمــه بســیار 
متفاوت است. در کارگزاری ها مبنا 
ســود عملیاتــی اســت. هزینــه ای 

می کنید، عملیاتی را انجام می دهید و در نهایت از سود عایدی، 
کسب وکارتان را بزرگ می کنید، ولی در شکل استارتاپی - فارغ 
از صنعت بیمه - ماجرا ربطی به سود عملیاتی ندارد. در واقع 
استارتاپ برای اینکه ارزش برندش را تقویت کند، مقیاس پذیر 
شــود و... فرایندی را طی می کند؛ بنابراین در شکل کسب وکار 
استارتاپی لزوماً سود عملیاتی مهم نیســت. در نتیجه میزان 
ریسکی که ما روی درآمدمان می توانیم بکنیم، با آنچه در میان 
کارگزاران آفلاین می گذرد، بسیار متفاوت است. یک کسب وکار 
آفلاین فرایند عملیاتی خودش را طوری مهندســی می کند که 
در نهایت عدد ســود مثبت باشــد، ولــی در اســتارتاپ ها چون 
فراینــد رشــدی متفاوتــی داریــم، روی فرایند هــای درآمدی مان 
حرکت های تبلیغاتی می زنیم که مسئله پرداخت های ترکیبی، 
باندل کردن و... را شامل می شــود. فرایند های ما هم غیر از این 
نیست و موضوع این است که این مسائل تا امروز در صنعت 
بیمه تعریف نشــده بودند. برای همین اســت که اصــرار داریم 
آیین نامه ها بر اساس اصل استارتاپی یا بهتر بگویم اصل حضور 
فناوری اصلاح شوند. برای اینکه شــاید اصلاً پای استارتاپ در 
میان نباشد. شــما فکر کنید یک روز شــرکت بیمه ای بخواهد 
به نوعی تمام دیجیتال وارد کار شــود. به حتم این شرکت بیمه 
هــم جنــس دیگــری از بیمه گــری را -متفــاوت از آنچه تــا امروز 
می گذشــت- رقم می زند. آیا مــا می توانیم خیلی راحت اســم 

بی قانونی را به او اطلاق کنیم؟
فرحی: شاید ما خیلی از فرایند هایمان خارج از آیین نامه باشد، 
اما بیایید به سراغ ریشه قضیه برویم. ریشه این قضیه را باید 
در ســاختار معیوب آیین نامه های بیمه مرکزی دنبــال کرد. ما 
نهادی داریم به اســم شــورای عالی بیمه که در آن تضاد منافع 
وجود ندارد، چون اکثریت با افراد غیربیمه ای اســت. این نهاد 
تفویض عمل می کند به نهاد بیمه ای. نهاد بیمــه ای در زمینه 
مسائل مربوط به فاوا دستورالعمل مفصلی تهیه می کند. بعد 
بحثی مانند ســوئیچ به میان می آید که از ســوی بیمــه مرکزی 
به عنوان قانون لازم الاجراست؟ این قانون را کجا نوشته؟ فاوای 
بیمه مرکــزی! چه مرجعــی مجــری قانون اســت؟ فــاوای بیمه 
مرکزی. سوئیچ توســط چه مرجعی پیش برده می شود؟ فاوای 
بیمه مرکزی. گویا درد ما و درمان ما از سمت یک مرجع است. 
ما در نظام قضایی برای تقابل با تضاد منافع، نهاد های پنج گانه 
دادستان، وکیل مدافع، قانون، مجری و ناظر داریم، ولی در اینجا 

با یک مرجع دوگانه طرف هستیم.
ولی پوری: اگر به ســابقه رفتاری بیمه مرکزی نگاه بیندازیم، در 
سال های گذشته هم بازار کوچکی داشته ایم و هم بیمه مرکزی 
باطمأنینه بیشتری با ما برخورد می کرد. حتی در جلساتی که با 
سرمایه گذار صحبت می کردیم، یکی از پارامتر هایی که همیشه 
از آن یاد می کردیم، بحث نهاد رگولاتور بود که در آن زمان حتی 

برای ما بسیار ســازنده بود. با بزرگ تر شــدن بازار و توسعه آن و 
تغییر مدیران بیمه مرکزی، ما یکباره برخورد چکشی عجیبی 
را از بیمه مرکزی شــاهد بودیم. امــا این مدل برخورد چکشــی 
چرا دیگر جواب نمی دهد؟ برای اینکه مدل کسب وکاری جدید 
متفاوت از همه آن چیزی است که طی سال ها بر صنعت بیمه 
گذشــته اســت، ولــی مــدل برخورد 
با آن دقیقاً به روال گذشــته اســت. 
ما به دنبال تعامل هستیم. ما برای 
اینکه ســاختار جدیدی را که ایجاد 
شــده، بــه صنعتــی کــه ۸۰ ســال از 
قدمت آن می گــذرد، معرفی کنیم، 
به جلسات زیادی نیازی داریم، ولی 
بیمه مرکــزی از یک نقطه به بعد به 
جای ایجــاد فضایی مناســب، برای 
ایجاد درک مشترک تلاش کرد تا با 
قدرت خودش ما را در مسیر خاص 
خودش بیندازد که البتــه کمتر هم 
موفق بــوده اســت؛ زیــرا در اقتصاد 
جریان پــول مانند آب روان اســت و 
هیچ وقت نمی توان با سد زدن جلوی 
آن را گرفــت. هر قدر هم ســد بزنید 
یک جایی نیاز می شــود کــه دریچه 
ســد ها باز شــوند. رگولاتور در هیچ جای دنیا نتوانســته اســت 
جریان پول را کنترل کند؛ مگر اینکه به شرایط خاصی متوسل 

شده باشد.
شــریفیون: آنچه ما امروز به آن نیاز داریم فضایی برای تعامل 
است و بعد از آن به مشارکت گرفتن سایر بازیگران اکوسیستم 
نوآوری و فناوری. استفاده از قابلیت های معاونت علمی و فناوری 
دفتر ریاست جمهوری یا کارگروه اقتصاد دیجیتال می تواند از 
اقدامات تسهیلگر شرایط این روز های سوئیچ با کسب وکار های 
آنلاین باشد. صنعت بیمه باید صدای سایر صنایع و تجربیات 
آنها را بشــنود. اتفاقی که در بحث تاکسی های اینترنتی افتاد 
یا حتی در زمینه گردشگری و...، می تواند الگوی مناسبی برای 
صنعت بیمه کشور باشد. زمانی که تاکسی های اینترنتی وارد 
عمل شــدند، همین هجمه ها را شــاهد بودیم. اما آیــا در عمل 
کسب وکار های حمل ونقل به ســبب حضور اسنپ و... ضربه 
خوردند؟ خیر، بلکه حتی شبکه راننده ها قوی تر شدند. مثال 
عینی این رویکرد را در صنعت بیمه هم می توانیم شاهد باشیم. 
ما امــروز ۴۰ هــزار نماینده بیمــه داریم که قابلیــت فروش همه 
رشــته های بیمه ای را دارنــد. از بین همه اینها بــالای ۷5 درصد 
فروش بیمه نمایندگی بیمه شغل دوم است. اکنون شمار زیادی 
از نمایندگان بیمه با ما قرار دارند و در حال فعالیت با ما هستند. 
موضوع حلقــه تکمیل ســرویس های ماســت. تا امــروز زمینه 
صدور بیمه از سمت نمایندگانی انجام می شد که قابلیت های 
سرویس دهی طبق پروتکل های ما را داشتند. این عبارت مهم 
است که تأکید می کنم؛ طبق پروتکل های ما. یعنی اینکه به طور 
شبانه  روزی بتواند در حوزه های مختلف به ما سرویس ارائه دهد. 
ما در حال حاضر با شمار زیادی از نمایندگان در حال همکاری 
هستیم، به شرطی که خودشان را با قواعد ما وفق بدهند، نه با 
اصول و کارکرد هایی که تا امروز در بخش آفلاین درگیر آن بودند.

 پس هیچ بحثی از رقابت شبکه فروش آفلاین 
و آنلاین در میان نیست، بلکه به نحوی همکاری متقابل 

تعریف می شود.
شریفیون: دقیقاً می شود به همکاری های بزرگ فکر کرد، فقط 
به شــرطی که آنها با قواعد و پروتکل های کسب وکار ما همسو 
باشــند. من باید به نکته مهمی در بحث شبکه فروش بیمه و 
کسب وکار های آنلاین اشاره کنم؛ چرا ما همیشه بحث مردم و 
نیاز های آنها را نادیده می گیریم؟ چرا چرخه عرضه و تقاضا را 
نادیده می گیریم؟ مردمی را که به استفاده از ابزارهای دیجیتال 
عادت کرده اند، نمی توان به رویکرد های گذشته سوق داد. باور 
کنیم که دنیا تغییر کرده و به ســمت دیجیتالی شــدن می رود. 
با این اوصاف ما تا امــروز همه تلاش مان را کرده ایم تا از شــبکه 

نمایندگی به شکل درست استفاده کنیم.

نگرانی نمایندگان بیمه 
بجا و بحق است، ولی این 
ترس صرفا هدایت شده 
از سمت جریانی است که 
از این بازی نفع می برد، 
وگرنه کاملا مشخص 

است که بر خلاف صنایع 
دیگر در مورد بیمه 

نمی توان به حذف شبکه 
نمایندگان فکر کرد

   عکس:  نسیم اعتمادی
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DIGITAL 

INSURANCE

 کارهای ساده و تکراری را 
به عهده هوش مصنوعی 

بگذارید

تغییر سرعت 
و جهت اثرگذاری 

تصمیمات 
از  ترکیبــی  تکامــل معمــولاً   
بهبودهای ساده و پیچیده است. 
بعضــی از پیشــرفت ها به مــرور و در طول 
زمان اتفاق می افتند و بعضی دیگر، سریع 
و حتــی ناگهانی رخ می دهنــد. چهارمین 
اصل طراحی بیونیک این اســت که برای 
کارهای بسیار سطح پایین و بسیار سطح 
بــالا، از هــوش مصنوعی اســتفاده کنیم. 
هوش مصنوعی کمک می کند تا کارهای 
ســطح پاییــن و پیش پاافتاده با ســرعت و 
دقت بیشتری انجام شود؛ زیرا این فناوری 
می تواند با سرعت بیشتری به اطلاعات و 
ســاختارهای موجــود دسترســی داشــته 
باشد و محاسبات لازم را با سرعت و دقت 
بیشــتری انجام دهد. وظیفه های ساده و 
تکــراری زیــادی وجــود دارد کــه هــوش 
مصنوعــی می تواند به انجام شــان کمک 
کند که یکی از آنهــا تجزیه وتحلیل دقیق 
عکس هــای مربوط بــه حــوادث مختلف 
است. حتی ساده ترین بهره گیری از هوش 
مصنوعی می تواند سرعت و دقت انجام 
امور را به میزان چشم گیری افزایش دهد. 

 تخمیــن خســارت تصادفــات 
شــدید یکــی از کارهــای ســطح 
بالایی است که می توان در آینده بر عهده 
هوش مصنوعی گذاشت. چنین کاربردی 
از هوش مصنوعی مانند تلســکوپی برای 
ذهن انسان عمل می کند و به انسان اجازه 
می دهد مجموعه داده های بسیار بزرگ را 
بــکاود و به دنبــال حل وفصــل مســائلی 
بسیار پیچیده باشد که بدون استفاده از 

این فناوری امکان پذیر نیست. 

 بــرای نمونــه، می تــوان موتــور 
تخمین هوشمندی طراحی کرد 
و با استفاده از میلیون ها عکس از صحنه 
تصادف آن را تعلیم داد و با بهره گیری از آن، 
خسارت های مربوط به حوادث رانندگی را 
ارزیابی کرد. نمونــه دیگر این اســت که با 
اســتفاده از هــوش مصنوعــی، الگوهــای 
رفتاری مشــتریان را پیدا کنیم، الگوی کار 
تعمیرگاه هــا را درک کنیــم و به دنبــال 
دسته بندی انواع تصادف جاده ای باشیم. 
دقت داشــته باشــید که برای پیاده سازی 
چنیــن طرح هایی، بــه مجموعــه بزرگی از 

داده های مرتبط نیاز داریم. 

ANALYSISتحلیل

اينشورتک
I N S U R T E C H

اساسی ترین کاری که انقلاب صنعتی انجام داد، این بود که 
وظیفه فکر کردن و کارکرده را از دوش انسان برداشت و به 
عهده ماشین گذاشت. این راه حل خیابان یک طرفه ای بود 
که پیرامون یک فرایند، یک پاسخ و یک روش بهینه سازی 
می شــد. اما در عصر بیونیک، هر چیزی این پتانســیل را 
دارد کــه هوشــمند باشــد و به مــرور مهارت های بیشــتری 
بیاموزد. پس فرایندها نیز ایــن امکان را دارنــد که باهوش 
باشند، مطالبه ها می توانند زنده باشند و مسیر خودشان 
را بدانند و خبر داشته باشند که برای تکمیل وظیفه خود، 
به چه داده هایی نیاز دارند. مطالبه ها حتی می توانند صبور 
باشــند و بدانند کــه آماده ســازی اطلاعــات لازم چه مدت 
طول می کشد و درخواست دوباره برای دریافت اطلاعات 
ناموجود دقیقاً چه زمانی باید انجام بگیرد. مطالبه می تواند 
پیچیدگــی خــود، وضعیــت خدمــات، مهارت هــای لازم، 
مجوزهای مــورد نیاز و مــوارد دیگــر را درک کند و به ســوی 
بهترین فرایند و منابع حرکت کند. برای نمونه، یک مطالبه 
می توانــد درک کند کــه مطالبــه ای از نوع ادعای خســارت 
کامل خودرو است و در نتیجه، فرایندی کوتاه تر و سریع تر 
خواهد داشت. تخصیص پویای مسئولیت های شناختی 

مهم ترین اصل طراحی اســت؛ زیــرا اســتفاده از آن به کل 
اکوسیســتم مطالبه ها )یا هر اکوسیســتم دیگــری( اجازه 
می دهد که بدون نیاز به کنترل کامل در هر مرحله، بهبود 
پیدا کند. برای نمونه، جهت پیاده سازی مطالبات هوشمند 
در بخش خودرو، لازم نیست مشتریان روش ارتباط خود 
با بیمه کننده را تعیین کنند، بلکه می شــود بــه آنها اجازه 
داد تا از هر طریقی که دوست دارند، با بیمه کننده تعامل 
داشته باشند و مطالبه هوشمند به مرور یاد بگیرد که یک 
مشتری یا تعمیرگاه خاص از چه طریقی با بیمه کننده در 
ارتباط است و پاسخگویی معمولاً چقدر زمان می برد. این 
مطالبه طبق همان چیزی که یاد گرفته، عمل خواهد کرد. 
چنین فرایندی نه صنعتی و سفت وسخت، بلکه بیونیک 

و انعطاف پذیر خواهد بود. 
اگــر وظیفــه شــناخت از نــو  بازتعریــف ود، وقــت کمتری 
تلــف می شــود و عملکردهــا متناســب بــا ظرفیت هــای 
موجود بهینه می شوند. افزون بر این، با هوشمندترشدن 
اکوسیستم، فرایندها تکامل بیشتری می یابند و می توانند 
مسئولیت های سنگین و ســنگین تری بر عهده بگیرند. 
اکنون سال هاســت که سامانه های تسلیحاتی پیشرفته 

در هواپیماهای جنگنده با خلبان هم فکــری دارند. گاهی 
اوقــات پــرواز هواپیمــا بــر عهــده خلبان اســت و ســامانه 
تســلیحاتی وظیفــه محافظــت از هواپیمــا را بــر عهــده 
دارد. گاهی هــم هواپیما در حالــت پرواز خودکار اســت و 
خلبان روی سامانه های تســلیحاتی تمرکز دارد. این نوع 
تقسیم وظایف پویا به این معناســت که در هر موقعیت 
مشخص، کسی که بهتر می تواند فکر کند، یعنی انسان 
یا ماشین، مسئولیت اداره امور را بر عهده دارد و فرایندی 
سفت وســخت و انعطاف ناپذیــر در کار نیســت. اکنــون 
بیایید تصــور کنیم مطالبــات توانایــی فکر کردن داشــته 
باشــند؛ در ایــن صــورت، هــر مطالبــه ای می دانــد که چه 
زمانی درخواست کمک کند و فقط وقتی از انسان کمک 
می خواهد که به داده های کافی و ساختار و قواعد مناسب 
دسترسی نداشته باشد. این نوع انطباق پذیری ادغامِ مولدِ 
اکوسیستم های پیچیده دیجیتال را که همه بیمه کنندگان 
با آنها سروکار دارند، امکان پذیر می کند. به عبارت دیگر، 
در اینجا دیگر با یادگیری ماشین مواجه نیستیم، بلکه با 
ماشینی طرفیم که می تواند یاد بگیرد و به مرور رشد کند و 

کارهای بیشتری انجام بدهد.

تغییر روش کار و شیوه مدیریت
فرایند شناخت را از نو بین انسان و ماشین تقسیم کنید

صنایع گوناگون، به ویژه صنعت اینشورتک، هم اکنون در بحبوحه انقلاب »بیونیک« به سر می برند. سازمان ها و شرکت های امروز مشغول رقابت با آمیزه جدیدی از انسان و ماشین اند که 
وظیفه های شناختی و فیزیکی را به انجام می رسانند. در این میان آن دسته از شرکت هایی که سریع تر بیونیک شوند، در این رقابت برنده اند؛ چراکه می توانند تجربه مشتری بهتر و اقتصاد 

قوی تر داشته باشند.  منظور از بیونیک نوعی مهندسی است که از طبیعت الهام می گیرد و در آن از سامانه ها و ساختارهای طبیعت برای حل وفصل مسائل فنی و ساختاری استفاده 
می کنند. در هر صورت، گرایش شرکت ها به بیونیک به شکل جدیدی از »داروینیسم دیجیتال« انجامیده است. در این رقابت جدید، تکامل کسب وکارها و الگوهای تجاری گاهی به مرور 

و در طول چند نسل اتفاق می افتد و گاهی هم با سرعت زیاد و در طول عمر یک سازمان مشخص رخ می دهد. سرعت این تکامل خواه ناخواه به ناهماهنگی و نابرابری دامن می زند. برای 
نمونه در صنعت بیمه، شیوه های فروش پیچیده و مدرن را در کنار شیوه های قدیمی صدور، خدمات دهی و پرداخت مطالبه مشاهده می کنیم. تا همین اواخر، اینشورتک چیزی نبود جز 

بهینه سازی تجربه مشتری و از زمانی که سرمایه گذاری های سازمانی در اینشورتک به حد سرمایه گذاری در بهینه سازی تجربه مشتریان رسیده، مدت زیادی نمی گذرد. اما سؤال این 
است که چگونه می شود سرعت تکامل شرکت را افزایش داد؟ یکی از روش ها این است که مدل های عملیاتی، ظرفیت های عملیاتی و تجربه مشتری را بازتعریف کنیم و ضمن آن، پنج 

اصل طراحی بیونیک را در نظر داشته باشیم. هر کدام از این اصول ایده ای عملی است که به مدیران کمک می کند شیوه درست اندیشیدن به بده بستان ها و راه حل های کلیدی را در شرکت 
یا سازمان خود پیاده کنند. برای نمونه، استیو جابز از قلم استایلوس منزجر بود و به همین دلیل، طراحی رابط کاربری آیفون به  گونه ای انجام شد که به هیچ نوع قلمی نیاز نداشته باشد. در 

آن دوران، بسیاری از عملیات اپل با تکیه بر همین ایده ساده پیش می رفت. در اینجا پنج اصل مهم طراحی بیونیک را مرور کرده ایم که از آنها می توان در طراحی استراتژی های سازمانی 
استفاده کرد و سرعت تکامل شرکت را افزایش داد تا هر شرکت بیمه ای بتواند در عصر جدید داروینیسم دیجیتال، دوام بیاورد و پیش برود. 

پنج اصل طراحی بیونیک برای تکامل شرکت های بیمه در روزگاری که فناوری هر روز پیش می تازد

داروینیسم دیجیتال
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INSURANCE

اينشورتک
I N S U R T E C H

 از اقتصاد بیونیک نهایت استفاده را ببرید

تغییر اقتصاد

COMMENTدیدگاه

مهم ترین قــدرت داروینیســم دیجیتال 
سرعت تغییرات در هسته های اقتصادی 
است. به همین دلیل است که پنجمین و آخرین 
اصل طراحی بیونیک را اســتفاده از ســامانه های 
تجاری که بهترین اقتصاد را در اختیار دارند، در نظر 
گرفته ایــم. ایــن اقتصــاد بایــد بــر پایــه ســرعت، 
مقیاس پذیری و شــکل های جدید ســرمایه پیش 
بــرود. تردیدی نیســت کــه در ایــن ترکیــب جدید 
انسان و ماشین، تصمیم گیری با سرعت بیشتری 
انجــام می شــود. اسنپ شــیت گــزارش داده کــه 
بهــره وری کارمندانــش پنج برابــر کارمنــدان ســایر 
شرکت هاست. آمار جالبی که دلیلش استفاده از 
فناوری شــناختی عالی و یادگیری ماشین است. 
ماشــین یادگیرنــده هرچــه بیشــتر از داده هــا و 
تراکنش ها تغذیه کند، سرعت و دقت آن افزایش 
می یابد. مترجم گوگل نرم افزار بسیار خوبی است، 
به این دلیل که با میلیاردها کتاب و مقاله به چندین 
و چند زبان دنیا تغذیه شده است. این حجم عظیم 
از داده ســرعت یادگیــری ایــن نرم افــزار را بســیار 
افزایش داده است. مطالبات نیز همین وضعیت را 
دارند. اگر سرعت یادگیری مطالبات بالا باشد، هم 
زحمت نیــروی کار انســانی کاهش می یابــد و هم 
ســرعت پاســخگویی و تکمیــل فرایندها بیشــتر 
می شــود. در فراینــد پــردازش مطالبــات، ماننــد 
بسیاری از امور زندگی، گذر زمان می تواند اوضاع را 
بدتــر کنــد؛ زیــرا مشــتریان بی تــاب و کم حوصله، 
خدمات بیشــتری تقاضا می کنند و ممکن است 
شــرکت متحمل هزینه های اضافی مانند هزینه 

اجاره و انبارداری شود.

از نظــر مقیــاس، شــبکه های کامپیوتری 
بزرگ تر معمولاً اقتصاد بهتر و قوی تری هم 
دارند. برای نمونه، فضای ابری هزینه های سازمان را 
انعطاف پذیــر می کنــد. اگــر ســازمان یا شــرکت به 
فضای بیشتری نیاز داشته باشد، می تواند خیلی 
ساده فضای بیشتری اجاره کند، بدون اینکه لازم 
باشد مســتقیماً ســخت افزار یا نرم افزار جدیدی 
بخــرد. به عــلاوه، ایــن شــرکت می توانــد از مزایای 
اقتصادی که پشتیبان شبکه ابری است، بهره ببرد. 
مزایایی از قبیل قدرت خرید فوق العاده ارائه دهنده 
فضــای ابــری، بهــره وری انــرژی، سیســتم عامل 
سفارشی و نرم افزارهایی که می توانند مزایای متنوع 
دیگری ارائه بدهند. در چنین شبکه ای، نقاط پایانی 
یا انِدپوینت های بسیار زیادی وجود دارد که یکی 

دیگر از مزایای مقیاس بزرگ اســت. مــردم به این 
دلیل از موتور جست وجوی گوگل استفاده می کنند 
که شــبکه لینک های گوگل بزرگ تر و بهتر از تمام 
رقیبــان دیگــر اســت. شــرکت هایی هــم کــه بــرای 
فعالیت های مهــم کســب وکار، فضای ابــری ارائه 
می دهند نیز می توانند شبکه ای در مقیاس جهانی 
داشته باشند که از شبکه همه رقیبان دیگر، البته 

به جز برخی رقیبان بزرگ، بزرگ تر و بهتر باشد.

در نهایــت اینکــه بزرگ تریــن بازیگــران 
بیونیک مشــغول جمع آوری و انباشت 
ســه نــوع ســرمایه اند؛ ســرمایه رفتــاری، ســرمایه 
شــناختی و ســرمایه شــبکه ای. ســرمایه رفتــاری 
توانایــی ردگیــری، تحلیــل و مدل ســازی رفتــار 
مشــتریان، دســتگاه ها و خدمات دهنــدگان یک 
اکوسیستم اســت. بیش از ۷۰ درصد دارایی های 
»یونایتد رنتالــز« که کارش اجــاره دادن تجهیزات 
اســت، به شــبکه متصل اســت و قرار اســت این 
نسبت به ۱۰۰ درصد برسد؛ در نتیجه این شرکت 
می توانــد موقعیــت مکانــی، کارکــرد و وضعیــت 
نگهــداری همــه دارایی هایــش را زیر نظر داشــته 
باشــد. بــه چنیــن اطلاعاتــی ســرمایه رفتــاری 

می گویند.

ســرمایه شــناختی مجموعه ای از هوش 
مصنوعــی، الگوریتم هــا و دانش هــای 
خودکار دیگر است که می شود آنها را بهینه کرد و 
بارها و بارها به کارشــان گرفت. ســرمایه شناختی 
هرچه غنی تر شود، سازمان های بیشتری می توانند 
از نیروی کار و دارایی هایی خود بهترین استفاده را 

ببرند. 

ســرمایه شــبکه ای نیــز بــه نحــوه اتصال 
شرکت به شبکه دسترســی مشتریان و 
تأمین کنندگان مربوط می شود. برای نمونه، همه 
شرکت های تولیدکننده محصولات مصرفی باید 
استراتژی مشخصی برای حضور در پلتفرم هایی 
مانند آمازون و علی بابا داشته باشــند؛ زیرا این دو 
شرکت غول آسا گسترده ترین و غنی ترین سرمایه 
شــبکه ای را بــرای محصــولات مصرفی دارنــد. در 
رقابت بیونیک، شــرکت ها بایــد برای اســتفاده از 
خدمات ابری استراتژی مشخصی داشته باشند؛ 
با ایــن هدف که از شــکل های جدید ســرمایه برای 

ایجاد اقتصادی بهتر و قوی تر بهره ببرند.

مهم ترین نکته در تکامل دیجیتال این اســت که نحوه 
اصلاحــات را تغییــر بدهید. اکنــون دیگر سال هاســت 
که با ایده بهینه سازی مســتمر درگیریم. دست کم بعد 
از دهــه ۱۹۵۰ کــه »ادوارد دمینــگ« طلایــه دار جنبــش 
کیفیت شد، با این مفهوم آشنا شده ایم. در همین راستا، 
اکثــر شــرکت های بیمــه هزینه هــای لازم برای بازســازی 
کامل فناوری هایشــان را ارزیابی کرده اند و به این نتیجه 
رســیده اند کــه انجــام چنیــن کاری بــه ســرمایه گذاری 
هنگفتــی نیــاز دارد و بازدهــی ایــن ســرمایه گذاری هــم 
نامشخص اســت؛ بنابراین کنار گذاشــتن فناوری های 
موجود و پیاده ســازی مجموعه ای از فناوری های جدید 
احتمــالاً مقرون به صرفه نخواهــد بود. در حــال حاضر، 
ابزارهــای جدیــد زیــادی برای کمــک به یکپارچه ســازی 
ســامانه های جدیــد و قدیمــی وجــود دارد. بــرای نمونه، 
ابزارهــای اتوماســیون رباتیــک بــه فراینــدی کــه آن را 
یکپارچه سازی مبتنی بر ارزش می نامیم، کمک می کنند. 
شرکت ها با استفاده از چنین ابزارهایی می توانند چندین 
سامانه قدیمی را با یکدیگر ادغام و بسته ای واحد ایجاد 
کنند که قابلیت برقراری ارتباط با سامانه های دیگر را دارد. 
به این ترتیب، بدون نیاز به بازسازی و ارتقای کل سیستم، 
نتایج جدیدی حاصل می شود که امکان ارائه آن از طریق 

هر دستگاهی وجود دارد. این روش ماژول های مفیدی از 
فرایندها و وظیفه ها و فناوری ها پدید می آورد که امکان 
بهینه ســازی و ارتقــای مســتمر آنهــا وجــود دارد؛ بدون 
اینکه لازم باشد کل سامانه در هر مرحله از به روزرسانی 
تعطیل شود. با تکیه بر معماری جدید APIها، می توان 
کارها را تقسیم بندی و شیءگراتر کرد. در نتیجه، طراحی 
جریان وظیفه هــا و فرایندهــا در داخل و خارج ســازمان 
انعطاف پذیرتر می شود. اگر از این شیوه درست استفاده 
شــود، محیــط یادگیــری چابک تــر و ســازگارتر خواهــد 
بود. در چنین شــرایطی، تعداد زیــادی از مراحل حذف 
و سایر مراحل فشــرده می شــود و در نتیجه، مدت زمان 
خدمات رســانی، فروش و هر نوع تعامل دیگری کاهش 
می یابد. افــزون بر ایــن، مجموعــه جدیــدی از داده های 
دقیق و حسابرسی شده ایجاد می شود که برای یادگیری 
ماشین و بهینه سازی های بعدی بسیار مفید است. با 
انباشت این سرمایه شــناختی، می توان در کوتاه مدت، 
به افزایش بهره وری نیروی کار و ارتقای تجربه مشــتری 
امیدوار بود و داده هایی ارزشمند برای بهینه سازی های 
بعدی در اختیار داشت.  بد نیســت دوباره تأکید کنیم 
که در عصر بیونیک، باید سامانه ها را هوشمند، زنده و 

روبه تکامل تصور کنیم. 

مشتریان امروز دیگر حاضر نیستند هیچ گونه ناسازگاری 
و اصطکاکی را تحمل کنند و تمایل دارنــد خدمات مورد 
نظرشان را در کوتاه ترین زمان و با بهترین کیفیت دریافت 
کنند. آنها می خواهند در هر زمان و مکانی که هســتند، 
هر طور شــده، کارشــان انجام شــود و انتظار دارنــد درباره 
وضعیــت لحظــه ایِ تک تک مراحــل یک فراینــد خاص 
اطلاع دقیــق داشــته باشــند. روش قدیمی رســیدگی به 
مطالبات ایــن بــود کــه کارشناســی را مأمــور می کردند تا 
وضعیت خودرو یا خانه حادثه دیده را بررسی کند و گزارش 
بدهد، اما اگر کسی خلاقیت داشته باشد، می تواند روند 

کار را تغییر دهد. 
»اسنپ شــیت« که نرم افــزاری برای مدیریــت مطالبات 
بیمــه ای اســت، کل این فراینــد را معکــوس کرده اســت. 
یکی از قابلیت هایی که این نرم افزار در اختیار مشتریان 
می گذارد، این است که با استفاده از گوشی هوشمند خود 
از صحنه تصادف عکس بگیرند و در اختیار بیمه کننده 
بگذارند. بیمه کننــده هــم از تعمیرگاه های اطــراف درباره 
هزینه های تعمیر خودرو پرس وجو می کند تا به تخمین 
درســتی از میزان خســارت برســد. در چنین روالــی، لازم 
نیست برای بازدید از صحنه تصادف یا خودرو حادثه دیده 
و ارزیابی میزان خســارت، کارشــناس اعزام شــود. به این 
ترتیب، اصطــکاک بــا مشــتری کاهــش می یابــد و وقت 
کمتری تلف می شود. اما مشــکل اینجاست که بعضی 
از مشــتریان اعتمادبه نفــس کافــی بــرای عکس بــرداری 
از صحنــه حادثه ندارند یــا اینکه نمی خواهنــد در چنان 
موقعیتی، از اپلیکیشن موبایلی استفاده کنند. به همین 
دلیل، توســعه دهندگان اسنپ شیت به مشــتری اجازه 
داده اند که فرایند دریافت خسارت را از طریقی آغاز کند که 
برایش سریع تر یا آسان تر است. اکنون نزدیک به ۱۰ سال 

است که اسنپ شیت به دنبال حذف اصطکاک هاست و 
همچنان هم به این کار ادامه می دهد. 

می شــود این جمله کلیشــه ای را تکرار کرد که »همه چیز 
در فناوری خلاصه نمی شــود«، ولی مشــاهده و بررســی 
فرایندهــا و تــلاش بــرای کاهــش اصطــکاک بــا مشــتری 
نیازمند آن است که نســبت به یادگیری، تطبیق پذیری، 
ســازمان دهی مجــدد و حتــی بازآفرینــی بعضــی از 
عملکردهای اصلی در سراسر اکوسیستم اشتیاق داشته 
باشیم. اگر با مطالبات هوشمندی سروکار داشته باشیم 
که زمینــه و موقعیت خودشــان را بشناســند، می توانیم 
چیزی را کــه در اکوسیســتم مطالبات اتفــاق می افتد، به 
خواسته های مشــتریان نزدیک کنیم. اگر به جای اینکه 
روی وظیفه ای مشخص تمرکز کنیم، کل اکوسیستم را در 
نظر بگیریم، حوزه جدیدی از فرصت ها در برابرمان ظاهر 
خواهد شد. برای نمونه، یکی از حوزه هایی که می شود به 
بازطراحی آن اندیشــید، حوزه پرداخت های مالی است. 
در حال حاضر، بیش از ۷۵ درصد از پرداخت ها همچنان 
از طریق چک کاغذی انجام می شود، در حالی که می شود 
بعد از تأیید هر کدام از مراحل فرایندی مانند تعمیر خانه یا 
ماشین، پرداخت های لازم به صورت لحظه ای انجام شود. 
نیازی هم بــه توضیح این نکته نیســت که همه دوســت 

دارند پول شان را هرچه سریع تر دریافت کنند.
یکی دیگر از تأخیرهای قابل  توجه به پردازش فرایندهای 
مرتبــط با جبــران کامل خســارت مربــوط می شــود. برای 
پیش بردن این نوع فرایندهای پیچیده، متصدی باید شیوه 
تعامل با کارپردازان دیگر را تغییر بدهد. اگر سرعت تبادل 
اطلاعات بین تمام طرف های درگیر افزایش یابد و همزمان 
گردش کار بیمه و جبران خســارت انجام بگیرد، سرعت 

اجرای چنین فرایندهایی بیشتر خواهد شد.

تغییر شیوه تغییردادن 
 به جای اینکه چیزی را از نو بسازید، به فکر نوسازی آن باشید

تغییر روش تعامل  با اکوسیستم
اصطکاک ها را از تمامی تعاملات حذف کنید
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فناوری
T E C H N O L O G Y

افسون دوقلوهای 

دیجیتالی 
چرا شرکت های بیمه باید به فکر استفاده از همزادهای 

دیجیتال باشند؟
صنعت بیمه از همان ابتدا، با تکیه بر داده شکل گرفت 
و توسعه پیدا کرد، اما اکنون صنایع دیگر نشان داده اند 
که در شــیوه اســتفاده از داده ها باید تغییری اساسی 
رخ دهد؛ تغییری که برای بیمه گران و مشتریان شــان، 
پیامدهــای گســترده ای خواهــد داشــت. در گذشــته، 
بیمه  گــران بــرای تصمیم گیری هــای تجــاری خــود، از 
داده های تاریخــی اســتفاده می کردند، امــا اکنون این 
شــرکت ها برای درک رفتار و خواســته های مشتریان و 
نیز عملکرد کسب وکار خودشان، فرصت های جدیدی 
در اختیــار دارنــد. رایانــش ابــری، افزایــش مجموعــه 
داده ها و امکان استفاده از داده در کسب وکار و امکان 
تجزیه وتحلیــل لحظــه ای داده ها از جملــه مواردی اند 
که چنین فرصت هایی را ایجاد کرده اند. به هر ترتیب، 
می دانیم که داده ها بــرای آینده صنعت بیمه اهمیت 
اساســی دارند و یکــی از روندهــای مهم در ایــن حوزه، 
ایجاد همزادهای دیجیتال و حرکت به ســوی »جهان 

آینه ای« است.

  همزاد دیجیتال چیست؟
همزادهــا یــا دوقلوهــای دیجیتــال شبیه ســازی مجــازیِ 
ســامانه های فیزیکی اند. همزادهای دیجیتال کــه ابزاری 
برای نمایاندن و معنابخشــیدن به دارایی هــای فیزیکی و 
مجازی اند، بین عملیات فیزیکی و قابلیت های دیجیتال 
پل می زنند و اشتراک گذاری اطلاعات با شرکای اکوسیستم 
را امکان پذیــر می کننــد. در آغــاز، همزادهــای دیجیتال از 
نظــر انــدازه و پیچیدگــی محدودیت داشــتند، امــا اکنون 
بــا پیشــرفت و توســعه فناوری هــای هــوش مصنوعــی و 
اتوماســیون، ایــن مدل هــا به ســرعت بزرگ تر می شــوند و 
می توانند پیچیدگی بیشتر و عمیق تری داشته باشند. نیاز 
این مدل ها به تحلیل های سطح بالا و پیچیده نیز روزبه روز 

بیشتر می شود.

 صنایع دیگــر چگونه از همــزاد دیجیتال 
استفاده می کنند؟

صنایع خارج از قلمرو صنعت بیمه، همزادهای دیجیتال 

شرکت های بیمه چگونه می توانند 
از همزادهای دیجیتال استفاده کنند؟

پله پله تا ملاقات صفرویک ها

COMMENT دیدگاه

 ۱. شــیوه های اســتفاده خــود از داده را 
بررسی کنید

ببینید در کســب وکارتان از چه فناوری هایی بهره 
می گیرید و چه داده هایی را ذخیره می کنید و چگونه 
می توانید از این داده ها بهره برداری بیشتری کنید. 
اگــر هنــوز از فناوری هــای رایانــش ابــری اســتفاده 

نمی کنید،  عملکردهایتان را به فضای ابری ببرید.

 ۲. ایجــاد ظرفیــت بــرای تجزیه وتحلیــل 
لحظه ای داده ها را در اولویت قرار دهید

همزادهــای دیجیتــال بــرای اینکــه ثمربخــش 
باشند، به »زنجیره تأمین« ســالمی از داده ها نیاز 
دارند. فــرض کنید می خواهیم حســگرهایی را در 
محصولات و فضاهای فیزیکی تعبیه کرده و روی 
راه حل هایی سرمایه گذاری کنیم که امکان دریافت 
و آماده ســازی و تحلیــل ســریع داده هــا را فراهــم 
می آورند. بســیاری از مشــتریان تجــاری احتمالاً 
همین حالا هم به دلایلی از قبیل ایمنی و بهره وری 
نیروی کار، چنیــن کاری را انجــام می دهند. اکنون 
مسئله این است که شما چگونه می توانید به این 

زنجیره تأمین داده متصل شوید؟ 

 ۳. فهرستی از کاربردهای مهم تهیه کنید
به این مســئله فکــر کنید کــه همزادهای 
دیجیتال برای کدام بخش های شرکت، بیشترین 

فایده را خواهد داشت.

 ۴. چرخه های توسعه محصول را بازنگری 
کنید

آیــا می توانیــد تصــور کنیــد کــه اگــر بخواهیــد از 
همزادهای دیجیتال استفاده کنید، چرخه توسعه 
محصول تان به چه شــکل خواهد بود؟ همچنین 
به این موضوع بیندیشــید که با استفاده از حجم 
بیشتری از داده ها، شــیوه طراحی و قیمت گذاری 

محصولات چه تغییراتی خواهد داشت.

 ۵. ظرفیت هــای هوشمندســازی را بــا 
همزادهای دیجیتال ادغام کنید

طراحی مولــد و اســتفاده از داده هــای مصنوعی را 
شروع کنید. با چنین روش هایی می توانید طراحی، 
توسعه و آزمایش محصولات تان را تقویت کنید. در 
»طراحی مولد« یا »طراحی زایــان«، تعداد زیادی 
محصول یا راه حل طراحی می شود با این هدف که 
از بین شان بهترین گزینه انتخاب شود. »داده های 
مصنوعی« نیز، همان گونه که از نامش پیداست، 
داده هایی اند کــه الگوریتم هــای کامپیوتری تولید 

می کند و ربطی به دنیای واقعی ندارد.

 ۶. همزادهای دیجیتــال را طوری طراحی 
کنید که کل شرکت یا اکوسیستم بتواند 

به آن متصل شود
اگر می خواهید همزاد دیجیتال طراحی کنید، 

اســتفاده از API ها را در اولویت قــرار دهید. به 
این معنی کــه از یک طــرف امکان اســتفاده از 
داده هــای مختلــف، به ویــژه داده هــای بیرونــی 
را بــرای همزادهای دیجیتــال فراهــم آورید و از 
 API ،طــرف دیگــر بــرای همزادهــای دیجیتــال
طراحــی کنیــد. API زبــان ارتبــاط نرم افزارهــا و 
سرویس های مختلف با یکدیگر است و امکان 
اتصــال آنها به هــم و دریافــت و ارســال داده را 

فراهم می آورد.

همزادهــای  طراحــی  هنــگام   .۷  
دیجیتــال، امــکان افزایــش مقیــاس 

اکوسیستم را در نظر بگیرید
به عنــوان هدف بلندمــدت، برای ســامانه هایی 
برنامه ریــزی کنیــد کــه مقیــاس بســیار بزرگــی 
دارند، چــون از حــالا به بعــد، مقــدار داده های 
موجود بیشــتر و بیشــتر خواهد شــد. بدیهی 
اســت ســامانه هایی کــه محدودیــت داشــته 

باشند، راه حلی کوتاه مدت خواهند بود.

۸. همزادهــای دیجیتــال را هــدف   
بگیرید

مجموعه تمــام دفاتــر، زنجیــره تأمیــن و موارد 
دیگر را در نظر بگیرید. از همزادهای دیجیتال 
مجــزا کمــک بگیریــد و ســعی کنیــد بــه درک 
بهتــری از تعامــل بیــن بخش هــای مختلــف 
شــرکت برســید. هــر جــا هــم امکانــش وجــود 
داشت، این همزادها را با یکدیگر ترکیب کنید.

 ۹. فهرســت کوتاهــی تهیــه کنیــد از 
اســت  ممکــن  کــه  مشــارکت هایی 

همزادهای دیجیتال امکان پذیر کنند
ایــن مرحلــه، همــزاد  در  باشــد  شــاید لازم 
دیجیتــال جدیــدی طراحــی کنیــد. شــاید هم 
بتوانید از شــبکه همزادهای دیجیتال موجود 

برای این کار استفاده کنید.
کــه  می شــود  خلــق  زمانــی  واقعــی  ارزش 
همزادهــای دیجیتــال در کنــار یکدیگــر قــرار 
بگیرند. پیاده سازی زیرســاخت های لازم برای 
طراحــی و اســتفاده از همزادهــای دیجیتــال 
بــه  هیچ وجــه آســان نیســت و بــه برنامه ریزی 
جدی و نقشه راهی حساب شــده نیاز دارد، اما 
بیمه کنندگانی که از این فرصت استفاده کنند، 
شاهد رشد و رونق کسب وکارشان خواهند بود. 
ایــن دســته از بیمه کنندگان بــرای همــکاری با 
بازیگران دیگر، موقعیت بسیار بهتری خواهند 
داشت و می توانند محصولات و پیشنهادهای 
جدیدتر و جذاب تری ارائه دهند. علاوه بر این، 
شرکت های مذکور به درک دقیق تری از ماهیت 
ریســک خواهنــد رســید و در قیمت گــذاری 
محصولات شــان بــا ظرافــت هرچــه بیشــتری 

عمل خواهند کرد.



را به یکدیگر متصل می کنند تا مدل هایی زنده از کارخانه ها 
و محصــولات و چرخه هــا و زنجیره هــای تأمیــن و شــهرها و 
بندرگاه ها به دست بیاورند. شرکت ها با استفاده از همزادهای 
دیجیتــال می تواننــد درک بهتــری از زنجیــره تأمین داشــته 
باشند، ایمنی نیروی کار را زیر نظر بگیرند، هزینه های تعمیر 
و نگهداری را تخمین بزنند و در محیطی بدون ریسک، دست 
به نوآوری و آزمون وخطا بزنند. برای نمونه می توان به همکاری 
»یونیلیــور« و مایکروســافت اشــاره کــرد. یونیلیــور شــرکتی 
انگلیســی -هلندی اســت که تعداد زیادی از نام های تجاری 

بین المللی در حوزه تولید مواد غذایی، نوشیدنی، 
مــواد شــوینده و لــوازم آرایشــی و بهداشــتی را 
در مالکیت خــود دارد. این شــرکت بــا همکاری 
مایکروسافت مشغول طراحی همزادی دیجیتال 
برای کارخانه های خود اســت تا بتواند تغییرات 
عملیاتــی احتمالــی را آزمایــش کنــد و کارایــی و 
انعطاف پذیــری تولیــدش را بهبــود ببخشــد. 
هوش مصنوعی به شــرکت ها کمــک می کند تا 
بر مبنای داده عمــل کنند. علم داده شــرکت ها 
را قــادر می ســازد که اطلاعــات را به صــورت زنده 
تجزیه وتحلیل کنند و واکنش هایی پویا داشــته 

باشــند، درباره موقعیت هــای احتمالــی آینده تأمــل کنند و 
محصولات و خدمات جدیدشان را مدت ها قبل از اینکه در 
واقعیت تولید کنند و به بازار ارائه بدهند، آنها را در محیطی 

مجازی طراحی و آزمایش کنند.
در نظرســنجی اکســنچر از مدیــران شــرکت های صنایــع 
مختلــف، ۶۵ درصد گفته اند که انتظار دارند طی ســه ســال 
آینده، ســرمایه گذاری شرکت شــان در همزادهای دیجیتال 
هوشمند افزایش یابد؛ انتظاری که جای شگفتی ندارد، زیرا 
همزادهــای دیجیتــال می تواننــد در عملکــرد کســب وکارها 
تغییری مهــم ایجاد کنند و شــیوه همــکاری آنها بــا یکدیگر 
و روال نــوآوری را تغییــر بدهنــد. بیمه کنندگانــی هــم کــه از 
مزیت های بی شــمار همزادهای دیجیتال اســتفاده نکنند، 
برای حضــور در بازارهــا و اکوسیســتم های آینده مشــکلات 
فراوانی خواهند داشت.  در ادامه این مطلب، بررسی خواهیم 

کــرد که چــرا شــرکت های بیمــه دیرتــر از صنایــع دیگر ســراغ 
همزادهای دیجیتال رفته اند و اینکه چگونه می توان در صنعت 
بیمه از همزادهای دیجیتال بهره گرفت. همچنین چهار حوزه 
را مرور می کنیم که همزادهای دیجیتال می توانند به توسعه 

آنها کمک کنند.

 چرا شــرکت های بیمه دیرتر از دیگران سراغ 
همزادهای دیجیتال رفته اند؟

همان طور که اشاره کردیم، شــرکت های بیمه دیرتر از صنایع 
دیگــر بــه اســتفاده از همزادهــای دیجیتــال روی 
آورده انــد. تحقیقــات اکســنچر نشــان می دهــد 
که فقــط ۲۵ درصــد از مدیــران شــرکت های بیمه 
فناوری هــای جهــان آینــه ای و همــزاد دیجیتــال 
را آزموده انــد؛ هرچنــد ۸۷ درصــد آنــان موافق انــد 
کــه اســتفاده از ایــن فناوری هــا بــرای موفقیــت 
طولانی مدت ضرورت دارد. پــس چرا تعداد کمی 
از بیمه کننــدگان ایــن گام را برداشــته اند و بــرای 

بهره گیری از همزادهای دیجیتال اقدام کرده اند؟
استفاده از داده هایی که از همزادهای دیجیتال به 
دست می آید، مانند داده هایی که میزان ریسک 
را در لحظه مشــخص می کند، به معنای آن اســت که شــیوه 
قیمت گــذاریِ محصول هــا و پیشــنهادها بایــد تغییــر کنــد؛ 
تغییری کــه در مقابــل روال عادی کار شــرکت های بیمــه قرار 
می گیــرد. اکنون بیــش از ۲00 ســال اســت کــه بیمه کنندگان 
پس از جمــع آوری داده هــای لازم، ریســک را تخمین می زنند 
و بر مبنای آن، محصول بیمه ای طراحی می کنند و در اختیار 
جمعی وسیع می گذارند. درست است که در سال های اخیر، 
در بخــش بیمــه خــودرو شــخصی شــاهد رشــد محصولاتی 
بوده ایم که متناسب با میزان کارکرد خودرو بوده اند و بعضی 
شــرکت ها هم توانســته اند این محصول را در مقیاس وسیع 
به فروش برســانند، ولی به نظر می رســد ایــن موفقیت نوعی 
استثنا بوده و معلوم نیست داده های تلماتیکی که در این مدت 
جمع آوری شــده تا چه اندازه بــر الگوریتم هــای قیمت گذاری 
تأثیر گذاشــته اســت. نکته دیگر اینکه پلتفرم هــا و الگوهای 
داده اغلب چنــان ناهمگون اند 

که به فراســت معناداری منتهی نمی شــوند. برای رســیدن به 
نتیجه های اساســی، به حجم مشــخصی از داده های همگن 
نیاز داریم. برای نمونــه، در بخش بیمه خودرو شــخصی، اگر 
بتوانیم اطلاعات تله متری یک خودرو تویوتا را از جعبه ســیاه 
آن بیرون بکشــیم، احتمالاً می توانیم از این داده اســتفاده ای 
مناســب ببریم؛ زیــرا خودروهــای تویوتــای زیــادی در جاده ها 
و خیابان هــا رفت وآمد می کننــد و از طریــق حجــم داده ای که 
جمــع آوری می شــود، می تــوان بــه نتیجه های نســبتاً دقیقی 
رسید. علاوه بر این، در حوزه خودروهای شخصی، حجم داده 
و ویژگی های رفتاری متناسب با ریسک آن کاملاً همگن است. 
در نتیجه، شــرکت های بیمه می توانند با خیال راحت دست 
به کار طراحی محصول شــوند و قیمت گذاری کنند. اما وقتی 
صحبت از خانه های هوشــمند باشــد، اصلاح و بهینه سازی 
محصولات بیمه ای ممکن است دشوارتر باشد. داده هایی که 
از طریق گوگل مپ، دستگاه های هوشمند آمازون، سامانه های 
امنیتی »ای دی پی« یا ســامانه های مدیریت ســاختمان های 
تجاری حاصــل می شــود، بســیار ناهمگن اســت و بســته به 
اینکه از کدام یــک از این مجموعه داده ها بخواهیم اســتفاده 
کنیــم، شــیوه و کیفیت سنجشــگری تغییــر خواهد کــرد. در 
مورد سایر حوزه های فعالیت شــرکت های بیمه نیز وضعیت 
به همیــن منوال اســت. مجموعــه داده هایــی کــه از نهادهای 
عمومی، مؤسسات حمل ونقل و کارخانه ها و کارگاه ها به دست 
می آیند، شباهت زیادی با یکدیگر ندارند.  با تمام این تفاسیر، 
همزادهــای دیجیتال فرصت هــای ارزشــمندی در اختیارمان 
می گذارند. درســت اســت که اســتفاده از علــوم داده در حوزه 
بیمه با مشــکلات زیادی مواجه اســت، اما مزیت های بسیار 
ملموس همزادهای دیجیتال احتمالاً ارزش تلاش شرکت های 
بیمه را خواهد داشت. اگر بتوانیم داده های بیشتری را از طیف 
وسیعی از منابع جمع آوری کنیم، با تجزیه وتحلیل این داده ها 
و بهره گیــری از فناوری هــوش مصنوعی، فرصت های بســیار 
زیادی برای کاهش هزینه، افزایش درآمد و ارائه خدمات بهتر 

به مشتریان به دست خواهیم آورد.

 خلق ارزش همزاد دیجیتال برای بیمه

 ۱. بهینه سازی توزیع
شرکت های بیمه، به ویژه بیمه کنندگان دارایی های شخصی، 
در زمینه اســتفاده از داده برای بهبود توزیع، گام های بلندی 
برداشته اند. تعدادی از شرکت های بیمه نسخه ای دیجیتال 
از فهرســت مشتریان شــان تهیــه کرده انــد و می خواهنــد با 
اســتفاده از فعالیت هــای آنلایــن، عادت های جســت وجو و 
مکان های خرید مشتریان، همزادی دیجیتال برای مجموعه 
مشتریان شان بسازند. ضمن اینکه درک عمیق تر از تجربه 
مشتری به شــرکت های بیمه کمک می کند تا فروش بهتر و 
کارآمدتری داشته باشند، در این راستا بیمه کنندگان پیشتاز 
درصددند گام دیگری به جلو بردارند. این دسته از شرکت ها 
در تلاش اند تجربه خرید با یک کلیک را برای مشتریان فراهم 
آورنــد و اکوسیســتمی چندکاناله در اختیــار آنــان بگذارند.  
علاوه بر اینهــا، فرصت های دیگــری نیز بــرای بیمه کنندگان 
وجــود دارد تا بتوانند خدمات رســانی به مشــتریان کنونی را 
بهبود ببخشــند و فروش مکمل خود را تقویت کنند. هرچه 
اطلاعات کارگزار بیمه درباره مشتری بیشتر باشد، مشاوره ها 
و خدمات هدفمندتــری می تواند در اختیــارش بگذارد. برای 
نمونه، تصور کنید به همزادهای دیجیتالی دسترسی دارید 
که رفتار مشتریان، دارایی های بیمه شده آنها و رویدادهایی را 
که ممکن است بر تصمیم گیری یا دارایی هایشان اثر بگذارد، 
مدل سازی می کنند. در این صورت می توانید این رشته ها 
را کنــار هــم بگذارید و بــه چشــم انداز جامع تری برســید و 

تجربه ای فوق العاده در اختیار مشتریان تان بگذارید. 

 ۲. صدور بیمه نامه
هنگام صدور بیمه نامه، دسترسی به داده های لحظه ای 

می تواند درک دقیق تری از ریسک در اختیار بیمه کننده بگذارد 
و دقــت قیمت گــذاری را بالاتر ببــرد. پیشــتازان صنعت بیمه 
در تلاش اند محصولاتی برای پیشــگیری لحظه ای ریســک و 
بیمه هایی متناسب با ماهیت ریسک به مشتریان ارائه دهند؛ 
با این هدف که بتوانند حمایت همه جانبه ای از مشتریان داشته 
باشند، نه اینکه فقط بخواهند بعد از رخدادهای ناخوشایند، 
خســارت پرداخت کننــد. بــرای ارائه دهنــدگان بیمه نامه های 
تجاری، تهیــه داده های همگن تــر از مشتریان شــان می تواند 
چالش برانگیز باشــد، امــا مزایــای ایــن کار می تواند انجــام آن 
را توجیه کنــد. پیش از ایــن دیده ایــم که شــرکت های بیمه در 
بخش جبران خسارت کارگران، توانسته اند با ادغام فهرست 
حقوق بگیران در ســامانه های برنامه ریزی منابع سازمانی، به 
درک بهتری از تغییرات نیروی کار و حق  بیمه های مرتبط با آن 
برسند و نیاز به حسابرسی بیمه را کمتر کنند. بیمه های تجاری 
می توانند چنین روشی را در مورد بیمه اموال و مسئولیت و نیز 

در بخش انرژی و ساخت وساز و غیره به کار بگیرند.

۳. عملیات
در داخل شرکت های بیمه، می شود از طریق نصب دستگاه های 
متصل به شــبکه، فرصت هایی واقعی برای افزایــش کارایی و 
تقویت تصمیم گیری ایجاد کرد. بخش »عملیات اکسنچر« که 
تمامی برنامه ریزی ها و طرح های تدوین شده در بخش های دیگر 
را در عملیات سازمان ها اجرا می کند، این نکته را در عملکردهای 
مالی، منابع انسانی و تدارکات شرکت ها و سازمان ها ثابت کرده 
است. اکنون زمان آن رســیده که به بخش های دیگر عملیات 
بیمه، از جمله پشتیبانی از توزیع، صدور بیمه نامه، رسیدگی 
به مطالبات و عملیات سازمانی پشت  صحنه نیز توجه شود. 

ایجاد همــزاد دیجیتال بــرای عملیــات بیمــه می تواند خیلی 
زود فرصت های اتوماســیون و هوشمندســازی را پدید بیاورد. 
تجزیه وتحلیــل جزئیــات و مراحــل فرایندهــا می توانــد بــه 
اتوماسیون این مراحل بینجامد و تلاش برای یافتن کاربردهای 
خلاقانــه از داده ها نیــز فرصت هــای هوشمندســازی را ایجاد 
می کند. برای نمونه، دبیرخانه دیجیتالی را در نظر بگیرید که 
اسناد کاغذی را اسکن می کند و نسخه ای دیجیتال از آنها را به 
بایگانی می سپارد. اکنون تصور کنید این دبیرخانه بتواند نوع 
اسناد را مشخص کند و تشخیص بدهد فرایند مربوطه در چه 
مرحله ای است و سپس، سندها را رده بندی کند و کار مربوط به 

هر کدام را به صورت خودکار پیش ببرد.

۴. رسیدگی به مطالبات
رســیدگی ســریع تر و کارآمدتــر مطالبــات یکــی دیگــر از 
حوزه هایی اســت که همزادهای دیجیتــال می توانند به آن 
کمک کنند. در حــال حاضر، تعدادی از بیمه گران پیشــرو 
در پی بهینه سازی لحظه ایِ پوشش های بیمه ای، بازسازی 
یکپارچــه زیرســاخت ها و اســتفاده از هــوش مصنوعــی 
بــرای بهبــود تجربــه کارکنــان و مشــتریان هســتند.  بــرای 
نمونه، شرکت بیمه ای را تصور کنید که بیمه خودرو سفارشی 
می فروشد و یکی از مشتریانش دچار حادثه شده است. اگر 
این شرکت به داده های تله متری، الگوهای آب وهوایی، شرایط 
جســمی راننده و نحوه خدمات رســانی در منطقه دسترســی 

داشته باشد، با چه کیفیتی می تواند خدمات رسانی کند؟
 داده هــای تله متــری می توانــد مشــخص کنــد کــه در لحظــه 
تصادف، خودرو در چه شــرایطی بوده اســت. چرخ ها چگونه 
حرکت می کرده اند، ســرعت خودرو چقدر بوده و راننده با چه 
شدتی ترمز کرده اســت. الگوی آب وهوایی شــرایط جوی را در 
لحظه تصادف مشخص می کند. اطلاعات مربوط به شرایط 
جسمی راننده نیز می تواند مشخص کند که آیا شب گذشته 
خوب خوابیده یا نه و آیا در لحظه تصادف چیزی حواسش را 

پرت کرده یا خیر.
در واقــع، هرچــه در جزئیــات عمیق تــر شــویم، فرصت هــا و 
مزیت های بیشــتری در اســتفاده از همزادهــای دیجیتال در 

صنعت بیمه پیدا خواهیم کرد.

حسین 
رحمانی 

@hsn_rmn
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حرکت در مسیر نوآوری 
گریزناپذیر است 

گفت وگو با کیمیا باقری، کارشناس واحد کسب وکارهای 
نوین بیمه تجارت نو به بهانه حضور این شرکت به 

نمایندگی از ایران در رقابت های دیجیتال اینشورر 2022

آشنایی با اپلیکیشن تخصصی بیمه تجارت نو 

بنوچیستوچهمیکند؟

CASE STUDYگزارش موردی

 بنو یک اپلیکیشن همه فن حریف است. 
یک ســامانه جامع بــرای بیمه گــزاران تا 
بتوانند همه نیازهای خود را از طریق این نرم افزار 
برطرف کنند. امکان خرید آنلاین انواع بیمه نامه 
و مدیریت بیمه نامه ها از ساده ترین امکانات بنو 

است. 

 البته بنو فقط یــک صادرکننده صرف 
بیمه نامه نیست. اپلیکیشنی که بیمه 
تجارت نــو بــا آن توانســت در ســطح جهانــی 
خــودش را معرفــی کنــد، دارای قابلیت هــای 
بســیاری اســت؛ از جملــه قابلیــت مشــاهده 
بیمه نامه و جزئیات بیمه نامه های عمر و حوادث 
گروهــی، تجهیــزات الکترونیکــی و بیمه هــای 
مسئولیت مدنی و...، قابلیت مشاهده اندوخته 
در بیمه نامه های عمر و سرمایه گذاری، قابلیت 
مشاهده سقف باقی مانده از تعهدات بیمه نامه 
درمــان گروهــی، قابلیــت مشــاوره آنلایــن بــا 
کارشناســان بیمــه تجارت نــو، قابلیــت چــاپ 
بیمه نامــه شــخص ثالــث، قابلیــت اســتعلام 
اصالت بیمه نامه ثالث از طریق وب سایت بیمه 
مرکزی و قابلیت پرداخت آنی اقساط حق بیمه 
که پیش از این با 72 ساعت فاصله زمانی اتفاق 

می افتــاد. در قابلیت هــای بنو همه این مــوارد را 
می توان فهرست کرد. 

 اما یکی از ویژگی های مهم اپلیکیشن بنو 
در مقایسه با سایر محصولات مشابه در 
صنعت بیمه کشــور درخواســت امداد بــرای آن 
دسته از بیمه گزاران شــرکت است که بیمه بدنه 
تهیــه کــرده و پوشــش امــداد را خریــداری کــرده 
باشــند، به این شــکل که در هنگام بروز حوادثی 
مانند تصــادف یا مــوارد پیش بینی نشــده دیگر 
ماننــد پنچــری و خرابــی ناگهانــی اتومبیــل و...، 
مصرف کننــده بتواند تنهــا با چند کلیــک از این 
امکان بسیار کاربردی استفاده کند. ضمن اینکه 
اســتفاده از پوشــش امــداد باعــث از بیــن رفتن 
تخفیفات بیمه نامه نشده و به صورت نامحدود 
می تــوان از آن اســتفاده کــرد. امــا درخواســت 
کارشــناس خســارت از طریق اپ را شــاید بتوان 
نقطه عطــف مزیــت ایــن محصــول در صنعــت 
نه چنــدان دیجیتالــی بیمــه کشــور دانســت. 
درخواست کارشناس خسارت از طریق اپ بنو در 
هنــگام تصــادف و تماس کارشــناس در ســاعت 
اداری ظــرف کمتر از پنــج دقیقه با بیمه گــزاران از 

مزیت های خاص بنو است. 

اکنون شرکت های بیمه در سراسر دنیا به اهمیت روند تحول دیجیتال در صنعت بیمه دنیا پی برده اند و امروز کمتر 
مدیر ارشدی را می توان پیدا کرد که سعی در القای این باور به سازمان خود نداشته باشد. طراحی محصول متناسب 

با نیازهای روز مشتری و با توجه به رکن فرهنگی و اقتصادی جامعه از موضوعاتی است که همواره در روند تحول 
دیجیتال، مدیران ارشد شرکت های بیمه را در لایه های مختلف به هم پیوند داده است؛ رویکردی که امروز در بیمه 
تجارت نو به سبب حضور مدیران جوان می توان به خوبی درک کرد.  به بهانه حضور »بنو« محصول جدید شرکت 

تجارت نو در رقابت های جهانی دیجیتال اینشورر 2022 پای صحبت های کیمیا باقری کارشناس واحد کسب وکارهای 
نوین بیمه تجارت نو نشستیم. باقری از عوامل تأثیرگذار در طراحی یک محصول مطابق با نیازهای مشتری گفت و از 

فاکتورهایی که برای طراحی یک محصول مطلوب است. 

 برای طراحی یک محصول بیمه ای جدید 
و معرفــی آن بــه بــازار بیمــه ای ماننــد ایــران کــه 
ساختارهای بیمه ســنتی همچنان حاکم هستند، 
چه رونــدی می تواند مناســب و مطلوب باشــد؟ در 
واقــع چــه عواملــی را در زمــان طراحــی و ارائــه یــک 
محصــول جدیــد در ایــن ســاختارها بایــد در نظــر 

داشت؟ 
فکر می کنم در ساختارهای سنتی مهم ترین عامل و چالش 
هنگام طراحــی محصول جدید، احتمالاً فرهنگ ســازمان 
و دیدگاه و تفکر مدیران اســت. در ســازمان های ســنتی در 
مواقعی به دلیل عدم وجود فرهنگ کار تیمی و جریان آزاد 
اطلاعات، ایده های جدید ســخت تر مطرح شــده یــا دچار 
سانســور و تغییر می شــوند. علاوه بر این مســئله داشــتن 
مزیت رقابتی و رفع نیاز مشــتری نیــز ارکان اصلی طراحی 
هر محصول جدیدی هستند که در موضوع بیمه به دلیل 
ضریب نفــوذ پایین و عــدم وجــود فرهنگ خریــد بیمه در 
جامعه ایــران، حتــی از اهمیت بیشــتری هــم برخوردارند. 
البته موضوع تطبیق با مقــررات نهاد ناظر یــا بیمه مرکزی 
نیز همیشه از اهمیت ویژه ای برخوردار بوده که باید هنگام 

طراحی محصول جدید مدنظر قرار داده شود.

 امروز همه می دانیم که مهم ترین قسمت 
فــروش بیمــه و ارائــه محصــول شــناخت نیازهــای 
مشتری است، اما چطور می توان به درکی درست و 

واقعی از نیازهای مشتری رسید؟ 
مهم ترین راه برای درک بهتر نیازهای مشتریان استفاده از 
نظرات خود آنهاست.  رایج ترین روش، دریافت نیاز اولیه 
مشتری و طراحی یک نسخه اولیه از محصول است. اجازه 
بدهید با ذکر یک مثال کامل تر توضیح بدهم. مصداق این 
موضوع دقیقاً اتفاقی اســت که با موبایل اپ بنــو افتاد. با 
نیازسنجی انجام شده از مشتریان، تیم فناوری اطلاعات 
در شــرکت ما یک نســخه اولیه از موبایل اپ بنــو طراحی 
و بــه مشــتریان ارائــه داد. ســپس بــا کمــک بازخوردهای 
دریافت شــده از کانال های ارتباطی شــرکت و به خصوص 
مرکز تمــاس، روزبــه روز بــه امکانات ایــن پلتفــرم اضافه و 
اصلاحات و تغییرات بر آن اعمال شــد. نسخه کنونی اپ 
بنو از زمان رونمایی اولیه تاکنون در کامل ترین حالت خود 

قرار دارد.

ســبب  بــه  مشــتریان  روزهــا  ایــن   
دیجیتالی شدن همه رویکردهای زندگی روزبه روز در 
حال تغییر هســتند و بــه تبــع آن نیازهایشــان نیز 
تغییر می کند. آیا با این اوصاف می توان ادعا کرد که 

بیمه به عنوان خدمت هم در حال تغییر است؟ 
قطعاً همین طور است. این موضوع را می توان به سادگی از 
اخبار روز صنعــت دریافت. همان طور که گفتید، ســرعت 
تغییرات نیازها بسیار بیشتر از قبل بوده و اگر بیمه نتواند با 
این تغییرات هم راستا شود، مانند هر محصول دیگری که 
مصداق هایش در تاریخ کم هم نیست، محکوم به شکست 
و نابــودی خواهــد بــود. درســت اســت کــه در حــال حاضر 
صنعت بیمه در مقایســه با ســایر صنایع، به خصوص در 
حوزه مالی با سرعت کمتری در مسیر تحول دیجیتال گام 
برمی دارد، اما حرکت در این مسیر از چندی پیش آغاز شده 
و نمونه های ایــن تغییــر را در محصولاتی چون بنو و ســایر 

محصولات نوآورانه صنعت می توان به وضوح دید.

 هنوز در کشور شاهد ضریب نفوذ بیمه 
پایینی هستیم. به نظر شــما نوآوری و تکیه بر روند 
تحول دیجیتال می توانــد در افزایش ضریب نفوذ 

بیمه در کشور مؤثر باشد؟
برای پاسخ به این سؤال باید ابتدا به این نکته توجه کنیم که 
ضریب نفوذ پایین بیمه در کشور ما دلایل متعددی دارد؛ از 
جمله مشکلات اقتصادی، عدم وجود فرهنگ خرید بیمه 
و آشــنایی با بیمه در عمــوم جامعــه و پیچیدگی محصول 
و فرایندهــای اداری مربــوط به آن. بــا این اوصــاف و با توجه 
به اینکه به کمک تحول دیجیتال و با اســتفاده از نوآوری و 
فناوری های نوین فرایندها ساده، کوتاه و تسهیل می شوند 
و حتی شبکه های اطلاع رسانی بیش از پیش در دسترس و 
مؤثر هستند، قطعاً می توان گفت که حرکت در مسیر تحول 
دیجیتال و تکیه بر نوآوری بر ضریب نفوذ بیمه در جامعه 

تأثیرگذار خواهد بود.

 به نظر شــما آیا روند تحول دیجیتال در 
کشور محقق شده است؟ آیا می توانیم واقعاً مدعی 

ایجاد تحول در پیکره صنعت بیمه کشور باشیم؟ 
در خصوص تحقق یافتن بلوغ و تحول دیجیتال در کشــور 
باید بگویم کــه با وجود نســل Z و نیــاز آنها بــه محصولات 
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نوآورانــه و دیجیتالــی، خوشــبختانه می توانیــم بگوییــم 
بیشتر صنایع در این عرصه قدم گذاشته و این روند را آغاز 
کرده انــد، اما تا تحقــق صد درصــدی آن راه بســیار طولانی 
در پیــش اســت. در خصــوص صنعــت بیمــه نیــز بــا آغاز 
فعالیت استارتاپ های بیمه ای و به خصوص اگریگیتورها 
و شــکل گیری مجموعه هایــی مثــل پلنــت نیــز می توانیــم 
به وضوح شکل گیری شالوده های این تحول را شاهد باشیم. 
کمااینکه این جنبش و حرکت هم اکنون به شرکت های بیمه 
رســیده و بیمه گران هم در تلاش اند تا با استفاده از فناوری 
و نوآوری، محصولات و خدمات مناسب تری به مشتریان 

خود ارائه دهند.

 از رونــد طراحــی تــا ارائــه محصــول بنــو 
برایمان بگویید. بنو درصدد برطرف کردن چه نیازی 
برآمــد؟ نقطه عطفــی کــه باعث شــد بنو بــه چرخه 

بیمه گری وارد شود. 
همان طور که پیش تر نیز اشاره کردم، بنو از قلب نیازهای 
مشــتریان برخاســت. بــا بررســی های صورت پذیرفتــه، 
بــه این نتیجــه رســیدیم که مشــتریان مــا برای ســهولت 
خریــد بیمــه و دریافت خســارت و حتــی دریافت پاســخ 
برخی سؤالات شــان به راهکاری در دســترس و ساده نیاز 
دارند. این شد که تصمیم گرفتیم یک موبایل اپلیکیشن 
طراحی کنیم تا هم پاسخ برخی پرســش ها به زبان ساده 
در دســترس مشــتریان مان باشــد و هم دردســر مراجعه 
حضــوری بــه مراکــز خدمــات را از دوش آنهــا برداریــم. با 
گذشــت زمــان و بــا تأکیــد بــر اکوسیستم ســازی و آغــاز 
همکاری شــرکت بیمــه تجارت نو بــا ســایر مجموعه های 
خدماتــی، طیف خدمــات ارائه شــده بر بســتر بنــو بیش 
از پیــش گســترش پیــدا کــرد و در حــال حاضــر عــلاوه بر 
خدمات مربوط به دریافت خسارت، امکان خرید و تمدید 
بیمه نامه به صورت آنلاین، دریافت اطلاعات مراکز درمانی 
طرف قرارداد و شعب و نمایندگان، پرداخت آنلاین اقساط 

و مدیریت بیمه نامه ها نیز بر بستر بنو وجود دارد.

 سفر مشتری در زمان تجربه بنو برای هر 
کاربر به چه صورت خواهد بود؟ مشتری در بنو با چه 

تجربه ای رو به رو خواهد بود؟ 
در حــال حاضــر می تــوان بــا مراجعه به ســایت شــرکت یا 
از طریــق کافه بــازار و مایکــت، اپ بنــو را روی تلفــن همــراه 
نصب کرد. مشــتری پــس از نصــب و بــاز کــردن اپ و وارد 
کردن اطلاعات شــخصی مثل نام و نام خانوادگی، شماره 

تلفن همــراه، کد ملــی و آدرس، 
بــه محیــط اپ وارد می شــود. 
در محیــط اپ بیمه گــزاران مــا 
می تواننــد بیمه نامه هــای خود 
را مدیریــت و مشــاهده کننــد 
و بــه اطلاعاتــی از قبیــل تعداد 
بیمه نامه هــای فعــال و تعــداد 
روز باقی مانــده تــا سررســید 
آنهــا، مراکــز درمانــی طــرف 
قرارداد، شــعب و نماینــدگان و 
پرسش های متداول دسترسی 
داشته باشند. همچنین امکان 
پرداخــت آنلایــن اقســاط برای 
آنها فراهم شده است. به کمک 
بنو به راحتی می توان در صورت 
خرابی خودرو به صورت رایگان 
و نامحدود درخواست خودروی 

امدادی ثبت کرد یا در صورت تصادف، می توان به سادگی 
در عرض چند دقیقه برای دریافت خسارت خود اقدام به 
تشکیل پرونده کرد و تمامی مراحل مربوطه را بدون نیاز به 
مراجعه حضوری به شعب و نمایندگان طی کرد؛ همکاران 
ما در مدت زمان کمتر از دو دقیقه از زمان ثبت درخواست 
بــا بیمه گزار تمــاس حاصــل می کنند تــا ایشــان را هدایت 
و راهنمایــی کننــد. همچنین این امــکان بــرای بیمه گزاران 
درمان ما فراهم شــده تا با گرفتن عکس از مــدارک مربوط 
بــه هزینه های پزشکی شــان و ثبــت آنها به صــورت آنلاین 

به آسانی خسارت خود را دریافت کنند. از دیگر امکانات بنو 
که در ســطح صنعت به ندرت دیده می شود، این است که 
بیمه گزاران درمان ما می توانند از میزان پوشش باقی مانده 
بیمه نامه خــود مطلع شــوند. به عنــوان مثــال بیمه گزاران 
مــا می تواننــد متوجه شــوند که تــا چــه میــزان از تعهدات 
پاراکلینیکی بیمه نامه آنها در دســترس و استفاده نشــده 
اســت. همچنین با وجــود امــکان خریــد و تمدیــد آنلاین 
بیمه نامــه، نیــازی بــه مراجعــه 
حضــوری نیســت. محصــول 
بیمــه تجهیــزات الکترونیکــی 
نیز با فراهم آوری امکان تســت 
سلامت دستگاه به صورت کاملاً 
آنلاین و بدون نیــاز به بازدید، از 
طریق بنــو به فــروش می رســد.  
مجمــوع ایــن امکانــات باعــث 
شــده کــه مشــتری تجربــه ای 
دلپذیــر و دوست داشــتنی در 
اســتفاده از اپ بنــو داشــته و با 
هــر آنچــه ممکن اســت بــه آن 
نیاز پیدا کند، تنها چند کلیک 

فاصله داشته باشد.

 بــه نظر شــما مزیت 
رقابتی بنو در مقایســه با سایر 

محصولات مشابه چیست؟ 
بــه نظر مــن مهم تریــن مزیــت رقابتی بنــو در مقایســه با 
محصولات مشابه، اکوسیستمی اســت که در آن شکل 
گرفتــه اســت. همان طــور کــه در پاســخ ســؤالات قبل هم 
گفتم، همــکاری با مجموعه هــای گوناگــون در ارائه طیف 
گســترده تر خدمات بر بســتر بنو باعث شــده تا مشتری 
بتواند نیازهای بیشتری را ساده تر و سریع تر برطرف کند 
و دقیقــاً همین موضوع باعــث ایجاد یک تجربــه دلپذیر 

شده و بزرگ ترین مزیت رقابتی بنو به حساب می آید.

REVIEWبررسی

بنو در رقابت با بزرگان 

دیجیتالاینشورر
سنگمحک
بیمهگران

 و اما جایزه دیجیتال اینشورر که 
ایــن روزهــا زیــاد دربــاره اش 
شنیده ایم؛ بیمه تجارت نو از راه یافتگان 
به دور نهایی این رقابت هــا بود و یکی از 
اولین شــرکت های ایرانی بود کــه در این 

سطح دیده می شد.  

می دانیــد  کــه  همان طــور   
هرســاله  دیجیتال اینشــورر 
مســابقه ای برگــزار می کنــد کــه در آن 
برتریــن نــوآوری در ســطح بیمه گــران و 
اینشــورتک ها بــه تفکیــک برگزیــده 
می شود. در این مسابقه کشورهای دنیا 
بــه ســه منطقــه اصلــی »آســیای دور و 
خاورمیانه«، »آفریقا و اروپا« و »آمریکا« 
تقســیم می شــوند که از هــر منطقه دو 
برنده، یکــی در دســته بندی بیمه گران و 
یکــی در دســته بندی اینشــورتک ها 

انتخاب می شود. 

 ترتیب زمان بندی مسابقات به 
به صــورت  مناطــق  تفکیــک 
آسیای دور و خاورمیانه و اروپا و آفریقا و 
در نهایت آمریکاست که امسال شرکت 
بیمــه AIA بــا ایــده اســتفاده از هــوش 
مصنوعــی بــرای یادگیــری و توســعه 
به عنــوان برنــده در ســطح آســیای دور 
معرفی شــد. بیمه تجارت نو هم در کنار 
بیمه معلــم به عنــوان تنها شــرکت های 
ایرانی شرکت کننده در منطقه خاورمیانه 
و اروپــا و آفریقا با موبایــل اپ بنو حضور 
داشت که متأسفانه به فینال راه نیافت 
و در حال حاضر شش شرکت آلیانس، 
آکسا، ارگو، اف ان بی، جنیوت و پی زی یو 
برای رقابت در مرحله نهایی در تاریخ 15 
سپتامبر آماده می شوند. فارغ از نتیجه 
شرکت در این رقابت که با توجه به ایده 
برنده در ســایر مناطق و ایده های ســایر 
رقبــا بــرای مــا قابــل پیش بینــی بــود، 
دســتاورد مهــم شــرکت در ایــن رقابت، 
حضــور در عرصه هــای بین المللــی و 
دیده شدن برند تجارت نو در کنار اسامی 
همچــون  دنیــا  بیمه گــری  مطــرح 
ســوئیس ری، آلیانــس، آکســا و... بــه 

حساب می آید.

امروز سرعت تغییرات 
نیازها بسیار بیشتر 

از قبل بوده و اگر بیمه 
نتواند با این تغییرات 
هم راستا شود، مانند 

هر محصول دیگری که 
مصداق هایش در تاریخ 
کم هم نیست، محکوم 
به شکست و نابودی 

خواهد بود

I N T E R V I E W

   عکس:  نسیم اعتمادی



 امروز آنچه اهمیت دارد در اختیار داشتن مجموعه ای از مهارت ها برای تفکر 
نوآورانه و ایجاد نوآوری مورد نیاز است

 تفکرنوآورانهیاروندنوآوری؟
صنعت بیمه مدتی اســت همگام با ســایر صنایــع مالی دنیا 
مدعی نوآوری است و تحول در سفر مشتری. نوآوری و تحول 
دیجیتال دو واژه جدید صنعت بیمه هستند که در سال های 
اخیر رویکرد خاصی را در استراتژی و نقشه راه شرکت های بیمه 
دنیا و ایران شــکل داده اند. در این میان آنچــه اهمیت دارد، نه 
خروجی پروژه هــای مختلف تحول دیجیتال شــرکت ها، بلکه 
تلاش برای تفهیم معنای واقعی نوآوری در سازمان هاست. در 
دنیای کسب و کار امروزی نوآوری با تفکر نوآورانه دو رویکرد جدا 
از هم هســتند، ولی اغلب در قالب یک مفهــوم در نظر گرفته 
می شوند؛ موضوعی قابل توجه که درک تمایز بین آنها می تواند 
در روند موفقیت مسیر تحول دیجیتال شرکت های بیمه نقش 

مهمی داشته باشد.

  کدام مهم است؟ 
تفکــر نوآورانــه در مقابــل رونــد نــوآوری. شــاید در کلام این دو 
مورد شبیه به هم به نظر برسند، اما واقعیت این است که این 
دو موضوع اصلاً شــباهتی بــه هم ندارنــد. هر دو رویکــرد برای 
شرکت هایی که تحول دیجیتال و برهم زدن ساختارهای قدیمی 
را هدف قرار داده اند، اهمیت دارد، اما موضوع این است که یکی 
نگاه به فرایندهای داخلی سازمان دارد و دیگری بیرون سازمان 

را نشانه گرفته است.
در تفکر نوآورانه شــرکت ها اصول همکاری، مشارکت و جذب 
مشــتری را در نظر دارند و با تمرکز بر این اصول، به مشــکلات 
شرکت رسیدگی می کنند. این تفکر به محصولات و خدمات 
فعلی شــرکت هم مربوط می شــود. در واقــع مهم ترین بخش  

تفکــر نوآورانه به بهبــود تجربه مشــتری مربوط می شــود و در 
نقاط کلیدی کسب وکار به سمت فروش، سهم در بازار و حفظ 
موقعیت در بازار همزمان با ایجاد رضایت در میان مشــتریان 
گرایش پیدا می کند. به حتم تمامی این رویکردها در یک شرکت 
بیمه مهم هستند و جزء چالش های روزمره محسوب می شوند، 
اما امروز بسیاری از شــرکت های بیمه با تفکر نوآورانه مشکل 
دارند؛ چراکه پیش از شــروع ســفر تحــول خود، مهارتــی برای 
خلق راهکارهای خلاقانه پیدا نکرده اند. آنها با یکدیگر همکاری 
و مشــارکت نمی کننــد و نمی داننــد چطــور باید ریســک های 
هر اقدامی را محاســبه کننــد. تفکر نوآورانه جــزء ظرفیت های 
قدرت بخــش بالقوه بــرای دســت یافتن بــه نتیجه مطلــوب در 
کسب وکارها محسوب می شود، اما این تفکر باید در بلندمدت 

با نوآوری همراه باشد تا به شرکت کمک کند.

  نوآوری از تفکر نوآورانه سخت تر است
نــوآوری از مهارت ها بهــره می گیرد و آنها را همســو بــا نیازهای 
مشــتریان قرار می دهد. برخی از این نیازها می توانند مواردی 
باشند که هیچ وقت مورد توجه قرار نگرفته اند. نوآوری در بیمه 
در حالت مطلوب نیازهایــی را برآورده می کند که هیچ شــرکت 
یا سازمان دیگری تا آن زمان نه به آن فکر کرده، نه توانایی ارائه 
خدمات در مورد آن را داشته اســت. در واقع نوآوری، خدماتی 
خاص ارائه می دهد. البته دستیابی به این شکل از نوآوری کمی 
دشوار است؛ چراکه باید چیزی فراتر از محصولات و خدمات 

موجود داخل سازمان تولید و ارائه شود.
در تعاریف امروزی، نوآوری یعنی ایده ای که نیازی را که قبلاً اصلاً 

دیده نشده ، برطرف کند. طراحی آن هم به گونه ای است که در 
بازار به شــکلی مؤثر شــناخته  شــود. اگر نوآوری در نهایت، به 
چنین محصولی ختم نشود، صرفاً تفکری نوآورانه بوده که به 

ارائه خدمات بیرونی منجر نشده است.
به این ترتیب نوآوری از داشــتن تفکر نوآورانه بســیار دشوارتر 
است. دلیلش هم این است که شرکت های درگیر باید با مسائلی 
ناشــناخته در کســب وکار مواجــه شــوند. در تفکــر نوآورانــه، 
دســت کم برخــی مــوارد هنوز آشــنا هســتند، امــا در نــوآوری، 

همه  چیز جدید محسوب می شود.
فرقی نــدارد که ســازمان دنبــال تفکر نوآورانه باشــد یا نــوآوری 
را بــه معنای واقعــی آن دنبــال می کند. آنچــه اهمیــت دارد در 
اختیار داشــتن مجموعــه ای از مهارت ها برای تفکــر نوآورانه و 
ایجاد نوآوری مورد نیاز اســت که معمولاً صنعت بیمه از آنها 

برخوردار نیست. اما خبر خوب این است که می توان همه این 
مهارت ها را آموخت و این وسط استارتاپ ها در این زمینه بسیار 
قوی ظاهر می شــوند. باید توجه داشــت وقتی تفکر نوآورانه با 
نوآوری اشتباه گرفته می شود، اتفاقات نه چندان خوشایندی 
رخ می دهد. نوآوری در چنین شرایطی به واژه ای پیچیده تبدیل 
خواهد شد؛ چراکه سازمان ها مدام تیم های خود را ملزم به ایجاد 
نوآوری می کنند، در حالی  که در اصل فقط تفکر نوآورانه دارند، 
نه نوآوری تأثیرگذار. این در حالی است که اگر از اساس به تفاوت 
بین دو رویکرد نوآوری و تفکر نوآورانه توجه شود، بیشتر می توان 
به روند نوآوری در شــرکت امید داشت. امروز درک تفاوت بین 
نوآوری و تفکر نوآورانه از اصلی ترین مشکلات شرکت های بیمه 
در مسیر رشد و توسعه کسب وکار است و هر شرکتی که به این 

تفاوت رسیده باشد، برنده است!


