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شرکت های بزرگ فناوری در دنیا با سرعت زیادی 
در حــال کوچک کــردن خــود هســتند. توصیــه 
می کنــم قبــل از خوانــدن این یادداشــت گــزارش 
پــر از نکتــه و درس صفحــه ۱۲ را حتمــاً بخوانید. 
گزارشــی که همــکاران من آمــاده کرده اند، نشــان 
می دهــد درســت در برابر مفهومی 
کــه در ۱۰ ســال گذشــته بســیاری 
چهره هــای  و  کســب وکارها  از 
اکوسیســتم اســتارتاپی کشــور را 
به خــاک ســیاه نشــانده، مفهومی 
دیگــر داریــم کــه کمتــر دربــاره آن 
صحبت می شــود. اول بپردازیم به 
مفهــوم خانه خراب کن امــا جذاب 
اسکیل آپ یا همان مقیاس پذیری 
که انــگار تنهــا راهــکار موفقیت در 
حوزه نوآوری ایران است! مفهومی که در چند سال 
گذشته مفاهیم ارزشمندی چون کسب وکارهای 
کوچــک و متوســط را بــه حاشــیه رانــده و همــه، 
به ویــژه جوان ترهــای تازه  ازراه رســیده  را به ســمت 

ریسک های گاه کشنده سوق داده است.
مقیاس پذیری و بزرگ شدن به وسعت تمام ایران 
و هدف گذاری کــردن بــرای کاربــران میلیونی البته 
کار ارزشــمندی اســت، اما نه برای همــه و نه برای 
همه کســب وکارهای ایرانی. شــرایط کســب وکار 
در ایران به  گونه ای اســت که در بســیاری از موارد 
برداشتن ریسک مقیاس پذیری به معنای نابودی 
کسب وکار و ســرخوردگی بنیان گذاران آن است. 
امــا آن قــدر در ایــن ســال ها بــر ایــن طبــل پرصدا 
کوبیده شــده که خلاف این را گفتن، چیزی است 
شــبیه کفر ابلیس. انگار اگر کســب وکاری پاکیزه 

و کاردرســت پیدا شــود که بــه یک جمعیــت کم، 
خدماتــی باکیفیت ارائــه بدهــد، به دردنخــور و از 

مدافتاده است! 
این آســیب زمانــی جدی تــر می شــود کــه بدانیم 
برخلاف کســب وکارهای بین المللی که این روزها 
به راحتــی در حــال اســکیل بک کــردن هســتند، 
بــرای ایرانی هــا کوچک شــدن بــا درد و خونریــزی 
زیاد همراه است. دردســرهای فرهنگ سازمانی، 
قوانیــن کار و از همــه مهم تــر فشــارهای محیطی 
در چنین مواقعی چنان خردکننده می شــوند که 
کســب وکارها نمی تواننــد به راحتــی از ایــن دوران 
بگذرنــد. اســکیل بک را می تــوان بازگشــت بــه 
اندازه های سابق یا کوچک شــدن یک کسب وکار 
و شــرکت ترجمه کرد. فارغ از معنا، آنچه اهمیت 
دارد این است که کسب وکارهای بزرگ دنیا مانند 
گــوگل، مایکروســافت و فیس بــوک و بســیاری 
کســب وکار دیگــر کــه مــا نمی شناســیم، امــا در 
ســال های گذشــته اســکیل آپ کــرده بودنــد، این 
روزها در حــال اســکیل بک و کوچک ســازی خود 
هستند. آنها به راحتی خود را کوچک می کنند تا 
برای روزهای سخت اقتصاد فناوری آماده کنند که 
خیلی ها پیش بینی می کنند طی چنــد ماه آینده 
از راه خواهــد رســید. ما هــم باید از خود بپرســیم 
چقــدر در اکوسیســتم و اقتصــاد نــوآوری کشــور 
درباره واقعیت های تلخ و گزنده و گاه نابودکننده ای 
همچون این مفهوم صحبــت کرده ایم؟ چقدر در 
برابر کسب وکارها و انگیزه های تازه وارد مسئولیم 
که بگوییــم همه چیز این فضــا پروانــه ای و رؤیایی 
نیست و باید ه میشه برای جراحی های سخت و 

دردآور آماده بود؟

INTROسرآغاز

درباره مفهوم اسکیل بک
که این روزها در اقتصاد دنیا از آن زیاد صحبت می شود

کوچک شدن و روبه رو شدن با واقعیت

رضا جمیلی 
سردبیر

@rezajamili

در راستای مسئولیت اجتماعی این کسب وکار انجام شد

سرویس جدید پادرو برای رسانه های مستقل
پادرو در مراســمی با حضور مدیران مســئول و ســردبیران 
رســانه های مختلــف از ســرویس تازه خــود بــرای کمک به 
رســانه های مســتقل کشــور که به صــورت چاپی منتشــر 
می شوند، رونمایی کرد. در این نشست که با حضور مدیران 
بیش از ۱۰ رســانه مختلف برگزار شــد، مدیران بخش های 
مختلف پادرو بــا تأکید بر چالش های رســانه های مکتوب 
از جمله نشریات مستقل در بخش توزیع، از ظرفیت های 
کسب وکار خود برای کمک به آنها در این حوزه گفتند. در 
این نشست، پشوتن پورپزشک، مدیرعامل پادرو با معرفی 
پادروشاپ و امکانات آن برای کســب وکارهای مختلف، از 
امکان اتصال صفحات اینســتاگرامی نشــریات مستقل 
به فروشــگاه پادرو ســخن گفت و توضیــح داد در راســتای 
مســئولیت اجتماعــی پادرو هــم هزینه اشــتراک ســالانه 
این بخش برای آنها رایگان در نظر گرفته خواهد شد و هم 

هزینه ارســال هر بسته پســتی به صورت ثابت و حداقلی 
محاسبه می شود. پورپزشک استفاده از ظرفیت شبکه های 
اجتماعی برای فروش بیشــتر نشریات و ارســال راحت تر 
آنها به مخاطبان را با اســتفاده از زیرســاخت لجستیکی 
پادرو از مهم ترین مزیت های این طرح عنــوان و تأکید کرد 
امیدوار اســت با این همــکاری به تقویت کســب وکارهای 
مطبوعاتی مستقل کمک زیادی شــود. او امکان فروش و 
تحویل و ارسال تک نســخه را یکی دیگر از مزیت های این 
طرح برای مجلات و نشــریات مختلف عنوان کرد. مدیران 
و ســردبیران نشــریاتی چون فیلم امــروز، تجربــه، مرواید، 
کارنگ، عصر تراکنش، وزن دنیا، ناداســتان، کاروان و... در 
این نشست حضور داشتند و با یکدیگر درباره مهم ترین 
مشکلات حوزه فروش آنلاین و ارسال نشریات به بحث و 

تبادل نظر پرداختند.

سامانه آنلاین تریگیت با هدف جذب، آموزش و مشارکت 
با تیم های استارتاپی شناسا و ایجاد عدالت آموزشی بین 
تیم های تهرانی و شهرستانی آغاز به کار کرد. در نشست 
خبــری و رونمایــی از بســتر آنلایــن شــتاب دهی شناســا 
)تریگیــت( حامــد ســاجدی، مدیرعامــل شناســا دربــاره 
این پلتفــرم گفت: »به عنــوان نهــاد نوآور در زیســت بوم 
کارآفرینــی و نوآوری همیشــه در تــلاش بودیم تــا بتوانیم 
فرصت های برابری را برای فعالان اکوسیستم استارتاپی 
فراهــم کنیم. در مــدت فعالیت مان در شناســا بــه عنوان 
بازوی ســرمایه گذاری گروه مالی پاسارگاد، متوجه شدیم 
تیم هــای شهرســتان ها بــا محدودیت هــای بیشــتری در 
مســیر ورود به دنیای کارآفرینی مواجه هستند و نگرانی 

از همین محدودیت ها، انگیزه آنها را برای ادامه فعالیت 
از بیــن می بــرد. در نتیجه بــر آن شــدیم با ایجاد ســامانه 
آنلاین تریگیت امکان ورود تمام افراد علاقه مند به حوزه 
اســتارتاپی و کارآفرینــی را مهیــا کنیــم.«  ســامانه آنلاین 
تریگیــت بــا شــعار دروازه ورود بــه مســیر کارآفرینــی، از 
تیرمــاه ۱۴۰۱ کار خود را شــروع کــرده و در همیــن مدت به 
۱۴ تیم خدمات ارائــه داده و اولین تیم هم از شــهر گرگان 
موفق به جذب سرمایه شده است. در واقع تریگیت این 
امکان را برای کاربران فراهم می کند تــا از دوره های آنلاین 
و کلاس های نه هفته ای تریگیت بهره ببرند و از خدمات 
شتاب دهی مثل آموزش، راهبری منتورینگ، کوچینگ و 

جذب سرمایه و شبکه سازی استفاده کنند.

در جلسات هیئت مدیره نصر تهران تصمیم گیری شد

انتخاب کمیسیون های موضوعی و رؤسای آنها
نهُ کمیسیون موضوعی هیئت مدیره دوره ششم سازمان نظام 
صنفی رایانه ای استان تهران تشکیل و رؤسای آنها نیز توسط 
هیئت مدیره دوره ششم انتخاب شدند. بر اساس مفاد ماده 
۱۱ آیین نامه تشکیل و فعالیت کمیسیون های این سازمان، 
نه کمیسیون های موضوعی توسط کارگروه اصلاح ساختار 
کمیسیون های سازمان پیشنهاد و طی بررسی این موضوع 
در جلسات هیئت مدیره، کمیسیون های مورد نظر تصویب 
و رؤسای آنها نیز انتخاب شدند. کمیسیون های موضوعی 
عبارت اند از: کمیســیون مالیات )اجرایی(، کمیسیون بیمه 

)اجرایی(، کمیسیون حقوقی )اجرایی(، کمیسیون خدمات 
رفاهی )اجرایی(، کمیسیون صادرات و توسعه بازار بین الملل، 
کمیسیون استاندارد، کمیسیون منابع انسانی، کمیسیون 
توسعه اقتصاد دیجیتال، کمیسیون سرمایه گذاری و تأمین 
مالی. گفتنی است نمایندگان کمیسیون های تخصصی به 
همراه نفرات موظف، مشاوران و صاحب نظران حوزه فعالیت 
کمیسیون به پیشنهاد هیئت مدیره و صلاحدید رئیس هر 
کمیسیون اعضای این تشــکیل دهنده این کمیسیون ها را 

تشکیل می دهند.

شناسا از تیم های استارتاپی شهرستان ها حمایت می کند 

تریگیت؛ سامانه ای برای ایجاد عدالت آموزشی
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اعتراض مجلسی ها به اینترنت
نماینــدگان مجلــس گفته انــد 
دولت فکری به حال پهنای باند و افزایش 
زیرساخت ها کند؛ یکی از نمایندگان گفته 
مثل این است که مردم پول تویوتا کمری را 
پرداخت کرده، اما سمند تحویل می گیرند.

وب سایت اینترنت کودکان
کــودک  اینترنــت  ســرویس 
و نوجــوان در وزارت ارتباطــات و فنــاوری 
اطلاعــات بــدون حضــور خبرنــگاران و 
بــا حضــور وزیــر ارتباطــات و وزیــر ارشــاد 

رونمایی شد.

 

فرامرزی در نصر کشور
ســید حســن هاشــمی، رئیــس 
سازمان نظام صنفی رایانه ای کشور، طی 
حکمی صادق فرامرزی، نایب رئیس نصر 
تهــران را به ســمت سرپرســت دبیرخانه 

نصر کشور منصوب کرد.

 رونمایی از لوگوی جدید اینماد
مرکز توسعه تجارت الکترونیکی 
در نشســتی خبــری از گــزارش ســالانه 
تجارت الکترونیکی ایــران )ســال ۱۴۰۰( و 

لوگوی جدید اینماد رونمایی کرد. 

یکــی از مهم تریــن و شــاید رکــن اساســی پلتفرم هــای 
لندتک، موضوع اعتبارســنجی آنهاســت که در نهایت 
بر میزان ریســک و نرخ نکول پلتفرم ها تأثیرگذار است. 
مسئله ای که در سیســتم بانکی کشــور مغفول مانده و 

نیاز به بهبود اساسی دارد.
اهمیت اعتبارســنجی در شــبکه بانکی و حوزه لندتک 
به حدی اســت کــه امــروزه تعــداد زیــادی از پلتفرم ها را 
در سراســر دنیا می تــوان یافت کــه تمرکز خــود را بر این 
حوزه خاص گذاشــته و با اســتفاده از فنــاوری روز، رفتار 
مشــتریان را بررســی و بر اســاس آن برای افراد یک رتبه 
اعتبــاری در نظــر می گیرنــد کــه باتوجــه بــه رفتــار آینده 
شــخص قابل تغییر اســت. در ایــران امــا به دلیــل نبود 
یک سیســتم اعتبارســنجی یکپارچــه و حرفــه ای رفتار 
اعتبــاری افــراد در یــک پلتفــرم لندتــک از آن مجموعــه 
فراتر نمی رود؛ بنابراین افرادی که رفتار اعتباری مناسبی 
ندارند، می توانند از پلتفرم های مختلف لندتک خدمات 
دریافت کرده و نــرخ نکــول پلتفرم ها را افزایــش دهند و 

آنها را متضرر کنند.
شــاید یکــی از راه حل هــای مقابلــه لندتک هــا بــا ایــن 
موضوع، نوعی هم افزایی در به اشتراک گذاری فهرست 
افرادی است که رفتار اعتباری مناســبی ندارند تا از این 
طریق بتوانند ریسک و نرخ نکول خود را کاهش دهند.

مدیران چند پلتفرم لندتک با تشــکیل فهرســت ســیاه 
مشترک موافق اند و معتقدند این موضوع تأثیر بسزایی 
در بهبــود رفتــار اعتبــاری کاربــران دارد و در واقــع نوعی 

فرهنگ سازی است.
مهدی مؤمنی، مدیرعامل ازکــی وام با تأکید بر نبود یک 
شرکت یا مؤسسه مدرن و کارآمد اعتبارسنجی در ایران 
با تشکیل یک فهرست سیاه مشــترک میان لندتک ها 
موافــق بــوده و توضیــح می دهد: »بــرای تشــکیل چنین 
فهرست سیاهی باید یک کنسرسیوم بدون سوگیری و 
منفعت پذیری از شرکت ها تشکیل شود که بتواند بدون 
جهت گیری و بــا حفــظ امنیــت، اطلاعــات را در اختیار 

لندتک هــا بگــذارد.« او در خصــوص نقــش رگولاتور در 
تشــکیل یک فهرســت ســیاه مشــترک با بیان اینکه تا 
به اینجــای کار رگولاتور نقش ســازنده و مؤثری نداشــته 
اســت، توضیح می دهد: »از آنجا که فعالیت رگولاتوری 
در کشور ما به جای اینکه پسینی باشد، پیشینی است، 
شــاید بهتر باشــد رگولاتور را درگیر این موضوع نکنیم؛ 

چراکه اثر مثبتی بر این موضوع نخواهد داشت.«
به گفته احمد افتخاری، مدیرعامل آپسان، این شرکت 
از اولیــن کســب وکارهای لندتکــی بــود کــه در خصوص 
اشــتراک مشــتریان بدحســاب یــا بــه عبارتی تشــکیل 
یک فهرست سیاه مشترک با ســایر بازیگران این حوزه 
مذاکــره کرد. افتخــاری در این  بــاره می گوید: »مــا بر این 
باوریــم کــه ایــن تعامــل هرچند بــا ســطح پاییــن و اولیه 
اگــر صــورت پذیــرد، موجــب اعتمادســازی و تســهیل 
تشریک مساعی لندتک ها در کنار یکدیگر خواهد بود. 
ضمن اینکه منافع بازیگــران نیز تضمین می شــود. اگر 
خوش بیــن و آینده نگر باشــیم، ایــن کنسرســیوم نهایتاً 
باعــث ایجــاد یــک پلتفــرم اعتبارســنجی پویــا و چابک 

خواهد شد.«
او با بیان اینکه درگیر کردن رگولاتور در این سطح لزومی 
ندارد، عنوان می کند: »این تنها یــک تعامل میان چند 
کســب وکار هم صنــف جهت بســتن راه هــای دور زدن و 
سوءاستفاده توسط کاربران است و مداخله  اساسی در 

بازار ندارد که حتی نظر رگولاتور را جلب کند.«
بــه گفتــه امیــر حق رنجبــر، مدیرعامل لنــدو بــا توجه به 
اینکــه در حال حاضــر زیرســاخت های اعتبارســنجی و 
گزارش های اعتباری خلأهایی دارد، ایجاد یک فهرست 
ســیاه مشــترک میــان پلتفرم هــای لندتــک قــدرت آنها 
را افزایــش می دهــد. افزایــش هزینــه نکــول کاربــران 
در پلتفرم هــای لندتکــی رفتــار اعتبــاری آنهــا را بهبــود 
می بخشــد؛ یکی از ایــن هزینه ها ایجــاد محدودیت در 
استفاده از خدمات پلتفرم های لندتک در صورت نکول 

کاربر در یکی از این پلتفرم هاست.

به عقیــده حق رنجبر اگر رگولاتــوری را درگیــر این قضیه 
کنیــم، احتمالاً پروژه با شکســت مواجه می شــود. او در 
خصــوص نقــش رگولاتــور در تهیه یک فهرســت ســیاه 
مشــترک می گوید: »ایجاد یک فهرست سیاه مشترک 
از کاربرانی با رفتار اعتباری نامناسب یک قرارداد داخلی 
در میان لندتک هاســت و نیازی به ورود رگولاتور در این 

سطح نیست.«
حق رنجبــر در خصوص حفــظ حریم شــخصی کاربران 
ضمن اجرای پروژه فهرســت ســیاه معتقد است که اگر 
در ابتــدای مشــارکت کاربــران در پلتفرم هــای لندتــک، 
موضوع فهرست سیاه را با آنها مطرح کرده و تأییدشان 
را بگیریم که در صورت بروز هر رفتار اعتباری نامناسب، 
نام آنها در فهرست سیاه ثبت و در میان همه پلتفرم ها 
به اشــتراک گذاشته می شــود، مشــکلی در مورد حریم 

خصوصی هم پیش نمی آید.
 BNPL ســعید نوروزی، مدیر توسعه کســب وکار اعتبار
دیجی پی با تأکید براینکــه دیجی پی یکی از ایده پردازان 
و حامــی طــرح »اشــتراک گذاری فهرســت مشــتریان 
پرخطــر بیــن لندتک ها« بوده اســت، توضیــح می دهد: 
»بــه اشــتراک گذاشــتن فهرســت مشــتریان پرخطر از 
طــرف بازیگــران بــزرگ حــوزه لندتــک در کوتاه مــدت به 
سود کســب وکارهای کوچک تر در این حوزه است؛ ولی 
دیجی پی با هدف ایجاد یک فرهنگ اعتباری با تکیه بر 
اعتبارسنجی واقع گرایانه در بلندمدت برای متقاضیان 
اســتفاده از خدمات لندتک در این صنعت، علاقه مند 
به همــکاری شــفاف با تمــام همــکاران در حــوزه لندتک 

کشور است.«
او ادامه می دهــد: »ایجــاد محدودیت در دسترســی به 
خدمات مشــابه در این صنعت برای مشتریان پرخطر، 
ضمن کمک به فرهنگ سازی در ساخت رفتار اعتباری 
سالم برای مخاطبان این صنعت، به مدیریت نرخ نکول 
و پایــداری کســب وکارهای ایــن صنعت کمک بســزایی 

خواهد کرد.« 

هم افزایی لندتک ها برای مهندسی 
رفتار اعتباری مشتریان 

ایجاد فهرست 
سیاه مشترک

تشکیل شعبه ویژه شرکت های دانش بنیان در تعزیرات:

رسیدگی به پرونده های شرکت های دانش بنیان در اولویت است
رئیــس ســازمان تعزیــرات حکومتــی در نشســتی بــا 
شرکت های دانش بنیان، از تشکیل شــعبه ویژه برای این 

شرکت ها به منظور حمایت از تولید خبر داد.
احمــد اصانلــو در نشســتی بــا مدیــران و نماینــدگان 
شــرکت های دانــش بنیان که بــا حضــور مجتبــی توانگر، 
نماینده مردم شهر تهران و ایمان آشتیانی، مشاور کمیته 
دانش بنیــان و اقتصــاد دیجیتال برگزار شــد، گفــت: »به 

منظور حمایت از شرکت های دانش بنیان، شعبه ویژه ای 
از امروز مســئولیت رســیدگی به پرونده ای مربــوط به این 
شــرکت ها را بــر عهده خواهــد داشــت.« رئیس ســازمان 
تعزیــرات حکومتی پس از شــنیدن مســائل و مشــکلات 
شرکت های دانش بنیان، عمده مشــکلات این شرکت ها 
را در حــوزه اقتصــاد و قانــون دانســت. بــه گفتــه اصانلــو، 
ســازمان تعزیرات حکومتی در یک ســال گذشــته حامی 

تولیدکنندگان بوده و رسیدگی به پرونده های این شرکت ها 
هم پیــرو منویــات رهبر معظــم انقــلاب و با رعایــت قانون 
حمایت از تولید و اشــتغال آفرینی در اولویــت قرار گرفته 
اســت. در این نشســت مدیران و نمایندگان شرکت های 
حاضر به بیان مســائل خــود پرداختند که لــزوم اصلاح و 
به روزرســانی قوانین و ضرورت تعامل بیشــتر، مهم ترین 

درخواست های مطرح شده در این نشست بود.
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گفت‌و‌گو با رضا عسکری، سرپرست تیم محصول همراه‌کارت؛ او درباره 
مفاهیم بحران و تاب‌آوری در مدیریت کسب‌و‌کار و حوزه فین‌تک می‌گوید

فرصتی برای اشتباه دوباره نیست

در فرهنگ فارسی معین، واژه بحران به آشفتگی و تغییر حالت ناگهانی از شرایط ایده‌آل به شرایط خطر تعریف شده که به نظر تعریف مناسبی 
است و کلیات این مفهوم را به‌خوبی مشخص می‌کند. اگر بخواهیم مفهوم بحران در یک کسب‌وکار را تعریف کنیم، می‌توان گفت بحران یک یا 

چند رویداد است که باعث اختلال اساسی در کسب‌وکار شده، اثرات منفی به برند زده و بخش‌های مختلف سازمان را دچار چالش می‌کند. برای 
بررسی شرایط مدیریت بحران و تاب‌آوری در آن زمان، پای صحبت‌های رضا عسکری، سرپرست تیم محصول همراه‌کارت نشستیم تا تعریف 

دقیقی از انواع بحران و پیامدهای آنها داشته باشیم، ماهیت آن را درک کنیم و در نهایت یاد بگیریم چگونه باید یک بحران را مدیریت کرد.

بحران چیست و چه مشخصه‌هایی دارد؟
به‌طور کلی می‌توان گفت ســه نوع بحــران داریم؛ بحران‌های 
انســانی، بحران‌هــای سیســتماتیک و بحران‌هــای بافتــاری 
)Contextual(. بحران‌هــای انســانی داخلــی بــوده و زمانــی 
رخ می‌دهند کــه یکــی از اعضای شــرکت اقدامی نادرســت، 
غیراخلاقی یــا غیرقانونــی انجام داده باشــد. به‌عنــوان مثال 
اختــاس مدیــران شــرکت یــا لــو رفتــن اطلاعــات مربــوط به 
تراکنش‌هــای مالــی کاربــران را می‌تــوان یــک بحران انســانی 
دانســت که بر اســاس رفتار و اعمال آدم‌های نزدیک به یک 

سازمان بروز می‌کند.
بحران‌های سیستماتیک زمانی رخ می‌دهند که در یک یا چند 
مرحله از مراحل خلق ارزش کسب‌وکار، اشتباهی رخ دهد و 
محصول یا خدمت نهایی که در اختیار کاربــر قرار می‌گیرد، 
ناقص باشــد یا اصلاً قابل اســتفاده نباشــد. به‌عنــوان مثال 
فکر کنید ســاختار اتوماســیون و نرم‌افزاری یــک بانک دچار 
مشکل باشد؛ در نتیجه در زمان‌های پیک تراکنش، نرم‌افزار 

پاسخگوی درخواست‌ها نبوده و از کار می‌افتد. 
بحران‌هــای بافتــاری نیز ناشــی از وقایــع طبیعی یــا اتفاقاتی 
هستند که در ســطح کلان کشور و اکوسیســتم رخ داده و آن 

کسب‌وکار در وقوع آن نقشی ندارد. سیل و زلزله، پاندمی کرونا 
و چالش‌های قانونی را می‌توان در این دسته قرار داد. 

علاوه بر این، بحران‌ها سه مشخصه اصلی و یک مشخصه 
جانبی دارند. مشخصه‌های اصلی شامل ماهیت تهدیدآمیز، 
غافلگیرکننده و نیازمند تصمیم‌گیری در مدت کوتاه هستند؛ 
برای مشخصه چهارم نیز باید گفت در اکثر مواقع حل یک 
بحران ممکن است نیازمند تغییرات در بخش‌هایی از شرکت 
باشد که باید انجام شود. البته در برخی بحران‌ها، به بخش 
چهارم نیاز نیســت و با راهــکاری جزئی، بحــران، مدیریت و 
رفع می‌شود. این مشــخصه‌ها نشان‌دهنده این هستند که 
مدیریت و رفع یک بحــران، می‌تواند کار پیچیده و دشــواری 
باشــد. البته پیش‌بینی ماهیت و زمــان وقوع بحــران تقریباً 
غیرممکن اســت، اما بهتر اســت شــرکت‌ها برنامــه از پیش 
‌تعیین‌شده‌ای برای بررسی اولیه یک بحران داشته باشند تا 

بتوانند واکنش مناسبی نیز در مقابل آن نشان دهند.

 مهم‌ترین اقداماتی که در مدیریت بحران 
باید انجام دهیم، چیست؟

قبل از اینکه بخواهیم درباره شیوه مدیریت بحران صحبت 

کنیم، بد نیست ابتدا به درک یک شرایط بحرانی بپردازیم. 
شرایط بحران کاملاً حسی و ذهنی است؛ یعنی مثلاً اتفاقی 
که ممکن اســت برای یک فرد یا یک شــرکت به‌عنوان یک 
بحران تلقی شود، برای یک فرد یا شرکت دیگر امری عادی 
به ‌حساب آید. این موضوع آنجایی اهمیت پیدا می‌کند که 
ذهن انسان در شرایط بحران قابلیت تفکر منطقی خود را از 
دست داده و ممکن است نتواند واکنش‌های مناسب داشته 

و تصمیمات درست بگیرد.
وقتی یک بحران رخ می‌دهد، باید در سریع‌ترین زمان برطرف 
شود. مدل‌های مختلفی برای واکنش به بحران و مدیریت آن 
در ادبیات حوزه مدیریت پیشنهاد شده، اما به نظرم وقتی 
بحرانی در شرکت رخ داد، می‌توان با واکنش‌های مناسب، 

بحران را مدیریت کرد.
گام اول، بررسی سریع ماهیت بحران و تشکیل تیم رفع آن 
است. در ابتدا باید ماهیت و ابعاد بحران بررسی و شناسایی 
شده و یک تیم ادهاک )Ad hoc( برای رفع آن تشکیل شود. 
اعضای این تیم باید از تمام واحدهایی که می‌توانند به حل 
بحران کمک کنند یا بحران بر آن واحدها تأثیرگذار اســت، 
تشــکیل شــود. البته حواس‌تان باشــد که سلســله‌مراتب 

I N T E R V I E W

دستور کاهش پهنای باند 
اینستاگرام از کجا آمد؟

سقف کوتاه
مدیــران وزارت ارتباطات وقتی در مقابل 
این سؤال قرار می‌گیرند که »چرا سرعت 
دسترســی به برخی پلتفرم‌های خارجی 
از جملــه اینســتاگرام بــا اختــال همراه 
اســت؟« یــک پاســخ مشــخص دارنــد: 
»هیــچ سیاســتی مبنــی بــر محدودیت 
پلتفرم‌های بین‌‌المللی اتخــاذ نکرده‌ایم 
و در ایــن زمینــه تصمیمــات گذشــته 
اجــرا می‌شــود.« امــا ایــن تصمیمــات و 

سیاست‌های گذشته چیست؟ 
به نظر می‌رســد منظور از سیاســت‌های 
گذشــته، یکــی از مصوبــات شــورای 
عالی فضــای مجازی باشــد کــه طبق آن 
برای میــزان پهنــای بانــد مورداســتفاده 
پلتفرم‌های خارجی، ســقف مشخصی 
در نظــر گرفتــه شــده و در صــورت 
بالارفتــن میــزان اســتفاده از این ســقف 
پهنــای بانــد، دسترســی بــه پلتفرم‌های 
خارجی پرکاربرد از جمله اینســتاگرام با 

محدودیت همراه می‌شود.
امیــر محمــدزاده لاجــوردی، مدیرعامل 
در  زیرســاخت،  ارتباطــات  شــرکت 
گفت‌وگــو بــا راه‌ پرداخــت بــا وجــود رد 
ادعــای مطرح‌شــده مبنــی بــر کاهــش 
پهنــای بانــد اینســتاگرام به‌صــورت 
مســتقل از ســوی ایــن شــرکت، ایــن 
موضــوع را تأییــد می‌کنــد کــه در حــوزه 
برخــی پلتفرم‌هــای فیلترشــده، ســقف 

استفاده از پهنای باند وجود دارد.
ایجــاد محدودیــت در دسترســی بــه 
اینســتاگرام چه به خاطــر در نظر گرفتن 
ســقف اســتفاده از پهنای باند برای این 
شــبکه باشــد، چه بــه خاطر اختــال در 
مســیر لینک‌هــای اختصاصــی آن، در 
نهایت بیشتر از همه روی کسب‌وکارها 

تأثیر منفی می‌گذرد.
طبق گزارش نوین هاب که اخیراً منتشر 
شــده، اینســتاگرام بــا جمعیتــی معادل 
۴۸ میلیون ایرانی، محبوب‌ترین شــبکه 
اجتماعــی در بیــن ایرانی‌هاســت. در 
ایــن گــزارش بــا اتــکا بــه آمارهــای مرکــز 
پژوهشی بتا اعلام شده که هم‌اکنون یک‌ 
میلیون و ۷۰۰ هزار کســب‌وکار ایرانی در 
اینســتاگرام فعالیت دارند. از این میان، 
تعداد کســب‌وکارهای بــزرگ ۲۰۰ هزار و 
تعــداد کســب‌وکارهای بومی و اســتانی 
۵۰۰ هزار است. در این بین یک میلیون 
صفحــه هــم در اینســتاگرام وجــود دارد 
که درآمــد حداقلی دارند. بر اســاس این 
گــزارش، درآمد ۹ میلیون نفــر به صورت 

مستقیم به اینستاگرام وابسته است.

REPORTگزارش
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کسب‌وکار‌
B U S I N E S S

سازمانی نباید در تشکیل این تیم تأثیرگذار باشد و یک نفر 
نیز برای مسئولیت راهبری، هدایت و پاسخگویی انتخاب 
شود. افراد در شــرایط بحرانی واکنش‌های متفاوتی دارند و 
معمولاً احساسات بر آنها غلبه می‌کند. رهبر تیم مسئولیت 
دارد تعارضات موجود را رفع کرده و تصمیم‌ نهایی را به سایر 
اعضای تیــم اعلام کنــد. از طرفــی در شــرایط بحرانی عامل 
زمان و سرعت از اهمیت بالایی برخوردار است که در قدرت 

تصمیم‌گیری آن فرد خود را نمایان می‌کند.
گام بعــدی بررســی دقیق‌تــر دلایل وقــوع بحران اســت. این 
دلایــل و ابعــاد مختلــف یــک بحــران بایــد بــا دقت توســط 
اعضای تیم رفــع بحران بررســی و شناســایی شــود. بــا این 
کار مشــخص می‌شــود کــه بررســی اولیــه مــا درســت بوده 
و مــوردی از قلــم نیفتــاده اســت. ســپس بــر اســاس دلایل 
اصلــی، راهکار مدیریت بحــران ارائه شــده و از رشــد بحران 

و بیشــتر شــدن اثــرات منفــی 
آن جلوگیــری می‌شــود. در قدم 
بعــدی، شناســایی راهکارهــای 
موقتی به‌منظور ادامه عملیات 
روزمــره کســب‌وکار در دســتور 
کار قــرار می‌گیرد. تــا آنجایی که 
می‌شــود، نبایــد اجــازه دهیــم 
بحــران بــر عملیــات روزمــره 
کســب‌وکار ما تأثیر بگذارد. این 
دقیقــاً اصــل تعریف تــاب‌آوری 
اســت؛ بنابراین تیم رفــع بحران 
بایــد ســعی کنــد تــا راهکارهای 
موقتــی )Workaround( بــرای 
جلوگیری از انتشار بیشتر بحران 
را شناســایی و اجرا کرده تا زمان 

بیشــتری برای پیدا کــردن راهکارهــای دقیق‌تــر و مطلوب‌تر 
داشته باشد. این راهکارها باید به‌سرعت اجرا شوند. 

در گام بعدی باید راهکارهایی که به نظر اعضای تیم، می‌تواند 
بحران را به‌طور کامل رفع کند یا حداقل اثرات منفی آن را به 
حداقل برســاند، شناســایی کرد. پیشــنهاد می‌کنم در این 
مواقع راهکارها فهرست شده و بر اساس آن مناسب‌ترین 
راهکار را که هم زمان اجرای سریع‌تری دارد و هم احتمالاً در 
رفع بحران اثرگذارتر است، انتخاب کنید. طبیعتاً در مرحله 
بعد باید راهکار انتخاب‌شده اجرایی شود. اگر راه‌حل اولیه 
در عبور از بحران اثربخش بود که خیلی عالی اســت. البته 
این اتفــاق کم پیــش می‌آید کــه اولین راهــکار بحــران را رفع 
کند؛ بنابراین باید به فهرست راهکارها رجوع کرده و گزینه 
بعدی را انجــام دهید. این مســیر تا رفــع کامل بحــران باید 
به‌طور مدام تکرار شــود. در نهایت، درس‌آموخته‌های عبور 
از یک بحران از خود بحران مهم‌تر است؛ پس باید موارد آن 
توسط تیم بحران بررسی و مســتند شــود تا بتوان در ادامه 
مســیر کســب‌وکار از آنها اســتفاده کرد. اقدامــات مثبت و 
عدم اشتباهات گذشــته در بحران‌های جدید کمک‌کننده 

خواهد بود.

 بــرای تــاب‌آوری در مواقــع بحــران چــه 
راهکارهایی دارید؟

تاب‌آوری سازمانی )Organizational Resilience( مفهوم 
جدیدی است که به‌تازگی وارد ادبیات حوزه مدیریت شده 
است. این مفهوم به معنی توانایی یک سازمان در سازگاری 
سریع با یک بحران یا اختلال است. به‌طوری که همزمان با 
بحران، بتواند جریان طبیعی کسب‌وکار خود را حفظ کرده و 
از افراد، دارایی‌ها و به‌طور کلی ارزش برند محافظت کند. البته 
 Resilience به نظر من واژه تاب‌آوری ترجمه دقیقی از مفهوم
نیســت. شــاید کلمه واگشــت‌پذیری که پیشــنهاد یکی از 

دوستان بود، کلمه بهتری در اینجا باشد.
عامل مهم در تاب‌آوری سازمانی، کارمندان سازمان هستند. 
افراد ســازمان باید بــرای مواجهه با شــرایط بحرانی آمادگی 
داشــته باشــند و این آمادگــی با آمــوزش به دســت می‌آید؛ 
بنابراین برای اینکه یک ســازمان بتواند قابلیت تاب‌آوری را 

در خود توســعه دهد، بهتر اســت که ابتدا این مهــارت را به 
کارکنان خود آموزش دهد.

 تاب‌آوری سازمانی چه ابعادی دارد؟ 
دربــاره موضوع تاب‌آوری ســازمانی نظــرات مختلفی وجود 
دارد، اما همگی به پنج مورد ســامت احساســی، انگیزش 
درونی، تمرکز بر آینده، روابط بین‌فردی و سلامت جسمانی 

اشاره می‌کنند.
سلامت احساسی مهم‌ترین عنصر تاب‌آوری بوده و به این 
معنی است که ما چقدر خوب می‌توانیم احساسات و افکار 
خود را مدیریــت کــرده و دیدگاه‌هایمان چقــدر واقع‌گرایانه 
و سالم اســت. داشتن ســامت جســمانی نیز به ما کمک 
می‌کند که راحت‌تر فکر کنیم. این عنصر بر عملکرد ســایر 

بخش‌ها تأثیرگذار است.
انگیــزش درونــی توانایی تعیین 
اهــداف و انگیزه‌بخشــی بــرای 
خودمــان در جهت پیشــرفت و 
حرکت رو‌به‌جلو بوده و تمرکز بر 
آینده، میزان آینده‌نگری، توانایی 
تمرکــز بــر راهکارهــا، تغییــرات 
مثبــت و همچنیــن پذیــرش 
شکســت‌ها و شــرایط ســخت 
را مشــخص می‌کنــد. عــاوه بر 
این روابط بین‌فردی داشتن یک 
شــبکه اجتماعــی قــوی شــامل 
دوســتان، خانــواده، همــکاران 
و... اســت. روابــط بین‌فــردی 
باعث می‌شــود ما حمایت‌های 
احساسی لازم را دریافت کنیم. 
نکته مهــم در مورد تــاب‌آوری این اســت که ســازمان‌ها این 
موضوع را قبــول دارند، اما در عمل و با گذشــت زمــان به آن 
اهمیت نمی‌دهند. تاب‌آوری مثل توسعه هر قابلیت دیگری، 
به تــاش، زمان و صبر نیــاز دارد. ممکن اســت در چند روز، 
چند هفته اول یا حتی چند ماه ابتدایی تغییر محسوسی 
را متوجه نشویم، اما با تلاش، گذشت زمان و صبر، خواهیم 
دید که رفتار و نگرش ما نسبت به گذشته تغییر کرده است.

 مدیریــت بحــران در صنعــت فین‌تــک و 
مشخصاً یک اپلیکیشن پرداخت چه تفاوتی با سایر 

حوزه‌ها دارد؟
تفاوت مدیریت بحران در صنعت فین‌تک با سایر صنایع به 
ماهیت پیچیده‌تر و حساس‌تر صنعت فین‌تک برمی‌گردد. 
این صنعت با مســائل مالی مردم ســروکار دارد و در شرایط 
اقتصادی فعلی کشور، می‌توان گفت مهم‌ترین بعد زندگی 
مردم کشور ما، مســائل مالی اســت. به‌دلیل همین ویژگی‌، 
نهادهای قانونی نیز حساسیت بیشــتری روی این صنعت 
دارند و سعی دارند با نظارت بیشتر روی شرکت‌های فعال در 
این صنعت، نسبت به شرکت‌های فعال در سایر صنایع، از 
بروز بحران جلوگیری کنند، اما در هر حال بحران هم در این 
صنعت رخ می‌دهــد و تبعات این بحران‌ها می‌تواند بســیار 
شدید باشد. با توجه به مواردی که ذکر شد، در حل بحران‌های 
صنعت فین‌تک، نقش ســرعت در تصمیم‌گیــری و اجرای 
راه‌حل‌هــا دوچنــدان می‌شــود. فرض کنید یک اپلیکیشــن 
پرداختی بــه دلایل شــبکه‌ای یــا اختــالات اینترنــت دچار 
مشکل شود و در مقیاس وسیع انتقال وجوه از این اپلیکیشن 
به‌درستی انجام نشود؛ پول از حساب کاربران کسر شود، ولی 
به حساب طرف‌های مقابل واریز نشود. در این شرایط، باید 
به‌سرعت تصمیم‌گیری شده و راهکار رفع بحران اجرا شود. 
تقریباً می‌توان گفت فرصتی برای اشتباه دوباره نیست. نقش 
راهکارهای موقت بــرای رفع بحران هــم در صنعت فین‌تک 
خیلی مهم اســت. همان‌طور که ذکر شــد، ایــن راهکارها به 
ما کمک می‌کنند تا انتشار اثرات شدید بحران را به حداقل 
برســانیم و زمان لازم را برای یافتــن و اجرای راهکار مناســب 

جهت رفع کامل بحران به دست آوریم. 

درس‌آموخته‌های عبور 
از یک بحران از خود 
بحران مهم‌تر است؛ 
باید موارد آن توسط 
تیم بحران بررسی و 

مستند شود تا بتوان در 
ادامه مسیر کسب‌وکار 

از آنها استفاده کرد

سومین صبحانه انجمن تجارت‌ الکترونیک تهران برگزار شد

هم‌صدایی برای ورود استارتاپ‌ها به بورس 

REPORTگزارش

 ســومین صبحانــه انجمــن تجــارت‌ 
الکترونیک تهران در حالی برگزار شد که 
مسئله مهمی چون ورود شرکت‌های استارتاپی به 

بورس، موضوع این نشست بود. 

 در این نشســت که با حمایت آسیاتک 
برگزار شــد، نیما قاضی، رئیــس انجمن 
تجارت‌ الکترونیک تهران با تأکید بر اینکه تمرکز 
این برنامه روی بحث ورود شرکت‌های بزرگ حوزه 
تجارت الکترونیک به بازار ســرمایه است، گفت: 
»مــا خــود را بــا آمریــکا و ســیلیکون‌ولی و چیــن و 
روسیه مقایسه نمی‌کنیم؛ مقایسه ما با آرژانتین 
و ویتنامی اســت که اقتصادشــان شبیه ما بسته 
است و در این قیاس می‌بینیم شرکت‌هایی که در 
ایــن کشــورها وجــود دارنــد و شــاید از برخــی 
شرکت‌های ما کوچک‌تر هم باشــند در بورس آن 

کشورها حضور دارند.«

 در ادامــه محمدعلــی یوســفی‌زاده، 
مدیرعامــل آســیاتک گفــت: »اگــر از ما 
بپرسند چرا وارد بورس شدید، می‌گویم جبر زمانه 
بــود و زمانی هم ایــن پلتفرم‌هــا و ابزارهــا به جایی 
می‌رسند که همین جبر زمانه باعث شود وارد بازار 

سرمایه شوند و سطح پروازشان را عوض کنند.«

 او بــا بیــان اینکــه بســیاری از مســائل را 
تجربــه کردیــم و در نهایــت موضوعی را 
پذیرفتیــم، تأکیــد کــرد: »مــا پذیرفتیــم بــا ایــن 
دارایی‌های مشــهود آســیاتک وارد بازار ســرمایه 
شویم و از دارایی‌های نامشهودمان بگذریم. شاید 
اگر مــا این پذیــرش را نداشــتیم، بــه ایــن تجربه و 

حضور در بازار سرمایه نمی‌رسیدیم.«

 مجتبی توانگر، نماینده مجلس شورای 
اسلامی و عضو شورای‌ عالی بورس نیز در 
این نشست با بیان اینکه اولین مزیت برای اینکه 
شرکت‌ها داخل بورس شوند، مزیت نقدشوندگی 
بــرای  دارایی‌هــا  »معمــولاً  گفــت:  اســت، 
ســرمایه‌گذاری ماننــد ملــک و ســکه، فیزیکــی 
هستند؛ اما اگر دارایی‌هایی که امروز به دارایی‌های 
نامشهود معروف شــده وارد بورس شــود، به نظر 

می‌آید می‌توان روی این موضوع ایســتاد و تلاش 
کرد کسانی که در نهادهای تصمیم‌گیری هستند، 

در بازار سرمایه به این مهم برسند.«

 میثم فدایی، مدیرعامل فرابــورس ایران 
نیز اظهار کرد: »در حوزه بازار ســرمایه از 
ســال گذشــته ۲۱۰ میلیــارد تومــان تأمیــن مالــی 
داشــتیم  و ســقف تأمین مالی نیز بــه ۲۵ میلیارد 
تومــان افزایــش پیــدا کــرده اســت و شــرکت‌ها 
می‌تواننــد تا ســه طــرح بــاز روی ســکوها داشــته 
باشند؛ یعنی ۷۵ میلیارد تومان امکان تأمین مالی 
از روی ســکوهای کرادفاندینگ وجــود دارد و اکثر 
طرح‌هایی که در این سکوها رفته‌اند، تأمین مالی 

آنها با موفقیت انجام شده است.«

 از دیگر سخنرانان صبحانه سوم انجمن 
تجــارت الکترونیــک تهــران، محمــود 
گــودرزی، مدیرعامل شــرکت بــورس اوراق بهادار 
تهران بود. او با بیان اینکه یکی از دلایلی که باعث 
شد ما در بورس تهران علاقه‌مند شویم و نیاز پیدا 
کنیم که شرکت‌های حوزه اقتصاد دیجیتال وارد 
بازار سرمایه شوند، این است که تلاطمات بازارهای 
جهانــی اثری بــر روندهــای معاملاتی ما نداشــته 
باشــد، گفت: »بازار ســرمایه نیاز به شــرکت‌های 
دانش‌بنیان دارد که به نظر من خیلی مهم است 
گفتمان بیــن بازار ســرمایه و اهالی حــوزه اقتصاد 
دیجیتال و شرکت‌های دانش‌بنیان ایجاد شود.«

 گــودرزی با اشــاره بــه اینکــه در بورس 
تهران به‌زودی فضایی را در قالب تابلو 
بتوانیــم  تــا  می‌کنیــم  مهیــا  دانش‌بنیــان 
شرکت‌های این حوزه را نیز پذیرش کنیم، تأکید 
کرد: »دو موضوع خیلی مهم است؛ یکی بحث 
قوانین و مقررات و همین شــرایط اختصاصی 
که برای شرکت‌های دانش‌بنیان گذاشته شده 
کــه بــاز نیــاز بــه تعدیــل دارد و نکتــه دیگــر 
دارایی‌های نامشهود است که به نظر می‌رسد 
بایــد ایــن گفتمــان بیــن بــازار ســرمایه و 
شــرکت‌های دانش‌بنیــان برقــرار شــود و بحث 
در  معضلــی  کــه  نامشــهود  دارایی‌هــای 

ارزش‌گذاری شرکت‌هاست‌ برطرف شود.«



شــــــــــــــمــــــــــــــاره 65
20 شهــریــــور 1401
ســــــــــــــــــــــــــــــــال دوم

KARANG

6

اکوسيستم
E C O S Y S T E M

با همکاری نمایندگان چند نهاد صنفی از جمله نصر تهران، اتحادیه 
کسب‌و‌کارهای اینترنتی و انجمن فروشگاه‌های اینترنتی انجام خواهد شد

نشســت خبری انجمــن صنفــی کارفرمایی فروشــگاه‌های 
اینترنتی با موضوع بررسی وضعیت اتحادیه کسب‌وکارهای 
اینترنتی برگزار شــد. در این نشســت که به دلیل حواشــی 
و اتفاقــات اخیــر ایــن اتحادیــه برگــزار شــد، برخــی اعضای 
هیئت‌مدیــره نهادهایــی چــون اتحادیــه، ســازمان نظــام 
صنفی رایانه‌ای اســتان تهــران و انجمن صنفــی کارفرمایی 
فروشــگاه‌های اینترنتی و همین‌طور خبرنگاران رســانه‌های 
تخصصــی و عمومی حضور داشــتند. نشســتی کــه در آن 
ضمــن برشــمردن مهم‌تریــن چالش‌هــا و مشــکلات فعلی 
اتحادیه کسب‌وکارهای مجازی، تصمیم‌ گرفته‌ شد کمیته‌ای 
متشکل از نمایندگان این نهادهای صنفی به منظور پیگیری 
راهکارهای مطرح‌شده از جمله برگزاری سریع‌تر انتخابات 

اتحادیه تشکیل شود.

عــادل طالبــی: اوضــاع اتحادیه 
اصلاً خوب نیست!

در ابتــدای این نشســت خبــری، عادل 
طالبی، رئیس انجمن صنفی کارفرمایی 
فروشگاه‌های اینترنتی که میزبان این برنامه بود، با برشمردن 
مهم‌تریــن چالش‌هــای فعلــی اکوسیســتم اســتارتاپی در 
رابطه با اتحادیــه گفت: »اوضــاع این اتحادیــه به‌هیچ‌وجه 

مناســب نیســت. عده‌ای به دنبال دوپاره کردن آن هستند 
و عــده‌ دیگــری کــه در حــال تصمیم‌گیــری در آن هســتند، 
رویکرد نادرستی به اکوسیستم و کارکرد اتحادیه دارند. تنها 
راهکاری که در حال حاضر می‌توان به آن متوسل شد، توقف 
ماجرای تفکیک اتحادیه از یک سو و برگزاری هرچه سریع‌تر 
انتخابات آن هم با حضور پرشــور کســب‌وکارهای مختلف 

اینترنتی است.«

حمیدرضــا اعتدال‌مهــر: بابت 
شکل‌گیری اتحادیه عذرخواهی 

می‌کنم!
در ادامــه ایــن نشســت، حمیدرضــا 
اعتدال‌مهر، عضو هیئت‌مدیــره و نایب‌رئیس اول اتحادیه 
کســب‌وکارهای مجازی با اشــاره به اســتعفای خــود و یکی 
دیگر از اعضای هیئت‌مدیره به دلیــل رفتارها و تصمیمات 
اخیر ریاســت آن تأکید کــرد: »پنج ســال پیش مــن یکی از 
کســانی بودم که کمک کرد این اتحادیه شکل بگیرد، چون 
فکر می‌کردم مجوز اتحادیه می‌تواند به استارتاپ‌ها رسمیت 
بدهد و مشکلات آنها را در رابطه با برخی نهادها برطرف کند؛ 
اما امروز که اینجا نشسته‌ایم باید اعتراف کنم که اختیارات 
و قدرتی که رئیس اتحادیه به‌تنهایی دارد و تصمیم‌هایی که 

می‌تواند بگیرد، به‌گونه‌ای خطرناک است که هیچ شخص 
شناخته‌شــده و موجهی حاضــر نیســت روی این صندلی 
بنشیند. اگر کسی هم از یک کسب‌وکار کوچک عهده‌دار 
این مســئولیت شــود، ممکن اســت تصمیم‌های ناصوابی 
با تکیه بر ایــن اختیارات بگیرد. چنین ســاختاری برای یک 
اتحادیه ســنتی شــاید جوابگو باشــد که کارکــرد اصلی‌اش 
همین محدودیت‌ها و پلمب‌کردن‌هاست، اما در این فضای 
نوآور، چنین رویکردی بسیار خطرناک است. اینکه یک نفر 
بتواند حتی بدون تشکیل یک جلسه و مشورت با اعضای 
هیئت‌مدیره هرکاری خواست انجام دهد، برای اکوسیستم 
بســیار آسیب‌زاســت.« اعتدال‌مهــر بــا اشــاره به آنچــه در 
زمان شــکل‌گیری اتحادیــه انتظار داشــته‌اند، گفــت: »من 
به عنوان کسی که پنج ســال پیش مدافع شــکل‌گیری این 
اتحادیه بودم، امروز بابت آن عذرخواهی می‌کنم. دبیرخانه 
اتحادیه می‌تواند ابزار فیلتر یا برخورد با استارتاپ‌ها با دستور 
دولتی‌ها شود. اتحادیه درســت مانند یک‌ مغازه صنفی با 
اســتارتاپ‌ها برخورد می‌کند. کارکــرد اتحادیه بــا هیچ‌کدام 
از هشــت هزار اتحادیه دیگــر قابل قیاس نیســت. از این‌رو 
فکر می‌کنم مــا نیاز به یک اتــاق خاص مانند اتــاق بازرگانی 
داریم با عنوانی چون اتاق اقتصاد دیجیتال که انجمن‌های 
تخصصی داشته باشد. این نهاد باید بتواند قوانین جدید ‌‌و 

تشکیل کمیته‌ای برای 
پیگیری مسائل اتحادیه

وکیل‌زاده در جلسه 
تک‌نفره به انتقاد از 

عملکرد اتحادیه پرداخت

نخواستم جایگاه 
اتحادیه تضعیف شود

فرشاد وکیل‌زاده، رئیس جدید اتحادیه 
کســب‌وکارهای مجــازی در نشســتی 
آنلایــن و بــدون حضــور دیگــر اعضــای 
هیئت‌مدیره به ارائه گزارشی از وضعیت 
ایــن اتحادیــه در پنــج ســال گذشــته 
پرداخــت. پیگیــری منافــع شــخصی 
اعضــا،‌ تفکیــک اتحادیــه بــه خــود‌ی و 
غیرخــودی، مشــکلات در صورت‌هــای 
مالی،‌ عدم نظارت و بازرســی،‌ نداشــتن 
تعامــل بــا حاکمیــت و... از جملــه 
مشــکلاتی بود که بــه گفته وکیــل‌زاده، 
اتحادیــه کســب‌وکارهای مجــازی در 
ســال‌های گذشــته بــا آن روبــه‌رو بــوده 

است.
وکیــل‌زاده در ایــن نشســت در پاســخ به 
ســؤال آی‌تی ایران که چرا پیــش از اینکه 
به سمت ریاست اتحادیه برسد در مورد 
کارشــکنی‌های اتحادیــه و کم‌کاری‌هــای 
پیگیــری  در  هیئت‌مدیــره  رؤســای 
مشــکلات اعضــای خــود ســکوت کــرد 
بــود، اعــام کــرد کــه او همیشــه برخــی 
مشــکلات را گفتــه‌ اســت، امــا پیگیــری 
برخــی مشــکلات را بــه دلیــل جلوگیری 
از تضعیــف جایــگاه اتحادیــه‌ رســانه‌ای 

نکرده است.
بــه گفتــه وکیــل‌زاده، وی بســیاری از 
مشــکلات و تخلفــات اتحادیــه را بــه 
صــورت قانونــی پیگیــری کــرده و در این 
زمینه مستنندات لازم را در اختیار دارد؛ 
امــا دلیــل ســکوت او در ایــن خصــوص 
و رســانه‌ای نکــردن ایــن پیگیری‌هــا، 
جلوگیــری از تضعیف جایــگاه اتحادیه 
بوده‌ است. او در این زمینه انتقادهایی 
را متوجــه برخــی رســانه‌ها دانســت و 
گفت: »اگر رسانه به‌درستی مسئولیت 
خود را در پوشــش وقایع انجام دهد،‌ ما 

هیچ مشکلی نخواهیم داشت.«
او با اعلام اینکه در دوره گذشته به عنوان 
عضو هیئت‌مدیــره، امــکان ورود به این 
اتحادیه  را نداشــته، گفت: »بعد از پنج 
سال وقتی در لباس رئیس وارد اتحادیه 
شــدم، مشــکلات بســیاری در بخــش 
مالــی و اداری دیــدم. اظهارنامه‌هایــی 
کــه بــه ســازمان مالیــات ارســال شــده، 
بــه شــکل خلاصــه نشــان می‌دهــد کــه 
اتحادیه از ســال ۱۳۹۶ تا ۱۴۰۰ در حدود 
یک میلیــارد و ۷۰۰ میلیون تومــان زیان 

انباشته داشته است.«
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دیدگاه های تازه ارائه دهد، نه اینکه مجری سیاست های سنتی 
اتحادیه ها روی استارتاپ ها باشد. در اتحادیه های سنتی پنج 
کمیسیون بیشــتر وجود ندارد، اما در مدل اتاق محدودیتی 
برای شکل گیری کمیسیون ها وجود ندارد.«  او با انتقاد از رویه 
وزارت صمت، مشــکلات فعلی را ناشــی از دیدن یک فضای 
نوآور با عینک کســب وکارهای سنتی دانســت و تأکید کرد: 
»تنوع کسب وکارهای اینترنتی زیاد است و برای نمونه نباید 
یک سایت تازه کار را با دیجی کالا یک کاسه کرد. وزارت صمت 
و اتاق اصناف ایده های غلطی برای اتحادیه داده اند که می تواند 
این صنف را سلاخی کند. با دیدگاه وزیر یا معاون وزیر صمت، 
نیاز به یــک اتحادیه وجــود دارد که جوازی صــادر کند که هر 
وقت نیاز بود کســب وکارها را کنترل کنند. برای دولت هدف 
همین مجوز دادن است. رئیس اتحادیه نباید با اهرم فیلتر، 
کسب وکارها را مجبور به گرفتن مجوز کند، اما این فعلاً تنها 
مکانیسم موجود است و به همین دلیل هیچ شخص موجهی 
در اکوسیســتم حاضــر نیســت روی یــک صندلی بــا چنین 

اختیار و اهرم فشاری بنشیند.«

رضــا قربانــی: بــا قوانیــن کهنــه 
نمی توان فناوری را رگولاتوری کرد

در ادامــه این برنامــه رضا قربانــی، عضو 
هیئت مدیره سازمان نظام صنفی رایانه ای 
استان تهران هم با اشاره به کهنه بودن قوانین مرتبط با فضای 
نــوآوری گفــت: »قانون نظــام صنفــی در کشــور ســال ۱۳۵۰ 
تصویب شــده که منطق آن کهنه و برای حجره داری نوشــته 
شده است. این قانونی است که صنف را توزیعی، خدماتی، 
خدمات فنی و تولیدی کوچک   و متوســط می بیند و درکی از 
فناوری ندارد. قانون می گوید همین حالا هــم ۵۰۰ هزار  واحد 
صنفی مجــوز آن را نگرفته انــد.«  او فضــای فناوری کشــور را 
دارای یک اقتصاد بزرگ معرفــی کرد که از قضا بــه دلیل دور 
بودن رگولاتور از آن توانســته رشــد کند، اما حالا شــیوه ورود 
قانون گذاران و دولتی ها بــه آن به یک چالش بــزرگ برای این 
فضا تبدیل شده اســت: »ما نزدیک به صد هزار کسب وکار 
اینترنتی شناسایی شده داریم، اما یک میلیون درگاه اینترنتی 
داریم! یعنی جایی که در ۱۰ سال گذشته رگولاتور درکی از آن 
نداشته، بیشترین رشد را داشته اســت.« او تأکید کرد انواع 
حوزه های فناوری داریم که رشد کرده اند، اما کوچک ترین متن 
مکتوب در حد یک آیین نامه هم برای آنها نداریم؛ »رگولاتور 
باید پایش را از کسب وکار بیرون بکشد و فقط سیاست گذاری 
کند. دولــت هم سیاســت گذار اســت و هم مجری. مســائل 
این حــوزه را نمی توان بــا یک قانون کــه درکی از فنــاوری ندارد 
رگولاتوری کرد. این تناقض بزرگ ترین چالش این حوزه است. 
باید ســه حوزه واحدهای کســب وکاری کوچک و متوســط و 
بزرگ را از هم جــدا کرد. بزرگ ها می توانند مســائل متفاوت 
خود را به شکل های مختلف حل کنند. مسئله اصلی جایی 
مانند اتحادیه باید کسب وکارهای کوچک و  متوسط باشد.«  
قربانی راهکار فعلی را این دانست که رئیس آن فعلاً فعالیت و 
تصمیم گیری ها را کم کند و وضعیت فعلی را بیشتر جلو نبرد. 
چون به تعبیر او رئیس می تواند هــر کاری که بخواهد انجام 
دهد و این یک رویه درست نیست. او پیشنهاد داد: »اگر قرار 
است اتحادیه چندپاره شود، باید درخواست آن از پایین و از 
طرف خود کسب وکارها بیاید، نه از سمت دولت. در  بلندمدت 
هم باید قوانین را تغییر داد. باید قانونی نوشته شود که فضای 
فناوری و کسب وکارهای آن را درک کند. قانون اصناف برای این 
حوزه جوابگو نیســت. نیاز به نهادهای صنفی جدید هم در 

همین راستاست.«

جعفر محمــدی: اتحادیه فعلی 
سمت منویات دولت ایستاده!

جعفر محمدی، دیگر عضو هیئت مدیره 
نصــر تهــران هــم بــا مــرور رویکردهــا در 
قبال اتحادیه ها گفت: »در دنیــا اتحادیه ها معمولاً ماهیتی 
شــبه حاکمیتی بــرای صــدور  مجــوز از ســمت دولــت دارند. 
اصناف اما تلاش دارند در برابر قانون های ضد کســب وکاری 

قرار بگیرند. ما الان یک اتحادیه داریم که دولت از آن انتظار 
دارد مجوز بدهد و کنترل کند، اما از سمت دیگر کسب وکارها 
از آن انتظار دارند که فضا را بهبود دهد و جلوی محدودیت ها 
را بگیــرد. ایــن دو انتظار با هــم قابل جمع نیســتند. ماهیت 
اتحادیه فعلــی نظارتی اســت و باید منویــات اتاق اصنــاف را 
پیش ببرد.«  او خطر بزرگ را تبدیل شــدن اتحادیه به جایی 
برای پیش بردن منویات دولتی ها دانســت و گفت: »رویکرد 
نانوشــته فعلی این اســت که تا می شــود بخــش خصوصی 
کمرنگ شــود و انفاقــات فعلــی در همین راستاســت. بحث 
دوپاره شدن اتحادیه هم بیشــتر دعوای دولتی ها با یکدیگر 
اســت. خطرناک تر اینکــه آیین نامه جدیــدی که اخیــراً برای 
اتحادیه نوشــته شــده اســت، در جهــت تکمیل کــردن پازل 
طرح صیانت است که داده های کســب وکارهای اینترنتی را 
در اختیار بگیرند.«  به تعبیــر او، اتحادیه را بــا قوانین جدید 
نمی توان اصلاح کــرد، چرا که »بــرادران بزرگ تری بــه نام اتاق 
اصناف و هیئــت عالی نظارت بالای ســر آن هســتند. بحث 
پلمب کسب وکارها اصلاً اصلاح پذیر نیست و هر کسی روی 
صندلی ریاست اتحادیه بنشیند، مجبور است این موضوع 
را اجرایی کنــد، وگرنه باید بــرود به قوه قضائیه پاســخ بدهد! 
در شــش ماه پیش رو راهکار این اســت که بــرای جلوگیری از 
خرابکاری بیشتر، یک هیئت مدیره مورد قبول صنف از طریق 

انتخابات روی کار بیاید.«

رضــا الفت نســب: کارهایــی در 
اتحادیــه انجــام می شــود کــه 

هیچ کس از آنها خبر ندارد
رضا الفت نسب از اعضای هیئت مدیره 
کســب وکارهای اینترنتی هم با مرور فلسفه شکل گیری این 
نهاد صنفی گفــت: »اتحادیه زمانــی به وجــود آمد که حتی 
دستور پلمب اســنپ صادر شــده بود، چون مجوز نداشت. 
در آن زمــان اتحادیــه کمــک کــرد کســب وکارهای ایــن حوزه 
رشد کنند. قبل از به وجود آمدن این اتحادیه ۸۲۰۰ اتحادیه 
داعیه صدور مجوز برای استارتاپ ها را داشتند. امروز وزارت 
صمت در حال مهندسی کردن این اتحادیه است و این خیلی 
خطرنــاک خواهد بــود. بر اســاس اعلام هیئت عالــی نظارت 
باید موضوع تفکیک کنار گذاشــته و انتخابات برگزار شود، 
اما وزارت صمت زیر بار عدم  تفکیک نمــی رود. راه اندازی هر 
تشــکل جدیدی کار خوبی اســت، ولی همه ما ســاختارهای 
قانون گذاری را می شناسیم و می دانیم چقدر طول می کشد تا 
این کار انجام شود. اگر اتحادیه را رها کنیم به وضعیت امروز 
تداوم بخشــیده ایم. وضعیتی که در آن یک نفــر در اتحادیه 
نشسته و تصمیم می گیرد. دو عضو هیئت مدیره )اعتدال مهر 
و منشــی پور( اســتعفا داده اند و معلــوم نیســت در این نهاد 
صنفی چه می گذرد.« او تأکید کرد که اگر قرار باشــد منتظر 
بمانیم حداقل هفت ماه زمان  می برد تــا کاندیداهای جدید 
انتخابات تأیید صلاحیت شــوند و تا آن زمان دیگر چیزی از 
اتحادیه باقی نمی ماند. از این  رو الفت نســب پیشنهاد داد: 
»اتحادیه باید بشود اتحادیه پلتفرم ها و  انتخابات آن هرچه 
زودتــر برگزار شــود. چــه بخواهیم چه نــه، نمی تــوان اصناف 
را نادیــده گرفت. ایــن یک خانــواده بزرگ اســت و باید برخی 
کسب وکارها بروند از آنها مجوز بگیرند، اما پلتفرم ها می توانند 
اتحادیه خودشان را داشته باشند.« الفت نسب در پاسخ به 
این سؤال که اگر با همین ســاختار یک نفر دیگر بر صندلی 
ریاست بنشیند چه تغییری می تواند رخ دهد، گفت: »مهم 
است چه کسی رئیس اتحادیه باشد. آقای حمید محمدی 
در مورد ماده ۲۷ )پلمب( خیلی از فشارها را تحمل می کرد تا 
اعمال نشود. من فکر نمی کنم ساختار فعلی را بتوان اصلاح 
کرد، اما می توان جلوی این فشارها را با یک انتخابات درست 
گرفت. اتفاقات جدیدی در پیش اســت از جملــه انتخابات 
اتاق اصناف که ممکن است فشارها را روی حوزه آنلاین خیلی 
بیشتر کند. پس باید هرچه سریعتر انتخابات برگزار شود.« 
او گفت اتفاقاتی در اتحادیه می افتد که اعضای هیئت مدیره از 
آن بی خبرند و بعدها از طریق یک نهاد دیگر متوجه می شوند 
که نامه ای زده شده و کاری در دست اقدام است که هیچ کس 

نه از آن خبر دارد و نه با آن موافق اســت. الفت نســب درباره 
نحوه انتخــاب رئیس فعلــی اتحادیه هم گفت: »اســتعفای 
حمید محمدی باید از طریق اتاق اصناف پذیرفته می شد که 
انجام نشــده و در یک برهه از ایشان خواسته شد استعفای 
خــود را پس بگیرنــد و انتخابــات را برگزار کنند. اما یک شــبه 
مشخص شد مرکز اصناف نامه زده که استعفا پذیرفته شده 
است. استعفا را باید اتاق اصناف در اجلاس خود بررسی و رد 
کند یا بپذیرد. این روند انجام نشده و به همین دلیل فردی که 
الان رئیس است، تشریفات قانونی رسیدن به این جایگاه را 

طی نکرده است.«

حسین اسلامی: کمیته ای برای 
برگزاری سریع انتخابات 

حســین اســلامی، رئیس ســازمان نصر 
تهــران هــم صحبت هــای انجام شــده را 
درســت و راهکارها را مناســب دانســت و تأکید کــرد حالا که 
چنین اجماعی شکل گرفته، بهتر است کمیته ای ایجاد شده 
و با طرف های مختلــف این ماجرا مذاکره شــود؛ آن هم با یک 
هدف یعنــی برگزاری ســریع تر انتخابــات اتحادیــه. او در این 
خصوص گفت: »اگر به این نتیجه رسیده ایم که قانون فعلی 
جوابگوی مواجهه با کسب وکارهای اینترنتی نیست، باید به 
سراغ یک قانون جدید برویم. اتحادیه ای که تأیید صلاحیت 
آن هفت تا نه ماه طول بکشد، با ذات این حوزه اصلاً سازگار 
نیست. راهکار ما صرفاً داشتن قانون خاص است. باید مجدداً 
متحد شد و این را به سرانجام رساند. اما این  راهکار  بلندمدت 
است.« به تعبیر او راهکار کوتاه مدت، برگزاری سریع انتخابات 
اما با ثبت نام و ورود افراد جدید است که باید حداکثر طی یک 
ماه تأیید صلاحیت های آنها انجام و انتخابات برگزار شود. او 
تأکید کرد: »باید اختلاف درون صنف را به رسمیت بشناسیم 
و متحد شــویم. حتی در ســازمان نصــر هم همیــن گرفتاری 
را داریم، امــا در هر صورت آنجــا خودمان انتخابــات را برگزار 
می کنیم. باید بپذیریم که اختلافات در داخل صنف و اتحادیه 
باعث وضعیت فعلی شده است. باید همه بنشینند و مذاکره 
ســریع کنند؛ حتی آنهایی که اســتعفا داده اند باید بیایند و 
برگزاری سریع انتخابات را مطالبه کنند.« اسلامی تأکید کرد 
هم اعضای هیئت مدیره و هم رئیس باید با شــرط »پیگیری 
قانون خــاص« برای برگــزاری ســریع انتخابات تــلاش کنند، 
چراکه به تعبیر او، اولویت زمانی نباید نافی نادیده گرفتن لزوم 

تغییرات و رسیدن به یک قانون خاص برای اتحادیه شود.

علــی ششــکلانی: جلــوی کار 
اعضای هیئت مدیره گرفته شده

علی ششکلانی، از اعضای هیئت مدیره 
و رئیــس کمیســیون بازرســی اتحادیــه 
کسب وکارهای مجازی هم در این نشست با تأکید بر اینکه 
وضعیت این نهاد صنفی اصلاً خوب نیست، افزود: »این به 
این معنا نیست که کسانی که در این اتحادیه عضو هستند، 
ضعیف یا ناکارآمد بوده اند، بلکه قانون محدودیت هایی ایجاد 
کرده که منتهی به این وضعیت شده است. قانون به گونه ای 
نوشته شده که یک نفر هر کاری دلش بخواهد می تواند بکند. 
فعلاً جلوی ما برای کار کردن توسط یک نفر گرفته شده است. 
برگزاری انتخابــات نه مــاده ۲۷ را از بین می برد، نــه اختیارات 
رئیس را. اگر همین حالا یک نفر دیگر هم رئیس شود، باید 
این ماده را اجرا کند. درست است که ما تا آنجا که توانستیم 
مدیریت کردیم و فشارها را گرفتیم، اما شرایط قانونی کماکان 
پابرجاســت. به نظر می رسد کســی امروز در دولت تمایل به 

رسیدگی به مشکلات موجود و وضعیت اتحادیه را ندارد.« 
او تأکید کرد که اگر قرار اســت کمیته ای برای رسیدگی به این 
وضعیت شکل بگیرد، باید خیلی جدی این موضوع را اولویت 
قرار دهد تا به تعبیر او موضوع »مانند طرح صیانت نشود که 
رها شد و الان به شکل های دیگری دارد اجرایی می شود. اگر 
همه پای کار بیایند و اطلاع رســانی های درســتی شود، شاید 
بتوان همین اتحادیه را هم با همین ساختار درست پیش برد 

تا قانون عوض شود.«

NEWSخبر

 نامه نماینده مجلس
به وزیر صمت

تفکیک اتحادیه را 
متوقف کنید

سخنگوی کمیسیون اقتصادی مجلس 
خواســتار توقــف تفکیــک اتحادیــه 
کســب وکارهای مجــازی تــا تصویــب 

قانون اصلاحی نظام صنفی شد.
طغیانــی،  مهــدی  کــه  نامــه ای  در 
اقتصــادی  کمیســیون  ســخنگوی 
مجلس، بــرای وزیــر صنعــت، معدن و 
تجــارت ارســال کــرده از فاطمــی امیــن 
خواسته است با توجه به اصلاح قانون 
نظام صنفی در کمیسیون اقتصادی بر 
اساس رویکردهایی از جمله جلوگیری 
اتحادیه هــا،  تکثیــر  و  تفکیــک  از 
تفکیــک اتحادیــه را متوقــف کنــد. 
ســید رضا فاطمی امین، وزیــر صمت، 
اردیبهشــت ۱۴۰۱ در نامه ای خطاب به 
معاون تجــارت و خدمت وزارت صمت 
موافقــت خــود را بــا تفکیــک اتحادیــه 
کســب وکارهای مجازی بــه دو اتحادیه 
خدماتــی و توزیعــی اعــلام کــرد. ایــن 
نامــه و تصمیــم بــه تفکیــک اتحادیــه 
کســب وکارهای مجازی به دو اتحادیه، 
موجــب تأخیــر در برگــزاری انتخابــات 

اتحادیه کسب وکارهای مجازی شد.
در نامه طغیانی، سخنگوی کمیسیون 
اقتصــادی مجلس بــه وزیــر صمت نیز 
مجــدداً تأکید شــده اســت که نســبت 
به تســریع در برگزاری انتخابات معوق 
این اتحادیه با مشــارکت هرچه بیشتر 

اصناف و کسب وکارها اقدام کنند.
در شــرایطی در ایــن نامــه بــر برگــزاری 
انتخابــات اتحادیــه تأکید می شــود که 
نزدیــک بــه یــک ســال اســت برگــزاری 
انتخابات این اتحادیه به تعویق افتاده و 
با اینکه بارها مراجع مختلف بر برگزاری 
ایــن انتخابات تأکید کــرده بودند، اما با 
تعویــق چندبــاره آن به دلایــل مختلف 
از جمله کرونا، مــاه رمضان و در نهایت 
تفکیک اتحادیــه بــه دو اتحادیه مجزا 
همچنان زمان مشــخصی برای برگزای 
انتخابــات تعیین نشــده اســت. پیش 
از ایــن نماینــده مجلــس، تعــدادی از 
کسب وکارهای اینترنتی نیز در نامه ای 
بــه وزیــر صمــت خواســتار برگــزاری 
انتخابات شده بودند و از برگزار نشدن 

انتخابات شکایت داشتند.
هیئــت عالــی نظــارت در ۲۲ خردادماه 
۱۴۰۱ مقــرر کــرده بــود ظــرف یــک مــاه 
انتخابات این اتحادیه برگزار شــود، اما 
تاکنون انتخاباتی به ایــن منظور برگزار 

نشده است.
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داستان اصلی
L E A D  S T O R Y

سید محمدحسین سجادی‌ نیری، مدیرعامل شرکت 
سرمایه‌گذاری داوین معتقد است استارتاپ‌ها و کسب‌وکارهای 

فرهنگی هم با مشکل جذب سرمایه روبه‌رو هستند و هم با 
فشار رگولاتورهای متعدد و کسب‌وکارهای رانتی

معادله پیچیده 
بمب و مین

سید محمدحسین سجادی نیری تحصیلات خود را در مقطع کارشناسی نرم‌افزار در دانشگاه تهران، کارشناسی ارشد 
خود را در رشته مدیریت اجرایی MBA در دانشگاه علم و صنعت و دکترای مدیریت رسانه خود را در دانشگاه تهران گذرانده 

است. او از سال 1378 فعالیت خود را در بخش خصوصی آغاز کرد. بعد از چندسال فعالیت در معاونت علمی و فناوری و 
تلاش برای تأثیرگذاری در اکوسیستم نوآوری کشور در بخش دولتی، او حالا مدیرعامل یک وی‌سی در حوزه صنایع خلاق 

است که بیشتر روی کسب‌وکارهای محتوایی و رسانه‌ای و فرهنگی سرمایه‌گذاری می‌کند. وی‌سی داوین که به‌تازگی جشن 
شصت و چهارمین سرمایه‌گذاری خود را برگزار کرده، تأکید دارد می‌خواهد روی بازاری که دیگر وی‌سی‌ها کمتر به آن توجه 

و علاقه دارند، تمرکز کند. به گفته سجادی نیری، داوین خلئی را در این حوزه پر کرده که بخش خصوصی ریسک آن را 
برنمی‌داشته است. به گفته او، داوین می‌خواهد به‌عنوان یک وی‌سی که تلاش دارد بخشی از سرمایه‌های خارج از بخش 

خصوصی را به سمت کسب‌وکارهای خصوصی حوزه صنایع خلاق بیاورد، شناخته شود. در این شماره کارنگ با مدیرعامل 
و عضو هیئت‌مدیره شرکت سرمایه‌گذاری داوین به گفت‌وگو نشستیم و نظرات او را در مورد سرمایه‌گذاری خطرپذیر و 

چالش‌ها و فرصت‌های آن در سال‌های پیش ‌رو جویا شدیم.

سجادی نیری از مسیر شکل‌گیری داوین می‌گوید

جای خالی وی‌سی صنایع خلاق

HISTORYتاریخچه

 من از سال 1378 شروع به کار کردم و 
تــا ســال 1386 در بخــش خصوصــی 
فعال بودم و کسب‌وکارهای خودم را داشتم. از 
ســال 1387 متوجــه شــدم کــه در بخــش 
خصوصــی شــرایط مالــی خوب اســت، امــا به 
دنبــال تأثیرگــذاری در کشــور بــودم؛ بنابرایــن 
کم‌کم از بخش خصوصی فاصله گرفتم و وارد 
یک مجموعه نیمه‌دولتی شدم. چند سالی در 
آنجا کار کردم و به‌نسبت مجموعه موفقی بود. 

بعد از آن وارد سیستم دولت شدم. 

 در ابتدا در مرکز فناوری و نوآوری‌های 
ریاســت جمهــوری در حــوزه‌ آی‌تــی و 
فنــاوری فرهنگــی کار می‌کــردم. پــس از آن در 
اواخر سال 1393، دکتر ستاری، معاون علمی 
و فنــاوری رئیس‌جمهور، مــن را به‌عنــوان دبیر 
ســتاد توســعه فناوری‌هــای نــرم و هویت‌ســاز 
منصوب کرد. آن ستاد هیچ بودجه و امکاناتی 
نداشــت. رؤیای من موفق ســاختن این ســتاد 
شــد. دو یــا ســه ســال کار کــردم. محــور کارهــا 
cultural technologies بــود. بعدهــا از 
فناوری‌های فرهنگی با عنوان صنایع فرهنگی 
 یــــــا cultural industries یـــــــاد شـــــــد.
 بــه بیــان امــروزی بــه آن صنایــع خــاق یــا
creative industries می‌گویند. محور اصلی 
ایــن فعالیت‌هــا در آن ســتاد فعالیت‌هــای 
فرهنگی، صنایع فرهنگی و صنایع خلاق شد. 
از ابتدای ســال 1394 فعالیت خود را در ستاد 
آغاز و تا سال 1396 در آنجا فعالیت می‌کردم. 
طــی ایــن ســه ســال عناصــری را کــه بــرای 
زیســت‌بوم صنایــع خــاق و فرهنگــی و حــوزه 
فناوری‌هــای نــرم در کشــور نیــاز بــود، ایجــاد 

کردیم.

 وقتی در مورد اکوسیســتمی در حوزه 
نــوآوری و فنــاوری صحبــت می‌کنیم، 
باید در این حوزه رشته دانشگاهی، مرکز رشد، 
شتاب‌دهنده، مرکز نوآوری و صندوق پژوهش 
و نــوآوری داشــته باشــیم. تقریبــاً تمــام ایــن 
عناصــر طــی این ســه ســال ایجــاد شــد. البته 
صنــدوق پژوهــش و نــوآوری دو ســال بعــد 

تشکیل شد. 

 وقتی مــن دبیر ســتاد فناوری‌های نرم 
شــدم، فقط ســه مرکز رشــد فعــال در 
حوزه علــوم انســانی در کشــور داشــتیم؛ اما تا 
سال 1399 حدود 13 مرکز رشد و شتاب‌دهنده 
در حوزه‌های علوم انســانی، علــوم اجتماعی و 
فرهنگ و هنر در کشور شکل گرفته بود. علاوه 
بر مــوارد مذکور، پارک علم و فنــاوری این حوزه 
هم ‌شکل گرفت. فرایند ایجاد پارک‌های علم و 
فنــاوری پیچیده اســت و معمــولاً ایــن پارک‌ها 
مختــص یــک موضــوع نیســتند و موضوعات 

مختلفــی را پوشــش می‌دهنــد. البتــه پــارک 
ســامت و پــارک آی‌ســی‌تی در این حــوزه قبلاً 
شکل‌گرفته بودند. پارک علوم و فناوری‌های نرم 
و صنایــع فرهنگــی در همــان دوره‌ای کــه مــن 
مسئول ستاد بودم، راه‌اندازی شد. ایجاد پارک 
علــم و فنــاوری ایــن موضــوع دســتاورد خیلــی 

بزرگی در آن زمان بود.

 زمــان ایــن رســیده بــود کــه بــرای حوزه 
صنایــع خــاق و فرهنگــی هــم ســند 
بالادســتی و هم برنامه‌ای برای شــرکت‌های این 
حــوزه شــبیه برنامــه شــرکت‌های دانش‌بنیــان 
داشته باشیم. در همین راستا برنامه تنظیم و در 
آن برنامــه شــرکت‌های حــوزه صنایــع خــاق و 
فرهنگی را این‌گونه تعریف کردیم: »شرکت‌های 
حــوزه صنایــع خــاق و فرهنگــی شــرکت‌هایی 
هســتند کــه یــا در حــوزه صنایــع فرهنگــی کار 
می‌کننــد و محصــول آنهــا فرهنگــی اســت یــا 
از  اســتفاده  بــا  کــه  هســتند  شــرکت‌هایی 
فناوری‌های جدید یک مدل کسب‌وکاری جدید 
ارائــه داده‌انــد.« صنایــع فرهنگــی بــه صنایــع 
‌دســتی، گردشــگری، مــد و پوشــاک، معمــاری، 
انیمیشن، بازی و صنایع دیدار - شنیداری گفته 
می‌شــود. شــرکت‌هایی کــه مــدل کســب‌وکاری 
جدیدی ارائه داده‌اند، شرکت‌هایی مثل اسنپ، 
جاجیگا یا علی‌بابا هســتند و اصــولاً در اقتصاد 

دیجیتال فعال هستند.

 این برنامــه در معاونت علمی مصوب 
شــد و از ســال 1397 کار خــود را آغــاز 
کرد. در حال حاضر حدود 1600 شرکت خلاق 
مورد تأیید معاونت علمی وجود دارد. همه این 
اتفاقــات رقــم خــورد امــا مــن هنــوز احســاس 
می‌کردم این حوزه کوچک مانده اســت و رشد 
زیــادی نــدارد. آذرمــاه ســال 1398 در جلســه 
بــرای  شــدم  متوجــه  فراصنــدوق  افتتــاح 
صندوق‌های خلاق در این حوزه به سرمایه‌گذار 
خطرپذیر نیاز داریم؛ یعنی ســرمایه‌گذاری که 
ریســک کند و با رعایت اصول ســرمایه‌گذاری 
روی  ســرمایه‌گذاری  اصــول  و  خطرپذیــر 
خــاق  صنایــع  حــوزه  در  اســتارتاپ‌ها، 
ســرمایه‌گذاری کند؛ بنابرایــن مأموریت بعدی 
که برای خودم در نظر گرفتم، تشکیل صندوق 
ســرمایه‌گذاری خطرپذیــر در ایــن حــوزه بــود. 
بهمن و اســفند ســال 1398 پیگیری این امر را 
آغــاز و بــا مؤسســه دانش‌بنیــان برکــت و 
مجموعه‌هــای مختلــف دیگر صحبــت کردم. 
مؤسســه دانش‌بنیــان برکــت پیشــنهاد من را 
پذیرفــت و از اردیبهشــت 1399 کار ایجــاد 
مجموعه سرمایه‌گذاری خطرپذیر روی صنایع 
خلاق، داوین را آغاز کردم. اولین سرمایه‌گذاری 
داویــن هــم در تیرمــاه ســال 1399 انجام شــد. 

فاصله ایجاد تا آغاز کار کمتر از چند ماه بود.



 شــما می گوییــد داویــن یــک ســرمایه گذار 
خطرپذیر اکوسیستم ســاز اســت. منظور از این حرف 
چیســت و تاکنــون چــه ســرمایه گذاری هایی انجــام 

داده اید؟ 
من مدعــی هســتم کــه داویــن یــک ســرمایه گذار خطرپذیر 
اکوسیستم ســاز اســت؛ یعنی ما در داوین تلاش کردیم یک 
اکوسیســتم را توســعه دهیــم و صرفــاً ســرمایه گذاری روی 
استارتاپ ها را در دستور کار قرار ندادیم. علاوه بر استارتاپ ها، 
روی شتاب دهنده ها هم سرمایه گذاری کردیم. همچنین روی 
مجموعه های محتوایی که می توانند کار تولید محتوا را برای 
مجموعه های محتوا ساده کنند، سرمایه گذاری کرده ایم. یکی 
از این مجموعه ها، »رایمون مدیا« مجموعه ای بزرگ و موفق در 
حوزه تولید محتواست. در واقع ما نه تنها به استارتاپ ها، بلکه 
به زیرساخت هایی که باید در این اکوسیستم شکل می گرفت، 
کمــک کردیــم؛ بنابرایــن داوین یــک ســرمایه گذار خطرپذیر 

اکوسیستم ساز صنایع خلاق است.
داویــن در دو ســال گذشــته حــدود ۱۵۰ میلیــارد تومــان 
ســرمایه گذاری کــرده یــا بــرای ســرمایه گذاری تعهــد داده 
اســت. ایــن پورتفــو حــدود ۳۵۰ میلیــارد تومــان ارزش دارد. 
یکــی از مجموعه هایــی کــه روی آن ســرمایه گذاری کرده ایــم 
پارادایس هاب است. پارادایس هاب شرکتی است که فضای 
کار اشتراکی به فریلنسرها، کسب وکارهای استارتاپی و نوپا 
ارائه می دهد. پارادایس  هاب نمونه خارجی وی ورک محسوب 
می شــود. در واقع ما هــم روی پلتفرم های فیزیکــی و هم روی 
پلتفرم هــای مجــازی ســرمایه گذاری کرده ایــم. از نمونه هــای 

مجازی می توان به دیجیتون، مشورپ و مدریک اشاره کرد.

 وقتی از صنایع فرهنگی صحبت می کنیم، 
چه حجم بازاری مدنظر است؟

به نظرم باید هدف گذاری برای صنایع خلاق کشور این باشد 
که ما به یک سهم ۲۰ میلیارد دلاری برسیم. سال ۲۰۱۵ یک 
شــرکت تحقیقاتی مطالعه ای روی صنایع خلاق دنیا انجام 

داد و به این نتیجه رسید که گردش مالی صنایع خلاق در دنیا 
۲۲۵۰ میلیارد دلار است. با توجه به اینکه جمعیت کشور ما 
یک درصــد از جمعیت کل دنیاســت، پس بایــد از این حوزه 
سهمی یک  درصدی یعنی معادل با ۲۰ میلیارد دلار داشته 

باشیم.
ما یک کشــور فرهنگی با تنــوع قومی، نــژادی، زبانــی، ادبی و 
غیره هســتیم. تمام این مــوارد برای کشــور مزیــت و فرصت 
محسوب می شــوند. برخی ســال ها فروش نفت در کشور از 
۲۰ میلیارد دلار کمتر بوده است؛ یعنی صنایع خلاق می تواند 

جایگزین نفت شــود و این موضوع رؤیای بعدی 
من اســت. رؤیای من این اســت که در چند سال 
آینده از فروش نفت بی نیاز شویم و صنایع خلاق 

به تنهایی بتواند جایگزین فروش نفت شود.

 در حال حاضر چه کســانی در 
داوین سهام دارند؟ 

ســرمایه گذار و ســهام دار اصلی داوین، مؤسسه 
دانش بنیان برکت است. در این دو سال، تقریباً 
۱۵۰ میلیارد تومان تعهد سرمایه گذاری داشته ایم. 

حدود ۱۲۰ میلیارد آن پرداخت شده است. 

 در گزارش داوین اعلام شده بود که روی ۶4 
تیــم ســرمایه گذاری کرده ایــد. راجــع به جزئیــات این 
سرمایه گذاری ها، گروه ها و حوزه فعالیت آنها بیشتر 

توضیح می دهید؟
بخش اصلی این ۶۴ گروه، کســب وکارهایی هستند که روی 
آنها سرمایه گذاری کرده ایم. بخش دیگر مربوط به قراردادهایی 
است که برای سرمایه گذاری بسته ایم. ما قرارداد و توافق هایی 
با صندوق صنایــع خلاق داریــم و در قالــب GP- LP منابعی 
را در اختیــار صندوق گذاشــته ایم تــا کار ســرمایه گذاری روی 
کســب وکارهای خلاق را انجام دهد؛ اما ما سهام دار صندوق 
نیســتیم و طی این قراردادها ما یک پورتفو ایجاد می کنیم و 
ممکن است از قبل روی پنج یا شش کسب وکار سرمایه گذاری 
کنیم؛ بنابرایــن ۶۴ ســرمایه گذاری و قرارداد مشــارکت داریم 
که این قرارداد به ســرمایه گذاری روی کسب وکارهای دیگری 
منجر می شــود. در اصل، بخش دیگر قراردادهایی است که 
با صنــدوق بســته ایم و به طور غیرمســتقیم ســرمایه گذاری 
کرده ایم. این بخش و این قراردادها می توانند به سرمایه گذاری 
روی کســب وکارهای زیــادی بینجامنــد؛ یعنــی در مجمــوع 
تعداد گروه هایی که روی آنها به طور مستقیم و غیرمستقیم 
ســرمایه گذاری کرده ایــم، بیــش از ۶۴ اســت. ایــن عــدد ۶۴ 
ســرمایه گذاری های مســتقیم و قراردادهای مــا را با صندوق 
نشان می دهد و با احتساب سرمایه گذاری های غیرمستقیم 

این عدد بیشتر خواهد شد.

 نحوه سرمایه گذاری چگونه است؟
استارتاپ و کسب وکارهای حوزه صنایع خلاق پس از آنکه 
به مرحله مشــخصی برســند، به داوین مراجعــه می کنند. 
پس از یک فرایند دو یا سه ماهه نتیجه می گیریم که روی آن 
استارتاپ سرمایه گذاری کنیم. برای مثال قرارداد می بندیم 
که روی این استارتاپ یک میلیارد تومان سرمایه گذاری کنیم. 
این یک میلیارد تومان تعهد داوین به آن اســتارتاپ است. 
بر اساس پیشرفت استارتاپ، این پول به کسب وکار تزریق 
می شــود. برای مثــال این اســتارتاپ بعد از گذشــت شــش  
ماه ممکن اســت ۶۰۰ میلیــون دریافت کنــد و ۴۰۰ میلیون 
باقی مانده باشــد. مابقی پول بعد از رســیدن اســتارتاپ به 
شاخص های تعیین شــده پرداخت می شــود. داوین تا الان 
۱۵۰ میلیــارد تومان تعهد ســرمایه گذاری داشــته اســت. از 
این ۱۵۰ میلیارد تومان، با توجه به پیشــرفت کســب وکارها 
حدود ۱۲۰ میلیارد تومان پرداخت شــده است. ۳۰ میلیارد 
دیگر هم بسته به پیشرفت کسب وکارها طی چند ماه آینده 
پرداخــت خواهد شــد. البته ایــن به معنــای تأخیر یــا عدم 
موجودی صندوق داوین نیست؛ اما کســب وکارها هنوز به 

شاخص های تعیین شده دست نیافته اند.

 اســتارتاپ هایی که روی آنها سرمایه گذاری 
می کنیــد، در چــه مرحلــه ای قــرار دارنــد؟ در ازای 
سرمایه گذاری روی اســتارتاپ ها چقدر سهم دریافت 

می کنید؟
مــا وی ســی یــا ســرمایه گذار خطرپذیــر هســتیم و روی 
کســب وکارهایی ســرمایه گذاری می کنیــم کــه مراحــل اولیه را 
گذرانده باشند؛ یعنی از دل شتاب دهنده بیرون آمده و سابقه 
عملکرد داشته باشند. ما تیم، سابقه عملکرد، جریان درآمدی، 
حجم بازاری که آن کســب وکار در آن کار می کند و پتانســیل و 
نوآوری های کسب وکار را بررسی می کنیم. بسته به 
ارزشی که کسب وکار پیدا می کند و منابعی که برای 
توسعه کسب وکار نیاز دارد، میزان سرمایه گذاری و 
سهامی که دریافت می کنیم، مشخص می شود. 
برای مثال یک کســب وکار را هفت میلیارد تومان 
ارزش گذاری می کنیم. این کسب وکار ممکن است 
بــرای افــزودن فیچر جدیــد به ســه میلیــارد تومان 
سرمایه نیاز داشته باشد. در واقع با سرمایه گذاری 
ســه میلیــارد تومانــی، ارزش ایــن کســب وکار ۱۰ 
میلیارد تومان می شود. ما سه میلیارد تومان را به آن 
کسب وکار می دهیم و ۳۰ درصد از سهام آن را دریافت می کنیم. 
پس اینکه چه درصدی از ســهام یک کســب وکار را می گیریم، 
کاملاً بــه کســب وکار، ارزش آن و مدل توســعه و رشــدش دارد. 
اما ما یک شــرط جدی داریم و طبق این شرط سهم ما باید زیر 
۵۰ درصد باشــد. ما هیچ وقت ســهام اکثریت در کسب وکارها 
نمی گیریم و معتقدیم خود مؤسســان باید کســب وکار را جلو 

ببرند و موفقیتش را رقم بزنند.

 کســب وکارهای تولید محتوا و رســانه با چه 
چالش هایی مواجه هستند؟

یکسری از چالش ها مربوط به تمام حوزه های استارتاپی کشور 
اســت که شــامل حال حوزه های فرهنگــی هم می شــود. من از 
مخفف این چالش ها دو کلمه ساخته ام؛ بمب و مین. بر سر راه 
هر کسب وکار استارتاپی در کشور ما بمب و مین قرار دارد. بمب 
مخفف کلمات بیمه، مالیات و بانک یا نظام تأمین مالی است. 

مین مخفــف کلمات مجــوز،  نظام 
یارانــه ای و رانتــی و نیروی انســانی 
است. این شش مشکل پیش  پای 
تمام استارتاپ ها قرار دارند. اما در 
حوزه فرهنگ مشکلات دیگری هم 
وجود دارد، از جمله بحث مالکیت 
فکری و صیانت از مالکیت فکری. 
بلاتکلیف بودن کشور در حوزه های 
فرهنگــی از چالش هــای دیگــر این 
حوزه اســت. بــرای مثــال بــا اینکه 
فعالیت برخــی از کســب وکارهای 
فرهنگی به نفع کشور، نظام، مردم 
و کسب وکارهاســت، ولــی مدیران 

مخالفت هایی نشان می دهند. این مشــکلات به دیدگاه های 
فرهنگی برخی مسئولان برمی گردد. به طور کلی در نگاه فرهنگی 
مسئولان کشور ما، فرهنگ یک مقوله هزینه کردی است؛ یعنی 
بر این باور هستند که برای فرهنگ باید هزینه کرد و نمی پذیرند 
کــه می تــوان از فرهنگ کســب درآمــد کــرد. منظــور از اقتصاد 
فرهنگ این نیســت که چهارچوب های خود را زیر پا بگذاریم. 
اقتصــاد فرهنــگ، ولنــگاری فرهنگــی نیســت؛ ولــی بــا حفظ 
چهارچوب های فرهنگی، می توانیم فرهنــگ خود را اقتصادی 
کنیم و ثروت بسازیم و باعث توسعه و صادرات فرهنگی شویم.

اما نگاه مسئولان به حوزه فرهنگ این گونه نیست. اجازه ورود 
آحاد مردم به این حوزه داده نمی شــود و فکر می کنند فرهنگ 
برای گروه خاصی است و باید به این گروه کمک مالی کرد تا کار 
فرهنگی کنند که این همان سیستم رانتی و رایانه ای است که 
پیش تر گفتم. یکسری مجموعه برای کار فرهنگی رانت و یارانه 
می گیرند و برای دیگر کســب وکارها چالش ایجاد می کنند. در 
این فضا، کســب وکارهای بخش خصوصــی نمی توانند با این 

مجموعه ها رقابت کنند و زمین می خورند.

 به نظر شما رسانه های حوزه نوآوری چطور 
می توانند به ترویج سرمایه گذاری خطرپذیر و فرهنگ 

این نوع سرمایه گذاری کمک کنند؟
یکــی از مشــکلات اکوسیســتم نــوآوری و فنــاوری کشــور ما 
ریسک پذیری است. اگر شاخص های فناورانه و نوآورانه ایران 
را با یک کشــور دیگر مقایســه کنیم، متوجه می شویم که در 
این اکوسیســتم از نظر مهارت شــرایط بســیار خوبی داریم. 
مهارت های اســتارتاپی ایران با بســیاری از کشورهای پیشرو 
قابــل رقابت اســت؛ امــا در موضوعاتــی مثل ســرمایه گذاری 
خطرپذیر، مجوز، اجازه دادن برای نوآوری، فرصت دادن برای 
ورود به حوزه های جدید و غیره ریســک پذیر نیستیم. حتی 
خانواده ها هم فرزندان خود را به داشــتن کار دولتی تشــویق 
می کنند. بایــد کارآفرینان را تشــویق کــرد، نه اینکه آنهــا را از 
ورشکســتگی ترســاند. همچنین بانک ها باید ریســک پذیر 
باشــند و از کســب وکارها حمایت کنند و برای وام ها شــرایط 
ســخت نگذارنــد؛ بنابرایــن باید اســاس ریســک پذیری را در 
کشــور توســعه داد. یکــی از مصداق هــای ریســک پذیری، 

سرمایه گذاری خطرپذیر است.
رســانه ها بایــد بــه ایــن مفهــوم بپردازنــد کــه چــرا مــا از نــگاه 
جامعه شناسی و روان شناسی، جامعه ریسک پذیری نیستیم 
و چگونه می توان این مســئله را تقویت کرد. رسانه ها باید به 
این مسائل بپردازند که چگونه می توان ثروتمندان جامعه را 
به سمت سرمایه گذاری خطرپذیر برد یا اینکه چگونه می توان 
دولتمردان را در مســیری قــرار داد که فعالیت کســب وکارها 
مختل نشــود و آنها را مجبور به دریافت مجوزهای مختلف 
نکننــد؛ بنابرایــن رســانه ها بایــد بــه مقایســه فضــای ایــران 
بــا ســایر دنیــا، توصیــف فضــای ریســک پذیری، توصیــف 
مفهوم ریسک پذیری و اینکه آحاد مردم و مسئولان چگونه 

می توانند به فضای ریسک پذیری وارد شوند، بپردازند.
 بایــد به ایــن موضوع توجــه کرد که کشــورهایی مثــل چین و 
آمریکا توانسته اند با ریسک پذیری اقتصاد خود را در حوزه 
اســتارتاپی تقویت کننــد. در آمریــکا کســب وکارهای زیادی 
توسط ایرانی ها، اوکراینی ها، هندی ها و غیره ایجاد شده اند، 
اما ما به اتباع خارجی اجازه کار نمی دهیم. پس پرداختن به 
فضای ریســک پذیری و چگونگی 
تســهیل آن یکــی از مهم تریــن 

کارهای رسانه های نوآوری است.

 فکر می کنیــد پول های 
دولتــی و حاکمیتی مثــل صندوق 
نوآوری و شکوفایی یا برکت چقدر 
می تواننــد بــه جریــان درســت 
ســرمایه گذاری خطرپذیــر کمــک 
کنند؟ آیا این نهادها مسیری برای 
دولتی شــدن اکوسیســتم نوآوری 

کشور نخواهند بود؟
عمــلاً در جایی که بخــش دولتی 
و حاکمیتی رقیب بخش خصوصی شــوند، شاهد آسیب 
خواهیــم بــود و بحــث بمــب و میــن بــه وجــود می آیــد. در 
داویــن تــلاش کردیــم رقیــب بخــش خصوصــی نشــویم. 
بخــش خصوصــی وارد ســرمایه گذاری روی صنایع خلاق 
نشــده بود. مــا تصمیم گرفتیــم این مســیر را بــاز کنیم اما 
رقیب نشــدیم. ما روی پروژه های خودمان ســرمایه گذاری 
نکردیم، بلکه روی کســب وکارهای بخش خصوصی حوزه 
صنایــع خــلاق ســرمایه گذاری کردیــم. بــه عبارتــی نه تنها 
رقیــب بخــش خصوصــی نشــدیم، بلکه یــار آنها شــدیم. 
به نظر مــن نهادهای حاکمیتــی و صندوق هــای حاکمیتی 
باید ریســک پذیری را رعایت کنند. نهادهای نظارتی مثل 
دیوان محاســبات و ســازمان بازرســی باید کمــک کنند که 
امکان ریسک پذیری در این فضا ایجاد شود. وقتی مدیران 
مدام نگران دیوان محاســبات و ســازمان بازرسی هستند، 
نمی تواننــد کاری انجــام دهند. در شــرایط کشــور ما مدیر 
خوب مدیری اســت که کار نکند، چون اگــر کار کند هر روز 

یک نهاد نظارتی به سراغ او می رود.

   عکس:  نسیم اعتمادی

در آمریکا 
کسب وکارهای زیادی 

توسط ایرانی ها، 
اوکراینی ها، هندی ها 
و غیره ایجاد شده اند، 
اما ما به اتباع خارجی 

اجازه کار نمی دهیم
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درباره شریل سندبرگ 
مدیر ارشد اجرایی متا

تصمیم جسورانه
 »شــریل ســندبرگ«، مدیــر 
ارشــد اجرایی متا، زنی بســیار 
بــر  کــه  اســت  شناخته‌شــده 
فرازوفرود‌های فراوان زندگی پیروز شده 
و در عرصه شغل و کسب‌وکار نیز موفق 
است. او سال‌هاســت در رتبه‌های برتر 
زنــان قدرتمنــد، ثروتمنــد و تأثیرگــذار 
جهــان می‌درخشــد. شــریل در ســال 
۱۹۶۹ در واشنگتن‌دی‌ســی به دنیا آمد 
و در دوســالگی بــا خانــواده بــه فلوریدا 

مهاجرت کرد. 

 وقتــی در دانشــگاه هــاروارد 
مشــغول تحصیــل بــود، بــا 
پروفسور »لارنس سامرز«، اقتصاددان 
بــزرگ آشــنا شــد و بعدهــا در بخــش 
پژوهشــکده بانــک جهانــی به‌عنــوان 
دستیار سامرز استخدام شد. در سال 
۱۹۹۵ دوبــاره بــرای مقطــع ارشــد وارد 
هــاروارد شــد و بــا بورســیه در رشــته 
کســب‌وکار توانســت به‌عنــوان زنــی 
باهــوش و کارآمــد، بدرخشــد.  شــریل 
حدود یک سال در مک‌کنزی بود و پس 
از آن دوباره با ســامرز همکار شد و این 
‌بــار در اداره‌ خزانــه‌داری آمریــکا! او 
می‌گویــد این تجربــه به لحــاظ علمی و 
شبکه‌ســازی بســیار در زندگــی او مؤثر 

بوده است. 

 اما عمر همکاری با سامرز هم 
به پایان رسید و در نهایت او به 
گــوگل رفــت و وارد کســب‌و‌کارهای 
خصوصی شــد. آن روزها گوگل بسیار 
کوچــک بــود و شــریل در ســمت مدیر 
مارکتینــگ توانســت تیــم فــروش را از 
چهار نفر به چهار هزار نفر برساند. در 
همــان روزهــا زاکربــرگ او را در یــک 
مهمانی ملاقات می‌کند و حس می‌کند 
بــرای  بســیار  شــریل  توانایی‌هــای 
کســب‌وکار او مناسب اســت. با اینکه 
فیس‌بــوک شــرکت بســیار کوچــک و 
نوپایی بود، شریل پیشنهاد زاکربرگ را 
می‌پذیــرد و وارد شــرکت رقیــب گــوگل 
می‌شود.  حضور شــریل در فیس‌بوک 
تحول عظیمی برای آنان به ارمغان آورد 
و در عــرض ســه ســال شــرکت را بــه 
سوددهی خوبی رساند. در سال چهارم 
فعالیــت در فیس‌بــوک به‌عنــوان مدیر 
ارشد اجرایی وارد هیئت‌مدیره شد و در 
صــدر اخبــار زنــان موفــق در حــوزه 

شرکت‌های نرم‌افزاری قرار گرفت. 

INTRODUCTIONمعرفی

گفت‌و‌گو با رضوان خرمیان که سال‌ها پیش با برگزاری 
مجموعه رویدادهای کتابخورها، توانست از مسیر علاقه 

خود به درآمدزایی برسد

مکانی برای 
خوره‌های کتاب

رضوان خرمیان، کارشناسی خود را در رشته مترجمی زبان 
انگلیسی گذرانده و کارشناسی ارشد زبان و ادبیات فارسی 

دارد. به‌علاوه به زبان فرانسه نیز مسلط است. او که از کودکی 
زندگی‌اش با کتاب عجین بوده، می‌گوید ایده کسب‌و‌کار 

کتابخورها از علاقه‌اش به امانت دادن کتاب نشئت می‌گیرد. 
به این ترتیب مجموعه رویدادهای کتابخورها شکل می‌گیرد 

و کم‌کم پایه‌های این کسب‌و‌کار گذاشته می‌شود. او به 
واسطه شغل مادرش که از کارشناسان فرهنگی کانون 

پرورش فکری کودکان و نوجوانان بوده، همیشه در میان 
کتاب‌های کتابخانه و در چنین فضایی بزرگ شده است. 
خرمیان می‌گوید آموختن زبان را از کودکی آغاز کرده و در 

دبیرستان تافل گرفته و کار ترجمه را از دوران راهنمایی شروع 
کرده است. اولین دستمزدش نیز برمی‌گردد به 14 سالگی 

که برای انتشار یک داستان چندصفحه‌ای در کیهان بچه‌ها 
دریافت کرده است. خرمیان همزمان با دبیرستان تدریس 

زبان را در مؤسسات زبان آغاز کرده و کار نشر آثار در مجلات 
مختلف را ادامه داده است. در ۲۰سالگی نیز اولین کتابش 

را با انتشارات پنجره به چاپ رسانده و مسیر شغلی حرفه‌ای 
او به‌عنوان یک مؤلف و مترجم کتاب، از همان روزها شکل 

گرفته است.

 کسب‌و‌کار کتابخورها چطور شکل گرفت؟
من کتاب می‌نوشتم و ترجمه می‌کردم، اما همیشه یک شوق 
عجیبی در دلم بود که می‌خواستم همه افراد را به دنیای جذاب 
کتاب‌هایی که می‌خوانم، دعوت کنم. این حس همیشه با من 
بود، اصلاً با هر کسی آشنا می‌شدم، دوست ‌داشتم کتابی به 
او امانت بدهم تا او هم با دنیای آن کتاب آشــنا شود. این کار 
برایم خیلی لذت‌بخش است. از کودکی همیشه چند کتاب 
برای امانــت‌دادن به دوســتانم و معلمانم در کیفم داشــتم و 
این برایم بســیار جذاب بود که نظر بقیه را در مورد کتابی که 
خوانده‌ام، بدانم. به‌ همین دلیل ، تلاش کردم ایده‌ای را که در 

سر دارم، اجرا کنم.

 کتاب‌خوانی گروهی همراه با نوجوانان در 
کنار نویسنده یا مترجم اثر؟

درک لــذت گروهی‌خوانــدن و هم‌صحبتــی از یک کتــاب. به 
همین دلیل تصمیم گرفتم این طرح را اجــرا کنم و مجموعه 
رویدادهــای کتابخورهــا را شــروع کــردم، مــن در ایــن مســیر 
کتاب‌های خوب را می‌شناختم و به واسطه سابقه فعالیتم به 
نویسندگان و مترجم آن آثار نیز دسترسی داشتم، اما مکانی 
برای اجرای این برنامه‌ها نداشتم. این شد که پس از گفت‌وگو 
با مؤسسات مختلف توانستم اولین دوره کتاب‌خوانی گروهی 
را در فرهنگســرای رســانه در ســال 13۹۴ اجــرا کنم. دو ســال 
ابتدایی به‌صورت رایگان برای مخاطبان مســتمر، به فاصله‌ 

نوین،  فناوری‌های  با  تلفیق  در  چه  و  آن  سنتی  شکل  در  چه  بیمه،  صنعت 
در  یک ‌سو  از  که  صنعتی  می‌رود؛  شمار  به  پول‌ساز  و  مهم  صنایع  از  یکی 
را  مالی  انتفاع  دیگر  سویی  از  و  اوست  نیازهای  رفع  و  نهایی  کاربر  خدمت 
بیمه دیجیتال و ورود  صاحبان کسب‌و‌کارها در پی دارد. اما صنعت  برای 
که  آن‌طور  ایران  در  مختلف  دلایل  به  آن،  در  نوآورانه  راهکارهای  و  روش‌ها 
باید و شاید رشد نکرده است. شاید مهم‌ترین دلیل آن را می‌توان وزن سنگین 
دست‌و‌پای  گاه  که  دانست  تنظیم‌گری  موانع  برخی  و  رگولاتوری 
را  دنیا  روز  فناوری‌های  با  شدن  همگام  اجازه  و  می‌بندد  را  کسب‌و‌کارها 
و  سو  یک  از  حوزه  این  به  نوآور  و  متنوع  کسب‌و‌کارهای  ورود  نمی‌دهد. 
مشکلات آنها از سوی دیگر و همچنین اهمیت حوزه اینشورتک، ما را بر آن 
داشت که دوهفته‌نامه‌ای با عنوان »بیمه دیجیتال« را ضمیمه هفته‌نامه 
کارنگ کنیم و نگاهی عمیق‌تر و تخصصی‌تر به این بخش داشته باشیم.

I N T E R V I E W

   عکس:  پریا امیرحاجلو



شــــــــــــــمــــــــــــــاره ۶۵
۲۰ شهــریــــور ۱۴۰۱
ســــــــــــــــــــــــــــــــال دوم

KARANG

11

زنان‌نوآور
I N N O V A T I V E

 W O M E N

یک هفته درمیان اجرا شد؛ هر رویداد یک کتاب با یک مهمان 
نویســنده یا مترجم و شــاعر. کم کم بزرگســالان، نوجوانان و 
کودکان ســه گــروه مجزا شــدند و رویــداد کتابخورهــا را ادامه 

دادیم تا کرونا.
پس از چندماه توقف، کرونا نیز فرصتی شد برای  آنلاین شدن 
و رهایــی از محدودیــت فاصله هــا و گســترش مــا. اکنــون از 
روستاهای دورافتاده، شهرهای بزرگ و فارسی زبانان همه  دنیا، 
عضو داریم و با دریافت حق عضویت ماهانه، چرخه مالی نیز 
تکمیل شد. پس از چندی برای فروش آثار معتبر و داشتن یک 
پاتوق فیزیکی، یک کتاب فروشی با نام کتابخورها نیز افتتاح 

کردیم که اکنون فعال است.

 بــه نظــر می رســد ســرمایه اولیــه ای بــرای 
جلســات کتابخورهــا صــرف نکردیــد. چگونــه موفق 

شدید این طرح را اجرا کنید؟
اگر آثار قبلی من در حوزه کتاب نبود، نمی توانستم 
موفق به اجــرای طــرح و جــذب حامی شــوم، اما 
زمانی کــه به دنبــال حامی طرح می گشــتم، یک 
مترجم و مؤلف بودم که مؤسسات می توانستند 
با بررسی رزومه یا یک جست وجو در اینترنت من 
و آثارم را بشناسند؛ بنابراین مسیر من در ترویج 
کتاب خوانی هموارتر بود. هموارتر از بســیاری از 
مروجان امروزی که فقط مروج هســتند و همین 
باعث می شود مســیر دشــوارتری را برای اجرای 

ایده ها با سرمایه اولیه اندک داشته باشند.

 چگونه به این نتیجه رسیدید که می شود 
از این طرح کسب درآمد کرد؟

در ابتدا دوره ها برای مخاطبان رایــگان بود و من فقط مبلغی 
بــرای برگــزاری و هماهنگــی دوره هــا از حامــی مالــی دریافت 
می کردم، پس از چندی متوجه شــدم می شود به این مسیر 
به عنوان یک مسیر درآمدی نیز نگریســت و مخاطب نیز با 
جدیت این دوره ها را دنبال می کند. شاید یک خاطره قدیمی 
نیز در این مســیر همیشــه مشــوق من بود. روزی کــه یکی از 
اســتادان در کلاس فهرســتی از کتاب هایی را که بهتر اســت 
مطالعه کنیم، خواند و من به او گفتم همه فهرست را مطالعه 
کرده ام، استادم به من گفت »حیف است از این همه مطالعه 
و شوق، اقتصادی برای خودت نســازی« و این چراغ اولی بود 
که در ذهنم برای کسب درآمد درست از کتاب و کتاب خوانی 

روشن شد.

 در حــال حاضــر کتابخورهــا چــه تعــداد 
مخاطب دارد؟

ما هفت سال است که فعالیم و بیش از ۶۰۰ نفر در ترم های ما 

شرکت کرده اند و کتاب های بسیاری را در این رویدادها با هم 
خوانده ایم و شبکه  خوبی از کتاب خوان ها تشکیل داده ایم. 
شاید این عدد در حوزه موسیقی یا فیلم، عدد کمی محسوب 
شود، اما در زمینه کتاب این عدد بسیار قابل  توجه است. در 
مورد تیم اجرایی نیز برای هر رویداد تیم اجرای حامی برنامه در 
کنار ما هستند و دو نفر در بخش کلاس ها و کتاب فروشی نیز 
همکار مستقیم من هستند. در کتاب فروشی کتاب هایی را که 
با وسواس انتخاب کرده ایم و لزوماً در فهرست پرفروش های 
نشر نیستند، به مخاطب ارائه می دهیم و مخاطبان از اینکه 
با خیال آسوده کتاب های پیشــنهادی را خریداری می کنند، 

استقبال خوبی کرده اند.
نکته  قابــل ذکر اینکــه همراهــان قدیمی مــا که قبــلاً نوجوان 
بودند، اکنون دانشــجو هستند و خودشــان گروه های خوبی 
از کتاب خوان ها ســاخته اند و بــه نحوی مســیر کتابخورها را 

گسترش دادند.

 بــه  نظــر می رســد ایــده کتاب خوانــی 
گروهی قبلاً هم وجود داشته و اجرا می شده، چه 
چیزی باعث شد کتابخورها بیشتر از بقیه مطرح 

شود؟
نکته اول زمان شروع کار کتابخورها بود که باعث 
شد وقتی فعالیت ترویج کتاب خوانی اوج گرفت، 
جایگاه ثابت و مناسبی داشته  باشد. ما سال ها 
قبــل کار را آغــاز کــرده بودیــم و ایــن رونــق باعث 
رونق گرفتن بیشتر ما نیز شد. نکته دیگر شبکه سازی و مراوده 
با مهمانانی بود که به این مراســم دعوت می شــدند. ما همه 
جلسات را با میزبانی مترجم، مؤلف و شاعر آثار برگزار کردیم 
و همین باعث شــد رســانه ها نیز توجه بیشــتری به پوشش 
اتفاقات جلسات داشته باشــند و موجب شناخته تر شدن 
کتابخورها بشوند. نکته آخر نیز اینکه من از ابتدا در حوزه های 
محتوایی مختلف فعال بودم و این دایره مخاطبان ما را بیشتر 

از کتاب خوانی های تخصصی گسترش می داد.

 چه چشم اندازی برای توسعه کار دارید؟
گســترش کتاب خوانــی و تســری شــوق آشــنایی بــا دنیــای 
کتاب، چشم انداز اصلی کتابخورهاســت. در همین مسیر، 
تولید محتواهای جانبی مثل ویدئو و پادکســت از جلســات 
برگزارشده را در دستور کار قرار دادیم تا بتوانیم آثار ماندگار تری 
بــرای مخاطبــان تولیــد کنیــم. در رابطه بــا کتاب فروشــی هم 
به دنبال توســعه مکانی هستیم و البته همیشــه با وسواس 
به دنبال فروش کتاب هایی بودیم که والدین بتوانند با خیال 
راحت آن را برای فرزندان شــان تهیه کنند. دوســت داریم هر 
کســی، به خصوص در حوزه کودک و نوجــوان به دنبال کتاب 

خوب است، ما را بشناسد.

رسانه صنعت بیمه  و اینشورتک ایران

توصیه های سندبرگ برای ایجاد تعادل جنسیتی در محیط کار

دلسرد نشوید و مبارزه کنید

ADVICEتوصیه

چنــدی پیــش شــریل ســندبرگ در هالیــوود 
کســب وکار  در  فعــال  افــراد  بــه  ریپورتــر 
پیشــنهادهایی ارائــه داد کــه توجــه بــه آن 
می تواند به شــرکت ها و افراد در مســیر رشد و 
توسعه کمک کند. این پیشنهادها را در ادامه 

می خوانیم.

 در مقابل تبعیض هوشیار باشید
همــه  مــا در زندگــی اجتماعــی و کاری خــود 
تبعیض هــای متعــددی را تجربــه کرده ایــم و 
می دانیــم کــه تبعیض هــای خفیفی بــه لحاظ 
فرهنگــی در بافــت ذهنــی اکثــر افــراد وجــود 
دارد، اما می توانیم با هوشــیاری، این شــکل از 
تبعیض هــا را کــه برآمــده از نوعی پیــش داوری 
ذهنی هســتند، تصحیح کنیم. فــرق نمی کند 
که بــه لحــاظ ســازمانی چــه جایگاهی داشــته 
باشــیم؛ مــا باید زمانــی که بــا نوعــی تبعیض و 
پیــش داوری روبه رو می شــویم، واکنش نشــان 
دهیم. ســندبرگ می گوید اساســاً این مشکل 
کــه عــده بســیاری، مســائل زیــادی را به عنوان 
تبعیض در نظر نمی گیرند، سرچشــمه اصلی 

تبعیض فراوان در محل کار است.
اگر می خواهید با این نوع تبعیض نا محسوس 
بیشــتر آشــنا شــوید، دقت کنید کــه در محل 
کارتــان، صفت های زیــادی ماننــد »عصبی«، 
»احساساتی« و »پرخاشــگر« به زنان نسبت 
داده می شــود. ســندبرگ می گویــد وقتــی 
می بینید از این صفت ها برای برچســب زدن و 
تیپ سازی برای برخی زنان استفاده می شود، 
می توانید به فردی که این صفــت را به یک زن 

نسبت می دهد، تذکر دهید.
 به نظر ســندبرگ فرقی نمی کند که زن باشــید 
یا مــرد و در یک شــرکت چه جایگاهی داشــته 
باشــید؛ قطعــاً می  توانیــد جلــوی تبعیــض را 

بگیرید.

 مبــارزه بــا تبعیــض جنســیتی 
موجب پیشرفت شما می شود

سندبرگ در ادامه پیشــنهاد اولش، در بخش 

دوم مــردان را مخاطــب خــود قــرار می دهــد و 
می گویــد: »مبــارزه بــا تبعیــض جنســیتی در 
محل کار به نفع خودتان است.« چون نه تنها 
تبدیــل بــه همــکاری مــورد اعتمــاد می شــوید، 
بلکــه ایــن کار نشــان می دهد که شــما اساســاً 
فردی عادل و منصف هستید و باعث می شود 
افراد تمایل بیشتری داشته باشــند که با شما 
همــکاری کننــد و در ایــن همــکاری بــا عملکرد 
بهتــر و دقــت بیشــتری عمــل خواهنــد کــرد. 
در نتیجــه در مســیر ارتقــا جلوتــر از ســایرین 

خواهید بود.

  جسورانه به دنبال هدف باشید
ســندبرگ معتقــد اســت بســیاری از عــدم 
تعادل ها به  خاطر این است که زنان خودشان 
را همان گونه که شایســته اســت، قبول ندارند 
و در مقابل توصیه های دلســردکننده دیگران، 
اعتمادبه نفس خــود را از دســت می دهند، به 
همین دلیل پیشنهاد می دهد که بدون در نظر 
گرفتن چالش هایی که پیش  رو دارید و تذکرات 
دلســردکننده دیگــران، ریســک پذیر باشــید و 
اهداف تان را دنبال کنید. او در این مورد توضیح 
می دهد: »نگذارید هیچ کس به شما بگوید که 
از عهــده فــلان کار برنمی آییــد، یــا نمی توانید! 
شــما می توانیــد؛ ممکــن اســت بارهــا به شــما 
بگویند که نمی توانید، اما آنها اشتباه می کنند، 
زیرا شــما می توانید به هدف تان برســید و باید 

این کار را انجام دهید.«
او معتقد است در تمام سال های زندگی کاری 
خــودش، ایــن مســئله از کلیدهــای اصلــی در 
حرکت رو به جلو بوده  است: »اعتماد به نفس و 
داشــتن توانایی رهبری مانند عضله هســتند؛ 
یا اســتفاده از آنها را یاد می گیریــد، یا آنها را از 

دست می دهید.«
اگر شــما هــم در آرزوی تأثیرگــذاری و مــدام به 
پیــش رفتــن هســتید، از نظــر ســندبرگ بایــد 
به این اصــول ایمــان داشــته باشــید و در عین 
پیشبرد اهداف خودتان، جاده موفقیت را برای 

افراد توانمند دیگر نیز هموار کنید.

فاطمه 
طالبی پور  

Fatima.pour
@gmail.com
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صحبت از یک رکود اقتصــادی در آینده بســیاری از مردم را 
ترسانده است. در حالی که اقتصاد آمریکا به دلیل آمارهای 
امیدوارکننده بازار کار آن در ماه های اخیر هنوز خوب به نظر 
می رسد، اما گویا برخی از شــرکت های فناوری نمی خواهند 
ریســک کنند و مســیری را در پیش گرفته اند که درست در 
برابر مسیر مقیاس پذیر شدن )Scale Up( سال های گذشته 
آنهاســت. تغییری که عنوان آن این اســت: کوچک شدن یا 
Scale Back. از دست نگه داشتن برای استخدام های جدید 
گرفته تا لغــو مشــاغل آزادکاری تا اخــراج بخشــی از نیروها 
نشان دهنده آماده سازی شرکت های فناوری برای دوران رکود 
اســت. در حالی که رکود هنوز فرا نرســیده اســت، اما شکی 
نیســت که صحبت ها در مورد زمان دقیق وقوع آن افزایش 

یافته است.

  ترس شرکت ها از کجا می آید؟
پس از یک سال قوی اقتصادی برای آنلاین ها، آن هم زمانی 
که آمریکایی ها هزینه های کلانی برای خرید آنلاین یا داشتن 
محصولات فناوری می کردند، حالا به نظر می رسد شرکت ها 
کمربند خود را محکم می کنند. با وجود اینکه کارشناســان 
اقتصادی آمریکا معتقدند رکود بعدی بسیار ملایم تر از نمونه 
قبلی ناشی از ترکیدن حباب مسکن در سال ۲۰۰۸ و بحران 
مالی متعاقب آن خواهد بود، اما باز مدیران ارشد شرکت های 

سیلیکون ولی نمی خواهند ریسک کنند.

شــرکت های مختلــف از متــا تــا والمــارت در ماه هــای اخیــر 
سیگنال هایی مبنی بر آماده شدن برای رکود داده اند، در حالی 
که سایر خرده فروشان بزرگ و شرکت های فناور تلاش کرده اند 

اندازه شرکت و هزینه های آن را کوچک تر و کمتر کنند.

  اوضاع فعلاً خوب اســت اما آینــده احتمالاً 
بد باشد

  )Wayfair( برای نمونه خرده فروشــی آنلاین مبلمــان وی فــر
اعلام کرده که حدود ۸۷۰ کارمند خــود را که تقریباً ۵ درصد 
از حقوق و دستمزد این شرکت را می گیرند و ۱۰ درصد از تیم 
مدیریتی اش را اخراج خواهد کرد. مانند سایر خرده فروشان 
آنلایــن، وی فــر در اوایــل کرونــا اعتمادبه نفــس زیــادی پیدا 
کرد، زیرا تقاضا در بیــن مصرف کنندگان افزایــش یافت. در 
طول همه گیری کرونا، فروش دکور خانه به شــدت زیاد شد، 
زیرا آمریکایی ها شــروع به تبدیل فضاهــای خانگی خود به 
دفاتر، باشــگاه های بدنســازی یا جایی کردند که از گذراندن 
تمام وقت در آن خوشــحال باشند. درســت در همین دوران 
وی فر نیــروی زایــدی جــذب کرد، امــا حــالا مدیــر اجرایی آن 
Wayfair در ایمیلی به کارکنانش اعلام کرده که این اخراج ها 
اجتناب ناپذیرنــد. این شــرکت اعلام کــرده اگرچه موقعیت 
فعلی اش قدرتمند اســت، اما به دلیل عدم اطمینان در کل 
اقتصاد آمریکا این تصمیم را گرفته است. این شرکت هم به 
غول های فناوری مانند توییتر، فیس بوک و نتفلیکس پیوسته 

که یا سرعت اســتخدام را کاهش داده اند یا به طور کامل آن 
را متوقف کرده اند.

  فیس بوک و مایکروســافت هم اسکیل بک 
می کنند

اخیــراً فیس بــوک هم اعــلام کــرده توقــف اســتخدام در این 
شــرکت تا پایان ســال میلادی ادامــه خواهد داشــت. مدیر 
مالی فیس بوک، توقف و مشکلاتی را که شرکت با آن مواجه 
است، به »رکود صنعت« و همچنین حمله روسیه به اوکراین 
و تغییراتی که این شــرکت می خواهد در حریم خصوصی و 

نگهداری از داده ها رقم بزند، نسبت داده است.
از طــرف دیگــر مایکروســافت اعــلام کــرده صدهــا نفــر از 
استخدام شدگان قراردادی و همین طور کارکنان بخش جذب 
استعداد خود را اخراج خواهد کرد. مایکروسافت قبلاً اعلام 
کرده بود که حدود ۱۸۰۰ موقعیت شغلی را در سراسر شرکت 
کاهش می دهد و به طور قابل توجهی ســرعت اســتخدام را 
کم کرده است. این شرکت همچنین برنامه های خود را برای 
تأسیس سازمان امنیت سایبری جدیدی که چارلی بل، مدیر 
سابق آمازون، قرار بود از طریق مایکروسافت رهبری کند، لغو 
کرده است. مایکروسافت گفته باید مطمئن شویم که منابع 
لازم را برای رویارویی با موقعیت های مختلف در اختیار داریم 
و کاهش هزینه هــا که با تعدیل نیرو محقق خواهد شــد، در 

مسیر این تفکر مایکروسافت انجام شده است.  

چرا شرکت های بزرگ در حال کوچک کردن خود هستند؟

اسکیل بک در برابر اسکیل آپ

کارمند یهودی گوگل در 
حمایت از مردم فلسطین 

از شغل خود استعفا داد

همدستی در نقض 
حقوق بشر 

 کارمند  یهودی گوگل با نوشتن 
نامــه ای مبنــی بــر اســتعفای 
خود، این شرکت را به »ایجاد محیطی 
حامــی  کارکنــان  بــرای  ترســناک« 
یــل کــورن  فلســطین متهــم کــرد. آر
همچنین به گوگل اتهام »همدستی در 
نقض حقوق بشر فلسطینی ها« را زده 

است.

 گوگل قراردادی میلیارد دلاری 
بــا آمــازون، دولــت و ارتــش 
اســرائیل دارد. آریــل کــورن در نامــه ای 
خطاب به همکارانش در گوگل گفت که 
آنجــا را تــرک می کنــد و ایــن شــرکت را 
متهــم بــه انتقــام گرفتــن از او و ســایر 
کارمندانــی کــرد کــه در حمایــت از 

فلسطین صحبت کرده بودندو

 کورن که خود را کارمند یهودی 
گــوگل معرفــی می کنــد، در 
مدیوم نوشــت: »گــوگل به جــای گوش 
دادن به کارمندانی که از او می خواهند 
بــه اصــول اخلاقــی خــود عمــل کنــد، 
قراردادهــای نظامــی را بــا دقــت دنبــال 
می کنــد و صــدای کارمنــدان خــود را از 
طریــق ســاکت کــردن و برخوردهــای 
تلافی جویانه نســبت به من و بسیاری 

دیگر از بین می برد.«

 کورن که بیش از هفت سال در 
گوگل کار کــرده اســت، یکی از 
دو کارمندی بود که در اکتبر ۲۰۲۱ برای 
پــروژه ۱/۲ میلیــارد دلاری نیمبــوس، 
مشــارکتی بین گوگل، آمازون، دولت و 
ارتــش اســرائیل، علیــه ایــن شــرکت 
صحبت کرد. کورن عنوان کرد که گوگل 
در ماه می ۲۰۲۱، در میان خشونت های 
نظامــی اســرائیل کــه بــه کشــته شــدن 
برخی فلســطینی ها در غزه منجر شد، 
نقش خــود را در پــروژه نیمبــوس اعلام 

کرد.

 پروژه نیمبوس، یک سیســتم 
محاســبات ابری ساخته شــده 
توســط گوگل و آمازون اســت که هوش 
مصنوعی و ابزارهای یادگیری ماشــین 
را در اختیار دولت و ارتش اسرائیل قرار 

می دهد.

NEWSخبر

خرده‌فروشی
R E T A I L

طرح مدیرعامل گوگل برای 
ساده سازی شرکت

مسئله 
مدیریت زمان

یک فایل صوتی لورفته، از طرح گوگل برای »ساده سازی 
شــرکت« پرده بــرداری می کنــد. ســاندار پیچــای، 
مدیرعامــل گــوگل بــرای کمــک بــه بهــره وری بیشــتر 
کارکنــان، مجموعــه ای از تغییــرات از جملــه جلســات 
کمتر، اهداف کمتر و حواشی کمتر را اعلام کرده است. 
در فایــل صوتی نشســت ماهانه شــرکت که به دســت 
اینســایدر رســیده، پیچــای تأکیــد کــرده کــه گــوگل در 
یــک محیــط اقتصــادی کلان و چالش برانگیــز فعالیت 
می کند و ســپس برنامه هایی برای ساده ســازی شرکت

 ارائــه داده اســت.  پیچــای گفتــه یکــی از بزرگ تریــن 
تغییــرات تــا ســال ۲۰۲۳، کاهــش تعــداد اهــداف و 
نتایــج کلیــدی شــرکت یــا همــان OKRها  -سیســتمی 
بــرای تنظیــم و دســتیابی بــه اهــداف کــه گوگل و ســایر 
شــرکت های فنــاور از آن اســتفاده می کنند- بــه میزان 
یک ســوم اســت. پیچــای همچنیــن گفتــه کــه گــوگل 
جلســات غیرضــروری را کاهش می دهــد و بــه کارکنان 
کمــک می کنــد تــا اولویت بندی ها و زمــان خــود را بهتر 

مدیریت کنند.
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سلامت
H E A L T H

آمــازون در حــال آزمایــش یــک ســرویس تــازه در حــوزه 
مراقبت‌های بهداشتی است که نشان می‌دهد این غول 
فناوری همچنان مشــغول آزمایش راه‌هایــی برای ایجاد 

تحول در صنعت سلامت است.
 به گفتــه دو کارمند آمــازون، آخریــن پروژه این شــرکت 
در ایــن صنعــت، بــا نــام رمــز کاتــارا )Katara(، تلاشــی 
برای راه‌اندازی یک ســرویس مراقبت مجازی اســت که 
فعلاً به‌صورت آزمایشــی روی کارگران آمازون اجرا شده 
است. به گفته یکی از این کارمندان، این سرویس برای 
ارائه مراقبت آنلاین در حوزه‌های ســاده‌ای از ســامت و 
تندرستی مانند مراقبت‌های پوستی یا ریزش مو طراحی 

شده است.
آمازون همزمان با دو اتفاقی که اخیراً در حوزه ســامت 
رقــم زده، یعنــی خریــد وان‌مدیــکال و بســته شــدن 
آمازون‌کر، کاتارا را آزمایش می‌کند. موضوعی که نشان 
می‌دهد چگونه این غول فنــاوری تلاش‌های خود را برای 
یافتن راه‌هایی برای ورود به بازار 4.1 هزار میلیارد دلاری 
مراقبت‌های بهداشتی در ایالات متحده اصلاح می‌کند.
 در ســال‌های اخیــر، آمــازون با خریــد داروخانــه آنلاین 
و ســاخت زیرســاخت‌های آزمایشــگاهی، به‌ســرعت 
جاه‌طلبی‌هــای مراقبت‌های بهداشــتی خــود را افزایش 

داده است.
رویکرد کاتارا می‌تواند چالشــی بزرگ برای شــرکت‌های 
مراقبت‌های بهداشــتی که مســتقیم بــه مصرف‌کننده 

خدمات می‌دهند،  ایجاد کند. 
شــرکت‌هایی چــون »هیمــز« و »رو« )RO( کــه بــه طــور 
مشابه طرح‌های درمانی برای مســائل بهداشتی مانند 

سلامت روان یا سلامت جنســی را از طریق اینترنت به 
کاربران خود ارائه می‌دهند.

  رقبای کاتارا
شــرکت‌هایی ماننــد هیمــز، رو و »ســی مدیســون« 
تلاش‌هــای مشــابهی را در این صنعــت رقــم زده‌اند، اما 
همگــی در حــال گســترش خدمــات خــود بــه حوزه‌های 
دیگری چــون مشــاوره و درمــان اضطــراب و افســردگی، 

میگرن، مراقبت از زنان باردار و... هستند.
بلومبــرگ گــزارش داده کــه رو اخیــراً 150 میلیــون دلار 
ســرمایه جذب کرده اســت؛ آن‌هــم با یــک ارزش‌گذاری 
هفــت میلیــارد دلاری. شــرکتی کــه در حال ایجــاد یک 
»سیســتم مراقبــت بهداشــتی بیمارمحــور« اســت. 
بســیاری از برنامه‌هــا و خدمــات رو مســتلزم پرداخــت 

ماهانه و ارسال نسخه از طریق پست است.
به نظر می‌رســد هدف‌گذاری آمــازون در خصوص کاتارا 
با اســتراتژی‌های این شــرکت درباره آمازون‌کــر متفاوت 
اســت. آمازون‌کــر ســرمایه‌گذاری ایــن شــرکت در حوزه 
مراقبت‌های اولیه و فوری بود که در ماه گذشته میلادی 

آمازون تصمیم به تعطیلی آن گرفت.

 چرا آمازون‌کر تعطیل شد؟
آمازون‌کــر تیم‌هــای مراقبتــی‌ای داشــت کــه بیمــاران را 
از طریــق یــک برنامــه و گاهــی اوقــات شــخصاً از طریــق 
بازدیدهــای خانگــی پایــش می‌کــرد. مشــتریان آن هــم 
کارفرمایانــی بودنــد کــه هزینه‌هــای ماهانــه آن را بــرای 
کارمنــدان خــود پرداخــت مــی کردنــد. آمــازون هنــگام 

تعطیلــی ایــن ســرویس اعــام کــرد اگرچــه آمازون‌کــر 
جاه‌طلبانه قصد داشــت با برنامه‌های متنوع مراقبتی و 
بهداشتی و فروش خدمات مستقیماً با مصرف‌کنندگان 
ارتباط برقرار کند، امــا این تلاش‌ها جذابیــت کافی را به 
دست نیاورد و این ســرویس به فعالیت خود پایان داده 

است.
آمــازون دربــاره دلیــل تعطیلی آمازون‌کــر گفته نیــاز بود 
راهبردهــای خــود دربــاره آینــده صنعــت مراقبت‌هــای 
بهداشــتی را بازنگری کند. ســخنگوی آمــازون گفته که 
چشــم‌انداز بلندمدت شــرکت این اســت که دسترسی 
مردم به محصولات و خدمات بهداشتی مورد نیازشان 

را آسان‌تر کند.

 راهبر کیندل، کاتارا را هدایت می‌کند
کاتــارا توســط آرون مارتیــن نظــارت مــی شــود کــه زیــر 
ســامت  خدمــات  رئیــس  لیندســی،  نیــل  نظــر 
آمــازون کار می‌کنــد. بخــش آمــازون هلــث بخشــی از 
ســرمایه‌گذاری‌های روبه‌رشــدی اســت کــه این شــرکت 
روی حوزه ســامت انجام داده اســت.  خرید استارتاپ 
وان‌مدیــکال یکی از این ریســک‌های بــزرگ در صنعت 
ســامت بــوده کــه مراقبت‌هــای اولیــه ارائــه می‌دهــد و 
آمازون آن را به قیمت 3/9 میلیارد دلار خریداری کرده 
اســت.  مارتین که یکی از مدیران ســابق آمازون کیندل 
اســت، در مــاه مــارس از  شــرکت پروویدنــس کــه یــک 
ارائه‌دهنده سیستمهای بهداشتی مستقر در واشنگتن 
بود، جدا شــد و دوباره به آمازون پیوســت تا راهبردهای 

سلامت دیجیتال این شرکت را رهبری کند.

خرده‌فروش بزرگ حتی بعد از شکست آمازون‌کر نمی‌خواهد بازار 4100 میلیارد 
دلاری سلامت در آمریکا را رها کند

کاتارا؛ اسم رمز جدید 
آمازون در صنعت سلامت

REPORTگزارش

ایرلند و نوآوری در سلامت

105 میلیارد یورو 
صادرات

 Ibec دکتر ســینید کوگ، رئیس بخــش
و مدیــر فنــاوری و مهندســی پزشــکی، 
گفــت: »در ایرلنــد بخش‌هــای بیوفارما، 
پزشکی و سلامت دیجیتال به دلیل جذب 
سرمایه‌گذاری بین‌المللی با بیش از 700 
شرکت فعال در سراسر کشور و استخدام 
حدود 84 هزار نفر، مشــهور هستند و با 
صادرات بیش از 105 میلیارد یورو در سال، 
تأثیری جهانی بر جای می‌گذارند. انتظار 
می‌رود که بخش علوم زیستی به‌تنهایی 
تا ســال 2025 بــه  ارزش730 میلیارد یورو 
برســد و بخــش ســامت دیجیتــال بین 
ســال‌های 2021 و 2027 بیــش از 17/4 
درصد رشــد کند و بــه ارزش 426 میلیارد 
یــورو دســت یابــد. مــا به یــک اســتراتژی 
و انجمــن ملی نیــاز داریــم تــا هماهنگی 
بیشتری را در کل اکوسیستم ایجاد کنیم 
و درک درســتی از پتانســیل ایــن بخــش 
داشته باشیم.« او معتقد است همگرایی 
بیــن صنایــع در حــال افزایــش اســت و 
کسب‌و‌کارها با اســتفاده از متخصصان 
منحصربه‌فــرد خــود بــرای اســتفاده از 
فرصت‌هــای نــوآوری و رشــد بــا یکدیگــر 
شریک می‌شوند. وی افزود: »برای حفظ 
جایــگاه رقابتــی که به‌ســختی به دســت 
آورده‌ایم و پیشی‌گرفتن از تغییردهندگان 
بازی جهانی، تقاضاهای در حال تغییر در 
بخش مراقبت‌های بهداشتی، فناوری‌های 
جدیــد و تغییــرات سیاســی-اجتماعی، 
بــه سیاســت‌های صنعتــی درســت نیاز 

داریم.«
کــوگ می‌گویــد در حالــی کــه صنعــت 
فنــاوری ســامت اروپــا در حــال رشــد 
اســت، نمی‌تواند به اندازه آسیا یا ایالات 
متحــده رشــد کنــد و اگــر کشــورهای این 
قاره نتوانند ســرعت رشــد خــود را حفظ 
کنند، خطر شکســت در بازار جهانی در 
کمیــن آنهاســت. وی علت ایــن موضوع 
را جمعیــت پراکنــده ایــن قــاره و بــه تبــع 
آن، اکوسیســتم اســتارتاپی غیرمتمرکــز 
می‌داند و معتقد اســت مقــررات یکی از 
بزرگ‌ترین موانع برای فناوری‌های نوظهور 
حوزه ســامت اســت. وی می‌افزاید: »ما 
خواســتار یک اســتراتژی ملی فناوری در 
زمینه بهداشت و علوم زیستی هستیم 
که تضمین کند. هماهنگی بیشتر منابع 
دولتی بــرای هدایــت نــوآوری، حمایت از 
مشــارکت مؤثر و تقویــت همــکاری برای 
بالقــوه کــردن پتانســیل‌ها و غلبــه بــر 

چالش‌ها، مورد نیاز است.«
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خرده‌فروشی
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آمارها و روندهای صنعت خرده فروشی در سال ۲0۲۲
همه گیــری رفتــار خریــد مصرف کننــده را برای همیشــه 
متزلزل کرده است. با این حال، پس از دو سال الگوهای 
رشــد غیرقابــل پیش بینــی و بازارهــای بی ثبــات، انتظــار 
می رود در آینده نزدیک به ثبات نســبی برسیم. مخارج 
خرده فروشــی و تجــارت الکترونیــک در سراســر جهــان 
تثبیــت می شــود، عــادات خریــد مســتحکم می شــود و 

سازگاری برای شرکت ها بسیار مهم خواهد بود.

با کاهش ریسک از طریق تنوع بخشیدن به جریان های 
درآمــد در شــبکه های رســانه ای خرده فروشــی، معرفــی 
گزینه هــای رضایت بخشــی کــه بــرای مصرف کننــدگان 
انعطاف پذیــر و راحــت هســتند یــا ایجــاد تجربیــات 
منحصربه فرد و دائماً در حال تغییر در فروشگاه ها برای 
بازگردانــدن مشــتری، تنها خرده فروشــانی کــه منعطف 
می ماننــد و مرزهای نوآوری را گســترش می دهند، برنده 

نسل جدید را 
دریــابــیـــد!

چند نکته درباره یک خرید موفق اما پرحاشیه بعد از گذشت پنج سال

هول فودز؛ بهترین سرمایه گذاری آمازون

REVIEWبررسی

تاریخچه پیوند نسبتاً دشوار آمازون و هول فودز که 
پنج سال پیش با خرید ۱۳/۷ میلیارد دلاری هول 

فودز آغاز شد.

هــول فــودز به دلیــل نگرانــی در مــورد 
تصاحب خصمانه این شرکت به سمت 

آمازون حرکت کرد.

دستیابی به یک زنجیره عمده مواد غذایی 
ملی، چالش جدیدی را در فروشــگاه های 

فیزیکی برای آمازون ایجاد کرد.

آمازون، هول فودز مارکت را 
بــه قیمــت ۱۳/۷ میلیــارد 

دلار در ۲۴ آگوست ۲۰۱۷ خرید.

 این پیونــدی بود که دربــاره آن 
بســیار صحبــت می شــد و دنیــای 

خرده فروشی را تکان داد. این معامله باعث شد که 
یــک فروشــگاه قدرتمنــد آنلایــن، صاحــب یــک 
خواربارفروشی ارگانیک و محبوب شود. این خرید 
به تغییــرات فرهنگی در فروشــگاه های هــول فودز 
انجامید، اما برای آمازون، خرید یک خواربارفروش 
برجسته ملی، آزمون بزرگی در مورد عملکردش در 

فروشگاه های فیزیکی بود.

از آن زمان به بعد این رابطه با وجود برخی 
تغییرات دشوار، دوام آورده است.

 جــان مکــی و رنــی لاوســون تجارتــی را 
راه اندازی کردند که توانست بازار 

مواد غذایی آستین در تگزاس را در سال 
۱۹۷۸ قبضه کند.

طبــق اطلاعات وب ســایت 
شــرکت، هول فودز از ادغام 

فروشــگاه مکیز و لاوسون ســیفر وی در 
ســال ۱۹۸۰ بــا کــرگ ولــرز و مــارک اســکیلز 

کلارکسویل نچرال گروسری به وجود آمد.

 این کسب و کار خواربارفروشی با تمرکز بر 
گزینه هــای تــازه و ارگانیک در دهــه ۱۹۸۰ 
شــروع بــه کار کــرد و به ســرعت گســترش یافــت. 
شــعبه های هــول فــودز مارکــت در سراســر ایالات 

متحده ایجاد شدند.

هول فودز می گوید که در زمان تأسیس این 
شرکت، کمتر از نیم دوجین سوپرمارکت 
مــواد غذایــی طبیعــی در ایــالات متحــده وجــود 

داشت.

جف بزوس، شرکتی را که به آمازون تبدیل 
شــد، در ســال ۱۹۹۴ در ســیاتل تأسیس 

کرد. معروف است بزوس با تمرکز بر فروش کتاب از 
طریق اینترنت شروع به کار کرد.

در ســال ۲۰۲۱، این شرکت در فروش کلی 
از والمارت سبقت گرفت.

در سال ۲۰۱۷، هول فودز با مشکل مواجه 
شد. مکی سعی کرد برای حل این مشکل 
بــه وارن بافــت میلیــاردر و آلبرتســونز غــول 
خواربارفروشی نزدیک شود، اما هیچ کدام علاقه ای 

به خرید این شرکت نداشتند.

فــودز  هــول  بــه  بــزوس 
 ۲۴ بــود. در  علاقه منــد 
آگوســت ۲۰۱۷، شــرکت ها اعــلام 
کردند که معامله انجام شده است. 
ایــن خریــد شــرکت هــول فــودز را از 
تصاحــب خصمانــه نجــات داد. امــا در 
ســال های پــس از آن درگیری هایــی وجود داشــته 

است.

در ســال ۲۰۲۰، کارمنــدان هــول فــودز به 
اینســایدر گفتنــد کــه کارگرانــی کــه 
ســفارش های آنلایــن مشــتریان آمــازون پرایــم را 
انتخاب و بسته بندی می کنند، فروشگاه ها را شلوغ 

کرده اند و در نتیجه کار آنها دشوارتر شده است.

بر اساس گزارش سی ان بی سی، در نهایت 
آمــازون تــلاش کــرد تــا کارگــران مســئول 
سفارش های آنلاین را به کارکنان هول فودز تبدیل 
کند که تا حــدودی به یک تضــاد فرهنگی 

منجر شد.

 امــا هــول فــودز همچنــان 
موفق ترین ســرمایه گذاری 
آمازون اســت. در طول سال ها دیگر 
بــر  آمــازون  ســرمایه گذاری های 
فروشــگاه های فیزیکــی و خواربارفروشــی بــا 
مشکل مواجه شده اند. به نظر می رسد آمازون در 
حال تجدید نظر در رویکرد خود به فروشــگاه های 
فیزیکی اســت. به طور خــاص، آمــازون عرضه در 
فروشگاه های آمازون فرش خود را متوقف می کند، 
زیــرا نتوانســته فــروش کافــی را بــه ثبت برســاند. 
همچنیــن امســال، آمــازون کتاب فروشــی های 
زنجیره ای چهار ستاره خود را تعطیل کرد. در پنج 
سالی که از خرید هول فودز توسط آمازون می گذرد، 
خیلی چیزها تغییر کرده است. مکی قرار است در 
اول سپتامبر از هول فودز بازنشسته شود. بزوس 
در سال ۲۰۲۱ از سمت مدیرعاملی آمازون کنار رفت 
و اکنون به عنوان رئیس اجرایی آن فعالیت می کند. 
با وجــود تضاد فرهنگــی اولیه، هــول فــودز یکی از 
مشارکت کنندگان اصلی در مجموعه آمازون شده 

است.
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حمایت و سرمایه گذاری والمارت در مسمارت بعد از 1۲ سال 
همچنان ادامه دارد 

عقب نشینی جایز نیست

NEWSخبر

بــه گــزارش رویتــرز، شــرکت والمــارت 
پیشــنهادی بــه ارزش ۶/۴ میلیــارد رنَد 
)۳۷۷/۶ میلیون دلار( برای تصاحب ۴۷ درصد از 
سهام خرده فروشی آفریقای جنوبی، »مسمارت« 
ارائه داده و می گوید مبلغ پیشــنهادی بیش از ۵۰ 

درصد ارزش این خرده فروشی است.

سهام مسمارت پس از اعلام این خبر در 
روز دوشنبه، ۴۶ درصد افزایش یافت، زیرا 
رئیس هیئت مدیره آن، کوسنی دلامینی گفت که 
ایــن پیشــنهاد »منصفانــه و معقــول« بــه نظــر 

می رسد.

بزرگ ترین خرده فروش جهان، پیش تر ۵۱ 
درصد از سهام مسمارت را به مبلغ ۲/۳ 
میلیارد دلار در سال ۲۰۱۰ خریداری کرده بود. این 
سرمایه گذاری، هزینه ای بود که والمارت در آفریقای 
جنوبی انجام داد تا پایگاهی برای گرفتن ســهم از 
»داستان رشد آفریقا« داشته باشد؛ اما از آن زمان 
تاکنون این پروژه در مواجهه با خرده فروشان محلی 
بسیار رقابتی و سودآور مانند شاپرایت و وول وورث، 
نتوانســته اهداف خود برای گســترش بیشــتر در 
آفریقا را محقق کند و تقریباً سه چهارم ارزش بازار 
خود را در دهه گذشــته از دســت داده و با مشکل 

مواجه شده است.

مسمارت گفت که والمارت ۶۲ رند برای هر 
سهم مسمارت ارائه داده است. دلامینی 
نیز افزود این معامله بــه والمارت کمک می کند تا 
»مداخله عملیاتی بیشتر و ســرمایه گذاری مالی 

اضافی قابل توجهی انجام دهد«.

مســمارت کــه بســیاری از اقــلام ماننــد 
پوشاک، لوازم خانگی و کالاهای فصلی را 
بــه فــروش می رســاند، در ســال های اخیــر بــا 
چالش هــای متعددی مواجه شــده که والمــارت را 
مجبور کرده است تا با کمک مالی، وام ها را به سهام 

تبدیل کند.

مدیریــت مســمارت در ســال ۲۰۱۹ 
طرحــی را اجــرا کرد کــه شــامل فروش 
دارایی هــای غیراصلــی بــود، امــا کافــی نبــود و 
حمایت مالی چهار میلیارد رنــدی والمارت در 
طول همه گیری، توانست شرکت را قوی تر کند.

مســمارت در بیانیــه ای دربــاره ایــن 
پیشنهاد گفته است: »این پیشنهاد 
بالقوه، در صورت نهایی شدن، دسترسی مورد 
نیاز مسمارت را به پشتیبانی مالی و عملیاتی 

مستمر فراهم می کند.«

تحلیلگران و بانکــداران گفته اند که با 
میلیاردها دلار ســرمایه گذاری در این 
شــرکت، اکنــون عقب نشــینی بــرای والمــارت 
دشــوار اســت، به خصــوص کــه رقبــا نشــان 
داده انــد بــازار خرده فروشــی آفریقــای جنوبی 
پتانسیل لازم را دارد. همتایان آن حاشیه سود 
ناخالــص - معیــاری کلیــدی بــرای ســودآوری 
شــرکت های خرده فروشــی - تــا ۳۶ درصــد، 

تقریباً دو برابر مسمارت، منتشر کرده اند.

الــک آبراهــام، تحلیلگر ارشــد ســهام 
سســفین ولــث گفــت: »بــا توجــه بــه 
حمایتی که والمارت در این فرایند از مسمارت 
می کنــد، احتمــالاً خــوب فکــر کرده انــد.« یک 
بانکدار که در گذشته به مسمارت مشاوره داده 
اســت و نمی خواهد نامش فاش شــود، گفت: 
مســمارت  در  والمــارت  کــه  »مبلغــی 
ســرمایه گذاری کــرده، کســری از ســود ســالانه 
شــرکت مــادر اســت. بنابرایــن می توانــد بــه 
سرمایه گذاری ادامه دهد تا زمانی که بتواند آن 

را تغییر دهد.«

زیان مسمارت در ۲۶ هفته منتهی به 
۲۶ ژوئن، از ضــرر ۳۵۸/۵ میلیون رند 
در سال گذشته به ۹۰۳/۵ میلیون رند افزایش 

یافت.

خواهند بود. اینسایدر اینتلجنس با توجه به پیش بینی 
جهانــی تجــارت الکترونیــک در ســال ۲۰۲۲، نگاهــی بــه 
روندهــای تأثیرگــذار بــر صنعــت خرده فروشــی و تجارت 

الکترونیکی انداخته است.

  هم فروشگاه فیزیکی، هم فروش آنلاین
خرده فروشی در سراسر جهان با رشد ۵ درصدی سالانه 
به ارزش بیــش از ۲۷/۳۳ تریلیــون دلار در انتهای ســال 

۲۰۲۲ خواهــد رســید. اگرچــه انتظــار می رود 
رشــد مخــارج تجــارت الکترونیــک بــه میزان 
قابل توجهی کاهش یابد، این کانال همچنان 
بیش از ۲۰ درصد از کل خرده فروشی جهانی 
را تشــکیل خواهــد داد. بازگشــت دوبــاره 
خرده فروشی به فروشگاه ها در سال گذشته، 
گواهــی بــر انعطاف پذیری آن اســت و نشــان 
می دهد که تسلط تجارت الکترونیک بیشتر 

از حد مورد انتظار زمان می برد.
مصرف کننــدگان بــه محــض بازگشــت بــه 
فروشــگاه ها تغییــرات خــود را به ســرعت بــه 

بازار تحمیــل کردنــد. در واقــع، فــروش در فروشــگاه ها با 
۸/۲ درصد افزایش در ســال گذشته، به ۲۱/۰۹ تریلیون 
دلار رسید که بیشــتر از مقداری اســت که در سال ۲۰۱۹ 
خرج شــده بــود. الگــوی کاهــش فــروش در ســال ۲۰۲۰ و 
رشــد ناگهانی در ســال ۲۰۲۱ تقریباً در همــه جهان دیده 
شــد، ولــی امســال خاورمیانــه و آفریقــا و آســیای جنوب 
شــرقی رشــدی پایدار را شــاهد بودند. همچنین امسال، 

فــروش تجــارت الکترونیک در 
سراسر جهان برای اولین بار از 
پنج تریلیــون دلار فراتر خواهد 
رفت که بیــش از یک پنجم کل 
فروش خرده فروشــی را شــامل 

می شود.

  فنــاوری در صنعــت 
خرده فروشی

 ۲۰۲۲ ســال  در  یــداران  خر
بــه فروشــگاه ها بازگشــتند و 
انتظار دارند که خرده فروشــان 
ابزارهایــی را ارائــه دهنــد کــه 
یــد دیجیتالــی و  تجــارب خر
فیزیکــی را بــه یکدیگــر متصل 
گزینه هــای  ماننــد  می کنــد، 
پرداخــت بــا کــد کیــوآر. یــک 

نظرسنجی نشان داد که خرید کردن تجربه ای لذت بخش 
اســت و باعث می شــود تقریباً ۳۵ درصــد از آمریکایی ها 
خرید در مکان های حضوری را ترجیح دهند. کافی است 
فروشگاه ها خود را با راه حل های مبتنی بر فناوری تجهیز 
کننــد.  همچنیــن انتظــار مــی رود واقعیت مجــازی نقش 
مهمی در اتصــال تجربه های خرید فیزیکــی و دیجیتالی 
داشــته باشــد؛ خریــداران را در فروشــگاه بــا فعالیت های 
تعاملی جذب کند و آنها را در خانه با آزمایش محصولات 
مجازی درگیر کند. فعالیت های موضوعی، مانند فروشگاه 
پرچم دار هری پاتر در شهر نیویورک که دارای فعالیت های 
تعاملی، مانند پرواز بــا جارو بر فراز قلعه هاگوارتز اســت، 
چیزی را ارائــه می دهد کــه تجربیــات آنلایــن نمی توانند. 
خرده فروشــانی که سرگرمی را با احســاس فوریت ترکیب 
می کننــد، ماننــد کالاهــای بــا زمــان محــدود، بازگشــت 

مشتریان را تضمین می کنند.

  تقاضا برای تحویل در همان روز
رونق تجارت الکترونیک به دلیل همه گیری تقویت شــد 
و حالا مصرف کنندگان انتظارات خود را در مورد ســرعت 
دریافت ســفارش های آنلاین بالا برده اند. بســیاری برای 
تحویــل همه چیــز، از خواربــار ضــروری گرفتــه تــا لــوازم 

ســرگرمی در قرنطینــه بــر اســتاندارد طلایــی حمل ونقل 
آمازون متکی بودند و خرده فروشان رقیب در حال جبران 

هستند.
در ســال جاری، انتظــار می رود خرده فروشــان مشــارکت 
خود را با پلتفرم های تحویل یک روزه توســعه دهند تا به 
خواسته های مشتریانی که به خریدهای لحظه آخری یا 

فوری عادت کرده اند، کمک کنند.

  رونــق تجــارت اجتماعــی بــا 
تیک تاک

الگوریتم هایــی ماننــد فید تیک تــاک و گزینه 
خرید اینستاگرام به عنوان ابزاری برای کشف 
در رســانه های اجتماعی، جایگزین تبلیغات 
هدفمنــد و محتــوای ارگانیــک از برندهــا و 
اینفلوئنسرها می شوند. بر اساس نظرسنجی 
وارســی در اوت ۲۰۲۱ صفحــات و ویدئوهــای 
پرطرفــدار در میــان برتریــن مکان هایی بودند 
کــه کاربــران تیک تــاک در سراســر جهــان 
محصولاتی را در دسته های غذا و نوشیدنی، 
کالاهــای لوکــس و خودرو کشــف کردنــد. در ســال ۲۰۲۲ 
هیچ نشانه ای از کاهش روند تجارت الکترونیک ویروسی 
مشــاهده نمی شــود، به خصوص که بازاریابــان به دنبال 
ســرمایه گذاری روی آن هســتند. مطالعــه ای کــه توســط 
هریس پل و اسپروت سوشــال انجام شد، نشــان داد که 
در حال حاضر ۷۳ درصــد از کســب وکارها کالاهای خود 
را از طریــق رســانه های اجتماعــی بــه فروش می رســانند. 
انتظــار مــی رود ایــن تعــداد در 
ســه ســال آینده بــه ۷۹ درصد 

افزایش یابد.

  چرا پایداری در 
خرده فروشی رو به 

افزایش است؟
از  رو به رشــدی  جمعیــت 
خریــداران جوان تــر در حــال 
ورود مســتقیم به بازار مصرف 
هســتند؛ جمعیتی که اولویت 
می دهنــد  برندهایــی  بــه  را 
کــه مســئولیت اجتماعــی و 
زیســت محیطی را در مــدل 
کســب وکار روزمــره خــود جای 
می دهنــد. میلنیال هــا اکنــون 
۶۰۰ میلیــارد دلار قــدرت خرج 
کردن دارند، در حالی که توان مالی نســل زد ۱۴۰ میلیارد 
دلار اســت. به همیــن دلیل اســت که پایــداری کــه دیگر 
صرفاً یک کلمــه کلیدی نیســت، برای نحوه پاســخگویی 
خرده فروشــان به تغییر انتظارات مصرف کننــده در مورد 
منبع، بسته بندی و تحویل محصول، حیاتی خواهد بود. 
برندهای پایدار D2C در حال حاضر در مسیر درستی قرار 
دارند و شــیوه های خرده فروشــی پایدار را اجــرا می کنند. 
راه اندازی فروشگاه های کوچک و کارآمدتر از نظر مصرف 
انرژی و تنوع بخشیدن به شرکای زنجیره تأمین خود برای 
گنجاندن منابع محلی بیشــتر و معرفــی مدل های اجاره 
و اشتراک می تواند به خرده فروشــان در جذب نسل های 
جدید کمــک کند. شــرکت های ســنگین وزن D2C مانند 
آل بردز و واربی پارکر، شــرکت هایی که اخیراً در فهرست 
سهام شــرکت های ســهامی عام قرار گرفته اند، با چالش 
افزایش سود مواجه خواهند شد و در عین حال به اصل 
خود وفــادار می ماننــد. با این حــال، این تلاش هــا نتیجه 
خواهد داد. طبــق گزارش دیفیــوژن، تقریبــاً ۶۰ درصد از 
بزرگســالان آمریکایــی حداقــل یک بــار در ســال ۲۰۲۱ از 
یــک برنــد D2C خریــد کرده انــد، در حالی کــه ۶۵ درصد 
گفته اند که قصد دارند در ســال ۲۰۲۲ از یــک نام تجاری 

D2C خرید کنند.

تقریباً 60 درصد از 
بزرگسالان آمریکایی 

حداقل یک بار در 
سال 2021 از یک برند 
D2C خرید کرده اند. 

در حالی که 65 درصد 
گفته اند که قصد دارند 
در سال 2022 از یک 
نام تجاری D2C خرید 

کنند

ترانه احمددوست

taraneh-ahmaddoust
@yahoo.com
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بعضی ها متوجه نیستند که وقتی فروش صفحه اینستاگرام آدم پایین بیاید، آن شخص به فکر 
می افتد و به این نتیجه می رسد که برود و مغازه اش را جایی بزند که شهرداری نیاید و دکانش را 

تخته کند؛ آن وقت روبیکا هم نصب نمی شود

نصایح قائم مقام  

کسی کو را طمع 
نبود فرشته است

ابوالقاســم قائم مقــام در ســال ۱۱۵۸ 
در مهرآبــاد اراک بــه دنیا آمــد و نه تنها 
صدراعظم بلکه ادیب و چهره برجسته 
و اثرگــذار نیمه نخســت قرن ســیزدهم 
ایران شد. قائم مقام نثر فارسی را که پر از 
مبالغه و تملق و عبارت پردازی های عربی 
و پیچیده بود، به نثر روان برگردانید که 
پــس از وی بســیاری از منشــیان دوره 
قاجار از این ســبک پیروی کردند. او در 
مثنوی جلایرنامه نکات بسیار جدید را 
به زبان ســاده و گاهی عامیانــه پیرامون 

شخصیتی به نام جلایر بیان می کند. 

جلایر سر به جیب فکر برده
بسی اندیشه در این کار کرده

شگفت آید از این قومی که گویند:
که با هم اهل دنیا صلح جویند

اگر صلحی کنند تدبیر باشد
که این هم خدعه و تزویر باشد

در اول باید از زر زور جستن
چو زور آید به از زر دست شستن

فراغت نه به صلح و نه به جنگ است
به حاضر کردن توپ و تفنگ است

چو دشمن زور بیند در برابر
تو را هم دوست گردد هم برادر

اگر بی زور و عاجز بیندت دوست
بکوشد تا بر آرد از تنت پوست

حدیث دوستی حرفی معماست
ز میل و مهر اسمی بی مسماست

دودل بــا هم نــه پاک اســت و نــه صاف 
است

وجود صلح چون عنقا و قاف است
هر آن سرور که بر سر تاج دارد
جهان را جمله چون آماج دارد

مگر تدبیرش آید سد تقدیر
شود مأیوس و بر سنگش خورد تیر

سکندر چون به ظلمت رفت بشگفت
که هر جا روشنایی بود بگرفت

همان کاووس چون ملک زمین یافت
طمع در آسمان آورد و بشتافت

طمع ها در گل آدم سرشته است
کسی کو را طمع نبود فرشته است

HINT نکته

مغازه ای در بیابان های حسن آباد

یادش به خیر، زمانی بود که یک مربی معروف در  مــورد آمادگــی تیمــش گفتــه بــود: »۷۰ درصــد ١
آماده ایم، ۴۰ درصد باقیمانده را هم تا روز مسابقه آماده 
می شــویم.« عجیــب این بــود کــه آن روزها ملــت این قدر 
بی دغدغه و بی سوژه بودند که تا مدت ها این مصاحبه را 
برای هم تعریف می کردنــد و دور هــم می خندیدند. آنها 
نمی دانســتند که باید خودشــان را بــرای روزهایــی آماده 

کنند که از امثال این لطیفه به عنوان خاطره یاد کنند.

چند روز پیش خبری در رســانه ها پیچید که در  آن گفته شده بود: »چند ماده از طرح موسوم به ٢
صیانت تصویب شد.«

 با این خبر تعدادی از رســانه های ســیاه نمایی که بدجور 
خوراک لیست سیاه اند، شروع کردند این سؤال را مطرح 

کردن که »آیا طرح صیانت تصویب شده است؟«
یکی از مسئولان امر وقتی با این سؤال مواجه شد، اولش 
با تعجب گفت: »جــان؟ طرح صیانت دیگر چیســت؟« 
وقتــی هــم تعــداد زیــادی خبرنگار-کشــتی گیر آن  قــدر 
بــه جنــاب مســئول آشــنایی دادنــد کــه مجبور شــد یک 
چیزهایی یادش بیاید، سینه ای صاف کرد و گفت: »خیر! 

فقط چند ماده آن هم در حد جزُمی!«
*توجه داشــته باشــید کــه جزمــی از جزئی خیلــی کمتر 

است.

حالا با این حساب ما نمی دانیم چند درصد این  طرح تصویب شده و چند درصدش باقی  مانده، ٣
اما چیزی که فهمیده ایم این است که آن مربی طفلک هم 
بد حساب نکرده بود و گاهی ممکن است جمع ماده های 

جزمی یک دفعه از کل طرح بیشتر بشود. 
کــه  این طــوری  چطــوری؟  می  فرماییــد 
نماینده هــای محتــرم وقتــی تکه تکه طــرح را 
تصویــب کنند، ممکــن اســت یادشــان برود 
که یک مــاده را تصویــب کرده اند یا نــه و برای 
محکــم کاری بــاز هــم تصویبــش کننــد. بعــد 
یکهو می بینیــم که بــا تصویــب ۱۱۰ درصد از 

طرح مواجه ایم.

حالا از آن طرف هم خبر آمده فروش  کســب و کارهای اینســتاگرامی در ۴
حدی جزمی پایین آمده و همین خبر چماقی شده که بر 
سر مسئولان دلسوز کوبیده می شــود. در حالی که واقعاً 
کوبیــدن چماق بر ســر افــراد جــرم اســت و کار صحیحی 
نیســت و اگــر ســیاه نماها از حکمــت کار مســئولان آگاه 
شوند، به جای سیاه نمایی، روســیاهی برایشان می ماند. 
آنهــا متوجــه نیســتند کــه وقتــی فــروش صفحــه آدم 
جزمی جزمی پایین بیاید، آن شــخص به صــورت کلی به 
فکر می افتد و به این نتیجه می رســد که برود و مغازه اش 
را جایــی بزند که شــهرداری نیاید و دکانــش را تخته کند. 

آن وقت چه می شود؟ بله! روبیکا نصب می شود.

حالا شاید شما بفرمایید که آدم عاقل مغازه اش  را از بــر خیابــان ولیصــر برنمــی دارد ببــرد تــوی ۵
بیابان های حسن آباد قم. اگر هم ببرد کسی نمی آید از او 
خرید کند. در حالی که اگر خوب به مســئله 
نگاه کنیــم، بیابان های حســن آباد هــم برای 
فــروش بــد نیســتند و بالاخره ممکن اســت 
یــک نفــر کــه راه گــم کــرده، مجبــور شــود از 
ماشــین پیاده شــود و از دکه کنار جــاده یک 

آب معدنی بخرد.

بله دوســتان، بایــد عرض کنــم این  هفتــه هــم همــان دکــه مســتقر در ۶
بیابان هــای حســن آباد از ســرمایه گذارهای 
رمزارز بیشــتر ســود کرد تا ببینیم هفته آینــده چه پیش 

می آید.

٧
حال ما در اینستا چون است؟ چون؟
قلب مان از دست بعضی گشته خون

ظاهراً باید صیانت کرد؛ کس...
... با زبان خوش نمی آید برون

شب نوشته های یک بچه نوآور! (۵۷)

آیین نامه
کوتاه کردن موی 

زیربغل مار

زیر باد دلپذیر و خنک کولر نشسته بودیم 
و به نظرم می رسید کسی هم به فکر هزینه 
گران برق در گرماگرم تابستان نیست؛ و به 
جز من که عــادت کرده ام هرازگاهی ســرم را 
بلند کنم و ببینــم بچه ها چــه کار می کنند، 

همه سرشان به کار بود. 
من هــم لابــه لای رتــق و فتــق امور به شــکل 
نامحســوس و گاه و بیــگاه تــوی کار و حــال 
بچه ها ســرکی می کشــیدم که بــه هیچ روی 
فضولی نیست، هر کس شک دارد از بزرگان 
حوزه دانش کاربردی رهبری و مدیریت بپرسد! اگر هم 
به یکی از اساتید این حوزه دسترسی ندارد و نمی تواند 

بپرســد مشــکل خودش اســت، اصلاً بهتر که نپرسد 
و حرفــم را باور کنــد. به هر حــال من هم کــه یک مدیر 
شــیک امروزی هســتم، باد همان کولری را می خوردم 
کــه از آن ســوی اتاق و لابــه لای ســیبیل ســامان و روی 
سر بی موی محمد و پشــت گردن کامیار گذشته بود، 
اما انگار بوی خوبــی از آن نمی آمد! ولــی من حق دارم 
بپرسم، خوب و دقیق و موشکافانه و چندباره می پرسم 
تا ته و توی هــر قضیه ای دربیاید، بالاخــره مدیر در هر 

سطحی که باشد، باید بپرسد.
پرسشگری مدیریتی از همان بغل دست خودم شروع 
شد. کامیار را با یک اشاره فراخواندم، فقط برای ادای 

پاره ای توضیحات.
 با تردیــد و اکــراه بــه میــزم نزدیک شــد، با یک اشــاره 
دیگر خواســتم بنشــیند و صندلــی را کشــیدم جلو تا 
توضیحاتــش بین خودمــان بماند. پرســیدم چــرا این 
بویی که همراه باد کولر می آید، وقتی از پشت گردنش 
می گذرد مقداری عوض می شود؟ هاج و واج نگاه کرد، 
منکر شــد؛ اما انگار نفهمیــده بود منظور مــن بوی بد 
نیســت. روشــنش کردم که وقتی می گویم بوی خوبی 
نمی آید، یعنی شــاید از نظر او بوی خوبی باشد اما به 
نظر من بوی خوبی نیســت. پــس بهتر اســت مراقب 
حمام رفتن و نوع صابون و شامپو بدنش و ادکلنی که 

می زند باشد و بهتر است مثل فرنگی ها هر روز ادکلن 
نزند. آماری هم درباره ممنوعیت استفاده از شامپوی 
بــدن در برخــی کشــورها دادم تــا بفهمــد بی حســاب 

حرف نمی زنم.
بــرای صــدا زدن ســامان بــه بیــش از اشــاره نیــاز بــود. 
عقاب وار بــالای ســرش حاضر شــدم و این ســیبیلوی 
چغر را با چرخاندن صندلی اش متوجه حضور خودم 
کردم. دســتش را گرفتم و بردم ته اتــاق و روی صندلی 

پرسش و پاسخ نشاندم. 
اما من که اصولاً شیک و مجلســی مدیریت می کنم، 
باید توضیح می د ادم تنها برای ادای پاره ای توضیحات 
بــه جلســه گفت وگــو دعــوت شــده اســت. بالاخــره 
گفتمــان خوبــی بــا ســامان کــردم. آن قــدر صحبت ها 
گل انداخته بــود که حتــی گفتم بــه نظرم دســته های 
سیبیلش هم میزان نیســت و اصلاً سیبیل بی دسته 
بهتر اســت. درباره بو نظری نداشــت. به فکرم رســید 
جلســات پرسشــگری طولانی و دشــوار اســت و آب را 
باید از سرچشــمه گرفت؛ بنابراین با مشورت اهل فن 
دســتورالعملی قانونــی تنظیــم و ابــلاغ کــردم. روح آن 
صیانت از بچه هاســت و ربطی به پشت گردن کامیار 
و سیبیل ســامان هم ندارد. از اســمش هم پیداست: 

»آیین نامه کوتاه کردن موی زیر بغل مار«.

مهران امیری  

mehranamiri
@gmail.com

عبدالله 
مقدمی

 
@moghaddamy0007
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گزارش 
اوکی‌اکسچنج از 
پنج‌سالگی‌اش 

شیبا و جوان‌تر‌ها 
پیشتازند! 

رونمایی 
والکس  از ربات 

معامله‌گر 
 ارائه رایگان ربات 
تریدر  به کاربران

12 10

2

14

اولین گزارش دولت آمریکا از مصرف بالای برق استخراج رمزارز 
حمایت کاخ سفید از مکانیسم اثبات سهام  رد توسعه‌دهندگان

را چطور بزنیم!
بنیان‌گذار وی‌سی رمزارزی 

الکتریک‌کپیتال می‌گوید راز شناسایی 
پروژه‌های آینده‌دار رمزارزی این است که 
بدانید برنامه‌نویسان کجا جمع شده‌اند 

و برای چه پروژه‌ای وقت می‌گذارند

 درس دوربین‌های 
پلوراید برای دائوها

کجای ایده وب3 با مفهوم 

خلاقیت و نوآوری جور 
درنمی‌آید؟ چرا تأکید بیش از 
اندازه بر خرد و تصمیم‌گیری 
جمعی می‌تواند 
به معنای پایان 
عصر بنیان‌گذاران 
جسور و خطاکار 
باشد؟

دوران ماینینگ خانگی 
به سر آمده است؟

کسب‌وکارها از درون تهی 
و کشور فقیر می‌شود!

    گفت‌وگو با مریم رضاصفت، مدیر منابع انسانی بیت‌پین درباره چالش‌های جذب
 و نگهداری نیروی ماهر در صنعت رمزارزها و بلاکچین و البته بحران مهاجرت

35
ضمیمــه رایگان   
مه   هفتـــــــه‌نا
کارنـــــگ  در 
حــوزه رمزارزها 
ســــــــال‌دوم 
شــــــــــماره 
ســــــی‌وپنجم  
بیســتم  شهریور
1 4 0 1
16  صفـــــحه

4

ان‌اف‌تی‌ها و سکه‌های دیجیتال 
یادبود الیزابت دوم با ارزش چند 
میلیون دلار در بین بریتانیایی‌ها 

دست‌به‌دست می‌شوند

مرگ ملکه
 و توکن‌های یادبود

6

معرفی 18 
رمزارز جدید 
رمزینکس 

 به‌منظور متنوع‌کردن سبد 
معاملات کاربران انجام شد
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نظرها و خبرها
V I E W S

A N D
N E W S

یکــی از مهم‌تریــن چالش‌هــای ایــن روزهــای 
بــازار رمزارزها بحث تقلــب، پروژه‌های جعلی و 
کلاهبرداری‌هایی اســت که به اسم رمزارزها در 
پی جمع کــردن پــول کاربران اســت. موضوعی 
مهم که توجه به آن بدون در نظر گرفتن ماهیت 
ایــن کســب‌وکارها و البتــه مفاهیــم واقعــی و 
ارزشمند مبتنی بر بلاکچین نمی‌تواند ارزیابی 
درستی درباره چگونگی مواجهه با آن‌ها بدهد. 
مفاهیمی چون کاربردهای بلاکچین و رمزرازها، 
جوامــع و چهره‌هایی کــه از یک پــروژه حمایت 
می‌کننــد و از همه مهم‌تــر توجه به تفــاوت این 
گروه‌هــا بــا گروه‌هایی اســت کــه در شــبکه‌های 
اجتماعی به منظور ســرگرمی یا حتــی به دلیل 

هنر یک چهره دور هم جمع شده‌اند.

 ارزش رمزارزها
رمزارزهــا بخشــی از تغییــرات دنیــای 
فناوری‌های مالی هستند که دامنه کاربردپذیری 
خــود را بــه حوزه‌هــای مختلــف کشــانده‌اند. 
بخشــی از بازی بزرگ‌تــری از تغییــرات فناورانه 
کــه مفهــوم و زیرســاختی بــه نــام بلاکچیــن در 
حال رقم‌زدن آن اســت. برای ایــن پدیده جدید 
هــم یکــی از مهم‌تریــن و کلیدی‌تریــن مفاهیم 
پایه‌ای چیــزی نیســت جــز مفهــوم »گروه‌‌ها و 
جمعیت‌هــای همفکــر یا هم‌هــدف« یــا همان 

.)Community( کامیونیتی
مســیر شــکل‌گیری و رشــد و تثبیــت بیشــتر 
رمزارزهــا بــه ایــن شــکل اســت کــه تعــدادی از 
ایده‌پــردازان یــا بنیان‌گــذاران، یــک فنــاوری یــا 
نــوآوری جدید را مطــرح و زیرســاخت‌های فنی 
آن را آمــاده می‌کننــد. آنها بــرای همه‌گیر کردن 
محصــول فناورانه یا بــرای جلــب حمایت‌های 
مالــی مــورد نیــاز آن، رمــزارز یــا توکنــی برایــش 
تعریــف می‌کنند. ســپس بــا کمــک تبلیغات، 
انتشــار وایت‌پیپــر، انتشــار داده‌هــای مرتبــط 
بــا کدنویســی و مســتندات فنــی پــروژه، بحث 
و مناظــره و تولیــد محتــوا در شــبکه‌های 
اجتماعی‌ای چون توییتر، دیسکورد، ردیت و... 
درباره ارزش و اهمیت پروژه با دیگران صحبت و 
تلاش می‌کنند تا جمعیت بیشتری را به‌عنوان 

کسانی که حاضرند توکن‌های پروژه را بخرند با 
خود همراه کنند.

در واقــع در پروژه‌هــای رمــزارزی واقعــی، یــک 
ارزش یــا محصول محــوری وجــود دارد و تلاش 
می‌شــود حــول آن »جمعیــت« یــا هوادارانــی 
شکل بگیرد که به آن باور دارند و حاضرند برای 
سرمایه‌گذاری هم که شده، رمزارز یا توکن مورد 

نظر را خریداری کنند. 

 جمعیت‌های اینستاگرامی
ســمت  در  ببینیــم  بیاییــد  امــا 
جعلــی،  رؤیافروش‌هــای  و  ســلبریتی‌ها 
ماجــرای رمــزارز چگونه فهــم و عملیاتی شــده 
اســت! بر خــاف نمونه‌هــای دنیای فنــاوری که 
جمعیت‌های همفکر یــا همــان کامیونیتی‌ها، 
حول یک ایده محوری مبتنــی بر ارزش و آینده 
شکل می‌گیرند، در اینجا جمعیت‌های همفکر 
به شــکل ازپیش‌آمــاده، موجودنــد! یک چهره 
سرشــناس هنــری یــا یــک اینســتاگرامر حتی 
بی‌هنر به هــر طریقی توانســته یــک جمعیت 
چنــد صــد هــزار یــا چنــد میلیــون‌ نفــری را در 
یــک شــبکه اجتماعــی )عمومــاً اینســتاگرام( 
دنبال‌کننــده خــود بســازد. بــا رواج رمزارزهــا و 
تعریف مسیرهای جدید پرداخت بین‌المللی، 
آنهــا یکی از ســاده‌ترین مســیرهای نقــد کردن 
و پول‌ســازی ایــن »جمعیت«‌هــای وفــادار 
و حرف‌گوش‌کــن را پیــدا کرده‌انــد. در واقــع در 
ماجراهایــی ماننــد »تتل‌کویــن« که ایــن روزها 
جزئیات بیشتری از دســت‌های پشت پرده آن 
منتشر شــده، هیچ ارزش محوری وجود ندارد. 
آنچه شاهد هستیم یک ماجرای سراسر جعلی 
اســت برای نقد کــردن یــک »جمعیــت« که از 
بانیان پروژه رمزارزی تتلو، نه مســتندات فنی و 
وایت‌پیپر طلب می‌کنند و نه فناوری یا نوآوری 
خاصی. از چیزی توخالی صحبت می‌کنیم که 
حتی نمی‌توان آن را پروژه نیز نامید که بخواهیم 
بگوییم یک پروژه اسکم است! مشکل اساسی 
ایــن اســت کــه ســلبریتی‌های فضــای مجــازی 
خوب یــاد گرفته‌انــد چطــور بــه دنبال‌کنندگان 

خود هیچ را بفروشند. 

INTROسرآغاز

فرق پروژه‌های اسکم سلبریتی‌ها با رمزارز واقعی چیست؟

هر جمع پرشماری لزوماً قابل‌اعتماد نیست
گرانی تجهیزات ماینینگ و برق به ‌اضافه فعالیت شرکت‌های بزرگ در 
این صنعت سودآوری را برای ماینرهای خانگی به حداقل رسانده است

دوران ماینینگ خانگی به سر آمده است؟
با تزلزل قیمــت بیت‌کوین و ســخت‌تر شــدن ماینینگ، 
شرایط ماینرهای خانگی از قبل هم دشوارتر شده است. 
با توجه به قیمت برق و گران‌شــدن تجهیزات ماینینگ، 
دیگــر افراد کمــی بــه ســرمایه‌گذاری در ماینینــگ علاقه 
نشــان می‌دهند. »لورن لین«، مدیر عملیات در استخر 
ماینینگ لاکسور می‌گوید: »تقاضا در ماه ژوئن به‌شدت 
کاهش‌یافتــه بود، امــا از اوایل ماه آگوســت تقاضــا رو به 
افزایش اســت.« دلیــل این مســئله هم افزایــش قیمت 
بیت‌کوین نسبت به ماه قبل و سایت‌های میزبان آنلاین 
است. ســایت میزبان به مراکز داده‌ای گفته می‌شود که 
ماینرهــا می‌تواننــد در ازای پرداخــت هزینــه، تجهیزات 
خود را در آن نگهــداری کنند و عملیات خــود را به انجام 
برسانند. برای انجام ماینینگ در خانه نه‌تنها به سرمایه 
جهــت خریــد ای‌ســیک )ASIC( نیــاز دارید، بلکــه باید 
راه‌هــای مقابلــه بــا گرمــا و ســروصدای آن را نیــز بدانید. 
لین می‌گوید: »ســودآوری اولین اولویت و دغدغه اصلی 
ماینرها محسوب می‌شود که در حال حاضر به کاری بس 
دشوار تبدیل ‌شده است. بســیاری از ماینرها در ابتدای 
کار خود دســتگاه ماینینگ مدل S9 را خریداری کردند. 
این مدل قدیمی اصلاً به‌صرفه نیست و به اندازه برقی که 
مصرف می‌کند، بیت‌کوین استخراج نمی‌کند. با توجه به 
نرخ برق خانگی، S9 به شما سود نمی‌دهد، اما در کسب 

تجربه به شما کمک خواهد کرد.«
امروزه شــرکت‌ها هم بــه ماینینــگ علاقه‌مند شــده‌اند. 
»ســم داکتــر« و »دیویــد بلمــن«، محققــان ماینینــگ 
در شــرکت تحلیلــی بیــت‌اودا، در یادداشــت اخیر خود 
نوشــتند: »کله‌گنده‌هــا« ســخت بــازی می‌کننــد و از 

استراتژی‌های متعددی برای کسب سود بهره می‌برند.

منظــور از کله‌گنده‌هــا شــرکت‌های بزرگــی هســتند کــه 
در ســال‌های اخیــر وارد فضــای ماینینــگ شــده‌اند. 
ایــن شــرکت‌ها خــوب می‌داننــد که در هــر شــرایطی چه 
اســتراتژی بــرای بازی بــه کار ببرنــد تــا در هر شــرایطی از 
بازار به سود برسند. شرکت ماینینگ استرانگ‌هولد که 
در فهرســت نزدک قــرار دارد، برای کاهــش بدهی‌هایش 
تصمیم به فروش دســتگاه‌های ماینینــگ گرفت. برخی 
شرکت‌های دیگر هم کلاً دنده عوض کرده‌اند. برای مثال 
ماینرهای بیت‌کوین در روچســتر، نیویورک یک نیروگاه 
برق بازنشســته را بــرای اســتخراج ارزهــای دیجیتــال به 

بهره‌برداری رساندند.
مثال دیگر تغییر اســتراتژی را می‌توان در نیروگاه گرینج 
جنریشن دید. شرکت ســهامی خاص اطلس هلدینگ 
در سال 2014 این نیروگاه و سوخت آن را از زغال‌سنگی به 
گاز طبیعی تغییر داد. نیروگاه‌های برقی که از گاز طبیعی 
بــرای تولیــد بــرق اســتفاده می‌کننــد، دارای مــازاد انرژی 
هستند و این مازاد انرژی قابلیت ارسال به شبکه توزیع 
بــرق را نــدارد. این موضــوع باعــث هدررفــت گاز طبیعی 
می‌شود، اما از سال 2021 این نیروگاه مازاد انرژی خود را 

برای استخراج ارزهای دیجیتالی صرف می‌کند.
لین می‌افزاید: »در جغرافیای ماینینگ نیز تغییراتی رخ 
‌داده اســت. در پی ممنوعیت‌هایی که چین بر ماینینگ 
ارزهای دیجیتال اعمال کرد، ماینینگ در اروپا و آمریکای 
جنوبی افزایش یافت.« او ادامه می‌دهد: »از پایان سال 
گذشــته، شــاهد افزایش روزافزون ماینرهــا در آمریکای 
جنوبی هســتیم. در زمان ممنوعیت ماینینگ در چین، 
ماینرها نســل‌های قدیمــی ای‌ســیک را می‌خریدند، اما 

الان از نسل‌های جدیدتر استفاده می‌کنند.«

رسانه اقتصاد نوآوری ایران
karangweekly.ir
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نگاهی به اکوسیستم رمزارزی هندی‌ها

برنامه‌ریزی بلندمدت صرافی‌های هند

 هشدار: بازار رمزارزها یک بازار پرریسک و 
قانون‌گذاری‌نشده است. بازاری که ممکن است به دلیل 
نوسانات آن همه سرمایه خود را در آن از دست بدهید. 

توصیه می‌کنیم قبل از هرگونه فعالیت در آن مطمئن 
شوید اطلاعات کافی درباره آن را دارید.

NEWSخبر

 ارائه رایگان ربات تریدر 
به کاربران

رونمایی والکس از 
ربات معامله‌گر 

ربات تریــدر یا بات معامله‌گر سیســتم 
خــودکاری اســت کــه امــکان انجــام 
معامــات به‌صــورت خــودکار را بــرای 
ســرمایه‌گذار فراهم می‌کند. ایــن ربات 
مدتی اســت به بــازار ارزهــای دیجیتال 
راه پیدا کرده؛ البته قبلاً در بازار فارکس 
و ســهام هــم اســتفاده می‌شــد. در 
ایــران نیز صرافــی آنلاین والکــس ربات 
معامله‌گر را به پلتفرم خود اضافه کرده 
و به‌صورت رایگان به کاربــران خود ارائه 
می‌دهــد. بات‌هــای معامله‌گر بــا توجه 
بــه الگوریتم‌هــا و اســتراتژی‌هایی کــه 
ســازنده‌ آن در پیکربندی نرم‌افزار پیاده 
می‌کند، تقسیم‌بندی می‌شوند.در حال 
حاضر صرافــی والکــس دو ربــات گرید 
نقطه‌ای )Spot Grid( و گرید بی‌نهایت 
)Infinity Grid( را در اختیــار کاربــران 

خود قرار داده است.

 بات‌گرید نقطه‌ای  
بعــد از تعییــن ســقف و کــف 
و گریدهایــی کــه بیــن ایــن دو خــط قرار 
می‌گیرنــد، ایــن بــات در بــازار صعــودی 
ســفارش فــروش و در بــازار نزولــی هــم 

سفارش خرید ثبت می‌کند.

 بات‌گرید بی‌نهایت
ایــن نــوع از بات‌هــا حرکــت 
از  پیــش  را  خاصــی  کویــن  قیمــت 
اجــرای ســفارش خریــد یــا فــروش در 
نظــر می‌گیرنــد و بــر اســاس صعــودی 
یــا اصلاحی‌بــودن رونــد، موقعیــت 
خریدوفــروش را باز می‌کننــد. ربات‌ ارز 
دیجیتــال هنــگام انجــام معامــات در 
مقایســه بــا انســان دارای چنــد مزیت 
اســت. برای مثــال، ربــات ارز دیجیتال 
درگیــر هیجان، ترس یا طمع نمی‌شــود 
و به‌دلیــل نداشــتن احســاس، بهتــر از 
انســان عمــل می‌کنــد. همچنیــن بازار 
رمزارزها در تمامی ســاعات شــبانه‌روز 
فعــال اســت و تعطیلــی نــدارد. ربــات 
معامله‌گــر ارز دیجیتــال، یک دســتیار 
معاملاتی است که می‌تواند ۲۴ ساعت 
روز خریدوفــروش ارز دیجیتــال انجــام 

دهد.
لازم به ذکر است که کارمزد استفاده از 
بات‌ها بســیار کمتر از معامــات عادی 
اســت و دو بات معامله‌گر والکس برای 
انجــام هــر معاملــه، معــادل 0.1 درصد 

کارمزد دریافت می‌کنند.

دولت هند با معامله ارزهای دیجیتال سر ستیز دارد 
و همین امر موجب فرار معامله‌گــران روزانه رمزارز 
شده است. صرافی‌های رمزارز هند برای مقابله با اقدامات 
دولت در حال تلاش هستند تا با استفاده از مجموعه‌‌ای از 
محصولات مختلف سرمایه‌گذاری، کسب‌وکار جدیدی را 
راه‌انــدازی کننــد. صرافی‌هــای رمــزارز هندوســتان در حــال 
تعریف مجموعه‌ای از سرمایه‌گذاری‌های بلندمدت هستند 
تا بــا کاهــش ارزش رمــزارز مقابلــه کننــد؛ چراکه مالیــات بر 

معامله رمزارز معامله‌گران روزانه را فراری داده است.

یکی از این ‌محصولات سرمایه‌گذاری استیکینگ 
بــرای کســب ســود از ســپرده‌های رمــزارز اســت. 
محصول دیگر توابــع میانگین هزینه دلار اســت که برای 
کنار گذاشتن سرمایه به‌منظور خرید رمزارز در تاریخ‌های 
تعیین‌شده و ثابت کاربرد دارد.  صرافی مستقر در بمبئی 
بــه نــام کوین‌دی‌ســی‌ایکس )CoinDCX( کــه نخســتین 
یونیکورن رمزارز هندوستان است، در هفته گذشته یک 
کیف پول برای تلفن همراه به نام اوکتو )Okto( معرفی کرد 
تا به مجموعه‌ای از برنامه‌های مالی غیرمتمرکز دسترسی 

دهد.

»آمانجوت مالهوترا« )Amanjot Malhotra(، مدیر 
صرافی ارز دیجیتال بیتای )Bitay( در هند که مرکز 
آن در ترکیه واقع اســت، گفت: »شرایط کنونی هند به نفع 
محصــولات ســرمایه‌گذاری بلندمــدت اســت. بیتــای و 

صرافی‌های فعال دیگر در هنــد، از ابتــدای آوریل که دولت 
مالیات ثابت 30درصدی بر درآمد حاصل از ارزهای دیجیتال 
وضع کرد، مدل‌های کسب‌وکار خود را تغییر داده‌اند. پس از 
آن، یــک درصــد کســر مالیــات در مبــدأ )TDS( بــر تمــام 
تراکنش‌هــای رمــزارز بالای 10 هــزار روپیــه هنــدی )126 دلار 

آمریکا( اعمال شد.«

مالهوتــرا در پاســخ ایمیلی به ســؤالات فورکاســت 
)Forkast( گفــت کــه ایــن کســر مالیــات در مبــدأ 
معاملات اســکالپ یا ذره‌ای را کاهــش داده اســت؛ زیرا این 
معاملات در عــرض چند ثانیه یا دقیقه برای ســود بــردن از 
تغییرات قیمتی کوچک انجام می‌شود و پرداخت یک درصد 
مالیات برای هر معامله سرمایه فرد را از میان می‌برد، اما در 
سرمایه‌گذاری بلندمدت کسر مالیات در مبدأ به میزان یک 

درصد اهمیتی ندارد. 

بر اســاس یافته‌هــای پژوهشــگر رمزارز در ســایت 
کریباکــو )Crebaco(، پــس از اعمــال مالیــات 
30درصــدی از ابتــدای آوریــل 2022، حجــم معامــات در 
صرافی‌هــای هنــد تــا 70 درصد کاهــش پیــدا کــرد. مالیات 
سنگین و نظارت باعث شده بعضی از شرکت‌های رمزنگاری 
از هند به دوبی و سنگاپور نقل مکان کنند، اما بعضی دیگر از 
این شرکت‌ها و صرافی‌ها روی خدمات جدید تمرکز کرده‌اند. 
 ،)Subhash Chandra Garg( »ســابهاش چانــدرا گارگ«
وزیر سابق دارایی هند و نویسنده کتاب »رؤیای 10 تریلیونی« 

گفت که مطمئن نیســت راهبرد جدید این صرافی‌ها برای 
عرضه محصولات جدید ســرمایه‌گذاری در رمــزارز کارآمد 
باشــد. به نظر او برنامه‌های ســرمایه‌گذاری بلندمدت برای 
سهام و محصولات مالی دیگر موفقیت‌آمیز بوده است، اما 
اگر ابزار اساسی سرمایه‌گذاری )در اینجا رمزارز( اعتماد ایجاد 
نکند، بعید است که ارائه این محصولات بلندمدت تغییری 

در این وضعیت ایجاد کند.

اما این دیدگاه مانع تلاش صرافی‌های هند نشده 
است. کوین‌دی‌سی‌ایکس در ماه می یک محصول 
سودآور را معرفی کرد که به کاربران این امکان را می‌دهد که از 
سپرده ارز دیجیتال سود به دســت آورند. »مینال توکرال« 
)Minal Thukral( گفــت که 13 درصــد از کاربران فعال این 

صرافی روی این محصول سرمایه‌گذاری کرده‌اند. 

او بــه فورکاســت گفــت این صرافــی قصــد دارد که 
محصولاتی مثل »ییلــد فارمینــگ« در امور مالی 
غیرمتمرکــز )DeFi( را پیرامــون اســتیکینگ، وام‌دادن و 
اســتقراض غیرمتمرکز معرفــی کند تــا کاربــران گزینه‌های 

بیشتری در اختیار داشته باشند.

توکرال گفــت که ایــن صرافی مجموعــاً 15 میلیون 
کاربر ثبت‌نام‌شده دارد که 2.5 میلیون از آنها کاربر 
فعال هستند. به گفته وی حجم معاملات صرافی کاهش 

پیدا کرده، اما جزئیات بیشتری را بیان نکرد.
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 بخشی از بازار رمزارزها به میم‌کوین‌ها تعلق دارد 
که به دور از ارزش پروژه یا کسب‌وکار پشت آنها، 
بیشتر برای سرگرمی یا گرامیداشت یک موضوع ضرب و 
خریدوفروش می‌شــوند. مدت‌ها بود که این بخش از بازار 
رونق چندانی نداشت، اما حالا با مرگ ملکه الیزابت دوم 
رونق به آن بازگشــته اســت. هرچنــد اگر این رونــد موقتی 
باشــد! باز هم طی همین دو، ســه روز گــردش مالی جالب 
‌توجهی با محوریت یادبود ملکه بریتانیا ایجاد شده است. 
البتــه عــده‌ای هــم در حــال اســتفاده از ایــن فضــا بــرای 
خالی‌کــردن جیب کاربــران هســتند. بــرای نمونــه طی 24 
 ســاعت، یــک میم‌کوین بــا تــم ملکــه الیزابــت در ســایت
 Dex Screener بیش از شش میلیون دلار حجم مبادلات 
داشــته اســت. در همین رابطه گزارش شــده ان‌اف‌تی‌های 

مشابهی نیز در پلتفرم اوپن‌سی منتشر شده‌اند. 

 مــرگ الیزابــت دوم، ملکــه بریتانیــا و کشــورهای 
مشترک‌المنافع، روز پنجشــنبه در میان کاهش 
پونــد، افزایش تــورم و انتخاب نخســت‌وزیر جدید، ضربه 
سختی به اقتصاد بریتانیا زد، اما به نظر می‌رسد برای دنیای 
رمزارز و بلاکچین ماجرا به شــکل دیگری بوده است. حالا 
ایجاد عکس‌، کاریکاتور و آثار هنری دیجیتالی - ان‌اف‌تی و 
سکه‌های میم - از ملکه تازه درگذشته به یک ترند داغ برای 

برخی پلتفرم‌ها و صرافی‌ها تبدیل شده است.
 بیش از 40 سکه رمزارزی در صرافی‌های غیرمتمرکز 
در زنجیره هوشــمند BNB (BSC) و اتریوم فقط در 
 RIP« 24 ساعت عرضه شد که نام‌های جالب توجهی چون
 Queen Elizabeth»، «Queen Elizabeth Inu»، «God

Save The Queen« را بــه خــود اختصــاص داده‌انــد. 
همین‌طــور ســکه‌هایی بــا عناوینــی چــون »ملکــه دوج«، 

»الیزابت دوم« و »پل لندن پایین 
است« هم وارد برخی صرافی‌ها 
شده و مشتریانی پیدا کرده‌اند.
توکــن »Rise Of The King« با 
اشــاره بــه پادشــاهی تــازه چارلز 
ملکــه  جانشــین  کــه  ســوم 
انگلستان شده، از زمان ایجاد آن 
در روز جمعــه، حــدود دو هــزار 
درصد افزایش قیمت یافته و در 
ســایت  در  حاضــر  حــال 
دکس‌اســکرینر کــه دارایی‌های 
دیجیتال محبــوب را در صرافی 
یونی‌ســوآپ رصد می‌کند، ترند 

شده است.

 از ســوی دیگــر، توکــن الیزابــت در 24 ســاعت 
گذشــته در صرافی پنکیک‌ســوآپ  6.1 میلیون 
دلار گردش مالی داشته است. البته اکثر پروژه‌های دیگر 
نقدینگی ناچیزی داشته‌اند که ممکن است نشان‌دهنده 
پتانسیل آنها برای پامپ‌ و تخلیه‌های کوتاه‌مدت باشد؛ 
بنابراین صرافی‌ها و تحلیلگران مدام هشدار می‌دهند که 
معامله‌گران بالقوه این سکه‌ها باید احتیاط زیادی کنند.

 در پلتفــرم اوپن‌ســی نیــز مجموعــه یادبــود
RIP Queen Elizabeth II بــا 522 آیتــم  

بیــن  را  بیشــترین محبوبیــت  و  راه‌انــدازی شــده 
ان‌اف‌تی‌های مربوط به ملکه در بازار داشته است. البته 
تنهــا 0.23 اتریــوم یــا چیــزی 
حــدود 394 دلار از توکن‌هــای 
تابه‌امــروز  مجموعــه  ایــن 

فروخته شده است.

 در حالی که توکن‌های 
ملکــه الیزابت ممکن 
است جدید باشند، بریتانیا با 
بــازار ان‌اف‌تــی چنــدان غریبه 
نیست. پشت این ان‌اف‌تی‌ها 
هم گویا ضرابخانه ســلطنتی، 
سازنده سکه‌های بریتانیاست 
کــه ظاهــراً در حــال توســعه 
ان‌اف‌تی‌های مربــوط به ملکه 
اســت. در ماه آوریــل، »ریشــی ســوناک«، وزیــر دارایی 
سابق این کشور، از ضرابخانه سلطنتی درخواست کرد 
که یک ان‌اف‌تی در تلاشی برای نشان‌دادن پیشرو شدن 

دولت در زمینه ارزهای دیجیتال ایجاد کند.

 ملکــه الیزابــت دوم در 96ســالگی و بــا رکــورد 
طولانی‌تریــن دوره ســلطنت در تاریــخ، روز 
پنجشنبه درگذشت و حالا مرگش این ترند داغ در بازار 
رمزارزها را راه انداخته اســت. کارشناســان پیش‌بینی 
می‌کنند به احتمــال زیــاد دارایی‌هــای دیجیتالی که از 

مرگ ملکه الهام گرفته‌اند، چندان دوام نمی‌آورد.

مرگ ملکه و توکن‌های یادبود روند
T R E N D

 هنوز برای پیش‌بینی 
بلندمدت روند اتریوم 

زود است؟

آخرین تحلیل‌ها 
پیش از مرج

آخریــن به‌روزرســانی آزمایشــی شــبکه 
 ،)Merge( اتریــوم پیــش از رویــداد مــرج
یعنــی »Shadowfork-13« بــا موفقیت 
انجام شــد. موفقیــت و اجرای بــدون ایراد 
ایــن فــورک آزمایشــی نشــان می‌دهــد که 
شبکه اتریوم برای تغییر ســازوکار اجماع 
خــود از اثبــات کار به اثبــات ســهام آماده 
اســت. انتظار می‌رود به‌روزرســانی اصلی 
مرج اتریوم بین ۱۳ تا ۱۵ سپتامبر )۲۲ تا ۲۴ 

شهریور( انجام شود.
بــر اســاس داده‌هایــی کــه توســط پلتفــرم 
تحلیلی گلســنود گــردآوری شــده، تا قبل 
از به‌روزرســانی مــرج پیش‌بینــی اکثــر 
معامله‌گران در مورد قیمت اتریوم صعودی 
اســت. بعضــی معامله‌گــران بازار آپشــن 
اتریوم پیش‌بینی می‌کننــد قیمت اتریوم 
تا زمان به‌روزرســانی مرج از سطوح کنونی 
۱۵۴۰ دلار به ۲۲۰۰ دلار برسد. حتی برخی 
معتقدند قیمت اتریــوم می‌تواند تا پیش 
از ایــن به‌روزرســانی بــه ۵۰۰۰ دلار برســد. 
با ایــن حــال، در مــورد اتفاقاتی کــه پس از 
به‌روزرســانی مــرج می‌افتــد، بــه هیچ‌وجه 
چنیــن شــور و هیجانی وجــود نــدارد. این 
موضــوع را می‌توان با بررســی بازار آپشــن 
مشــاهده کرد. شــاخصی به نــام »لبخند 
نوسانات ضمنی معاملات باز بازار آپشن«، 
وجــود دارد کــه دیــد معامله‌گران نســبت 
به بازار را مشــخص می‌کنــد و به‌اختصار 
OIVS خوانــده می‌شــود. بــر اســاس ایــن 
نمــودار، حجــم زیــادی از تقاضــا بــرای 
خریــد قراردادهــای کال در مــاه ســپتامبر 
منقضی خواهد شد و این نشان می‌دهد 
معامله‌گــران بــه پرداخــت پریمیــوم برای 
طولانی‌مدت به‌منظور محافظت از خود در 

مقابل ریزش احتمالی تمایل دارند.
اما یکــی از مســائلی کــه ممکن اســت به 
ریــزش قیمــت اتریوم پــس از مــرج منجر 
شــود، رویدادهــای کلان اقتصــادی و 
فاکتورهای ماکــرو و عمدتاً سیاســت‌های 
انقباضی فدرال‌رزرو است. هفته گذشته، 
جــروم پــاول، رئیــس فــدرال‌رزرو از تعهــد 
بانک مرکزی برای مهار تورم ســخن گفت 
و خاطرنشــان کرد این کار تا زمانی که تورم 
متوقــف شــود، ادامــه خواهد داشــت. به 
عبارت دیگــر، احتمالاً پــاول و همکارانش 
در جلســه سیاســت‌گذاری ماه سپتامبر 
خود، نرخ بهره را 0.5 تا 0.75 درصد دیگر 

افزایش خواهند داد.

REPORTگزارش

ان‌اف‌تی‌ها و سکه‌های دیجیتال یادبود الیزابت دوم با ارزش چند میلیون دلار در بین 
بریتانیایی‌ها دست‌به‌دست می‌شوند

یک ترند داغ راه افتاده 
است و برای نمونه طی 
24 ساعت،فقط یک 
میم‌کوین با تم ملکه 

 الیزابت در سایت
 Dex Screener بیش از 
شش میلیون دلار حجم 

مبادلات داشته است!
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بازار در هفته گذشته روند عجیبی را طی کرد. از یک 
سو بیت‌کوین در اواسط هفته تا 18 هزار دلار سقوط 
کرد، اما با یک بازگشت خیره‌کننده وارد کانال 21 هزار 
شد؛ کانالی که خیلی‌ها فکر می‌کردند بیت‌کوین برای 
ورود دوباره به آن چند مقاومت سخت را، آن‌ هم طی 
چند هفته کلنجار پشت سر بگذارد. حالا همه آن‌قدر 
خوشــحال و خوش‌بین شــده‌اند که صحبت از پایان 

دوران نزولی بازار می‌کنند!
آمارهای مربوط به بازارهای مشتقه و همین‌طور رشد 
ناگهانــی نــرخ تســلط بیت‌کویــن، در مجموع نشــان 
از شــکل‌گیری یک تغییــر کم‌ســابقه در بــازار این ارز 
دیجیتــال دارند؛ اما آیــا می‌توان گفــت همزمانی این 
تغییرات بــا جهــش ۱۰درصــدی روز قبــل بیت‌کوین، 

نقطه پایان چرخه نزولی اخیر را مشخص می‌کند؟
بــه گــزارش کوین‌‌تلگــراف و بــه نقــل از ســایت ارز 
دیجیتال،‌ هم‌بســتگی بیــن قیمت بیت‌کویــن و بازار 
سهام آمریکا از اواســط ماه مارس )اســفند ۱۴۰۰( به 
‌‌شکلی غیرمعمول بالا بوده است؛ یعنی این دو کلاس 

دارایی در این مدت حرکات قیمتی و نوساناتی شبیه 
به هم داشــته‌اند. ایــن داده‌ها شــاید بتواننــد نادیده 
‌گرفته‌شــدن جهــش ۱۰درصــدی روز قبــل بیت‌کوین 
بــه بــالای 21.000 دلار میــان معامله‌گــران را توجیــه 
کنند؛ به‌ویژه با در نظــر گرفتن این نکته که شــاخص 
بورســی S&P500  E-MINI FUTURES در عــرض 
دو روز چهــار درصد رشــد کرده اســت. با وجــود این، 
فعالیت‌هــای معاملاتــی اخیــر و آمارهــای مربــوط به 
بازارهــای مشــتقه، بــا قــدرت از رشــد اخیــر قیمــت 

حمایت می‌کنند.
جالب اینجاســت که افزایش اخیر قیمت بیت‌کوین 
یک روز پس از آن اتفاق افتاد که دفتر سیاست‌گذاری 
حوزه علوم و فناوری کاخ ســفید، گزارشــی در رابطه با 
مصرف انرژی شبکه‌های ارز دیجیتال منتشر کرد. در 
این گزارش به اجــرای اســتانداردهایی قابل ‌اطمینان 
جهت افزایــش بهره‌وری انــرژی در این حــوزه توصیه 
شده اســت. ضمن اینکه کارشناســان کاخ سفید به 
سازمان‌های دولتی آمریکا پیشنهاد داده‌اند تا با ارائه 

کمک در زمینه‌های فنی، ارتباط و مشارکت خود را با 
صنعت استخراج ارزهای دیجیتال آغاز کنند.

شاخص S&P500 FUTURES از ابتدای سال ۲۰۲۲ 
تــا ششــم ســپتامبر )۱۵ شــهریور( ۱۸درصد ســقوط 
کرده و بیت‌کوین در همین بــازه زمانی 60.5 درصد از 
ارزش خود را از دست داده است؛ بنابراین طبیعتاً اگر 
میل ســرمایه‌گذاران به معامله دارایی‌های پرریسک 
بیشــتر شــود، آن دســته از دارایی‌هــای ریســکی کــه 
نوسانات قیمتی بیشتری را تجربه می‌کنند، عملکرد 
بهتری از خــود به نمایــش خواهند گذاشــت. جدای 
از این موضــوع، عوامل دیگــری هم بر نوســانات بازار 
تأثیــر می‌گذارنــد و به همیــن خاطــر هیچ راهــی برای 
پیش‌بینی دقیق مســیر قیمت‌ها وجود ندارد. با این 
حــال، افزایــش میــل فعالان بــازار بــه ســرمایه‌گذاری 
روی دارایی‌هــای پرریســک، می‌توانــد عملکــرد بهتر 
بیت‌کوین نسبت به بازار سهام را توجیه کند و شکاف 
به‌وجودآمده بین دو شاخص را به میزان قابل ‌توجهی 

کاهش دهد.

رشد جهشی قیمت‌ها در پایان هفته گذشته خیلی‌ها را حسابی خوش‌بین کرده است

آیا می‌توان از پایان زمستان گفت؟
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بازار
M A R K E T

REPORTگزارش

 همه نگاه‌ها این روزها به 
رمزارز دوم جدول است

اتریوم کماکان 
می‌تازد؟

 نشانه‌های صعودی تغییر روند 
قیمت اتریوم حاصل تشــکیل 
الگوی تکنیکال کلاســیک ســر و شــانه 
معکوس اســت. این الگو پس از سه بار 
ســقوط قیمت به پایین ســطح حمایت 
به نام خط گردن تشکیل می‌شود. کف 
قیمتــی فرورفتگــی میانــی یــا ســر از دو 

فرورفتگی کناری یا شانه بیشتر است.

 تغییــر رونــد در الگــوی ســر و 
از  پــس  معکــوس،  شــانه 
شکســت خط گردن و حرکت صعودی 
قیمت تأیید می‌شود که با افزایش حجم 
معاملات همراه اســت. تغییــر روند در 
الگــوی ســر و شــانه معکــوس، پــس از 
شکست خط گردن و حرکت روبه‌بالای 
قیمــت تأییــد می‌شــود کــه بــا افزایــش 
حجــم معامــات نیــز همــراه اســت. 
به‌عنوان یک قاعده در تحلیل تکنیکال، 
رشــد قیمت در این الگو با فاصله میان 
پایین‌ترین نقطه ســر و خط گردن برابر 

خواهد بود.

 عــاوه بر ایــن، افزایــش تقاضا 
برای اتریوم از زمان انتشار خبر 
ادغــام در ۱۴ ژوئیــه )۲۳ تیــر(، ارزش 
جفت ETH/BTC را بیش از ۵۵ درصد 
افزایش داده اســت. دلیل ایــن افزایش 
تقاضــا دریافــت توکن‌هــای هاردفــورک 
احتمالی اثبات کار اتریوم پس از انتقال 
به اثبات سهام است. به گزارش سایت 
ارز دیجیتــال، »مــت هــوگان«، مدیــر 
ارشد سرمایه‌گذاری در مدیریت دارایی 
بیت‌وایز، معتقد است که تغییر اتریوم 
بــه یــک پروتــکل بــا مصــرف کــم انرژی 
بیــن  را  آن  جذابیــت  می‌توانــد 
سرمایه‌گذاران نهادی افزایش دهد. این 
افزایش علاقه نیز به نوبه خود )احتمالاً( 
می‌توانــد تضمیــن کند کــه ارزش بــازار 
اتریــوم از بیت‌کویــن پیشــی خواهــد 

گرفت.

 هوگان به فوربس گفت: »کاملاً 
ممکن است که اتریوم در آینده 
جایگاه بیت‌کوین را بگیرد.« به ‌نظر من 
)اتریــوم( به‌دنبــال تبدیل‌شــدن به یک 
بازار آدرس‌پذیر بزرگ‌تر است. در حال 
حاضر، اتریوم با ارزش بازار ۲۰۸ میلیارد 
دلاری و پس از بــازار ۴۰۱ میلیارد دلاری 

بیت‌کوین، در جایگاه دوم قرار دارد.
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این گزارش که همراه با یک تیزر رونمایی‌ شده بر مفهوم 
»اولین‌بودن« تکیه زیــادی کرده اســت. در نماهای این 
تیــزر تصاویر ســفر انســان به مــاه و فتــح ســیارات را به 
همراه نریشنی با صدای نصرالله مدقالچی می‌شنویم 
کــه نهایتاً بــا این جملــه به پایــان می‌رســد: »مــا آغازگر 
هســتیم«؛ مفهومی که در سراســر گزارش بر آن تأکید 
شــده و محور اصلی گزارش اوکی‌اکســچنج بعــد از پنج 
ســال اســت.  آمار 126نفری نیروی انســانی جــزء اولین 
آمارهایی اســت که در چیدمان آماری »اوکی‌اکسچنج 
در یک نــگاه« به چشــم می‌خــورد. شــاید بتــوان گفت 
اوکی‌اکســچنج از رکوردداران تنوع ارز دیجیتال باشــد. 
آمار ارائه‌شده اوکی‌اکســچنج در این خصوص  بیش از 
700 رمزارز است که برای یک صرافی ایرانی عدد خوبی 
است.  اوکی‌اکسچنج سهم بازار خود را در این گزارش 10 

درصد اعلام کرده است. 

 شیبا در صدر
بنا بر اعلام این صرافی بیشترین ارزهای خریداری‌شده 
توسط کاربران آن در یک ســال گذشته به‌ترتیب شیبا، 
تتــر و لونــا کلاســیک بــوده اســت.  بــر اســاس گــزارش 
اوکی‌اکســچنج از داده‌های عملکرد معاملاتــی کاربران 
اوکی‌اکســچنج، 13.8 درصــد ســبد فــروش کاربــران به 
رمزارز شــیبا اینو و 4.8 درصد بــه دوج‌کوین اختصاص 
دارد. بر اســاس همین داده‌ها بیشــترین میــزان فروش 
یعنــی 51 درصــد، شــامل ارزهــای دیجیتال دیگــر بوده 
است. شیبا اینو در آمار واریزی‌های اوکی‌اکسچنج هم 
رتبــه اول را دارد. آنچه اوکی‌اکســچنج به‌عنــوان نمودار 
واریز در گزارش خود گنجانده، نشان می‌دهد شیبا اینو 
با سهم 29.67درصدی بیشترین واریز از طریق کاربران 
را به خود اختصاص داده و ســایر رمزارزها در رتبه دوم، 
تتر در رتبه سوم و بایننس‌کوین در رتبه چهارم قرار دارد.

شــیبا اینو حتی در بیــن هولدرهای اوکی‌اکســچنج هم 
بیشترین سهم را دارد. این‌طور که آمارها نشان می‌دهد 
کاربــران اوکی‌اکســچنج ارادت ویژه‌ای به ایــن میم‌کوین 
دارنــد. شــیبا اینو بــا ســهم 13.9درصــدی در رتبــه اول 
و اتریــوم و لونــا کلاســیک به‌ترتیــب در رتبه‌هــای دوم و 
ســوم قرار دارند. بیت‌کوین فقط 1.8 درصد را توانســته 
به خــود اختصــاص دهــد و ســایر رمزارزهــا در مجموع 
48.95 درصد سهم ارزهای دیجیتال هولدشده کاربران 

اوکی‌اکسچنج را تشکیل می‌دهند.	

 بازار در دست جوان‌ها
یکی از آمارهای جالب اوکی‌اکسچنج آمار سنی کاربران 
اســت. کاربــران بیــن 25 تــا 34 ســال بــا ســهم حــدوداً 
37درصدی بیشترین فعالیت را در این صرافی دارند و 
کاربران 18 تا 28ساله با سهم 32.2درصدی رتبه دوم از 

این آمار را به خود اختصاص داده‌اند. 
گــروه ســنی 35 تا 44 ســال با ســهم حــدود 17درصدی 
رتبه ســوم را کســب کرده‌اند و کاربران مســن‌تر از 45 تا 
54ساله هم با حدود هفت درصد در جایگاه بعدی قرار 
دارند. باشگاه پیرمردهای 55+ سال هم 1.8 درصد را به 
خود اختصاص داده اســت. در گزارش منتشرشــده از 
سوی اوکی‌اکســچنج تعداد کاربران این پلتفرم بیش از 
یک میلیون کاربر فعال عنوان شــده که نسبت به سال 

گذشته 48 درصد رشد داشته است.
همچنین اوکی‌اکســچنج در این گــزارش تأکید کرده که 
به‌منظور پاســخگویی به کاربــران 126 نفــر را به خدمت 
گرفته کــه ایــن افــراد در ســه شــیفت کاری پاســخگوی 
کاربران هستند. آمار کاربران اوکی‌اکسچنج به تفکیک 
پلتفرم‌ها نشــان می‌دهد 80 درصد از اندروید استفاده 
می‌کننــد. وینــدوز و مکینتــاش به‌ترتیــب 10 درصد و 3 
درصــد و کاربــران آی‌اواس  بــا آماری مشــابه مکینتاش 

در رتبه‌هــای بعــدی قــرار دارنــد. دو درصــد از کاربــران 
اوکی‌اکســچنج هــم لینوکــس را انتخــاب کرده‌انــد و دو 

درصد دیگر هم سایر سیستم‌عاملان را.

 باز هم شیبا!
بیشــترین آمــار کاربــران آنلایــن در پلتفــرم معاملاتــی 

اوکی‌اکسچنج مربوط به تاریخ پنجم آبان 1400 است.
زمانی که شیبا اوج قیمت خود را تجربه می‌کرد، 48 هزار 
و 352 نفر از کاربران اوکی‌اکسچنج به‌صورت همزمان در 

این پلتفرم مشغول خریدوفروش بوده‌اند.	

  پشتیبانی چابک‌تر!
به گفتــه اوکی‌اکســچنج، تیم پشــتیبانی ایــن پلتفرم با 
افزودن بخــش تضمین کیفیت و تغییرات زیرســاختی 
تقریباً 78 درصد تیکت‌ها را در کمتر از 15 دقیقه پاسخ 
می‌دهد. طولانی‌ترین زمان پاســخ‌دهی که بیش از یک 
ساعت بوده، تقریباً سه درصد از کل تیکت‌ها را شامل 
شــده اســت. اوکی‌اکســچنج می‌گویــد طــی یــک ســال 
گذشته بیش از ســه هزار رزومه دریافت کرده که از این 
تعداد 320 نفر دعوت بــه مصاحبه و 50 نفــر دعوت به 
همکاری شده‌اند. همچنین 55 درصد از نیروی انسانی 
اوکی‌اکســچنج را خانم‌ها تشــکیل داده‌انــد و میانگین 
سنی اعضای تیم هم حدود 26 سال است. در مجموع 
126 نفر 30 عنوان شغلی را در اوکی‌اکسچنج تصاحب 
کرده‌اند.  بر اساس آمارهای بازدید سایت و اپلیکیشن 
این صرافی، 83.2 درصد کاربران از اپلیکیشن استفاده 
می‌کننــد کــه 80.7 درصــد آنهــا اندرویــدی و مابقــی 
صاحبان سیســتم‌عامل آی‌اواس هســتند. بیشــترین 
آمــار بازدیــد از ســایت اوکی‌اکســچنج 48.352 نفر در 
لحظه بوده که با ثبت رکورد قیمتی رمزارز شیبا در پنجم 

آبان ۱۴۰۰ مصادف است.

 به‌منظور متنوع‌کردن سبد 
معاملات کاربران انجام شد

معرفی 18 رمزارز 
جدید رمزینکس 

 صرافــی رمــزارز رمزینکــس بــا 
بررســی آخرین اخبــار بازارهای 
مالی، چندین رمزارز جدید را در فهرست 
رمزارزهای موجود قرار داده است. تمامی 
این رمزارزهــا با توجه‌ به پشــتیبانی‌های 
صرافی‌های مطرح دنیا و با حساسیت بالا 
انتخــاب شــده‌ و در اختیــار کاربــران قرار 
گرفته‌انــد. همچنیــن ارزش بــازار ایــن 
رمزارزهــا و تقاضــای کاربــران از عوامــل 
دیگری اســت که در انتخــاب آنها نقش 
بســزایی داشــته اســت. گفتنــی اســت 
تثبیت و اعتبار پروژه‌ها نیز مورد سنجش 
قرار گرفتــه تا کاربــران از نظــر امنیت این 
رمزارزها اطمینان حاصل کنند.  از جمله 
ایــن رمزارزهــا می‌تــوان بــه هارمونــی، 

الکمی‌پی و لورفای اشاره کرد.

 هارمونــی یــک بلاکچیــن بــاز و 
سریع بوده و فعالیت اصلی آن بر 
بستر شبکه اتریوم اســت. از مزایای این 
بلاکچین، ســرعت تراکنش دوثانیه‌ای و 
کارمزد بسیار کمتر آن است. کارمزد این 
شــبکه چیزی حــدود 0.0001 دلار در هر 
تراکنش اســت. قیمت فعلی ایــن توکن 
حــدود 0.021013 دلار بــوده و حجم بازار 
این رمزارز، حدود ۲۶۱ میلیون دلار است 

که آن را در رتبه ۱۱۵ قرار می‌دهد.

 الکمی نیز یک سیستم پرداخت 
رمزارزی و فیات است که با ایجاد 
زیرســاخت‌های مناســب به افــراد اجازه 
می‌دهد برای انجــام تراکنش‌های خود از 
ارز فیــات و رمزارزهــا اســتفاده کنند. این 
رمزارز یک توکن ERC-20 بــا ارزش بازار 
حدود 67.59 میلیون دلار است و در رتبه 
۳۱۷ قــرار دارد. ارزش آن هــم در زمــان 
نگارش این متن چیزی حدود 0.013671 

دلار است.

 لورفـــــــــــــــــای کــه قبــاً بــا نــام
RAMP DEFI شناخته می‌شد،  

یک پلتفرم معاملات اهرمی غیرمتمرکز 
اســت و بــه معامله‌گــران اجــازه می‌دهد 
وثیقــه بازدهــی ســپرده‌گذاری کننــد و 
نوسانات قیمت دارایی‌ها را تا ۱۰برابر اهرم 
معامله کننــد. ایــن رمــزارز بــا ارزش بازار 
حدود 28.48 میلیــون دلار، در رتبه ۵۱۷ 
بازار قرار داشــته و هــر واحــد از لورفای در 
زمان نگارش این متن با قیمت 0.002203 

دلار معامله می‌شود. 

NEWSخبر

گزارش اوکی‌اکسچنج از پنج‌سالگی‌اش 

شیبا و جوان‌تر‌ها پیشتازند!

اوکی‌اکسچنج از صرافی‌های آنلاین رمزارز به مناسبت تولد پنج‌سالگی‌اش گزارش 
عملکرد خود را منتشر کرد
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 کتاب
 بزونومیکس 

به زودی منتشر 
می‌شود

 بر اساس یک نظرسنجی که اخیراً توسط صرافی 
ارز دیجیتــال بیت‌اســتامپ انجــام شــد، اعتمــاد 
ســرمایه‌گذاران خــرد و نهادی در طول ســه‌ماهه دوم ســال 
2022 متحمل ضربه بزرگی نشده اســت. در واقع با اینکه 
ایــن دوره مصادف بــا بحران‌های نقدینگی و ورشکســتگی 
شــرکت‌ها بود، اما بــه اعتمــاد کاربران خدشــه بزرگــی وارد 
نشده و هنوز مردم به این طبقه دارایی اعتماد نسبتاً زیادی 

دارند.
 در این نظرسنجی 28 هزار نفر از 23 کشور شرکت کردند. بر 
اساس نتایج اعتماد سرمایه‌گذاران نهادی تنها سه درصد 
نســبت به ســه‌ماهه اول ســال )که 70 درصد بــود( کاهش 
‌یافته است. کاهش اعتماد در بین سرمایه‌گذاران خرد نیز 
دو درصد، یعنی از 67 درصد در ســه‌ماهه اول ســال به 65 
درصد در سه‌ماهه دوم رسیده اســت. جالب است بدانید 
ارقام نشان می‌دهند که اعتماد شرکت‌کنندگان آمریکایی 
نه‌تنها در این بازه کمتر نشده، بلکه بیشتر هم شده و از 61 

درصد به 73 درصد رسیده است.

 نکته دیگر قابل ‌توجه در نتایج این نظرسنجی این 
است که تعداد سرمایه‌گذاران خرد هم نسبت به 
فصــل گذشــته افزایــش ‌یافتــه و از 42 درصد بــه 61 درصد 
رســیده اســت. در واقــع تنهــا کشــوری کــه در آن اعتمــاد 
سرمایه‌گذاران خرد کاهش چشم‌گیری داشت، کانادا بود. 
اعتماد سرمایه‌گذاران خرد به ارزهای دیجیتال در کانادا در 
سه‌ماهه دوم ســال به زیر 50 درصد رسیده است. در سایر 
کشورهای قاره آمریکا اعتماد به ارزهای دیجیتال همچنان 
بالاســت. بــرای مثــال اعتمــاد ســرمایه‌گذاران بــه ارزهــای 
دیجیتال در برزیل 77 درصد، شــیلی 69 درصد و مکزیک 

70 درصد است. عوامل اقتصادی کلان مانند افزایش تورم 
و تشــدید سیاســت‌های بانک‌هــای مرکــزی کشــورها، 
دارایی‌هایــی را کــه پرریســک هســتند، ماننــد ارزهــای 
دیجیتــال، تحــت تأثیــر قــرار داده‌انــد. چنانچــه قیمــت 
بیت‌کوین و اتریوم در سه‌ماهه دوم ســال تقریباً 60 درصد 
کاهش یافت. به گفتــه »تام دانلیوی«، تحلیلگر مســاری، 
حجــم مبــادلات ارزهــای دیجیتــال در صرافی‌هــای بــزرگ 
تعــداد  افزایــش  نشــان‌دهنده  کوین‌بیــس  ازجملــه 
سرمایه‌گذاران نهادی نسبت به سرمایه‌گذاران خرد است.

در  ســرمایه‌گذاری  مدیــر  کیــم«،  »دانیــل   
FBG Capital در مصاحبه‌ای به بلاک‌ورکز گفت: 
»بــا اینکه بــازار خاکســتری به نظر می‌رســد، امــا همچنان 
شاهد علاقه شدید سرمایه‌گذاران پیشرفته در سراسر آسیا 
و آمریکا به سرمایه‌گذاری در این فضا هستیم.« کیم ادامه 
می‌دهــد: »امــروزه بســیاری از شــرکت‌های پورتفولیوی ما 
به‌دنبــال تســهیل و تســریع ورود افــراد بــه دنیــای کریپتو 
هستند. نظرسنجی بیت‌استامپ نشان داد که بزرگ‌ترین 
مانــع ورود به این فضــا برای هــر دو نوع ســرمایه‌گذار، عدم 

دانش و آگاهی و تنظیم‌گری است.«
»دان اشــمو«، تحلیلگــر مالــی خبــره در »اینــوز« نیــز در 
ایمیلی نوشــت: »تورم به دلایل مختلفی بســیار بالاست. 
قیمت انرژی و نفت در نتیجه جنگ روســیه افزایش ‌یافته 
و نگرانی‌هایــی در مورد زنجیــره تأمین وجــود دارد. افزایش 
عرضه پول جدیــد برای بهبود ضروری بــود، اما حجم انبوه 
دلار باعث افزایش تورم شده اســت. تنها چیزی که در این 
وضعیت به‌خوبی می‌دانیم، این است که تاریخ ثابت کرده 

در چنین شرایطی خرید بهترین کار ممکن است.«

ایمان آمریکایی 
به کریپتو همچنان بالاست

بر اساس نظرسنجی صرافی بیت‌استامپ با وجود وضعیت نزولی بازار 
اعتماد کاربران به این طبقه دارایی بالاست

کتابی جذاب و قابل توجه که به افراد 
در  که  عظیمی  نیروهای  درک  برای 
آن  در  ما  که  هستند  جهانی  تغییر  حال 
می‌کند. کمک  می‌کنیم،  زندگی 

جیم کالینز نویسنده کتاب از خوب به عالی
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فکر می‌کنم با توجه‌ به اینکه شما در چند 
صنعت مختلف تجربــه مدیریت منابع انســانی را 
داشته‌اید، بهتر می‌توانید مشکلات منابع انسانی در 
صنعــت رمزارزهــا را رصــد کنیــد. برخی مشــکلات 
دامن‌گیر تمام صنایع و برخی دیگر مختص صنعت 
رمزارزها  هستند. شما مشــکلات منابع انسانی در 

حوزه رمزارزها را چگونه می‌بینید؟
همان‌طور که گفتید هر صنعتی چالش‌های خودش را دارد. 

قاعدتاً بــازار رمزارزها و صنعــت بلاکچین هم با 
چالش‌های مخصوص به خود دست‌وپنجه نرم 
می‌کند. یکی از بزرگ‌تریــن چالش‌هایی که من 
با آن مواجه شــدم، مهاجرت نیروهای انســانی 
کاربلد و متخصص این حوزه است. این مشکل 
در صنعت فین‌تک و به‌خصوص رمزارز بسیار 
بیشتر از ســایر صنایع به چشــم می‌خورد. این 
حوزه بسیار پیچیده است و نیروهای متخصص 
در همه جــای دنیــا متقاضی زیــادی دارنــد و به 
همین دلیل راحــت از ایران می‌رونــد. به‌صورت 

کلی به نظر من روند سریع مهاجرت نیروی انسانی از کشور، 
مهم‌ترین تهدید کسب‌وکارهای فین‌تک  محسوب می‌شود، 

اما در حوزه رمزارز این تهدید بسیار بیشتر است.
با توجه بــه اینکــه بزرگ‌ترین معضــل این سیســتم کمبود 
نیروی انسانی کارآمد و بااستعداد است و اینکه اکوسیستم 
فناوری به علت در اختیار داشتن نیروهای جوان و بااستعداد 
می‌توانست تأثیر بسزایی در بهینه‌شدن کار و خروجی این 
صنعت داشــته باشــد، اما متأســفانه جوانان ما بــه دلایلی 
تمایل دارند در کشور‌های دیگر کار و زندگی کنند و این مسئله 
صنعت رمزارزها را به‌شدت تحت‌ تأثیر قرار داده است. ما هم 
در ‌بیت‌پین تحت تأثیر این امر بوده و خواهیم بود. به همین 
دلیل سیاســت‌های منابع انســانی خود را متناســب با این 

معضل تنظیم می‌کنیم. 
مســئله دیگر جدیــد و نوپا بــودن صنعت اســت. بســیاری 
از افراد توانمنــد، این صنعــت را نمی‌شناســند و نمی‌دانند 
می‌تواننــد در ایــن صنعت به‌ســرعت رشــد کننــد؛ بنابراین 
فکر می‌کنــم کســب‌وکارها و فعالان ایــن حــوزه می‌توانند با 
معرفی این صنعت نیروهای بهتری را جذب کنند. بر اساس 
تحقیقات انجام‌شده در سایت‌های استخدامی، در سال‌های 
اخیــر آگهی‌هــای اســتخدام مربــوط بــه صنعــت بلاکچین 
رشدی 300درصدی داشته است، یعنی به نسبت رشد این 
صنعت، نیاز به نیروی انسانی هم رشد چشم‌گیری داشته 

است. ما شاهد رشد  عرضه و تقاضا در این صنعت  در بازار 
ایران نیز هســتیم و لازم اســت  به‌منظور افزایش شناخت و 
آگاهی متقاضیان اطلاعات مناســب و کافی در اختیارشان 
قرار گیرد تا بتوانند با دیدی باز و اطلاعاتی گسترده مسیر و 
آینده  شغلی خود  را مشخص کنند. به نظر من این مسئله 
حلقه گم‌شده این حوزه است. البته به ‌خاطر فضای خاص 
صنعت بلاکچین شاید نتوان تبلیغات گسترده‌ای در مورد آن 
انجام داد. از طرفی باید به این نکته اشاره کنیم که کانال‌های 
جذب سنتی پاسخگوی نیاز سازمان‌ها نیستند 
و ما هم در حال اجرای چندین برنامه در راستای 
تقویــت برنــد کارفرمایی خــود هســتیم و قصد 
داریم اتفاقات مثبتی را در این حوزه رقم بزنیم که 

به‌زودی جزئیات آن را اعلام خواهیم کرد.

 یکی از مشکلات این حوزه بر اساس 
گفته فعــالان و کســب‌وکارهای بلاکچینی، این 
است که اکثر فارغ‌التحصیلان رشته‌های مرتبط 
حتــی از دانشــگاه‌های ســطح اول کشــور، 
مهارت‌های کافی برای کار کردن در این بازار ندارند. از 
طرفی بسیاری از کسب‌وکارها به‌دنبال جذب نیروی 
باتجربه و کارکشته هستند و از سرمایه‌گذاری و وقت 
صرف‌کردن بــرای نیروهــای تازه‌کار بیــم دارنــد. اما از 
طرفی کمبود نیروی انسانی متخصص در این حوزه 
شاید کسب‌وکارها را ملزم به تغییر رویکرد در انتخاب 
نیروها کند. نظر شما در این مورد چیست و به‌عنوان 
یک مدیــر منابــع انســانی در صنعــت رمزارزها چه 
توصیــه‌ای بــه کارفرمایان کســب‌وکارهای ایــن حوزه 

دارید؟ 
در مورد اینکه نیروهای تازه‌کار و فارغ‌التحصیلان دانشگاه‌ها 
مهارت کافی ندارند، موافقم، اما نداشتن مهارت را برای یک 
فارغ‌التحصیل دانشــگاهی ضعف نمی‌دانم؛ زیرا خروجی 
نظام آموزشی و دانشــگاه‌های ما افرادی با دانش آکادمیک 
اســت. یعنی فارغ‌التحصیلان از سطح دانش بسیار بالایی 
برخوردارند. همکاری و ارتباط بین صنعت و دانشگاه ضعیف 
بــوده اســت، امــا ســطح علمــی فارغ‌التحصیلان بالاســت. 
متأسفانه سیاســت‌گذاری‌ها در جهت فراهم‌آوردن شرایط 

کسب مهارت و تجربه توسط دانشجویان ضعیف بوده‌اند.
‌از این رو فکر می‌کنم این خلأ را باید خود کسب‌وکارها پر کنند. 
برای نمونه بیت‌پین شرایط کسب تجربه را برای افراد فراهم 
می‌کند و بــرای کلیــه فارغ‌التحصیلان در رشــته‌های مرتبط 

شرایط کسب تجربه در فضای کاری بیت‌پین مهیاست و تنها 
انتظاری  که از این افراد وجود دارد این است که سخت‌کوش 
و باهوش باشــند. با توجه ‌به مســئله مهاجرت ما مجبوریم 
خودمان نیروها را تربیت کنیم. البته می‌دانیم که ممکن است 
پس از مدتی آن نیرو را از دست بدهیم، ولی برای همان مدت 
هم برای خود این مســئولیت اجتماعی را قائل هســتیم که 

شرایط کسب مهارت را برای افراد فراهم آوریم. 
عکس‌العملی که نشان می‌دهیم، برخاسته از شرایطی است 
که در آن قرار داریم. شاید اگر سه سال پیش نظر من را در این 
زمینه جویا می‌شدید، من هم طرفدار جذب نیروی باتجربه 
بودم، اما در شرایط امروز و با توجه ‌به رشد نرخ مهاجرت افراد 
متخصص، میزان تجربه افــراد حاضر در کشــور و دورنمای 
حرفه‌ای و شغلی جوانان؛ کارفرمایان باید منعطف باشند و 
برای آموزش نیروها وقت و انرژی صرف کنند. در حال حاضر 
تعداد نیروهای متخصص باتجربه در کشور انگشت‌شمار 
هستند و کارفرمایان برای نگه‌داشتن آنها هر کاری می‌کنند؛ 
بنابراین پیشنهاد من این است که متناسب با موقعیتی که 

در آن قرار داریم، اقتضایی رفتار کنیم.

 گفتیــد مهاجــرت نیروهــای انســانی در 
طولانی‌مدت برای این صنعت به یک تهدید تبدیل 
می‌شود. علاوه بر سخت‌شدن کار منابع انسانی، این 
مسئله چه آسیب‌هایی به این صنعت و بازار کار در 

کشور وارد خواهد کرد؟
مهاجرت کسب‌وکارها را از درون تهی و کشور را فقیر می‌کند. 
به نظــر مــن دلیــل عمــده فقــر کشــورهای در حال‌ توســعه، 
نبود افراد توانمند در جای درســت اســت. این تهی‌بودن در 
بلندمدت حال هر صنعتی را بد می‌کند، چه برســد به یک 
صنعــت نوپــا و در حــال رشــد، ماننــد رمزارزهــا و بلاکچین. 
وقتی افرادی که می‌توانند به‌درستی  و مؤثر برای این صنعت 
تصمیم‌سازی کنند، در دسترس نباشند، چیزی از کلیت این 
فضا باقی نخواهد ماند. بزرگ‌ترین دلیل مهاجرت افراد نیاز به 
داشتن آرامش فکری است. افراد می‌خواهند کار و پیشرفت 
کنند و مسیر رشد آنها روشن باشد، اما مسیر رشد و توسعه 
افراد در کشور مشخص نیست و این مسئله باعث مهاجرت 

آنها می‌شود.
متأسفانه به نظر می‌رسد حاکمیت به این مسئله توجه کافی 
ندارد و حتی با حمایت از اجــرای طرح‌هایی مانند صیانت، 
باعث افزایش انگیزه مهاجرت در قشر جوان می‌شود. ما از 
حاکمیت توقع دلسوزی و حمایت بیشتری داریم و امیدواریم 

کسب‌وکارها از درون تهی 
و کشور فقیر می‌شود!
گفت‌وگو با مریم رضاصفت، مدیر منابع انسانی صرافی ارز دیجیتال بیت‌پین درباره 

چالش‌های جذب، نگهداری و مهاجرت نیروی ماهر در صنعت رمزارزها و بلاکچین
مریم رضاصفت 15 سال است که در حوزه منابع انسانی فعالیت می‌کند. او در کارنامه خود سابقه فعالیت در منابع انسانی صنایع مختلفی همچون گردشگری و داروسازی را دارد. او حالا 
مدتی است که به بازار رمزارزها پا گذاشته و در این حوزه و البته کماکان در نقش مدیر منابع انسانی فعالیت می‌کند. او دلیل این حضور را جذابیت‌ها و رشد روزافزون صنعت رمزارزها عنوان 

می‌کند. برنامه‌های توسعه‌ای کسب‌وکار بیت‌پین به دید رضاصفت جالب بوده و به همین علت به تیم این صرافی دیجیتال پیوسته است.  منابع انسانی در حوزه رمزارزها با چالش‌های 
پیچیده‌ای مواجه است. شاید بتوان پیچیده‌ترین مشکل را مهاجرت نیروهای متخصص از جمله برنامه‌نویسان دانست. با توجه به نوپا و جدید بودن صنعت رمزارزها و حوزه بلاکچین و 

کمبود نیروهای متخصص، مهاجرت نیروی انسانی می‌تواند آسیبی بسیار جدی به این صنعت در حال رشد وارد کند. با مریم رضاصفت، مدیر منابع انسانی صرافی بیت‌پین به گفت‌وگو 
نشسته‌ایم و با او در مورد چالش‌های منابع انسانی در حوزه رمزارزها صحبت کرده‌ایم. او باور دارد که بزرگ‌ترین چالش منابع انسانی در حوزه رمزارزها مهاجرت است. به اعتقاد رضاصفت 

پدیده مهاجرت کسب‌وکارها را از درون تهی و کشور را فقیر می‌کند؛ چالشی که او می‌گوید همه کسب‌وکارهای این حوزه خاص، باید برای برطرف‌کردن آن با هم همکاری کنند.

 آپدیت جدید متا برای 
کاربران فیس‌بوک 

و اینستاگرام

هزینه 7.5 میلیارد 
دلاری متا 

برای متاورس 
 شرکت متا در پنجم سپتامبر 
از  ویژگــی جدیــدی رونمایــی و 
اعلام کرد که کاربران منتخب مســتقر 
در ایالات ‌متحده از این ‌پس می‌توانند 
کیــف پول‌های دیجیتال خــود را به هم 
متصل کنند و ان‌اف‌تی‌هــای خود را در 
دو رسانه اجتماعی اصلی شرکت متا، 
یعنــی فیس‌بــوک و اینســتاگرام، بــه 
اشــتراک بگذارنــد. متــا در اوایــل مــاه 
آگوســت اعلام کرده بود کــه این ویژگی 
بــرای کاربــران در یکصــد کشــور در 
آفریقــا، منطقــه آسیا-اقیانوســیه، 
خاورمیانه و آمریکا فعال خواهد شد. 

 در زمان اعلام این خبر، متا از 
اتصــال بــه چندین کیــف پول 
و  متاماســک  ماننــد  ثالــث 
کوین‌بیس‌ولــت پشــتیبانی می‌کــرد. 
به‌علاوه، این غول فناوری اعلام کرده که 
به‌زودی از سه بلاکچین پلی‌گان، اتریوم 
و فلو نیــز پشــتیبانی خواهد کــرد. این 
شرکت در مورد این ویژگی جدید گفت: 
»هــدف مــا پشــتیبانی از ان‌اف‌تی‌هــا، 
تسهیل دسترسی، کاهش موانع ورود 
بــه ایــن فضــا و فراگیرتــر کــردن فضای 

ان‌اف‌تی برای عموم است.«

 جالــب اســت بدانیــد کــه ماه 
گذشــته مشخص شــد متا در 
ســال 2022، برای برنامه‌های مربوط به 
متاورس 5.7 میلیارد دلار هزینه کرده 
است. البته مارک زاکربرگ، مدیرعامل 
شــرکت در این رابطــه توضیــح داده که 
این هزینه‌ها تا چند ســال آینــده برای 
این فناوری امری بدیهی است. با توجه 
به اینکــه تا چند ســال آینــده متاورس 
بخش مهمی  از کار، زندگی، تحصیل 
و امور دیگر ما را تشکیل 
خواهــد داد،‌ از صرف 
ایـــــــــــــــــن هزینه‌هــا 
ناراحــت نیســتیم، 
بلکــه در آینــده از 
اینکه نقشــی در این 
مســیر ایفــا کرده‌ایم، 
خواهیــم  خوشــحال 

شد.

NEWSخبر

راضیه مینایی  

Raziyeh.minaei995
@gmail.com



 شرکت‌های بزرگ حوزه 
تبادل رمزارز مانند 

بایننس  دفاتر متعددی 
در کشورهای مختلف 
دارند. سال‌هاست که 

داشتن دفتر مرکزی در 
این حوزه محو شده

همین اتفاق بیفتد. حوزه رمزارزها و بلاکچین می‌تواند نقطه 
قوت اقتصاد آینده هر کشوری باشد، پس باید مراقبت کرد 
و نگذاشــت نیروهــا و اســتعدادهای آن از ایــران برونــد. این 

می‌تواند به معنای از دست رفتن یک آینده باشد!

 آماری از نرخ مهاجرت افراد متخصص این 
حوزه در دست دارید؟

آمار رسمی‌ای در دست نیست، اما بر اساس مطالعات پس 
از کرونا 43 درصد فعالان استارتاپی و 40 درصد دانشجویان 
و فارغ‌التحصیــان به فکــر رفتــن از کشــور افتادنــد. کرونا و 

مدل کاری شــرکت‌های خارجی 
و امــکان ریمــوت کار کــردن بــا 
آنها تلنگری بــه آنها زده اســت. 
احســاس ناامنــی و خلئــی کــه 
کرونــا در تمــام صنایع بــه وجود 
آورد، تمایل افــراد به مهاجرت را 
بیشتر کرده است. محدودیت‌ها 
و بحث‌هایی چــون صیانت هم 
به بیشتر شدن نگرانی‌ها منجر 
شده اســت. اینکه کســی بدون 
توجه به نیازهای افراد، برای آنها 
تصمیــم بگیــرد، حــس ناامنــی 

زیادی القا می‌کند.

 کار کــردن نیروهــای ایرانی با شــرکت‌های 
خارجی چه تأثیری بر این حوزه می‌گذارد؟

البته باید بگویم که این مســئله عــاوه بر تهدیدی کــه دارد، 
فرصت هم ایجاد می‌کند. کسب‌وکارهای ایرانی برای رقابت 
با شرکت‌هایی خارجی در حال جذب نیروهای کارآمد داخلی 
هســتند، از این ‌رو خود را ملــزم به ارائــه برنامه‌های  بــه‌روز  و 
کاربردی متناســب با نیازهای جدید ایجادشده متقاضیان 
می‌دانند و به گونه‌ای برنامه‌ریزی می‌کنند که مزیت رقابتی 
قوی‌ای در بازار جذب نیروهای مستعد داشته باشند. برای 
مثال ما در ماه گذشته توانستیم دو نیروی حرفه‌ای ایرانی را 
که با شــرکت‌های خارجی کار می‌کردند، در ‌بیت‌پین جذب 
کنیم. به همین خاطر است که می‌گویم این موضوع همان‌قدر 
که تهدید ایجاد می‌کند، فرصت هم به وجود می‌آورد؛ چراکه 
بخش منابع انسانی با نگاه به مزایایی که شرکت‌های خارجی 
برای افراد فراهم می‌کننــد، برنامه‌های خود را تنظیم خواهد 
کرد. ما سعی می‌کنیم نقاط قوت شــرکت‌های خارجی را در 
برنامه‌های خود بگنجانیم. ریسک این موضوع بسیار زیاد 
اســت، اما بخش منابع انســانی می‌تواند از این تهدید یک 
فرصت بسازد. در هر صورت توان و جذابیت کسب‌وکارهای 
داخلی، به‌خصوص از نظر مالی یک سقف مشخصی دارد 

و در رقابت با خارجی‌ها تا یک جایی می‌توانند تاب بیاورند.

 بــه نظــر شــما بخــش منابــع انســانی 
شرکت‌های فعال در صنعت رمزارزها چه راهکارهایی 

برای مقابله با این چالش‌ها دارند؟
یکی از اصول اصلی بلاکچین، عدم تمرکز است، از این مسئله 
عدم تمرکز به‌نوعی در مبحث نیروی انسانی نیز می‌توانیم 
وام بگیریم و ساختار هیبرید )تلفیق دورکاری و کار حضوری 
در دفتر( می‌تواند از این دســت باشــد. امــروزه می‌بینیم که 
شــرکت‌های بزرگ حوزه تبادل رمزارز ماننــد بایننس  دفاتر 
متعددی در کشورهای مختلف دارند. سال‌هاست که داشتن 
دفتر مرکزی و جمع‌کــردن نیروها در یک مــکان در این حوزه 
محو شده و به‌نوعی استقرار شــما در هر کشور یا منطقه‌ای 
بی‌اهمیت شــده اســت. بنابراین هــر جایی که باشــید، این 

عملکرد شماست که اهمیت دارد. 

 راجع به بخــش منابع انســانی ‌بیت‌پین 
بیشتر بگویید. تیم منابع انسانی، ترکیب و فرهنگ 
کاری ‌بیت‌پین چگونه اســت؟ بخش منابع انسانی 

‌بیت‌پین چه برنامه‌هایی برای این مجموعه دارد؟

نسبت به رشدی که ‌بیت‌پین در سال گذشته داشته، امسال 
برنامه هیئت‌مدیره بر توسعه زیرساخت‌ها و منابع متمرکز 
اســت.  در حال حاضر ‌بیت‌پین بیش از ۱۲۰ نیروی انسانی 
مستقیم دارد، ولی قصد داریم تا پایان سال 20 تا 30 نیروی 
جدید به مجموعــه اضافه کنیم. تحصیــات ۷۰ درصــد  از 
اعضای تیم ‌بیت‌پین در سطح کارشناسی ارشد و دانشجوی 
دکتری  و ســایر اعضا در سطح کارشناســی از دانشگاه‌های 
معتبر ایران هستند.  ترکیب جنسیتی تیم هم برای ما بسیار 
مهم اســت. در تمام واحدها ســعی می‌کنیم ایــن ترکیب را 
حفــظ کنیم. در حــال حاضر نســبت خانم‌هــا به آقایــان در 
مجموعه ‌بیت‌پین 60 به 40 است 
و در تمامــی جذب‌های شــرکت 
تلاش بر حفظ نسبت مناسب 
و برابــر و بــدون تبعیــض داریم و 
برنامه‌هایــی خاص بــرای افرادی 
با نیازهای ویژه در شرکت تدوین 
شده و در حال اجراست. فرهنگ 
کاری ‌بیت‌پیــن هیبریــد اســت. 
70 درصــد اعضــای تیــم دورکار 

هستند. 

 بیت‌پیــن از معــدود 
کسب‌وکارهای رمزارزی مستقر 
در خارج از شهر تهران است. این مسئله چالشی از 

نظر منابع انسانی برای شما ایجاد نکرده است؟
ما تلاش کردیم این مسئله را به فرصت و مزیت تبدیل کنیم. 
اولویت و برنامه‌ریزی ‌بیت‌پین این است که با برگزاری رویداد 
و نشست‌های تخصصی و آنلاین، افراد بااستعداد در تمام 

استان‌های کشور )مخصوصاً استان‌هایی که دسترسی 
آســانی به پایتخت ندارند( را به ســمت گیلان 

جذب کند. برای ما بسیار مهم است که در 
بهینه‌ترین حالت و تعداد ممکن، بهترین 
نتیجــه را بگیریــم؛ بنابرایــن در انتخاب 
افراد دقت زیادی به خرج می‌دهیم تا از 
لحاظ مهارت، توانمندی و ارزش‌های 

‌بیت‌پین با تیم منطبق باشند.
برنامــه دیگــر مــا ایــن اســت کــه 
اســتارتاپ‌های اســتان گیــان 
را گــرد هــم بیاوریــم. به‌منظور 
این کار در حــال برنامه‌ریزی 
برای ایجاد یــک فضای کار 
اشــتراکی هســتیم. قصد 
داریــم اســتارتاپ‌های 
هــم  دور  را  اســتان 
جمــع و اســتعدادها را 
شناســایی کنیــم و از 
آنها بهره ببریم. بحث 
آموزش برای ما بســیار 
مهــم اســت و  بخشــی 

از مســیر توســعه فــردی 
کارکنــان بــر اســاس برنامه‌های 

آموزشی مصوب و متناسب با شغل این 
افراد طراحی و جاری شده است. به‌دلیل 

بحث مهاجرت و ازدست‌رفتن نیروها، 
آموزش و تربیــت نیــرو از اولویت‌های 
‌بیت‌پین هستند. مســئله مهم دیگر 
در مــورد فرهنگ کاری ‌بیت‌پین اســت 
که تمام مدیــران، مخصوصــاً اعضای 
هیئت‌مدیــره همیشــه در دســترس 
تمام پرسنل هســتند. نکته‌ای که از 
نظر تمام پرســنل ‌بیت‌پیــن جذاب 
به نظر می‌رســد، حس همکاری و 
همراهی تمــام اعضا بــا همدیگر 

است. 
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با وجود ضررهای 
چند ماه گذشته

مایکرواستراتژی 
دوباره بیت‌کوین 

می‌خرد
 شرکت مایکرواستراتژی، یکی از 
ســرمایه‌گذاران  بزرگ‌تریــن 
ســازمانی بیت‌کوین، قصد دارد تا ســقف 
۵۰۰ میلیون دلار از سهام خود را برای تأمین 
مالی اهداف کلی شــرکت، از جمله خرید 
بیت‌کوین‌های بیشتر، به فروش برساند. 
گفتنی است این مجموعه در حال حاضر 
نزدیک به ۱۳۰هــزار بیت‌کویــن در اختیار 
دارد که بــا قیمت‌هــای فعلــی ارزش آن به 

بیش از 2.7 میلیارد دلار می‌رسد. 

 در دوره‌ای و با ریزش بیت‌کوین به 
زیر 30 هزار دلار مایکرواستراژی 
در ســرمایه‌گذاری‌اش روی بیت‌کوین وارد 
ضرر شــد. مدیرعامل ایــن شــرکت در آن 
دوران گفت از آنجا که بخشی از خریدهای 
مایکرواستراتژی با دریافت وام انجام شده، 
اگر قیمت بیت‌کوین بــه زیــر 21.000 دلار 
ســقوط کند، ممکن اســت مجبور شــوند 
بخش دیگــری از بیت‌کوین‌هایشــان را به 
وثیقه‌گذاری برای وام اختصاص دهند. او 
تأکید کرده بود که این شــرکت تحت هیچ 
شرایطی بیت‌کوین‌هایش را نمی‌فروشد و 

حالا هم به فکر خرید دوباره افتاده‌اند.

 آخرین خرید این شرکت مربوط 
به ماه آوریل )فروردین( می‌شود. 
در آن زمــان، مایکرواســتراتژی 4.167 
بیت‌کوین را با قیمت متوسط 45.714 دلار 
و با هزینه کلی 190.5 میلیون دلار خریداری 
کرده بود. شایان ذکر است که این موسٔسه 
به‌منظور تأمین منابع مالی مورد نیاز برای 
خریــد خــود از وام بــا پشــتوانه بیت‌کوین 

استفاده کرده بود.

 این در شرایطی اســت که کندل 
بیت‌کویــن در روز جمعــه در 
شــرایطی بســته شــد کــه قیمــت رشــدی 
10.60درصــدی را ثبــت کــرد. ایــن رقــم 
بیشترین رشد روزانه بیت‌کوین از ۲۸ فوریه 

)۹ اسفند ۱۴۰۰( تاکنون است. 

NEWSخبر

بنیان‌گذار وی‌سی رمزارزی الکتریک‌کپیتال می‌گوید راز شناسایی پروژه‌های آینده‌دار 
رمزارزی این است که بدانید برنامه‌نویسان کجا جمع شده‌اند و برای چه پروژه‌ای وقت 

می‌گذارند

رد توسعه‌دهندگان
را چطور بزنیم!

مدیرعامل یک شرکت ســرمایه‌گذاری خطرپذیر رمزارز 
 )Magic Eden( »که قبلاً روی شبکه‌های »مجیک‌ادن
و »نیــر پروتــکل« )NEAR Protocol( ســرمایه‌گذاری 
کرده، درباره شــیوه ســرمایه‌گذاری خود نــکات جالبی را 
مطرح کرده که می‌توانــد راهنمایی برای ســرمایه‌گذاری 

در این حوزه باشد.
او همچنیــن توضیــح داده که چــرا به نظــرش توکن‌های 
غیر قابل معاوضه )NFT( کلیــد اصلی موفقیت ارزهای 
دیجیتال خواهند بود. به نظر وی، حتی زمانی که بازار در 
حال سقوط است، همیشه فرصتی برای سرمایه‌گذاری 

روی دارایی‌هایی که زیر قیمت هستند، پیدا می‌شود.

 شروع در دوره نزول
 »آویــچ گارگ« شــرکت ســرمایه‌گذاری خطرپذیــر خود 
به نام الکتریک‌کپیتال را در بحبوحــه بازار نزولی رمزارز 
در ســال 2018 تأســیس کــرد و در ســال‌های پــس از آن 
مطمئناً از رشــد بســیار زیاد رمزارزها ســرمایه زیادی به 
دست آورده است. او در جایگاه مدیرعامل این شرکت، 
ســرمایه‌گذاری در مراحل آغازین بعضی از شرکت‌های 
بزرگ رمــزارز مثــل مجیک‌ادن و نیــر پروتــکل را هدایت 

کرده است.
در اپیزودی که پادکست »Capital Allocators« منتشر 
کــرد، گارگ دربــاره رویکــرد شــرکت الکتریک‌کپیتــال در 

خصوص سرمایه‌گذاری‌های رمزارز توضیح داد. همچنین 
درباره این موضوع صحبت کرد که چرا فکر می‌کند صرافی 
یونی‌سوآپ با مشکل مواجه می‌شــود و مهم‌تر اینکه چرا 
توکن‌های غیــر قابــل معاوضــه در جریــان پذیرش رمــزارز 

اهمیت دارند.

 چگونه ســرمایه‌گذاری در رمزارز را مجســم 
کنیم

گارگ به میزبان این پادکست گفت که به نظر او شرکت‌های 
رمزنگاری روی یک طیف قرار دارند، یا به قول او در یک محور 
X و یک محور Y هســتند. شرکت‌هایی که مشتریان‌شان 

آموزش
E D U C A T I O N
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بــه آنهــا وفادارنــد، در ســمت چــپ محــور X قــرار دارنــد و 
شرکت‌هایی که زیرساخت‌های فنی نیرومند و سرمایه‌بر 

دارند، در سمت راست محور X قرار دارند.
به گفتــه گارگ، یکــی از شــرکت‌های شناخته‌شــده‌ای که 
در ســمت چــپ محــور X قــرار دارد، اپل اســت کــه ارتباط 
نیرومنــدی بــا مشــتریان خــود دارد. در مقابــل شــرکت 
پردازنده‌های رایانه‌ای اینتل در منتهی‌الیه ســمت راســت 
محور X قرار دارند؛ زیرا این شرکت ارتباط مستقیم کمتری 

با مشتریان خود دارد.
او گفــت: »بــه نظــر مــن ایــن وضعیــت دربــاره رمــزارز و 
سیستم‌های مالی غیرمتمرکز یا دیفای نیز صادق است. 
صرافی‌هایی مانند کوین‌بیس و بایننس و اف‌تی‌ایکس که 
با مردم سروکار دارند، در ســمت چپ محور قرار دارند. در 
مقابل بیت‌کوین و اتریوم لایه1 در سمت راست محور قرار 

می‌گیرند.«
گارگ به همین ترتیب درباره محور Y هم توضیح داده است. 

به گفته او این محور نماد میزان 
ارزشــی اســت که یک شــرکت 
به دســت مــی‌آورد. هرچه یک 
شــرکت در محــور Y جایــگاه 
بالاتــری داشــته باشــد، از نظــر 
میــزان ارزش موقعیــت بهتری 
دارد. گارگ افزود: »شرکت‌هایی 
که در یــک ســوی محــور X قرار 
دارند، چپ یا راست، با سهولت 
بیشتری کسب ارزش می‌کنند 
و در محــور Y بالاتر می‌روند؛ اما 
شرکت‌هایی که در وسط محور 
X قــرار داشــته باشــند، چنیــن 

موقعیتی ندارند.«
یک منحنی U را تصور کنید. اگر شما در سمت چپ محور 
X هستید، یعنی رابطه‌تان با کاربر نیرومند اســت و از این 
طریق مقدار زیادی ارزش کسب می‌کنید، اگر در منتهی‌الیه 
سمت راست محور X قرار دارید، یعنی از فناوری سخت و 
سنگین برخوردار هستید و باز هم می‌توانید ارزش زیادی 
به دســت آورید، اما اگر جایی در وســط محور X هستید، 
مانند یک سیســتم یکپارچه‌کننده عمل می‌کنید؛ یعنی 
هــر دو مــورد، رابطــه بــا کاربــران و فناوری-ســرمایه را با هم 

ترکیب می‌کنید.

 چرا موقعیت یونی‌سوآپ متزلزل است؟
 گارگ بر اساس این قاعده گفت: »یونی‌سوآپ در وسط این 
طیف قرار دارد. یونی‌سوآپ یک صرافی غیرمتمرکز است و 

در طول روز 100 هزار معامله را پردازش می‌کند.«
با وجــود اینکــه یونی‌ســوآپ فعــاً محبوبیــت دارد، گارگ 
معتقد است که با گذشت زمان این صرافی محبوبیت خود 
را در میان کاربران از دست می‌دهد؛ زیرا سرمایه‌گذارانی که 
از یک پروژه رمزنگاری خاص پشــتیبانی می‌کنند، ترجیح 
می‌دهند که از پلتفرم اصلی دیفای آن پروژه استفاده ‌کنند. 
برای مثال کسی که حامی سولاناست، احتمالاً از صرافی 
»ســرم« )Serum( اســتفاده می‌کند؛ زیرا ایــن صرافی، بر 
خلاف یونی‌سوآپ، صرافی بومی سولاناست. گارگ درباره 
یونی‌سوآپ گفت که این صرافی باید تلاش کند از سمت 
چپ یا راســت منحنی به ســمت بالا حرکت کنــد و ارزش 

بیشتری به دست آورد.
گارگ گفت: »ما همیشــه فکر می‌کنیم که سرمایه‌گذاری 
در بخــش پاییــن منحنــی U در بلندمــدت خیلــی خــوب 
نیست. البته بعضی استثناها نیز وجود دارد، اما بسیاری 
از این پروتکل‌ها با وجود اینکه مفید هستند، ارزشی را که 
باید به دست آورند، کسب نمی‌کنند. برای این پروتکل‌ها 
بسیار دشوار است که ارزش قابل ‌توجه یا قابل‌ دفاعی را به 

دست آورند.«
به گفتــه گارگ این پروتکل‌ها تنهــا در صورتــی ارزش قابل 
‌توجهی را به دست می‌آورند که در کارشان تغییرات مهمی 

را ایجاد کنند. سپس او یک پرسش واقعی را مطرح کرد؛ آیا 
این پروتکل است که کسب ارزش می‌کند یا آن شرکتی که 
روی پروتکل ساخته شده، ارزش به دســت می‌آورد؟ شما 
ترجیح می‌دهید روی پروتکل ســرمایه‌گذاری کنید یا روی 

شرکت؟

 توسعه‌دهندگان را دنبال کنید
شاید این سؤال برایتان پیش بیاید که با توجه به اصولی که 
گارگ درباره ســرمایه‌گذاری روی پروژه‌هــای رمزنگاری بیان 
می‌کند، چگونه می‌توان یک فرصت سرمایه‌گذاری پیدا کرد 
که در طول زمان کسب ارزش کند. پاســخ او ساده و روشن 

است؛ توسعه‌دهندگان را دنبال کنید.
گارگ گفــت: »پیش‌بینــی کنیــد توســعه‌دهندگان کجــا 
هســتند و زمــان خــود را صرف چــه چیــزی می‌کننــد. این 
یک سیگنال است که نشــان می‌دهد در بلندمدت ارزش 
کجا ایجاد خواهد شــد. البتــه شــرط لازم آن اســت که آن 
توسعه‌دهندگان افراد متعهدی 
باشــند.« البته به گفته او هیچ 
گزارشــی در دســترس نیســت 
فعالیت‌هــای  جزئیــات  کــه 
توسعه‌دهندگان فضای رمزارز 
را به مــا نشــان دهد. بــه همین 
دلیل گارگ و تیمش سیستمی 
را ســاختند کــه مشــخص کند 
توســعه‌دهندگان واقعــی کجــا 
فعالیت‌ کننــد. او گفته به‌دلیل 
همیــن خــأ الکتریک‌کپیتــال 
به‌صــورت ســالانه یک گــزارش 
از فعالیــت توســعه‌دهندگانی 
منتشــر می‌کند که روی پروژه‌های رمزنگاری و وب3  تمرکز 
دارنــد. این گــزارش بــرای ســرمایه‌گذاران ماننــد راهنمایی 
اســت تا بدانند در این اکوسیســتم به کدام پروژه‌ها توجه 

داشته باشند.

 )NFT( چرا توکن‌هــای غیر قابــل معاوضــه 
موجب پذیرش ارزهای دیجیتال می‌شوند؟

گارگ معتقــد اســت توکن‌های غیــر قابــل معاوضه نقش 
مهمــی در آینــده رمزارزهــا دارنــد. بــه نظــر او ایــن توکن‌ها 
موجب می‌شوند که رمزارز به جریان اصلی اقتصاد تبدیل 
شــود. هم‌اکنون 360 هزار کیــف پــول دارای توکن‌های غیر 
قابل ‌معاوضه هستند. با وجود اینکه ارزش تراکنش‌های 
این توکن‌ها از زمســتان گذشــته کاهش یافته، تعداد کلی 
تراکنش‌ها در سال جاری تقریباً ثابت مانده است؛ به بیان 
دیگر به نظر می‌رسد گرایش عمومی به توکن‌های غیر قابل 
معاوضه بــر خــاف رمزارزها ثابــت مانده و کاهــش نیافته 
است. گارگ معتقد است این گرایش در طول زمان افزایش 
خواهد یافت و توکن‌هــای غیر قابل ‌معاوضه در مقایســه 
با بــازار رمزارزهــای دیگــر قابــل ‌دفاع‌تر اســت؛ زیــرا دارایی 

خریداری‌شده منحصربه‌فرد و متمایز است.
بــه نظــر گارگ توکن‌هــای غیرقابــل معاوضه از نخســتین 
برنامه‌هایی هستند که برای مصرف‌کننده ساخته شده‌اند 
و در بســیاری از زیرســاخت‌های رمــزارز و زیرســاخت‌های 

پرداخت‌های همتا‌به‌همتا کاربرد دارند.
 )NAS( »برای مثال وقتی خواننده رپر آمریکایی به نام »ناس
دســت به فروش توکن‌های غیــر قابل ‌معاوضه زد، شــما با 
خرید ایــن توکن‌ها بخشــی از حقوق موســیقی و آثــار او را 

دریافت می‌کردید. 
گارگ معتقد اســت پیرامون توکن‌های غیر قابل معاوضه 
اجتماعاتی واقعی شــکل گرفته اســت: »برای مثال شــما 
می‌توانید به کنفرانس‌ها یا جلســاتی بروید که بــرای ورود 
به آنها باید توکن‌ غیر قابل‌ معاوضه یا ان‌اف‌تی آن اجتماع 
را داشــته باشــید.« به نظر گارگ این آزمون‌وخطاهایی که 
در جهان در حال رخ‌دادن اســت، بخشــی از آن یک آینده 

شگفت‌انگیز را رقم خواهد زد.

عرضه توکن بهادار چیست و چه مزایایی دارد؟

STO و بازار رمزارزها؛ مزیت‌های یک روش

ANALYSISتحلیل

 Security Token مخفــف STO روش
Offering و به معنای عرضه توکن بهادار 
اســت. این روش را تا حدی می‌توان مشــابه روش 
عرضــه اولیــه ســکه )ICO( دانســت؛ چراکــه بــه 
سرمایه‌گذاران مقداری سکه یا توکن کریپتو داده 
می‌شود که نشان‌دهنده سرمایه‌گذاری آنهاست، 
ولی بر خلاف ICO، یک توکن بهادار نشان‌دهنده 
یــک قــرارداد ســرمایه‌گذاری یــا یــک دارایــی 
سرمایه‌گذاری اساسی مانند سهام، اوراق قرضه، 
وجوه و سندهای سرمایه‌گذاری املاک و مستغلات 
اســت. اوراق بهــادار را می‌تــوان این‌چنین تعریف 
کرد؛ یک ابزار مالی قابل معاوضه و قابل معامله که 
دارای نوعــی ارزش پولــی هســتند. اوراق بهــادار 
اطلاعات مالکیت یک محصول سرمایه‌گذاری را که 
در یک بلاکچین ثبت شده، نشــان می‌دهد. برای 
مثال، زمانی که در ســهام ســنتی ســرمایه‌گذاری 
می‌کنید، اطلاعات مالکیت شــما روی یک ســند 
نوشته شده و با اســتفاده از یک گواهی دیجیتال 
)مثــاً PDF( صــادر شــده و در اختیــار شــما قــرار 
می‌گیرد. این فرایند در STOها نیز یکسان است، 
اما تمام اطلاعات در یک بلاکچین ثبت شده و یک 
توکن برای شــما صــادر می‌شــود.. شــش مــورد از 

اصلی‌ترین مزایای روش STO را بشناسید.

مزیت اصلی توکن‌های بهادار نسبت به 
اوراق بهــادار ســنتی این اســت کــه قابل 
برنامه‌ریزی هستند؛ چراکه بر بستر بلاکچین قرار 
دارند. منظور از برنامه‌ریزی این است که می‌توانید 
قوانین خاصی را روی آنها تنظیم کنید که به‌صورت 
خــودکار اعمــال شــوند. بــرای مثــال، ایــن قوانیــن 
می‌تواند مربوط به تقسیم سود سهام باشد )مثلاً 
هرچه مدت بیشــتری یک توکن را داشته باشید، 
سود بیشتری دریافت می‌کنید(، یا مربوط به حق 
رأی یا ســایر امتیازات. از این قابلیت می‌توان برای 
اعتبارســنجی و ساده‌ســازی فرایندهــای پیچیده 
احراز هویت نیز استفاده کرد. در مجموع، قابلیت 
برنامه‌ریزی قوانین در داخل توکن‌ها می‌تواند راهی 
مؤثر برای ایجاد انگیزه در مالکیت و تضمین ثبات 

قیمت باشد.

ساعات بازارهای مالی سنتی در کشورهای 
مختلف متغیر است، ولی به‌صورت کلی 
در بســیاری از کشــورها، اوراق بهادار فعلی تنها از 
ساعت ۹ صبح الی ۵ عصر روزهای کاری هفته قابل 
معامله هستند. علاوه بر این،  فرایند تسویه اغلب 
اوراق بهــادار چنــد روز زمــان می‌برد. ایــن در حالی 
است که در روش STO و عرضه توکن‌های بهادار، 
امکان تســویه در عرض چنــد دقیقــه و به‌صورت 
خودکار وجود دارد. به این ترتیب، یک توکن بهادار 
می‌تواند ابزاری بسیار سریع‌تر از اوراق بهادار سنتی 
باشد. از سوی دیگر، معامله توکن‌های بهادار هیچ 
محدودیــت زمانــی و جغرافیایــی نــدارد؛ بنابراین 
ویژگی نقدشوندگی بسیار بالایی دارد. در مقایسه 

بــا ســرمایه‌گذاری‌های ســنتی، ماننــد امــاک و 
مســتغلات که ماه‌هــا طول می‌کشــد تا بــه فروش 
برســند، ایــن یــک مزیــت قابــل‌ توجــه بــرای 

سرمایه‌گذاران خواهد بود.

 ،)IPO( در زمینه عرضه اولیه‌های سنتی
ســازمان باید تصمیم بگیرد کــه در کدام 
کشــور ســهام خود را عرضه کند؛ چراکــه بازارهای 
بورس و اوراق بهادار کشــورها بــا یکدیگر متفاوت 
هستند. البته همین موضوع هم به نوبه خود دارای 
محدودیت‌هــای مختلفــی اســت. ایــن انتخــاب 
ممکن است بر اســاس محل دفتر مرکزی شرکت 
باشــد یا بر اســاس تقاضای اصلی، مقررات یا هر 
 ،IPO دلیــل دیگــری. به‌صــورت کلــی، در روش
شــرکت‌ها هرگز نمی‌توانند ســهام خود را در تمام 
نقاط دنیا به فروش برسانند، ولی این موضوع برای 

توکن‌های بهادار متفاوت است!

قابلیت تطبیق با قوانین، موضوعی کلیدی 
برای توکن‌های بهادار اســت. با این‌ حال، 
بســته بــه نــوع ســرمایه‌گذار، نــوع دارایی یــا حوزه 
قضایی، مقررات می‌تواند متفاوت باشــد. ترکیب 
همه آنها معمولاً پیچیده و دردسرساز خواهد بود، 
ولی از آنجا که توکن‌های بهــادار قابل برنامه‌ریزی 
هســتند، مقــررات را می‌تــوان به‌صــورت کــد و 
برنامه‌نویسی در آنها تعبیه کرد؛ بنابراین سیستم 
به‌صــورت خــودکار، بنــا بــه اقتضائــات، مقــررات 

مناسب را به کار خواهد بست.

بســیاری از ســرمایه‌گذاران و شــرکت‌ها 
تمایــل بــه حضــور در فرایندهــای عرضه 
 ICO اولیه دارند، ولی بسیاری از دولت‌ها فرایندهای
برای تأمین سرمایه را غیرقانونی اعلام کرده‌اند. این 
در حالی است که تأمین ســرمایه به روش STO از 
لحاظ قانونی کاملاً شبیه روش سنتی IPO بوده و 
تحت نظارت سازمان بورس و اوراق بهادار قرار دارد.  
این یک مزیت بزرگ برای ســرمایه‌گذاران است و 
باعث می‌شود ریسک سرمایه‌گذاری آنها به‌شدت 
کاهش یابد؛ چراکه قانون‌گذاران تنها بعد از بررسی 
 STO دقیق شرکت‌ها به آنها اجازه راه‌اندازی فرایند

را می‌دهند.

آخرین مورد از فهرست مزایای توکن‌های 
بهادار به موضوع مالکیت کسری اشاره 
دارد. بســیاری از ســرمایه‌گذاران بــه حضــور در 
بخش‌هــای مختلفــی از بــازار تمایــل داشــته و 
می‌خواهند پورتفوی ســرمایه‌گذاری خــود را تنوع 
ببخشند، ولی سرمایه‌گذاری در برخی بخش‌ها، 
مانند املاک و مســتغلات کار بســیار پیچیده‌ای 
بــوده و مســتلزم ســرمایه بســیار بزرگــی اســت. 
مالکیت کســری این امکان را به افراد می‌دهد تا با 
سرمایه‌های خرد و اندک، در بخش‌های مختلف 

سرمایه‌گذاری کنند.

آموزش
E D U C A T I O N

 پیش‌بینی کنید 
توسعه‌دهندگان کجا 
هستند و زمان خود 
را صرف چه چیزی 
می‌کنند. این یک 

سیگنال است که نشان 
می‌دهد ارزش کجا ست
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آیا دوربین‌هــای پلوراید را بــه یاد می‌آوریــد؟ همان‌ها که 
بلافاصله بعد از گرفتن یک عکس آنهــا را چاپ می‌کرد 
و بــه شــما تحویــل مــی‌داد؟ می‌تــوان گفــت پلوراید یک 
اســنپ‌چت واقعــی بــود؛ بخشــی از محبوبیــت فــوری 
دوربین‌هــای پلوراید این بــود که بــه مردم اجــازه می‌داد 
عکس‌هایی بگیرند کــه لزوماً برای ظاهر کــردن آنها نیاز 
نبود شخصی غریبه آنها را در یک مغازه محلی عکاسی 

ببیند.
حتی می‌توان گفت پلوراید همان اپل است! درست مانند 

آیفون. جذابیت اصلی دوربین پلوراید هم محصول علم 
)با توسعه فیلترهای پولاریزه‌کننده( بود و هم علوم انسانی 

)با تمرکز بر طراحی شیک(.
جالــب اســت کــه اســنپ‌‌چت و اپــل نیــز از ایــن منظــر 
مشــترکاتی داشــتند؛ بنیان‌گذاران این شــرکت‌ها، هر دو 
از طرفداران بزرگ »ادوین لند«، بنیان‌گذار پلوراید بودند. 
استیو جابز او را »یکی از مخترعان بزرگ زمان« می‌خواند 
و ادوین لند را به‌دلیل قــرار دادن پلوراید در »تقاطع هنر، 

علم و تجارت« تحسین می‌کرد.

با این حال، ایجــاد نوآوری و کســب‌وکاری مبتنــی بر این 
دوربین‌ها کار بسیار دشــواری برای ادوین لند بود. لند 15 
سال طول کشید تا دوربین پلوراید را توسعه دهد، در این 

مدت هم شرکت او همیشه در لبه شکست بود.

 پایان عصر بنیان‌گذاران؟
البتــه ایــن الگویی بــود کــه بارهــا و بارها شــاهد تکــرار آن 
بود‌ه‌ایم؛ والمــارت، نایکی، اپل و بســیاری از شــرکت‌های 
بــزرگ و نوآور دیگــر چنین تجربــه‌ای را داشــته‌اند. در هر 

کجای ایده وب3 با مفهوم خلاقیت و نوآوری جور درنمی‌آید؟ چرا تأکید 
بیش از اندازه بر خرد و تصمیم‌گیری جمعی می‌تواند به معنای پایان عصر 

بنیان‌گذاران جسور و خطاکار باشد؟

 درس دوربین‌های 
پلوراید برای دائوها

توصیه چارلز!

بیت‌کوین از کاردانو 
کمک بگیرد

هاسکینســون«،  »چارلــز 
بنیان‌گذار کاردانو پس از گزارش 
کاخ ســفید در مــورد محدودیت‌هــای 
احتمالی برای استخراج ارزهای دیجیتال 
اثبــات کار در ویدئویــی گفت کــه پروتکل 
»اوفلیمــوس« )Ofelimous( کاردانــو، 
احتمــالاً می‌توانــد بــه بقــای بیت‌کویــن 
به‌عنــوان یــک ارز دیجیتــال کمــک کند. 
اوفلیموس یــک پروتکل اثبــات کار مفید 
اســت کــه بــرای کاهــش میــزان کربــن 
تولیده‌شده در ارزهای دیجیتال اثبات کار 
مانند بیت‌کوین طراحی شده است. طبق 
گــزارش کاخ ســفید، اگر صنایعــی مانند 
استخراج بیت‌کوین نتوانند مصرف انرژی 
خــود را بــه میــزان قابــل ‌توجهــی کاهــش 

دهند، باید ممنوع شوند.

و  مهم‌تریــن  از  یکــی  او 
تأثیرگذارترین چهره‌هــای بازار 
رمزارزهاست که در دو پروژه بزرگ و موفق 
ایــن حــوزه نقــش داشــته اســت. چارلز 
هاسکینســون توســعه‌دهنده نرم‌افزار، 
کارآفرین ارز دیجیتــال، فعال اجتماعی 
آمریکایی و مدیر‌عامل IOHK، شــرکت 
مؤسس شبکه بلاکچین کاردانو است. 
افــزون ‌بــر ایــن، هاسکینســون یکــی از 
محســوب  اتریــوم  هم‌بنیان‌گــذاران 
می‌شود. چارلز هاسکینسون همچنین 
گفته اســت که رؤیای ایجــاد بلاکچینی 
پایدار را در ســر می‌پروراند کــه به‌عنوان 
سیستم مالی برای اقتصاد جهانی عمل 

کند.

هاسکینســون در ســال ۲۰۱۱ به 
صنعت ارز دیجیتال پیوست و در 
ابتــدا روی بیت‌کویــن ســرمایه‌گذاری 
می‌کرد. انعطاف‌پذیری بیت‌کوین آن‌قدر او 
را تحــت ‌تأثیر قــرار داد که الهام‌بخشــش 
شــد تا کلاس آنلاین رایگان بــرای آموزش 
مردم درباره ارزهای دیجیتال برگزار کند. در 
کلاس‌های هاسکینسون، بیش از ۱۷هزار 
دانش‌آموز شرکت می‌کردند و ظرف چند 
هفته، او به یکی از متخصصان و مدرسان 
واقعی بیت‌کوین تبدیل شد.هاسکینسون 
بــا کمــک »جرمــی وود«، کاردانــو و ارز 
دیجیتــال آدا )ADA( را راه‌انــدازی کــرد. 
کاردانو تحولی در دنیای بلاکچین است که 
می‌تواند تراکنش‌های همتا‌به‌همتا را با ارز 
بومی‌اش تسهیل کند. برخی معتقدند که 
ارزش بازار کاردانو می‌تواند از اتریوم پیشی 

بگیرد.

NEWSخبر

اقتصاد
E C O N O M Y
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اقتصاد
E C O N O M Y

مدیر تیم بلاکچین نوبیتکس در رویداد CWS تشریح کرد
 مکانیسم امن نگهداری از دارایی کاربران

REPORTگزارش

 نگهداری امن دارایی کاربران، بزرگ‌ترین 
چالــش پلتفرم‌هــای تبــادل رمــزارز در 
دنیاســت؛ چراکه ایــن دارایی‌هــا نــزد صرافی‌‌ها به 
امانت گذاشته شده و در صورت حمله سایبری و از 
دست رفتن بخشی از دارایی‌ها، تمام مسئولیت آن 
بر عهده پلتفرم مورد نظر خواهد بود. در این زمینه، 
شهریار ابراهیمی، مدیر تیم بلاکچین نوبیتکس با 
سخنرانی در رویداد CWS نحوه امن ذخیره‌سازی 
دارایی‌هــا را تشــریح کــرده اســت. CWS یــا ســری 
وبینارهای حوزه علوم کامپیوتر، بزرگ‌ترین رویداد 
دانشجویی کشور است که در چهار محور بلاکچین 
و رمزنگاری، رباتیک، هوش مصنوعی و الگوریتم و 
تئوری با حمایت نوبیتکس و توسط انجمن علمی 

علوم کامپیوتر دانشگاه امیرکبیر برگزار شد.

 به گفته مدیر تیم بلاکچین نوبیتکس، این 
سیســتم  از  رمــزارز  تبــادل  پلتفــرم 
ذخیره‌ســازی ســرد چندامضایــی برای نگهــداری 
دارایی کاربرانش استفاده می‌کند. در این سیستم، 
بیــش از ۹۷ درصــد دارایی‌هــا در ولت‌هــای ســرد 
چندامضایی ذخیره می‌شــوند که کلیدهــای آنها 
 )air-gapped( توسط سیســتم‌های کاملاً آفلاین
مدیریت  و نگهداری می‌شوند و دسترسی به آن از 
طریق اینترنت امکان‌پذیر نیست. تمام واریزهای 
کاربــران همیشــه بــه مقصــد ولت‌هــای ســرد 
چندامضایــی نوبیتکس اســت. تنها ســه درصد 
دارایی‌ها برای انجام تبادلات روزمره و برداشت‌های 
مربوط به کاربران در سیســتم جداگانه‌ای که ولت 
گرم )hot wallet( نام دارد، ذخیره‌سازی می‌شود که 
به اینترنت متصل است و دســتورات برداشت به 
مقاصد مورد نیاز کاربران از طریق این بخش انجام 

می‌شود. 

 مکانیسم شارژ ولت‌های گرم در نوبیتکس 
به گفته ابراهیمی به این صورت است که 
ابتــدا درخواســت شــارژ ولت‌هــای گــرم توســط 
ولت‌های سرد به‌صورت آنلاین در گیت‌وی تشکیل 
شده و سپس امضای تراکنش در سامانه کلد انجام 
می‌شود که اتصالی به اینترنت ندارد. بعد از تولید 
امضای تراکنش، این امضا در کنار درخواست اولیه 
به‌صورت دســتی به گیــت‌وی منتقل شــده و روی 
شبکه بلاکچین قرار می‌گیرد تا تراکنش به هات‌ولت 
نوبیتکس انجام شود و از این طریق کاربران بتوانند 

دارایی مورد نیاز خود را برداشت کنند.

 ابراهیمــی می‌گویــد در ایــن روش بــرای 
دستیابی به امضای کامل و انجام تراکنش 
بین گیت‌وی و کلدولت، به امضای مستقل هر دو 
ســامانه نیــاز اســت. بــه ایــن ترتیــب در صــورت 
دسترسی فیزیکی غیرقانونی به ولت کلد نوبیتکس 
همچنــان امــکان انجــام تراکنــش وجــود نخواهد 
داشــت؛ چراکه امضــای تراکنش به دسترســی به 
ســامانه گیت‌وی هم نیاز دارد. او می‌گوید ساختار 

ارتباطی ساخت و امضای تراکنش در سامانه کلد 
نوبیتکس به گونه‌ای طراحی شــده کــه هیچ فردی 
به‌صــورت تام دسترســی بــرای تخلیه بــدون اجازه 

نداشته باشد.

 مدیر تیم بلاکچین نوبیتکس در پاسخ به 
این سؤال که اگر شخصی بتواند به هر دو 
سامانه دسترسی پیدا کند، آیا قادر به تخلیه دارایی 
کاربــران خواهــد بــود یــا خیــر، می‌گویــد ایــن مورد 
همچنــان امکان‌پذیــر نیســت؛ چراکــه سیســتم 
کلدولــت نوبیتکــس بــه گونــه‌ای طراحی شــده که 
امــکان برداشــت از ایــن ســامانه صرفــاً بــه آدرس 
هات‌ولت‌هــای نوبیتکــس امکان‌پذیــر اســت و در 
صورت دسترسی غیرقانونی، همچنان امکان تخلیه 
دارایی‌ها به ولتی غیر از ولت‌های نوبیتکس وجود 

نخواهد داشت. 

 ابراهیمــی دربــاره مزیــت مهــم ســامانه 
ذخیره‌ســازی ســرد دارایی‌هــا می‌گوید با 
وجود این سامانه، دارایی کاربران به امن‌ترین شکل 
ممکن نگهداری می‌شود و حتی جرائم سایبری که 
ممکن است در دنیای بلاکچین رخ دهد هم روی آن 
بی‌تأثیــر خواهد بــود. برای نمونــه در جریــان هک 
ولت‌های سولانا و دزدی هشت میلیون دلاری از این 
رمزارز، صرفاً ولت‌هایی تحت تأثیر قرار گرفتند که 
به‌صورت آنلاین و دائماً به شــبکه متصــل بودند و 
هیــچ خطــری متوجــه دارایــی کاربــران در ســامانه 
ذخیره‎سازی ســرد نشد؛ چراکه این ســامانه کاملاً 

به‌صورت آفلاین کار می‌کند. 

 در این رویداد همچنین توسعه‌دهندگان 
بلاکچین نوبیتکس با تشکیل یک کارگاه 
آموزشــی، مقدماتــی از برنامه‌نویســی بــه زبــان 
سالیدیتی را ارائه کردند. تیم بلاکچین نوبیتکس با 
برگــزاری ایــن کارگاه، مقدمــات برنامه‌نویســی 
سالیدیتی از جمله شیوه ساخت یک توکن، نحوه 
تشــکیل یک توکــن غیرمثلــی یــا ان‌اف‌تــی، نحوه 
تنظیــم قــرارداد هوشــمند بــر بســتر بلاکچیــن و 
همچنین نحوه ایجاد و ارسال درخواست تراکنش 

به شبکه‌های بلاکچینی را تشریح کردند.

 رویــداد دانشــجویی CWS از هفتــه اول 
شــهریورماه و با چهــار محــور بلاکچین و 
رمزنگاری، رباتیک، هوش مصنوعــی و الگوریتم و 
تئوری با حضور 9 هزار دانشجو از سراسر کشور و با 
ارائه استادان بین‌المللی برگزار شد. انجمن علمی 
علــوم کامپیوتــر دانشــگاه صنعتــی امیرکبیــر 
برگزارکننــده ایــن رویــداد و نوبیتکــس به‌عنــوان 
بزرگ‌ترین پلتفــرم تبــادل رمــزارز در ایــران، حامی 
اصلــی ایــن رویــداد بــود. اختتامیــه ایــن رویــداد 
سه‌شنبه هشتم شهریورماه با حضور دانش‌پذیران 
و شرکت‌های بزرگ حوزه فناوری در هتل قلب تهران 

برگزار شد. 

مورد، بنیان‌گذاران شرط‌بندی‌های بزرگ، عجیب‌وغریب 
و بر خلاف همه احتمــالات منطقی را روی چشــم‌اندازی 
انجــام داده‌انــد کــه به‌نــدرت کســی بــا آنهــا دربــاره ایــن 
چشــم‌اندازها همراهــی می‌کــرده اســت و ایــن مســلماً 
مشــخصه تعیین‌کننده ســرمایه‌داری آمریکایی اســت، 
به‌ویژه از زمان ظهور اینترنت و همه‌گیر شدن وب2. با این 
حال، اگر ادوین لند هنوز اینجا بود، احتمالاً به ما می‌گفت 

که این ویژگی تعیین‌کننده وب3 نخواهد بود!
می‌تــوان حــدس زد کــه لنــد نســبت بــه تصمیم‌گیــری 
غیرمتمرکز پشــت پروتکل‌های وب3 بدبین خواهد بود، 
زیرا همان‌طور کــه او معتقد بــود، »چیزی به نــام اصالت 
گروهی یا خلاقیت گروهی وجود ندارد«. وب3 قرار است 
توسط دائوها )سازمان‌های خودگردان غیرمتمرکز( اداره 
شــود و با روش و رویکرد آدمی مانند ادوین لند، زمانی که 
گروه‌ها در حال تصمیم‌گیری هستند، نتایج نه نوآورانه و 

نه خلاقانه خواهند بود.

 اهمیت خطا کردن
تعداد کمی از بنیان‌گذاران بــه اصالت و خلاقیت ادوین 
لند خواهند رسید و احتمالاً آنهایی که دست به چنین 
ریســک‌هایی می‌زننــد، میــزان شکست‌شــان خیلــی 
بیشــتر از امثــال مختــرع دوربیــن پلورایــد خواهــد بود، 
اما چیــزی کــه بــرای نــوآوری اهمیــت دارد، این نیســت 
که حتماً افــراد تصمیمــات بهتری نســبت بــه گروه‌ها و 
خرد جمعی بگیرند، بلکه برای رونق نوآوری، نیاز اســت 
که چنیــن آدم‌هایــی وجود داشــته باشــند و تصمیمات 
متنوعــی بگیرنــد. تصمیمــات کم‌ریســک و بــدون خطا 

می‌تواند برای نــوآوری مهلک 
باشــد، به‌خصــوص وقتــی بــه 
نابغه‌هــا هــم  یــم  بیاور یــاد 
همیشــه تصمیمــات نابغه‌ای 
نمی‌گیرنــد؛ اســتیو جابــز در 
فاصله بین دو دوره کاری خود 
در اپل، فهرست بلندبالایی از 
تصمیمات وحشتناک گرفت! 
جالــب اســت کــه وقتــی یــک 
تصمیــم خــوب ماننــد خریــد 
پیکســار نیــز گرفــت، آن را 
به‌دلیل اشــتباهی انجــام داده 
بــود. جابز فقــط می‌خواســت 

از ســخت‌افزار پیکســار اســتفاده کند، نــه فیلم‌هایی که 
پیکســار می‌ســاخت! حتــی تصمیمــات اولیــه او بــرای 
این شــرکت هم زیــاد منطقی نبودنــد. برای نمونــه اولین 
استخدام او در پیکســار یک دکوراتور داخلی بود تا دفتر 

کار او در این شرکت را سروسامان دهد!
اما همیــن آدم پرخطــا بــه انیماتورهــای پیکســار بودجه 
نامحدودی داد تا فیلم‌هایی را که می‌خواســتند بسازند، 
هر طــور کــه می‌خواســتند، بســازند! آن ‌هم نه بــه دلایل 
تجاری قابل ســنجش، بلکه به این دلیل که به ارزش هنر 
اعتقاد داشت. معمولاً چنین تصمیمات شهودی چیزی 
است که از فیلتر رأی گروهی و خرد جمعی عبور نمی‌کند. 
قابل درک است که بر اساس مفهوم ریسک تعدیل‌شده، 
این اقدامــات معنایی جز شرط‌بســتن به بدترین شــیوه 
نیســتند! اما مزیت اجازه‌دادن به خلق شرط‌های بد این 
است که طیف گسترده‌ای از امکان‌ها را ایجاد می‌کنید و 
طیف گسترده‌ای از چنین ریسک‌هایی به طیف وسیعی 
از نتایج منجر می‌شوند و از بین همین نتایج متنوع است 
که معمولاً »چیزهای بزرگ« خلق می‌شوند؛ چیزی مانند 

آیفون، دوربین پلوراید و... .

 دائو در برابر تصمیمات و شهود پرریسک
در مقابــل، تصمیمــات گروهــی کــه توســط  دائوهــا 
گرفتــه می‌شــود، بــه احتمــال زیــاد در طیــف تصمیمات 
محافظه‌کارانــه یــا نهایتــاً میانــه‌‌رو متمایــل بــه ضعیــف 

قرار دارند. بــه همین دلیل اســت که آدمی ماننــد »تایلر 
کوئن« علیه استفاده گسترده از داروهای ضدافسردگی 
اســتدلال می‌کند و می‌ترســد ایــن داروها طیفــی از تنوع 
و عقاید انســانی را ســرکوب کنند و به ضرر جمعی بشــر 
باشند. کسی که معتقد است احتمالاً »ونگوگ« با یک 
دوز روزانه از داروی ولبوترین آدم بهتری می‌شــد، اما یک 
ونگوگ شــادتر و بهتر، احتمالاً نمی‌توانست چنین هنر 

استثنایی‌ای تولید کند!
به‌طــور مشــابه، تصمیمــات اجماع‌محور اتخاذشــده در 
دائوها ممکن است برای تک‌تک افراد تصمیمات بهتری 
باشــند، امــا در مجموع، ســود کمتــری خواهند داشــت. 
ایــن درســت در مقابــل ایــده نفع‌بــردن یــک عــده قلیــل 
به‌دلیل خلاقیت و ریســک‌پذیری بیشــتر اســت. مانند 
نایکــی، مایکروســافت، آمــازون و... که همــه محصولات 
بنیان‌گذارانی هستند که شــرط اصیل، خلاقانه و بسیار 

پرریسکی انجام داده‌اند!
تصمیم‌گیــری گروهــی مانــع از ایــن نــوع شــرط‌بندی‌ها 
می‌شــود و ایــن یعنــی ســرمایه‌گذاران دیگــر نمی‌تواننــد 
انتظار بازدهی چشــم‌‌گیری داشــته باشــند. معنــای این 
بــرای جوامع یا مــردم یعنــی چشم‌پوشــی از محصولاتی 
مانند دوربین‌هــای فوری پلورایــد، آیفــون، کفش‌های ایر 
جردن و غیره. بدون شک دنیایی از تصمیم‌گیری گروهی، 
دنیایی فقیرتر و کمتر جذاب خواهد بود. به تعبیر »ســر 
الک«، بازیگر سرشناس انگلیسی، چنین دنیایی شاهد 

اسب‌های مسابقه کمتر و شترهای بیشتر خواهد بود!

 چیز بزرگ بعدی از کجا باید بیاید؟
خیلی‌هــا می‌گوینــد از نظــر 
کارایــی، دائوهــا بیشــتر شــتر 
هستند و اسب کمتری در میان 
آنها دیده می‌شود، اما موضوع 
فقط درباره کارایی نیست، آنها 
حتــی کمتــر پویــا و جاه‌طلــب 
خواهند شد؛ سازمان‌هایی که 
شــبیه شــرکت‌هایی بــا نظارت 
زیــاد، آرای حکومتــی خنثــی و 
سلسله‌مراتب پنهان هستند 
کــه نــوآوری زیــادی را خلــق 
نخواهنــد کــرد، ســازمان‌هایی 
 LLC شــرکت‌های  شــبیه 
ثبت‌نشده )شرکت‌ با مسئولیت محدود( که سهام‌داران 
ظاهراً در مــورد هر تصمیمــی رأی دارند. در شــرکت‌داری 
می‌گویند شرکت‌هایی که توسط تعداد زیادی آدم کنترل 
می‌شوند، معمولاً درجه موفقیت کمتری خواهند داشت.  
دائوها ادعا دارند شرکت نیستند، اما واقعیت این است 
که تعداد کمی از آنها توانسته‌اند به سطحی از تمرکززدایی 
دســت یابند که نهادهای نظارتــی مالی آمریــکا را راضی 

کنند. 
تازه اگر چنین اتفاقی افتاده باشد، باز معنای آن این است؛ 
اگر یک دائو آن‌قدر غیرمتمرکز باشد که توسط همه کنترل 
شود، عملاً توسط هیچ‌کس کنترل نمی‌شود. سازمانی هم 
که توسط هیچ‌کس کنترل نمی‌شــود، بعید است بتواند 

چیزهای بزرگی خلق کند. 
همه دوســت دارند باور کنند کــه دائوها به‌عنــوان »راهی 
جدیــد بــرای هماهنگ‌کــردن ســرمایه انســانی و مالــی« 
هســتند، امــا چالــش تصمیم‌گیــری بــر مبنــای کمترین 
ریسک، پاشنه‌آشیل این ایده زیباست. فراموش نکنیم 
که اســتیو جابز شــرکت‌ها را »یکی از شــگفت‌انگیزترین 
اختراعات بشر« نامیده است؛ چراکه این مفهوم را راهی 
می‌دانســت برای کار کردن بــا همدیگر، آن ‌هــم به‌منظور 
ســاختن »چیز بزرگ بعــدی«. ممکن اســت دائوها یک 
اختراع شــگفت‌انگیز و راهی بــرای ایجــاد چیزهای عالی 
بعدی باشــند، اما اگر تلاش شــود آنها را شبیه شرکت‌ها 

کنند، بعید است چیز به‌دردبخوری از آنها دربیاید!

 دائو »راهی جدید برای 
هماهنگ‌کردن سرمایه 
انسانی و مالی« است، اما 
چالش تصمیم‌گیری بر 
مبنای کمترین ریسک، 
پاشنه‌آشیل این ایده 

زیباست
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فوربس دیجیتال‌استس برای کمک به سرمایه‌گذاران 60 
صرافی بزرگ را فهرست کرده و آنها را مورد تحلیل و بررسی 

قرار داده است

فهرست 10 تای دوم معتبرترین 

صرافی‌های رمزارزی

اولین گزارش مصرف بالای برق استخراج رمزارزها توسط دولت 
آمریکا و راهکارهای پیشنهادی برای آینده

حمایت کاخ سفید از مکانیسم اثبات سهام 
 کاخ سفید گزارشی منتشــر کرده که از 
 )EPA( آژانس حفاظت از محیط زیست
و وزارت انــرژی )DOE( خواســته تــا اقداماتــی را 
جهت کنترل مصرف انرژی در استخراج رمزارزها 
با شــیوه اثبات کار انجام دهند. این درخواســت 
یکی از اولین پاسخ‌ها به فرمان اجرایی جو بایدن، 
رئیس‌جمهــور ایــالات متحــده در مــورد ارزهای 
دیجیتال اســت. درخواســتی که تأکیــد می‌کند 
فناوری‌های مرتبط با دارایی‌های رمزنگاری‌شــده 
مقدار قابــل ‌توجهی بــرق مصرف می‌کننــد و به 
میــزان زیــادی در انتشــار گازهــای گلخانــه‌ای، 
آلودگی‌های صوتی و آب‌وهوایی و سایر اثرات مؤثر 

بر شهرها نقش دارند.

 به گفته نویسندگان این گزارش جدید، 
بــرآورد مصــرف بــرق جهانی اســتخراج 
دارایی‌های دیجیتال تا آگوست 2022 از مصرف 
بــرق ســالانه کشــورهایی از جملــه آرژانتیــن و 
اســترالیا بیشــتر شــده و تقریباً بین 120 تــا 240 
میلیــارد کیلووات ســاعت در ســال اســت؛ عدد 
بزرگی که اکنون نظر قانون‌گذاران آمریکایی را به 
خــود جلــب کــرده‌ اســت، قانون‌گذارانــی کــه در 
ماه‌های اخیر فشارها بر کسب‌وکارهای این حوزه 
را زیاد کرده‌اند. کاخ سفید می‌گوید مصرف بالای 
انــرژی احتمــالاً بــه عواقــب فاجعه‌بــاری بــرای 
آمریکایی‌های و زندگی روزمره آنها منجر می‌شود 
و نه‌تنها باعث تشدید تغییرات فعلی آب‌وهوایی 
می‌شود، بلکه ثبات شبکه‌های برق را نیز تهدید 
می‌کنــد، زیــرا می‌توانــد »قیمــت بــرق را بــرای 

مصرف‌کنندگان محلی بالا ببرد.«

 به‌طــور خــاص، این گــزارش مکانیســم 
اجماع اثبــات کار )PoW( را مورد انتقاد 
قرار داده اســت. مکانیســمی که در حال حاضر 
بیش از 60 درصد از کل ســرمایه بازار دارایی‌های 
رمزنگاری‌شده از طریق آن حاصل شده و استفاده 
از آن یکی از مهم‌ترین دلایل مصرف بالای انرژی 
در این بــازار و صنعت اســت. این گــزارش تأکید 
کرده تخمین‌های مصرف برق در این بازار نشان 
می‌دهد  اســتفاده از روش PoW برای اســتخراج 
رمزارزها، به‌ویژه بیت‌کوین یکی از مهم‌ترین دلایل 
وضعیت نگران‌کننده فعلی اســت. ایــن گزارش 

استدلال می‌کند که توسعه مسئولانه دارایی‌های 
دیجیتــال باید شــامل راه‌حل‌هایی بــرای کاهش 
شــدید مصــرف انــرژی در ایــن صنعــت باشــد؛ 
گزارشی که مکانیسم اثبات سهام )PoS( را برای 
کمتر کــردن مصــرف بــرق یــک راهکار مناســب 
ارزیابی کرده است. تخمین زده می‌شود استفاده 
از روش اثبــات ســهام نهایتــاً تــا 0.28 میلیــارد 
کیلووات ساعت در ســال برق مصرف کند و این 
یعنی کمتر از یک‌هزارم مصرف برق در دنیا؛ عدد 
کوچکی که ضرر چندانی برای محیط زیســت و 

صنعت انرژی نخواهد داشت. 

اســت:  آمــده  گــزارش  ایــن  در   
»درخواســت‌های فزاینــده‌ای بــرای 
استفاده از بلاکچین‌های مبتنی بر اثبات سهام 
در حال شکل‌گرفتن اســت.« راه‌اندازی لایه دوم 
اتریــوم کــه از مکانیســم اجمــاع PoS اســتفاده 
می‌کند، یکی از نکات مثبتی است که این گزارش 
از آن تمجید کرده و امیدوار است به مصرف کمتر 
انرژی در این صنعت کمک کنــد. انتظار می‌رود 
اتریوم، دومین بلاکچین بزرگ از نظر ارزش بازار، 
در هفته آینده روی مکانیسم اثبات سهام برود و 
از ایــن طریــق 99.95 درصــد در مصــرف انــرژی 

بهینه‌تر شود.

 نکته جالب این است که کاخ سفید برای 
اثبات برخی ادعاهای خود به عملکرد و 
گزارش‌های چین هم اســتناد کرده است. در این 
گــزارش آمــده اســت: »در چیــن، ناســازگاری 
استخراج بیت‌کوین با اهداف زیست‌محیطی این 
کشور به‌عنوان یکی از چندین دلیل ممنوعیت 
تراکنش‌های دارایی‌های رمزنگاری‌شــده توســط 
دولت در ســال 2021 ذکر شده اســت.« با وجود 
این، کاخ ســفید از اســتفاده اســتخراج‌کنندگان 
رمزارز از برق تولیدشده توسط گاز متان چاه‌های 
نفت و گاز یا محل‌های دفن زبالــه حمایت کرده 
اســت.  در ایــن گــزارش آمــده اســت: »عملیات 
اســتخراج دارایی‌هــای رمزنگاری‌شــده کــه متان 
تخلیه‌شــده چاه‌های نفت )که معمولاً سوزانده 
می‌شــود( را بــرای تولید بــرق اســتفاده می‌کنند، 
می‌توانــد نتایــج مثبتی بــرای محیط زیســت به 

همراه داشته باشند.«

REPORTگزارش

با وجود اینکــه فنــاوری بلاکچین حدود یــک دهه قدمت 
دارد، امــا در همین مدت 580 صرافی تاییدشــده توســط 
نهادهــای نظارتــی ارز دیجیتــال ایجــاد شــده‌اند کــه برای 
ســرمایه‌گذاران امــکان دادوســتد بــا ارزهــای دیجیتــال 
را فراهــم کرده‌انــد. بــر اســاس داده‌هــای ســمیلار وب، در 
ســه‌ماهه آخــر ســال 2021، وب‌ســایت‌های صرافی‌هــای 
مختص ارز دیجیتال 1.7 میلیارد بازدید داشــته‌اند. برای 
سرمایه‌گذارانی که در مورد این فضا اطلاعات کافی ندارند، 

تشــخیص صرافی ارز دیجیتال باکیفیت از صرافی‌هایی 
که فقط در ظاهر خوب به نظر می‌رسند، تقریباً غیرممکن 
اســت. گاهی حتــی ممکــن اســت حجــم معاملاتی یک 
صرافی بالا باشد یا خدمات متنوعی را ارائه دهد،‌ اما باز هم 

گزینه خوبی برای اعتماد و سرمایه‌گذاری نباشد. 
فوربــس دیجیتال‌اســتس برای کمــک به ســرمایه‌گذاران 
در حرکت به ‌ســوی دنیــای ارزهــای دیجیتــال، 60 صرافی 
ارز دیجیتال بزرگ را با استفاده‌ از 10 شاخص معین مثل 
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کارمزد معاملات، امنیت ســایبری، تبعیت قانونی و غیره 
مورد بررســی قرار داده اســت. در آغاز ژانویه 2022، حجم 
معامــات ایــن 60 صرافــی بیــش از 100 میلیــارد دلار در 
روز بوده اســت. این رقم نشــان می‌دهد که این صرافی‌ها 
حجم عمده معاملات روزانــه ارزهای دیجیتــال را به خود 
اختصاص داده‌اند.  در شماره‌های قبلی هفته‌نامه رمزارز، 
10 صرافــی اول فهرســت فوربــس را با هــم مرور و بررســی 
کردیم. در این شماره به سراغ 10 صرافی دوم این فهرست 
رفته‌ایم. در ادامه می‌توانید تحلیل 10 صرافی دوم برتر دنیا 

را از نگاه فوربس دیجیتال‌استس مطالعه کنید. 

1
 »اینترکتیو بروکرز« یک شرکت کارگزاری جهانی و مستقر 
در آمریکاست. در این کارگزاری کلاس‌های دارایی متنوعی 
از جمله رمزارز معامله می‌شــوند. کارمزد معاملــه در این 
کارگزاری بسیار پایین و حدود 18 امتیاز پایه است. با اینکه 
اینترکتیو بروکرز ارزهای محدودی ارائــه می‌دهد، اما یک 
انتخاب عالی برای معامله‌گرانی است که چند نوع کلاس 

دارایی دارند.

2
 »گــروه آی‌جی« یک شــرکت بــزرگ خدمات مالی اســت 
که هــزاران نــوع اوراق بهادار ازجملــه عرضه اولیــه کریپتو 
قابل معامله، به کاربــران خرده‌فروش خــود ارائه می‌دهد. 
واحد تیستی‌ترید این شرکت نیز برای بیت‌کوین و اتریوم 
معاملات آتی و خدمات بســیار دیگــری را ارائــه می‌دهد. 
ســرویسCFD )قــرارداد مابه‌التفــاوت( کریپتویــی کــه به 
مشــتریان خــارج از آمریــکا ارائــه می‌شــود، بــه نســبت 
شــرکت‌های CFD ارزان‌تر اســت، اما هزینه این سرویس 
در مقایســه بــا شــرکت‌های ارز دیجیتال گران محســوب 

می‌شود.

3
 »بیت‌هامــب« یکــی از چهار صرافــی بــزرگ دارای مجوز 

در کره جنوبی اســت که بیش از 250 استراتژی معاملات 
جفتی با کارمــزد 20 واحد پایــه برای ســفارش‌گذاران و 25 
واحد پایه برای ســفارش‌گیرندگان دارد. بیشتر نقدینگی 
این شرکت با واحد وون کره است. امنیت سایبری و تبعیت 
قانونی بیت‌هامب توسط شرکت‌های بانکداری و فناوری 

غیر وابسته به‌دقت بررسی ‌شده است. 

4
 »پــاس 500« یــک شــرکت کارگــزاری اســت کــه قــرارداد 
مابه‌التفاوت در کلاس‌های دارایی مختلف، مانند سهام، 
شــاخص‌ها، FX و همچنیــن 10 بــازار ارز دیجیتــال ارائــه 
می‌دهــد. پــاس 500 رقیــب آی‌جــی و آی‌تورو محســوب 
می‌شــود. قراردادهای مابه‌التفاوت به‌دلیــل ماهیت و اثر 

اهرمی که دارند، در ایالات ‌متحده ارائه نمی‌شوند. 

5
»کوکوین« یکی از بزرگ‌ترین صرافی‌های ارزهای دیجیتال 
جهــان و مســتقر در کشــور سیشــل اســت. ایــن صرافی 
طیــف گســترده‌ای از ارزهــای دیجیتــال را ارائــه می‌دهد و 
کارمزد پایینــی دارد. کوکوین در ســال 2020 متحمل یکی 
از بزرگ‌تریــن هک‌هــای کریپتویــی شــد. در پــی این هک 
بیش از 275 میلیون دلار از کوکوین به سرقت رفت. البته 
تقریباً تمام سکه‌های به سرقت‌رفته بازیابی شدند. لازم به 
ذکر است که کوکوین مجوز فعالیت ندارد و تحت نظارت 

نهادهای مالی نیست.

6
 »گروه ســی‌ام‌ای« یک صرافی اوراق مشــتقه با 175 سال 
سابقه در ایالات ‌متحده است که معاملات آتی بیت‌کوین 
خــود را در اواخر ســال 2017 راه‌انــدازی کرد و اکنــون دارای 
چهار قرارداد آتی کریپتو از جمله معامله آتی اتر، معامله 
آتی میکرو بیت‌کوین، معامله آتی میکرو اتر و سه قرارداد 
اختیار ارز دیجیتال )شامل دو میکرو( است. معامله‌گران 
می‌تواننــد از طریــق حســاب‌های موجــود در بازرگانــان 

کمیسیون آتی )FCM( به این قراردادها دسترسی داشته 
باشند.

7
 »بیت‌فلایر« یکی از بزرگ‌ترین صرافی‌های ارز دیجیتال 
ژاپن است. این صرافی در ژاپن، ایالات متحده و اروپا مجوز 
فعالیت دارد. فهرســت ارزهــای دیجیتال ایــن صرافی به 
بیت‌کوین محدود شــده و فقط با ین قابل معامله اســت. 

کارمزد بیت‌فلایر 15 امتیاز پایه است. 

8
»اف‌تی‌ایکس US« شــعبه آمریکایی اف‌تی‌ایکس است 
که با وجود عرضــه ارزهــای دیجیتال محدود، به‌ســرعت 
در بازار ایــالات متحده مورد توجــه قرار گرفــت. اخیراً این 
صرافــی ارز دیجیتــال پلتفــرم ارائه‌دهنده معامــات آتی 
اتریوم، لجرایکس را خریداری و یک بازار ان‌اف‌تی راه‌اندازی 

کرده است.

9
»CEX.IO« یــک صرافــی ارز دیجیتال مســتقر در لندن 
اســت کــه در ســال 2013 تأســیس شــد. ایــن صرافــی ارز 
دیجیتال در بریتانیــا، اروپا، ایالات ‌متحــده و کانادا مجوز 
فعالیــت دارد. اگرچــه CEX.IO عمدتــاً بــر خرده‌فروشــی 
متمرکــز بــوده، امــا اکنــون قصــد دارد خدمــات دیگــری 
مثــل خدمــات کارگــزاری، معامــات مارجیــن و رابط‌های 

برنامه‌نویسی کاربردی به صرافی بیفزاید. 

10
 »کش‌اپ« یــک اپلیکیشــن پرداخــت P2P و انتقال پول 
است که در سال 2017 سرویس کریپتو را برای 30 میلیون 
کاربر خود راه‌اندازی کرد. این سرویس محدود به بیت‌کوین 
است و کارمزد معامله آن بین 75 تا 300 امتیاز پایه است. 

کش‌اپ از کیف پول‌های خارجی هم پشتیبانی می‌کند.

NEWSخبر

افزایش شکایات‌ علیه 
سلسیوس

در آمریکا بیش از 40 ایالت مختلف لوایح 
قضایی علیه پروژه سلسیوس تنظیم کرده 
و به جریان انداخته‌اند، با این مضمون که 
»سلسیوس دست به تقلب زده است«.

ان‌بی‌ای در وب 3
کــرده  اعــام  گیم‌اســتاپ 
در همــکاری بــا صرافــی غیرمتمرکــز 
اف‌تی‌ایکــس و پــروژه ســوار بــرای لیــگ 
حرفــه‌ای بســکتبال آمریــکا یــک بــازی 

مبتنی بر وب3 تولید خواهد کرد.

فعلاً 26 درصد سود
صنــدوق ســرمایه‌گذاری بــاک 
)BLOK( که در حــال حاضر 540 میلیون 
دلار دارایی دارد، اعلام کرده از سال 2018 
که کارش را شروع کرده تاکنون 26 درصد 

سود داده است.

سرمایه‌گذاری سازمانی
»فرانکلیــن تمپیلتــون«، یکی از 
گروه‌هــای شناخته‌شــده ســرمایه‌گذاری 
اعلام کرده به مشتریان خود امکان افتتاح 
حســاب‌های ســرمایه‌گذاری رمــزارزی 

سازمانی را خواهد داد.

شرکترتبه
صلاحیت 

قضایی
محبوبیتمحصولاتسازمانتنظیم‌گری

امتیاز 
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توسط کاربران
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سایبری
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333123137.2اینترکتیو بروکرز11

333133137.2گروه آی‌جی12

321230336.9بیت‌هامب13

333123236.9پلاس 14500

002332236.7کوکوین15

333011336.7گروه سی‌ام‌ای16

333020326.7بیت‌فلایر17

18US 333030216.7اف‌تی‌ایکس

19CEX.IO332213226.7

333020336.7کش‌اپ20

شاخص‌های سایت فوربس برای انتخاب صرافی‌های برتر رمزارزی



کسانی که بخشی از سرمایه خود را در بازار رمزارزها سرمایه‌گذاری کرده‌اند، هفته شاد و آرامی را پشت سر گذاشته‌اند. همه رمزارزهایی که ما در این صفحه سیر صعودی یا نزولی 
و تحرکات‌شان را پیگیری می‌کنیم، سبز هستند و در حال طی کردن روندی صعودی. البته تجربه نشان داده که این بازار نیز مانند هر بازار مالی دیگری، دستخوش تغییر و تحولات 

می‌شود و از شرایط پیرامون خود تأثیر می‌پذیرد؛ خوشبختانه این هفته خبر ناخوشایندی که بازار را زمین‌گیر کند، منتشر نشده است.

ما امیدواریم که در یک سیر منطقی و واقع‌بینانه، این روند مثبت ادامه داشته باشد، اما باید قبول کنیم که نمی‌توان به این روند مثبت دل‌خوش کرد. پیش از این هم بازار تماماً سبز 
در فاصله یک هفته قرمزپوش شد؛ اتفاقی که ممکن است باز هم رخ دهد. به هر حال جهان با رکود و تورم دست به گریبان است و بسیاری از صنایع تحت تأثیر این وضعیت قرار 
دارند. عجیب نیست که بازار رمزارزها نیز از این مسئله تأثیر بپذیرد. بنابراین اگر در این بازار سرمایه‌گذاری کرده‌اید، همچنان آهسته و پیوسته و با دانش و اطلاعات کافی، مسیر 

خود را ادامه دهید و اگر به‌تازگی قصد ورود به بازار را پیدا کرده‌اید، بااحتیاط وارد شوید. 
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قابل سفارشی‌سازیپرداختارز11.32 ٪1.0612.36 میلیونXRPریپل۵

اثبات سهامکامپیوتر جهانیپلتفرم نرم‌افزاری8.94 ٪3.472.88 هزارADAکاردانو6

اثبات سهامکامپیوتر جهانیپلتفرم نرم‌افزاری3.18 ٪1.958.5 هزارSOLسولانا۷

قابل سفارشی‌سازیپرداختارز6.46 ٪3967.13 ریالXLMاستلار8

اثبات سهامکامپیوتر جهانیپلتفرم نرم‌افزاری13.46 ٪2373.8 هزارDOTپولکادات9

اثبات کارمیم‌کوینارز8.13 ٪6226.03 هزارDOGEدوج‌کوین۱۰

اثبات سهامکامپیوتر جهانیپلتفرم نرم‌افزاری1.47 ٪1.945.87 هزارAVAXآوالانچ11

-شبکه اوراکلپلتفرم نرم‌افزاری1.83 ٪27.077.75 هزارLINKچین‌لینک12

اثبات کارمیم‌کوینارز29.4 ٪488.684.56 هزارSHIBشیبا اینو13

اثبات سهامشبکه لایه ۲توکن کاربردی3.58 ٪4.862.87 میلیونMATICپلی‌گان14

---13 ٪4.082.53 میلیونGALAگالا15

اثبات سهاماپلیکیشن‌های بین‌زنجیره‌ایپلتفرم نرم‌افزاری6.61 ٪9.812.22 هزارATOMکازموس16

--توکن کاربردی11.18 ٪54.531.7 هزارMANAدیسنترالند17

--توکن کاربردی6.68 ٪1.990.99 میلیونLRCلوپرینگ18

اثبات سهامصدور استیبل‌کوینتوکن کاربردی1.96 ٪52.690.43 هزارLUNCلونا کلاسیک19
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صنعت بیمه ، مؤید 
وضع موجود یا 
مؤسس وضع مطلوب؟

 پیتر ما، چهره اصلی بزرگ‌ترین بیمه‌گر چینی است 

حکایت مردی که پل‌زدن بلد بود، نه شنا کردن 

4

12 2

بیمه‌گری از 
جنس امنیت

غول بیمه کشور 
چشم‌بادامی‌ها چطور 

توانست به این موفقیت 
دست یابد؟ 

 وقت بیرون آمدن 
از غارهاست 

صنعت بیمه کشور نیازمند 
آگاهی‌دادن است و دور 

شدن از انگاره‌های 
آمیخته با تعصب

داده تمیز در بیمه  
یعنی معدن طلا 

14

    قاسم نعمتی، رئیس مرکز فناوری اطلاعات بیمه مرکزی معتقد 
است روندی که امروز در ایران به اسم اینشورتک جریان دارد 

هنوز به بلوغ کافی نرسیده است 

واقعیت این است
ما  اینشورتک واقعی نداریم 

بیمه مرکزی عهده‌دار توسعه نوآوری شد
؟

   عکس:  نسیم اعتمادی

3

ایمان جلیلی، کارشناس 
حوزه اینشورتک

آیا کسی امروز در میان 
همهمه‌های صنعت 
بیمه به نیاز مشتری 

هم فکر می‌کند؟

دو هفــته‌نــامه
بیمــــه صنعت 
ضمیمــه رایگان   
مه   هفتـــــــه‌نا
نـــــــــگ  ر کا
ســـــــال اول 
ـــماره پنجم شـ
شهریـور  بیستم 
1 4 0 1
16  صفـــــحه

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

5
D I G I T A L I N S U R A N C E

16

همه قوها سفید 
نیستند 

تفاوت نگاه یک 
کارشناس ارزیاب ریسک 

بیمه با مردم عادی 
در چیست؟
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يادداشت
N O T E

افلاطون تمثیل مشــهوری دارد؛ تمثیل غار. او در 
آغاز دفتر هفتم رساله جمهور داستان آدم‌هایی را 
روایت می‌کند که از کودکی سال‌ها در غاری سیاه 
و نمور زندانی شــده‌اند. در غار چیزی نیســت جز 
تاریکی پیش رو  و آتشی که پشت سر روشن است 
و مردانی که همیشه رویشــان فقط به سوی دیوار 
مقابل است و هیچ‌گاه پشت سرشان را ندیده‌اند. 
غار غرق تاریکی است و مردان چیز زیادی از دنیای 
بیرون نمی‌دانند. درک آنها از دنیا فقط سایه‌هایی 
اســت که روی دیــوار می‌بینند؛ از حرکــت مردمان 
بیرون غار و گیاهان و حیوانات. درک آنها از جهان 
هســتی فقــط ســایه‌ها هســتند. 
حقیقت برای آنها سایه‌ها هستند. 
اشــباح برایشــان واقعی‌اند و دنیای 
واقعی آن بیرون برایشان معنا ندارد. 
تقصیری ندارند؛ واقعیت برایشان 

این‌طور نمود داشته است. 
امــا یــک روز یکــی از مــردان از‌ قضا 
بــه بیــرون از غــار مــی‌رود؛ مــات و 
مبهوت از نور خورشــیدی کــه یارای 
خیره‌شــدن بــه آن را نــدارد. تحمل 
شــرایط نــور بیــرون ســخت اســت، امــا در نهایت 
زندانی بندگسسته به نور خورشید عادت می‌کند و 
دنیا را با شکل حقیقی‌اش می‌بیند. »او که پیش‌تر 
تنها نظر بر اشباح افکنده، اکنون نزدیک‌تر آمده با 

ماهیت راستین وجود.« 
روشنایی به جانش نفوذ می‌کند و تصمیم می‌گیرد 
مردان ســاکن در ســایه‌های غار را از دنیــای بیرون 
و حقیقــت آن آگاه کنــد. امــا بقیــه او را به ســخره 
می‌گیرند، شــماتت می‌کننــد و در نهایــت کمر به 
قتلش می‌بندنــد.  و حکایت روشــنگری در تاریخ 

همواره همین بوده است. 
زندانیان غار افلاطون نماینده اکثریت نوع بشرند 
که زندگی خود را در حالت خیال و پندار می‌گذرانند 

و تنها سایه‌های واقعیت را می‌بینند
تمثیل غــار افلاطــون توضیحــی بــر نابــاوری روند 
حقیقت است؛ توصیفی از خودانگاره‌هایی که به 

سبب تکرار در زمان به حقیقت تعبیر می‌شوند و 
تعصبی که راه را برای دیدن دنیای بیــرون از غارها 
می‌بندد.  در تمثیــل افلاطون افرادی کــه درون غار 
هســتند و بیرون غــار را ندیده‌انــد، خروج از غــار را 
مساوی با از بین رفتن و گمراه‌شدن می‌دانند؛ نه از 
خود انتظار خطر کردن دارند و نه از دیگران؛ حاشیه 
امن خود را می‌خواهند ولو به قیمت از دست دادن‌ 
همه عمر.‌ این وسط ســایه‌های روی دیوار خوراک 
فکری افراد درون غار هستند؛ همان‌هایی که دنیا 
را ســیاه و ســفید می‌بینند و از کمتریــن اطلاعات 
با بیشــترین قطعیت تصمیم‌گیــری می‌کنند. در 
مورد سایه‌ها با هم بحث‌ها می‌کنند و بر اساس آن 
زندگی خود و پایه‌های اعتقادات خود را می‌سازند. 
آنهــا نمی‌دانند کــه تفکــر واقعــی در خــارج از غار 
وجود دارد؛ آنجاست که دنیای واقعی وجود دارد، 
آنجاســت که تفکر واقعــی در آن می‌تواند شــکل 
بگیرد و احتمالاً هم اولین تفکر در نقد غار و سایه‌ها 
و افراد درون آن باشد.  و اگر روزی کسی به خارج از 
غار برود و دنیای واقعی را به شکل واقعی آن ببیند و 
بخواهد برای کمک به دیگران برگردد و آنها را نجات 
دهد، با مأموریت بسیار سختی روبه‌رو خواهد بود؛ 
با مردمانی که دیگــر او را از خود نمی‌دانند؛ غریبه 

می‌پندارند و برهم‌زننده زندگی. 
صنعت بیمه کشــور مــا امروز همــان غــار تاریک 
افلاطونی اســت با ســا‌یه‌هایی کــه در فــرارو دارد و 
حقایق بزرگی در پشــت سر؛ ســایه‌هایی که امروز 
برای عده اندکی به‌عنوان واقعیت پذیرفته شده‌اند 
و چشم بر واقعیت بیرون بسته‌اند. نوآفریده‌شدن 
کســب‌وکارها را باور ندارند و به ریشــه‌های سنتی 
خود چسبیده‌اند.  امروز  صنعت بیمه کشور گرفتار 
انگاره‌هایی پیش‌فرض است. انگاره‌هایی ناخواسته 
آمیخته با تعصب و احساس که اگر هم آمیخته با 
آگاهی باشند، کمتر به بوته آزمون و تجربه گذاشته 
شده‌اند. چیزی که امروز صنعت بیمه کشور به آن 
نیاز دارد، آگاهی‌دادن و آگاهی‌بخشیدن است، به 
رها کــردن انگاره‌ها و ســایه‌ها و جرئت بیرون‌رفتن 

از غار سیاه! 

INTROسرآغاز

صنعت بیمه کشور نیازمند آگاهی‌دادن است و دورشدن از انگاره‌هایی 
که ناخواسته با احساس و تعصب پیوند خورده‌اند 

 وقت بیرون آمدن از غارهاست 

لیدا هادی 
سردبیر

@lidahadi88

کاهش هزینه و افزایش ایمنی دو مأموریتی است که امروز صنعت بیمه 
 بر عهده دارد، اما آیا صنعت بیمه کشور به این دو مهم

 دست یافته است؟ 

صنعت بیمه ، مؤید وضع موجود یا مؤسس وضع مطلوب؟
اگــر بخواهیم بــرای صنعت بیمــه دو مأموریــت و کارکرد 
اصلی در نظر بگیریم، به باور من آن دو مأموریت عبارت 
خواهند بود از: کاهش هزینه و افزایش ایمنی. به عبارت 
دیگر صنعت بیمه و آثار و پیامدهــای آن  باید به کاهش 
هزینه‌هــای اجتماعــی و اقتصــادی و همچنیــن افزایش 
ســطح ایمنی فردی و اجتماعی منجر شــود. حال سؤال 
این است که چگونه می‌توان به این دو مأموریت و هدف 

مهم دست یافت؟
بــه نظــر می‌رســد صنعــت در پارادایــم رشــد 
و توســعه درون‌زا گرفتــار اســت و راهــکار 
نانوشــته‌ای که بــرای توســعه  خــود می‌دهد، 
این اســت کــه بــه ظرفیت‌هــای درونــی توجه 
شــود و از توانایی‌هــا و پتانســیل‌های داخــل 
صنعــت در جهت توســعه اســتفاده کند؛ از 
جملــه توانایی‌هــای داخلــی نیروی انســانی، 
منابــع مالــی و...، ولــی ایــن پدیــده بــه عــدم 
ارتبــاط سیســتماتیک بــا ســایر صنایــع، 

نهادهــا و مؤسســاتی منجــر شــده کــه به‌طور مســتقیم 
یا غیرمســتقیم بــر فعالیت‌هــای صنعــت بیمــه اثرگذار 

هستند. 
صنعــت بیمــه فاقــد ارتبــاط سیســتمی بــا اکوسیســتم 
ســامت و بهداشــت، صنعــت نفــت، گاز و انــرژی، 
گردشــگری، حمل‌ونقــل، مســکن، نظــام اســتاندارد و 
سازمان‌های حرفه‌ای  و... است و همین موضوع به اتخاذ 

روش‌ها و رویکردهای غیرعلمی و کور انجامیده است. 
صنعت بیمه به واسطه عدم تعامل با صنایع و خدمات 
بیرون از خود از مســیر فرایندهای آنها غایب اســت. در 
این میان ذکر مثالی برای تبیین بیشــتر مناسب خواهد 
بود. در رخ‌دادن فجایعی مانند پلاســکو و متروپل شاهد 
بودیم که سازه‌های غیراســتاندارد از منظر شاخص‌های 
ایمنی و ریســک متأســفانه توســط صنعت بیمه تحت 

پوشش بیمه قرار گرفته بودند. چرا؟ 
با این اقدام چند نکته مشــخص شد؛ اول اینکه بیمه‌گر 
بــه بیمه‌گــزار غیراســتاندارد و غیرایمن، اطمینــان خاطر 
داد کــه تــو بــا همیــن وضعیــت تحت پوشــش هســتی. 
دوم اینکــه بیمه‌گــر هیچ تأثیری بــر ارتقای ســطح ایمنی 
و اســتاندارد مجموعه‌هــای یاد‌شــده نداشــت، در حالی 
کــه اگــر عکــس ایــن ماجــرا رخ مــی‌داد، یعنــی بیمه‌گر با 
ارتباطــات سیســتمیک درون‌صنعتــی و برون‌صنعتــی 

)ارتبــاط داده‌ای بــا شــهرداری‌ها، وزارت مســکن، نظــام 
مهندســی و ســایر عوامــل دســت‌اندرکار( می‌دانســت 
کــه ایــن مجموعه‌هــا در چــه شــرایط ایمنــی قــرار دارنــد 
و بــر اســاس گزارش‌هــای مهندســان ناظــر می‌دانســت 
که چه تخلفــات و چه هشــدارهایی بــه آنها داده شــده،‌ 
طبیعتــاً شــرایط را فاقــد صلاحیــت بــرای پوشــش بیمه 
تشــخیص می‌داد و پیشــنهادهایی برای اصلاح، ترمیم 
و استانداردســازی ســازه‌های فــوق عرضــه 
می‌کرد. در این شرایط  بیمه‌گزار وقتی می‌دید 
که صنعــت بیمــه از پذیرش ریســک امتناع 
می‌ورزد، شاید به صرافت می‌افتاد که سطح 

ایمنی خود را افزایش دهد. 
در این فقره خــاص صنعت بیمه بــا عملکرد 
ضعیف و بر خــاف مأموریت‌هــای خود، هم 
موجب افزایش هزینه جامعه شد )صدمات 
و خســارت‌های فیزیکی و روانی واردشــده به 
اجتمــاع و اقتصــاد کشــور( و هــم متأســفانه 
هیچ تأثیری بر استاندارد شدن فرایندها و ایمنی بناهای 
یادشــده نداشــت و ایــن قصه بــا وضــع کنونــی صنعت 

کماکان ادامه دارد.
مانع جــدی دیگر در عــدم تحقق مأموریت‌ها این اســت 
که  صنعــت بیمــه داده‌محور نیســت و در ثبــت و ضبط 
و تحلیل داده‌هــا و تصمیم‌گیری بر اســاس آن به‌شــدت 
ضعیف است. وقتی داده و اطلاعات یکپارچه و صحیح 
و به‌روز نباشد، اخذ تصمیمات اســتراتژیک در سازمان 
ممکــن نخواهــد بــود، در نتیجــه ســازمان نمی‌توانــد 
تفاوتی بین مشــتریان و بازارها قائل باشــد، تبلیغات آن 
فلــه‌ای و غیرهدفمند اســت، قیمت‌گــذاری محصولات، 
تکانشی و بر اســاس رفتار رقیب تعیین می‌شود‌، نیروی 
انســانی درون ســازمان درســت ارزشــیابی نمی‌شــود، 
ارائه محصولات جدید بیشــتر نمایش اســت، مدیریت 
ریسک‌ها شوخی است و مسائل و مصائب شرکت‌ها و 
صنعت بیمه بدون پاســخ می‌ماند و در نهایت دود همه 
این کژرفتاری‌ها به چشم جامعه می‌رود؛ چراکه هزینه‌ها 

افزایش و ایمنی کاهش می‌یابد.
صنعــت بیمه نبایــد مقوم و مؤیــد وضع موجود باشــد و 
باید مؤســس فرایندها و روش‌های کاهش‌دهنده هزینه 
و افزایش‌دهنــده ایمنی بــوده و جایگاه واقعــی خود را در 

مسیرهای  منتهی به این اهداف کلان پیدا کند. 

بهروز اسدنژاد 
 کارشناس بیمه

b.asadnejad 
@gmail.com
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آنچه وسط تمام همهمه‌های طیف‌های مختلف بیمه اهمیتی ندارد و سرش جنگ نمی‌شود، مشتری است!

 شاید برای شما هم اتفاق بیفتد 
شــما خواننــده گرامــی! بلــه بــا شــما هســتم. شــما در 
منزل‌تــان جــوان داریــد؟ دختــر و پســرش فرقــی نــدارد. 
چقــدر هــر روز از نزدیک بــا جوانــان معاشــرت می‌کنید؟ 
می‌دانید پاتوق‌هایشــان کجاســت؟ تکیه‌کلام‌هایشــان را 
می‌شناســید؟ می‌دانیــد وقتــی گوشــی دســت می‌گیرند، 
کجاها سیر می‌کنند؟ تاکنون با یک جوان خرید رفته‌اید؟ 

سفر چطور؟
در تشکیلات عریض و طویل شرکت‌های بیمه هم بخش 
مفصلی از نیروی انســانی درگیر واحد فروش اســت و هم 
کارشناســان و مدیران زیــادی درگیر ارتباط با مشــتریان و 
رضایت مشتری و این‌گونه عناوین. تازه به اینها می‌توانید 
بحث تحقیقــات بــازار و بازاریابــی و روابط عمومــی را هم 

اضافه کنید. 
بخش‌هایی در دل سازمان که مستقیماً با مشتری سروکار 
دارنــد. حالا یا مســتقیم ارتبــاط می‌گیرنــد یا کارشــان گرا 
دادن دربــاره بــازار و مشــتریان واقعی اســت. اگر بــه بدنه 
منابع انســانی شــرکت‌های بیمه نگاه کنید، می‌بینید که 
بخش اعظمی از مدیران ارشــد بالای 45 سال سن دارند. 
ســنت صنعت هم می‌گوید اینجا مدیری از بین نمی‌رود، 
بلکــه از حالتی بــه حالت دیگــر تغییر وضعیــت می‌دهد؛ 
یــا از شــرکتی بــه شــرکت دیگــر، یــا از هیئت‌مدیــره‌ای بــه 
هيئت‌مدیــره‌ای دیگــر در دل هلدینگ‌هــای تصمیم‌ســاز 

برای شرکت‌های بیمه. 
در بیــن چهره‌های صدر اخبــار بیمه، به‌نــدرت جوان پیدا 
می‌کنید؛ آنهایــی که هنــوز »امید« بــه تغییر دارنــد و کار 

می‌کنند و پله‌پله بــالا می‌رونــد. بقیه یا از ایــن صنعت به 
صنعت مالــی، بانکــی، کریپتــو و... مهاجــرت کرده‌اند، یا 
علائق و دانش‌شان را در قالب مدل‌های مشاوره‌ به مدیران 

میانسال به پول تبدیل می‌کنند.
در تشکیلات عریض و طویل شرکت‌های بیمه، 
طــی یکــی، دو ســال اخیــر در واحــد مدیریت، 
زیرمجموعه‌هایــی متولــد شــده‌اند بــا عنــوان 
»تحــول دیجیتال«، »توســعه کســب‌وکار« یا 
اسامی دیگری که از ترکیب همین چهار کلمه 
درســت می‌شــود. در بیــن مدیــران ارشــد ایــن 
بخش‌ها هم اگر نیک بنگرید، مدیر جوان پیدا 
نمی‌کنید. اگــر هم بوده، آن اوایل بــا هزار امید 
و آرزو آمــده و حــالا جایــش را به یکــی از همان 
»قدیمی«هــا داده کــه از روز اول بــا کلیــدواژه 

»نمی‌شــود«، »فرهنگــش بایــد ســاخته شــود« و »اینها 
مــال خارجی‌هاســت« در مســیر توســعه و تحول ســنگ 
می‌انداخته. با این حساب تشکیلات سنتی بیمه با وجود 
تمام حرف‌های زیبایش درباره تحول و شــناخت مشتری 
و آینده صنعت، تقریباً هیچ چیزی از مشتری آینده خود 
نمی‌داند؛ از نوجوانی که دنیایش در واتس‌اپ و دیسکورد 
و یوتیوب می‌گــذرد و بــا رفقا هر دقیقه مشــغول بــازی در 

فضای ماین‌کرفت است. 
حــالا برویــم آن طــرف بــازی. در دل اســتارتاپ‌ها. اینجا تا 
دل‌تــان بخواهد مدیر جــوان MBAخوانده خــارج کارکرده 
هســت، بــا مدل‌هــای چابــک و ســاختارهای نویــن. اگــر 

بــه سلســله‌مراتب ســازمانی اســتارتاپ‌ها نــگاه کنیــد، 
می‌بینیــد کــه هولوکراتیــک اداره می‌شــوند و خبــری از 
چارت‌های سازمانی کلاسیک مخروطی نیست. به روابط 
 Marcom Manager .عمومی می‌گویند کامیونیکیشــن
دارنــد. در واقــع بــه ایــن درک رســیده‌اند کــه 
مارکتینــگ و کامیونیکیشــن نمی‌تواننــد جدا 
از هــم رفتــار کننــد و بایــد در دل یــک بخــش 
بــا هــم کار کننــد. کال‌ســنترهای زیبــا و مجهز 
دارنــد و آن طــرف تلفــن مثــل صدای یــک نوار 
ضبط‌شده لی‌لی به لالای مشتری می‌گذارند. 
اما کدام مشتری؟ فکر می‌کنید استارتاپ‌های 
بیمه‌ای، اینشورتک‌ها، دارند برای نسل آینده 
مشــتریان صنعــت کار می‌کننــد؟ بــرای همان 
نوجوانانــی کــه همــه دوروبرمــان داریــم و همه 
متفق‌القولیم کــه رفتارشــان خاص و عجیب اســت؟ توی 
تمــام پروپوزال‌هــای اســتارتاپ‌های بیمــه‌ای کلیــدواژه 
»جادوی هوش مصنوعی« و Ai و این چیزها هست. هوش 
مصنوعی‌ای که به چه خدمتی منجر می‌شود؟ برای کدام 

مخاطب/مشتری؟ 
دل‌مــان دیجیتال‌شــدن می‌خواهــد؛ از ســوپراپ حــرف 
می‌زنیم و قرار است آنلاین باشــیم، در نتیجه یا به سمت 
شــرکت‌های بیمه غش می‌کنیم و شبکه فروش را مقدس 
نشان می‌دهیم، یا از آن طرف می‌افتیم و »دانش‌بنیانی« 
می‌شود پرچم اعتراض‌مان به رویکردهای قدیمی و مدام 

غر می‌زنیم و در جنگ با نهاد ناظر و شرکت‌ها هستیم.

مخاطب من اما هر دو طرف دعواست. می‌گویم دعوا چون 
همه‌مان دیدیم که به بهانه سوئیچ بیمه‌ای چه بحث‌هایی 
بین دو طرف درگرفت. و من از هر دو طرف می‌پرسم، کدام 
سرویس شما حتی با پشتوانه هوش مصنوعی و ابزارهای 
فناورانه جدید در دنیای مشــتری آینده نشســته و تحول 

ایجاد کرده؟ 
کــدام روش قدیمــی را متناســب بــا ســلیقه مشــتری و 
نــه ســلیقه بازیگــران صنعــت، اعــم از مدیــران ارشــد و 
نماینده‌هــا و بیمــه مرکــزی و فــان و بهمــان بازطراحــی 
کرده‌ایم؟ شــوخی تحول دیجیتــال تا کی قرار اســت نیمه 
عمر مدیران سنتی‌‌مان را بیشــتر کند؟ یا مدل‌های جدید 
فروش آنلاین بیمه‌نامه تا کی قرار است به دریافت سرمایه 
جدید از فلان هلدینگ منجر شود و بادکنک ارزش سهام 

را بیشتر باد کند؟
همــه می‌دانیم که چیــزی کــه این وســط اهمیتی نــدارد و 

سرش جنگ نمی‌شود، مشتری است! 
مشــتری واقعــی کــه همه‌مــان تــوی خانــه مــدل رفتــار 
و شــخصیتش را دیده‌ایــم و صدالبتــه کــه آنجــا هــم 
مواجهه‌مــان با پدیده نســل جدید، نســل Z یــا هر چیزی 
که دوست دارید صدایش کنید، کنترل، واهمه و تعجب 

است. 
مشتری واقعی، مشتری آینده و نوجوان خانه شما، چیزی 
را که نیاز دارد، در دل هم‌صحبتی و مشورت با هم‌سالانش 
در همان دیسکورد می‌یابد، مسئله را به روش خودش حل 
می‌کنــد، او اصلاً به مــا و روش‌هــای به‌ظاهــر خلاقانه حل 
مســئله‌مان فکر نمی‌کند و ما همچنان در گزارش‌هایمان 
نمودار دایره‌ای می‌کشــیم که 95 درصد از جوانان گوشــی 
شــخصی دارند، پس بایــد بیمــه موبایل بفروشــیم، البته 
خسارت را فقط به شرط شکست حرز پرداخت خواهیم 

کرد! 

 ایمان جلیلی
 کارشناس حوزه اینشورتک

@ImJalili
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نهاد ناظر عهده‌دار 
توسعه نوآوری شد

امضای تفاهم‌نامه بیمه مرکزی با معاونت علمی و فناوری ریاست‌جمهوری نشان از 
اهمیت نوآوری در صنعت بیمه دارد 

معرفی کتاب »از تبلت‌های 
سنگی تا ماهواره‌ها«

تمرین پذیرش 
غیرممکن‌ها

»بــری رابکیــن«، نویســنده کتــاب »از 
تبلت‌هــای ســنگی تــا ماهواره‌هــا« در 
مقدمــه کتابــش روی نقطه‌عطــف رابطــه 
میــان فنــاوری و صنعــت بیمــه در دنیــای 
امروز دست می‌گذارد. او در توضیح دلیل 
نگارش کتابش آورده است: »اگر امروز پای 
صحبت اهالی فنــاوری بنشــینید، حتماً 
می‌شنوید که همه از یک ناسازگاری بزرگ 
حرف می‌زنند. از اینکه صنعت بیمه کنُد 
است و سازگاری با آن به‌سرعت امکان‌پذیر 
نخواهد بود. اهل فن از یک برهم‌زنندگی 
بزرگ در صنعت بیمه صحبت می‌کنند. 
این در حالی است که کارشناسان بیمه در 
آن سوی میدان حرف دیگری دارند. امروز 
اهالی بیمه خود را بســیار همراه با فناوری 
روز می‌پندارنــد، اما باید قبول کــرد دنیای 
بیمه در واکنش بــه تغییرات، به‌خصوص 
در پذیرش فناوری‌های جدید، ‌چندان پویا 

عمل نمی‌کند.«
بــری رابکیــن از اهمیــت رویکــرد بیمــه 
فناوری‌های نوین می‌گویــد و از تن‌دادن به 
مسیری که گریزناپذیر است. درست مانند 
همه تغییراتی که انســان در طول تاریخ با 
همه مقاومت‌ها مجبور به قبول و پذیرش 
آن شد و در نهایت به بهترین شکل نیز از 

آن بهره گرفت. 
او کــه خــودش نزدیــک بــه 40 در ســال در 
صنعت بیمه فعالیت داشته، نقشه‌راهی 
منحصربه‌فــرد بــرای ایجاد تغییــری مؤثر 
در صنعت بیمــه ارائــه می‌دهد. کتــاب از 
تبلت‌های ســنگی تا ماهواره‌هــا از معرفی 
نقــاط تمــاس متعــدد در تجربه مشــتری 
شروع می‌شود و چشم‌اندازهای دیجیتال 
فردای آن را برای خواننده ترسیم می‌کند. 
ایجــاد نگاهی خــاص بــه نــوآوری در بیمه 
از زبــان مردی کــه 40 ســال بــا رویکردهای 
گذشــته صنعت بیمــه فعالیت داشــته و 
در نهایت به رونــد دیجیتالی آن رســیده، 
می‌تواند از نقاط قوت کتــاب از تبلت‌های 

سنگی تا ماهواره‌ها باشد. 
این کتاب را نشر ولز در سال 2022 میلادی 
منتشــر کــرده و یکــی از برجســته‌ترین 
کتاب‌های بیمه در یک سال گذشته بوده 

است. 

BOOKکتاب

بیمه مرکزی نسبت توانگری 
مالی شرکت‌های بیمه در سال 
1401 را اعلام کرد 

برتری بیمه پاسارگاد 
و باران در جمع 
ضریب‌‌یکی‌ها 

 بیمه مرکزی نســبت توانگری شرکت‌های بیمه 
کشور را با توجه به اعلام وضعیت مالی آنها اعلام 
کرد. در آخرین گزارشی که از سوی بیمه مرکزی اعلام شده، 
در گروه بیمه‌های عمومی، بیمه پاسارگاد با داشتن نسبت 
توانگری 304 درصد در صدر فهرســت شرکت‌های بیمه 
قرار دارد و بعد از آن بیمه کارآفرین با 262 درصد، آرمان با 
253 درصد، سامان با 240 درصد و رازی با 189 درصد قرار 
دارند. در این میان بیمه باران در حوزه بیمه‌های تخصص 
زندگی دارای ســطح توانگری یک با شــاخص 519 درصد 
است که در مقایســه با درصد 401 در سال 1400 نشان از 

حرکت روبه‌رشد بیمه‌های زندگی در کشور دارد. 

 در این میان به‌دلیل بررسی آمارهای شش شرکت 
بیمه ایران، سرمد، دانا، ملت، سینا و میهن در آمار 

کنونی، اطلاعاتی از این پنج شــرکت هنوز منتشــر نشده 
اســت. در این میان بایــد به بیمه حافظ اشــاره داشــت و 
رسیدن از سطح پنج توانگری مالی به سطح توانگری یک 
در مدتی کمتر از پنج سال. بیمه حافظ در سال‌های 1397 
و 1398 شــرکتی بــا زیــان انباشــته و مشــمول مــاده 141 و 
همچنین کلی پرونده خســارت مشــکوک و دارایی ثابت 
بلاتکلیف بود که بیمه مرکزی برای جلوگیری از تبدیل آن به 
یک بیمه توسعه‌ای جدید تصمیم به تعیین تکلیف آن 
گرفته بود، اما امروز پس از سه سال این شرکت به سطح 

توانگری یک رسیده است. 

 یکی از فاکتورهای روز در رابطه با تضمین عملکرد 
مثبت شرکت‌های بیمه در سراسر دنیا سنجش 
توان مالی آنها یا نســبت توانگری اســت. به این معنا که 
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نزدیــک به یــک دهــه از ظهــور اقتصــاد دانش‌بنیــان در 
کشور می‌گذرد و هنوز اکوسیستم اقتصاد دانش‌بنیان 
آن‌گونــه کــه بایــد و شایســته اســت، نتوانســته جایگاه 
خود را در چرخه اقتصاد کشــور پیدا کنــد. در این میان 
آنچه به نظر می‌رســد در رفع این چالش بــزرگ اقتصاد 
کشــور اهمیت دارد، ایجاد زنجیره‌ای مؤثر میان تمامی 
بازیگران اکوسیستم نوآوری و فعالان حوزه فعالیت‌های 
دانش‌بنیان با ارکان اساسی اقتصاد کشور نظیر بورس، 
بانــک و بیمه اســت؛ اقدامی مؤثــر که در یکی، دو ســال 
گذشــته به‌دفعــات شــاهد تلاش‌هایــی در ایــن زمینه از 
ســوی معاونت علمی و فنــاوری ریاســت‌جمهوری برای 
رســیدن به این هدف بوده‌ایم؛ تلاش‌هایی که به‌حتم در 
روز‌های اول با چالش‌ها و مقاومت‌های بســیاری همراه 
بود، ولی با گذشت زمان و ارائه راهکار‌هایی با مدل‌های 
رایج در عرصه‌های جهانی و تطبیق با رویکرد‌های داخلی 
توانست در نهایت به سرانجام برسد و گروه‌های نوآور را 

به ارکان پاینده اقتصاد نزدیک کند.
در این راستا امضای تفاهم‌نامه همکاری میان معاونت 
علمی و فناوری ریاست‌جمهوری با بیمه مرکزی اقدامی 
مؤثر در همگرایــی اعضای اصلی اکوسیســتم نوآوری با 
صنعت بیمه به‌عنوان یکی از ارکان اصلی اقتصاد کشور 

و حامل پیام مهمی است.
اینکه در نهایت نهاد ناظر بیمــه با همه چالش‌هایی که 
ظهــور پدیــده نــوآوری در پیکره ســخت و ســنگین بیمه 
به وجــود آورد- چنان روالی همیشــه در زمــان ظهور هر 
پدیده جدیدی انتظار می‌رود- امروز به اهمیت اقدامات 
نوآورانه برای به بار نشســتن اهداف بلندمدت صنعت 
بیمه کشور پی برده و استفاده از قابلیت‌ها و ظرفیت‌های 
حرکت‌هــای دانش‌بنیــان را در برنامه‌هــای خــود قــرار 
داده اســت؛ رویکردی که شــاید بعد از همــه جنجال‌ها 
و حواشــی پیش‌آمده در رابطــه با موضوع ســوئیچ بیمه 
بتواند نگاه روشن و شفافی از فعالیت‌های بیمه مرکزی 

و رویکرد آن به نوآوری بسازد.

 همــکاری بــرای رســیدن بــه یــک زبــان 
مشترک

 تسهیلگری، مهم‌ترین موضوعی است که در تعامل بین 
بیمه مرکزی و معاونت علمی و فناوری ریاست‌جمهوری 
باید انتظار داشــت؛ چراکه تســهیل محیط کســب‌وکار 
برای شــرکت‌های دانش‌بنیــان نوپــا و اســتارتاپ‌ها، چه 
در حــوزه قانون‌گــذاری، چــه در قالــب ایجــاد بســتر‌ها و 
زیرســاخت‌های عملیاتــی از مهم‌تریــن خواســته‌ها و 

نیازهای شرکت‌های دانش‌بنیان بیمه بوده است.

در ســابقه تاریخــی بیمــه و اقدامــات نوآورانــه آن طــی 
سال‌های اخیر همواره چالش‌هایی از مواجهه مدل‌های 
کسب‌وکاری گذشته با نوآوران در این عرصه و مصوبات 

قانونی و مسئولیت‌های جاری 
نهــاد  مختلــف  بخش‌هــای 
ناظر وجود داشــته کــه در این 
راســتا حضــور معاونت علمی 
و فنــاوری ریاســت‌جمهوری 
و  تســهیل‌کننده  حکــم  در 
کاتالیزور می‌تواند زمینه‌ســاز 
تعامــل دو بخــش کهنــه‌کار و 
نوپای کســب‌وکار بیمه باشد. 
البتــه بایــد اشــاره داشــت که 
تضــاد نــوآوری و ســنت در هر 
صنعتی همواره وجود داشته 
و خواهــد داشــت، ولــی آنچه 
اهمیت دارد کاهش تنش‌ها و 
هزینه‌ها از ســوی یک واسطه 
در نقــش تبدیــل نظــرات بــه 

زبانی مشترک خواهد بود که در این میان معاونت علمی 
و فناوری بــا بر عهده‌گرفتــن این نقــش می‌تواند مترجم 
زبــان متفــاوت دو گــروه کهنــه‌کار و نوپــای بیمه باشــد و 

واسطی برای همگرایی و هم‌افزایی بیشتر.

 وظیفه بزرگی که نهاد ناظر بر دوش گرفت
امروز آنچه در امضای این تفاهم‌نامه برای فعالان حوزه 
نــوآوری در صنعــت بیمه اهمیــت دارد، وظایفی اســت 
که بیمه مرکزی به‌عنوان طرف دیگر قــرارداد باید خود را 
ملزم به انجــام آن بدانــد. در تفاهم‌نامه امضاشــده بین 
سورنا ســتاری و مجید بهزادپور مهم‌ترین وظایف بیمه 
مرکــزی، همان‌طور کــه انتظــار می‌رفت، مســئله اصلاح 
آیین‌نامه‌هاســت و همگرایــی قانون‌هایی که تســهیلگر 
مسیر حرکت نوآوران باشــد، نه خواسته و ناخواسته به 
ســبب نقش نظارتــی و تنظیم‌گــری بیمه مرکــزی مانع و 

پشته‌ای بلند بر مسیر حرکت.
»همــکاری بــرای اصــاح یــا تدویــن قوانیــن، مقــررات و 
بخشنامه‌های مرتبط برای توسعه فعالیت شرکت‌های 
بیمــه  فنــاوری  شــرکت‌های  فنــاور،  دانش‌بنیــان، 
)اینشــورتک‌ها( و کســب‌وکار‌های نوپا )استارتاپ‌ها( در 
صنعت بیمه و رشد و توسعه محصولات و خدمات نوین 
بیمه‌ای نوآورانه مختص زیســت‌بوم نوآوری، شناسایی 
و بازنویســی قوانین، مقررات و بخشــنامه‌های متضاد و 
مانع برای رشد محصولات و خدمات بیمه‌ای محصولات 

نوآورانــه و دانش‌بنیان نظیــر بازنگــری در آیین‌نامه‌های 
تخصصی بیمــه برای ایجاد ظرفیت محاســبه ریســک 
و صدور بیمه‌نامه‌های نوین توسط شــرکت‌های فناوری 
بیمــه، همــکاری در زمینــه 
شناســایی، ایجــاد و توســعه 
ظرفیت‌های بیمــه‌ای نوین در 
حــوزه فناوری‌هــای کلیــدی و 
اولویت‌دار با ریسک متوسط 
و بالا؛ اعم از فناوری‌های حوزه 
اقتصــاد دیجیتــال، هوایــی، 
فضایی و حمل‌ونقل هوشمند 
و حــوزه ســامت بــا رویکــرد 
اســتفاده از بیمــه به‌عنــوان 
ابــزار مدیریــت ریســک در 
توســعه فناوری‌هــای نویــن و 
ایجــاد ســازوکار‌هایی بــرای 
توســعه محصــولات جدیــد 
بیمه‌ای به‌ویــژه در زمینه بیمه 
و  محصــولات  مســئولیت 
خدمــات دانش‌بنیــان، بیمــه حمایت از ســرمایه‌گذاری 
خصوصــی در حوزه‌هــای دانش‌بنیــان )تأمیــن مالــی 
جمعی( و توســعه ابزار‌های پوشــش ریســک صــادرات 

خدمات و محصولات دانش‌بنیان.«
این فهرست بلندبالایی است که بیمه مرکزی در امضای 
تفاهم‌نامه مشــترک با معاونت علمی و فناوری متعهد 
به همراهی در آن شــده اســت؛ موضوعاتی بسیار مهم 
و حســاس که اقدام در مســیر هر کدام از آنهــا می‌تواند 
مســیر صنعــت بیمــه را در ســال‌های آینده متفــاوت از 
فضــای امــروز آن کنــد؛ موضوعاتــی کــه عمل‌کــردن بــه 
حداقل نیمی از آنها می‌توانــد پویایی و چابکی را به رکن 
سوم اقتصاد کشــور تبدیل کند و زمینه‌ســاز رسیدن به 
ضریب نفوذی فراخور قدمت صنعت بیمه کشور شود.
امضای این تفاهم‌نامه برای نهاد ناظر بیمه مســئولیت 
بزرگی بــه همــراه آورد. دست‌به‌دست‌شــدن تفاهم‌نامه 
جلوی دوربین‌ رســانه‌ها در شــرایط کنونی صنعت بیمه 
و انتظاراتــی که ایــن روزها از بیمــه مرکزی امیــد می‌رود، 
صرفاً نمی‌تواند در هیاهوی یک رونمایی خاص خلاصه 
شود. بیمه مرکزی با امضای تفاهم‌نامه با معاونت علمی 
و فناوری و با کلیــدواژه حمایت از اقدامــات دانش‌بنیان 
وظیفه بزرگــی بــر دوش گرفت کــه مهم‌‎تریــن آن تعامل 
اســت؛ موضوعــی که ایــن روزهــا در سیاســت‌های نهاد 
ناظر می‌توان به‌خوبی مشــاهده کرد و بــه آینده آن امید 

داشت. 

امروز آنچه در امضای 
این تفاهم‌نامه برای 
فعالان حوزه نوآوری 

در صنعت بیمه اهمیت 
دارد، وظایفی است که 
بیمه مرکزی به‌عنوان 

طرف دیگر قرارداد باید 
خود را ملزم به انجام 

آن بداند

هرچه ســطح توانگــری شــرکت بیمــه‌ای بالاتر باشــد، آن 
شــرکت قــدرت و توانایی مالــی قوی‌تری هنــگام پرداخت 
خسارت‌های واردشده به مطالبه‌گران خواهد داشت. در 
این راستا لازم است شرکت‌های بیمه هر سال حسابرسی 
صورت‌های مالی را به بیمه مرکزی ارسال کنند تا این نهاد 
بعد از بررسی‌های لازم، هر سال نسبت توانگری شرکت‌ها 
را در پنج ســطح مختلف اعلام کند. شــرکت‌ها با نسبت 
توانگری بالای صد، در سطح یک توانگری قرار می‌گیرند و 

کمتر از صد در رده‌های مختلف دیگر توانگری مالی. 

 آنچــه مهــم اســت اینکــه نســبت توانگــری 
شــرکت‌های بیمه هر ســال متغیــر بــوده و آینه 
روشنی از وضعیت مالی شرکت و میزان ضمانتش برای 
پرداخت تعهدات است. البته نسبت توانگری هر سال 

شرکت‌های بیمه، بر اساس صورت‌های مالی سال قبل از 
آن اعلام می‌شود. در گزارش بیمه مرکزی از توانگری مالی 
سال 1401 شرکت‌های بیمه، شرکت بیمه آسماری صرفاً 
در سطح دو توانگری مالی جا دارد و سایر شرکت‌های بیمه 
هر کدام بــا وجود تغییرات مالــی و با وجــود افت توانگری 

مالی همچنان در نسبت یک توانگری مالی جا دارند. 

از سوی دیگر بر اساس اعلام بیمه مرکزی، شرکت 
بیمه ایران از بیشترین ظرفیت نگهداری ریسک 
بر اساس صورت‌های مالی سال ۱۴۰۰در بین شرکت‌های 
بیمه برخوردار است و مبلغ نگهداری آن از هر ریسک بالغ 
بر ۵۱ هزار میلیارد ریال است، این در حالی است که دومین 
سطح ظرفیت نگهداری در بین شرکت‌های بیمه متعلق به 
شرکت بیمه پاسارگاد با حدود 25 درصد ظرفیت نگهداری 

بیمه ایران و رقمی حدود 13 هزار میلیــارد ریال به ازای هر 
ریسک است. در جایگاه سوم بالاترین ظرفیت نگهداری 
ریسک نیز شرکت بیمه آسیا جا گرفته است؛ با ظرفیت 
12 هزار میلیارد ریال به ازای هر ریسک. ظرفیت نگهداری 
در شرکت‌های بیمه میزانی از ریسک است که هر شرکت 
بیمه می‌توانــد در هر رشــته، بازار یــا منطقه قبــول کند و 

شاخصی است در تعیین عملکرد یک شرکت بیمه. 

NEWSخبر

 پلنت با هدف توسعه 
اینشورتک به رویداد 

فینوهک پیوست

فرصتی برای 
دسترسی به 
خبرگان بیمه 

شــبکه نوآفرینــی پلنــت بــه همراهــان 
تخصصــی رویــداد فینوهــک پیوســت. 
فینوهک رویدادی چالش‌محور و مبتنی 
بــر ســرمایه‌گذاری در حــوزه فین‌تــک 
اســت که توســط مرکــز نــوآوری فینــووا و 
تکنوتجــارت در حــال برگــزاری اســت. 
حضــور پلنــت در فینوهــک بــا هــدف 
همکاری در جهت توسعه اینشورتک و 
فین‌تک صورت می‌گیرد. ایمان ارســطو، 
مدیرعامــل پلنــت در این‌باره گفــت: »از 
اولویت‌های پلنت به‌عنوان مرکز نوآوری 
بیمه و مالی، کمک به رشد استارتاپ‌هایی 
است که کسب‌و‌کار آنها ارزش‌افزوده‌ای 
در صنعت بیمه ایجاد کرده یا چالش‌های 
موجود را حل می‌کنند، از این رو شــرکت 
در رویداد چالش‌محور فینوهک برای ما 

فرصتی مناسب در این زمینه است.«
به گفتــه او اینشــورتک در صنعت بیمه 
ایــران مفهــوم نســبتاً جدیــدی اســت و 
بــا توجــه بــه پیچیدگی‌هــای آن، کشــف 
مســئله‌، آزمایــش و عرضــه محصولات 
نوآورانه در بازار واقعی، نیازمند دسترسی 
به خبرگان بیمه‌ای خواهــد بود که گاهی 
این دسترســی برای همه علاقه‌مندان به 
نوآوری در این صنعت امکان‌پذیر نیست. 
پلنــت به‌عنــوان یکــی از برگزارکننــدگان 
فینوهــک ایــن امــکان را فراهــم کــرده تــا 
مهم‌ترین چالش‌های روز صنعت بیمه به 
شرکت‌کنندگان معرفی شود و با استفاده 
از دایــره گســترده خبرگان ایــن صنعت، 
بــه حــل چالش‌هــا کمــک کنــد. رویــداد 
چالش‌محور فینوهک فرصتی اســت تا 
افــراد و تیم‌ها دانــش و توانمندی‌شــان را 
در برخــورد بــا چالش‌هایی در پنــج حوزه 
ولث‌تک، اینشورتک، رگ‌تک، لندتک و 

پی‌تک ارتقا بخشند.
در ایــن رویــداد ۱۷ کارگاه بــا ۸۸ ســاعت 
آموزش تخصصی برگــزار خواهد شــد و 
افــراد بــا رویکردهــای مختلف در مســیر 

فین‌تک آشنا خواهند شد. 
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بررسی روند ضریب نفوذ بیمه طی نیم‌قرن گذشته از عدم 
نهادینه‌شدن فرهنگ بیمه در کشور و بی‌توجهی 

به گسترش زیرساخت‌های لازم خبر می‌دهد 

نبض کند
ضریب نفوذ بیمه

ضریب نفــوذ بیمه؛ اســم رمز میــان اهالی صنعــت بیمه و 
شاخصی بااهمیت برای آنها در بیان وضعیت بیمه‌گری در 
اقتصادی اســت که به سبب شــرایط خاص تحریم و تورم، 
دورانی پررنــج را طی می‌کند. در ســابقه طولانــی بیمه‌گری 
در کشــور همواره ضریب نفوذ بیمه به‌عنوان معیاری برای 
توسعه و گسترش صنعت بیمه شناخته می‌شود و فعالان 
و کارشناسان این صنعت همواره به روند این شاخص توجه 
ویژه‌ای دارنــد. کمااینکه وزیر اقتصاد در هــر بار صحبت از 
رشــد صنعت بیمه در کشــور از ضــرورت افزایــش ضریب 
نفوذ بیمه می‌گوید و در ماده ۱۱ قانون برنامه ششم توسعه 
نیز بــا تأکید بــر جایگاه خــاص ســهم بیمه‌هــای زندگی در 
پرتفوی شــرکت‌های بیمه، هدف رســیدن بــه ضریب نفوذ 

هفت‌درصدی تعیین شده و سهم بیمه‌های زندگی نیز باید 
از ۱۱ به ۵۰ درصد برسد. 

البتــه هدف‌گــذاری در برنامــه توســعه ششــم بــا توجــه به 
وضعیت اقتصاد کشــور و موانعی کــه در این راه قــرار دارد، 
بلندپروازانه به نظر می‌رســد، ولی نباید از دلایل عدم رشد 
محسوس آن در سال‌های اخیر غافل شــد. امروز بسیاری 
از کارشناســان پایین‌بــودن ضریب نفــوذ بیمه در کشــور را 
به‌دلیل نهادینه‌نشــدن فرهنــگ بیمه‌ای می‌داننــد، اما در 
نگاهی کلان به اصل ماجرا باید دنبال ریشه‌های اصلی عدم 
رشد چشم‌گیر این شــاخص مهم بیمه‌گری در کشور بود. 
در میان پژوهش‌های بســیاری که در این ســال‌ها در رابطه 
با دلایل عدم رشــد ضریــب نفوذ بیمــه در کشــور و عوامل 

 ۱۰ واقعیت قابل تأمل درباره ضریب نفوذ بیمه در ایران و جهان 

رشد ضریب نفوذ بیمه   گسترش صنعت بیمه 

ANALYSISتحلیل

پژوهشکده بیمه با بررسی داده‌های ایران و داده‌های 
بین‌کشوری، به 10 حقیقت مرتبط با ضریب نفوذ 
بیمه رســیده اســت. البتــه بایــد گفت کــه نتیجه 
به‌دســت‌آمده از داده‌هــا در ایران و ســایر کشــورها 
تفاوت چندانی با هم ندارند و حقیقتی که بر اصل 
ضریب نفوذ بیمــه تأثیرگذار اســت، در همه جای 

دنیا تقریباً یکسان است. 

ضریب نفوذ و رشــد مثبــت آن الزاماً به  معنای گســترش صنعت بیمه نیست، 1
زیرا می‌تواند فقط به‌دلیل رشد نرخ‌های حق بیمه 

)بالاتر از تورم( باشد.
ضریــب نفــوذ در طول زمــان الزاماً رشــد  مثبت دارد، زیرا بــه ازای ایجاد یک ریال 2
GDP هر اقتصادی باید کالاهای واسطه‌ای بیشتری 
را تولید کنــد و دارایی‌های بیشــتری را بــه کار گیرد. 
GDP بیانگر تولید و مبادله کالاهای نهایی است، در 
حالی که بیمه شــامل کالاهای نهایی واســطه‌ای و 

دارایی‌ها نیز می‌شود.

از آنجا که حقیقت اول بیان‌شده دلالت  3 GDP بر یک رابطه نمایی بین حق بیمه و
دارد، بنابراین نتیجه می‌شود که ضریب نفوذ بیمه 
با GDP رابطه مثبت دارد و این رابطه تقریباً خطی 
اســت. بــه عبــارت دیگــر بــا بزرگ‌شــدن اقتصــاد، 

ضریب نفوذ نیز افزایش می‌یابد. 

یک تأخیر نسبتاً طولانی واکنش نشان 4 صنعت بیمه بــه تحولات اقتصــادی، با 
می‌دهد؛ بنابراین وقتی اقتصاد وارد رکود می‌شود، 
به‌دلیل کوچک‌شدن GDP و عدم واکنش صنعت 
بیمه، ضریب نفوذ حتی در دوره‌های اولیه رکود، با 
شدت بیشتری افزایش می‌یابد. بدیهی است بعد 
از یک دوره طولانی، اثر رکود بر صنعت بیمه ظاهر 

خواهد شد.

عامل محدودکننده ضریب نفوذ، درآمد  ســرانه اســت. از آنجــا کــه هــر فــرد از هر 5
بیمه‌نامه فقط یک واحد می‌خرد، بنابراین با افزایش 
درآمد، تقاضای هر فرد از صفر واحد به یک واحد 

افزایــش می‌یابــد، ولــی پــس از آن، بــا افزایش‌های 
بیشتر در درآمد، شاهد افزایش‌های بسیار اندکی 
در تقاضای بیمه خواهیم بود. بنابراین در ســطوح 
درآمدی بــالا، درصد کمتــری از درآمد صرف خرید 
بیمه شده و سرعت رشد ضریب نفوذ کنُد می‌شود 
و این دلیلــی بر وجــود منحنــی S به معنــای رابطه 

ضریب نفوذ بیمه با درآمد سرانه حقیقی است.

S در مطالعــه  نقطه‌عطــف منحنــی  بین‌کشوری، به ازای درآمد سرانه 21 هزار 6
دلار و ضریــب نفــوذ بیمــه ســه درصــد به دســت 

می‌آید.

جمعیــت کــه معیــاری از بزرگی و انــدازه  کشور است، تأثیری بر ضریب نفوذ بیمه 7
ندارد. افزایــش جمعیت، موجــب افزایش تقاضا 
بــرای بســیاری از بیمه‌نامه‌ها می‌شــود که ضریب 
نفوذ بیمه را افزایش می‌دهد. از طرف دیگر افزایش 
جمعیت، افزایش GDP را به‌دنبال دارد که موجب 
کاهش ضریب نفوذ بیمه می‌شود؛ در نتیجه این دو 
اثر متضاد، می‌توانند تأثیر جمعیــت را بر ضریب 

نفوذ بیمه خنثی کنند.

تورم عامل مهمی جهت کاهش ضریب  نفوذ بیمه است. شاید یکی از مهم‌ترین 8
دلایل عقب‌ماندگی ضریب نفوذ بیمه در کشور ما 
به نسبت میانگین جهانی، تورم مزمن و طولانی در 

اقتصاد باشد.

درآمــد و تــورم عامــل مهمــی در جهــت 9 بی‌ثباتی اقتصادی از جمله بی‌ثباتی در 
کاهش ضریب نفوذ بیمه است.

عوامل نهادی نقش تعیین‌کننــده‌ای در  محــدود کــردن ضریــب نفــوذ دارنــد، به 10
گونه‌ای که برای کشورهایی که درآمد سرانه بالا، تورم 
پایین و ثبات اقتصادی بالایی دارند و در عین حال 
ضریب نفــوذ آنهــا پاییــن اســت، تنهــا عاملی که 
می‌تواند این وضعیــت را توضیح دهد، پایین‌بودن 

کیفیت نهادی است.



5 شــــــــــــــمــــــــــــــاره 
20 شهــریــــور 1401
ســـــــــــــــــــــــــــــــال اول

7
DIGITAL 

INSURANCE

صنعت
I N D U S T R Y

تأثیرگذار بر آن انجام گرفته، می‌توان به پژوهشــی مفصل 
از پژوهشــکده بیمه با عنوان »ضریب نفوذ بیمــه، مروری 
بر واقعیت‌های آماری« رسید. آنچه می‌خوانید خلاصه‌ای 
بسیار کوتاه از این پژوهش است در بیانی ساده از وضعیت 
ضریب نفوذ بیمه در ۵۰ سال گذشــته و حقایقی که بر آن 

سایه افکنده است. 

 شــاخص اصلــی بررســی عملکــرد صنعت 
بیمه

ضریب نفــوذ بیمه یکــی از مهم‌ترین شــاخص‌های مورد 
اســتفاده در بررســی عملکــرد صنعــت بیمــه اســت. این 
شاخص از تقسیم حق بیمه‌های تولیدی بر تولید ناخالص 
داخلــی )GDP( به دســت می‌آید و به‌صــورت درصد بیان 
می‌شــود. بنابراین ضریب نفوذ بیمه برابر با نســبت حق 
بیمه‌های تولیدی به تولید ناخالص داخلی است. از سوی 
دیگر حق بیمه‌های تولیدی حاصل ضرب قیمت بیمه در 
تعــداد بیمه‌نامه‌ها تعریف می‌شــود. بنابرایــن می‌توان با 
کمی محاسبات نشان داد که ضریب نفوذ بیمه با قیمت 
نسبی بیمه که تورم در آن اثرگذار است، رابطه مستقیمی 
دارد. به عبارت دیگر اگر قیمت نســبی بیمه صفر باشد، 
بــدان معناســت که رشــد قیمــت بیمه متناســب بــا تورم 

بوده است. 
در ایــن حالــت رشــد ضریــب نفــوذ بیانگــر رشــد حقیقی 
صنعت بیمه اســت، امــا اگر ضریــب نفوذ حقیقــی بیمه 
صفر باشد، در این صورت رشــد ضریب نفوذ فقط بیانگر 
گران‌شــدن نــرخ بیمه‌نامه‌ها در مقایســه با ســطح عمومی 
قیمت‌هاست، بنابراین نمی‌تواند نشان‌دهنده رشد صنعت 
بیمه باشد. البته در تحلیل ضریب نفوذ بیمه باید حق بیمه 

سرانه و نرخ حق بیمه‌ها را نیز در نظر گرفت.

 سابقه یک قرن ضریب نفوذ در ایران 
پژوهشــکده بیمه در گزارش خــود به بررســی روند ضریب 
نفوذ بیمه از دهه ۵۰ شمســی به بعد پرداخته اســت. این 
گزارش نشــان می‌دهد که ضریب نفوذ بیمه در دوره 1350 
تا 1396 از 0.45 درصد بــه 2/3 درصد رســیده که بیش از 
پنج‌برابر شــده اســت. علاوه بر ایــن، ضریب نفــوذ بیمه از 
0.45 درصد در ســال 1350 بــه 0.51 درصد در ســال 1357 
می‌رســد که حــدود 1/13 برابر شــده اســت. ایــن در حالی 
است که ضریب نفوذ بیمه بعد از سال 1357 تا سال 1376 

دارای روند نزولی بوده و ســپس شــروع به افزایش می‌کند؛ 
به گونــه‌ای کــه در ســال 1360 تقریباً به ســطح ســال 1357 
می‌رسد. رشد عمده ضریب نفوذ بیمه در سال‌های بعد از 
جنگ تحمیلی بوده که از 0.21 درصد در سال 1367 به 2/3 
درصد در سال 1396 رسیده که بیش از 10برابر شده است.

بررســی وضعیت ضریب نفوذ بیمــه را می‌تــوان به‌صورت 
جزئی‌تر بــه دو بخش ضریــب نفــوذ بیمه‌های اختیــاری و 
اجباری تفکیک کرد. بررسی‌ها نشان می‌دهد که تا اواسط 
دهه 70 بخش عمده بیمه‌ها مربوط به بیمه‌های اختیاری 
بــوده، امــا از اواســط دهــه 70 کــه صنعــت بیمه شــروع به 
گسترش کرده، سهم بیمه‌های اختیاری کمتر شده و رشد 

ضریب نفوذ بیمه‌های اجباری بیشتر شده است.
علاوه بــر ایــن، بررســی‌ها در مورد ضریــب نفــوذ بیمه‌های 
زندگــی و غیرزندگی نشــان می‌دهد که ضریــب نفوذ بیمه 
عمدتاً شــامل بیمه‌هــای غیرزندگــی اســت و ضریب نفوذ 

بیمه‌هــای زندگی بســیار پایین 
اســت، امــا از اواســط دهــه 80 
ضریــب نفوذ بیمه‌هــای زندگی 
نیــز رشــد قابــل توجهــی کــرده 
اســت. اما نکته مهــم دیگر این 
اســت که طــی ســال‌های 1368 
تا 1396 تولیــد ناخالص داخلی 
حــدود 25/3 درصــد در ســال 
رشد داشته، این در حالی است 
که حق بیمه‌های تولیدی حدود 
36 درصد رشــد داشــته است. 
بر ایــن اســاس، متوســط رشــد 

ســالانه ضریب نفوذ بیمه حدود 8/5 درصد است. علاوه 
بر این، بیشــترین رشــد را ضریب نفوذ بیمه‌هــای اجباری 
ثبت کرده که حدود 12 درصد در ســال بوده است. با وجود 
اینکه ضریب نفوذ بیمه‌های زندگی نسبتاً کوچک است، 
ولی طی دوره مذکور، رشد قابل توجهی را نشان می‌دهد که 

حدود 10/1 درصد در سال است.
اما با در نظر گرفتن تورم به‌عنوان عامل مؤثر بر ضریب نفوذ 
بیمه، می‌توان رشد حقیقی ضریب نفوذ بیمه را محاسبه 
کرد. بررسی‌ها نشان می‌دهد در ســال‌های 1375 تا 1396، 
قیمت بیمــه به‌طــور متوســط 16/9 درصد در ســال رشــد 
داشــته، در حالی که تورم طی این مــدت 17/3 درصد بوده 
است؛ بنابراین رشد قیمت بیمه تقریباً معادل با تورم بوده 

و حتــی اندکــی از آن کوچک‌تر اســت. از طرف دیگر، رشــد 
تعداد بیمه‌ها حدود 12/3 و رشــد تولیــد ناخالص داخلی 
حقیقی 3/5 درصد بوده است. تفاوت این دو، برابر با 8/8 
درصد است که بیانگر رشد حقیقی ضریب نفوذ بیمه در 
نظر گرفته می‌شــود. به این ترتیب رشد ضریب نفوذ بیمه 
که طی این دوره به‌طور متوســط 8/3 درصد در سال بوده، 
شامل منفی 0.4 درصد رشد قیمت نسبی بیمه به علاوه 

8/8 درصد رشد حقیقی ضریب نفوذ بیمه است.

 وضعیت ضریب نفوذ بیمه در دنیا 
بررســی‌های انجام‌شــده در ایــن پژوهــش روی ضریــب 
نفــوذ بیمــه در کشــورهای منتخــب طــی دوره 1990 تــا 
2017 نشــان می‌دهد ضریب نفــوذ بیمه در این کشــورها 
دارای تفاوت‌هــای زیــادی اســت، به گونــه‌ای کــه کمترین 
مقدار آن برابــر 0.44 درصد برای عربســتان و بزرگ‌ترین 
مقــدار آن برابــر 8/22 درصــد 
برای دانمارک و فرانســه است. 
به‌طــور کلــی مطالعــات نشــان 
می‌دهــد کــه مقــدار ضریــب 
نفــوذ بیمــه بــرای کشــورهای 
توســعه‌یافته بیــش از ســایر 
کشورهاســت. در ایــن مطالعه 
متوســط ضریــب نفــوذ بیمــه 
در کشــورهای مــورد بررســی 
3/24 درصد اســت. عــاوه بر 
این، پراکندگــی آن برابر 2/44 
درصد است. ضریب تغییرات 
نسبی، یعنی نسبت انحراف معیار به میانگین نیز 75/4 
درصد به دست آمد که بیانگر تفاوت‌های نسبتاً بزرگ در 
بین کشورهاست. متوسط ضریب نفوذ بیمه در ایران طی 
این دوره برابر 0.97 درصد اســت که نســبت به میانگین 
جهانی یعنی 3/24 درصد رقم بســیار کمتری اســت. به 
عبارت دیگــر ضریب نفوذ بیمــه در ایران، طــی دوره مورد 
بررســی حدود یک‌ســوم میانگیــن ضریب نفــوذ بیمه در 
بین کشــورهای منتخب بوده است. بررســی‌های دقیق‌تر 
نشــان می‌دهــد هرچــه تولیــد ناخالــص داخلی کشــورها 
بیشــتر باشــد، حق بیمــه پرداختی نیز بیشــتر اســت و با 
افزایش درآمد، ضریب نفوذ بیمــه به میزان قابل توجهی 

افزایش می‌یابد.

COMMENTدیدگاه

 چرا ضریب نفوذ در ایران 
در مقایسه با سایر کشورها 

پایین است؟ 

 از تورم تا جیب 
خالی مردم 

طبق گزارش پژوهشــکده بیمه، ضریب 
نفوذ بیمــه در ایران حــدود 2/3 درصد 
در ســال 1396 بــود و طبــق آمــار بیمــه 
مرکــزی این رقــم در پایان ســال ۱۳۹۹ به 
عــدد 2.52 رســید. نکتــه اینجاســت 
کــه افزایــش ضریــب نفــوذ بــه ســطح 6 
یــا 7 درصــد - درصــدی کــه در برنامــه 
توسعه ششم تعیین شده بود - نیازمند 
فضای اقتصاد کلان خاص خود است و 
زیرساخت‌هایی که آماده‌کردن آن خود 
مســتلزم زمانــی طولانــی اســت. نتایــج 
تحقیقــات پژوهشــگران پژوهشــکده 
بیمــه نشــان می‌دهــد کــه فاصلــه بیــن 
فضای اقتصاد کلان ایران با کشورهایی 
که دارای ضریب نفوذ 7 درصد هستند، 
بسیار زیاد است که دلایل آن را می‌توان 

در چهار گروه عمده زیر خلاصه کرد: 

 تفــاوت درآمــد ســرانه: درآمد 
ســرانه ایــران طــی دوره مــورد 
مطالعه به‌طور متوسط شش هزار دلار 
بوده که برای کشورهای با ضریب نفوذ 

7 درصد، حدود 40 هزار دلار است.

  بی‌ثباتی درآمد ســرانه اسمی 
تغییرپذیــری-  حقیقــی:  و 
ضریــب تغییــرات نســبی کــه برابــر بــا 
نسبت انحراف معیار به میانگین است 
- درآمــد ســرانه اســمی و حقیقــی در 
ایران به‌ترتیب 60 و 16 درصد است، اما 
تغییرپذیــری درآمــد ســرانه اســمی و 
حقیقی در کشورهای با ضریب نفوذ 7 
درصد، به‌ترتیب 28 و 10 درصد است.

 تورم و بی‌ثباتی: متوســط تورم 
در دوره مورد مطالعــه در ایران 
حــدود 20 درصــد و در کشــورهای بــا 
ضریب نفوذ 7 درصد، حدود 3 درصد 
بوده است. از طرف دیگر، تغییرپذیری 
)انحراف معیار( تورم در ایران 9 درصد و 
در کشورهای با ضریب نفوذ 7 درصد، 

حدود 2 درصد است.

شــاخص  نهــادی:  عوامــل   
کیفیت عوامل نهادی در ایران 
حــدود منفــی 3/7 و در کشــورهای بــا 
ضریب نفوذ 7 درصد حــدود 8 درصد 

است. 

 بسیاری از کارشناسان 
پایین‌بودن ضریب 

نفوذ بیمه در کشور را 
به‌دلیل نهادینه‌نشدن 

فرهنگ بیمه‌ای 
می‌دانند
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درصدروند وضعیت ضریب نفوذ بیمه در نیم قرن گذشته
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داستان اصلي
L E A D

S T O R Y

می‌خواهیــم از زبــان شــما وضعیــت 
اینشــورتک در ایران را بدانیــم، ولی قبــل از آن لازم 
است تعریف دقیقی از اینشورتک داشته باشیم؛ 
رونــد جدیــدی کــه امــروز تعاریــف مختلــف بــا 

رویکردهای مختلفی از آن می‌شنویم. اینشورتک از 
نگاه شما چه می‌تواند باشد؟ 

به لحاظ لغوی، ارائه خدمت بیمه با بهره‌گیری از فناوری را 
اصطلاحاً اینشورتک می‌گویند. صنعت بیمه اساساً داده 

مبناست، بنابراین طبیعت این صنعت، سازگاری ذاتی با 
رویکردهای مختلف فناوری اطلاعات دارد و این قابلیت در 
آن وجود دارد که در همه بخش‌های زنجیره ارزش بیمه، با 

به‌کارگیری فناوری اطلاعات تحول و بهبود ایجاد کرد.

هنوز اکوسیستم بیمه 
دیجیتال ما ضعیف است

قاسم نعمتی، رئیس مرکز فناوری اطلاعات بیمه مرکزی معتقد است روندی که امروز در 
ایران به اسم اینشورتک جریان دارد هنوز به بلوغ کافی نرسیده است 

 آرزوی تشکیل یک 
اکوسیستم بیمه پویا 

مگر فناوری 
دست‌به‌کار شود

 تا چند ســال پیش بزرگ‌ترین 
چالش میان شرکت‌های بیمه 
و اینشورتک‌هایی که برای تحول بزرگ 
در صنعت بیمــه پا به میدان گذاشــته 
بودنــد، تقابــل رویکردهــا بــود؛ چراکــه 
اینشــورتک‌ها از برهــم‌زدن ســخن 
می‌گفتنــد و بیمه‌گــران محافظــه‌کار را 
تاب چنین ادعایی نبود، اما امروز دیگر 
مسئله بر سر تاب‌آوری‌های هر دو طرف 
نیســت. حــالا مســئله نــوع و نحــوه 
همکاری است و شــراکت برای تسریع 

روند تحول دیجیتال و خلق ارزش.

 قاسم نعمتی تحول در مسیر 
بیمه‌گــری کشــور را بی‌نیــاز از 
حضور اینشورتک‌ها و همکاری با آنها 
بــا  لــزوم همــکاری  بــر  و  نمی‌بینــد 
نــوع  از  البتــه  اینشــورتک‌ها- 
واقعــی‌اش!- تأکیــد بســیار دارد. او در 
این‌بــاره معتقد اســت: »اگر مــا انتظار 
تحــول در صنعــت بیمــه را داشــته 
باشــیم، بایــد بــه اســتفاده از قابلیــت 
اینشــورتک‌های واقعــی روی بیاوریــم؛ 
اینشــورتک‌هایی که با تکیه‌ بر فناوری 
بتواننــد نقص‌هــای موجــود در پیکــره 
صنعت بیمه را پوشش بدهند و فاصله 
بین صنعت بیمه فعلی و صنعت بیمه 
متحول‌شــده را بــه کمــک فناوری‌ها پر 
کنند. در واقع ســریع‌ترین مسیر برای 
داشتن یک صنعت بیمه متحول‌شده 
اســتفاده از اینشــورتک‌های تأثیرگذار 
اســت. البته لازم اســت از آن ســمت، 
اینشــورتک‌ها نیــز دانــش و اطلاعــات 
کافی در زمینه کسب‌وکار بیمه را ارتقا 
بدهنــد و نیازهــای صنعــت بیمــه را 
بیشتر درک کنند و این راهی ندارد جز 
اینکــه اینشــورتک‌ها خودشــان را بــه 

شرکت‌های بیمه نزدیک کنند.«

 بــه عقیــده نعمتــی چنانچــه 
بخش عرضه و تقاضا در کنار 
هم جــای گرفتــه و شــکلی از همکاری 
منســجم شــکل بگیــرد، آن ‌وقــت 
می‌توان بــه آینــده دیجیتالی صنعت 
بیمــه و تشــکیل اکوسیســتمی کــه 
بازیگران اصلی آن تحــول دیجیتال را 
انکارناپذیــر  ضرورتــی  به‌عنــوان 
پذیرفته‌اند، نه انتخابی مزیت‌برانگیز 

امیدوار بود!

COVER STORYداستان جلد

آرام و البته قاطع. نه تعارفی دارد و نه ملاحظه‌ای. همه این صفات را می‌توان در مدیر کهنه‌کار طبقه دوم ساختمان بلندقامت خیابان مریم سراغ گرفت. قاسم نعمتی، رئیس‌کل مرکز 
فناوری اطلاعات بیمه مرکزی سال‌هاست در پیکره عریض و طویل نهاد ناظر حضور دارد و این روزها به یکی از مدیران خبرساز آن تبدیل شده است. او نگاه خاصی به روند فناوری 

اطلاعات در صنعت بیمه کشور دارد. از یک سو منتقد جدی وضعیت کنونی فعالیت استارتاپ‌هاست و از طرف دیگر آیین‌نامه‌های پیش روی آنها را به باد انتقاد می‌گیرد. از یک سو از 
لزوم نظارت می‌گوید و از یک سو از تسهیلگری صحبت می‌کند. به بهانه حواشی این روزها پای صحبت‌های او نشستیم و از فضای نوآوری و بایدونبایدهای آن گفتیم. او نیز جواب داد؛ 

آرام و قاطع، مانند همیشه!  

I N T E R V I E W

   عکس:  نسیم اعتمادی



DIGITAL 
INSURANCE

به نظر شما آنچه در ایران به اسم اینشورتک 
در جریان است، تا چه میزان با روندی که در دنیا حاکم 

است هم‌خوانی دارد؟ 
فاصله محسوس و غیرقابل انکاری وجود دارد. با وجود همه 
تلاش‌هایی که شرکت‌های بیمه و شــرکت‌های فناوری‌محور 
انجام داده‌اند، متأســفانه کماکان در آغاز راه هســتیم؛ شاید 
حتی پشــت خط شــروع. در واقع نه در محصــولات بیمه‌ای 
قابل قیاس است و نه در به‌کارگیری از فناوری در بیمه‌گری. در 
کشور ما فناوری در محصولات بیمه تغییر قابل ملاحظه‌ای 
ایجاد نکرده است. شاید در شیوه ارائه بیمه اندک تغییری به 
وجود آمده باشد، اما در محصول، کیفیت و ماهیت آن اتفاق 
قابل توجهی رخ نداده اســت. البته لازم اســت یادآوری شود 
که معدود استارتاپ‌ها و شرکت‌هایی هستند که در سکوت و 
گمنامی، جسته‌گریخته اقدامات ارزشمند و واقعی از جنس 
اینشورتک انجام داده و می‌دهند، اما همان‌طور که عرض کردم 
وسعت و گسترش محسوسی نداشته و امید است با اقبال 
بلند روبه‌رو شــده و فراگیر شــوند. ولی فعلاً سخت است که 
بگوییم اینشورتک داریم. به نظر بنده آنچه هم‌اکنون داریم، 
مکانیزه‌ و الکترونیکی‌شــدن اســت تــا فناورانه‌شــدن بیمه و 
بیمه‌گری. اما در ادامه مصاحبه، هم برای راحتی و هم به امید 
آنکه شاهد بروز اینشورتک باشیم، کماکان از لفظ اینشورتک 

استفاده می‌کنم.

چرا اینشورتک‌ها در ایران در لایه فروش از 
زنجیــره ارزش بیمه قرار گرفته‌اند؟ آیــا این موضوع به 
زیرساخت‌های صنعت بســتگی دارد؟ قطعاً همگی 
قابلیت‌های زیادی دارند، اما به ســبب شرایط خاص 

شاید در لایه فروش گیر کرده‌اند. 
ایــن موضوع دلایــل مختلفــی می‌تواند داشــته باشــد. یکی 
از مهم‌ترین علت‌ها آن اســت کــه در ابتدای ورود نــوآوران به 
صنعت بیمه، عرضه و فروش بیمه‌نامه با فروش کالا معادل 
تلقی می‌شــود. همان‌طــور که هم‌اکنون مشــاهده می‌شــود، 
حتی کل لایه فروش هم الکترونیکی و آنلاین نشده است. از 
کل چرخه فروش، صرفاً فرایند بازاریابی و دریافت حق بیمه، 
آنلاین و مکانیزه شده و متأســفانه صدور هنوز آنی نیست. 
بنابراین با دریافت وجه حق بیمــه از بیمه‌گزار، فرایند فروش 
خاتمه می‌یابد، تقریبــاً مانند فروش کالا. البتــه این موضوع 
به خودی خود عیب نیست و آغاز است؛ مگر آنکه در همین 

مقطع متوقف شود.
دلیــل دیگــر ناشــی از عــدم تعمیــق دانــش بیمــه در 
اینشورتک‌هاست؛ بنابراین شاهد آن هستیم که فناوری در 
ســاده‌ترین بخش زنجیره ارزش بیمه، وارد شده و امیدواریم 
بــه مــرور زمــان بــا شــناخت بیشــتر صنعــت بیمــه شــاهد 

فناورانه‌شدن صنعت باشیم.
دلیل دیگر عدم وجود اکوسیستم بیمه‌ای دیجیتال به معنای 
ارتباط دیجیتالی با ســایر صنایع و بانک‌های اطلاعاتی پایه 
کشــور اســت و در نتیجه آماده‌نبودن شــرایط محیطی برای 
عرض‌اندام واقعی شرکت‌های فناوری‌محور و رهاسازی ذهن 
ایده‌پرداز و فناورانه برای خلق ارزش‌های واقعی و عمیق بیمه‌ای 

با رنگ‌وبوی فناوری. 
مشکلات رگولاتوری و مقررات حاکم بر صنعت بیمه نیز یکی 
دیگر از عوامل مهم قابل ذکر اســت. لازم اســت برای فضای 
کسب‌وکاری مبتنی بر فناوری اطلاعات، مقررات حاکم را هم 
تطبیق داده و متناسب‌سازی‌هایی به سبب شرایط زمان انجام 

داد تا شاهد رفع موانع باشیم. 

در این رابطه تــا چه انــدازه محدودیت‌های 
رگولاتور را مؤثر می‌دانید؟ آیــا رگولاتوری و نظارت‌ها را 
می‌توان دلیلی برای عدم بال‌وپر گرفتن اینشورتک‌های 

ایران بدانیم؟ 
همان‌طور که گفتم، لازم است برای ورود سالم و مؤثر فناوری 
به کسب‌وکار بیمه، مقررات موجود مورد بازبینی قرار گرفته 
و متناســب با ویژگی‌های ســازگار با فنــاوری، در صــورت نیاز، 
بازنویســی و تناسب‌ســازی شــود و موانع احتمالی موجود را 

رفع کرد.
 بدیهی اســت وجود رگولاتــوری و نظــارت، برای سالم‌ســازی 
فضای هر کســب‌وکاری، به‌ویژه بیمه ضرورت دارد و اهمال و 
سستی در نظارت، می‌تواند موجب ناکارآمدی و عدم اعتماد 

عمومی به صنعت بیمه و در نتیجه آسیب شود. 
در مقوله اینشورتک، فناوری ابزار است و هدف نیست. هدف، 
ارائه خدمت بیمه‌گری سالم و قابل اعتماد به جامعه است. 
به همین سبب یک‌سونگری و تمرکز بر استقرار فناوری بدون 
توجه به سلامت خدمت فناورانه، ما را به هدف نخواهد رساند. 
فناوری همان‌قدر که قدرت تسهیل و تحول و دگرگونی دارد، 
توان تخریب و نابودگری هم دارد. این بدان معنی است که باید 
بسیار مراقب باشیم تا فرایند ناسالمی در پس فناوری جلوه‌گر 
نشود که آثار ســوء آن بسیار بیشــتر از همان فرایند ناسالم، 
ولی بدون فناوری اســت. این مهم وظیفه رگولاتور اســت که 
حتی اگر به قیمت دخالت باشد، مانع از دست رفتن اعتماد 
عمومی بــه صنعت بیمه شــود؛ چراکــه همه ســرمایه بیمه، 

اعتماد عمومی است.
از طرفــی نبایــد از ایــن موضوع نیــز غافل شــد که لازم اســت 
رگولاتــور ادبیات اینشــورتک را بدانــد و پیرایه‌هــای احتمالی 
موجــود در مقــررات را که مانــع تســری و به قول شــما بال‌وپر 
گرفتن اینشــورتک اســت، اصلاح کند و زمینه تســهیلگری 

حضور و فعالیت نوآوران را فراهم آورد. 

می‌گویند نهاد بالادستی به سبب مقررات 
خاص خودش ســد بــزرگ نــوآوری در صنعــت بیمه 
اســت. این نگاه چقدر واقعی اســت و از کجا نشــئت 

می‌گیرد؟
نمی‌توان مدعی شد که کل ساختار بیمه مرکزی مانعی برای 
رشد و توســعه حرکت‌های نو و جدید اســت. معتقدم بیمه 
مرکزی بر خــاف همه تصوراتی کــه القا شــده، از قضا حامی 
نوآوری و حرکت‌های جدید است. من اسم این اقدام‌نکردن‌ها 
و نشدن‌ها را بهانه می‌گذارم. مسئله در آن چیزی است که از 
بیمه مرکزی انتظار می‌رود. مســئله اصلی خواسته‌هاست. 
اگر بدانیم که از بیمه مرکزی چه توقعی داریم، شــاید ریشــه 
بسیاری از مشکلات حل شود. اگر تاب‌آوری و تحمل نداریم، 
نباید وارد بازی نوآوری شویم و اگر وارد شدیم، توقع دور از ذهن 
نداشته باشیم. نوآوری قرار نیست راحت باشد و هیچ‌گاه هم 
نبــوده. اصلاً اســاس نوآوری‌های برهم‌زننده راحتی نیســت. 
متأسفانه غالباً بهانه‌جو هستیم و به سبب سبقه تاریخی و 
اجتماعی مایلیم همیشه قضا و قدر و عوامل بیرونی را مانع 

حرکت‌های بزرگ خودمان بدانیم.

به نظر شما در حال حاضر زیرساخت‌های 
ورود فنــاوری بــه صنعــت بیمــه کشــور تــا چه انــدازه 
پاسخگوی نیازهای امروز فعالان حوزه نوآوری است؟ 

مهم‌تریــن زیرســاخت بــرای ورود فنــاوری اطلاعــات بــه 
صنعــت بیمــه اکوسیســتم دیجیتالــی صنعــت بیمــه 
اســت کــه فراهــم نیســت.  یکــی از مدل‌هــای ســنجش 
 RAI میــزان بلــوغ و آمادگــی الکترونیــک سیســتم‌ها، مــدل 
)Readiness, Activity, Impact( است. بر اساس این مدل، 
متأسفانه وضعیت خوبی حتی در اولین مرحله از بلوغ، یعنی 
آمادگی زیرساخت‌های اجتماعی، فنی و فرهنگی، وضعیت 
مناسبی نداریم و بدیهی است که نوآوری نیز با چالش مواجه 
خواهد بود. عــدم وجود اطلاعــات کمی و کیفی، مشــکل در 
کرُاینشورنس‌های صنعت بیمه، نبود استاندارد اطلاعاتی، 
عدم ارتباط بین پایگاه داده‌های صنعت بیمه با سایر صنایع 
خارج از صنعت بیمــه، ســرمایه‌گذاری ناچیز صنعت بیمه 
در فنــاوری اطلاعــات و پایین‌بــودن ســطح پذیــرش بخشــی 
از چالش‌هــای نــوآوران در صنعــت بیمــه اســت. اما نــوآوری 
نمی‌تواند و نباید منتظر بماند و آن‌قدر باید مزیت داشته باشد 

که قابل اغماض نباشد.

بیایید اصلاً موضوع را طور دیگری ببینیم، 
نه‌فقط در صنعت بیمه. چرا همیشه نوآوری در کشور 

ما به‌کندی و با چالش‌های فراوانی رو‌به‌روست؟ ریشه 
این موضوع را در چه روندی می‌بینیــد؟ ما در صنایع 
مختلف نیز هر زمان پای اقدامی نوآورانه به میان آمد، 
اول مقاومت‌ها و مخالفت‌ها بودند و بعد پذیرش‌ها و 

تن‌دادن‌ها. 
ایــن موضــوع صرفــاً گریبان‌گیــر 
کشــور مــا نیســت. از یــک ســو 
طبیعــت بشــر آن اســت کــه از 
ناشــناخته‌ها ترس داشته باشد 
و در شــرایط مبهــم، بااحتیــاط 
قدم بــردارد. چون نــوآوری همراه 
بــا خــود، ریســک فــراوان و غیــر 
قابل پیش‌بینی دارد، بخشــی از 
مقاومت‌ها و مخالفت‌ها به‌دلیل 
نامشخص و مبهم‌بودن تبعات 

عملیاتی‌سازی ایده نو است. 
از ســوی دیگــر، ماهیــت نــوآوری 
برهم‌زدن فرایندهای جاری و بعضاً 
دگرگونــی و تحول اســت و در این 
تحولات، کسب‌وکارها و صاحبان 
آنها که قدرت سازگاری با شرایط 
جدید نداشــته باشند، تضعیف 
شده یا از بین می‌روند. این عامل 
مهم‌تــر از عامــل قبلــی، موجــب 
مقاومــت و مخالفــت می‌شــود. 
بنابرایــن اغلــب ایده‌های نــو، هر 

کجا که باشند، ناگزیرند فرایند مقاومت، مخالفت و پذیرش 
را طی کنند. 

بخشــی از این نگرانی‌ها با اســتفاده از ســندباکس و کاهش 
آثار سوء احتمالی و ایجاد سازگاری حداکثری با اکوسیستم 
هدف نوآوری، رفع می‌شود و مقاومت و مخالفت‌های ناشی از 

نگرانی و ابهام، برطرف می‌شود.

امروز صحبت از انحصار را زیاد می‌شنویم. 
انحصــار در نظــارت، انحصــار در بهره‌بــرداری و...، اما 
می‌خواهیم از یک انحصار خاص صحبت کنیم. درباره 
کرُاینشورنس‌ها. علت اینکه در صنعت بیمه تنها یک 
کرُ را عمدتاً می‌شناســیم و به‌جز معدود شــرکت‌های 
بیمــه بقیــه هنــوز بــه ایــن موضــوع ورود نکرده‌انــد، 
چیست؟ به نظر می‌رسد این عدم رقابت موجب عدم 

توسعه شده است. دلیل این انحصار چیست؟
قبل از پاسخ به سؤال شما مایلم به این نکته مهم اشاره کنم 
که صنعت بیمــه مدیون همین کرُ اســت و شــرکت فناوران 
اطلاعات خبره، خدمات بســیار شــایانی به صنعت بیمه و 
شــرکت‌های بیمه ارائه داده اســت. و اما در پاســخ به سؤال 
شــما بــا واژه‌گزینــی کلمــه انحصــار در ایــن مقوله مشــکل 
دارم. به نظرم انحصار، زمانی معنی پیدا می‌کند که نهادی 
تصمیم‌گیر و سیاســت‌گذار اعلام کند که هیچ شرکتی حق 
تولید کرُاینشورنس ندارد، جز شرکتی خاص و هیچ شرکت 
بیمــه‌ای حق نــدارد جز کرُاینشــورنس مشخص‌شــده از کرُ 
دیگــری بهره‌بــرداری کند. آیــا چنیــن اتفاقی افتاده اســت؟ 
قطعاً پاسخ منفی است. اما کرُ مورد نظر به‌صورت اختیاری 
از ســوی شــرکت‌های بیمه انتخاب شــده و در نبــود هیچ کرُ 
جایگزیــن دیگر یــا بهتــر، به تنهــا گزینه بدل شــده اســت. 
بیمــه مرکــزی نیــز بــه ایــن مقولــه نقــد دارد و آن را تهدیدی 
برای صنعت بیمــه می‌دانــد، بنابراین به شــرکت‌های بیمه 
توصیه جدی شده تا به سمت ســرمایه‌گذاری و حمایت از 

شرکت‌های فناوری برای تولید کرُهای بیشتر بروند. 
عــدم تحقــق تولیــد کرُاینشــورنس‌های بیشــتر در صنعــت 
بیمه دلایل زیادی دارد. پیچیدگی صنعت بیمه و در نتیجه 
ســخت‌بودن تولید نرم‌افــزار کرُاینشــورنس، ســرمایه‌گذاری 
بســیار ناچیز صنعت بیمه در حوزه فناوری اطلاعات و عدم 
اقبال شــرکت‌های دانش‌بنیان و فناوری‌محور برای اشــتغال 
در امر تولید نرم‌افزارهای بیمه‌گری، قیمت تمام‌شده بالا برای 

تولید کرُ جدیــد در قبال معــدود گزینه‌های موجــود و رغبت 
شرکت‌های جدید به بهره‌برداری از کرُ فناوران، ریسک بالا در 
بهره‌برداری از کرُ جدید و نگرانی از عدم کارایی آن و... دســت 
به دســت هم داده‌اند تا ما امروز از زیرساخت‌های بیمه‌گری 

محدود استفاده کنیم.

آیــا بــه نظــر شــما رونــد 
تحول دیجیتال در کشــور محقق 
شده است؟ اکنون در چه مرحله‌ای 
از تحقق روند تحــول دیجیتال در 

صنعت بیمه قرار داریم؟ 
تحــول  بــرای  مســیری  هنــوز 
دیجیتال در صنعت بیمه کشور 
تعریف ‌نشده است. گرچه بیمه 
مرکــزی بــه کمــک پژوهشــکده 
بیمه در حال تدوین ســند تحول 
دیجیتــال صنعــت بیمه اســت، 
اما هنــوز اجماعــی در رابطه با آن 
صورت نگرفته اســت. بــرای روند 
تحــول دیجیتــال نمی‌تــوان یــک 
نقطه خاص را متصور شد و بعد 
ادعــا کــرد کــه متحــول شــده‌ایم! 
تحــول دیجیتــال به‌نوعــی تغییر 
در مدل کســب‌وکار است و هنوز 
تغییــر مــدل کســب‌وکار مبتنــی 
بر فناوری‌هــای تحول‌آفرین برای 
صنعــت بیمــه کشــور مــا تعریــف ‌نشــده اســت. مــا هنوز 
تصویری از دنیای بیمه متحول‌شده دیجیتالی‌ نداریم. در 
واقع ما هنــوز نمی‌دانیم که باید چــه اتفاقاتی رقم بخورد و 
چه ‌کاری باید با مدل‌های کســب‌وکار فعلــی انجام بدهیم 
تا بتوانیم وارد فضای مدل کسب‌وکاری دیجیتالی شویم و 
بعد مدعی شویم که ما با استفاده از یک فناوری خاص یا 
مجموعه‌ای از فناوری‌ها توانستیم صنعت بیمه را متحول 
کنیم. در صنعت بیمه کشور هنوز تصویر واضح و روشنی 
از دنیــای بیمه دیجیتالی‌شــده به‌صورت شــفاف و روشــن 
وجود نــدارد و فکر می‌کنم بــرای شــرکت‌های بیمه هم این 
تصویرسازی شــفاف و روشــن اتفاق نیفتاده باشد. تحول 
دیجیتال نیازمند ملزومات و اقدامات خاصی است که در 
صنعت بیمه کشــور هنوز ایــن اقدامات دســت نداده‌اند. 
با این اوصاف نمی‌تــوان ادعا کرد که رونــد تحول دیجیتال 
در بیمه کشور به یک نقطه مشخص رســیده باشد و بعد 

ادعای متحول‌شدن داشت. 
تحول دیجیتال یک ســیر ممتــد در تغییر مدل کســب‌وکار 
بیمه‌گران بر پایه فناوری‌های برهم‌زننده است که هنوز بسیاری 
از شرکت‌های بیمه از اهمیت آن غافل هستند. ما برای تحول 

دیجیتال به رهبر و اکوسیستم دیجیتال نیاز داریم. 

یکی از مهم‌ترین اصول تحول دیجیتال در 
هر اکوسیستمی ایجاد زیرساخت‌های قانونی از سوی 
رگولاتــور در جایــگاه یکــی از عناصر اصلی اســت. آیا 
چنیــن ســازوکاری را امــروز در بیمــه مرکــزی شــاهد 

هستیم؟ 
بیمه مرکــزی بیــش از 10 ســال اســت که ســامانه ســنهاب 
)ســامانه نظــارت و هدایــت الکترونیــک بیمــه( را طراحی و 
تولید کرده و به بهره‌برداری رسانده و این سامانه قطعاً یکی 
از بانک‌های اطلاعاتی مهم کشور است. این سیستم یکی 
از مهم‌ترین زیرساخت‌های اکوسیستم بیمه بوده و هست 
و همواره در حال توسعه هم خواهد بود. در چهارچوب این 
سیستم تلاش شده همه وب‌سرویس‌های مورد نیاز صنعت 
بیمه که از سوی سازمان‌های دیگر ارائه می‌شود، دریافت و 
در اختیار صنعت بیمه و فعالان صنعت قــرار بگیرد. البته 
این موضوع بــه همین مــورد کفایــت نمی‌کند و لازم اســت 
اســتانداردهای اطلاعاتی و ریزدانگی اطلاعات بیشتری در 

صنعت تأمین و جاری شود.

به عقیده نعمتی چنانچه 
بخش عرضه و تقاضا 

در کنار هم جای گرفته 
و شکلی از همکاری 

منسجم شکل بگیرد، آن 
‌وقت می‌توان به آینده 
دیجیتالی صنعت بیمه 
و تشکیل اکوسیستمی 

که بازیگران اصلی 
آن تحول دیجیتال 
را به‌عنوان ضرورتی 

انکارناپذیر پذیرفته‌اند، 
نه انتخابی مزیت‌برانگیز 

امیدوار بود!
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اينشورتک
I N S U R T E C H

وقتــی تصمیــم می‌گیریــد اســتارتاپی راه بیندازیــد و برای 
موفقیــت رؤیاپــردازی می‌کنیــد، بســیار بعیــد اســت کــه 
استارتاپ‌تان را در بین ۹۵ درصدی تصور کنید که شکست 
می‌خورند، اما واقعیت این است که عمر بیشتر استارتاپ‌ها 
به‌سرعت به پایان می‌رسد و پرونده‌شان برای همیشه بسته 
می‌شود. مطلبی را که در ادامه می‌آوریم، کارآفرینی به نام 
»دنیس سنچیشف« نوشته است. سنچیشف بنیان‌گذار 
اســتارتاپ شکســت‌خورده‌ای در حوزه اینشــورتک به نام 
»میندارو« بوده و در این مطلب، با نگاه به گذشــته، دلایل 

شکست این استارتاپ را کندوکاو می‌کند. 
روی کاغذ همه‌چیز مرتب بود؛ بازاری بزرگ و پرجنب‌وجوش 
در دسترس‌مان بود، صنعتی که انتخاب کرده بودیم باب روز 
بود، تیم مدیریتی درجه‌‌یکی داشتیم، مشاورانی رده‌بالا در 
اختیارمان بود و یک شتاب‌دهنده شناخته‌شده سرمایه‌ای 
مناسب در اختیارمان گذاشته بود. پس چه اتفاقی افتاد که 

شکست خوردیم؟
میندارو استارتاپی بود که کسب‌وکارهای کوچک و متوسط 
را تشویق می‌کرد بیمه دیجیتال ســایبری داشته باشند و 
از خسارت‌های ناشی از حملات ســایبری در امان بمانند. 
از طرف دیگر، این اســتارتاپ به ســازمان‌هایی کــه در حوزه 
امنیت سایبری فعال بودند، کمک می‌کرد از طریق API، به 

مشتریان‌شان بیمه‌نامه‌های سایبری بفروشند. 
اســتراتژی اصلی ما در مینــدارو این بــود که از نــام و اعتبار 

شرکت‌های دیگر استفاده کنیم و شرکت‌هایی را که از قبل 
ریسک‌های حمله سایبری را می‌شناختند، به خرید بیمه 
سایبری از برندی که برایشان آشنا بود، تشویق کنیم. روش 
کارمان هــم این بــود که در محصــولات اصلی شــرکت‌ها و 
سازمان‌هایی که با آنها تفاهم‌نامه همکاری امضا می‌کردیم، 

توانایی‌های دیجیتال‌مان را بگنجانیم. 
فرایند جذب مشــتری ما نیــز در رونــد ثبت‌نــام در پلتفرم 
شرکت‌های همکارمان تعبیه  می‌شد. مشوق شرکایمان این 
بود که از مجوز بیمه ما استفاده کنند و سریع و بدون دردسر، 
بیمه‌نامه‌ای جامع به مشتریان‌شان پیشنهاد بدهند. این 
فرایند بدون اینکه لازم باشد شرکت همکار به فکر راه‌اندازی 
زیرساختی مخصوص و مجزا برای فروش بیمه‌نامه باشد، 
نوعــی ارزش‌افــزوده برایشــان ایجــاد می‌کرد. البتــه فروش 
بیمه‌نامه از طریق کانال شرکت مقداری هم درآمد اضافی 

به همراه داشت. 
با کمــک مینــدارو، مشــتری می‌توانســت ظــرف 90 ثانیه 
مظنه‌ای نسبتاً دقیق از هزینه‌های یک بیمه‌نامه سایبری 
جامع از طرف بیمه‌گــری درجه‌یــک را به دســت آورد و اگر 
تمایل داشت، با هر روشی که ترجیح می‌داد، این هزینه را 
می‌پرداخت و بیمه‌نامه را می‌خریــد. ما حتی گزینه »الان 
بخر، بعــداً پرداخــت کن« نیز داشــتیم تا کســب‌وکارهای 
کوچــک بتوانند جریــان نقدینگی‌شــان را بهتــر مدیریت 
کننــد و بتواننــد حق‌ بیمــه را به‌صــورت ماهانه و اقســاطی 

دنیس سنچیسف بنیان‌گذار استارتاپ بیمه‌ای 
میندارو از دلایل شکست این کسب‌وکار بعد از 

یک دوره درخشش می‌گوید 

توهم محاسبه 
روی کاغذ 

راه‌اندازی یک اینشورتک بسیار سخت است و عدم توجه به زمان 
مناسب ارائه محصول کار را سخت‌تر می‌کند 

گاهی پیشرو بودن خوب نیست 

COMMENTدیدگاه

بســته بــه اینکــه کــدام اخبــار و رســانه‌ها را دنبال 
می‌کنید، ممکن تصور کنید تغییر دادن صنعت 
بیمــه آســان اســت. چنیــن بــه نظــر می‌رســد که 
اعتماد به بیمه‌گران کمتر از اعتماد به بانک است 
و پیشنهادهایشان منسوخ شــده و کارآفرینی در 
حوزه بیمه رونق گرفته است. اما واقعیت این است 
که راه‌اندازی اســتارتاپ اینشــورتک بسیار دشوار 
است. کسانی که استارتاپ اینشورتک راه‌اندازی 
می‌کنند، علاوه بر مسائل و مشکلات تأسیس یک 
شــرکت جدید، با دشــواری‌های صنعت بیمه هم 

دست‌به‌گریبان خواهند بود.
در هر صنعتــی، رســانه‌ها اســتارتاپ‌های موفق را 
برجسته می‌کنند و شکست‌ها را فقط در صورتی 
پوشش می‌دهند که بسیار چشم‌گیر باشد. برای 
تهیه ایــن گــزارش، oxbow بــا پنج بنیان‌گــذار که 
استارتاپ‌شان شکست خورده، مصاحبه کرده و 
از جمع‌بندی صحبت‌های آنها به دو دلیل عمده 
شکست رسیده است؛ زمان‌بندی نادرست و تیم 

نامناسب.

 زمان‌بندی نادرست
همــه کارآفرینانــی کــه بــا آنهــا صحبــت 
شده، به مشکلی غالب و مشترک اشاره ‌کرده‌اند؛ 
محصول‌شــان نیاز جاری بازار را بــرآورده نمی‌کرد. 
آنها معتقد بودند شــرکت‌های بیمه یا مشتریان 
بالقوه برای محصول‌شــان آمادگی نداشتند. این 
همان موضوعی اســت که بــا اصطلاح »تناســب 

محصول با بازار« به آن اشاره می‌کنند. 
یکی از این بنیان‌گــذاران گفتــه که در ســال ۲۰۱۰، 
یعنی زمانی که ضریب نفوذ تلفن هوشمند فقط ۲۰ 
درصد بود، سرگرم توسعه اپلیکیشنی موبایلی برای 
دریافت خدمات بیمه‌ای بوده است. یکی دیگر از 
آنها استارتاپی بود که سعی می‌کرد به بیمه‌گرانی که 
هنوز اصطلاح »اینشورتک« به گوش‌شان نخورده 
بود، داده‌های تلماتیک بفروشد. این نمونه‌ها مرز 
باریکی را مشخص می‌کنند که پیشگام‌بودن را از 
عجول‌بودن جدا می‌کند و نشــان می‌دهند که در 
صنعت بیمــه، زمان‌بنــدی فعالیت اســتارتاپ‌ها 
باید به‌گونه‌ای باشد که هم از طرف بیمه‌گران، هم از 

طرف بیمه‌گزاران پذیرفته شوند. 

یکــی از بنیان‌گــذاران بــه این نکته اشــاره کــرده که 
ممکن است ســرمایه‌گذاران خطرپذیر وضعیت 
را وخیم‌تر کننــد. این دســته از ســرمایه‌گذاران که 
بســیار مشــتاق‌اند بخشــی از مــوج بــزرگ بعدی 
باشند، چه‌بسا آمادگی نوآوری‌های استارتاپ‌های 
تازه‌کار را نداشــته باشــند و گردانندگان استارتاپ 
مجبور شوند وقت ارزشمندشــان را صرف اقناع و 
حتی آموزش به این ســرمایه‌گذاران کنند. البته با 
افزایش آگاهی درباره کاربرد فناوری‌های دیجیتال 
در صنعت بیمه، مشکلاتی که به سرمایه‌گذاران و 
بیمه‌گران سنتی مربوط می‌شود، کمتر شده است.

 تیم نامناسب
در هــر صنعتــی، راه‌انــدازی اســتارتاپ 
می‌تواند از نظر روانی خسته‌کننده باشد. بسیاری 
از بنیان‌گــذاران تیمــی را کــه کارشــان را بــا آن آغاز 
می‌کننــد، مهم‌تریــن دارایــی اســتارتاپ خــود بــه 
حساب می‌آورند. یکی از بنیان‌گذاران ما می‌گوید: 
»وقتــی شــبانه‌روز با اعضــای گروهی کوچــک کار 
می‌کنیــد، با ایــن افــراد به‌خوبی آشــنا می‌شــوید. 
کار بعضــی از تیم‌هــا بــه جایی می‌رســد کــه دیگر 
نمی‌خواهنــد ســاعت‌های بیــداری را بــا یکدیگــر 

بگذرانند.«
بعضــی از تیم‌هــای اســتارتاپی در ابتــدا ســعی 
می‌کننــد در چنین دامــی نیفتند و با کســانی کار 
کنند که از قبــل با آنها آشــنایی دارند. امــا به‌مرور 
کــه جاه‌طلبی‌هــای شــخصی و چشــم‌اندازهای 
بلندمدت مطرح می‌شوند، مشکلات خودنمایی 
می‌کنند. یکی از بنیان‌گــذاران به این نکته اشــاره 
کرده که اعضای تیمش در مراحل متفاوتی از زندگی 
به ســر می‌برده‌اند: »من در شــروع عمــر حرفه‌ای 
بودم و مسئولیت دیگری نداشــتم، ولی بعضی از 
اعضای تیمم در مرحله تشــکیل خانــواده بودند. 
شور و اشتیاق‌مان برای کار زیاد بود، ولی انتظارات 
متفاوتــی داشــتیم.« یکــی دیگــر از بنیان‌گــذاران 
گفت که در مرحله‌ای از کار متوجه شده شریکش 
استارتاپ‌شــان را نوعــی ســرگرمی می‌دانــد، امــا 
خودش به‌دنبــال آن بــوده کــه اســتارتاپ را هرچه 
زودتر به درآمدزایی برساند تا بتواند مخارج زندگی 

را تأمین کند.
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بپردازند. علاوه بر اینها، از شرکایمان می‌خواستیم که برای 
دارندگان بیمه‌نامه میندارو مزایای انحصاری در نظر بگیرند 
و مارکت‌پلیســی مطمئن از شــرکایمان ایجاد کــرده بودیم 
تا مشتریان راحت‌تر از همیشــه به بیمه‌نامه‌های امنیت 

سایبری دسترسی داشته باشند.
با وجود همه چیزهایی که توضیح دادم و علاقه زیاد بازار به 
شرکت‌مان، موفق نشدیم دور بعدی تأمین‌ مالی را اجرا کنیم 

و ناچار شدیم عملیات شرکت را متوقف کنیم. 

 میندارو چرا شکست خورد؟
حــالا کــه مدتــی از نبــودن مینــدارو می‌گــذرد، می‌توانیــم 
گوشــه‌ای بنشــینیم و دربــاره اینکــه چرا اســتارتاپی بــا آن 

ساختار مسنجم به شکست رسید، فکر کنیم. 

ندادیم1 فرایند کشف مشتری را درست انجام 
اگر فراینــد راه‌انــدازی کســب‌وکاری جدیــد را تجربــه کرده 
باشــید، حتماً می‌دانید که همه‌چیز در مشــتری خلاصه 
می‌شــود. وقتــی می‌خواهیــد محصــول جدیــدی طراحی 
کنیــد، باید دقیقاً بدانید که مشــکل مشــتری چیســت و 
محصول‌تــان را طــوری طراحــی کنید کــه راه‌حلی بــرای آن 
مشکل باشد. »استیون گری بلنک« در کتاب »چهار قدم 
تا تجلی« می‌نویسد: »آیا مشکلی را که مشتری می‌خواهد 
برطــرف کنــد، شناســایی کرده‌ایــم؟ آیــا محصــول مــا نیاز 
مشتری را برطرف می‌کند؟ اگر پاسخ مثبت است، آیا مدل 
تجاری بادوام و سودآوری داریم؟ آیا به ‌اندازه کافی دانش و 
تجربه کسب کرده‌ایم که محصول‌مان را روانه بازار کنیم؟«

ما مصاحبه‌های متعــددی با کارگــزاران بیمه و تعــدادی از 
مشــتریان بالقوه انجــام داده بودیــم و داده‌هــا و فرض‌های 
زیادی داشــتیم، اما اکنون که به گذشــته نــگاه می‌کنم، به 
نظرم می‌رسد به ‌قدر کافی کندوکاو نکردیم و به انگیزه دقیق 

افراد برای خرید محصولی مانند محصول ما پی نبردیم.
وقتی دانــش ما دربــاره فضای امنیــت ســایبری و خطرات 
بالقوه آن بیشتر شــد، به نظرمان مضحک می‌آمد که ۹۰ 
درصد از کسب‌وکارهای کوچک و متوسط آمریکایی بیمه 
سایبری ندارند. ما از این نکته خبر داشتیم که ۶۴ درصد از 
این کسب‌وکارها اصلاً نمی‌دانند بیمه سایبری وجود دارد 
و می‌شــود چنین بیمه‌نامه‌ای خرید. به همیــن دلیل، هر 
شرکتی را که در فضای دیجیتال حضور داشت، حتی اگر 
این حضور در یک آدرس ایمیل خلاصه می‌شد، مشتری 

بالقوه به حساب می‌آوردیم. 
این رویکــرد باعث شــد فراینــد کشــف مشــتری را نادیده 
بگیریم و متوجه نشــویم کــه بهترین مشــتریان‌مان کدام 
شرکت‌ها می‌توانند باشــند. ما نمی‌دانستیم که مشتری 
نهایی ما دقیقاً کیســت. ما با شــرکت‌های زیــادی برخورد 
کردیم کــه حتی اگــر می‌دانســتند فقــدان بیمه ســایبری 
ممکن است دردسرساز شود، فکر نمی‌کردند که باید به این 

مشکل رسیدگی شود.

شاخص‌های مناسبی انتخاب نکردیم زمانــی کــه شــرکتی را تــازه تأســیس کرده‌ایــد و 2
می‌خواهیــد آن را به‌مــرور گســترش بدهید، بایــد بتوانید 
نشان بدهید که فرصت اقتصادی ملموس و محتملی پیش 
روی شرکت‌تان وجود دارد تا برای سرمایه‌گذاران جذابیت 
داشته باشید. فرض اصلی ما این بود که اگر بتوانیم ثابت 
کنیم که پیشــگامان صنعــت تمایــل دارند با مــا همکاری 
داشته باشند و میندارو را به مشتریان‌شان معرفی کنند، 
دیر یا زود در بخش فروش هم موفق خواهیم شد. این نکته 
را می‌دانســتیم که بعضی از این همــکاران انتظارات‌مان را 
برآورده نخواهند کرد، اما تصورمان این بود که با بازی اعداد 
بــزرگ ســروکار داریــم و هرچه تعــداد شــرکت‌های همکار 
بیشتر باشد، شبکه توزیع قوی‌تری داریم و احتمال فروش 
افزایش می‌یابد. این رویکرد باعث شد روی فروش واقعی 
تمرکز نکنیم و به جای آن، به‌دنبال شــرکای توزیع بیشــتر 

باشیم.
رویکردی که در پیش گرفته بودیم، در عالم تئوری درست به 
نظر می‌آمد، ولی درک ناقص ما از مشتریان نهایی موجب 
شــد که نتوانیم مرتبط‌ترین و مناسب‌ترین شرکای توزیع 
را انتخاب کنیم. علاوه بر این، نمی‌دانســتیم مشتریان با 
محصولی که درون محصول دیگر تعبیه شده، دقیقاً چه 

رفتاری خواهند داشت.
بنابرایــن بهتــر بود بــه جــای اینکــه زمــان ارزشــمندمان را 
به امضــای قــرارداد همــکاری با شــرکت‌های ریزودرشــت 
اختصاص بدهیم، با همان شرکت‌هایی که در هفته اول به 
ما پیوستند، کار می‌کردیم و آزمایش‌های بیشتر و دقیق‌تری 
انجام می‌دادیم. بله، درست متوجه شدید! در همان هفته 

اول کارمان، چند تفاهم‌نامه همکاری امضا کردیم.
باید نمایه مشــتریان نهایــی را با دقت و ظرافت بیشــتری 
تجزیه‌وتحلیــل می‌کردیــم و مســیر نزدیک‌شــدن بــه 
ایده‌آل‌هایمان را بهتر ارزیابی می‌کردیم و سپس گامی به 
جلو برمی‌داشتیم و همین فرایند را تکرار می‌کردیم. نتیجه 
تمرکز بــر کانال‌های توزیع این شــد که ظــرف یک‌ونیم ماه 
موفق شدیم 12 تفاهم‌نامه امضا کنیم، اما فقط توانستیم 

یک بیمه‌نامه به فروش برسانیم.

معرفــی محصــولات جدیــد را عقــب  انداختیم3
یکی از مهم‌ترین نکاتی که باید در خاطر داشــته باشــید، 
این است که باید هرچه زودتر محصول‌تان را معرفی کنید 
و مشغول طراحی نسخه بعدی شوید. »اریک ریس« در 
کتاب »اســتارتاپ ناب« می‌نویسد: »اگر ســرگرم طراحی 
حداقل محصول قابل ‌عرضه هستید، به این قاعده ساده 
بسنده کنید؛ هر ویژگی و فرایند و تلاشی را که به تجربه مورد 

نظرتان کمک مستقیمی نمی‌کند، کنار بگذارید.«
ما به‌طور رسمی یک نهاد بیمه تأسیس کرده بودیم که چند 
ماه پیش از اینکه مسیر فروش دیجیتال آماده به کار شود، 
می‌توانست بیمه‌نامه بفروشد. این فرصت را داشتیم که 
یکراست سراغ مشــتریان نهایی برویم و فروش بیمه‌نامه 
به همان شــیوه قدیمی را آزمایش کنیم و به موانع مســیر 
توزیــع دیجیتــال پی ببریــم. امــا منتظر مســیر دیجیتال 
کامــل و کارآمدی مانــده بودیم کــه بتوانــد درون کانال‌های 
توزیع‌مان تعبیه شــود و امــکان انتخــاب روش پرداخت را 

هم داشته باشد. 
چنین رویکردی را به این دلیل در پیش گرفته بودیم که فکر 
می‌کردیم فــروش بیمه‌نامه بــه روش قدیمــی دقیقاً همان 
چیزی است که می‌خواهیم تغییرش بدهیم و از آنجا که قرار 
نیست از چنین مسیری به مشتریان‌مان دسترسی داشته 
باشیم، پس با انجام این کار به داده‌های مرتبطی نیز دست 
نخواهیم یافت. فرض دیگرمان این بود که حتی اگر موفق 
شویم از مســیرهای قدیمی تعدادی بیمه‌نامه بفروشیم، 
به ‌هیچ‌وجه نشانه‌ای از کارآمدی کســب‌وکار ما و کاری که 

می‌خواهیم انجام بدهیم، نخواهد بود. 
درســی که از این تجربــه گرفتم این بــود که باید فــروش را 

بســیار زودتــر از آنچــه در ذهن‌مان اســت، آغــاز کنیم؛ 
حتی اگــر فکر می‌کنیم که هنــوز آمادگی کافــی نداریم 
و محصول‌مــان به‌زحمــت کار می‌کند. تنهــا چیزی که 
اهمیــت دارد علاقه و توجــه بازار اســت و اگر فــروش را 
خیلی دیر آغاز کنید، ممکن اســت در نهایــت چیزی را 

بسازید و روانه بازار کنید که دیگر هیچ‌کس به آن احتیاج 
ندارد. 

بود4 اولویت‌بندی‌مــان اشــتباه 
اولیــن نســخه ســایت مــا آمــاده 

شــده بود، ولــی وقتی بــا تعدادی 
از ســرمایه‌گذاران احتمالــی 
صحبت کردیم، بازخوردشــان 
این بــود که ســایت‌مان آن‌قدر 

خوب نیست که بتواند سرمایه چشم‌گیری جذب کند و 
باید هرچه زودتر شــکل و ظاهرش را بهتر کنیم. به‌دنبال 
این توصیه، این واقعیت را به‌کلی نادیده گرفتیم که برای 
بسیاری از سرمایه‌گذاران دیگر، شکل‌وظاهر سایت هیچ 
اهمیتی ندارد. چون می‌دانستند که ظاهر زیبا ساده‌ترین 
قسمت هر کسب‌وکاری است و اگر استارتاپی راه کسب 
درآمــد را بلد باشــد، رابــط کاربری به‌مــرور بهبــود خواهد 

یافت.
تخصیص نادرست منابع به این امر منتهی شد که وقتی 
آزمایــش تعــدادی از کانال‌هــای دیجیتــال را آغــاز کردیم، 
صفحه فرودمان کاملاً نادیده گرفته می‌شد. نمی‌توانستیم 
تشخیص بدهیم که با وجود نرخ کلیک بالا، چرا مشتریان 
گام نهایی را برنمی‌دارند و خرید نمی‌کنند. دلیلش این بود 
که همه منابع را به طراحی جدید سایت و رفع مشکلات آن 
معطوف کرده بودیم و فرصت کافی نداشتیم که صفحات 
فــرود جدیــد طراحی کنیــم و ایــن صفحــات را به‌ســرعت 
آزمایش کنیم. به‌علاوه، این تصور که ســایت‌مان به ‌اندازه 
کافی خوب نیست، باعث شد پیش از آنکه مرحله بعدی 
برندسازی را آغاز کنیم، نسبت به علاقه مشتریان احتمالی 

به خرید بیمه‌نامه‌های ما دچار شک و تردید شویم. 

برای مشــتریان جذابیت زیادی ایجاد  نکرده بودیم5
تصور کنید برای توزیع یــک کالای جدید، تفاهم‌نامه‌ای با 
یک فروشگاه زنجیره‌ای امضا کرده‌اید و اکنون کالای شما در 
قفسه‌های فروشگاه قرار گرفته است. این نخستین مرحله 
از فروش اســت و پس از قرار دادن کالا در قفسه فروشگاه، 
نوبت به چالش اصلی می‌رسد؛ باید کاری کنید که مشتریان 
محصول‌تان را ببینند و به ‌قدری علاقه داشــته باشــند که 
از بین نام‌های شناخته‌شــده و جاافتاده، محصول شما را 

انتخاب کنند و بابتش پول بپردازند. 
هنگامــی کــه می‌خواســتیم موتــور توزیع‌مــان را از طریــق 
ارائه‌دهنــدگان امنیت ســایبری طراحی کنیــم، به حداقل 
حاشیه سودی که برای شرکای توزیع‌مان جذابیت داشته 

باشد، فکر نکردیم. 
اگر حاشیه سود جذابیت بیشتری داشت، همکاران‌مان 
بــرای فــروش محصــول مــا تــاش بیشــتری می‌کردنــد. 
مدل‌سازی ما نشان می‌داد  هزینه جذب مشتری پایین 
است، اما واقعیت این بود که حاشیه سود به ‌قدری نبود 
که همکاران‌مان حاضر باشند دردسرهای جذب مشتری 
را به جــان بخرنــد و منابع خــود را بــه ایــن کار اختصاص 
بدهند. ما در امضای تفاهم‌نامه مشــکلی نداشتیم، اما 
همکاران‌مان راه‌های بهتری برای کســب درآمد داشــتند 
و وقــت و انــرژی خــود را بــرای فــروش محصول مــا صرف 

نمی‌کردند.
مــا نبایــد همــه تخم‌مرغ‌هایمــان را در یک 
ســبد می‌گذاشــتیم. بایــد در مــدل 
توزیع‌مــان، همکاری بــا بیمه‌گران 
ســنتی را هم در نظر می‌گرفتیم 
و بــه یــک فروشــنده عمــده 
تبدیل می‌شــدیم. اگر ایــن کار 
را می‌کردیــم، می‌توانســتیم در 
کنــار الگــوی فــروش خودمــان، 
بــه کارگــزاران بیمــه خدمــات 
نرم‌افــزاری ارائــه دهیــم و تــا حد 

زیادی از ریسک بکاهیم.

CASE STUDYگزارش موردی

 نداشتن تخصص و سرمایه 
را می‌توان از عوامل مهم 
شکست اینشورتک‌ها 

دانست 

حکایت مرغ 
و تخم‌مرغ 

عــاوه بــر تیــم نادرســت و زمان‌بنــدی 
نامناســب می‌تــوان بــه عوامل دیگــری در 
عدم موفقیت استارتاپ‌های بیمه‌ای اشاره 

کرد که در ادامه آمده است. 
 فقــدان تخصــص کافــی: گاهــی 
ایده‌هــا بســیار خــوب و جــذاب 
هســتند، اما دانــش فنــی در رابطه بــا آنها 
ضعیف است و همین امر استفاده از منابع 

را با زحمت روبه‌رو می‌کند. 
وقتــی  انفــرادی:  فعالیــت 
را  اســتارتاپی  می‌خواهیــد 
پایه‌گذاری کنید، پیداکردن همکار مناسب 
مانند موقعیت مرغ و تخم‌مرغ است؛ بدون 
پیشرفت، جذب افراد مستعد دشوار است 
و بدون جذب استعدادهای قوی نمی‌شود 
پیشرفت کرد. فعالیت انفرادی هم بسیار 
دشــوار اســت؛ »انــگار در اتاقــی دربســته 
گرفتــار شــده‌اید و فقــط پــژواک صــدای 
خودتــان را می‌شــنوید. هیچ‌کســی هــم 
نیست که شــما را در مسیر مستقیم نگه 

دارد.«
 تأخیر در جذب سرمایه: حتی اگر 
بتوانید هزینه‌های استارتاپ‌تان را 
تأمین کنیــد، جــذب ســرمایه می‌تواند به 
تخصیص منابع کمک کند.  جذب سرمایه 
باعث می‌شود شکل‌وشمایل کسب‌وکاری 
واقعــی را پیــدا کنیــد و نــزد کارمنــدان، 
ســرمایه‌گذاران آینــده و حتــی مشــتریان 

اعتبار بیشتری به دست آورید.
 تقلید از شرکت‌های بزرگ: هنگام 
راه‌انــدازی یک اســتارتاپ، حفظ 
تعادل بســیار مهــم اســت. از طرفــی باید 
کارها را خوب و به‌موقع به انجام برسانید و 
از طرف دیگر باید چابک باشید؛ »در همان 
آغــاز کار، ســراغ اجــاره دفتــری رفتیــم کــه 
مناســب شــرکت‌های بزرگ بود و از همان 
ابتدا، در مورد روندهای حاکمیت شرکتی 
بحث می‌کردیم. چابکی و سرعت عمل را 
خیلــی زود از دســت داده بودیــم.« نکتــه 
جالب این اســت کــه دلایل شکســت این 
استارتاپ‌ها ارتباط مستقیمی با صنعت 
بیمه نــدارد. برای نمونــه، هیچ‌کــدام از این 
بــه  دسترســی  فقــدان  بنیان‌گــذاران 
محصولات بیمه‌ای را دلیل شکست‌شان 
نمی‌دانستند؛ هرچند ناکامی بعضی از این 
اســتارتاپ‌ها بــا مناســبات صنعــت بیمه 

تشدید شده بود. 
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در زبــان چینــی، »پینگ‌آن« بــه معنای »صلــح و امنیت« 
است. این شرکت در سال ۱۹۸۸، یعنی تقریباً یک دهه قبل 
از پی‌پال و پیش از عصر اینترنت تأسیس شد. بنیان‌گذار 
این شرکت »پیتر ما« بود و توانست آن را به نخستین گروه 
مالی چین تبدیل کند که ســاختار ســهام‌داری داشت. در 
اواخر دهه ۱۹۸۰، پینگ‌آن که در حوزه بیمه و دارایی پیشگام 
بود، همراه با آزادسازی اقتصاد چین رشد کرد و تازه در دهه 
۱۹۹۰ بــود که ســرمایه‌گذاران غربــی این شــرکت را فرصتی 
برای سرمایه‌گذاری به‌شمار آوردند. در سال ۱۹۹۴، گلدمن 
ساکس همراه با مورگان استنلی ۱۰ درصد از سهام شرکت 
بیمه پینگ‌آن را خرید تا نخستین سرمایه‌گذاری مهم خود 

در چین را انجام داده باشد. 
هر کدام از این دو بانک آمریکایی چیزی در حدود ۳۵ میلیون 
دلار در پینــگ‌آن ســرمایه‌گذاری کردنــد و بــه ایــن ترتیــب، 
پینگ‌آن به نخستین بیمه‌گر چینی تبدیل شد که سهام‌دار 
خارجی دارد. حالا پینگ‌آن اولین شــرکت بیمه چینی بود 
که حسابرس بین‌المللی داشــت و بیمه‌نامه‌های مرتبط با 
ســرمایه‌گذاری ارائه می‌داد. حاصل گشودگی این بیمه‌گر 
چینی به بهتریــن رویه‌های بین‌المللی این بود کــه در زمان 
عرضه به بازار ســهام هنگ‌کنگ در ســال ۲۰۰۴، پینگ‌آن 
دومیــن ارائه‌دهنــده بیمــه عمــر و ســومین عرضه‌کننــده 
بیمه اموال در چیــن بــود. HSBC در دســامبر ۲۰۰۹، ۱۶٫۸ 
درصد از ســهام پینگ‌آن را خرید و به بزرگ‌ترین سهام‌دار 
پینــگ‌آن تبدیل شــد. هرچند ســه ســال بعــد، HSBC به 
دلیل اصلاحاتی که در پــی بحران مالی جهان انجام شــد، 
کل سهامش در پینگ‌آن را فروخت، اما در سال‌های اخیر 
این پینگ‌آن بوده که اقدام به سرمایه‌گذاری در HSBC کرده 
اســت. بیمه‌گر چینی در حال حاضر ۸٫۴ درصد از ســهام 
HSBC را در اختیار دارد و بزرگ‌ترین سهام‌دار این گروه مالی 
به‌شمار می‌رود. این شرکت در سال ۲۰۲۱ حدود ۱۱۰ میلیارد 

دلار درآمد حاصل از فروش حق بیمه داشت و در رتبه ششم 
فهرست فوربس جای گرفت. 

  اکوسیستم پهناور پینگ‌آن 
پینگ‌آن شیوه جالبی برای تعامل با مشتریان 
دارد. از مدت‌ها پیش، صنعت بیمه در تعامل 
با مشتریان دچار مشکلاتی بوده است. مسئله 
این اســت که مشتریان دوســت ندارند درباره 
بیمه حرف بزنند یا فکرشان را مشغول آن کنند. 
به‌طور معمول، بیمه‌گزار سالی یک بار و آن هم 
هنگام تمدید بیمه‌نامه با بیمه‌گر تعامل دارد و 
رابطه‌اش با شرکت بیمه، در تعیین و پرداخت 

حق‌ بیمه خلاصه می‌شود.
پینگ‌آن با توجه به این نکته، از هر فرصتی برای 

تعامل با مشتریان خود بهره می‌گیرد؛ فرصت‌هایی که در 
نگاه نخست هیچ ربطی به بیمه ندارند، اما اگر دقیق‌تر شویم 

به ارتباط آن با بیمه پی خواهیم برد. 
پینــگ‌آن از ارائــه خدمــات خــودرو، خدمــات مراقبت‌های 
بهداشــتی و حتــی خدمــات وام‌دهــی همتابه‌همتــا بــرای 
تعامل با مشــتریان خود اســتفاده می‌کند. برای نمونه، در 
اکوسیستم خودرو، پینگ‌آن اکثریت سهام شرکتی به نام 
»هائوچه« )HaoChe( را که استارتاپی برای لیزینگ خودرو 
در چین اســت، به دســت آورد. ممکن اســت این پرســش 
مطرح شود که چنین اقدامی چه ارتباطی با صنعت بیمه 
پیدا می‌کند؟ ماجرا از این قرار اســت کــه پینگ‌آن با خرید 
هائوچــه، بــه داده‌هایــی از قبیــل فواصــل خدمات‌دهی به 
خودروها، موقعیت خودروها و عادات خرید خودرو دست 
پیدا کرده و از این داده‌ها در صنعت بیمه استفاده می‌کند. 
در حال حاضر، ۷۶ درصد از سهم بازار فروش آنلاین خودرو 
در چیــن در اختیار اســتارتاپ هائوچه اســت. پینــگ‌آن با 

استفاده از داده‌هایی که از این استارتاپ به دست می‌آورد، 
هم ســامانه‌های هوشــمند خودش را تعلیم می‌دهد و هم 

خدمات بیمه‌اش را در نقاط مناسب عرضه می‌کند.
نمونه دیگر اکوسیستم املاک اســت. اکوسیستم املاک 
پینگ‌آن »هائوفانــگ« )Haofang( نــام دارد. 
»هائوفانگ« اپلیکیشن چندمنظوره‌ای است 
کــه خانــه می‌فروشــد، امــکان ســرمایه‌گذاری 
در امــاک و مســتغلات را فراهــم مــی‌آورد و در 
نوســازی و بازســازی املاک همــکاری می‌کند. 
هائوفانــگ در ســال ۲۰۱۴ تأســیس شــد و رمز 
موفقیــت آن توانایی‌اش در مشــارکت ســریع 
بــا انبوه‌ســازان چینــی بــود. ایــن همــکاری 
تضمین‌کننده دسترسی هائوفانگ به فهرستی 
مفصــل و متنــوع از خانه‌هــای قابــل ‌عرضه به 
متقاضیان مسکن بود و توانست ۱۲ میلیون خریدار چینی 
را جذب کنــد. نکته اینجاســت کــه فعالیت اپلیکیشــن و 
اکوسیستم هائوفانگ در اجاره یا فروش اقساطی مسکن 
خلاصه نمی‌شــود، بلکــه اجــاره و فــروش مســکن در واقع 
خدمات جانبی این اکوسیستم است. فایده این اکوسیستم 
برای غولی مانند پینگ‌آن در همین نکته نهفته است. در 
واقــع، هائوفانگ نقاط تمــاس منظمی با مشــتریان ایجاد 
می‌کنــد و درک عمیق‌تــری از رفتــار آنهــا فراهــم مــی‌آورد. 
نتیجه اینکه استراتژی پینگ‌آن به‌نوعی در تقابل با رویکرد 
بیمه‌گرهای غربی قــرار می‌گیــرد؛ شــرکت‌های بیمه غربی 
خیلی ساده تلاش می‌کنند محصولات بیمه‌ای خودشان را 
به فروش برسانند، اما در استراتژی پینگ‌آن، ابتدا مشکل 
خریــدار، یعنــی مســئله یافتــن و خریدن خانــه یا خــودرو 
مناســب، حل می‌شــود و بعــد نوبت بــه فــروش بیمه‌نامه 
می‌رسد. فقط هنگام خرید خودرو یا خانه است که تقاضای 
خرید بیمه‌نامه خودرو یا خانه شکل می‌گیرد، پس چرا در 

بیمه‌گری از جنس امنیت 
شرکت پینگ‌آن چین امروز باارزش‌ترین برند بیمه جهان تلقی می‌شود؛ غول بیمه 

کشور چشم‌بادامی‌ها چطور توانست به این موفقیت دست یابد؟ 

 گسترش فعالیت‌های 
پبنگ‌آن

برندهای جدید 
متولد می‌شوند

 احتمالاً مهم‌ترین برندی که از 
دل پینگ‌آن بیرون آمده »گود 
داکتر« باشــد. ایــن پلتفرم کــه بیش از 
۴۰۰ میلیــون کاربــر در آن ثبت‌نــام 
کرده‌اند، ارتش کوچکی از پزشــکان در 
اختیار دارد که در تمام روزهای هفته و 
به‌صــورت شــبانه‌روزی بــرای مشــاوره‌ 
بــا  داکتــر  گــود  تمایــز  آماده‌انــد. 
اپلیکیشن‌های مشابه در این است که 
گــود داکتــر بــا بیمارســتان‌های محلــی 

ارتباط دارد. 

 اکنــــــــــــون بـسیـــــــــــــــاری از 
اســتارتاپ‌های دیگــر چینــی 
تــاش می‌کننــد برقــراری ارتبــاط بیــن 
فضاهای آنلاین و آفلاین را تقلید کنند، 
امــا در هــر صــورت گــود داکتــر در ایــن 
زمینه پیشتاز است. گود داکتر در سال 
۲۰۱۸ به بازار سهام عرضه شد و هنگام 
عرضه، ۵٫۵ میلیــارد دلار ارزش‌گذاری 
شــد. در ســال ۲۰۲۱ نیــز درآمــد ایــن 
اســتارتاپ به بیش از یک میلیارد دلار 

رسید.

 وان‌کانکــت یکــی دیگــر از 
برندهــای اقمــاری پینــگ‌آن 
است که قبل‌تر هم به آن اشاره کردیم. 
پلتفرم وان‌کانکــت احتمالاً بیشــترین 
جذابیت را بــرای ناظران مؤسســه‌های 
مالی داشته باشد. پلتفرم وان‌کانکت را 
راه‌حلــی جهــت ارائــه خدمــات فناوری 
بــرای نهادهــای مالــی در چیــن معرفی 
کرده‌انــد. درآمــد وان‌کانکــت در ســال 
۲۰۲۱ به حدود ۶۰۰ میلیون دلار رسید. 
البته می‌شــود حدس زد که بزرگ‌ترین 
مشــتری ایــن پلتفــرم خــود پینــگ‌آن 
است و حدود ۵۰ درصد از درآمد آن از 
طریــق ارائــه خدمــات بــه پینــگ‌آن بــه 

دست می‌آید. 

بــزرگ  مشــتری  دومیــن   
وان‌کانکــت هــم »لوفاکــس« 
اســت که یکی دیگــر از کســب‌وکارهای 
پینگ‌آن محسوب می‌شــود، اما حدود 
۴۰ درصد از درآمد وان‌کانکت به ‌واسطه 
سازمان‌های مالی دیگر حاصل می‌شود. 
به عبــارت دیگــر، پینــگ‌آن توانســته از 
هزینه‌هایــی کــه بــرای توســعه فنــاوری 

اطلاعات صرف کرده، درآمدزایی کند.

COMMENTدیدگاه

حسین 
رحمانی 

@hsn_rmn



حکایت مردی که پل‌زدن 
بلد بود، نه شنا کردن 

پیتر ما، چهره اصلی بزرگ‌ترین بیمه‌گر چینی است؛ مردی که از مشاوره املاک در بازار چین 
شروع کرد و امروز نفر اول بیمه‌گری در کشور چشم‌بادامی‌هاست 

»پیتر مــا مینگز«، رئیــس فعلی هیئت‌مدیــره و مدیرعامل 
ســابق پینــگ‌آن )غــول بیمــه چیــن( اســت. او بعــد از 
فارغ‌التحصیلــی در رشــته پــول و بانکــداری از دانشــگاه 
اقتصاد و حقوق ژونگنان، تقریباً در تمام عمر حرفه‌ای خود، 
در صنعت بیمه مشــغول به کار بوده اســت. »ما« پیش از 
تأســیس  شــرکتی که اکنــون شــهرتی جهانــی دارد، معاون 
مدیر یک شــرکت بــزرگ مشــاوره امــاک چینی بــود. پیتر 
ما در ۳۳ســالگی شــرکت پینگ‌آن را پایه‌گذاری کرد. امروز 
شــهر شــنژن چین یک قطب بــزرگ مالی به‌شــمار می‌رود، 
ولی در سال ۱۹۸۸، این شهر حکم پایگاه کوچکی را داشت 
که در یک منطقه بزرگ کشــاورزی دایر شده بود. پینگ‌آن 
بــا ۴۲ میلیون یــوان کــه در آن زمان معــادل ۱۱ میلیــون دلار 
آمریــکا بود، تأســیس شــد و فعالیتــش را در جایــگاه اولین 
شــرکت ســهامی بیمه در چین آغاز کرد. اولین محصولات 
این شــرکت شــامل بیمــه امــوال، بیمــه حمل‌ونقــل و بیمه 

مسئولیت می‌شد.
بیمــه عمر یکــی از عوامل اصلی رشــد و پیشــرفت شــرکت 
بود، هرچند مدتی طول کشید تا رونق بگیرد و به محصولی 
موفــق تبدیــل شــود. در فرهنــگ چیــن، صحبــت از مــرگ 
تابوی بزرگی بود و به همین دلیل، تازه در سال ۱۹۹۶ بود که 
پینگ‌آن نخســتین بیمه عمر خودش را فروخت. پینگ‌آن 
برای اینکه بتواند بیمه‌نامه‌ عمر بفروشــد، این بیمه‌نامه‌ها 
را نوعی پس‌انداز برای آینده تعریف می‌کرد و حرفی از مرگ 
نمی‌زد. طی ۲۵ سال بعدی، شرکت پینگ‌آن با رهبری پیتر 
ما رشد و پیشرفت چشم‌گیری را تجربه کرد. سال گذشته 
این شرکت اعلام کرد که بیش از ۲۲۰ میلیون مشتری خرد 
دارد و تعداد کاربران وب‌ســایتش از ۶۰۰ میلیون فراتر رفته 
اســت. پینگ‌آن اکنون یکی از بزرگ‌ترین شرکت‌های بیمه 
جهــان اســت و از نظــر مجموع حــق‌ بیمــه، پس از شــرکت 

آمریکایی یونایتدهلث در رتبه دوم قرار دارد.

  او به شهرت علاقه‌ای ندارد
پیتر ما از جمله کسانی است که بدون هیاهو و دور از چشم 
دیگران فعالیت می‌کنند و خویشتن‌داری و ظرافت چاشنی 
کارشــان اســت. هرچــه نباشــد، در کشــوری کــه هیچ‌کــس 
دوســت ندارد درباره مرگ حــرف بزنــد، پیتر ما توانســته با 
فروش بیمه‌نامه عمر یک شــرکت بزرگ بیمــه پدید بیاورد؛ 
آن هــم در دوره‌ای کــه فقــط 10 ســال از آغــاز اصلاحــات 
اقتصادی چین می‌گذشــت و شــرکت‌های خصوصی هنوز 

نامتعارف بودند. 
با این حال، خویشــتن‌داری پیتر ما مانع بلندپروازی‌های او 
نبود. فایننشــال‌تایمز در گزارشــی آورد که پیتر ما، در مقام 
مدیرعامــل پینــگ‌آن، »اســتراتژی پرتکاپویی برای کســب 
مالکیت در حوزه‌های بانکداری، بلاکچین، مدیریت ثروت 
و سامانه‌های کنترل ترافیک در پیش گرفت«. در میانه‌های 
دهــه ۱۹۹۰، پــس از ملاقــات بــا مدیــران مــورگان اســتنلی و 
گلدمن ساکس در جشنواره‌ای در شهر شنژن، برای جذب 

سرمایه‌گذاری خارجی برای شرکت پینگ‌آن اقدام کرد. این 
سرمایه‌گذاری یکی از نخســتین سرمایه‌گذاری‌های بخش 
خصوصی خارجی در شــرکت‌های چینی بود و  پینگ‌آن را 
به اولین شرکت بیمه چینی تبدیل کرد که سهام‌دار خارجی 
دارد.  پیتر مــا بعدها درباره نگرش خود برای تضمین رشــد 
شرکت به یکی از حکمت‌های باستانی فرهنگ چین اشاره 
کرد: »اگر می‌خواهید از رودخانه بگذریــد، از روی پل عبور 
کنید. چون هم سریع‌تر به آن طرف رودخانه می‌رسید و هم 

خیس نمی‌شوید.«
پینــگ‌آن به‌تازگــی از شــبکه بانکــی HSBC خواســته کــه 
فعالیت‌های غربی و آسیایی خود را مجزا کند؛ درخواستی 
که پیتر ما نقش مهمی در آن داشــته است. از نظر بعضی 
از ناظران، ایــن اقدام به HSBC اجــازه می‌دهد که همچنان 
روی سودآوری تمرکز داشته باشد و از تحریم‌های سیاسی 
احتمالــی در امــان بمانــد. ایــن تصمیم بــرای پینــگ‌آن که 
زمانی مالک بخشــی از HSBC بــود و اکنون بــه بزرگ‌ترین 
ســهام‌دار آن تبدیــل شــده، نوعــی عقب‌گــرد محســوب 
می‌شــود. ســخنگوی HSBC به‌تازگــی گفتــه اســت: »از 
بحــث دربــاره آینده ایــن گــروه حمایــت می‌کنیــم و پذیرای 
همه پیشــنهادهایی هســتیم که از طرف ســهام‌داران ارائه 
می‌شود؛ پیشنهادهایی که بتواند به عملیات HSBC و رشد 

پایدار این گروه کمک کند.« 

  قدرت تفکر دیجیتال آقای رئیس 
در دو دهــه نخســت هــزاره جدیــد، پینــگ‌آن بــا شــتاب 
خیره‌کننده‌ای به رشــد خود ادامه داد. در سال ۲۰۱۷، پیتر 
ما در مصاحبه‌ای گفــت که راز موفقیــت پینگ‌آن حضور 
در قلــب کســب‌وکار مشــتریانش بــوده اســت. او در ایــن 
مصاحبه گفت: »علاوه بر اینکه لازم است برای هر کدام 
از مشتریان‌مان، نقش متخصص بیمه را داشته باشیم، 
بایــد در مقــام متخصــص امــور مالــی بــه آنها مشــاوره 
بدهیم و در تمام جنبه‌های فعالیت‌شان به آنان کمک 
کنیــم. بزرگ‌ترین مزیــت الگوی کســب‌وکار پینگ‌آن 

طیف گسترده‌تر تخصص‌های ما است.« 
در سال ۲۰۲۰، پیتر ما از ســمت مدیرعاملی شرکت 
کنــار رفــت و نقش خــود را به ســه نفــر دیگــر، یعنی 
»جیسون یائوبو«، »شی یونگلین« و »جسیکا تان 
سین‌یین« سپرد، اما ســمت ریاست هیئت‌مدیره 
را حفظ کــرد. البتــه پیتر مــا همچنان رهبــر اصلی 
پینگ‌آن اســت و در مورد اســتراتژی‌های شــرکت، 
منابع انســانی، فرهنگ ســازمانی و مســائل مهم 

دیگر تصمیم‌گیری می‌کند. 
او همچنــان بــا ایــن صنعــت درگیــر اســت و بــه 
مســائل روز صنعــت بیمــه، از جملــه اســتفاده از 

فناوری‌های دیجیتــال در این صنعت، توجه نشــان 
می‌دهــد. او ســال گذشــته در متنــی بــه مناســبت 

سی‌وسومین ســالگرد تأســیس پینگ‌آن نوشــت: »از نظر 

مــن، دیجیتالی‌شــدن پــروژه‌ای اساســی بــرای پیشــرفت و 
تقویــت بهــره‌وری جامعــه انســانی در قــرن بیســت‌ویکم 
اســت. این پروژه انقلابی اســت کــه امکان پیشــرفت‌هایی 
ســریع در توانایی‌های شــناختی انســان را فراهــم می‌آورد. 
دیجیتالی‌شــدن نه‌فقــط توســعه‌ای فناورانــه به‌شــمار 
می‌آید، بلکه انقلابی در شــیوه رفتار و اندیشــیدن ماست. 
دیجیتالی‌شــدن توانایــی انســان از درک جهــان را افزایش 
داده و امــکان تصمیم‌گیری‌هــای هوشــمندانه را بــه ســطح 
جدیدی ارتقا داده اســت. دیجیتالی‌شدن تحولات مهمی 
در شیوه اندیشیدن صاحبان کسب‌وکار ایجاد خواهد کرد 
و به تغییرات سیستمی در طیف وســیعی از فعالیت‌ها؛ از 
توســعه اســتراتژی گرفته تا تحویل محصولات و خدمات، 

دامن خواهد زد.«

همان اپلیکیشنی که مصرف‌کنندگان به‌دنبال خودرو 
یا خانه مناســب می‌گردند، اقــدام به فــروش بیمه‌نامه 

نکنیم؟
پینگ‌آن با جمــع‌آوری این‌گونه داده‌ها و تــاش فراوان، 
توانســته تجربه‌ای 5 الــی 10دقیقه‌ای برای نام‌نویســی 
مشــتریان جدیــد و پیگیــری مطالبــات فراهــم آورد؛ 
تجربه‌ای که به رضایت مشتریان ختم می‌شود و به ‌نوبه 

خود، ارزش برند پینگ‌آن را تقویت می‌کند.
فروش جانبی مزیت رقابتی پینگ‌آن است. شرکت‌های 
بیمه تلاش می‌کنند با متنوع‌سازی محصولات بیمه‌ای، 
مشتریان بیشتری جذب کنند، اما پینگ‌آن یک مرحله 
جلوتر رفته و بیمه‌نامه را زمانی به مشتری عرضه می‌کند 
که بیشترین نیاز را به آن داشته باشد. اگر کسی صاحب 
خانه باشد، شاید همین حالا نیازی به بیمه‌نامه خودرو 
نداشته باشد، اما مصرف‌کننده‌ای که از طریق اپلیکیشن 
خرید آنلاین خودرو اقدام به خرید می‌کند، به احتمال 
زیاد ترجیح می‌دهد بیمه‌نامه‌اش را هم از طریق همان 

اپلیکیشن بخرد.

  غول بیمه‌گر با فناوری دوست است 
پینــگ‌آن شــرکت عظیمــی در حوزه فنــاوری اســت که 
وانمود می‌کند خدمات بیمــه‌ای و مالی ارائــه می‌دهد. 
پینگ‌آن ســالانه حــدود ۱۰ درصــد از ســود نهایی خود 
را برای تحقیق و توســعه پنــج اکوسیســتم اصلی خود 
سرمایه‌گذاری می‌کند. این پنج اکوسیستم عبارت‌اند از: 
خدمات مالی، مراقبت‌های بهداشتی، خودرو، املاک و 
شهر هوشمند. برای اینکه استراتژی تحقیق و توسعه 
پینگ‌آن شــفافیت بیشــتری داشــته باشــد، می‌شود 
توســعه این پنج اکوسیســتم را به توســعه در سه حوزه 
از فناوری تقسیم کرد؛ هوش مصنوعی، رایانش ابری و 
بلاکچین. در استراتژی پینگ‌آن، فناوری نقش ویژه‌ای 
دارد و از رویکــرد این شــرکت به نقش فناوری می‌شــود 
نکته‌های بسیاری آموخت. نقش فناوری در استراتژی 
پینگ‌آن در کاهش هزینه یا ارتقای تجربه کاربر خلاصه 
نمی‌شود. »جســیکا تان« که از مدیران ارشد پینگ‌آن 
است، در مصاحبه‌ای با بلومبرگ سه نقش مهم فناوری 
برای این شرکت را توضیح داده که در ادامه خلاصه‌ای از 
آن آمده است. 1. یکی از دلایل وجود فناوری نوآوری‌های 
بسیار تهاجمی در الگوهای تجاری خدمات مالی است. 
پینگ‌آن نیز تلاش می‌کند رویکردهای خود نسبت به 
ریسک، فروش، کنترل و عملیات را تغییر دهد و به‌روز 
کند. بسیاری از سازمان‌ها و شرکت‌های پیشگام تلاش 
می‌کنند این اجزا را برون‌سپاری کنند، اما پینگ‌آن اینها 

را مزیت رقابتی خود می‌داند.
2. فنــاوری، طراحــی و پیاده‌ســازی اکوسیســتم‌ها را 
امکان‌پذیر می‌کنــد؛ بنابراین پینگ‌آن در تلاش اســت 
فناوری‌هایی را توسعه بدهد که بتوانند اکوسیستم‌های 
خــودرو، امــاک، مراقبت‌هــای بهداشــتی و حتــی 
شــهر هوشــمند را تقویــت کننــد. 3. فنــاوری می‌تواند 
اکوسیستم‌ها و امور مالی را به یکدیگر متصل کند. در 
واقع مســئله این اســت که چگونه می‌توان از داده‌های 
مختلف استفاده کرد؟ چطور می‌شود با استفاده از این 

داده‌ها، فروش جانبی را تقویت کرد؟ 
پینــگ‌آن توانســته فناوری‌هــای اصلــی خود را بســیار 
توانمنــد کنــد و در تلاش اســت ایــن فنــاوری را به بــازار 
عرضه کند. آمازون هم در دوره‌ای به این نکته پی برد که 
فناوری‌های بسیار توانمندش در بازار متقاضیانی دارد 
و می‌تواند برای کســب‌وکارهای دیگر مفید باشد. یکی 
از دارایی‌های مهم پینگ‌آن پلتفرم فین‌تک آنها یعنی 
»وان‌کانکت« اســت. پینگ‌آن این پلتفرم را در اختیار 
بیش از ۶۰۰ بانک و ســه هزار مؤسسه مالی غیربانکی 

قرار داده است.
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جهان امروز با سرعت عجیبی به سمت هوشمند شدن در حال حرکت است و صنایع مختلف در سراسر دنیا با تن‌دادن به این روند پرسرعت تغییر راه را برای ورود فناوری‌های نوین باز کرده‌اند. 
هوش مصنوعی، یادگیری ماشین و اینترنت اشیا عباراتی هستند که امروز با ورود فناوری‎های جدید به صنعت بیمه زیاد می‌شنویم که در میان آنها استفاده از فناوری اینترنت اشیا در صنعت 

بیمه کشور موضوعی جدید با قابلیت‌های بسیار است؛ راهکاری که می‌تواند در سرعت‌بخشیدن به روند بیمه‌گری و ساختن یک تجربه ناب برای مشتری بسیار مؤثر باشد. به این بهانه با 
محمد آقابابایی، بنیان‌گذار استارتاپ اینشورمتیکس به گفت‌وگو نشستیم و با او درباره اهمیت استفاده از فناوری‌های نوین در صنعت بیمه و ابعاد مختلف استفاده از اینترنت اشیا در روند 

بیمه‌گری صحبت کردیم؛ درباره رویکردی جدید که دو مقوله دیجیتالی و فیزیکی جهان را به مسیر هوشمندتر و واکنشی‌ترشدن سوق می‌دهد. 

داده تمیز در بیمه 
یعنی معدن طلا 

محمد آقابابایی، هم‌بنیان‌گذار استارتاپ بیمه‌ای 
اینشورمتیکس استفاده از اینترنت اشیا در روند 

بیمه‌گری را یک مزیت رقابتی مؤثر در دنیای امروز 
می‌داند 

 اینترنت اشیا چطور صنعت 
بیمه را دگرگون خواهد 

کرد؟

وقتی اشیا زبان
باز می‌کنند 

می‌گوینــد اینترنــت اشــیا، در 
ســال‌های آینــده، به‌صــورت 
اساســی دنیــا را تغییــر خواهــد داد و 
ابزارهای شبکه‌ای، نقشی اساسی در این 
تغییــر خواهنــد داشــت. در ســال 2010، 
مــردم دنیــا دارای 12.5 میلیــارد ابــزار 
شــبکه‌ای بودند، اما تخمین زده می‌شود 
که تا سال 2025، بیش از 50 میلیارد ابزار 
شــبکه‌ای وجود داشــته باشــد. ابزارهای 
شــبکه‌ای اجازه می‌دهند تــا بیمه‌گران با 
مشــتریان خود تعامل بیشــتری داشته 
داده‌هــای  از  اســتفاده  بــا  و  باشــند 
دریافت‌شــده از آنها، خدمات جدیدی را 
ارائه دهند. در صنعت بیمه، مشــتریان، 
اغلب به‌صــورت انحصاری بــا کارگزاران و 
نمایندگان در تعامل هستند و این ارتباط 
مستقیم، به توسعه قراردادها یا رسیدگی 
بــه خســارات محــدود شــده اســت، امــا 
اینترنــت اشــیا می‌توانــد به‌طــور قابــل 
ملاحظه‌ای، ارتباط با مشــتریان را بهبود 
بخشــد و شــرکت‌ها را قــادر ‌ســازد تــا بــا 
مشــتریان خــود، ارتباطــی متمرکزتــر و 

هدفمندتر برقرار کنند.

به‌دلیل ظهــور فنــاوری اینترنت 
اشیا، شرکت‌های بیمه‌ای اکنون 
اطلاعات جدید و بهتری از مشتری دارند 
که می‌تواننــد از آنها برای ســنجش رفتار 
مشتریان استفاده کنند که این امر امکان 
ارائه تخفیف یا اعمال هزینه اضافی را بر 
اســاس عوامــل ریســک فراهــم می‌کند. 
به‌عنــوان مثــال، یــک بیمه‌گــر اتومبیــل 
ممکن اســت به‌طــور متعــارف، ریســک 
مرتبط با یک راننده را بر اســاس چندین 
متغیر عمومی مانند نمره اعتباری، مکان، 
نوع اتومبیــل، مســافت پیموده‌شــده در 
سال، ســن و جنســیت اندازه‌گیری کند. 
این متغیرها بینشی کافی برای رتبه‌بندی 
صحیح هر فرد بر اساس داده‌های گذشته 
فراهم کردند. با ادغام متغیرهای اضافی، 
بیمه‌گــران می‌تواننــد متناســب بــا هــر 
مشــتری قیمت‌گــذاری بهتــری را فراهــم 
آورند. با اســتفاده از تجهیــزات از راه ‌دور 
اینترنــت اشــیا، بیمه‌گــران می‌تواننــد 
تخفیــف ویــژه‌ای بــرای رانندگانــی کــه 
به‌نــدرت از ســرعت مجــاز فراتــر رفتــه و 
همیشه کمربند ایمنی خود را می‌بندند، 

قائل شوند.

ANALISYSتحلیل

I N T E R V I E W

 نــام انتخابــی اســتارتاپ شــما خبــر از 
همگرایی فناوری با بیمه می‌دهد، اما چطور و چگونه؟ 
از فناوری مورد استفاده در اینشورمتیکس بگویید و 
اینکه چطور به فکر اســتفاده از آن در صنعت بیمه 

افتادید؟

بهتر اســت از روند ورود خودمان به دنیای استارتاپ بگویم. 
من همراه با دوستان دانشگاهی‌ام در سال 2015، استارتاپی 
به نام نیومتیــک را راه‌انــدازی کردیــم؛ با هدف ســاخت یک 
پلتفــرم جامــع برنامه‌نویســی در حــوزه اینترنت اشــیا. این 
سرویس با کمک زیرساختی که بر مبنای برنامه‌نویسی بدون 
کدنویســی بنا شــده بود، زمان راه‌اندازی محصــول در حوزه 
اینترنت اشــیا را کوتاه می‌کرد و باعث صرفه‌جویی بسیاری 
در منابع مالی پیاده‌سازی سرویس‌های هوشمند می‌شد. با 
کمک این پلتفرم که گواهینامه ثبت اختراع از کشور آمریکا 
را هم دارد، توانستیم محصولات مختلف پزشکی، صنعتی 
و حتی آموزشی را تولید و تجاری‌سازی کنیم. اینشورمتیکس 
در مقام یک اســتارتاپ جدید، با توجه به تجربه‌هــای ما در 
حوزه اینترنت اشــیا و برنامه‌نویســی بــدون کــد در صنعت 
بیمه شــکل گرفت؛ با این هدف کــه با کمک اینترنت اشــیا 
ریســک شــرکت‌های بیمه را کمتــر کنیم. بــه عبــارت دیگر، 
اینشورمتیکس یک پلتفرم Enterprise SaaS است که با 

کمک اینترنت اشیا؛ مدیریت ریسک و خسارت بهتری برای 
بیمه‌های امــوال صورت می‌دهد و همچنیــن تجربه کاربری 
دلپذیر خانه هوشمند را برای کاربر نهایی به همراه می‌آورد.  

مــا در ســال 2021 بعــد از بررســی‌های مختلف و پیشــنهاد 
کارشناسان متوجه شــدیم که صنعت بیمه در دنیا یکی از 
سنگرهای فتح‌نشده توسط اینترنت اشیاست که محافظه‌کار 
بودن این صنعت و همچنین وجود قوانیــن متعدد و گاهی 
دست‌وپاگیر مانع ورود اســتارتاپ‌ها و فناوری‌های جدید به 

این صنعت شده است. 
با این وجود، اســتارتاپ‌هایی ماننــد Hippo insurance در 
آمریکا که بیمه‌ خانه‌ها را با کمک تجهیزات خانه هوشمند 
عرضه می‌کنند، رشد بسیار زیادی در بازه زمانی کوتاه داشتند 
که می‌توانست تأییدیه ورود ما به این صنعت باشد. در این 
مدت، فرازوفرودهای متعددی تجربه کردیم که به تغییرات 
فراوان در محصول ما منجر شد، ولی در نهایت هم‌اکنون ما 
با تمرکز بر بازار کشورهای اروپایی ســعی داریم محصولات 

خودمان را در سطح بین‌المللی عرضه کنیم. 

محصــول  از  اســتفاده  تجربــه  از   
اینشورمتیکس بگویید. دقیقاً چه سازوکاری دارد و 
چطور و در چه لایه‌ای از زنجیره ارزش به شرکت‌های 

بیمه کمک می‌کند؟ 

اینشــورمتیکس از بدو تولد تاکنون دچار تغییرات عمده‌ای 
از نظر محصــول و مدل کســب‌وکار و حتی بازار هدف شــده 
است. در ابتدا، با توجه به قرارداد با یک شرکت بزرگ داخلی، 
همــراه بــا نرم‌افــزار، ســخت‌افزار مربــوط به هوشمندســازی 
پنل‌های آتش‌نشانی نیز توسط متخصصان شرکت هوداک 
طراحی و ساخته شد. بعد از بررسی و صحبت‌های فراوان با 
مشاوران، سرمایه‌گذاران و همچنین مشتریان متوجه شدیم 
که باید تمرکز را از محصول سخت‌افزاری-نرم‌افزاری به سمت 
یک محصول کامــاً نرم‌افزاری شــیفت دهیم تــا به صورتی 

مقیاس‌پذیر بتوانیم در کلیه کشورها کار کنیم.
بعد بــا توجه بــه تصمیــم اتخاذ‌شــده، شــراکت بــا تیم‌های 
سخت‌افزاری در اولویت قرار گرفت که  با این مدل کسب‌وکار، 
موفق به متقاعد کردن مشتریانی در کشور غنا شدیم. با این 
وجود، فرایند انتخاب شریک سخت‌افزاری، بسیار زمان‌بر 
و پیچیــده بــود. در واقــع، متقاعد کــردن یک شــریک بزرگ 
ســخت‌افزاری، برای یک اســتارتاپ در شــروع کار به‌شــدت 
ســخت و زمان‌بر اســت. همچنین، کار کردن با شرکت‌های 
کوچک سخت‌افزاری دارای ریسک بالایی است، زیرا خدمات 
بعد از فــروش، امنیــت و همچنین پشــتیبانی به‌دلیل عدم 

اطمینان از دوام شرکت، دارای چالش فراوانی خواهد بود. 
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کسب‌وکار
B U S I N E S S

بنابراین با توجه به منابع موجود، باز هم رویکرد ما به سمت 
کار کردن با سخت‌افزارهای قابل ‌اطمینان برندهای جهانی 
که امکان دریافــت اطلاعــات را فراهم می‌آورنــد، تغییر پیدا 
کــرد. در واقــع، همراه بــا محصــول، بــازار هــدف و همچنین 
روش فروش برای ما اصلاح  شد. هدف تیم اینشورمتیکس، 
رســیدن به product-market-sales fit  است که طی آن 
باید محصــول، مارکت و فــروش کاملاً در یک راســتا حرکت 
کنند. در حال حاضر، در بازار خارج از ایران، تمرکز ما بر میزان 
بالای تجهیزات هوشــمند در داخــل خانه‌ها در کشــورهای 
اروپایی مانند آلمان و انگلیس اســت. در بــازار ایران نیز تیم 
سخت‌افزاری هوداک در کنار اینشورمتیکس سرویس کامل 

سخت‌افزاری و نرم‌افزاری عرضه می‌کند. 
در حــال حاضــر ســرویس اینشــورمتیکس به‌صــورت 
Enterprise SaaS به شــرکت‌های بیمه عرضه می‌شود که 
می‌توانــد در کل فرایند زنجیره ارزش بیمه برای شــرکت‌های 
 بیمــه مؤثــر باشــد. در حــال حاضــر، اینشــورمتیکس بــا
 Duck creek، هــاب استـــــــــــــــارتاپی مایکروســافت،
،Arcelik متعلــق بــه Garage innovation hub  
 ،Ubiik ،Startup Lithuania ،تایــوان Startup Terrace 
IoTeedom ،Nuki smart lock و  Selldone شراکت دارد. 

 
 اســتفاده از هــوش مصنوعــی و اینترنت 
اشــیا تــا چــه انــدازه می‌توانــد در کاهــش هزینه‌ها و 
افزایش سرعت فرایندها در صنعت بیمه مؤثر باشد؟ 
مهم‌ترین عاملی که باید برای شرکت‌های بیمه بهینه شود، 
claim management یا همان فرایند رسیدگی به مطالبات 
و خسارت‌هاســت. در واقع، هر روشــی که به مدیریت بهتر 
آن منجر شود، به صرفه‌جویی در زمان و منابع مالی شرکت 
کمک می‌کند. این وسط برای مدیریت بهتر خسارت، داده 
نقشی کلیدی ایفا می‌کند و هرچه این داده دقیق‎تر و به‌روزتر 
باشد، بهینگی بیشتری به دســت می‌‌آید. به عبارت دیگر، 
داده برای بیمه نقش طلا را دارد و در این میان یکی از راه‌های 
دریافت داده، دریافت اطلاعات بدون واسطه از حسگرهای 
موجود در خانه‌هاســت که با فنــاوری اینترنت اشــیا تأمین 

می‌شود.  

 مقیاس ریسک در بیمه همیشه از ارکان 
مهم بیمه‌گــری بوده اســت. تا چــه اندازه می‌تــوان با 
استفاده از اینترنت اشیا به تسهیل این روند کمک 

کرد؟
طبق برآورد فوربس، اســتفاده از داده‌های اینترنت اشیا 
تا 30 درصد باعث کاهش خسارت‌ها می‌شود؛ بنابراین 
اینترنت اشیا درجه آزادی بسیار بزرگی برای بیمه ایجاد 
می‌کند کــه می‌توانــد باعث ایجــاد ســناریوهای برد-برد 
برای شــرکت‌های بیمه و همچنیــن مصرف‌کننده نهایی 

شود. 

  قاعدتاً استفاده از هر فناوری جدیدی در 
صنایع مختلف نیازمند زیرساخت‌های لازم است. 
آیا صنعت بیمه کشــور قابلیت‌ها و زیرساخت‌های 
لازم برای استفاده از این فناوری‌های نوین را داراست؟ 
برای تحول دیجیتال در بیمه باید زیرساخت‌های آن را فراهم 
کرد. این زیرســاخت‌ها هم به شــکل فنی، ســرمایه‌ای و هم 
فرهنگی هستند. به نظر من  زیرساخت‌های فنی نرم‌افزاری 
مانند خدمــات ابری و هســته‌های بیمه‌ای بر مبنــای API تا 
میزان بســیار زیادی رشــد کرده‌اند؛ تا حدی که می‌توان آنها 
را در ردیف کشورهایی نظیر ترکیه در منطقه قرار داد. با این 
وجود، زیرساخت‌های سخت‌افزاری برای خانه‌های هوشمند 
با دیگر شــاخه‌های بیمه فاصله زیــادی دارنــد. از نقطه‌نظر 
فرهنگی، مدیران و تصمیم‌گیران صنعت بیمه، اشتیاق خود 
را برای ورود به عرصه‌های جدید نشان داده‌اند، اما مهم‌ترین 
چالش موجود، نبود سرمایه داخلی و خارجی مناسب برای 
مقیاس‌پذیر کردن و رشد محصولات شرکت‌های اینشورتکی 

است. 

 در استفاده از روند نوآوری به غیر از بحث 
زیرساخت‌ها مسئله پذیرش و باور مدیران به تغییر و 
اســتفاده از ابزارهــای جدید را هــم داریم. آیــا باور به 
کارایی اینترنت اشیا در میان شرکت‌های بیمه به بلوغ 
خود رسیده است یا هنوز برای تفهیم آن راهی طولانی 
در پیش است؟ در واقع آیا روی هم رفته صنعت بیمه 
کشــور به بلوغ اســتفاده از فناوری‌های نوین رسیده 

است یا خیر؟ 
اینشــورمتیکس از همان ابتدا هدف‌گــذاری خــود را ورود به 
بازارهای بین‌المللی عنوان کرد و بیشتر بازخورد‌ها و تغییرات 
محصول را بر اساس نیاز مشتریان خارجی انجام داده است. 
از نظر من کاربرد اینترنت اشیا در بیمه‌های خانه نه‌تنها در 
ایران و خاورمیانه، بلکه در کشورهای به‌مراتب پیشرفته‌تر نیز 

جدید و نو است.  
اصطلاحی وجود دارد که می‌گوید هفت سال گذشته مربوط 
به کاربرد اینترنت اشیا در بیمه‌های ماشین بود، ولی هفت 
سال آینده، بیشترین رشد مربوط به بیمه‌ خانه‌های هوشمند 
است. گفته می‌شود تا 10 سال آینده، هیچ بیمه خانه‌ای بدون 
استفاده از اینترنت اشــیا وجود خارجی نخواهد داشت که 

دلایل مختلفی برای این ادعا وجود دارد. 
اول از همه به‌دلیل رشــد فناوری ســخت‌افزاری و نرم‌افزاری، 
ادوات خانه هوشــمند از یک ابزار تجملی به ابزار حیاتی در 
خانه‌ها، مجتمع‌های تجاری و دفاتر اداری تبدیل شــده‌اند. 
همچنیــن، جهــان پــس از کوویــد 19 میــل بیشــتری بــرای 

آنلاین‌شدن و استفاده از فناوری‌های جدید نشان می‌دهد.
دوم اینکه امروز هزینه تمام‌شده محصولات سخت‌افزاری 
خانه‌های هوشمند به‌سرعت در حال کاهش است؛ بنابراین 
تجهیزات هوشمند در آینده، در دسترس‌تر است و داده‌های 

بیشتری وجود خواهد داشت.
از سوی دیگر تحلیل‌های ثانویه که با کمک هوش مصنوعی و 
بیگ‌دیتا روی داده‌های دریافتی انجام می‌شود، سرویس‌های 
جذابــی بــرای بیمه‌هــا و مصرف‌کننــدگان نهایی بــه ارمغان 
می‌آورد. همچنین نوآوری‌، مدل‌های مختلف کسب‌وکاری 
را بــرای شــرکت‌های بیمــه و شــرکت‌های ســخت‌افزاری و 

پیمانکاران ساختمانی پدید می‌آورد.
بنا بر تجربه به‌دســت‌آمده در یک ســال گذشته، استقبال 
مدیران از اینشورمتیکس در ایران و اروپا تفاوت زیادی نداشته 
است. صرفاً نفوذ کمتر محصولات سخت‌افزاری هوشمند 
در داخل کشــور عامل تأثیرگــذاری در کاهــش ROI در ایران 

نسبت به کشورهای اروپایی است. 

 از چالش‌ها بگویید. به‌حتم همان‌طور که 
گفتیم استفاده از فناوری در صنعت بیمه کشور امروز 
روند جدیدی است که چالش‌های خاص خود را دارد؛ 
به‌خصــوص در زمینه هــوش مصنوعی یــا اینترنت 
اشــیا. در مســیری کــه در پیــش گرفتیــد، بــا چــه 

چالش‌هایی در بازار داخلی رو‌به‌رو بودید؟ 
یکی از مســائلی که بــا آن روبــه‌رو بودیم، مشــکل انتقال به 

زیرساخت‌های ابری نزد تصمیم‌گیران فنی شرکت‌های بیمه 
بود. در واقع، به‌دلیل نبود تجربه‌های موفق زیرساخت‌های 
ابری در کشــور، شرکت‌های بیمه ریســک کمتری، برای این 
انتقال قبول می‌کننــد. همچنین همان‌طور که پیــش از این 
گفتم، سخت‌بودن کار با شرکای خارجی و نبود سرمایه برای 
فازهای رشد از دیگر مشکلات پیش روی شرکت‌های بیمه‌ای 

در ایران است. 

 استفاده از ابزارهای هوشمند در کشور ما 
به‌راحتی امکان‌پذیر نیستند و مشکلات زیرساختی 
فراوانی در این‌باره وجود دارد. چه مسیری برای  غلبه 
بر این مشــکلات در پیش گرفتید؟ مسئله تحریم و 
جمع‌آوری و استفاده از داده و حتی هزینه استفاده و 

نصب  ابزار و...
بلــه. نــرخ اســتفاده از ابزارهای هوشــمند در داخــل خانه‌ها 
یکی از عوامل تعیین‌کننده برای زما‌‌ن‌بندی ارائه و استفاده از 
اینترنت اشیا در صنعت بیمه و در یک موقعیت جغرافیایی 
است. هر چقدر که این میزان بیشتر باشــد، کاربران نهایی 
از مزایــای اســتفاده از ادوات خانه هوشــمند بیشــتر مطلع 
هســتند و بنابراین نیاز کمتری جهــت صرف‌ زمــان و منابع 
به‌منظور متقاعد کردن مفید بودن اینترنت اشیا برای کاربران 
نهایی وجود خواهد داشت. به‌علاوه، برای شرکت‌های بیمه، 
بازگشت سرمایه بسیار بالاتری خواهد داشت، زیرا کاربران 
یا خــود شــرکت مجبــور نیســتند کــه ســخت‌افزار جدیدی 
را خریداری کننــد.  در منطقــه خاورمیانــه، نرخ اســتفاده از 
تجهیزات هوشــمند نســبت بــه اروپــا،  آمریکای شــمالی و 
همچنین شرق آسیا بســیار پایین اســت. ایران هم با توجه 
به تحریم، مشکلات بیشتری نسبت به همسایه‌های خود 

تحمل می‌کند که مزید بر علت شده است. 
در حال حاضر، تیم هوداک به‌عنوان مجری اینشورمتیکس 
در ایران، بخش سخت‌افزار و نرم‌افزاری را توأمان تولید می‌کند 
و تمرکزشان روی هوشمند کردن پنل‌های آتش‌نشانی موجود 

است. 

 می‌گویند اینترنت اشیا در آینده صنعت 
بیمه دنیا را زیرورو می‌کند. آیا به نظر شما این ادعای 
درســتی اســت؟ تا چه انــدازه داده در آینده صنعت 

بیمه نقش حیاتی دارد؟ 
بله، استفاده از اینترنت اشیا در بیمه‌های منازل در ابتدای کار 
خود است. طبق پیش‌بینی‌ها، با رشد اینترنت اشیا در منازل 
و دیگر مکان‌ها، بیمه‌ها کاملاً مبتنی بر داده‌های موثق ارسالی 

توسط حسگرها خواهند بود. 
داده‌هــا، نقــش کلیــدی در کاهش ریســک در شــرکت‌های 
بیمه‌ای دارند. با این حال، استفاده از داده‌ها هم باید تحت 
یک چهارچوب مشــخص صورت بگیرد. داده‌ها ابتدا  باید 
صحیح دریافت شــوند، سپس با اســتفاده از الگوریتم‌های 
تطبیق‌پذیر مبتنی بر هوش مصنوعی، دیدگاه‎هایی متناسب 

با صنعت بیمه استخراج  شوند.  

CASE STUDYگزارش موردی

کاربرد اینترنت اشیا 
به‌عنوان سرویس 

در صنعت بیمه 

 اینشورمتیکس 
راه‌حلی بدون کد 

امــوال،  بیمــه  صنعــت  در 
موضوعــات مختلفــی را بایــد 
به‌عنوان چالش‌ها و فرصت‌های پیش روی 
بیمه‌گــران در نظــر گرفــت. اولیــن مــورد 
کم‌بودن حاشیه سود در بیمه‌های منازل و 
اموال است. دومین چالش در این زمینه 
که امروز بســیار موضوع بااهمیتی تلقی 
می‌شود، موضوع تحول دیجیتال و نحوه 
پیاده‌ســازی بهینــه آن اســت و ســومین 
موضــوع نیــز غیربهینه‌بــودن بخــش 

بازاریابی و فروش در بیمه اموال.

 به این منظور اینشورمتیکس در 
تــاش اســت تا بــه شــرکت‌های 
بیمه در مدیریت بهتر ریسک‌ها با توجه 
به چالش‌های مطرح‌شده کمک کند. این 
اســتارتاپ با کمک فناوری اینترنت اشیا 
راه‌حلی در راستای از بین بردن یا کم‌کردن 
اثرات مشکلات، مورد اشاره ارائه می‌دهد. 
در واقــع راه‌حــل اینشــورمتیکس، یــک 
نرم‌افزاری-ســخت‌افزاری   سیســتم 
white label در حوزه اینترنت اشیا برای 
شــرکت‌های بیمه بدون توجه بــه بودجه، 
موقعیت جغرافیایی و مقیاس آنهاست. 

 مزیت رقابتی اینشورمتیکس، 
ارائه راه‌حلی بدون کد است که 
اتصــال بــه ســخت‌افزارهای مختلــف را 
به‌راحتــی فراهــم مــی‌آورد و می‌تواند در 
کمترین زمان به نرم‌افزارها متصل شود. 
نه‌تنهــا  اینشــورمتیکس  کمــک  بــا 
شــرکت‌های بیمــه، بلکــه شــرکت‌های 
کارگزاری، تولیدکننده‌های سخت‌افزار و 
انبوه‌ســازان نیــز بــه یــک پلتفــرم جامع 
متصــل می‌شــوند و بــر همیــن اســاس 
می‌تواننــد بیزینس‌مدل‌هــای جدیــد 

تبیین کنند.

 در حــال حاضر، راه‌حلــی که در 
اجــرا  و  پیاده‌ســازی  کشــور 
پنل‌هــای  هوشمندســازی  می‌‌شــود، 
آتش‌نشــانی اســت کــه بــا کمــک آن 
داده‌هــای مربوط به هر یک از حســگرها 
به‌صورت آنی ارســال می‌شــود. ســپس، 
داده‌هــا پــس از تحلیــل می‌تواننــد بــرای 
تشــخیص تخلــف یــا تقلــب احتمالــی، 
کاهــش  بــرای  بیمــه‌ای  توصیه‌هــای 
خســارت‌های احتمالــی و قیمت‌دهــی 

داینامیک مورد استفاده قرار بگیرند.



تفاوت نگاه یک کارشناس ارزیاب ریسک بیمه با مردم عادی در چیست؟

همه قوها سفید نیستند 
اگرچه ریسک در قلب صنعت بیمه قرار دارد، اما مسئله‌ای 
وجود دارد که به ‌قدر کافی به آن پرداخته نشــده است؛ اینکه 
ریســک را چگونه ارزیابی می‌کنیم. وقتی از کارشــناس بیمه 
می‌خواهیم که احتمال وقوع ریسکی مشخص طی یک سال 
آینده را محاسبه کند، کارشناس از مدل‌هایی استفاده می‌کند 

کــه بــر اســاس مجموعه‌هایــی از داده‌هــای مختلــف 
طراحی شده‌اند. اما هیچ‌کدام‌مان از مدل‌های دقیق 
و پیچیــده کارشناســان بیمه بــرای ارزیابی ریســک 
اســتفاده نمی‌کنیــم. بــرای ارزیابــی احتمــال وقــوع 
ریســکی مشــخص، خیلی ســاده به حافظه رجوع 
می‌کنیم و اگر خاطره‌ای روشن از وقوع چنان ریسکی 
در ذهن داشــته باشــیم، تصور می‌کنیم که احتمال 
وقوع آن بالاتر است. به نظر نمی‌رسد تکیه بر حافظه 
برای ســنجش ریســک بهترین روش ممکن باشد، 
پس چــرا در زندگــی روزمره‌مان تــا این اندازه ســاده و 

سطحی رفتار می‌کنیم؟
بر خــاف تصور رایــج، مغز انســان بســیاری اوقــات گمراهش 
می‌کند و کارِ دشوارِ ارزیابی احتمال وقوع رویدادهای خاص نیز 
از فعالیت گمراه‌کننده مغز در امان نیست. در این مطلب هفت 
سوگیری شناختی را بررسی کرده‌ایم که ما را به تصمیم‌گیری 

اشتباه درباره ریسک سوق می‌دهند.

خطای دسترس‌پذیری هرچه خاطرات روشن‌تر باشــند، احساسات‌مان نیز 1
قوی‌تر خواهد بود. هنگامی که احتمال وقوع ریسکی را ارزیابی 

می‌کنیم، در حافظه‌مان به‌دنبال رویدادهای اخیر، رویدادهای 
پربســامد، حــوادث تلــخ و حــوادث غیرمنتظــره می‌گردیــم. 
رویدادهای منفی بیشتر در حافظه می‌مانند و احتمال زیادی 
وجــود دارد کــه ریســک‌های مرتبــط بــا چنیــن رویدادهایــی را 
بزرگ‌نمایی کنیم. برای نمونه، از آنجا که سوانح رانندگی در ذهن 
بســیاری از ما پررنگ اســت، بیمه خودرو یکی از 

مهم‌ترین حوزه‌های صنعت بیمه است.

مغــز انســان بــرای دیــدن آینــده دور 2 کوته‌نظری
طراحی نشده اســت. از آنجا که غریزه اصلی ما 
بقاســت، بر امروز و زمان حال تمرکــز داریم و به 
خطراتی که در آینده ممکن است گریبان‌گیرمان 
شود، توجه زیادی نشان نمی‌دهیم. ممکن است 
امروز برای دوران پیری و بازنشســتگی پس‌انداز 
چندانی نداشــته باشــیم و در عین حــال تصور 
کنیم که هیچ‌گاه با مشکل درآمد مواجه نخواهیم شد. به همین 
دلیل است که مردم ترجیح می‌دهند به جای بیمه عمر، گوشی 

هوشمند بخرند.

گاهی با اینکه رخدادهای اخیر را بزرگ‌نمایی می‌کنیم، 3 فراموشی
خیلی زود این رخدادها را به دســت فراموشی می‌سپاریم. بعد 
از وقــوع بلایای طبیعی، ضریــب ‌نفوذ بیمه به‌ســرعت افزایش 
می‌یابد، ولی چند سال بعد به همان سطح قبلی می‌رسد. بعد 

از توفان کاترینا، تعداد بیمه‌نامه‌های سیل در آمریکا ۱۴درصد 
افزایش یافت که سه الی چهاربرابر نرخ رشد این نوع بیمه‌نامه 
در ســال‌های قبل از آن بود. سه سال بعد، تعداد بیمه‌نامه‌های 

سیل به سطح قبل از توفان کاترینا کاهش یافت. 

اعتمادبه‌نفس بیش از حد یکی دیگر از سوگیرهای شــناختی تمایل به اغراق در 4
استعدادها و عملکرد شخصی‌مان است. برای نمونه، ۹۰ درصد 
از رانندگان آمریکایی معتقدند رانندگی‌شــان بهتر از متوسط 
اســت. اعتمادبه‌نفس البته صفت خوبی اســت، اما اگر بیش 
از اندازه باشــد، ممکن اســت باعث شــود خطرات را دســت‌کم 

بگیریم. 

تسلط‌پنداری  اگر تصــور کنیم که بــر تمام جنبه‌های زندگی تســلط 5
داریــم، ممکــن اســت نســبت بــه خطــرات احتمالــی بی‌حس 
شــویم. برای نمونه، افــرادی وجــود دارند که از ســفر بــا هواپیما 
می‌ترسند، اما موتورسیکلت‌سواری را دوســت دارند. احتمال 
مــردن یــا مجروح‌شــدن هنــگام موتورسیکلت‌ســواری بســیار 
بیشــتر از احتمال ســقوط هواپیماســت، اما این افراد ریسک 
موتورسیکلت‌ســواری را می‌پذیرند، چون تصور می‌کنند حین 

موتورسواری، کنترل امور دست خودشان است.

خوش‌بینی خوش‌بینــی نســبت بــه آینــده یکــی از مفیدترین 6
صفــات انســان اســت. به‌دلیــل همیــن خوش‌بینــی اســت 
که ســرمایه‌گذاری‌های بلندمدت انجــام می‌دهیــم، بچه‌دار 
می‌شــویم و هــر روز بــه شــرکت یــا اداره می‌رویــم. امــا اگــر بــا 
ارزیابی ریسک سروکار داشته باشیم، خوش‌بینی می‌تواند 
فریب‌دهنده باشــد. وقتی درباره اتفاقات خوب و بد گذشته 

فکر می‌کنیم، متعادل‌تر می‌اندیشیم، اما وقتی می‌خواهیم 
به آینده فکر کنیم، معمولاً به اتفاقات خوشایند وزن بیشتری 
می‌دهیم. چه‌بســا این خوش‌بینــی اجازه ندهــد که خطرات 

احتمالی را درست تشخیص بدهیم.

اصل قوی سیاه تصور این بود که همه قوها ســفیدند، تا اینکه قاره 7
اســترالیا کشــف و در آنجا قــوی ســیاه دیده شــد. بعــد از آن 
بود کــه از اصطلاح »قــوی ســیاه« برای اشــاره بــه رویدادهای 
غیرمنتظره و گاهی تلخ استفاده می‌کنند؛ رویدادهایی مانند 
حمــات 11 ســپتامبر، بحــران اقتصــادی ۲۰۰۸ و همه‌گیــری 
کرونا. چنین رخدادهایی تا زمانی که اتفاق نیفتاده‌اند، نادیده 
گرفته می‌شــوند، اما وقتی به وقوع می‌پیوندند، اثرات بسیار 

اغراق‌آمیزی دارند، اما سرانجام دوباره فراموش می‌شوند. 
در حال حاضر، قوی ســیاه کرونا، دســت‌کم تا 10 سال آینده، 
فرصتی عالی برای صنعت بیمه پدید آورده اســت؛ درســت 
همان‌گونه که پس از حملات 11 ســپتامبر، بازار بیمه ترور در 

آمریکا داغ شد.

 از اقتصاد رفتاری تا بیمه رفتاری
اگر بخواهیم نیازهای مشــتریان را بــرای ارائــه خدمات بیمه 
در نظر بگیریــم، باید کمــی درنگ کنیم و بکوشــیم بفهمیم 
کــه مــردم چگونــه ریســک‌ها را ارزیابــی می‌کننــد. چنانچــه 
شکاف بین ملاحظات بیمه‌گران و بیمه‌گزاران عمیق‌تر شود، 
برآورده‌کردن انتظارات مشتریان دشوار و دشوارتر خواهد شد. 
نظریه‌پردازان اقتصاد رفتاری می‌توانند در حوزه‌های زیادی؛ از 
توسعه محصول و قیمت‌گذاری گرفته تا بازاریابی و مدیریت 
مطالبات، به بیمه‌گران کمک کنند. زمان آن رسیده که »بیمه 
رفتاری« را جدی‌تر بگیریم و از فرایندهای سنتی که بر آمار و 

محاسبه تکیه دارد، فراتر برویم.
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