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 در همان حال که عده ای پیگیر وضعیت 
عادل طالبی، ضیاء صــدر، میثم رجبی، 
جادی، محسن طهماسبی، حسین درواری، آرین 
اقبال و یاور مشیرفر هســتند، بسیاری هم نگران 
کاهش بی ســابقه فــروش و احتمــال تعدیل های 
گسترده در اکوسیستم آنلاین شــده اند. تکاپوی 
فعالان استارتاپی و آنلاین برای رسیدن به یک فهم 
درست از آنچه این روزها بر سر این 
فضا آمده، کمــاکان ادامــه دارد. در 
کنــار پیگیــری بــرای آزادی برخــی 
چهره هــا و فعــالان این فضا کــه در 
دســتگیر  گذشــته  هفته هــای 
شــده اند، پرســش های بنیادینــی 
مطــرح می شــود کــه تــاب آوری 
آنلاین هــا در برابــر ایــن وضعیت تا 
کجاست و در صورت شکست این 
مقاومت، چه بر ســر آنهــا و کلیت 

این زیست بوم خواهد آمد.

 عادل طالبی، ضیاء صدر، میثم رجبی، 
جــادی، محســن طهماســبی، حســین 
درواری، آریــن اقبــال و یــاور مشــیرفر از جملــه 
فعــالان کســب وکاری و چهره هــای صنفــی-

آموزشی حوزه نوآوری هستند که خبر بازداشت 
آنها رســانه ای شــده  اســت. تلاش های صنفی و 
جمعی زیادی در دو هفته گذشته انجام شده تا 
آنهــا آزاد شــوند؛ هرچنــد هنــوز ایــن تکاپوها به 
نتیجه نرسیده اند، اما باید امیدوار بود این هفته 
و هرچــه زودتــر خبرهــای خوبــی در رابطه بــا این 
چهره هــا کــه فــارغ از دیدگاه های سیاسی شــان، 
زحمت هــای زیــادی بــرای صنــف و اکوسیســتم 
آنلایــن کشــور کشــیده اند، بشــنویم...  امــا 
نگرانی های اکوسیستم دیجیتال کشور محدود 

به این مسئله خاص نیست. نزدیک به یک ماه 
است که اینترنت و فضای آنلاین کشور به شدت 
محدود شده و بسیاری از کسب وکارهای کوچک 
و بــزرگ تحــت تأثیــر ایــن شــرایط جدیــد قــرار 
ســرویس های  بــه  دسترســی  از  گرفته انــد. 
تأثیرگــذاری چــون گــوگل ادز گرفتــه تا ســرعت و 
کیفیــت اینترنــت در ســاعت هایی کــه بــه آن 
برخــی  قطــع  تــا  دارد،  وجــود  دسترســی 
زیرساخت های حیاتی چون سرویس های ارسال 
پیامک؛ نه تنها بر سقوط گاه تا 80درصدی فروش 
آنلاین هــا تأثیــر گذاشــته، بلکــه زنــگ خطــر در 
خصوص احتمال شروع دومینو تعدیل نیرو در 

این حوزه را به شدت به صدا درآورده است.

 کسب وکارهایی که به مرور در حال پشت 
ســر گذاشــتن اثــرات زیان بــار دو ســال 
سخت کرونا بودند، هنوز جان نگرفته با وضعیتی 
مواجهه شده اند که نه تنها بحث های توسعه ای و 
راه انــدازی بخش هــای جدیــد و اســتخدام های 
برنامه ریزی شــده را در آنهــا متوقــف کــرده، بلکــه 
کم کــم ایــن زمزمــه را تشــدید می کند که خطــر از 
دســت رفتن بخش مهمــی از اشــتغال دیجیتال 

کشور جدی شده است.

 تــا همین جــا هــم می تــوان گفــت بــا 
فیلترینــگ اینســتاگرام، بســیاری از 
کسب وکارهای خرد روی این شبکه اجتماعی که 
قدرت و تاب آوری بالایی ندارند، احتمالاً از بین رفته 
یا بخش زیادی از سرمایه مالی و انسانی خود را از 
دســت داده باشــند. رســیدن ایــن مــوج بــه 
کســب وکارهای بزرگ تر نیز می تواند درصد قابل 
 توجهــی از اشــتغال ایجادشــده در اکوسیســتم 

آنلاین کشور در سال های اخیر را بسوزاند! 

INTROسرآغاز

در اکوسیستم آنلاین کشور چند جبهه همزمان در تکاپو هستند

خطر جدی ریزش اشتغال دیجیتال

رضا جمیلی 
سردبیر

@rezajamili

جیتکس امسال خودش را بازطراحی کرده و به نظرم بهتر از 
هر زمان دیگری شده بود؛ رویدادی که هم بخش های ثابت 
خودش را دارد و هم بخش های جدیدی به آن اضافه شــده 
است. فقط یک ســالن بزرگ برای کســب وکارهای رمزارزی 
بــود و یــک ســالن بــزرگ دیگــر بــرای کســب وکارهای حوزه 
فین تک. بخش های مهــم فناوری مانند هــوش مصنوعی، 
خدمــات ابــری، بیگ دیتــا و اینترنت اشــیا هــم بخش های 
مجزایی داشــتند. کمپانی های بزرگ و کوچــک در کنار هم 
بودند و امسال تعداد بازدیدکنندگان هم به طرز محسوسی 
افزایــش یافتــه بــود؛ البته مســاحت ســطح نمایشــگاه هم 

بیشتر شده بود. 
با در نظر گرفتن این پیشرفت های روبه جلو چگونه می توانیم 
از رویدادی مانند الکامپ صحبت کنیم که تاکنون در چهار 
زمان از پیش تعیین شده برگزار نشده و آبان ماه پنجمین زمان 
تعیین شده برای برگزاری رویداد است؛ زمانی که هنوز معلوم 

نیست که آیا در آن زمان رویداد الکامپ برگزار 
می شود یا خیر. جیتکس در چند سال گذشته 
از کرونا ضربه خــورده بــود، اما بــا برنامه ریزی و 
بازطراحــی خــودش را احیا کــرد و نشــان داد که 
 MENA با اختلاف پیشــروترین رویداد منطقه
اســت؛ هرچند خودشــان ادعا دارند حالا دیگر 
رویدادی برای همه جهان هستند و همین را هم 
در لوگوی خودشــان آورده انــد و جیتکس امروز 

جیتکس جهانی نام دارد. 
بــا اینکــه به جــز یــک کســب وکار خصولتــی، 
کســب وکارهای ایرانــی در ایــن رویــداد به طــور 

مســتقل غرفــه نداشــتند، امــا حجــم ایرانیــان حاضــر 
در نمایشــگاه بــه طرز محسوســی بــالا بــود. اگــر در فضای 
بزرگ نمایشــگاه قــدم می زدید، حتمــاً به کرات بــه ایرانیانی 
برمی خوردید که سعی کرده بودند چراغ خاموش به نمایشگاه 
بیایند. همزمان با حضور بسیاری از مدیران ایران در رویداد 
در توییتر هم برخی گردوخاک کرده و ســعی کردند با ایجاد 
شرمندگی برای کسانی که به این رویداد جهانی رفته بودند، 
کاری کننــد کــه شــرایط ســخت تر از آنچه هســت، بشــود. 
مدیران و کارشناســان فناوری حاضر در رویداد اما به دنبال 
فرصت ها می گشــتند. هرچند پای ثابــت همه صحبت ها 
وضعیت اینترنت در ایران بود و ناامیدی در حرف های همه 
موج می زد، اما آنچه به طور واضح خودنمایی می کرد، بررسی 
دوبی و کشور امارات برای شروع کسب وکار بود. اگر پیش از 
این افراد به فکر مهاجرت بودند و به مرور پای کسب وکارها 

به این مهاجرت باز شد، حالا به نظر می رسد کامیونیتی ها 
و گروه های شــرکتی در حــال فکرکــردن و بررســی مهاجرت 
هستند. پیش از این هم گفته بودیم که امارات برنامه هایی 
برای جذب ۱00 هزار برنامه نویس دارد و تلاش می کند شرایط 
زندگی و کار را نسبت به گذشته تسهیل کند. همین امروز 
هم بســیاری از کســب وکارهای موفق جهانــی در حوزه های 
پیشرو سعی کرده اند دفاتری در دوبی داشته باشند. امروز 
نسبت به گذشته شرایط برای فعالیت آسان تر شده است.

از آن ســو به نظر می رســد اقتصاد دیجیتال در ایران به یک 
پیچ تاریخی رســیده اســت؛ پیچی کــه احتمــالاً خیلی ها از 
آن جان ســالم به در نمی برند و آنهایی که باقی می مانند در 
نهایت همان مســیری را می روند که ســال ها قبل مخابرات 
رفت. به نظر می رسد تنها عرصه ای که در سال های گذشته 
توانسته بود رشد کند، حالا به نقطه پایان رسیده است. به 
نظر می رسد محدودیت ها تازه شروع شده و این همه رشد، 
کارآفرینی، اشتغال آفرینی و ارزش آفرینی قرار 
است دود شود و به هوا برود. گویا دستاوردهای 
خیره کننــده اقتصــاد دیجیتــال بــرای برخــی 
خوشایند نیســت؛ حالا قرار است سر این پیچ 
محکم بپیچیم تا برخی از اتوبوس به بیرون پرت 
شــوند، حتی ممکن اســت راننده ها هم تغییر 
کننــد و بدتــر از همــه اینکه هیــچ تضمینی هم 
برای باقی ماندن اتوبوس در مســیر وجود ندارد 
و شاید با یک مینی بوس و حتی یک ون مسیر 
را ادامه دهیم! گویا برای برخی مهم نیســت که 
این شرایط سخت در نهایت ما را وارد یک حلقه 
تکــرار می کنــد و در نهایــت به کوچک ترشــدن ایــران منجر 
می شود. گویا برای برخی مهم نیست که فرصت ها محدود 
هستند و مهم ترین کار تنظیم گر این است که خط قرمزها را 
روشن کند و اجازه دهد مردم خودشان مسیر را با هر سرعت 
و کیفیتی که می خواهند، طی کنند. گویا این تنها عرصه ای 
که توانســته بود از آفت دولتی ها دور بماند و نــوآوری در آن 
اهمیت داشت هم قرار است کوبیده شود و در نهایت بنایی 
نیمه کاره ساخته شــود و همان راهی را برویم که در صنعت 

خودرو رفتیم.
از یــک طــرف همســایه مــا تــلاش می کنــد شــرایط 
کسب وکارها را تسهیل کند و از همه جهان دعوت کرده 
به این منطقه بدآب وهوا بیایند و از آن ســو برخی فشار 
می آورند کــه آنهایی هم که مانده اند، رهــا کنند و بروند. 
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اتاق بازرگانی ایران با حضور نمایندگان تشکل های مختلف 
بخــش خصوصــی فعــال در حــوزه فنــاوری اطلاعــات بــه 
بررســی خســارت های ناشــی از محدودیت هــای اینترنت 
روی کســب وکارها پرداخــت. در این نشســت حاضــران از 
بخش های مختلف نسبت به عادی سازی قطعی اینترنت 
ابــراز نگرانــی کردنــد. آنهــا اعــلام کردنــد راه حــل دســتوری 
اســتفاده کســب وکارها از پلتفرم هــای داخلــی منطقــی 
نیســت. به عــلاوه در بســیاری از بخش هــا ســرویس های 
داخلی باکیفیت مشابه خارجی وجود ندارد. در مقابل این 
انتقادها، نماینــدگان حاضــر از بخش دولتــی و حاکمیتی 
اعلام کردند با وجود همه محدودیت ها،  کسب وکارها نباید 

دست از تلاش بردارند.

 اقتصاد کشور در خطر است
حســین ســلاح ورزی، نایب رئیــس اتــاق بازرگانی ایــران در 
ابتدای این نشست اعلام کرد که قطعی و اختلال اینترنت 
که همچنان هم ادامه دارد، علاوه بر مشکلاتی که در کارهای 
روزانــه مــردم ایجــاد کــرده، بیشــتر از همه کســب وکارهای 
حوزه های مختلف از خدمات رسانی گرفته تا بانک، بیمه، 

بورس و... را با چالش های فراوانی همراه کرده است.
بــه گفتــه او، بخشــی از ایــن تأثیــر محدودیت هــا روی 
کســب وکارهایی دیــده می شــود کــه از طریق اینســتاگرام 
فعالیت می کردند و این اتفاق باعث تعطیل شدن بسیاری 
از کســب وکارها شــده و از ســمت دیگر روی اشــتغال نیز 
تأثیر منفی داشــته اســت. او با اشــاره بــه اینکــه قطعی و 
اختلال در اینترنت به خاطر شــرایط امنیتی، کل اقتصاد 
کشــور را بــه خطــر می انــدازد، گفت: »همــه مــا می دانیم 
تشــکیل کســب وکارهای مبتنی بــر نوآوری مســتلزم یک 

ثبــات نســبی در اقتصــاد کلان کشــور اســت. در چنیــن 
شــرایطی وقتــی تصمیــم بــه ایجــاد محدودیــت گرفتــه 
می شــود، ایــن اتفــاق تأثیــر منفــی روی فعالیت ایــن نوع 

کسب وکارها می گذارد.«

 اینترنت، حق اساسی شهروندی است
افشــین کلاهی، رئیس کمیســیون دانش  بنیان اتــاق ایران 
در این نشســت تأکید کرد که دسترســی بــه اینترنت حق 
اساسی و وسیله رفاهی برای شهروندان است. به گفته او، 
وظیفه هر دولتی تأمین رفاه است و اینکه امکانات اولیه را 
در اختیار مردم جامعه بگذارد. کلاهی اعلام کرد دولت ها در 
ابتدا بدون اینکه مسائل اولیه حقوق انسانی را دستخوش 
تهدید قــرار دهند، بایــد تلاش کننــد امنیت جامعــه را نیز 

تأمین کنند.
کلاهی در این نشســت اعلام کرد نام گذاری امســال به نام 
دانش بنیــان یک شــوخی تلخ بــوده اســت. او در ایــن مورد 
گفــت: »قانونــی بــرای حمایــت از دانش   بنیان هــا تصویب 
شــد و در این راه تلاش های بســیاری انجام شــد تا مشــکل 
اصلی آن یعنی وارد نشــدن سرمایه گذار حل شــود. با این 
حــال زمانی کــه امنیــت اقتصــادی وجود نداشــته باشــد و 
ســرمایه گذار احســاس کند در این حوزه به راحتی با فشار 
یک دکمه، اینترنت که پایه و اساس یک کسب وکار است 
قطع می شــود، قطعاً وارد این حوزه نمی شــود. این اتفاق ها 
برای برندینگ شرکت ها مشکل ایجاد می کند. علاوه بر این 

باعث فرار سرمایه و مهاجرت می شود.«
او بــا ابــراز نگرانــی از شــرایط موجود اعــلام کــرد بزرگ ترین 
ترسش این است که قطعی اینترنت به یک موضوع عادی 

در بین مسئولان و تصمیم گیران کشور تبدیل شود.

 اتاق بازرگانی ایران، نشست بررسی خسارت محدودیت اینترنت
بر کسب وکارها را برگزار کرد

نگرانی از عادی سازی قطعی اینترنت

بیانیه انجمن سرمایه گذاری خطرپذیر در رابطه با خسارات محدودیت اینترنت

محدودیت اینترنتی باعث بازگشت آرامش نمی شود
انجمــن صنفــی کارفرمایــی صندوق هــا و نهادهــای 
ســرمایه گذاری خطرپذیر ایران با صدور بیانیه ای نسبت 
به خســارات جبران ناپذیــر محدودیت اینترنــت در ایران 
برای کسب و کارها، سرمایه گذاران و از همه مهم تر اعتماد 
عمومی هشدار داد. در بخشــی از این بیانیه آمده است: 
»بیش از ســه هفته از اختلال و قطعی اینترنت در کشور 
می گذرد، در حالــی که نیــاز به اعتمادســازی بیــن مردم و 
مســئولان بیــش از پیش احســاس می شــود. اختــلال در 
اینترنت که روند عادی زندگی میلیون ها نفر به آن وابسته 
است، ایجاد اختلال و محدودیت در اینترنت و شبکه های 

اجتماعــی موجــب کاهــش تنش هــا و بازگشــت آرامــش 
نمی شود. محدودیت های ادامه  دار در اینترنت در کشور 
هر گونــه ســرمایه گذاری  های صــورت گرفتــه در حوزه های 
مرتبط بــا اقتصاد دیجیتــال را با محدودیــت مواجه کرده 
اســت و تردید های بســیار عمیقی در ادامــه و تصمیمات 
آتــی ایجــاد کــرده اســت. آیــا در شــرایطی قانونــی شــدن 
فیلترینــگ و محدودیت این چنینــی در اینترنت می توان 
به افزایش ســهم اقتصاد دیجیتال از تولید ناخالص ملی 
امیــدوار بود؟ ســهمی که بر اســاس افــق ۱404 بایــد به ۱0 

درصد از تولید ناخالص ملی برسد.«

چرا اگر اینستاگرام به شرایط عادی برگردد، باز هم خرید به حالت 
عادی بازنخواهد گشت؟

رابطه مستقیم خرید و حال خوب

REVIEWبررسی

 ایــن روزهــا بحــث و جدل هایــی در 
یــان  شــبکه های اجتماعــی در جر
اســت. برخــی می گوینــد ایــن شــبکه ها و 
بــرای کســب و کارهای  پلتفرم هــا بســتری 
مختلفــی از جمله کاســبی های خردوکوچک 
بوده که اغلب هم توسط زنان اداره می شده و 
منع این کســب و کارها از فعالیــت معمول در 
این فضــا می توانــد این بخــش از جامعــه را با 
بحران هــای اقتصــادی روبــه رو کنــد. از طرفی 
عــده ای دیگــر از وضعیــت فعلــی جامعــه 
می گویند و تأکید دارند هر کسب و کاری که در 
ایــن شــرایط بــا گذاشــتن پســت و اســتوری 
معمول تلاش در جذب مشتری کند با واکنش 
جــدی کاربــران و حتی آنفالــو یا بــلاک مواجه 
خواهــد شــد. فــارغ از اینکــه بــا فیلتــر شــدن 
اینســتاگرام، دسترســی بــه ایــن پلتفــرم بــا 
مصائب بسیار همراه اســت، به نظر می رسد 
که باید مشــکل کســب و کارهای کوچک را در 
جایی دیگر جست و جو کرد. در واقع اگر کمی 
ارتفــاع بگیریــم و شــرایط امــروز جامعــه را 
از  یــد  خر کاهــش  درمی یابیــم  ببینیــم، 
اینستاگرام عاملی ورای فیلترینگ، مخالفت 

با عادی سازی شرایط و... دارد.  

از  یکــی  از  پیــش  ســال  چنــد   
جامعه شناسان شــنیدم که می گفت 
اســتقبال مردم از فیلم هــای ســینمایی رابطه 
مســتقیمی با حال خوب مردم دارد و می توان 
با بررســی طول صف های سینما فهمید مردم 
در چــه شــرایطی قــرار دارنــد. ایــن حــرف برای 
ســال ها پیــش اســت؛ زمانــی کــه خبــری از 
شــبکه های اجتماعی و تجــارت مبتنــی بر آن 

نبود. امروز به نظر می رسد چیزی که می تواند 
بیش از همه نمایانگر حالات و روحیات مردم 
باشد، میزان خریدهای اینترنتی، به خصوص 
خرید از اینســتاگرام اســت. اگر همیــن امروز 
حاکمیت دستور رفع فیلتر اینستاگرام را صادر 
کند و همه کســب و کارها بــدون تهدید بلاک و 
آنفالو کار عادی خود را آغاز کنند، باز هم بعید 
اســت قاطبه جامعه و مخاطبانی کــه پیش از 

این مشتری این صفحات بودند، 
علاقــه و رغبتی به خرید داشــته 
باشــند. کمااینکــه مغازه هــا و 
فروشگاه های فیزیکی نیز جدای 
از اینکه همزمان با تاریک شدن 
هــوا، تعطیــل می کننــد، در زمان 
فعالیــت روزمره نیــز غالباً مگس 
می پرانند و خبری از شلوغی های 

معمول مغازه ها نیست.

 در واقــع نه تنهــا رونــق 
بلکــه  اجتماعــی،  کســب و کارهای 
پیشــرفت در هر زمینــه ای نیاز بــه حال خوب 
مــردم دارد. تنهــا در ایــن شــرایط اســت کــه 
جامعــه حاضــر بــه مشــارکت در بخش هــای 
مختلــف اقتصــادی، اجتماعــی، فرهنگــی و 
سیاســی خواهد بود. پرواضح اســت که هیچ 
بخشی بدون مشارکت مردم رنگ موفقیت و 
اعتلا را نخواهد دید. به همین دلیل است که 
بی اهمیت انگاشتن حال مردم و بی توجهی به 
خواســته های آنان را می تــوان معادل اهمیت 
نــدادن به مســیر پیشــرفت کشــور دانســت. 
هیچ خواسته و شعاری بدون همراهی مردم به 

واقعیت بدل نخواهد شد.

المیرا حسینی  

elmirahosseini
@gmail.com

 گزارش بقراط درباره تأثیر قطعی و کندی اینترنت
 بر حوزه سلامت آنلاین دیجیتال

کاهش چشم گیر مشاوره آنلاین 

پلتفرم آنلاین ســلامت بقراط بــه عنوان یک 
پلتفرم کامل در حوزه خدمات پزشکی آنلاین 
با ارائه گزارشی آماری از تأثیرات منفی کاهش 
ســرعت اینترنــت بــه بررســی ســیر نزولــی و 
کاهــش درخواســت کاربــران درحوزه هــای 
مشاوره پزشکی، نوبت دهی آنلاین، بارگذاری 

مدارک پزشکی و... پرداخته است.
اختلالات اینترنتی، مشاوره متنی را که یکی 
از پرطرفدارتریــن نــوع مشــاوره های آنلایــن 
پزشکی اســت، نشــانه رفته و مشــاوره متنی 
پزشــکی آنلاین با کاهشــی 34/96 درصدی  
در صدر لیســت خودنمایی می کند. مشاوره 

تصویــری نیــز بــا کاهشــی 28/95 درصــدی 
دچار افت شده و مشاوره تلفنی نیز با کاهش 

9/۱4 درصدی همراه بوده است. 
پرونده الکترونیکی یکی از مباحث داغ حوزه 
ســلامت اســت و در حالــی کــه تلاش بــر این 
اســت آرشــیو پرونده پزشــکی نیز بــه روندی 
معمول  در ســطح کشــور در این حوزه تبدیل 
شــود، کاهش ســرعت اینترنت ایــن موضوع 
را نیــز تحــت تأثیــر قــرار داده اســت. بررســی 
داده هــای بقــراط نشــان می دهــد بارگــذاری 
مدارک پزشــکی نیز بــا کاهشــی 20 درصدی 

مواجه شده است.
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استارتاپ های تحویل 

سریع غذا

سرگذشت جوکر 
پس از پاندمی

شــرکت هایی کــه وعــده می دهنــد مواد 
غذایی را در 15 دقیقه تحویل می دهند، 
در طول پاندمــی کرونا افزایــش یافتند، 
حــال عقب نشــینی  در  اکنــون  امــا 

هستند.
فقــط هشــت مــاه زمــان بــرد تــا جوکــر 
Jokr(، اســتارتاپ تحویــل خیلــی  (
ســریع، به یک یونیکورن تبدیل شــود. 
یونیکورن به شــرکت هایی می گویند که 
به ارزش یک میلیارد دلاری می رســند. 
تنها شــش مــاه زمــان بــرد تا اســتراتژی 
آن شــروع به ســقوط کند.  جوکر شــهر 
نیویــورک را با تبلیغات پراکنــده پر کرده 
بــود و وعــده مــی داد مواد 
غذایــی را در عــرض 15 
دقیقه بــه صــورت رایگان 
تحویــل می دهــد! آن هــم 
بــدون حداقــل ســفارش! 
ایــن شــرکت در مجمــوع 
از  دلار  میلیــون   430
ســرمایه گذاری  یــق  طر
خطرپذیر جمع آوری کرد 
تا به گســترش برق آســای 
خدمــات خــود در شــهرهای سراســر 
جهان ادامه دهد. از بوســتون تا بوگوتا، 
پیک های فیروزه ای پوشش با اسکوترها، 
بســتنی و شیشه های سس پاســتا را با 
خود حمل می کردند، در حالی که جوکر 

داشت پول از دست می داد. 
بنــا بــه گفتــه مجلــه اینفورمیشــن، در 
نیمــه اول 2021 ایــن اســتارتاپ 1/7 
میلیــون دلار ســرمایه کســب کــرد، 
امــا 13/6 میلیــون دلار از دســت داد. 
خدمــات جوکــر در مــاه آوریــل در اروپــا 
تعطیل شــد. ژوئن امســال، 14ماه پس 
از راه انــدازی و یــک ســال پــس از تبلیغ 
برنامه هایی بــرای ســاخت 100 ریزانبار 
تنها در شهر نیویورک، جوکر اعلام کرد 
از ایــالات متحــده خــارج می شــود و 50 
کارمند خــود را اخراج کرد.  این شــرکت 
هنــوز در شــهرهایی مثــل ســائوپائولو، 
مکزیکوسیتی و بوگوتا فعالیت می کند. 
ســایر اســتارتاپ های تحویل سریع نیز 

در حال کوچک شدن هستند. 

REPORTگزارش

 سال 1396، اسپید با فعالیت در حوزه B2C کسب و کار 
لجســتیکی خــود را آغــاز کــرد، امــا یــک ســال بعــد از 
 B2B فعالیــت در ایــن حــوزه منصــرف شــد و بــه بــازار
ورود کرد. فعالیت در حوزه لجســتیک کسب و کارهای 
اینترنتی جذابیت فراوانی برای این استارتاپ داشت و 
پس از چند سال فعالیت و از ســر گذراندن بحران های 
متعدد توانســت با همراهی ســرمایه گذار اصلی خود، 
یعنی هلدینگ ساختمانی چینه )چینه ایران پردیس( 
به نقطه سربه ســر برســد. هلدینــگ چینه کــه با هدف 
کارآفرینــی در حــوزه اســتارتاپ ها، در تولــد اســپید بــا 
نــام تجــاری فــن آوران ایده گســتر چینــه نقش داشــته، 
همچنان بــه همراهی با ایــن اســتارتاپ و حمایت از آن 

ادامه می دهد.
در حــال حاضر همکاری اســپید با شــرکت های تجاری 
بزرگــی همچــون دیجــی کالا، دیجی پــی، عطــر ســفیر، 

آقای عســل، باســام، ایرانســل، پادرو و ... سبب شده 
ایــن اســتارتاپ رونق بیشــتری بگیــرد. مهنــاز علمایی، 
مدیرعامل اســپید بــه نظر می رســد تــا اینجا تنهــا زنی 
باشد که در حوزه لجستیک، مدیریت یک شرکت بزرگ 
را بر عهده دارد. آنچه در پی می آید، گفت و گوی کارنگ 

با علمایی درباره اسپید و حوزه لجستیک است.

وارد حــوزه  از چــه ســالی  اســپید 
لجستیک کسب و کارهای اینترنتی شد؟

ما سال 97 وارد حوزه B2B شدیم و در ابتدا فعالیت خود 
را با همراهی یک تیم برنامه نویس آغاز کردیم. این تیم، 
یک برنامــه مخصوص اســپید و اپ دیگــری مخصوص 
ســفیرها و موتورســوارهای اســپید نوشــت تــا خدماتی 
در ســطح قابــل قبــول بــه مشــتریانی کــه نیــاز داشــتند 
محصولات خود را به صورت تجمیع ارســال کنند، ارائه 

دهد. طبیعی بــود کســب و کارها تمایل زیادی داشــتند 
هزینه ارسال را برای مشتریان خود به حداقل برسانند 
و اســتفاده از ابزارهای هوشــمند یکی از روش هایی بود 

که مسیرهای بهینه را در اختیار سفیران قرار می داد. 
بنابراین نرخ ثابتی برای تمام مسیرهایی که وجود داشت 
در نظر گرفتیم و مشتری می توانست با استفاده از پنل 
کاربری کــه در اختیــارش قــرار می گرفــت، هــر لحظه در 
جریان باشد که بسته ها در کجای مسیر برای ارسال قرار 
دارند. یکی دیگر از خدماتی که اسپید ارائه می دهد این 
 POD است که بعد از خرید اینترنتی برای مشتریان کد
ارسال می شود و مشــتری هنگام تحویل بسته، باید کد 
را ارائه داده تا سفیر به او بسته را تحویل دهد. بنابراین 
مشکلی که معمولاً شرکت ها برای نامشخص بودن فرد 
تحویل گیرنده و زمان تحویل بسته دارند تا حدود زیادی 
مرتفع می شــود. البته دیجی کالا نیز چنین خدماتی به 

گفت و گو با مهناز علمایی، مدیرعامل اسپید؛ او می گوید با هوشمندسازی ناوگان حمل و نقل اسپید توانسته 
بسیاری از مشکلات کسب و کارهای اینترنتی را در زمینه لجستیک و پرداخت در محل حل کند

 رشد فروشگاه های اینترنتی
در گرو ارسال سریع

   عکس:  پریا امیرحاجلو
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امید واهی گوپاف برای تبدیل شدن به آمازون

استاندارد گوپاف از آمازون تبعیت نمی کند

REVIEWبررسی

گوپــاف )Gopuff( ســرویس تحویــل ســریع 15 
میلیارد دلاری، ناظــران جدیدی را از آمــازون برای 
اجــرای عملیــات اســتخدام کــرده بــود. ناظــران 
می خواستند که مدیران، فرایندهایی مانند زمان 
بین سفارش مشتری و زمانی که کارگر انبار شروع 
به بسته بندی آن می کند یا زمانی که راننده تحویل، 
یک چمدان بسته بندی شــده را تحویل می گیرد، 
ردیابی کنند. اگــر انبارها به پایین تــر از معیار کل 
شرکت برسند، رؤسا از کارگران پاسخ می خواهند.
گوپــاف، بــا حمایــت ســرمایه گذارانی از جملــه 
»ســافت بانک« و »دی وان کپیتــال پارتنــرز« از 
تجــارت الکترونیــک و کتــاب لجســتیک آمازون 
پیــروی می کــرد، امــا کارمنــدان فعلــی و ســابق 
گوپــاف می گویند ســبک آمــازون در این شــرکت 
به خوبی پیاده نشــده، زیرا آمازون دارای ســرمایه 
فراوان و چندین دهه زیرســاخت است، در حالی 
کــه اســتارتاپ کوچک تــری ماننــد گوپــاف منابع 
محدودتــری دارد. گوپــاف صفحــات دیگــری را از 
کتاب بازی آمازون، از جمله جلسات کاری بسیار 
بیشتر، واداشــتن مدیران به نوشــتن گزارش های 
شــش صفحه ای و انتقاد عمومــی از کارمندان به 
کار گرفــت. تیــم کالینز، فردی با ســابقه 20 ســاله 
در بخش عملیــات لجســتیک آمــازون در آوریل 
2021 معــاون عملیــات گوپــاف شــد. ســپس ایــن 
شــرکت حداقل دوجین از کارمندان آمــازون را در 
بخش های منابع انسانی، امور مالی و به خصوص 
انبارهای خود استخدام کرد. حتی زمانی که کالینز 
در ماه آگوست پس از یکســری اخراج از شرکت و 
تعدیل گسترده تر، از سمت خود کناره گیری کرد، 
دو آمازونی سابق دیگر - ماریا رنز و سانجی شاه - 

جای او را گرفتند.
اینسایدر با ده ها کارمند فعلی و ســابق گوپاف در 
سطوح شــرکتی و منطقه ای صحبت کرد. آنها با 
اســتناد به ترس از انتقام گیری از ســوی شــرکت، 
خواســتند ناشــناس بماننــد. هویــت آنهــا بــرای 
اینسایدر مشخص است. برخی می گویند کتاب 
بازی آمازون به گوپاف کمک کرد تا انبارهای خود را 
حرفه ای کند و استانداردهای بالاتری را تعیین کند. 
این شرکت به بسیاری از انبارهای بازطراحی شده 
خود افتخــار می کنــد که بــه گفتــه او، نســبت به 

انبارهــای رقبایــی ماننــد »گتیــر« و »دش مارت« 
کارآمدتر هستند. اما بسیاری استدلال می کنند 
کــه فرایندهــای آمــازون کــه طــی دهه ها ســاخته 
شده اند، برای یک شرکت در مراحل اولیه که هنوز 
هــم اغلــب انبارهــا را از طریق صفحات گســترده 
گوگل همراه با سیســتم های خانگــی خود گوپاف 

مدیریت می کند، مناسب نیست.
برخــی همچنیــن گفته انــد کــه ایــن فرایندهــا بــا 
فرهنگ گوپــاف در تضــاد اســت. یکــی از مدیران 
سابق گوپاف که قبل از رفتن به این شرکت، مدیر 
یکی از بخش هــای آمازون بــود، گفت که فرهنگ 
تهاجمی بیش از حد شــرکت سابقش، عملیات 

این شرکت را به طور کامل از بین برد.
گوپــاف کــه در ســال 2013 توســط دو دوســت 
دانشــگاهی - رافائــل ایلیشــایف و یاکیــر گــولا 
- تأســیس شــد، مدت هــا آمــاده بــود کــه مســیر 
آمــازون را طــی کند.طبــق گفتــه افــرادی کــه در 
بحث بــا بنیان گــذاران در مــورد اســتراتژی گوپاف 
حضور داشــتند، رهبری آن ســال ها به کارمندان 
و ســرمایه گذاران گفتــه بود کــه امیدوار اســت به 
»آمــازون تحویل ســریع« تبدیــل شــود. برخی از 
سرمایه گذاران به اینسایدر گفتند که این مقایسه 
را تشویق می کردند. کارمندان می گفتند در حالی 
که گوپاف سعی می کرد از آمازون پیروی کند، این 
دو شرکت اساساً مدل های انبار متفاوتی داشتند.

آمازون طرح بندی انبار خود را استاندارد می کند. 
به عنوان مثال، یک مرکز تکمیــل در آلاباما، کم و 
بیش از طرحی مشابه در کالیفرنیا پیروی می کند. 
انبارهای آن عمدتاً در مناطق روستایی یا صنعتی 
کم تراکــم واقــع شــده اســت؛ امــا اســتارتاپ های 
تحویــل ســریع، انبارهــا را در مناطق شــهری قرار 
می دهنــد تــا بتواننــد در کمتــر از یک ســاعت به 
مشــتریان تحویــل دهنــد. ایــن بــدان معناســت 
که شــرکت بایــد از هر فضایی کــه در اختیــار دارد 

استفاده کند.
گوپاف انبارهایــی را در مراکز خرید، مطب های 
دندانپزشــکی ســابق، مراکــز تناســب انــدام و 
زیرزمین هــای فــروش نوشــیدنی راه انــدازی 
کرده است. این امر استانداردســازی را تقریباً 

غیرممکن می کند.

مشتریان خود ارائه می دهد.

 برای بســته های برگشــتی وضعیت به 
چه صورت است؟

اگر بســته ای برگشــت بخــورد، ابتــدا عملکرد ســفیر از 
طریق تیم پشتیبانی ما رصد و مانیتور می شود و حضور 
سفیر در لوکیشن مشــتری و توقف ســه دقیقه ای او در 
محل، به اثبات می رســد. در پنل مــا قابلیتی وجود دارد 
به نام فایل ضمیمه؛ سفیر موظف است از پلاک و درب 
خانه عکس بگیــرد و در صفحــه کاربری خــود بارگذاری 
کند. چنانچه بسته برگشت بخورد، برخی از شرکت ها 
می گوینــد بــا خــود مشــتری هماهنــگ کنیــد، بعضــی 
می گویند با فروشــگاه؛ در هر صورت بعــد از هماهنگی، 
بازه و روز جدید به مشتری اعلام و بسته مجدداً ارسال 
می شــود. برای بســته های برگشــتی نیز ارســال برای بار 
دوم رایگان اســت و اگر برای بار دوم نیز برگشــت بخورد 
و مقصــر ســفیر اســپید باشــد، بــاز هــم ارســال رایــگان 

خواهد بود.

 از ابزارهــای هوشــمند در کســب و کار 
لجستیکی چگونه بهره می برید؟

در واقع جــای خالی ابــزار هوشــمند در کســب و کارهای 
لجســتیکی و راهکارهای اینترنتی برای آســان رســیدن 
بسته ها به دست مشتری سبب شد در فکر نوشتن اپ 
برای مشــتری باشــیم. پنلی که در اختیار شرکت ها قرار 
می گرفت به این شــکل بود کــه خدماتی که به مشــتری 
فروختــه می شــود، بی دردســر و راحــت بــرای مشــتری 

ارسال شود. 
یکــی از بهتریــن شــرایطی کــه بــرای شــرکت های فروش 

اینترنتــی پیــش آمــد، کاهــش هزینه هــای 
آنــان بــود؛ زیــرا شــرکت ها می توانند بــا یک 
نــرخ ثابــت بــه همه جــای تهــران بســته های 
خود را ارســال کننــد. ضمن آنکه شــرکت ها 
برای انجــام کار لجســتیکی خــود می توانند 
یافــت کننــد. در  خدمــات پشــتیبانی در
حالــی کــه شــرکت ها می تواننــد بــه صــورت 
سازمان دهی شــده، تعــداد مشــتریان و 
آدرس هــا را در پنل اســپید بارگــذاری کرده و 
ما با استفاده از ابزارهای هوشمندی که برای 

کاهش مســیرهای رفــت و برگشــتی ســفیرها بارگذاری 
شده و بهینه سازی آن، بســته ها را روانه آدرس مشتری 

می کنیم.

 چــه تعــداد نیــروی انســانی با اســپید 
همکاری دارند؟

در حال حاضر در بخش ستادی 40 نفر در قسمت های 
پشــتیبانی، مالــی، فــروش و عملیــات انبــار بــا اســپید 
همکاری دارند. از اردیبهشت 1401 نیز اسپید وارد حوزه 
همکاری برای ارســال بســته های منطقه یک دیجی کالا 
شــده اســت. حدود 50 نفر از پرسنل اســپید به صورت 
اختصاصی بسته های دیجی کالا را در سطح منطقه یک 
تهران توزیع می کنند. حــدود 80 موتورســوار نیز در کل 
شهر تهران )22 منطقه( برای ارسال سایر سفارش ها در 
اسپید فعال هستند. علاوه بر 130 موتورسواری که ذکر 
شد، 20 موتورسوار در استخدام شرکت اسپید هستند. 
مابقی موتورسواران به صورت سفیر اجاره ای و قراردادی 
همــکاری دارنــد و چنانچــه موتورســواران قــراردادی بــا 
مشکل مواجه شــوند، سفیران اســپید به عنوان نیروی 
کمکی جایگزین می شوند. فقط برای اینکه زمان ارسال 
بســته های اینترنتی کســب و کارها به تعویــق نیفتد این 
تمهیــدات در نظــر گرفتــه شــده اســت. به خصــوص در 
فصل پاییز و زمســتان احتمال بیمار شــدن یــا تصادف 
ســفیران نیز بــالا مــی رود و این ســفیران جایگزیــن آنها 

می شوند.

 در بخش ســنتی لجســتیک مــواردی 
همچون بیمه مرســولات یا پیگیری برای رسیدن 
بســته و ســالم رســیدن آن یا پرداخت در محل، 
کمی سخت تر و دیرتر به نتیجه می رسد. نوآوری 
در بخش لجســتیک چگونه به کمک این بخش 

آمده است؟
یکــی از مــواردی کــه وجــه تمایز پســت مــدرن با پســت 
ســنتی اســت، این اســت کــه در پســت مــدرن، رفتــار و 
خواســته های مشــتریان مورد بررســی قرار می گیرد و با 
اســتفاده از دانش روز و فناوری، مباحــث مالی، کنترل، 
مانیتورینگ و پشــتیبانی مرســولات از طریق ســامانه و 
به صــورت اتوماتیک انجــام می گیــرد و تا حد زیــادی از 
خطای انسانی جلوگیری می شــود. حالا شما فکر کنید 
می خواستید 50 عدد مرســوله باارزش را با پیک سنتی 
به دست مشتری برسانید؛ مسلماً سازمان دهی این کار 
توسط پیک ســنتی امکان پذیر نبود و کنترل مدیریت و 
گزارش دهی آن بسیار دشــوار بود. در حالی که با پست 
مــدرن امــکان رصــد مرســوله در تمــام مراحــل از طریق 
کامپیوتر از هــر نقطه امکان پذیر اســت. به خصوص که 
در برخی کســب و کارها مرســولات ارزشــمندی همچون 
لپ تاپ یا گوشی تلفن همراه یا عطرهای گران قیمت و... 

باید به مشتری تحویل داده شود.
اسپید تمام مرسولات را بیمه می کند و چنانچه مشکلی 
به وجود آید، شــرکت ظرف کمتر از 24 ساعت می تواند 
خســارت خود را از بیمه دریافت کند. در بخش ســنتی 
بــه نتیجه رســیدن ایــن پیگیری هــا خیلی ســخت و دیر 
اتفاق می افتــد. در مورد پرداخــت در محل نیــز معمولاً 
در بخش سنتی چنین امکانی وجود ندارد، در حالی که 
در پســت مدرن این امکان وجود دارد که تحویل گیرنده 
بعد از دریافت کالا، پول را از طریق دســتگاه 
پوز پرداخــت کند و مبلــغ کالا ظــرف کمتر از 
24 ســاعت به صورت مســتقیم به حســاب 
مشتری وارد می شود. پنلی تعریف شده که 
مســتقیم شماره حســاب شــرکت مورد نظر 
در شــرکت پســت تعریف می شــود و پس از 
آنکه مشــتری کارت می کشــد، مســتقیم به 
شــماره حســاب او واریــز می شــود. معمــولاً 
این پنــل در برخی شــرکت ها تعریف نشــده 
و ابتــدا پول به حســاب پســت واریــز و ظرف 
48 ساعت در حساب شرکت می نشیند، اما در اسپید 
این طور نیست. دغدغه اکثر شرکت ها و کسب و کارهای 
اینترنتــی، پرداخــت مشــتری در زمــان تحویــل بســته 
است که ما با ارائه این پنل و عقد قرارداد با یک شرکت 
پشــتیبان، درصدد رفع ایــن دغدغه برای کســب و کارها 
برآمده ایم و این یکی از وجوه تمایز شرکت از شرکت های 

رقیب است. 

 ارســال ســریع در اســپید چگونــه رقم 
می خورد؟

در اســپید شــرکت ها می توانند در دو نوبت درخواست 
پیــک آپ بگذارنــد. در ارســال Same Day چنانچــه 
سفارش تا قبل از ساعت 12 ظهر آماده باشد، همکاران 
ما در همان روز در بازه زمانی بین ساعت سه بعدازظهر 
تا 9 شب بسته ها را ارسال می کنند و اگر بعد از ساعت 
14 ســفارش را ثبــت کننــد، در بــازه زمانــی 9 صبــح تــا 3 
بعدازظهــر روز بعــد، یعنــی ظــرف کمتــر از 24 ســاعت، 
بســته بــه دســت مشــتری می رســد. در واقــع می تــوان 
به جرئت گفت ارسال های سریع نقش بسیار مهمی در 
رشد فروشــگاه های اینترنتی داشــته، زیرا خاطرجمعی 
مشــتری از اینکــه خریــد اینترنتی او ظــرف کمتــر از 24 
ســاعت بــه دســتش می رســد، باعــث می شــود بســیار 
راحت تر خرید کند. ما به تجربه دیده ایم یک فروشــگاه 
اینترنتی از روزانه ســه، چهار خرید به روزانه 250 خرید 

رسیده است. 
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خردهفروشی
R E T A I L خرده فروشان می دانند که می توانند تهدیدها را به فرصت

تبدیل کنند؛ حال آنها در این بزنگاه تاریخی به دنبال 
نوآوری هایی برای کاهش هزینه ها هستند 

نوآوریصرفهجویانه
بهجایبرنامهجسورانه

گسترش خدمات محلی

فرصت های جدید 
استرالیا برای 
خرده فروشان

کیک استارتر به کســب و کارهای نوظهور 
این فرصــت را می دهــد تــا از طریق کمک 
مالی وست اند ریتیل، با حداکثر ۱۵۰ هزار 
دلار بــرای متقاضیــان موفق، کســب و کار 
خود را در ملبورن غربی مستقر کنند. این 
کمک هــای بلاعوض که توســط شــهردار 
لرد سالی کپ در ۱۰ اکتبر راه اندازی شد و 
گروه املاک ترنری از آن حمایت می کند، 
فرصت هــای ملکــی را بــرای اپراتورهــای 
مســتقل در حوزه جدید وســت انــد ارائه 

می دهد.
مشــاغل موفق ۱۲ مــاه پشــتیبانی مداوم 
کــرد. متقاضیــان  دریافــت خواهنــد 
همچنین می توانند علاوه بر کمک هزینه، 
بــرای کاهــش اجاره بهــا یــا درصــد اجــاره 
درخواســت دهنــد. برخــی از افــرادی کــه 
فقــط کســب وکار آنلایــن داشــته اند، 
فروشــگاه های فیزیکــی را بــرای اولیــن بار 
امتحــان می کننــد و تجربیاتــی در حــوزه 
روابط عمومی کســب می کننــد. این یک 
فرصت فوق العاده برای آنهاســت تا واقعاً 

آزمایش، کشف و ریسک کنند. 
جمعیــت مســکونی ملبــورن غربــی در 
حــال حاضــر بیــش از ۷۶۰۰ نفر اســت و 
انتظار می رود طی ۱۵ ســال آینده دو برابر 
شــود. به این ترتیــب ســرمایه گذاری روی 
ارتباطات موفق توســط توسعه دهندگان 
به نفــع همــه اســت. گــروه امــلاک ترنری 
پیش بینی می کند که فعال ســازی وست 
اند مکمل برنامه های احیای شهر ملبورن 
در منطقه تجــاری مرکــزی پس از شــیوع 

کووید۱9 باشد.
رابــرت دیســینتیو، مدیــر گــروه امــلاک، 
معتقد اســت کــه مــدل ســنتی لیزینگ 
به خوبی عمل نکرده است. او می گوید که 
این تابعی از ریسک و هزینه بالاست که با 
ایجاد کسب وکارهای جدید مرتبط است. 
این گروه، کمک مالی کیک استارتر را برای 
تکمیــل فراینــد ســنتی لیزینــگ و کمک 
به ایجاد یــک منطقــه پرجنب و جــوش و 
هیجان انگیــز بــا مشــاغلی که بــه جامعه 
محلــی خدمــات ارائــه می دهنــد، ایجــاد 
کرده است. درخواست  های کمک هزینه 
کیک اســتارتر برای خرده فروشــی وســت 
اند توسط گروهی متشکل از کارشناسان 
تجــاری و مکان ســازی بررســی می شــوند 
تــا اطمینان حاصل شــود کــه متقاضیان 
مزایــای اقتصــادی و اجتماعــی بــه ایــن 

منطقه ارائه می دهند.

NEWSخبر

خرده فروشــان بــه تجزیــه و تحلیــل و بهینه ســازی تمام 
جنبه هــای تجــارت الکترونیکــی خــود را حیــن اتصــال 
عمیق تر مشتریان به خرید و پرداخت دیجیتال، نشان 

می دهد.

 تجــارت الکترونیــک رشــد خــود را حفــظ 
می کند

با وجود بازگشــایی مجدد فروشــگاه ها پــس از تعطیلی، 
تجارت الکترونیکی رشد اخیر خود را حفظ کرده است. 
در واقــع نگرش مصرف کننــدگان به تجــارت الکترونیک 
جسارت بخش است؛ ۳۳ درصد می گویند خرید آنلاین 
به آنها امــکان می دهد تــا بودجه بندی مؤثرتری داشــته 
باشند. در عین حال ۱۵ درصد بیشتر از سال گذشته به 

مزایای سهولت و ایمنی خرید آنلاین پی برده اند.
برای کسب وکارهایی که تنها از طریق تجارت الکترونیکی 
فعالیت می کنند، چالش اصلی این اســت که در بازاری 
که ناگزیــر به یــک بــازار رقابتــی فزاینــده تبدیــل خواهد 
شــد، انتظــارات مخاطبــان بالــغ خــود را بــرآورده کننــد. 
بــرای خرده فروشــانی کــه فروشــگاه های فیزیکــی دارند، 
کســب وکار تجارت الکترونیک آنها باید درخشان ترین 

بخش فعالیت شان باشد.
ســهولت در پرداخت ها باید ادامه پیــدا کند. تحقیقات 

اعلامیه اخیر فیس بوک مبنی بر اینکه ویژگی های خرید 
خــود در اینســتاگرام را کاهــش می دهــد و ســتاره بخــت 
خود را مســتقیماً به درآمد تبلیغاتی متــا مرتبط می کند، 
تعجب آور نیست؛ اما درآمدهای سه ماهه دوم فیس بوک 
بر اساس تبلیغات عمدتاً به دلیل اختلافات مداوم با اپل 
کاهش داشته و اپل عقب نشینی نمی کند. زمانی که مارک 
زاکربرگ و متامیتس او برای اولین بــار ویژگی های خرید را 
در اینســتاگرام معرفی کردند، بدون شک به تجربه اند  تو 
 اند از وی چت چشم دوخته بودند. البته برخی تفاوت های 
کلیدی وجــود دارد. به نظر می رســد بازار آســیا به ســمت 
برنامه های مگا همه کاره )mega all-in-one apps( حرکت 
کرده است. روشن نیست که آیا به دلایل فرهنگی یا تجاری 
اســت که غرب به تنــوع در خدمــات اهمیــت می دهد )با 

وجود بهترین تلاش های آمازون، اوبر، متا و همکاران(؟ اما 
من فکر می کنم برای خرده فروشان خوب است که کنترل 
بیشتری بر مشتری خود داشته باشــند، نه اینکه آن را به 
یک نهاد واحد با قدرت نامتعادل واگذار کنند. عجیب تر 
این است که چگونه این موضوع بر تبدیل متا به متاورژن 
تأثیر می گذارد. در حالی که هیچ کس هنوز نمی داند شرایط 
چگونه خواهد بود، هر متاورســی با درآمــد منطقی دارای 
ویژگی هــای خریــد در آن اســت. ممکن اســت فکــر کنید 
متا توانایی های خرید خود را برای جذب خرده فروشــان و 
داشتن داده هایی برای ســاخت نوعی مرکز خرید مجازی 
یا اســتفاده دیگری که هنوز تصورش را نداریم، ســخت تر 
می کند؛ اما به نظر می رسد نمی توان دنیایی را دید که در آن 
خرده فروشی اقلام مجازی از فروش فیزیکی فراتر رود. آیا 

 تمرکز متا
بر تبلیغات
 بررسی رویکرد جدید متا 
در خرده فروشی

خرده فروشــان در یک محیــط بســیار چالش برانگیز کار 
می کننــد. پیامدهــای بعــد از همه گیــری، فشــار تــورم بر 
زنجیره های تأمین و بحــران افزایش هزینه هــای زندگی، 
توفانــی از عدم اطمینــان ایجاد کرده اســت. ایــن یکی از 
یافته های کلیدی تحقیقات جدیدی اســت کــه در مورد 
وضعیت خرده فروشی انجام شده است. اما همه خبرها 
بد نیستند. اگر خرده فروشان در دو سال گذشته چیزی 
آموخته باشــند، آن توان تبدیل ناملایمات به فرصت از 

طریق چابکی و ســرعت اســت. با این حال، در حالی که 
در گذشــته پیشــرفت توســط ســرمایه گذاری های قابــل 
توجه و برنامه های جسورانه معنا می شــد، روایت امروز 
حول محور نــوآوری صرفه جویانه اســت. داده ها نشــان 
می دهنــد کــه بــا تمرکــز بــر اصــول و بهینه ســازی اصول 
اولیــه، خرده فروشــان می تواننــد بــا همــان امکاناتــی که 
در حــال حاضر دارنــد، کارهــای بیشــتری انجــام دهند. 
کتــاب راهنمــای خرده فروشــان جهانــی، نیــاز مســتمر 
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خردهفروشی
R E T A I L

رصد یک روند رو به رشد 

رقابت کاستکو با قدیمی های خرده فروشی

REVIEWبررسی

بــاور مصرف کننــده بــه رکــود و افزایــش قیمت 
کالاهای اساسی روزمره، ارزش ها و اولویت ها را 
در ذهن مصرف کنندگان تغییر داده است. در 
حال حاضر خرید به صــورت عمده و با قیمت 
ارزان بســیار جذاب به نظر می رســد و این یک 
موقعیت عالــی برای کاســتکو اســت. برخی از 
کســب و کارها در مواقع عدم اطمینان عملکرد 
خوبی دارند و کاســتکو باید یکی از آنها باشد. 
ایــن فروشــگاه زنجیــره ای؛ همه چیــز از مــواد 
غذایی فله گرفته تا مبلمان و لوازم الکترونیکی 

را می فروشد.
این فروشــگاه زنجیره ای ایالات متحده، دارای 
۱۳ فروشگاه در استرالیاســت؛ چهار فروشگاه 
در ویکتوریــا، دو فروشــگاه در کوئینزلند و یک 
فروشــگاه در اســترالیای جنوبی و یکــی هم در 
استرالیای غربی. آنها برنامه هایی برای افتتاح 
هفت انبار دیگر در طول پنج ســال آینده دارد 

که مجموع انبارهای ملی را به ۲۰ می رساند.
در ژانویه ایــن مجموعه فروش ســال قبل خود 
را تقریبــاً ســه میلیــارد دلار گــزارش کــرد و از 
غول هــای خرده فروشــی محلــی مایــر و تارگت 
پیشی گرفت. این یک جهش 9/۶ درصدی در 
فروش کاستکو برای ۱۲ ماه منتهی به آگوست 
۲۰۲۱ بــود، اما در مقایســه بــا وولیز کــه ۶۷/۳ 
میلیــارد دلار فــروش داشــت و کولــز بــا ۳8/۶ 
میلیارد دلار در همان دوره، این فروش چندان 
چشم گیر نیســت. فروش آلدی در سال ۲۰۲۰ 
نیز بسیار فراتر از کاســتکو بود و به ۱۲ میلیارد 

دلار رسید.
بــا توجه بــه اینکه کولز بیــش از 8۰۰ فروشــگاه 
در سراســر کشــور دارد، وولیــز بیــش از ۱۰۰۰ 
فروشــگاه و آلــدی بیــش از ۵۰۰ فروشــگاه، 
کاســتکو راهــی طولانی بــرای مقابله بــا غول ها 
دارد؛ اما اعداد به طرز شگفت انگیزی برای این 

تعداد کم فروشگاه، خوب است.
با ایــن حال، بــا ادامــه افزایــش نرخ هــای بهره، 
اســترالیایی ها فشــار را بــر قــدرت خریــد خود 
احســاس می کنند. زمانــی که به آنهــا فرصت 
خریــد از فروشــگاه های تخفیف دهنــده مانند 

کاســتکو داده  شود، خطری بســیار جدی برای 
ســایر بازیگران مســتقر در ایــن صنعت وجود 
دارد. بایــد تخفیف هــا را به عنــوان یــک غــول 
خفته در تجارت خرده فروشی استرالیا، نه فقط 

در غذا و مواد اولیه آن، در نظر گرفت.
واضــح اســت کــه بازیگــران تثبیت شــده در 
بــازار اســترالیا بــا دقــت گســترش کاســتکو به 
۲۰ فروشــگاه را دنبــال می کننــد. قطعاً مســیر 
کاســتکو در گرفتــن ســهم بیشــتری از فــروش 
مواد غذایی بدون چالش نیست. اولین مورد، 
عضویت پولی آن است. بســیاری آن را مانعی 

برای ورود می دانند.
نکتــه اصلــی ایــن اســت کــه کاســتکو بایــد در 
مورد نحــوه عملکــرد ســطوح عضویــت خود و 
چرایــی ارزش پرداختــش به طور گســترده تری 
با خریــداران ارتبــاط برقــرار کند. ایــن احتمال 
وجود دارد که خریداران در اولین خرید خود از 
فروشــگاه، بیش از ۶۰ دلار پس انداز کنند، اما 
آنها این را نمی دانند مگر اینکه کسی برایشان 

توضیح دهد.
مانــع دیگــر، خریــد عمــده اســت. ۴8 رول 
دستمال توالت یا یک کیسه ۱۲ کیلوگرمی آرد 
را باید در چه مکانی نگهــداری کرد؟ با آموزش 
صحیح مصرف کننده، می توانیم شــاهد ظهور 
»خریدهــای ســندیکایی« باشــیم، مشــابه 
شــرط بندی ســندیکایی کــه در آن خانواده هــا 
نیازهای خود را جمع می کنند تا حداقل حجم 
زیادی را به اشتراک بگذارند. بالاخره نیاز مادر 

اختراع است.
همان طور که کاســتکو به افتتاح فروشگاه های 
بیشــتر ادامه می دهد، از بین بــردن این موانع 
اولین قدم قدرتمند در جذب مشتریان جدید 
است. فراتر از آن چیزی که برند ممکن است از 
تبلیغات شفاهی یا ابتکاراتی مثل دعوت افراد 
جدید توسط عضو قدیمی، دریافت کند. هرگز 
زمــان بهتری بــرای نشــان دادن نحــوه متعادل 
کــردن بودجــه بــه خانواده هــای معمولــی کــه 
تلاش می کنند پول نقد پس انداز کنند، وجود 

نداشته است.

رشد ســالانه قابل توجهی را در تعداد مصرف کنندگانی 
کــه تجربــه پرداخــت دیجیتالــی دارنــد، نشــان داد.  
مصرف کنندگان در مورد پرداخت هــای دیجیتال جدید 
و نوظهــور ماننــد اســتفاده از کیــف پول هــای دیجیتال، 
گزینه هــای »الان بخــر، بعــداً پرداخــت کــن« )BNPL( و 
انتخاب احــراز هویت بیومتریک رشــد ســریعی از خود 
نشــان می دهند. انتظــارات آنها نیز رو به افزایش اســت 
و بیــش از نیمــی از آنهــا )۵۶ درصــد( گفته اند اگــر روش 
پرداخت ترجیحی آنها در دســترس نباشد، سبد خرید 

خود را رها می کنند.

 ظهور بازارها
بازارهای تجارت الکترونیک بخشی از اقتصاد دیجیتال 
هســتند کــه در ســال های اخیــر رشــد خاصــی را نشــان 
داده اند. انتظار می رود این رشــد ادامه یابد. کارشناسان 
پیش بینی می کنند تــا ســال ۲۰۲۵ تا ۷۰ درصــد تجارت 

دیجیتال در پلتفرم های بازار انجام شود.
جای تعجب نیست که برندهای تجارت الکترونیکی که 

هنوز به انقلاب بازار ملحق نشده اند، این کار 
را سریع انجام می دهند. ۳8 درصد می گویند 
در حــال برنامه ریزی بــرای افزایش اســتفاده 
از بازارهــای شــخص ثالث برای دســتیابی به 
مشــتریان بیشــتر هســتند. در همیــن حال 
۲۶ درصد از خرده فروشــان بــا درآمد بیش از 
یک میلیــارد دلار در حــال برنامه ریــزی برای 
اضافــه کــردن یــک پیشــنهاد در بــازار ســال 

آینده هستند.

 پیروزی بر پایه اعتماد
در ســال گذشــته تمرکــز بــر برآورده کــردن تمایــل 
مصرف کنندگان به تجربه های آنلاین هیجان انگیز بود، 
اما امسال خریداران می گویند که اعتماد حیاتی تر شده 
اســت. امنیــت پرداخت بــرای مصرف کننــدگان اولویت 
بالاتری پیدا کرده اســت - 8۰ درصد گفته انــد اگر نگران 
امنیت باشند، سبد خرید خود را رها می کنند - در حالی 
کــه نوآوری هایی مانند شخصی ســازی، گیمیفیکیشــن 
و خریــد از طریــق شــبکه های اجتماعــی در پس زمینــه 

نیازهای دیگر محو شده اند.
خرده فروشــان راه های مختلفی برای نشان دادن اعتماد 
دارنــد. تحقیقــات نشــان می دهد کــه آنها بایــد از محل 
پرداخــت شــروع کننــد؛ نمایــش اطلاعــات امنیتــی در 
صفحــه پرداخت هــا بــه اولویــت شــماره یک خریــداران 
تبدیل شــده کــه مربوط بــه قیمت نیســت. ایــن دعوتی 
برای خرده فروشــان نیســت تــا تجربه مشــتری را نادیده 
بگیرند و انتظــارات به ندرت ثابت می مانــد. ۳۰ درصد از 
خرده فروشان آنلاین که قصد دارند تجربه پرداخت خود 

را در ۱۲ مــاه آینده بهبــود بخشــند، ایده درســتی دارند. 
کســانی که نشــان می دهند چالش های مالی مشتریان 
خود را درک می کنند نیز همین طور. همچنین تحقیقات 
نشــان می دهد که طرح های وفــاداری به طــور فزاینده ای 

برای خریداران ارزشمند شده اند.

 مبارزه با عدم تأیید کاذب و تقلب
امسال متوجه شــدیم که تعداد کمتری از پرداخت های 
تجــارت الکترونیکی اجــازه تکمیل عملیــات پرداخت را 
پیدا می کنند. تنها یک چهارم خرده فروشــان ســازمانی 
به نرخ تأییــد 9۰ درصد یا بیشــتر دســت یافته انــد که از 
ســال ۲۰۲۰ تا به حال ۶ درصد کاهش داشته است. این 
کاهش در نرخ تأیید عملیات خریــد در بدترین زمان رخ 
داد، زیرا مصرف کنندگان می گویند که کمتر از همیشــه 
مایــل بــه پذیــرش رد شــدن اعتبــار کارت خود هســتند. 
۴۴ درصــد گفته اند که در صــورت عدم تأییــد غیرموجه 
از خریــد منصــرف خواهند شــد. عــدم تأییــد غیرموجه 
زمانی اتفاق می افتد که خریدار آنلاین با استفاده از یک 
کارت اعتبــاری معتبر خریــدی قانونی انجام 
می دهد، اما زمانی که اعتبار کارت باید تأیید 

می شد، این خرید رد می شود.
این داده ها همچنین افزایش نگران کننده ای 
را در تقلــب نشــان می دهــد. ۲۷ درصــد از 
خرده فروشــان با افزایش نرخ اســترداد شارژ 
در شش ماه گذشته مواجه شده اند، در حالی 
که ۱۰ درصد اعتراف می کنند در صورت لزوم، 

بازپرداخت جعلی را آغاز می کنند.
بازرگانان زیرک با بازنگری در فناوری پرداخت 
خود، تعادل بین عملکــرد و حفاظت را برقــرار می کنند. 
یک پلتفــرم پرداخت کــه از یادگیــری ماشــین در ارتباط 
بــا قوانیــن تقلــب اســتفاده می کنــد، خرده فروشــان را 
تحت کنتــرل خود قرار می دهــد و به آنها اجــازه می دهد 
روش هــای تقلــب را تعریف کننــد، معافیت هــا را تعیین 
کنند و مشــتریان واقعی را با دقت بیشــتری شناســایی 
کنند. جزئیات در بهترین استراتژی های در نظر گیرنده 
تک به تک معاملات، مشــتری، محصــول، تأمین کننده 
و ریســک پذیری خرده فروش بســیار مهم اســت. با این 
حال داشتن داده های مورد نظر مشکل است؛ 8۰ درصد 
از خرده فروشــان می گویند که نمی توانند به آگاهی مورد 

نیاز خود دسترسی پیدا کنند.
داشــتن شــرکای باتجربه، تخصص عمیق و توانایی حل 
پیچیدگی با ترکیب نبوغ انســانی و فناوری پیشرو بیش 
از هر زمان دیگری برای خرده فروشــان ضروری است. در 
نهایت این تحقیق نیاز به تطبیق مجدد خرده فروشان با 
شرایط فعلی و اولویت اعتماد را نشان می دهد. در انتها، 

آنها باید هر تراکنشی را بهینه کنند.

ترانه احمددوست

taraneh-ahmaddoust
@yahoo.com

متا خود را به تبلیغات در این جهان جدید محدود می کند؟ 
ارزش پیشــنهادی متا بــرای خرید در هر دو طــرف معادله 
ناچیز بوده اســت. از طرف فروشــنده، ما به کنترل تجربه 
مشــتری و توانایــی بیــان داســتان های برندمان، ســاخت 
ابزارها و محتوای خاص و مالکیت داده های مشتری عادت 
کرده ایم. از نظر مشــتری، متا فاقد تجربه مقایسه خرید، 
تحویل آمازون و همچنین تجربه برند خرده فروش است و 
البته در اینستاگرام، هیچ امکانی برای تراکنش وجود ندارد.
ایــن مســئله چالش برانگیــز اســت، زیــرا متــا جزئیــات 
پرداختی با تجربه بیشــتر مشــتریان را نــدارد؛ بر خلاف 
وی چــت کــه روزانه حــدود یــک میلیــارد تراکنــش انجام 
می دهد یا گوگل و اپل که فروشــگاه های اپلیکیشن آنها 
جزئیــات پرداخــت را جمــع آوری می کننــد. شکســت 

اســتیبل کوین دیم/ لیبرا متا در این زمینه کمکی نکرده 
است. بســیاری از خرده فروشان به شدت به محصولات 
متا اعتماد کرده اند تا مشتریان مشتاق را به فروشگاه های 
خود بکشانند. شاید آنها تمایلی به هدایت شان به یک 
فروشــگاه درون پلتفرمی نداشــته اند، زیرا بدون شک به 

یک فروشگاه اینترنتی منجر می شود.
به طور کلی، بازگشــت متــا از ویژگی های خریــد خود یک 
اتفاق مثبت برای خرده فروشــان اســت. آنلاین شــدن در 
دنیای شــاپیفای و اسکوئر ســاده تر از همیشــه است و ما 
نیــازی نداریم به بیشــتر از چنــد پلتفرم متمرکز وابســته 
باشــیم. همان قــدر کــه متمرکــز کــردن زندگــی را ســاده تر 
می کند، ترجیح می دهیــم تأمین کنندگان قــدرت کمتری 

داشته باشند.
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سلامت
H E A L T H

اگراینمسیر
ازبینبرود...

 گفت و گو با  امیرحسین کارآگاه
مدیرعامل شتاب دهنده 
پرسیس ژن؛ او معتقد است 
حرکتی که از هشت سال پیش 
شروع شده با سیاست گذاری 
نادرست ممکن است کند یا 
متوقف شود

صنعت داروسازی، یکی از بزرگ ترین صنایع دنیا با گردش مالی بسیار بالا به حساب می آید؛ صنعتی که هرچند پیش از شیوع کرونا نیز اهمیت خود و نوآوری در این حوزه را به اثبات رسانده 
بود، اما پس از این بیماری همه گیر توجه بیشتری را به خود جلب کرد. شتاب دهنده پرسیس ژن نیز با توجه با ضرورت نوآوری در حوزه داروسازی و اهمیت امنیت و اقتصاد سلامت کشور 

کار خود را در حدود شش سال پیش آغاز کرد. امیرحسین کارآگاه، مدیرعامل این مجموعه، دکترای داروسازی خود را از دانشگاه علوم پزشکی ایران دریافت کرده و کارشناسی ارشد MBA از 
دانشکده کارآفرینی دانشگاه تهران دارد. او می گوید ظرف این سال ها توانسته اند با ایجاد مرکز شتاب دهی و مراکز رشد مخصوص، پیشرفت هایی را در صنعت داروهای بیوتک رقم بزنند و 

در این زمینه نرخ موفقیت 95 درصدی داشته اند. او در خصوص عملکرد رگولاتور در این حوزه و کند بودن روندهای بوروکراتیک معتقد است سازمان غذا و دارو مسئولیت های گوناگونی را بر 
عهده دارد که انجام همه آنها در یک سازمان، چابکی را از آن گرفته است.

عکس:حامدکریمزاده

I N T E R V I E W

 پیشــینه پرســیس ژن بــه چــه زمانــی 
برمی گردد؟ در حال حاضر در این مجموعه مشغول 

چه کاری هستید؟
برای اینکه درباره امروز پرسیس ژن صحبت کنیم، لازم است 
عقبه ای از صنعتی که در آن مشغول به کار هستیم، بگویم. 
صنعت بیوتکنولوژی دارو از دهه ۷۰ فعالیت را در ایران آغاز 
کرد. آن زمان هنوز اصطلاح دانش بنیان مد نبود، ولی واقعاً 
این صنعــت دانش بنیان بود، بــه این معنی که یکســری از 
اساتید دانشگاه، شرکت های خصوصی ایجاد می کنند و به 
تحقیق و توسعه در مورد داروهای بیوتکنولوژی می پردازند. 
از آنجا کــه این صنعــت در دنیا فقــط ۲۰، ۳۰ ســال زودتر از 
کشور ما شــروع شــده بود، فاصله چندانی از آن نداشتیم؛ 
اما به علــت پیچیدگی دانش فنی آن، شــرکت های بســیار 
محدودی در دنیا وارد این حوزه شــده بودند. این باعث شد 
که این صنعت از دو منظر برای ما مهم باشــد؛ یکی امنیت 
سلامت و دیگری اقتصاد سلامت. به این معنی که اگر این 
داروها به دست ما نرسد یا اگر به خاطر تحریم خیلی گران 
به دست ما برسد، دچار مشکل می شــویم. اینها داروهای 
بیماران صعب العلاج اســت، اعم از ســرطان های مختلف، 
نابــاروری، بیماری هــای خودایمنــی ماننــد ام اس یــا آرترید 

روماتوئیــد و... . داروهایی که به اصطلاح عامــه، یخچالی و 
تزریقی هســتند و مخاطبش هم پزشــکان فوق تخصص و 

متخصص در حوزه هایی که اسم بردم. 
بنابراین جامعه ای بسیار متخصص در حال رصد کیفیت 
آن اســت و اگــر دارویی خوب نباشــد، بلافاصلــه در جامعه 
علمی شــان موضــوع می پیچــد. از طــرف دیگــر پیچیدگــی 
دانش فنی دارد و نقش جامعه کارگری در تولید آن محدود 
است و افراد تحصیل کرده در این بخش فعالیت می کنند. 
همچنین در زمانی که کشور ما اقدام به تولید این داروها کرد، 

واردات شان ارزبری بالایی برای کشور داشت. 
به این ترتیب تقریباً تا سال 9۲ شرکت های خصوصی کشور 
توانستند حدود ۱۵ داروی پرفروش دنیا در این حوزه را تولید 
کنند و همین باعث شد کشور از آن وابستگی صرف خارج 
شــود و به خاطر این تولیــدات و تأمین بازار داخــل، چندان 
نگران بحث امنیت و اقتصاد ســلامت نباشــد. در سال 9۴ 
با این موضوع مواجه شــدیم که پنج، شش شــرکت در این 
زمینه داریم که ظرفیت محدودی برای R&D و تولید دارند. 
فاصله ای هم از نظر تعداد مولکول و دارو با دنیا داشتیم؛ ما 
۱۵ قلم دارو تولید می کردیم، در حالی که در دنیا ۱۷۰ مولکول 
موجود بود. تولید همه این ۱۷۰ قلم در داخل کشور برای ما 

صرفه اقتصادی نداشت، اما مثلاً می توانســتیم عدد ۱۵ را 
به ۴۰ برســانیم و این برایمــان مقرون به صرفه بــود. به علاوه 
تعــداد زیــادی فارغ التحصیــل در رشــته هایی داشــتیم که 
می توانستند در این صنعت کار کنند؛ از بیوتکنولوژیست تا 
علوم پایه و داروسازی. اینها هم به دنبال جایی برای کار بودند 
چون آن پنج، شش شرکت نیروهایشان را داشتند. این بود 
که با خود گفتیم ســاختاری ایجاد کنیم. بازار که مشخص 
بود، لیستی نیز از مولکول های مورد نیاز کشور و داروهایی 
که جامعه پزشــکی می خواهد، داشــتیم. ما می خواســتیم 
ســاختاری داشــته باشــیم که هم این لیســت را در اولویت 
قرار دهد و هم به فارغ التحصیلان انگیزه ای بدهد و آنها کار 
تحقیق و توسعه این داروها را انجام دهند و به مرحله تولید 
صنعتی برسانند. یکی از دغدغه های ما چابکی کار بود، برای 
همین به این نتیجه رسیدیم که این افراد نباید حقوق بگیر ما 
 R&D باشند؛ یعنی نباید تبدیل به شرکتی شویم که صرفاً کار
انجام می دهد و به کارمندانش بابت آن حقــوق می پردازد، 
زیرا چنین ســاختاری رونــد کار را کند می کــرد. از طرفی این 
تحقیق و توسعه باید به چیزی منجر شود که خروجی اش به 
کار صنعت بیاید. در واقع نگران بودیم که به مرکز تحقیقات 
یا مرکز پژوهشــی دولتی تبدیــل شــویم. در نتیجه تصمیم 

چرا پرسیس ژن؟
 صنعــت داروســازی در هــر 
کشــوری، یکی از صنایــع مهم و 
ارزش آفرین به حساب می آید و ضرورت 
نوآوری در آن بر کســی پوشــیده نیست. 
بیماری های بســیاری هســتند کــه هنوز 
داروی قطعی برای درمان آنها وجود ندارد؛ 
به علاوه داروهای قدیمی به روز می شوند 
تــا بــا اثرگــذاری بیشــتر، عــوارض جانبی 
کمتــری داشــته باشــند و بــه بهبــود نرخ 

سلامت در جامعه کمک کنند. 

 دانش ساخت داروهای بیوتک 
درمــان  بــرای  بیشــتر  کــه 
بیماری های صعب العلاجی چــون انواع 
ســرطان ها، بیماری هــای خودایمنــی، 
ناباروری و... تجویز می شوند، بیش از همه 
در اختیــار چنــد شــرکت بــزرگ جهانــی 
است، اما در شــرایطی که کشــور تحریم 
اســت و بــا مشــکلات عدیــده اقتصادی 
دســت و پنجه نرم می کند، نــه واردات آن 
راحت اســت و نــه قیمــت آن بــرای فردی 
ایرانــی به ســادگی قابل پرداخــت خواهد 
بود. پرسیس ژن در چنین شرایطی ایجاد 

شد.

 امیرحســین کارآگاه می گویــد 
کــه تصمیــم گرفتنــد  زمانــی 
شــتاب دهنده پرســیس ژن را در عرصــه 
داروهــای بیوتک ایجــاد کننــد، ۱۵ قلم از 
داروهــا در داخــل کشــور تولید می شــد و 
شرکت های بزرگ داروسازی توان تحقیق 
و توســعه برای افزایش ســریع این عدد را 
آنهــا  همیــن  بــرای  نداشــتند. 
تــا  کردنــد  ایجــاد  شــتاب دهنده ای 
فارغ التحصیلان علاقه مند به پژوهش، در 
این مراکز به کار تحقیق و توسعه بپردازند 
و دانــش فنــی بــه دســت آمــده را یــا بــه 
شرکت های داروساز بفروشند یا خودشان 
دست به کار تولید شوند. آنها برای فردای 
شتاب دهی نیز برنامه داشتند و با ایجاد 
مراکز رشــد و تأمین ســرمایه ثابت به این 
شــرکت های کوچــک اســتارتاپی کمــک 
کردند تا بتواننــد زودتر و با دردســر کمتر 

محصول خود را به بازار عرضه کنند.

 چیــزی کــه در مــورد فعالیــت 
پرسیس ژن جلب توجه می کند، 
فعالیت آهسته و پیوسته و حساب شده 
آن اســت. آنهــا مرحلــه به مرحلــه پیش 
رفته انــد و تــلاش کرده انــد زمینــه را بــرای 
کســانی کــه علاقه منــد کار پژوهشــی 
هدفمند هســتند، ایجاد کنند تا آنها در 
کمتریــن زمــان ممکــن صاحب شــرکت 

داروسازی خود شوند.

REVIEWبررسی



گرفتیم افــرادی را بــه عنوان منتــور کــه ســابقه کار در صنعت 
دارند، بالای سر این پروژه ها به شکل استاد راهنما بگذاریم که 
در تله تحقیق نیفتیم و در انتها به جای محصول، مقاله بیرون 
نیاید. همچنین برای اینکه افراد با سرعت بتوانند این چرخه 
را پیش ببرند، تصمیم گرفتیم به این افراد حقوق ندهیم. قرار 
بر این شد که مدل کار این گونه باشد که فارغ التحصیلان روی 
ایده خود یا لیســت اولویت های کشور مشغول به کار شوند و 
در نهایت صاحب شرکتی شوند که دانش فنی این محصول 
را تجاری سازی کرده و در اصل برای محصول شرکت خودشان 
تــلاش  کننــد. روزی کــه دانــش فنــی را به ســرانجام رســاندند، 
یا خودشــان دســت به کار تولید آن شــوند یــا این را بــه یکی از 
شرکت های موجود بفروشــند و روی مولکول بعدی کار کنند. 
در دنیا هم به همین شکل است. یکســری تولیدکننده بزرگ 
در رأس هرم قرار دارند و در طبقه دوم یکسری شرکت هستند 

که به این شرکت های بزرگ خدمات فناورانه ارائه می دهند. 
با این منطــق کار را شــروع کردیــم و گفتیــم جایــی را ایجاد 
می کنیم کــه ایــن فــارغ التحصیــلان روی ایــن اولویت ها یا 
ایده های خودشان کار کنند و خروجی اش بشود شرکتی که 

صاحب دانش فنی است. 
در قدم بعدی به این فکر کردیم که همه اینها دانشــجو یا تازه 
فارغ التحصیل هســتند و به ســختی می توان ســرمایه گذاری 
پیدا کرد که روی تک تک این پروژه ها سرمایه گذاری کند، پس 
لازم بود ریســک را پاییــن بیاوریــم. برای ایــن کار، آزمایشــگاه 
R&D واقعی فراهم کردیم. پس سرمایه ثابت با ما بود. از طرفی 
همان طور که گفتم منتور در اختیار این افــراد قرار می گرفت و 
افرادی که بتوانند کار را هدایت کنند و کمک حال پژوهشگران 
در انجــام پروژه هایشــان باشــند. حقوق ایــن صاحبــان ایده و 
مــواد و ملزومات مصرفی با خودشــان بود. ســپس با معاونت 
علمــی تفاهم نامــه ای امضــا کردیم کــه بــه موجب آن، ســتاد 
زیست فناوری به این افراد وام دهد تا از پس هزینه های جاری 
کار و تأمیــن مواد اولیه کارشــان برآینــد و هر موقع که پــروژه به 
سرانجام رسید، بازپرداخت وام آغاز شود. در اصل پرسیس ژن 

وارد هیچ تعامل مالی با این افراد نمی شود. 
یک مقدار که جلو رفتیم، دیدیم این مدل جواب می دهد؛ ولی 
ما تعدادی دانش فنی داریم و تعــدادی دیگر هم به آن اضافه 
خواهد شد که جایی برای تولید می خواهند. اگر هر کدام از آن 
پنج، شــش شــرکت بزرگ یکی از این دانش های فنی را بخرد، 
باز هم یکسری از تیم ها جایی را ندارند که محصول شان را به 
آنها بفروشــند. اینجا بود که دریافتیم ما نیاز به برنامه فردای 

شتاب دهی داریم. 
در واقع هر کدام از این افراد به ساختمان تولیدی نیاز داشتند 
که دانــش فنی خــود را در آنجــا اســکیل آپ کنند و بــا الزامات 
وزارت بهداشــت تولیــد کننــد و بــه بــازار برســانند. در نتیجه 
نیاز به کلین روم و تجهیزات مشــخصی داشــتند، زیــرا وزارت 
بهداشت قبل از تولید بازرسی می کند و گواهی GMP می دهد. 
با خودمان فکر کردیم اگر تک تک آنها بخواهند سایت تولید و 
کارخانه احداث کنند، به سرمایه ثابت بزرگی نیاز دارند. ممکن 
اســت ســرمایه گذارها حاضــر باشــند روی هزینه جــاری آنها 
سرمایه گذاری کنند، ولی بعید است سرمایه ساختن کارخانه 
را در اختیارشان قرار دهند، زیرا ریسک بالایی دارد. در نتیجه 
مشابه محل تحقیق و توسعه که امکانات مورد نیاز در آن فراهم 
بود، سایت تولید را نیز راه اندازی کردیم که در ادبیات نوآوری، 

نام آن »مرکز رشد« است. 
ما تصمیــم گرفتیــم مراکز رشــدی ایجاد کنیــم که کلیــن روم و 
تجهیــزات صنعتی داشــته باشــند و این افــراد بتواننــد تولید 
اولیه شــان را همان جا انجــام دهند و دو، ســه ســال کار خود را 
پیش ببرند تا محصول شــان وارد باز شــود و به فروش برســد. 
بعد کــه خودشــان از محل فــروش محصــول صاحــب درآمد 
شدند، مستقل شوند. بنابراین یک مرکز رشد در همین محل 
شتاب دهنده تأسیس کردیم و سه مرکز رشد دیگر در نظرآباد، 
صفادشت و شیراز. این مکان ها به محل های فردای شتاب دهی 
تبدیل شــدند تا اگــر تیم هایی نتوانســتند دانش فنــی خود را 
بفروشند یا خودشان مایل به تولید بودند، برای اینکه در ابتدا 
هزینه هایشان کم شود، در مرکز رشد مستقر شوند. این اتفاق 

افتاد و تیم های مختلف در حال حاضر در مراکز رشد ما مستقر 
هستند. در نتیجه ما شدیم هیبرید شتاب دهنده - مرکز رشد. 
کار دیگری که کردیم که البته مرتبط با پرسیس ژن نیست ولی 
در واقع سهام داران پرسیس این کار را انجام دادند، این بود که 
شبکه اقماری از شرکت هایی که باید به یک شرکت داروسازی 
خدمات بدهند، ایجاد شد. مثلاً یک شرکت داروسازی نیاز به 
مارکتینگ دارد، بنابراین یک شرکت مارکتینگ ایجاد شد که 
به همه شــرکت های مستقر در مرکز رشــد خدمت ارائه دهد. 
همچنین برخی از این شرکت ها تمایل و توان صادرات داشتند، 
در نتیجــه به جــای اینکــه تک تــک آنها یــک واحد صــادرات 
جداگانه داشــته باشــند، یک شــرکت صادرات ایجاد شد که 
 GMP خودش یک شــرکت اســتارتاپی بــود. یــا همان گرفتــن
مهارت می خواهد و افرادی که در اینجا تحقیق و توسعه انجام 
می دهند، آن مهارت را ندارند. اینکه چطور به اســتانداردهای 
GMP برســیم، مهارت اســت. بنابراین یک شــرکت تضمین 

کیفیت ایجاد شد که کارش همین است. 

 مدل سهام داری 
شما به چه شکل است؟

برای اینکــه ایــن افــراد آزادی عمل 
داشــته باشــند، مــا ســهام دار 
نمی شــویم، بلکــه در خود پــروژه با 
آنها شریک می شویم. روی دانش 
فنی که در نهایت به دست می آید، 
ارزش گــذاری می کنیــم؛ مثــلاً ۲۰ 
درصــد از آن ســهم پرســیس ژن 
است که ســرمایه گذار نهایی به ما 
می پردازد و ما از ایــن چرخه خارج 
می شــویم و بعد ایــن افــراد مختار 
هستند که با دانش فنی شان وارد 

فاز تولید صنعتی شوند. 

 اگر این شــرکت ها وارد مرکز رشــد شوند، از 
نظر مالی چه تعامل با آنها دارید؟ 

آن قــرارداد جداگانــه دارد. اگــر خواســتند در ســایت تولید ما 
باشند، با آنها قرارداد جداگانه می بندیم و درصدی روی فروش 

بازار از آنها می گیریم. 

 دربــاره شــعب تان در اســتان های مختلــف 
توضیــح می دهیــد؟ آنهــا روی چــه حوزه هایــی کار 

می کنند؟
ما ۱8 شعبه در سراســر ایران داریم. ســال 9۶ به سفر استانی 
رفتیــم و دیدیــم اســاتید و فارغ التحصیلان بســیار علاقه مند 
هســتند، اما همه شان نمی توانســتند به ســایت اصلی ما در 
گرمدره بیایند. بنابراین شعبی را در دانشگاه های علوم پزشکی 
ایجاد کردیم. در این دانشگاه ها مرکز رشد و پارک علم و فناوری 
وجود دارد و مشکل شتاب دهنده بود که ما آن را با استفاده از 
زیرساخت خود دانشگاه ایجاد کردیم. هرجایی هم که رفتیم، 
از آنها پرسیدیم که دوست دارند در چه حوزه ای کار کنند. خود 
ما روی واکسن و داروهای بیوتک کار می کردیم، ولی مثلاً تبریز 
دوست داشت روی داروهای گیاهی کار کند و ما منتور متناسب 

با خواست آنها در اختیارشان قرار دادیم. 

 تا امــروز حــدود چنــد تیــم توانســته اند در 
شتاب دهنده شما به دانش فنی برسند؟

حدود ۴۲، ۴۳ تیم از اینجا بیرون رفته اند و امروز شرکت هایی 
هســتند کــه می توانیــد آمــار تولیــد و فروش شــان را ببینیــد. 
بعضی هایشان حتی به صادرات رسیده اند. نرخ شکست مان 
کم بوده، زیرا بسیار سخت گیرانه تیم ها را انتخاب کرده ایم. از 
آنجا که خودمان در این پروسه شریک بودیم و از استارتاپ ها 
پولی در مسیر انجام کار نمی گرفتیم، به شکل هفتگی جلسات 
کنترل پروژه داشتیم و بسیاری در همان دوره پیش شتاب دهی 
ما حذف می شدند و درمی یافتیم که آن تیم کننده کار نیست. 
دوره شتاب دهی هم در این صنعت فرق می کند و ما تا به یک 

دانش فنی برســیم که بشــود به صنعت ابرازش کــرد، بین ۱۲ 
تا ۲۴ ماه زمان می برد. مثل حوزه آی تی نیســت که ســه ماهه 

اپلیکیشنی بالا بیاید و بخواهد لانچ شود. 

 نرخ موفقیت تان حدوداً چند درصد بوده؟
اگر نخواهیم دوره پیش شتاب دهی را حساب کنیم، حدود 

9۵ درصد.

 به طور کلی در ایــران تعداد ســرمایه گذاران 
خطرپذیر کم اســت. اگــر نگاهی به صنعت ســلامت 
بیندازیــم، حتــی در این بخش تعــداد ســرمایه گذاران 
کمتــر از ســایر حوزه هــا نیــز هســت؛ ایــن مشــکل 
به خصــوص بــرای صنعتــی ماننــد داروســازی کــه بــه 
تجهیزات بســیار نیاز دارد و هزینه ها ســنگین است، 
بغرنج تر نیز می شود. به نظر شما چطور می شود میزان 
سرمایه گذاری در این بخش را افزایش داد؟ آیا کسانی 
که به دنبال سرمایه هستند، باید 
وارد مدل هایــی ماننــد پرســیس 

شوند، وام بگیرند یا...؟ 
راهــش همیــن اســت. در حــوزه 
داروهــای شــیمیایی و داروهــای 
گیاهی سریع تر به نتیجه می رسیم 
آن  شــیرینی  ســرمایه گذار  و 
سرمایه گذاری را می چشد، ولی در 
حوزه داروهای بیوتکنولوژی ما الزام 
داریم کــه بایــد مطالعات انســانی 
انجــام شــود کــه همــان مطالعــات 
حدود دو سال زمان می برد. یعنی 
شــما تحقیق و توســعه می کنید و 
اســکیل آپ انجام می دهید و حالا 
وارد فرایند کلینیکال ترایال می شــوید. ما می گوییم از روز اول 
تا ورود به بازار به طور میانگین پنج ســال طول می کشــد. بعد 
از پنج ســال هــم تــا دارو به بــازار بیایــد، شــرکت محصولش را 
بفروشد و پولش را از بیمه بگیرد، ســرمایه گذار شاید در سال 
ششــم یا هفتم بتواند پولش را بــردارد. پس یــک علت اینکه 
ســرمایه گذاری در این بخش چندان جذاب نیست، احتمالاً 

همین است. 
اما چه کاری می توان انجام داد؟ به نظرم راهش واقعاً این است 
که ما برای سرمایه گذار، ریسک را پایین بیاوریم. وقتی ریسک 
ســرمایه ثابت را در ایــن مدل پاییــن می آوریــم، او فقط هزینه 
جاری به استارتاپ  ها را می پردازد. ما این مسیر را در حوزه های 
مختلف در صنعت ســلامت داریم. شــما اگر بخواهید کیت 
تشخیصی هم تولید کنید، این ساختار هست. برای داروهای 
شیمیایی، مواد اولیه، حد واسط هایی که ما در فرایند استفاده 
می کنیم و... همه شتاب دهنده دارند. این بهترین راه است؛ هم 

برای افراد جویای کار، هم برای سرمایه گذاران.

 تیم ها با شما چطور وارد مذاکره می شوند و 
ارتباط می گیرند؟

مــا فراخوان هــای زیــادی در دانشــگاه ها داریــم، زیــرا طبیعتــاً 
مخاطب ما از دانشگاه می آید. رویدادهای مختلفی نیز برگزار 
می کنیم. مثلاً یک رویداد ایده تا محصول در دانشــگاه برگزار 
می کنیم و آدم ها می آیند و خودشان علاقه شان را می گویند و 

ما شروع به انتخاب می کنیم. 

 بعضــاً هــم شــرکت های داروســاز و هــم 
استارتاپ های حوزه ســلامت درباره سخت گیری های 
رگولاتــوری حــرف می زننــد؛ ســخت گیری هایی کــه به 
کیفیت بالاتر نمی انجامد و باعث نتیجه بهتر نمی شود 
و صرفاً خاستگاه آن بوروکراســی است و همین باعث 
خواب سرمایه سنگین و ضرر کردن شرکت ها می شود. 
شما با چنین چیزی مواجه شده اید؟ چه مشکلاتی را 

در سیستم رگولاتوری می بینید؟ آیا راه حلی دارید؟
مشکلی که وجود دارد این است که رگولاتور ما در حال انجام 

کارهایی اســت که در واقع باید سازمان های دیگر انجام دهند 
و این کار به وزارت بهداشت تحمیل شده و همین باعث شده 
روندش کند شــود یا به نظر بیاید که امور خیلی زمان بر است. 
سازمانی مانند FDA یا آژانس دارویی اروپا که EMA است، فقط 
روی کیفیت نظر می دهد؛ یعنی این سازمان ها تنها مسئول اند 
که وقتی می خواهید دارویتــان را ثبت کنید، بگوینــد این دارو 
باکیفیت هست یا نه. در سازمان غذا و دارو هم درباره این مورد 
تصمیم می گیرند، هــم راجع به احداث کارخانه و شــرایطش، 
هم درباره قیمت گذاری، هم درباره برنامه ریزی تولید و توزیع، 
هم درباره امور گمرکی و تخصیص ارز و... . اتفاقــاً در این روند 
می بینید یکسری از کارها روی کاغذ با یکدیگر تناقض دارند؛ 
یعنی نمی شــود ســازمانی هم تأمین کننده باشــد و هــم ناظر 
کیفیت. ما دو، سه ســال است به شــکل جدی این موضوع را 
به بحث گذاشته ایم که باید ساختار سازمان غذا و دارو اصلاح 
شود و این سازمان واقعاً یک رگولاتور باشد و فقط درباره کیفیت 
نظر دهد و نقش وزارت صمت پررنگ تر است. اگر شما الان در 
وزارت صمت حرف از دارو و پزشــکی بزنید، خیلــی در جریان 
نیســتند. مــا نهایتــاً از وزارت صمت یــک پروانه بهره بــرداری 
می گیریم که اگر نگیریم هم اتفاق خاصی نمی افتد. در اصل 
مشکل از آنجا ناشی می شود که سایر سازمان ها و وزارتخانه ها 
بــار کارشــان را روی دوش ســازمان غــذا و دارو انداخته انــد. در 
نتیجه این ســازمان آن قدر بزرگ و حجیم شده و کارهایش در 

هم رفته که انجام هر کاری در آن زمانی طولانی می خواهد. 

 روند رشــد نوآوری در صنعت داروسازی در 
سال های اخیر را چگونه ارزیابی می کنید؟

در اکوسیســتم اســتارتاپی کــه در حــوزه داروهــای بیوتــک و 
بیوتکنولوژی ایجاد شــده، رشد بســیار خوبی داشته ایم و این 
اکوسیستم خروجی قابل قبولی هم داشته است. در یک بازه 
پنج، شش ساله تعداد زیادی شرکت ایجاد شده اند که تا پیش 
از این وجود نداشتند. آنها محصولاتی را تولید و بعضاً صادر 
می کنند که تا پیش از وجود آنها، صرفاً متکی به واردات بودیم. 
این نشان می دهد اگر ما جهت گیری درستی داشته باشیم و 
حمایت درســتی انجام دهیم، اتفاقات خوبی رخ خواهد داد. 
همان طور کــه می دانیــد، در حــوزه کاری ما معاونــت علمی در 
زمان مسئولیت دکتر ســتاری واقعاً عملکرد موفقی داشت و 
حمایت های بسیار خوبی انجام داد و کمک کرد فضاهای کار 
اشتراکی در این حوزه ایجاد شود و با صندوق هایی که داشت، 
حمایت کرد تا منابع در اختیار تیم ها قــرار بگیرد و اینها را هم 
به خوبی رصد کرد. حداقل هر دو ماه یک بار بازرسان معاونت 
به اینجا می آمدند و روند پیشرفت پروژه ها را می دیدند. کسانی 
که خودشان هم به موضوع مسلط بودند. در مورد دانش بنیان 
شدن هم باز می آمدند و بررسی می کردند. حمایت هایشان در 
بخش معافیت های مالیاتی برای همین شرکت ها بسیار مؤثر 
بود و انگیزه خوبی به آنها می داد. الان در قانون جدید صحبت 
از اعتبــار مالیاتی اســت. هنــوز جزئیاتــش را دقیــق نمی دانم 
ولی امیدوارم قضاوت فــردی و برخورد ســلیقه ای در آن وجود 

نداشته باشد. 
به نظرم اگر آن مســیری که معاونت علمی شــروع کرد، از بین 
برود یا متوقف شود، روند نوآوری بسیار کند خواهد شد. ما این 
حمایت ها را تا پیش از سال 9۴ نداشتیم. یک فارغ التحصیل 
اگر ایــده ای داشــت، واقعــاً جایــی بــرای پیاده ســازی آن وجود 
نداشــت؛ یا بایــد در دانشــگاه کار می کــرد که مالکیتــش برای 
دانشــگاه بود و حقوقی هم بابت آن نمی گرفت یا باید پرسنل 
شــرکتی می شــد و آنجا هم باید پروژه های آن شــرکت را پیش 
می برد. الان اکوسیستم به چنین فردی فرصت می دهد که وارد 
شود و بعد هم شبکه سازی درستی اتفاق می افتد. وقتی شما 
وارد یک شرکت ۵۰۰ نفره می شوید، چقدر دیده می شوید؟ این 
را مقایسه کنید با زمانی که در استارتاپی شروع به کار می کنید 
و با سرمایه گذار و منتور و تیم های دیگر در ارتباط هستید. تأثیر 
این مسئله را به وضوح می بینیم؛ کسی هم که با استارتاپ خود 
به مشکل خورده، به خاطر همان شبکه سازی و ارتباطاتی که 
شکل داده، بلافاصله بعضاً با عدد بالاتری به استارتاپ دیگری 

می رود و آنجا مشغول به کار می شود. 

مشکل از آنجا ناشی 
می شود که سایر 

سازمان ها و وزارتخانه ها 
بار کارشان را روی دوش 

سازمان غذا و دارو 
انداخته اند. در نتیجه 
این سازمان بزرگ و 

حجیم شده  است
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چند نکته درباره 
کرادفاندینگ

پولی که اندک اندک 
جمع می شود

کرادفاندینگ عمل تأمین مالی یک پروژه 
یا ســرمایه گذاری از طریق جمع آوری پول 
از تعداد زیادی از مردم، معمولاً به واسطه 
اینترنــت اســت. در ســال  ۲۰۱۵، بیش از 
۳۴ میلیارد دلار در سراسر جهان از طریق 
کرادفاندینگ جمــع آوری شــد. این مدل 
مدرن تأمیــن مالی جمعی با حضور ســه 
نوع بازیگر عملیاتی می شود؛ آغازگر پروژه 
که ایده یا پروژه ای را پیشنهاد می دهد که 
باید تأمین مالی شــود، افراد یا گروه هایی 
کــه از ایــده حمایــت می کننــد و پلتفرمی 
کــه طرفیــن را گــرد هم مــی آورد تــا ایــده را 

اجرایی کنند.
از کرادفاندینــگ بــرای طیــف وســیعی از 
ســرمایه گذاری های انتفاعی و کارآفرینی 
ماننــد پروژه هــای هنــری و خلاقانــه، 
هزینه هــای پزشــکی، ســفر و پروژه هــای 
کارآفرینــی جامعه محور اســتفاده شــده 
اســت. اگرچــه کرادفاندینگ را به شــدت 
بــا پایــداری مرتبــط می داننــد، تجربــه 
نشــان داده که پایداری تنها در بخشی از 
کرادفاندینگ نقش ایفا می کند. همچنین 
اســتفاده از آن بــه دلیــل تأمیــن مالــی 
متقلبانــه به ویــژه در درمان هــای پرهزینه 
و تقلبی ســرطان مــورد انتقاد قــرار گرفته 

است.
دو نوع اصلــی تأمین مالــی جمعی وجود 
دارد. یکی کرادفاندینگ مبتنی بر پاداش 
کــه در آن کارآفرینــان یــک محصــول یــا 
خدمــات را پیش فــروش می کننــد تا یک 
مفهــوم تجــاری را بــدون متحمــل شــدن 
بدهی یــا قربانی کــردن ســهام راه انــدازی 
کنند. کرادفاندینگ سهام که در آن حامی، 
ســهام یک شــرکت را معمــولاً در مراحل 
اولیــه، در ازای پــول تعهدشــده دریافــت 
می کند. این مورد تلاش جمعی افراد برای 
حمایت از زحماتی است که توسط افراد یا 
سازمان های دیگر از طریق تأمین مالی به 

شکل سهام آغاز شده است.
یکی از بهترین نمونه هــای کرادفاندینگ 
اوکولوس اســت. پالمــر لاکــی، بنیان گذار 
اوکولوس ریفت، ۲۰ ساله بود که ایده خود 
را مطرح کرد. این کمپین در سال ۲۰۱۲ در 
کیک اســتارتر برای جمــع آوری ۲۵۰ هزار 
دلار شروع شد که در عرض چهار ساعت 
به هدفش رسید و مجموعاً ۲/۴ میلیون 
دلار جمــع آوری کرد. اوکولوس بــه یکی از 
محبوب ترین کمپین هــای کرادفاندینگ 

در آن زمان تبدیل شد.

INTRODUCTIONمعرفی

گفت وگو با مهرداد یزدانی، هم بنیان گذار پلتفرم 
کرادفاندینگ آی فاند؛ او معتقد است کرادفاندینگ 

یک فرهنگ است و آی فاند در حال ترویج این فرهنگ

جمع سپاری مالی 
برای شـرکت های کوچک

نیاز به تأمین مالی استارتاپ ها و شرکت های متوسط 
و کوچک برای اجرای پروژه های اقتصادی، امری 

است که با رشد روزافزون استارتاپ ها و شرکت های 
کوچک، بیش از پیش احساس می شود. درست است 

که وی سی ها و بانک ها برای تأمین مالی شرکت ها 
گزینه های مطرحی هستند، اما معمولاً آنها شرکت ها 
را درگیر پروسه و بوروکراسی های طاقت فرسا می کنند 

و همین امر و عوامل دیگر سبب شده عده ای به 
فکر چاره برای رفع نیاز مالی شرکت های کوچک و 

متوسط در کمترین زمان باشند.  جمع سپاری مالی یا 
همان کرادفاندینگ یکی از این گزینه هاست. پلتفرم 

آی فاند، یکی از پلتفرم هایی است که این پروسه را 
برای شرکت ها و سرمایه گذاران آسان کرده است. 

پلتفرمی که در شهر اصفهان راه افتاده و تمرکزش هم 
بیشتر روی اکوسیستم نوآوری این استان بوده و در 

مدت کوتاه فعالیتش مسیر نسبتاً موفقی را پشت سر 
گذاشته است. مهرداد یزدانی، هم بنیان گذار آی فاند 

در گفت وگو با کارنگ می گوید مدل آنها در استان 
اصفهان با استقبال روبه رو شده و با وجود مشکلات 

خاص این حوزه تأمین مالی رشد خوبی را تجربه 
کرده اند.

از چــه ســالی شــروع بــه کار کردیــد و 
راهکارهــای شــما بــرای تســهیل شــرایط جــذب 
ســرمایه بــرای شــرکت های کوچــک و متوســط و 

استارتاپ ها چه بوده است؟ 
ما از ابتدای سال 99 به فکر تأمین مالی برای شرکت های 
کوچک و متوســط و اســتارتاپ ها بودیم. در ابتدا سعی 
کردیم بــا برگــزاری دمــودی، اســتارتاپ ها و شــرکت ها را 
شناســایی کــرده و بــرای آنها جــذب ســرمایه کنیــم، اما 
چندان توفیقی نداشــتیم. از ایــن رو با ســرمایه گذارانی 
که حاضــر بــه مشــارکت نبودنــد، وارد گفت و گو شــدیم 
و صحبت هــای آنهــا را شــنیدیم. درخواســت اغلــب 
ســرمایه گذاران ایــن بــود کــه چطــور ممکــن اســت 
شــرکت ها و پروژه هــای مختلــف، بعد از گذشــت مدتی 
از ســرمایه گذاری، مبلــغ سرمایه گذاری شــده را همــراه 
با ســود به آنــان بازگردانند، ضمــن آنکه تأکید داشــتند 
پول آنها در بخشی ســرمایه گذاری شود که برای استان 
اصفهــان اشــتغال زایی ایجــاد کنــد. اوایل ســال ۱۴۰۰، 
پلتفرم اولیه را بر اســاس همین ایده توسعه دادیم. تیم 
خود را جمع کردیم و تا مردادماه تقریباً آماده شدیم. اما 
اولین پروژه ای مناســب برای انتشــار را در مهرماه ۱۴۰۰ 
آماده کردیم؛ پروژه ای متعلق به شرکت اپتیم پارک که در 
زمینه تولید پارکینگ های مکانیزه شــهری فعال است. 
نهم آذر ۱۴۰۰ اولین کمپین را با مبلغ ۵۰۰ میلیون تومان 
برای مدت شش ماه منتشر کرده و موفق به تأمین مالی 

درباره پلتفرم کرادفاندینگ 
دولتی دوبی نکست 

 سرمایه
برای همه

دوبی نکســت، یــک پلتفــرم ســرمایه گذاری دیجیتالی 
تحت حمایــت دولت بــرای کارآفرینان و اســتارتاپ ها، 
۸۲ کمپین در حال اجرا دارد که ۲۰۴۴ متقاضی و ۷۵۰ 

مشارکت کننده را در بر می گیرد.
دوبی نکســت که در مــی ۲۰۲۱ راه اندازی شــد، توســط 
مؤسســه محمد بــن راشــد بــرای توســعه شــرکت های 
کوچک و متوسط، آژانسی از اداره اقتصاد و گردشگری 
دوبی مدیریت می شــود. اداره اقتصاد و گردشگری در 
بیانیه ای گفته اســت که ایــن پلتفرم در ســال اول خود 
بــه ۱۷ اســتارتاپ از بخش هــای مختلف امــکان داده تا 
ســرمایه مورد نیاز خــود را جمــع آوری کنند. هر کســی 
حتی یــک دانش آموز ۱۲ ســاله نیز می توانــد ایده خود 

را در دوبی نکســت مطــرح کــرده و کمپیــن جمــع آوری 
سرمایه را راه اندازی کند.

عبــد الجناحــی، مدیــر اجرایــی شــرکت های کوچــک و 
متوســط دوبی می گوید: »دوبی نکســت به آنهــا که به 
دنبــال تبدیــل ایده هــای خود بــه پروژه هــای قابــل اجرا 
هســتند، راه حلــی رقابتــی و راحــت بــرای چالش هــای 

تأمین مالی ارائه داده است.«
وی می افزاید: »ایــن نه تنها یک پارامتر ارزشــمند برای 
افزودن به اکوسیســتم راه انــدازی کســب وکار در دوبی 
اســت، بلکــه یــک توانمندســاز حیاتــی در اســتراتژی 
امارات برای تبدیل شدن به یک مرکز جهانی کارآفرینی 

و اقتصاد دیجیتال است.«

I N T E R V I E W



شــــــــــــــمــــــــــــــاره 69
24 مـــــهــــــــــــــر 1401
ســــــــــــــــــــــــــــــــال دوم

KARANG

11

 سرمايه گذار 
نوآوری

I N N O V A T I O N

I N V E S T O R

آن شدیم. دومین کمپین را نیز در همان ماه برای شرکت 
برنا یوز کهکشــان به مبلغ ۱۰۰ میلیون تومان منتشــر و 

تأمین مالی کردیم.

 تأمین مالی پروژه ها طی چه پروسه ای 
انجام می شود؟

آی فانــد یــک پلتفــرم اســت کــه شــرکت های متقاضی 
تأمیــن مالــی در ایــن پلتفــرم، درخواســت اولیه خــود را 
مطــرح می کننــد. بعــد از ارزیابی طــرح و اعتبارســنجی 
شــرکت متقاضی توســط آی فاند بــرای طرح مــورد نظر، 
شــرکت متعهــد بــه اخــذ ضمانــت پرداخــت می شــود. 
ســرمایه گذاران پــس از مطالعــه خلاصــه ای از طــرح و 
قبول ریســک ها بر اســاس توانمنــدی خــود، روی پروژه 
سرمایه گذاری می کنند. در این فرایند، آی فاند در جایگاه 
نماینــده ســرمایه گذار در قــرارداد حضــور دارد و مبلــغ 
سرمایه گذاری نیز از طریق آی فاند به حساب متقاضی 
واریز می شــود و کلیه پرداخت هــای پــس از آن از طریق 
آی فاند انجام می شود. ضمانت نامه تعهد پرداخت نیز 
نزد ما باقی می ماند تا چنانچه شرکت به تعهدات خود 
عمل نکرد، ضمانت نامه توســط آی فاند نقد شــده و در 

اختیار سرمایه گذاران قرار گیرد.
البتــه این شــیوه ای بــود که تــا قبــل از مــرداد ۱۴۰۱ عمل 
می کردیــم، امــا از مــرداد امســال، تحــت نظــر فرابورس 
قــرار گرفته ایــم و یکســری مراحــل بــه ایــن رونــد اضافه 
شــده اســت. به این صورت که نهاد مالی ناظــر، ارزیابی 
طــرح را انجــام می دهــد و در نهایت طــرح در اختیــار فرا 
بورس قرار می گیرد و در صورت تأییــد فرابورس، کمپین 
منتشــر می شــود. لازم به ذکر اســت که ســرمایه گذاران 
بابــت ایــن ســرمایه گذاری اوراق مشــارکت نیــز دریافت 
می کنند که قابل معامله در بازارهای ثانویه اســت؛ ولی 
ما همچنان از شرکت، ضمانت نامه دریافت می کنیم تا 
چنانچــه تعهدات انجام نشــد، بتوانیــم ضمانت نامه را 
نقد و تعهدات را پرداخت کنیم. باید در نظر داشــت ما 
ضمانت نامه را صرفاً برای اصل ســرمایه اخذ می کنیم، 
زیــرا وقتــی شــرکت طــرح را ارائــه می دهــد بایــد آن قــدر 
به اجــرای آن مطمئن باشــد کــه بدانــد اصل ســرمایه را 
می توانــد برگرداند. همچنین شــرکت موظف اســت در 
بــازه زمانی مشــخص دو یا ســه ماهــه، گــزارش عملکرد 
ارائــه دهد تــا در صــورت بروز هــر گونــه مشــکل، فرایند 
قابــل مدیریــت باشــد . دلیــل دیگــر دریافــت گــزارش، 
علی الحساب بودن سود مشارکت است و به این صورت، 
حقی از کسی ضایع نخواهد شد و فرایند کاملاً حرفه ای، 

اخلاقی و شرعی پیش خواهد رفت.

 ممکن اســت برخی از پروژه هــا نیاز به 
ســرمایه گذاری بلندمدت تــر بــرای رســیدن بــه 
سوددهی داشته باشند و یک سال مدت کوتاهی 

برای برآورد مالی سود آنان باشــد یا حتی ممکن 
است یک شــرکت به دلایلی دچار زیان شود. آیا 
ســرمایه گذار نیز در زیان شــریک اســت؟ در این 

صورت چه اتفاقی می افتد؟

ما تا اینجا و به صورت معمول با شرکت هایی مشارکت 
کرده ایــم کــه طــرح آنهــا در کمتــر از یک ســال بــه پایان 
می رسد. در مورد فرضیه ضرر کردن باید گفت، چنانچه 
شــرکت در حال کار کردن باشــد و آمار و مســتنداتی که 
در گزارش است گواه بر مشــکل و عدم سوددهی باشد، 
ســرمایه گذار نیز به صورت مستند و شــفاف در جریان 
قرار خواهد گرفت. البته این موضوع به صورت شــفاف 
قبل از ســرمایه گذاری به ســرمایه گذاران اعلام می شود 
که سود سرمایه گذار علی الحســاب بوده و ممکن است 
بیشــتر یا کمتر از میزان پیش بینی شده باشد، اما اصل 

سرمایه بیمه شده و به صورت قطع بازخواهد گشت.

 تجربه شما در آی فاند درباره اهمیت و 
نقــش کرادفاندینــگ در اقتصــاد و 
سرمایه گذاری های خرد چه می گوید؟ 
مهم تریــن اتفاقــی کــه در ایــن روش تأمیــن 
مالــی رخ می دهــد، این اســت که واســطه ها 
بــه حداقــل می رســند و پــول مســتقیماً بــه 
دست شرکت می رســد. شرکت های کوچک 
و متوسط وقتی با این ســرمایه کار می کنند، 
به این معناســت کــه اشــتغال پایــدار ایجاد 
می شــود. اشــتغال پایدار نیز ثــروت عمومی 

ایجاد می کند. 
نکتــه مهمــی کــه وجــود دارد ایــن اســت که 

کرادفاندینــگ، فرایندی کاملاً شــفاف و روشــن اســت و 
عملکرد مالی و گزارش اعتبارســنجی شرکت در اختیار 
ســرمایه گذار قرار می گیــرد. هیئت مدیره و ســهام داران 
شــرکت بــه صــورت شــفاف بــه ســرمایه گذاران معرفــی 
می شــوند. همچنین طرف دیگر ماجرا هم کاملاً شفاف 
اســت و مشــخصاً نام افراد و مبلغ سرمایه گذاری شــان 
نمایــش داده می شــود. البتــه ســرمایه گذار می توانــد 
حســاب کاربری خــود را از حالت عمومــی به خصوصی 
تغییر دهد کــه در این صــورت صرفاً مبلــغ نمایش داده 
می شــود و نامــی نمایــش داده نمی شــود. لــذا همه چیز 

شفاف است تا به منافع کسی ضربه نخورد.
نکته بسیار مهم دیگر این اســت که کرادفاندینگ یک 
کسب و کار نیست، بلکه یک فرهنگ است و ما در حال 
ترویج یک فرهنگ هســتیم کــه در آن مطابــق اصل ۴۴ 
قانون اساســی، اقتصاد به دست مردم ساخته می شود 
و آی فاند ابزاری در دســت بخش خصوصی برای تحقق 

این هدف است.

 تــا چــه زمــان ســرمایه گذار در ســود 

شرکت سهیم است؟

تا موقعی که اصل مبلغ سرمایه گذاری در دست شرکت 
بوده و کمپین فعال است، ســرمایه گذار در سود شرکت 
ســهیم اســت و ایــن فراینــد معمــولاً تــا یک ســال طول 

می کشد.

 این روزها بســیاری توصیه می کنند به 
اینکه شــرکت هایی که از روند رشــد و ســوددهی 
خود اطمینان دارند، بهتر است سراغ وام بروند. 
چقدر تفاوت میان کرادفاندینگ و تأمین مالی از 

طریق بانک ها وجود دارد و مزیت ها کدام اند؟
تفاوتش در این اســت کــه بانک ها ماه به مــاه اصل پول 
به علاوه مبلغ ســود را از شــرکت اخذ می کنند و قرارداد 
ثابتی از طــرف بانک به شــرکت ارائه می شــود و بانک با 
سود و زیان سرمایه گذار کاری ندارد؛ اما در کرادفاندینگ 
شــرکت اعلام می کند که برای پیشــبرد طرحــش به چه 
مبلغ ســرمایه نیاز دارد و تخمین می زند که با این مبلغ 
ســرمایه، چــه مقــدار درآمــد و ســود حاصل 
می شــود و همــان ابتدا بــه ســرمایه گذار نرخ 

مشارکت را اعلام می کند.
نــرخ ســود مشــارکت را شــرکت هــر آنچــه 
لازم بدانــد می توانــد اعــلام کنــد، امــا بهتــر 
است برای ســرمایه گذار جذاب باشد. حتی 
می توانــد عنــوان کنــد کــه نمی توانــد اصــل 
سرمایه را یکجا پرداخت کند و شرایط عودت 
ســرمایه را برای ســرمایه گذار شــرح دهد و از 
طرفی می تواند سود را نیز بسته به شرایطش 
به صــورت ماهانه یــا در آخر پــروژه پرداخت 
کند. ســرمایه گذار نیــز حســاب کار خــود را می داند و بر 
اساس شــرایطی که شــرکت ها دارند تصمیم می گیرد با 

آنان همکاری کنند یا خیر.

 تاکنــون چنــد پــروژه و بــا چــه میــزان 
سرمایه ای اجرا کرده اید؟

شــش پروژه انجام شــده که برای پنج پــروژه تأمین مالی 
انجام شــده و یکی از پروژه هــا ناموفق بوده اســت. دلیل 
ایــن عــدم موفقیــت ایــن بــود کــه شــرکت ســال ها زیان 
انباشته داشت و هیئت مدیره شرکت نیز چک برگشتی 
داشــتند. از این روی، هیچ ســرمایه گذاری از این کمپین 
استقبال نکرد و با اینکه ســود علی الحساب نزدیک به 

۳۸ درصد بود، سرمایه آنها تأمین نشد.
طی این مدت در حال اخذ مجوزهای لازم برای تسهیل 
در کارهــا بودیم و در حــال حاضر مجوزهــای لازم را اخذ 
کرده ایــم و می توانیــم بــا قــدرت بیشــتری بــه کار ادامــه 
دهیم، اما با این حال تــا همین الان نیز مبلغ دو میلیارد 
و ۱۵۷ میلیون تومان ســرمایه برای شرکت های کوچک و 

متوسط جذب کرده ایم.

REPORTگزارش

  سرمایه گذاری
روی عادات خوب

این برنامه زندگی ها 
را نجات می دهد

اســتارتاپی که آماده جذب ســرمایه اولیه 
است، چندین گزینه برای به دست آوردن 
آن سرمایه در اختیار دارد. تغییر سیاست 
در سال ۲۰۲۰ باعث شده که بنیان گذاران 
بیشــتری بــه گزینــه کرادفاندینــگ بــرای 

جذب سرمایه اولیه فکر کنند. 
اســتارتاپ »این برنامه زندگی ها را نجات 
می دهد« که پلتفرمی است که برای ایجاد 
و انجــام عــادات خــوب رانندگــی بــه افراد 
پاداش می دهد، کمپین کرادفاندینگ خود 
را راه اندازی کرد. رایان فرانکل، مؤسس آن 
گفته که این شــرکت در حــال جمع آوری 
۱/۵ میلیــون دلار ســرمایه اســت و قصد 
دارد یک ســوم آن را در »سید اینوست«، 
پلتفرمــی کــه توســط همکلاســی های 
مدرســه وارتون، رایــان فیــت و جیمز هان 

تأسیس شده، جمع آوری کند.
از  آنلایــن  ســرمایه  افزایــش  ایــده 
ســرمایه گذاران کامــلاً جدیــد نیســت، 
اما تغییــر قانون در ســال ۲۰۲۰ از ســمت 
بهــادار،  اوراق  و  بــورس  کمیســیون 
محدودیــت را از یک میلیــون دلار به پنج 
میلیــون دلار افزایــش داد. کرادفاندینگ 
به شــرکت اجازه می دهد تا ســرمایه های 
نقدی را به سرعت دریافت کند، در حالی 
کــه بــه افــراد عــادی اجــازه می دهــد تــا بــا 
حداقــل ســرمایه گذاری ۱۰۰۰ دلاری، بــه 
جــای ســرمایه گذاران معتبر )کســانی که 
حداقل ۲۰۰ هزار دلار در سال درآمد دارند( 
یا شرکت های ســرمایه گذاری خطرپذیر، 
در فراینــد ســرمایه گذاری شــرکت کننــد. 
دیگر بنیان گذاران گفته انــد که این باعث 
می شــود در فرایند جمع آوری کمک های 

مالی کنترل بیشتری داشته باشند.
این شرکت سه ساله یک پلتفرم ساخته 
که زمان اســتفاده راننده از تلفن خود به 
روشــی ایمن، مانند تماس های تلفنی با 
هندز فری، مســیریابی یا گوش دادن به 
موســیقی ردیابی می کند. آنها برای این 
رفتارهــای خــوب امتیــازآور بــا همــکاری 
بیــش از ۱۰۰ برنــد از جملــه »ایســامنیا 
کوکیز« یا »تســک ربیت« بــه رانندگان 
پاداش می دهد. فرانکل می گوید مزایای 
زیــادی در کرادفاندینــگ می بینــد؛ هــم 
شــرکت هایی که از ایــن پلتفرم ســرمایه 
جمــع آوری می کننــد و هــم آنهایــی کــه 
بــه دنبــال ســرمایه گذاری هســتند، 
تحــت یــک فراینــد دقیق مــورد بررســی 
قرار می گیرنــد، بنابراین آنهــا از اعتبار و 
کیفیت سرمایه گذاران اطمینان دارند. 

دوبــی بــه دلیــل قوانیــن تجــاری مســاعد آن بــه خانــه 
تعــدادی از اســتارتاپ های جهانــی در زمینــه فنــاوری 
تبدیــل شــده اســت. اداره اقتصــاد و گردشــگری دوبی 
گفتــه کمپین هایی که در حــال حاضر روی ایــن پلتفرم 
قــرار دارنــد، توســط کســب و کارها، ســرمایه گذاران و 
دوســتان و خانواده صاحبان کمپین اجرایی می شوند. 
آنها بخش هایی از جمله فناوری، آموزش، بهداشــت، 
غذا، ورزش، مد، هنر، گردشــگری، بازی و انتشــارات را 

پوشش می دهند.
صاحبــان کمپیــن شــامل شــهروندان امــارات متحــده 
عربــی، ایــالات متحــده، کانــادا، مصــر، هنــد، ایتالیــا، 
لبنان، مراکــش، عمان، پاکســتان، روســیه، ســومالی و 

گرانادا هستند. 
دوبی نکســت همچنیــن در حــال کار روی یــک پــروژه 

جدیــد اســتارتاپ اســت تــا مخاطبــان هدف 
خــود را از طریــق ترکیبــی از خدمــات، 
ماننــد آمــوزش، راهنمایــی و صــدور 
مجوز، به مهارت هــای کارآفرینی لازم 
مجهز کند. در این بیانیه آمده است 

که این برنامــه برای کمک به شــرکت ها 
در جهت ســرعت بخشــیدن به رشد آنها 

طراحی شده است. 
پروژه هایــی که تاکنــون دوبی نکســت از آن پشــتیبانی 
کرده، شامل »ساستینبل بیلدر«، یک ایده اپلیکیشن 

موبایل برای مدیریت زباله های ســاختمانی اســت که 
توسط گروهی از دانشجویان دانشــگاه امارات توسعه 
داده شــده و »اوبونتو« که پلتفرمی است که 
توســط دانش آمــوزان آکادمــی مــدرن 
جیمــز در دوبــی ایجــاد شــده و بــرای 
کاهش هدررفت مواد غذایی طراحی 
شــده اســت. غیــث البوســتانلی، 
بنیان گــذار اســتارتاپ ســولاریس 
سولوشــنز می گویــد: »دوبی نکســت بــه 
من این پلتفرم را پیشنهاد داد تا پروژه ام را به خانواده، 
ســرمایه گذاران و جامعــه ارائــه دهــم و علاقه منــدان را 

جذب کنم.«

منیره 
شاه حسینی  

M_shah1358
@yahoo.com
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پی بردن به برنامه جانشینی اپل و دانستن هویت مدیرعامل 
بعدی آن درست به  اندازه پی بردن به جانشین پاپ یا پوتین، 
ســخت اســت. با این وجود، همه چشــم ها به ســمت پیتر 
استرن اســت. پیتر اســترن در حال حاضر معاون خدمات 
شرکت اپل است؛ کسی که در ســال ۲۰۱6 به این مجموعه 
پیوست. در واقع استرن مسئول اجرای استراتژی و عملیات 
برای چندین کســب وکار در حال رشــد در داخل اپل است. 
اما در حال حاضر استرن به عنوان یکی از جانشینان »ادی 
کویــی« )Cue( فعالیت می کنــد که رئیس بخــش خدمات 
محسوب می شود. علاوه بر استرن، تعداد انگشت شماری 
از مدیران ارشــد از جملــه »جنیفر بیلی«، معــاون خدمات 
اینترنتــی و همچنیــن مدیــر اپل پــی نیــز گزینه هــای دیگــر 

جانشینی مدیرعامل اپل در آینده هستند. 

 آیا استرن برای جانشینی مقدر شده است؟
اســترن در دانشــگاه هــاروارد تحصیل کــرده و قبلاً مشــاور 
شرکت مک کنزی بوده است. وی نوآوری های بسیاری برای 
شرکت اپل به ارمغان آورد. او بخش خدماتی اپل را توسعه 
داد و هشــت واحد جدید از جمله اپل تی وی پلاس و بسته 
اشتراکی اپل وان را به این بخش اضافه کرد. این سرویس ها 
یک چهارم از درآمد کلی شرکت را تشکیل می دهند و تنها 
در سه ماهه سوم سال جاری حدود ۱9.6 میلیارد دلار درآمد 

برای اپل به ارمغان آوردند. 
۸6۰ میلیــون کاربــر از این ســرویس ها اســتفاده می کنند و 
با توجه بــه اینکه فــروش آیفــون ۱۴ چندان موفق نیســت، 
احتمالاً شرکت بیشتر بر نحوه رشد خدمات سرگرمی اپل 
تمرکز کند. افرادی که با سازوکار اپل آشنا هستند، می گویند 
اســترن خوب می داند چگونه از خدمات و اشتراک کاربران 
برای شرکت درآمد کسب کند. چنانچه از ماه آگوست ۲۰۲۱، 
استرن ســرویس های متعددی را، از ورزش گرفته تا بازی به 
پورتفولیوی خود افزود و نقش جدیــدی را برای خود رقم زد. 
او به عنوان مدیر بازاریابی تمام خدمات از جمله اپل استور، 

موزیک و کیف پول را رهبری می کرد. 
در واقــع ورزش بــرای اپــل به یــک قمــار جدید تبدیل  شــده 
اســت. به طوری  که ۲.۵ میلیارد دلار جهــت پخش فوتبال 
لیگ برتر برای بیننــدگان و ۸۵ میلیون دلار در قبال کســب 

امتیاز نمایش لیگ برتــر فوتبــال در روزهای جمعه متعهد 
شده است. در همین راستا و در جهت جذاب تر کردن پخش 
ورزش بــرای بینندگان، اپل در حال  توســعه بخــش ورزش و 
جذب نیروهــای جدید اســت. همچنین بر اســاس گزارش 
اینسایدر، استرن مسئولیت تبلیغات را به همکار خود »تاد 
ترزی«، معاون پلتفرم های تبلیغاتی واگذار کرده و به او وعده 
داده که حوزه فعالیت گسترده تری در شرکت داشته باشد.

با وجود تمام این خدمات و حتی اینکه کویی در چند ســال 
گذشته رهبری اپل تی وی پلاس را در هالیوود داشت، استرن 
در صنعت سرگرمی چندان شناخته شده نیست. همکاران 
سابق استرن در تایم وارنر کیبل گفته اند که او بسیار باهوش 

و دارای هوش سیاسی بالا، جاه طلب و آینده نگر است. 

 استرن چگونه از تایم وارنر کیبل به اپل صعود 
کرد؟

اســترن می دانســت چه چیــزی انتظــار کیبل را می کشــد. 
حتی زمانی که کیبل در اوج بود هم او پیش بینی می کرد که 
چه اتفاقی برای تجــارت کیبل می افتــد. دو تــن از همکاران 
ســابق وی گفته اند که اســترن عامل عــذاب بود؛ زیــرا مدام 
نمودارهایــی منتشــر می کــرد کــه در آنهــا زمان هایــی را کــه 
اپراتــور کابلــی منطقــه ای موفق بــه کســب درآمــد از فروش 
کانــال نمی شــدند، نمایــش مــی داد. آنهــا می گوینــد که در 
اواســط دهه ۲۰۰۰، کیبل پول پارو می کــرد، چون عملاً هیچ 
رقیبی در منهتن نداشت، اما استرن بارها با دلیل و مدرک 
و تحلیل آمارها گفتــه بود نمی تــوان روی محتوای تصویری 
سرمایه گذاری کرد. او این روزها را می دید. استرن در تایم وارنر 
کیبل، مدیر محصول، افراد و رویکردها بود. بر خلاف سایر 
افراد که فقط روی کار خود متمرکز بودند، او همیشه به آینده 

نگاه می کرد.
اســترن در طول این هفت ســالی که در اپل مشــغول به کار 
است، هوشــمندانه تلاش کرده قطعات پازل کســب وکار را 
در کنار هم بچیند. او قصد داشــت با کمک شبکه ای که از 
کاربران تبلیغاتی و ســایر محصولات رسانه ای ساخته بود، 
پخش تلویزیونــی و تلویزیــون کابلــی را از صدر خــارج و اپل 

تی وی پلاس را جایگزین آنها کند. 
همکاران سابق استرن در مورد او می گویند: »او آخر هفته ها 

کار می کرد تا دوشــنبه ها بــا برنامه و هدف جدیدی ســر کار 
بیاید. او بسیار باهوش بود و مسائل را خیلی سریع تر و بهتر 
از دیگران می فهمید. به علاوه او بسیار مسئولیت پذیر بود 
و اهمیت خاصــی برای منابع انســانی قائل بــود. او به دلیل 
مطالعات زیادی که در مورد منابع انســانی داشــت، چنین 

اهمیتی را برای این حوزه قائل بود.«

 رؤیای پیوستن به غول فناوری دنیا 
استرن همیشه از زمان خود جلوتر بود و ایده هایی را مطرح 
می کرد کــه در زمان خــود انقلابی به نظر می رســیدند. برای 
مثال او ایده کسب حق امتیاز برای انتقال محتوا از تلویزیون 
به تلفن همراه و لپ تــاپ را مطرح کرده بــود. در حال حاضر 
این موضــوع رایــج و پذیرفته شــده اســت، اما در زمــان طرح 
ایده مدیران شــرکت های تلویزیونی بــا آن مخالفت کردند. 
به علاوه او سرویسی را به نام »شــروع دوباره« راه اندازی کرد 
که به تماشاچیان اجازه می داد برنامه های تلویزیون را از ابتدا 

مشاهده کنند. 
استرن تا جایی که می توانست در مورد تجارت برنامه نویسی 
آموخت و مخاطب اصلی اپل باقی ماند. سپس در اواسط 
دهــه ۲۰۱۰ بــا اپراتــور کابلــی در مــورد ارائــه یــک ســرویس 
اســتریم جدید مذاکره کــرد. زمانی که اپــل فهمید ماهیت 
بالکانیزه شــده حقــوق محتــوا، ایجــاد یــک پیشــنهاد ملی 

یکنواخت را دشوار می کند، مذاکرات شکست خورد.
همــکاران ســابق اســترن در ادامــه می گوینــد: »اســترن 
همیشــه رؤیای رفتن به اپل را در ســر می پروراند. او برای 
ایــن شــرکت احتــرام زیــادی قائــل بــود. حتــی اطرافیــان 
می دانســتند که او چقــدر به روابط خــود با مدیــران اپل 
اهمیت می دهد. استرن همیشه آخرین محصولات اپل 

را داشت و از آنها در کار بهره می برد.«  
»دینــی جیــن«، مدیــر اجرایــی ســابق تایم وارنــر کیبــل 
می گوید: »اگر یک نفر باشد که با دل وجان برای اپل کار 
کند، آن استرن است. اســترن فردی چندبعدی است و 
خیلی خوب از چیســتی محصول سردرمی آورد. او روند 
تولید محصول را درک می کند و می داند چگونه یک ایده 
را به واقعیت زنده تبدیل کند. مغز او، به روشنی درخت 

کریسمس است.«

پروفایل یک چهره کسب وکاری؛ از مدیر محصول تایم وارنر کیبل تا 
احتمال جانشینی مدیرعامل اپل

آیا پیتر استرن جانشین تیم  کوک می شود؟

 تأثیر تغییر هزینه ها
بر کاهش مشاغل

در جست و جوی کار
از  اینتراکتیــو  پلتــون  پیــش  چنــدی 
چهارمین دور اخراج خود در سال جاری 
خبر داد و گفت ۵۰۰ شغل دیگر را کاهش 
می دهــد و شــش مــاه بــه خــود فرصــت 
می دهد تا ثابــت کند می توانــد به عنوان 

یک شرکت مستقل دوام بیاورد.
بر اســاس گزارش ها، کاهش مشاغل در 
سپتامبر نســبت به آگوســت ۴6 درصد 
و نســبت بــه ســپتامبر ۲۰۲۱، 6۸ درصد 
افزایــش یافتــه اســت. آنچــه بدیهــی به 
نظر می رســد، ایــن اســت که شــکاف در 
بازار کار ظاهر شــده و روند اســتخدام در 
حال کند شــدن اســت. اگرچه بســیاری 
از شــرکت ها هنــوز در حــال کار کــردن بر 
برنامه هــای اســتخدام خــود بــرای فصل 
تعطیلات هســتند، اما خرده فروشــان تا 
ســپتامبر امســال  ۱۱ درصــد از کارگــران 
خــود را کاهــش داده انــد. طبــق گــزارش 
چلنجــر، اخراج هــا در بخش فنــاوری در 
9 مــاه اول ســال جاری نســبت بــه مدت 
مشابه سال گذشــته ۸6 درصد افزایش 

یافته است.
طبــق ایــن گــزارش، اســتخدام در مــاه 
ســپتامبر کمتریــن میــزان از ســال ۲۰۱۱ 
تاکنــون بــوده اســت. آمــازون بــا وجــود 
برنامه ریــزی بــرای اســتخدام کارگــران 
کســب و کار  در  اســتخدام  فصلــی، 
خرده فروشــی خود را تا پایان سال ۲۰۲۲ 
متوقــف کــرده اســت. والمــارت نیــز در 
حــال حــذف حــدود ۲۰۰ شــغل شــرکتی 
در بخش های مختلف به عنوان بخشــی 
از بازســازی اســت. والمــارت همچنیــن 
۴۰ هزار کارگر فصلــی و رانندگان کامیون 
تمام وقت و همکاران مراقبت از مشتری 
را قبل از فصل خرید تعطیلات استخدام 
می کنــد. ایــن بســیار کمتــر از ۱۵۰ هــزار 
کارگری است که سال گذشته استخدام 
کرده بود. جنرال الکتریــک نیز به دنبال 
زیــان عملیاتــی ۴۱9 میلیــون دلاری در 
تجــارت انرژی هــای تجدیدپذیــر خود در 
سه ماهه دوم، ۲۰ درصد از کارکنان ایالات 
متحده در عملیات توربین بادی خشکی 
خود را کاهــش می دهد کــه تأثیر تــورم را 

برجسته می کند. 
وی فر هــم در ماه آگوســت اعــلام کرد که 
۸۷۰ شــغل، حــدود ۵ درصــد از نیــروی 
کار خــود را پــس از گــزارش ناامیدکننده 
ســه ماهه دوم، هزینه های افزایش یافته 
زنجیــره تأمیــن و تقاضــای کمتــر بــرای 
مبلمان خود در مقایسه با سال گذشته، 

کاهش می دهد.

REPORTگزارش

کسب و کار
B U I S I N E S S
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برند کارفرمايی
E M P L O Y E R 

B R A N D

یک متخصص حوزه فناوری ساکن آفریقای شمالی وسایل 
خــود را جمــع کــرده و آمــاده فرصتــی بود کــه می توانســت 
زندگی اش را تغییر دهــد؛ او قرار بود به شــرکت متا در لندن 
برود، اما ناگهان با تماســی مواجه شــد کــه برنامه هــای او را 
متوقف کــرد. فردی از تیم منابع انســانی متا بــه او گفت که 
پیشــنهاد کاری او لغو شــده، در حالی کــه قرار بــود او کارش 
را از ســه هفته دیگر آغــاز کند. این فــرد به اینســایدر گفته 
اســت: »هیچ چیزی وجود نداشــت که نشــان دهد آنها در 
حال تجدید نظر در تصمیم خود هســتند، بنابراین بسیار 
شوکه کننده بود. روز دوشنبه با من تماس گرفتند، در حالی 

که قرار بود روز جمعه به سمت لندن پرواز کنم.«

 لغو برنامه تنها چند روز پیش از اجرا
او گفت یکی از مهندس هایی است که در برنامه مهندسی 
تولید متا پذیرفته شده اند. این شرکت یک برنامه ۱۲ ماهه 

آموزش های مهندسی سیســتم ها و نرم افزار را 
به افراد با پیشینه های غیرسنتی ارائه می دهد 
که می توانــد در نهایت به یک شــغل تمام وقت 
برای تعدادی از شرکت کنندگان منجر شود. او 
یکی از دو کارمند فناوری است که به اینسایدر 
گفته اند متا پیشنهادهای خود را برای این برنامه 
قبل از اینکه قصد رفتن به لندن داشته باشند، 
لغو کرده است. آنها خواستند ناشناس بمانند، 
زیرا اسنادی امضا کرده اند که آنها را از بی اعتبار 
کردن و تحقیر متا منع می کند. اینسایدر هویت 

آنها را تأیید و نامه های آنها را بررسی کرد.
پیشــنهادهای شــغلی زمانی لغو شــد کــه مــارک زاکربرگ، 
مدیرعامل متا در اوایل سال جاری برنامه هایی را برای توقف 
استخدام و کاهش بودجه به دلیل کاهش تبلیغات و درآمد 
اعلام کرد. ســخنگوی متا همچنین تأیید کرد که اخیراً این 
شــرکت پیشــنهادهای کارآمــوزی ارائــه داده اســت. متــا از 
اظهارنظر در مورد چگونگی تأثیر کاهش سرعت استخدام 

شرکت بر برنامه مهندسی تولید آن خودداری کرد.
ایــن کارمند فنــاوری آفریقای شــمالی، فرصــت کار در متا را 

به عنــوان رؤیایــی تحقق یافته توصیــف کــرد. او گفت هنوز 
تجربه ای برای گرفتن نقش مهندس نرم افزار واقعی را ندارد. 
او معتقد بود که برنامه متا باز شدن دری به روی فرصت های 
آینده بــود. او گفــت: »بســیار هیجــان زده بــودم. از آنجا که 
گرفتن ویزای بریتانیا برای هموطنان من آسان نیست، باید 
به تونس سفر می کردم. بنابراین این پیشنهاد کاری در کل 

فرایند بسیار مفید بود.«
او هنــوز کارش را رها نکــرده و صاحب خانه اســت، بنابراین 

مجبور نیست کار یا مسکن جدیدی پیدا کند.

 فرصتی که از دست رفت
مهندسی از ایتالیا که در کشور دیگری در اروپا زندگی می کرد، 
چنــدان خوش شــانس نبــود. او به اینســایدر گفته اســت: 
»همه چیز برنامه ریزی شده بود و من اساساً زندگی ام را به کل 

تغییر دادم. کارم را ترک و آپارتمانم را خالی کردم.«
او گفت که پیشنهادهای شغلی آمازون و اسکای 
اســکنر را بــه نفــع برنامه مهندســی تولیــد متا 
رد کــرده اســت. ایــن مهنــدس ایتالیایــی گفت 
اســتخدام کننده ای که بــرای لغو این پیشــنهاد 
تمــاس گرفتــه بــود، ایــن تصمیــم را بــه شــرایط 
اقتصادی نسبت داد. او گفت پس از نوع برخورد 
این شرکت هنگام کنسل کردن شغل او، بسیار 
بعید است در آینده فرصتی شغلی از سوی متا 
قبول کند. این مهندس ایتالیایی گفته اســت: 
»من به کار در متا برای جایگاه اجتماعی، پاداش 
و چالش های مهندســی جالبش علاقه مند بودم، اما دیدم 
رهبــری این شــرکت چقــدر نامتمرکز اســت و ایــن واقعیت 
که آنهــا به وضوح بــه کارمندان فعلــی و آینده خــود اهمیت 

نمی دهند.«
با این حال کارمند فناوری آفریقای شــمالی گفت هنگامی 
که شــرکت توقف اســتخدام خــود را لغو کنــد، او بــرای ارائه 
درخواست مجدد به متا آماده است. او گفت: »تجربه من 
با آنها تا قبل از آن تماس تلفنی بسیار مثبت بود. من هیچ 

احساس بدی نسبت به آنها ندارم.«

وضعیت شرکت متا به جایی رسیده که برنامه های 
آموزشی و استخدامی خود را پیش از شروع لغو می کند؛ 
این شرکت می گوید علت این کار، وضعیت اقتصادی 

حال حاضر است

متا در بحران؟
تغییر وضعیت کارگران گیگ

آنها کارمند هستند، نه پیمانکار مستقل!

REVIEWبررسی

اعلامیه جدید بایدن نشان دهنده یک پیروزی 
بــزرگ بــرای کارگــران گیــگ در ایــالات متحده 
اســت. روز پنجشــنبه وزارت کار پیشــنهادی 
را اعــلام کــرد کــه طبقه بنــدی میلیون هــا کارگر 
گیــگ را از طریــق شرکت هایشــان به عنــوان 
کارمند - به جای پیمانکاران مستقل - آسان تر 
می کند. این پیشنهاد به طور بالقوه بازی را برای 
میلیون ها کارگــر شــامل نگهبانان، دســتیاران 
مراقبت هــای بهداشــتی خانگــی، کارگــران 
ســاختمانی، راننــدگان اپ هــای درخواســت 
خودرو، پیک ها و... تغییــر می دهد. طبق اکثر 
قوانیــن کار فــدرال و ایالتــی، یک شــرکت فقط 
باید مزایایی مانند حداقل دستمزد و مرخصی 
پزشــکی را برای کارکنان خــود و نــه پیمانکاران 

ارائه دهد.
مارتی والش، وزیــر کار در بیانیه ای مطبوعاتی 
گفت: »در حالی که پیمانکاران مستقل نقش 
مهمی در اقتصــاد ما دارنــد، ما در بســیاری از 
موارد شــاهد بوده ایم که کارفرمایان به اشــتباه 
کارکنان خود، به ویژه آســیب پذیرترین کارگران 
کشــورمان را به عنــوان پیمانــکاران مســتقل 

طبقه بندی می کنند.«
بــر اســاس گــزارش وزارت خزانــه داری، تبدیل 
نقش هــای تمام وقت بــه نقش های قــراردادی 
یکی از راه هایی است که شرکت ها می توانند با 
استفاده از آن، تسلط خود را بر کارگران حفظ 
کنند و دســتمزدها را از ۴ تــا ۲۴ درصد کاهش 
دهند. والــش گفــت: »طبقه بندی نادرســت، 
کارگران را از حمایت هــای کاری فدرال از جمله 
حق پرداخت دســتمزد کامل محروم می کند. 
وزارت کار همچنان خود را متعهد به رسیدگی 
در مورد موضوع طبقه بندی اشتباه می داند.« 
والش قبــلاً به این پیشــنهاد اشــاره کــرده و در 
اوایل آوریل گذشــته گفته بود که اکثر کارگران 
شرکت ها باید به عنوان کارمند شناخته شوند. 
وزارت کار  تا ۲۸ نوامبر هرگونه نظر و پیشنهاد 

درباره این مورد را خواهد پذیرفت.
بــر کســی پوشــیده نیســت کــه کار 
گیــگ در حــال گســترش اســت، زیــرا 
افزایش اپلیکیشــن های درخواســتی، 

افزایــش کارگــران را ضــروری می کنــد. 
حتــی در بــازار کار داغــی کــه فرصت های 
شــغلی تمام وقت فراوان اســت، کار گیگ 
پرطرفدار است. اما بر اساس نظرسنجی 

سال ۲۰۲۱ مک کنزی و ایپسوس، اکثر 
آمریکایی هایی که به عنوان پیمانکار 
کار می کننــد، ترجیــح می دهنــد به 
عنــوان کارمنــد دائمــی بــه فعالیت 

خود ادامه دهنــد. با توجه بــه اینکه 
میلیون ها نفر در طول همه گیری بیکار 

شــدند، بازار کار قــراردادی بســیار رونق 
داشــت. گــزارش دســامبر ۲۰۲۱ از مرکــز 
تحقیقــات پیــو نشــان داد کــه ۱6 درصد از 

آمریکایی ها از طریق یک پلتفرم گیگ آنلاین 
درآمد کســب کرده انــد و ۳۱ درصــد از کارگران 
گیگ گفته اند که این شغل اصلی آنها در سال 
گذشته بوده اســت. این رقم برای کارگرانی که 
درآمد کمتری دارند، بیشــتر بود. بــه طور کلی 
۴6 درصد از کارگران گفته اند که شــرکت ها در 

مورد مزایا ناعادلانه عمل می کنند.
در طــول همه گیــری زنان بــه صورت خــاص به 
اقتصاد گیگ ســرازیر شــدند و بســیاری برای 
ایجــاد تعــادل در مراقبــت از کودکان، شــرایط 
همه گیــری و ســر پــا نگه داشــتن خانواده های 
خــود مبــارزه می کردنــد؛ اما همــان زنــان کمتر 
از همتایــان مرد خــود در اقتصاد گیــگ درآمد 

داشتند.
پیمانکاران به طور رسمی به دلیل برطرف کردن 
نیازهــای اولیــه در زمــان بیمــاری همه گیــر 
شناخته شدند. بخشی از رشد مزایای بیکاری 
که شــامل 6۰۰ دلار اضافی و ســپس ۳۰۰ دلار 
در هفتــه می شــد، باعــث شــد کارگــران گیــگ 
بــرای اولیــن بــار واجــد شــرایط دریافــت مزایا 
شوند. پاتریشیا کامپوس مدینا، مدیر اجرایی 
مؤسســه کارگر در دانشــکده روابط صنعتی و 
کار دانشــگاه کورنل، به اینسایدر گفته است: 
»مدت ها منتظر قانون فــدرال در مورد تعیین 
پیمانکاران مســتقل بودیم. مــا در حال ایجاد 
یک استاندارد اولیه هستیم که برای مدافعان 

کارگران در سراسر کشور مفید است.«
اعلامیــه وزارت کار پــس از ســال ها تــلاش و 
ســازمان دهی فعــالان کارگــری بــرای معرفــی و 
طبقه بندی کارگــران گیگ به عنــوان کارمندان 
کامل منتشر می شود. به عنوان مثال در سال 
۲۰۲۰ غول های درخواست خودرو مانند اوبر و 
لیفت برای تصویب قانون پیشــنهادی شماره 
۲۲ در کالیفرنیا که رانندگان مبتنی بر نرم افزار 
را پیمانکار مستقل به حساب می آورد، سخت 
مبارزه کردند. تصویب این قانون به این معنا 
بــود کــه شــرکت ها مجبــور نخواهنــد 
بــود مزایــای کامــل کارگــران خــود را 
بپردازنــد. قاضــی کالیفرنیــا قانــون 
پیشــنهادی شــماره ۲۲ را بــر خــلاف 

قانون اساسی تشخیص داد.

ترانه احمددوست

taraneh-ahmaddoust
@yahoo.com
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تاريخ نوآوری
H I S T O R Y  O F
I N N O V A T I O N

زنــان همــواره در زمینه هــای علــوم، فنــاوری، مهندســی و 
ریاضی حضور داشــته اند. آنها در پایه گذاری نخســتین 
زبــان مــدرن برنامه نویســی رایانــه نقشــی پیشــرو ایفــا 
کردند، از ســاختار DNA پرده بــرداری کردند، الهام بخش 
جنبش هــای زیســت محیطی بودنــد، و ژن هــای جدید را 
کشف کردند و... . فهرستی کوتاه از برخی زنان برجسته 

حوزه های علم و فناوری در ادامه آمده است.
آنا روکه دوپری در ســال 1853 در پورتوریکو بــه دنیا آمد. 
در 13 ســالگی در خانه خود مدرســه ای برپا کــرد و کتابی 
درسی درباره جغرافیا برای دانش آموزان خودش نوشت. 
آن کتاب پس از آن مورد پذیرش وزارت آموزش پورتوریکو 
قرار گرفت. روکه علاقه مند به نجوم و آموزش بود و چندین 
مدرســه ویــژه دختــران و همچنیــن مؤسســه آموزشــی 
مایاگوئــز را بنیان نهــاد که بعدتر بــه پردیــس مایاگوئز در 
دانشگاه پورتوریکو تبدیل شــد. روکه کتاب گیاه شناسی 
آنتیل را نوشــت کــه فراگیرترین پژوهــش دربــاره گیاهان 
دریای کارائیب در آغاز قرن بیســتم بــود؛ او همچنین در 

مبارزه برای حق رأی زن پورتوریکویی نقش داشت.
لیلیــان مولــر گیلبــرت روانشــناس و مهنــدس صنایــع 
آمریکایــی در ابتــدای قرن بیســتم بود. تخصــص وی در 
کارایی و روان شناســی ســازمانی بود و اصول دانش خود 

را نه تنها در جایگاه مشــاور مدیریت شــرکت های بزرگ، 
بلکه به عنوان عضوی از خانواده برای 12 فرزندش نیز به کار 
می گرفت. در کتــاب »Cheaper by the Dozen« آمده 
لیلیان گیلبرت صاحب فهرستی طولانی از اولین هاست؛ 
وی نخستین سخنران زن در دانشگاه کالیفرنیا، نخستین 
استاد زن مهندسی در پوردو و نخستین زن منتخب عضو 

آکادمی ملی مهندسی بود.
روث روگان بنریتــو شــیمیدان آمریکایــی و پیشــگام در 
تولید محصولات زیستی بود. وی توانست فرایند تولید 
پارچه هــای پنبــه ای بــدون چــروک، بــدون لکــه و مقــاوم 
در برابــر شــعله را کشــف کنــد کــه نجات بخــش صنعت 
پنبه در آمریــکای پس از جنــگ جهانی دوم بــود. بنریتو 
همچنین روشی را برای برداشت چربی از دانه ها به منظور 
اســتفاده در تغذیه وریــدی بیماران ایجــاد کرد کــه پایه و 
اســاس روش مرســوم امروز اســت. بنریتو پس از آنکه از
USDA  بازنشســته شــد، بیش از یک دهه را به تدریس 
 در دانشگاه پرداخت و توانست جایزه یک عمر دستاورد
Lemelson-MIT را بابت مشارکت در صنعت نساجی 

و پایبندی اش به کار آموزش دریافت کند.
ادیــت کلارک یک مهندس بــرق پیشــگام در ابتدای قرن 
بیســتم بــود. او پیــش از اختــراع رایانه هــا و ماشــین های 

 نگاهی به فعالیت های برخی زنان نام آور تاریخ
علم و فناوری مدرن

سدهایی که 
شکسته شد

چرا زنان جوان کمتر در حوزه علم و فناوری فعالیت می کنند؟ 

کلیشه هایی که دست و پای زنان را بسته است
زنان برخلاف پیشــرفت های چشمگیر سال های 
اخیــر هنــوز در علــم و فنــاوری، چــه در بخــش 
دانشــگاهی و چه در بخش خصوصــی حضوری 
کمرنگ تــر دارند. ایــن وضعیت دلایــل گوناگونی 
دارد کــه بیشــتر مربــوط به نقشــی اســت کــه در 
جامعه مدرن به زنان اختصاص داده شده است. 
همچنین ســوگیری هایی که از قبل موجود بوده، 
ســقف هایی شیشــه ای را شــکل داده و همزمــان 
حضور مــردان در محل کار را تشــویق می کنند. با 
این حال نبود اطلاعات و آگاهی اندک از امکانات 
موجــود، زنــان جــوان را بــرای انتخــاب شــغل در 
موقعیتی دشــوار قــرار می دهــد. به نظر می رســد 
الگوهــای خــوب و الهام بخــش می تواند بــه درک 
واقعیــت یــک زن شــاغل در زمینه علــم و فناوری 
کمک کند. والدین، آموزگاران و مشاوران راهنمایی 
شــغلی نقشــی مهــم در کمــک یــا پیشــگیری از 
انتخاب مسیرهای شغلی برای زنان جوان دارند و 
این انتخاب از ابتدای مدرســه شروع می شود و تا 

تحصیلات عالی ادامه دارد. 
در کشــورهایی کــه واحــد خانــواده، به ویــژه در 
تصمیم گیری هــای شــغلی اثرگــذار اســت، بایــد 
والدین وارد شوند و درباره امکانات موجود آموزش 
ببینند. همچنین رسانه های گروهی نقشی مهم 
در معرفــی و حفــظ دیــدگاه کلیشــه ای از زنــان در 

نقش های حرفه ای خاص اجرا می کنند. 
گزارش شــکاف جنســیتی جهانی در ســال 2011 
در بنــد ابتدایــی خــود بیان کــرد کــه »بــا توجه به 
پیچیدگی جهــان امروز مــا باید متعهد به شــیوه 
فکــری جدیــد باشــیم؛ تفکــری کــه تعصبــات و 
اینرســی های قدیمــی را کنــار بگــذارد و در مقابل 
آن بــه طرح هــا و راهکارهــای جدیــد پایبنــد 
باشــد. توانمندســازی و آمــوزش دختــران و زنــان 
و بهره بــرداری کامــل از اســتعداد و رهبــری آنهــا 
در اقتصــاد، سیاســت و جامعه جهانــی، عناصر 
اساســی الگو های جدید مورد نیــاز برای موفقیت 
در چشــم انداز چالش برانگیز امروزی اســت. این 
موضوع به روشــنی توســط اتحادیه اروپا پذیرفته 
شــده کــه در حــال حاضــر شــکاف جنســیتی 
چشــمگیری به ویژه در علم، مهندســی و فناوری 
وجود دارد. بر پایه گزارش کمیسیون اروپا زنان 40 

درصــد از دانش آموختگان دانشــگاهی در علوم، 
ریاضیات و محاسبات و 32 درصد از کل کارجویان 

را تشکیل می دهند.« 
اروپا برخــلاف تلاش های چشــم گیر در کاهش 
شــکاف جنســیتی همچنان در دهــه آینده به 
حــدود یــک میلیــون پژوهشــگر نیــاز خواهــد 
داشت. با در نظر گرفتن این موضوع، ابتکاری 
در قالــب کارزار تبلیغاتــی بــه نــام »علــم؛ ایــن 
یک پدیده دخترانه اســت« آغاز شــد که مورد 
اعتراض فمینیست ها و پژوهشگران برجسته 
قرار گرفت. آنها اســتدلال کردند که این کارزار 
تنها به تقویت کلیشه های زنانی منجر می شود 
که کارهــای دخترانه بــا کفش های پاشــنه بلند 
و ناخن هــای رنگ شــده انجــام می دهنــد. پیام 
کمیسیون روشن بود؛ علم می تواند یک تلاش 
زنانه باشــد. گرچه این کارزار دستاوردی کمتر 
از آنچه می خواســت کســب کرد، اما بار دیگر 
یک پرسش بنیادین را مطرح کرد؛ چرا دختران 
بیشتر از این در حوزه مهندسی، علم و فناوری 

مشارکت نمی کنند؟ 
نظرسنجی های جهانی نشان می دهد در حالی 
که زنان بــه طور رســمی از هیچ ســطح تحصیلی 
حــذف نمی شــوند، کلیشــه های اجتماعــی و 
مفاهیــم ســنتی بــرای نقــش زنــان موجــب طرد 
غیررســمی دختــران می شــود و در نتیجــه آنهــا 
را بــه ســمت آموزش هــای متفــاوت هدایــت 
می کنــد تــا انتخاب هــای حرفــه ای و تحصیلــی 
متفــاوت از پســران داشــته باشــند. عــلاوه بــر 
این، بر خــلاف افزایــش تقاضا بــرای کارکنــان در 
تحقیقــات و فناوری و بــا وجود نرخ بــالای زنان با 
تحصیلات عالی آنــان همچنان حضــوری کمتر 
در علــم و فنــاوری دارنــد. از ســوی دیگــر آنهــا در 
بخش هایــی ماننــد مشــاغل خانگی، آمــوزش و 
پزشــکی جایگاه های بیشــتری در اختیار دارند. 
نظرسنجی ها نشان می دهد که بیشترین تمرکز 
زنان در زمینه تحقیقات و صنعت در شرکت های 
زیست شناسی، خدمات بهداشــتی و دارویی و 
شرکت های دارویی است، در حالی که در علومی 
 )ICT( مانند فیزیک، فناوری اطلاعات و ارتباطات

و مهندسی نمایندگان بسیار اندکی دارند.
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حســاب مــدرن بــه عنــوان یــک »محاســبه کننده« کار 
محاســبات ریاضی دشــوار را انجام مــی داد. کلارک برای 
یافتن کار به عنوان یک مهندس زن به جای مشاغلی که 
برای زنان زمان خودش مرسوم و مجاز بود، تلاش کرد و در 
سال 1922 نخســتین زن مهندس برق در ایالات متحده 
شــد. کلارک راه را بــرای زنــان در STEM )علــوم، فنــاوری، 
مهندسی و ریاضیات( هموار کرد و در سال 2015 وارد تالار 

مشاهیر مخترعان ملی شد.
مولی اورشانســکی اقتصاددان تغذیــه و متخصص آمار 
بود کــه کارش روی آســتانه های فقــر اقدامی پیشــگامانه 
در راه تعریــف فقــر توســط دولــت ایــالات متحــده بــود. 
اورشانسکی با اســتفاده از هزینه ارزان ترین رژیم غذایی 
مناســب بــرای محاســبه هزینــه زندگــی خانواده هــای با 

اندازه هــای مختلــف، دســتورالعمل هایی را 
تدوین کــرد کــه در نهایــت تبدیل بــه تعریف 
آماری رســمی دولت فدرال از فقر شــد. کار او 
راهی برای ارزیابی تأثیر سیاســت های جدید 
بر جمعیت های فقیر ایجاد کرد که تا امروز به 
عنوان سنجه استاندارد سیاست های جدید 
باقی مانده و بیانگر اثر پایدار کار او بر سیاست 

عمومی آمریکاست.
مــری انــگل پنینگتــون شــیمیدان آمریکایی 
ابتدای قرن بیســتم بــود. پنینگتــون آنگاه که 

شــمار اندکــی از زنــان در دانشــگاه تحصیــل می کردنــد، 
دکترای خود را به پایان رســاند و به عنوان یک شــیمیدان 
باکتری شــناس در وزارت کشــاورزی مشــغول به کار شد. 
اندکــی پــس از آغــاز کارش، رئیــس آزمایشــگاه نوبنیــاد 
پژوهش هــای مــواد غذایی شــد. او در طــول 40 ســال کار 
در USDA پژوهش هایــی پیشــگامانه دربــاره روش هــای 
بهداشــتی پــردازش، نگهــداری و حمــل مــواد غذایــی 
انجــام داد کــه بــه دســتاوردهایی مانند ایجاد نخســتین 
اســتانداردهای ایمنــی شــیر و همچنین اســتانداردهای 
پذیرفته شده جهانی برای یخچال های فرآورده های غذایی 

منجر شد.
الــن اوچــوا در ســال 1993 نخســتین زن اســپانیایی تبار 
بود که به فضا رفــت و در یــک مأموریت 9 روزه در شــاتل 
فضایی دیسکاوری خدمت کرد. وی چهار بار در پرواز به 
فضا حضور داشت و نزدیک به هزار ساعت در مدار بود. 
اوچوا پیش از حرفه فضانوردی یک مهندس، پژوهشگر و 

مخترع بود که صاحب سه اختراع در زمینه سامانه های 
نوری بــود. اوچــوا همچنیــن نخســتین اســپانیایی تبار و 
دومین زنی اســت که مدیر مرکز فضایی جانســون ناســا 

شده است.
ویرجینیا اچ. هولسینگر شیمیدانی بود که بابت پژوهش 
دربــاره محصولات لبنــی و امنیت غذایی شــهرت یافت. 
هولسینگر مخلوطی مغذی و پایدار از آب پنیر و نوشیدنی 
ســویا ایجاد کرد که به عنوان جایگزینی برای شیر توسط 
برنامه های اهدای غذا در سطح بین المللی توزیع می شود. 
او همچنین ترکیبی از غلات ایجاد کرد که می تواند پس از 
ترکیب با آب برای تغذیه قربانیان قحطی، خشک ســالی 
و جنگ استفاده شود. کار هولســینگر روی آنزیم لاکتوز 
مبنایی بــرای تولیــد محصــولات تجــاری به منظــور قابل 
هضم کردن شــیر برای افراد مبتلا به مشــکل 
عدم تحمل لاکتوز شد. این کشف هولسینگر 
تأثیــر زیادی بــر ســلامت عمومی در سراســر 

جهان داشته است.
دریــادار گریــس مــوری هاپــر از دهــه 1930 تا 
1980 در خــط مقــدم توســعه رایانــه و زبــان 
برنامه نویســی قرار داشت. توســعه  زبان های 
رایانه ای که به جای نمادهــای ریاضی به زبان 
انگلیســی نوشــته شــده بودند - به ویــژه زبان 
رایــج محاســبات تجــاری موســوم بــه کوبــول 
)COBOL( - یکــی از مهم تریــن دســتاوردهای فعالیــت 

حرفه ای 44 ساله اوست که هنوز هم استفاده می شود. 
کاتریــن جانســون دانشــمند و ریاضیــدان فضایــی 
آفریقایی تبــار و یــک چهــره برجســته در تاریــخ فضایــی 
آمریکاست. جانسون با استفاده از ابزارهای محاسباتی 
کمک های زیادی به برنامه های هوانوردی و فضایی آمریکا 
کــرد و نقشــی بــزرگ در محاســبه مســیرهای کلیــدی در 
برنامه فضایی داشت. او  محاسبه مسیر برای آلن شپرد، 
نخســتین فضانــورد آمریکایــی و محاســبات پــرواز مــاه 

سفینه آپولو 11 در سال 1969 را انجام داد. 
ریچــل کارســون زیست شــناس دریایــی و متخصــص 
محیط زیســت بــود. کتــاب پیشــگامانه او به نــام »بهار 
خامــوش« را محــرک جنبــش مــدرن زیســت محیطی 
می دانند. کارسون در ســال 1964 درگذشــت، اما آثار او 
را به عنــوان میــراث »بیدارگر نگرانــی آمریکایی هــا برای 

محیط زیست« می دانند.
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 استارتاپ ها می گویند احراز هویت کاربران و ثبت نام های جدید
با مشکل اساسی روبه رو خواهند شد

محدودیت ها به پیامک های کسب وکاری رسید

REPORTگزارش

جمعــه بعدازظهر یــک خبــر دردسرســاز دیگر 
برای اکوسیستم استارتاپی کشــور از راه رسید. 
خبری که شاید خسارت آن از فیلتر اینستاگرام 
و واتــس اپ هــم بیشــتر باشــد؛ ارســال پیامک 
کسب وکاری از ســامانه های تخصصی متوقف 
شد. گفته می شــود این اتفاق با دستور قضایی 
و به دلیل هک برخی از ســایت های پرمخاطب 
و ارسال پیامک از داشبوردهای آنها با موضوع 
اعتراضات سراسری رخ داده، اما تعجب بزرگ 
از ایــن اســت که چــرا ســرویس ها بایــد متوقف 
شــوند آن هم بابــت یــک نگرانی احتمالــی؟ اما 
چرا ارســال پیامک کســب وکاری به رگ حیات 
کسب وکارهای آنلاین تبدیل شده و توقف آن به 
شکل موقت هم که شده می تواند خسارت های 
جبران ناپذیری برای آنها داشته باشد؟ قبل از آن 

اصل ماجرا را مرور می کنیم.

 پنل ارسال پیامک چیست؟
پیامک هــای تبلیغاتی کــه هــر روز روی تلفن های 
همــراه از کســب وکارهایی چون اســنپ و تپســی 
و دیجی کالا و هــزاران کســب وکار آنلایــن یا حتی 
آفلایــن دیگــر می آیــد، از سرویســی اســتفاده 
می کننــد که بــه زبان ســاده می تــوان بــه آن گفت 
پنــل ارســال پیامــک. ایــن پنل هــا را شــرکت های 
واسطه ای ارائه می دهند که خود آنها ظرفیت های 
پیامکی شــان را بــه شــکل انبوه یــا از شــرکت های 
بزرگ تر می خرند یا مســتقیم از اپراتورها، آن هم 
بــا قوانینی کــه شــرکت ارتباطــات زیرســاخت در 
این رابطــه تدوین کــرده اســت. اما پیامــک صرفاً 
برای تبلیغات در اســتارتاپ ها کاربرد ندارد، بلکه 
نقش مهــم آن در احراز هویت مشــتریان جدید، 
ارســال کد ورود، ثبت نام و... اســت. برای ساده تر 
شدن موضوع وقتی شما می خواهید وارد سایتی 
ماننــد آنتن شــوید و یک بــازی فوتبــال را ببینید، 
شــماره موبایل تان را وارد می کنید، کدی به شکل 
پیامکی به شما ارسال می شود، کد را وارد می کنید 
و سایت هویت شــما را تأیید و اجازه دسترسی به 
محتوای مورد نظرتان و ادامه گشتن در وب سایت 
را صــادر می کنــد. یــا شــما از یــک ســایت خریــد 
اینترنتــی انجام می دهیــد و بلافاصلــه پیامک به 
شما می رسد که خرید شــما نهایی شد و در فلان 
تاریخ می توانید بسته تان را تحویل بگیرید. ارسال 
این پیامک ها از طریق همین شرکت های واسطه 
انجــام می شــود. شــرکت هایی که حــالا برخــی از 
مهم ترین آنها )گفته می شود حداقل سه تای آنها( 
ملزم شــده اند سرویس هایشــان را متوقف کنند. 
شــرکت هایی که مهم ترین آنها کاوه نگار، مدیانا، 
اس ام اس دات آی آر و... هســتند که برخی از آنها 
که بزرگ تر هســتند - درســت مانند شرکت های 
بیمه - چندین هزار نماینده در سراسر کشور دارند 
که سرویس های آنها را به کسب وکارهای کوچک 
)در مقیاس مغازه ها حتی( می فروشند. به عبارتی 

این اقــدام نه تنهــا بــه کســب وکارهایی کــه از این 
سرویس ها استفاده می کنند، بلکه به یک شبکه 
شــاغل چند هزار نفری در سراســر کشور آسیب 

جدی اقتصادی وارد می سازد.

 چرا پیامک کسب وکاری مهم است؟
شرکت های اســتارتاپی می گویند در همین چهار 
هفته گذشته میلیاردها تومان سرمایه گذاری های 
بازاریابــی و تبلیغاتــی آنها از دســت رفته اســت. 
تصور کنید شــرکتی را کــه در دو ماه گذشــته یک 
کمپین تبلیغاتی روی اینستاگرام برگزار کرده برای 
یک جشنواره فروش در مهرماه. تمام هزینه های 
انجام شــده ایــن کمپیــن حــالا هیــچ دســتاورد و 
نتیجه ای در پی نخواهد داشت. از این رو در چند 
روز گذشته بسیاری از کسب وکارهای آنلاین روی 
پیامک به عنوان یک ابزار بازاریابی برای ارتباط با 
مشتریان شان بیش از همیشه تمرکز کرده بودند.

امــا اتفاقــی که ظهــر جمعــه رقــم خــورده، نه تنها 
مســیرهای جایگزیــن بازاریابــی و فــروش را 
بــرای کســب وکارها مســدود کــرده، بلکــه عمــلاً 
کسب وکارهای بزرگ تر را که احراز هویت و ثبت نام 
کاربران شان مستقیماً به کد پیامکی گره خورده، 

دچار یک تعلیق صددرصدی خواهد کرد.
صادق محمــدی، مدیرعامــل اســتارتاپ مدیانا 
که خدمات مختلف ارتباطی ســازمانی از جمله 
ارســال پیامک بــه کســب وکارها ارائــه می دهد، 
بــا خطــا دانســتن قطعــی حتــی موقــت ایــن 
سرویس ها می گوید: »این روزها مدام شاهدیم 
که تصمیمــات اشــتباه در حوزه اقتصــاد آنلاین 
گرفته می شود و این محدودیت در حوزه پیامک 
می تواند بســیار خســارت بار باشد. بســیاری از 
کسب وکارهای کوچک که بودجه های مارکتینگ 
زیــادی ندارنــد، از پیامــک بــرای اطلاع رســانی و 
بازاریابی اســتفاده می کنند و آســیب زیادی در 

این خصوص خواهند دید.«
او پیامک را از ابزارهای روبه رشد و مؤثر مارکتینگ 
اســتارتاپ ها می دانــد و می گویــد: »بخشــی از 
اس ام اس مارکتینگ، معطوف به توسعه نرم افزار 
است، یعنی مثلاً یک فروشگاه اینترنتی بتواند از 
مرحله خرید تا ارســال محصولاتش را به صورت 
اس ام اســی بــه کاربــر اطــلاع دهد یــا کاربــر از یک 
تاکســی اینترنتی ســرویس بگیرد و برایش پیغام 
بیاید کــه راننــده رســیده و درب منزل شماســت. 
منظــور پیغام هایــی اســت کــه بــه نرم افــزار وصل 
هســتند. بخشــی دیگر ســرویس هایی است که 
خود پنل ارائــه می دهد؛ مثلاً کســب و کاری تاریخ 
تولد مشتریانش را وارد می کند و روز تولد شخص 
برایــش اس ام اس ارســال می شــود. بخــش دیگر 
بازار، مارکتینگ است، به این معنی که کسب و کار 
بتواند به مشتریانی که دارد، تخفیف ها را اطلاع 
دهد، چون بالاترین ضریب نفوذ و جذابیت را در 

حوزه مارکتینگ، اس ام اس دارد.«
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طنز و حکمت
H U M O R

&
W I S D O M

چند بار از شما عزیزان بخواهم که به شایعات توجه نکنید؟ چرا وقتی مسئولان عزیز می فرمایند ایتا و 
سروش و بله و فلان و بهمان مطمئن و امن هستند، لجاجت می کنید؟ نصایح آذر بیگدلی

نخواهد شدن ریشه 
تاک خشک

حــاج لطفعلی بیــگ شــاملو )1195-1134 
ه.ق( متخلــص بــه آذر و معــروف بــه آذر 
بیگدلی، شاعر و صاحب تذکره آتشکده 
آذر در شرح حال شعراست. وی با کسانی 
چون شعله و مشتاق و هاتف و دیگران که 
جنبش بازگشت ادبی را بنیاد نهاده بودند، 
همنشــینی و همکاری داشــت. عــلاوه بر 
دیوان شامل ده هزار بیت، یک مثنوی به 
نام یوسف و زلیخا دارد که به شیوه یوسف 
و زلیخای جامی سروده و مثنوی دیگری به 
نام گنجینه به تقلید از بوستان سعدی نیز 

به او منسوب است.

همانا نیاموخت در روزگار
کسی این لغت را ز آموزگار
حریفان که امروز نام آورند

ز دعوی به ملک سخن داورند
در این عهد، هر کو دو مصرع نگاشت

سر عجُب بر آسمان برفراشت
دو خرمهره هر کو به هم کرد جفت

گمان کرد کو گوهر نظم سفت!
نبینی که آمد درین مرز و بوم

همای همایون کم از بوم شوم؟!
اگر پنج روز این سرای سپنج

تهی شد ز ارباب دانش مرنج
نماند و نماندَ به یکسان جهان

شود آشکار آنچه بینی نهان
شنیدی که جمشید فرخنده بخت

چو بیگانگانش گرفتند تخت
جهان بود آشفته سالی هزار

بد و نیکش از ظلم زار و نزار
دگر کز جفا شد پشیمان سپهر
گرایید یک چند از کین به مهر
درفش فریدون برافراخت باز

جهان رشک ایوان جم ساخت باز
نخواهد شدن ریشه تاک خشک

ز میخانه آید همان بوی مشُک
مخور غم که فرداست از کوهسار

برافراخته چتر ابر بهار

HINT نکته

لیاقت شما همان کفتر است!

1
حــالا که مــن این کاغــذ را برایــت می نویســم، کبوتــر دارد 
چپ چــپ نگاهــم می کنــد. خیــال می کنــم از کیفیــت 
گندم هایــی کــه از جیــره شــخصی ام بــه او دادم، راضــی 
نیست. خدا کند این بار را بزرگواری کند و ماجرا را فراموش 
کند. در آن صــورت احتمالاً ایــن نامه به دســتت خواهد 
رســید، البته اگــر ســر راه ایــن کبوتر ناشــکر ناهار کســی 

نشود...

 2
نترســید، اینها همــه مربوط به گذشــته اســت و واقعیت 
نــدارد. والا خودتــان داریــد می بینیــد کــه کبوترهــا امروز 
مشــغول همــان کار همیشگی شــان، یعنی بق بقــو کردن 
و صــادرات غیرفرهنگی روی ماشــین خلق الله هســتند و 

تغییر شغل نداده اند.

 3
چنــد بــار از شــما عزیــزان بخواهم که بــه شــایعات توجه 
نکنیــد؟ چــرا وقتــی مســئولان عزیــز می فرماینــد ایتــا و 
ســروش و بلــه و فــلان و بهمــان مطمئــن و امن هســتند، 
لجاجت می کنید؟ چرا وقتی رسماً اعلام می شود که این 
پیام رســان ها »ســیف« هســتند، آن واژه خیال راحت کن 

سیف را به معنی عربی اش می گیرید؟ نمره انگلیسی تان 
توی مدرسه چند شده است؟

 4
حــالا طــرف افتخــار داده و بعــد از کلــی 
منت گذاشــتن ســر کچــل پیام رســان های 
داخلی، از ســر ناچــاری رفتــه و عضــو یکی از 
ایــن پیام رســان ها شــده )بلــه، فکــر نکنید ما 
ساده ایم و فکر می کنیم شما با میل خودتان 
داخل این پیام رسان ها شده اید. خودمان خبر 
داریم تــوی فکــر شــیطانی تان چــه می گذرد. 
بعــداً فکری بــرای فکرتــان هم می کنیــم.( بله 
داشــتم می گفتــم؛ خیــال نکنیــد مــا متوجه 

نمی شــویم کــه از پیام های خطــای برنامه اسکرین شــات 
می گیرید و برای رســانه های نامحرم می فرســتید. آن هم 
به چــه بهانه ای؟ بــه ایــن بهانه کــه پیام رســان نمی گذارد 

پیام را بخوانم!

 5
خــب نمی گذارد کــه نمی گذارد. لابــد کرمی در شــما و آن 
دوست پیام فرست دیده که نشان نمی دهد دیگر. وگرنه 
شما روزی صد بار استیکر قلب و گل و بوس و صبح بخیر 

و شب بخیر بفرست، ببین کسی کارت دارد؟ ندارد که!

 6
مــن از همین تریبــون به مــردم اعــلام می کنم که بــرادران 
و خواهــران! نکنید از ایــن کارهــا. این قدر از وســط تخت 
و زیر لحــاف آب به آســیاب دشــمن نریزید. 
آخر تختخواب جــای این کارهاســت؟ اصلاً 
شــما چرا نکته های مثبت این پیام رســان ها 

را نمی بینید؟ 
مثــلاً همین کــه شــما خبــردار می شــوید که 
دوســت متخلف تــان در گروه پیام گذاشــته، 
خودش خیلی نیســت؟ اگر پیام رسان می زد 
از بیــخ پیــام و فرســتنده را بــا هــم کن فیکون 
می کــرد، شــما می توانســتید جلویــش را 

بگیرید؟
حتماً باید آن متن ســخیف و مزخرف که طرف اسمش را 
گذاشته تحلیل سیاســی بخوانید؟ اگر نخوانید شب تان 
صبح نمی شــود؟ والله ما که نخوانده ایــم، هیچی مان هم 

نشده.

 7
وانت نه برایتان پس از این خر هست

آن خر که خودش ز کامیون سرتر هست
ای آن که ز پیک ما بگیری ایراد

انگار لیاقتت همان کفتر هست

شب نوشته های یک بچه نوآور! )62(

دوران پساعیسی
گاهــی ســامان کارهایی می کنــد که به نظرم می رســد 
دوبــاره کشــفش کــرده ام. خودســتایی نباشــد، همه 
بچه های گــروه را خــودم کشــف کــرده ام، گرچه حتی 
زیر شــکنجه هم حاضر نیستم مســئولیت کامیار را 
بپذیرم؛ ولی بالاخره این هم از توانایی های من است 
که همــکاران خــوب را خوب می شناســم و 
خوب نگه شان می دارم و خوب با آنها رفتار 
می کنم؛ بس که خودم خوبم. هرچند یک 
رهبر خوب مثل من هم گاهی کاســتی ها و 
اشــتباهاتی دارد و اعتــراف می کنــم درباره 
کامیــار کوتاهی هــای اساســی کــرده ام! اما 
این ســامان پدیــده کشف شــده بی نظیری 
اســت، به ویــژه هنگامــی کــه بــا تعصــب و 

انگیزه درباره کارمان حرف می زند.
همیــن چنــد وقــت پیــش بــود کــه مجیــد 
در گفت وگوهــای گروهــی یــادآوری کــرد بهتر اســت 
بچه هــای گــروه تجربــه کارشــان بــا یکدیگــر را در 

صفحات شــان در شــبکه های اجتماعی به اشــتراک 
بگذارند تا به نحوی آنها را با صفحات و محتوای گروه 
پیوند بزنیم. می گفت این کار روش مناسب و درستی 
بــرای جلــب توجــه در شــبکه های اجتماعی اســت و 
بســیاری از شــرکت های فهمیــده داخلــی و خارجــی 
از همین شــیوه برای افزایش توجه به صفحات شــان 
استفاده می کنند. همین موضوع باعث شد که حتی 
ســامان کم حــرف و درونگــرا هــم دســت بــه کار شــود 
و چندتایــی مطلــب در صفحــه خــودش و گروه مــان 
بنویســد. نتیجــه چنــان بــه چشــم آمــد کــه ســمیرا 
و فریبــا پشــت ســر هــم یــادآوری می کننــد چــه کار 
ســودمندی بــوده و بازخــورد خیلــی خوبی داشــته تا 
آنجا که سمیرا به شوخی می گفت اصلاً شاید بتوانیم 
وضع صفحه گروه مان در شــبکه های اجتماعی را به 
دوران پیــش و پــس از حضور ســامان تقســیم کنیم. 
ولی نگون بختی از همین جا شروع شد، چرا که از آن 
پس کامیار ســر هر موضوعی می خواهد یک زمان یا 
رخداد یا آدم اثرگذار پیدا کند و موضوع را به پیش و 

پس از آن پدیده تقسیم کند. 
بر پایه گفته های کامیار، اصلاً جهان پیرامون ما قابل 
تقســیم به پیش و پــس از تشــکیل گروه مان اســت. 
توی همیــن روزها هــر پیشــرفتی در کار ایجاد شــده، 

کامیار گریزی به دوران پیش و پس از یک چیزی زده. 
حتی کســب وکارهای نوپا را تقســیم کرده به پیش از 
شکل گیری گروه مان و پس از آن. می گوید همین ماها 
هستیم که بی سرو صدا و بی خرج زیادی و بی چک و 
چانه عروس را آورده ایم توی خانه و به اقتصاد کشور 
و هزار جــای دیگر که شــاید خودمان هــم حواس مان 
نباشــد، تلنگــر زده ایــم. ولــی ماجــرا در همین جــا بــه 
پایان نمی رسد؛ این آقا کامیار فرمایش می کنند توی 
آدم های اثرگذار کسب وکارهای نوپا هم حضور پرشور 
خــودش یک رخداد تاریخی اســت که لازم اســت در 
یادمان بمانــد، همان طور کــه اگر یک بــار لبخندهای 
جناب عیسی خان وزیر را دیده و سخنانش را شنیده 
باشــی، تنهــا بــه دوران پیــش و پــس از عیســی فکــر 

می کنی و لاغیر.
حــالا کــه اینترنــت صیانت شــده و پاک از اغتشــاش 
داریــم و آن قدر بیــکار شــده ایم کــه بنشــینیم و متن 
مصاحبــه خبرنــگاران بــا عیســی خــان وزیــر را روی 
دور کنــد بخوانیــم که می خواهــد قانع مــان کند قطع 
ارتباطات به سود زندگی دنیا و آخرت مان است )اگر 
بفهمیم(، من هم ناخواسته تحت تأثیر القائات شوم 
کامیار فکر می کنم یک چیزهای هســت کــه فقط به 

دوران پساعیسی می خورد و لاغیر.

مهران امیری  

mehranamiri
@gmail.com

عبدالله 
مقدمی

 
@moghaddamy0007
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 انتخابات آمریکا و یک گروه سیاسی جدید: 

صاحبان رمزارز دارای حق  رأی!

2

6 4 2

رگولاتوری اروپا
MiCA با 

پارلمان اروپا مقررات 
جامع دارایی های رمزارزی 

را نهایی کرد

ماجرای آذرکوین چیست؟
درباره یک دوره آموزشی سه هزار دلاری 

که وعده سود 50درصدی  در هر ماه را داده است

6

بازی ها کماکان 
سرمایه جذب 

می کنند
سرمایه گذاری بروان 

هاوارد در بلاکچین

اوضاع برای برخی ها 
خوب است!

ان وای دیگ 720 میلیون 
دلار برای صندوق نهادی 

بیت کوین جمع آوری می کند

بخش مهمی از نمایشگاه جیتکس به 
کسب وکارهای بلاکچینی اختصاص یافته بود

A N A LY S I S

4

وضعیت 
این روزهای 
کسب وکارهای 
رمزارزی ایــران

کاهش 60 درصدی حجم 
معاملات رمزارزی

2

39
ضمیمــه رایگان   
مه   هفتـــــــه نا
کارنـــــــگ  در 
حــوزه رمزارزها 
ســــــــال دوم 
شـــاره سی ونهم

بیست وچهـــارم 
مــــهـــر 1401
8  صفـــــــحه

3

برادران دوروف 
چه برنامه ای دارند؟

 خرید تن کوین 

و بیت کوین با تلگرام 

 فعالان صرافی ها و پلتفرم های تبادل رمزارز می گویند 
محدودیت های اینترنتی این بازار را هم در تعداد و هم در 

حجم معاملات به شدت تحت تأثیر قرار داده است
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  Future Blockchain Summit 2022 
رویــدادی کــه امســال در دل رویــداد 
جیتکس جهانی ۲۰۲۲ برگزار شده بود، نشان داد 
کــه کشــور همســایه مــا یعنــی امــارات به خوبی 
فرصــت بلاکچیــن و رمزارزهــا را فهمیده اســت. 
نیازی به گفتن نیست که ما سال های گذشته چه 
فرصت هایی را از بین بردیم و با اینکه بسیاری از 
بچه هــای اکوسیســتم رمــزارزی ایــران جلوتــر از 
همسایگان ایران بودند و توانسته بودیم پابه پای 
جهان جلو برویم، امروز دچار استیصال شده اند. 
مانع تراشی های بی پایان و دست دست کردن برای 
تنظیم گری در نهایت به این منجر 
شــد کــه اکوسیســتم رمــزارز ایران 
نتواند از ســقفی که به آن رسیده، 
بالاتر برود. این در حالی اســت که 
اگر طی چهار، پنج سال گذشته به 
رویداد جیتکس می رفتید، خبری 
از کسب وکارهای بلاکچینی نبود. 
رمــزارز  صرافی هــای  امســال 
اف تی ایکس و بایننــس غرفه های 
بزرگی گرفته بودند و دورتادور آنها 
کســب وکارهای کوچــک و بــزرگ 
حوزه کریپتو جمع شــده بودند. حتی شاهد این 
هستیم که نشریه هایی با عنوان کریپتو منتشر 
می شوند؛ نشریه هایی نوپا که حتی در برابر رمزارز 
و کارنگ خودمان هم نشریه هایی بسیار جدید 

محسوب می شوند. 

 اگر بخواهم همه بخش های بلاکچین و 
رمزارز رویداد جیتکس را بشــمارم، باید 
یک کتاب بنویسم! ولی اگر بخواهم فقط به یک 
 Crypto موضوع اشاره کنم، آن موضوع راه اندازی
Center در DMCC یا همان منطقه آزاد تجاری 
دوبی اســت. ظاهراً این فقط مرکزی اســت مثل 
همــه مراکــز دیگــر، ولــی کافــی اســت کاتالــوگ 
۱۶صفحه ای این مرکز را مرور کنیم که به تنهایی 

یــک نقشــه راه عملیاتی اســت کــه صدها بــار از 
مطالب دهان پرکن کاربردی تر است. دوبی دیرتر از 
بقیه جهان اهمیت کریپتو را درک کرد، ولی حالا 
تــلاش می کنــد بــا تمــام تــوان از ایــن فرصــت 
بهره برداری کند و قصد دارد یکی از بازیگران دنیای 
کریپتو و اکوسیستم بلاکچین باشــد. آنها برای 
کســب وکارهای شناخته شــده و بازیگــران ایــن 
عرصه فرش قرمز پهن کرده اند و جهان را دعوت 
می کنند که در کنار هم این عرصه را به جلو ببریم. 

 بسته ای که این مرکز پیشنهاد می دهد 
یک بســته کامــل اســت. همیــن امروز 
بیش از ۴۵۰ کمپانی رمزارزی در این مرکز دور هم 
جمع  شده اند که خودشان یکی کامیونیتی قوی را 
تشکیل می دهند. اینجا جایی است که از مرکز 
کار اشتراکی و آموزش تا رویداد و مشاوره را دارد و 
همه آن چیزهایی را که یک کسب وکار به آنها نیاز 
دارد، در یــک مکان گرد هم آورده اســت. آخرین 
نکته و مهم ترین نکته درباره این مرکز مجموعه 
متنوعی از مجوزهاســت که تعریــف کرده اند؛ از 
مجوزهــای مربــوط بــه ماینینــگ گرفته تــا حوزه 
متاورس و ترید و دفترکل توزیع شده و ان اف تی. تا 
همین امروز شش مجوز تعریف شده که به مرور 
تعداد آنهــا در حــال افزایــش اســت. DMCC با 
همــکاری VARA کــه نهــاد تنظیم گــر در حــوزه 
دارایی های دیجیتال دوبی است، به دنبال تعریف 
مجوزهایی جدید برای حوزه هایی مانند صرافی 
دارایی دیجیتال، صدور توکن، خدمات کاستودی 
و معامله گری و حوزه های تأمین مالی و مشــاوره 
هســتند. برای شــروع فعالیــت در ایــن مرکز نیز 
همه چیز به صورت دیجیتال انجام می شود و همه 

اینها با ۳۴ هزار درهم قابل دستیابی است. 

 و در پایــان یــک ســؤال؛ به نظر شــما آن 
کســانی که مانع رشــد اقتصاد توکن در 

ایران شدند با چه هدفی این کار را کردند؟

INTROسرآغاز

چهار سال پیش در دوبی خبری از رمزارز و بلاکچین نبود
 امسال اما بخش مهمی از نمایشگاه جیتکس به کسب وکارهای 

بلاکچینی اختصاص یافته بود

پیام کریپتوسنتر دوبی برای رگولاتور ایرانی

نظرها و خبرها
V I E W S

A N D
N E W S مروری بر تاریخچه رقابت ویندوز با »لوتوس 1، 2 و 3« که

درس های خوبی برای رمزارزها  دارد و نشان می دهد در دنیای 
نرم افزار، موفقیت سیستم عامل ها مهم تر است یا برنامه ها؟

اگر اتریوم همان 
ویندوز باشد...

اوضاع برای 
برخی ها خوب 
است!

ان وای دیگ 720 میلیون 
دلار برای صندوق نهادی 
بیت کوین جمع آوری می کند

 NYDIG که یک شرکت ســرمایه گذاری رمزارزی 
است در سه ماه گذشته به دارایی های امن نهادی 
روی آورده و همزمان با خرید صندوق جدید خود، موجودی 
ســالانۀ بیت کوین خود را دوبرابر کرده اســت. این شــرکت 
 )Tejas Shah( »رئیس تجارت جهانی خود، »تجاس شاه
را به عنوان مدیرعامل منصوب کرده است. با وجود اینکه 
بــازار رونــد نزولــی دارد، شــرکت مدیریــت ســرمایه گذاری 
NYDIG برای صندوق نهادی بیت کوین خــود حدود 7۲۰ 
میلیون دلار تأمین سرمایه  کرده است. داده ها و اطلاعات 
کمیسیون بورس و اوراق بهادار آمریکا در ۲9 سپتامبر نشان 
می دهد که ۵9 سرمایه گذار در این سرمایه گذاری مشارکت 
کرده اند. البته احتمالاً کمیسیون در این سند بازنگری نکرده 
است؛ در این صورت یعنی جمع آوری سرمایه هنوز به پایان 
نرسیده است. در ماه دسامبر، این شرکت که خدمات مالی 
متمرکز بر بیت کوین به مشتریانش ارائه می دهد، یک دور 
تأمیــن ســرمایه بــه ارزش یــک میلیــارد دلار را بــه هدایت 

وست کپ )WestCap( به پایان رساند. 

لوتوس اولین برنامه فراگیر در دنیا نبــود و در همان زمان نیز 
برنامه هــای دیگــری وجود داشــتند، امــا هیچ کدام بــه  اندازه 
لوتوس سریع و مفید نبودند. یکی از رقیبان لوتوس محصولی 

از مایکروســافت به نام مولتی پلن بود، اما در سرعت به  پای 
لوتوس نمی رســید. مزیــت مولتی پلن امــکان اجــرای آن در 
دســتگاه  های مختلف محســوب می شــد. بیل گیتس فکر 

رضا قربانی

@mediamanager_ir
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می کرد کلیــد موفقیــت نرم افــزار این اســت که می بایســت 
محصولات حتی المقــدور روی انواع مختلف کامپیوتر های 
شخصی در دسترس قرار داده شوند. مشکل این بود که در آن 
زمان، هیچ سیستم عامل فراگیری وجود نداشت؛ بنابراین هر 
مدل کامپیوتر جدیدی به یک نسخه سفارشی از هر نرم افزار 

جدید نیاز داشت.

نسخههایسفارشیونقشآنهادرنرمافزار
رفته رفته مایکروســافت روی ساخت نسخه های سفارشی 
متمرکز شد. بر خلاف آن، لوتوس منابع و توانایی لازم را برای 
توسعه نسخه های مختلف نداشت. به همین ترتیب لوتوس 
فقط یک نسخه برای کامپیوتر شخصی IBM که به تازگی وارد 
بازار شده بود، ساخت. IBM سریع ترین کامپیوتر شخصی 
که تا آن زمان ساخته شده بود، محسوب می شد. این اقدام 
به  قدری موفقیت آمیــز بود که لوتوس دیگر نگرانــی در مورد 
ایجاد نسخه های متنوع و چندگانه نداشت. مردم به  جای 
منتظر ماندن برای ساخت نسخه های دیگر، IBM خریدند؛ 
زیرا این همان کامپیوتر شخصی بود که لوتوس ۱، ۲ و ۳ روی 

آن اجرا می شد.
این امر روی دیگری از صنعت روبه رشد نرم افزار و کامپیوترهای 
شــخصی را نشــان داد. ســازندگان کامپیوتر های شــخصی 
شبیه سازی شــده که پیــش  از این در مــورد مزیت ســازگاری 
این کامپیوتر ها با IBM تبلیغ می کردند و فــروش خود را بالا 
می بردند، اکنون بر این امر تأکید داشتند که کامپیوتر هایی 
که می سازند، با لوتوس ۱، ۲ و ۳ سازگار هستند. در واقع نوع 
تبلیغات و خواسته مردم تغییر کرده بود. حتی پس از مدتی 

تبلیغ IBM در مورد سازگاری اش با لوتوس بود.
این موضــوع یــک زنگ خطر بــرای گیتــس بــود؛ زیــرا ظاهراً 
مصرف کنندگان بیشــتر بــه نرم افزارها اهمیــت می دادند تا 
کامپیوتر. پــس مایکروســافت باید اســتراتژی تجــاری خود 
را به طــور اساســی تغییــر مــی داد. لوتــوس ۱، ۲ و ۳ در ســال 
۱98۵ یــک محصــول ۲۰۰ میلیــون دلاری بــود، در حالــی  که 
مایکروســافت بــا ده هــا محصــول، ۱۴۰ میلیــون دلار درآمد 
داشت. سیستم عاملی را که مایکروسافت توسعه داد، امروز 
همه با نام ویندوز می شناسیم. اما مایکروسافت امیدوار بود 
که با توسعه این سیستم عامل بتواند جای لوتوس ۱، ۲ و ۳ را 
بگیرد. در زمانی گیتس به  قدری در مورد ویندوز مردد بود که 
 IBM می خواست آن را در ازای یک سیستم انحصاری برای
فدا کند. پس از آن، او برنامه نویسانی را که روی پروژه IBM کار 
می کردند، در ویندوز به کار گرفت، اما هنوز هم این تغییرات 
استراتژیک کافی نبود؛ زیرا هنوز هم بیل گیتس نتوانسته بود 
به یک توازن قدرتی و قیمتی با لوتوس دست یابد. در آن زمان 

لوتوس ۴9۵ و ویندوز  99 دلار قیمت داشت.
 

وزنچهکسیبیشتراست؟
در دنیای کریپتو، همان توازن قدرت بین فت اپ ها در مقابل 
فت پروتکل هــا مطــرح اســت. در ابتــدا، فت پروتکل هــا وزن 
بیشــتری در این رقابت داشــتند؛ زیرا تصور می شد به دلیل 
منبع باز بودن رمزارزها، اپلیکیشن ها وزن و کاربرد کمتری برای 
کاربران دارند؛ بنابراین حاشیه سود، ناچیز یا صفر خواهد بود، 
اما واقعیت این است که فعالیت این اپلیکیشن ها درآمدهایی 
را برای زیرساخت های بلاکچینی ایجاد می کند. اخیراً با توجه  
به اینکه اپلیکیشــن های کریپتویی به طور فزاینده ای تولید 
درآمد و جریان نقدی را در اولویت قرار می دهند، شاید توازن 
قدرت به نفع فت اپ ها تغییر کند. برای درک و تحلیل بهتر 
این مســئله می توانید از خودتان بپرسید که کاربران کریپتو 
معمولاً با خود چه فکری می کنند؟ آیا آنها با خود می گویند 
»می خواهم اتریوم داشته باشم و از هر برنامه ای که از طریق 
آن بتوانم اتریوم بخرم، استفاده می کنم« یا اینکه اکثر کاربران 
توسط برنامه ای که می خواهند از آن استفاده کنند، به سمت 
کریپتو کشیده می شوند و علاقه چندانی به بلاکچین ندارند؟
با این  حال، تمام این گفته ها حدس و گمان هستند. با وجود 
اینکه همــه روی ایجاد درآمــد تمرکز دارند، اپلیکیشــن های 

کاربردی تاکنون نتوانسته اند درآمد زیادی ایجاد کنند. 
  

مقایسهاتریومباویندوز
اگر اتریوم را مانند وینــدوز در نظر بگیریم، باید گفت که این 
ویندوز نبود که بازی را برد. ویندوز بهترین محصول گیتس، 
یک مدیرعامل خطرپذیر و جســور بود. گیتس مجبور شد 
اســتراتژی هایش را تغییر دهد و راهی برای تبدیل ویندوز به 
سیســتم عامل غالب پیدا کنــد. او این موفقیــت را با تبلیغ 
برنامه های مایکروسافت کسب کرد. امروزه، مایکروسافت 
از برنامه های کاربردی )عمدتاً آفیس( درآمد بیشتری نسبت 
به سیســتم عامل هایش )ویندوز( دارد. در ضمن باید توجه 
داشــت که این فقط با احتســاب برنامه های مایکروســافت 
اســت و مجموع تمام برنامه های در حال اجــرا در ویندوز که 
از ارائه دهندگان مختلف هســتند، بســیار بیشــتر از ارزش 

ویندوز است.
اگر قرار باشــد همه چیــز در کریپتو مشــابه بــا کامپیوتر ها و 
سیستم عامل ها پیش برود، درآمد اتریوم در نهایت نسبت 
به اپلیکیشن های کریپتویی کمتر می شود. همچنین ممکن 
است اتریوم هنوز به عنوان سیســتم عامل پیش فرض برای 
ارزهای دیجیتال تثبیت نشــده باشــد. خود ویندوز تا زمان 

انتشار نسخه ۳.۰ بازنده به نظر می رسید.

تلگرام امکان مبادله رمزارز را فراهم کرده و به نظر می رسد در حال 
شکل دادن به یک اکوسیستم پرداخت است

خرید تن کوین و بیت کوین با تلگرام

REPORTگزارش

ربات تلگرامی والــت (Wallet@(  به کاربران اجازه 
می دهد که رمزارز مبادله کنند. البته فروشندگان 
رمــزارز در ایــن بــات بــرای تراکنش هــا ۰.9 درصد 
کمیسیون پرداخت می کنند. توسعه دهندگان این 
بات می گویند این تراکنش ها همتابه همتا هستند 
و خریداران برای خرید رمزارز صرفاً می توانند از این 
واحدهای پولی استفاده کنند؛ دلار، یورو، گریونیا 

اوکراین، روبل بلاروس و تنگه قزاقستان. 
در حال حاضــر کاربــران فقط می تواننــد تن کوین 
(TON( و بیت کویــن بخرنــد، امــا تنهــا می توانند 
تن کوین را از طریــق پیام های چت انتقــال دهند. 
توســعه دهندگان ربات تلگرامی والت بــه کاربران 
این پیام رســان امــکان داده انــد که بــا کارت بانکی 
ارز دیجیتال بخرند و آن را به کیف  پول های دیگر 
نیــز انتقــال دهنــد. در واقع آنهــا یک صرافــی ارز 

دیجیتال همتابه همتا راه اندازی کرده اند.
این ربات در ماه آوریل راه اندازی شــد و به کاربران 
تلگرام این امــکان را مــی داد که تن کویــن بخرند و 
آن را در پیام هــای چت برای هم ارســال کنند. این 
امکان در آخرین نســخه به روزرســانی تلگــرام در 
دســترس اســت. خدمــات ایــن صرافــی ضامــن 
تراکنــش اســت. در صورتی کــه میان فروشــنده و 
خریدار توافق حاصل نشود، این سرویس فرایند 

رفع این اختلاف را انجام می دهد.
ناشــناس  »معامــلات  ســرویس  ایــن  نــام 
همتا به همتا« اســت. بــا وجود ایــن کاربــران باید 
شماره همراه خود را با این ربات به اشتراک بگذارند 
تا بتوانند معامله کنند. طبق بیانیه ای که مبدعان 
این بات منتشر کرده اند، فروشندگان ارز دیجیتال 
باید بــه ازای هــر تراکنــش ۰.9 درصد کمیســیون 
پرداخــت کننــد، امــا لازم نیســت کــه خریــداران 

کمیسیون بدهند. 
برای فروش توکن ها، کاربران اعلامیه ای را در برنامه 
ارسال می کنند و خریداران می توانند از بین آنها 
انتخاب کنند و با استفاده از ارزهایی که از آنها نام 
برده شد، برای خرید ارز دیجیتال اقدام کنند. آنها 
در حال حاضر فقط می توانند تن کوین و بیت کوین 
بخرند و تنها می توانند تن کوین را در پیام های خود 

منتقل کنند.
یکی از نمایندگان بنیاد تن کوین گفته که جامعه 
هدف ایــن برنامه کاربــران عــادی تلگرام اســت و 
هــدف آن اســت کــه بتواننــد دربــاره بلاکچین تا 
حدی بیاموزند. به گفته او، بسیاری از خدمات تنُ 
مشابه اپلیکیشن هایی است که مردم هم اکنون 

استفاده می کنند و به آن عادت دارند.
این نماینده ادامه داد: »شــما بدون آنکه تلگرام 
را تــرک کنیــد، می توانید رمــزارز بخریــد و آن را با 
نام مستعار برای دوســتان خود بفرستید، بدون 
آنکه آدرس کیف  پول تان را به اشتراک بگذارید. 
 )@mobile( همچنین با ربــات تلگرامی موبایــل
می توانید به اینترنت دسترســی داشته باشید، 
هزینه اشتراک در کانال تلگرامی مورد علاقه تان 
را بپردازید و از بســیاری خدمات دیگر برخوردار 

شوید.«
بلاکچیــن تنُ ابتــدا بــه دســت بــرادران دروف که 
بنیان گذار پیام رســان تلگرام هســتند، تأســیس 
شد. آنها پیش تر قصد راه اندازی یک توکن دیگر 
به نام گرام )GRAM( را داشــتند، اما کمیســیون 
بــورس و اوراق بهــادار آمریــکا در ســال ۲۰۲۰ از 
آن جلوگیری کرد. در نتیجه تلگــرام ۱.۲ میلیارد 
ســرمایه جمع آوری شــده بــرای ایــن پــروژه را بــه 
ســرمایه گذاران بازگردانــد و ۱8.۵ میلیــون دلار 

جریمه پرداخت کرد.  
ُــن یــک اجتمــاع غیرمتمرکــز اســت  بنیــاد ت
کــه »آناتولــی ماکوســف« و »کریــل املیاننکــو« 
راه انــدازی کردنــد. بــه گفتــه ایــن نماینــده، یکی 
از اهــداف ایــن پــروژه ادغــام فنــاوری بلاکچین با 
ُــن در حــال ایجــاد  اینترنــت معمولــی اســت. ت
اکوسیستم خود است و این اکوسیستم شامل 

DNS، سایت ها و پروکسی ها می شود. 
تعداد کل حســاب های این کیف  پول تاکنون به 
۱.۳ میلیون افزایش یافته و گروه تلگرامی تنُ نیز 
ُــن هم اکنون با  ۶۳۰ هــزار مشــترک دارد. توکــن ت
قیمت حدود ۱.۳9 دلار معامله می شود و ارزش 
بازار آن ۱.7 میلیارد دلار اســت و هم اکنون ۱.۲۲ 

میلیارد توکن ذخیره دارد. 

بــرای  پیشــنهادهایش  کــه  ان وای دیــگ   
فهرســت کردن و معامــلات نقطــه ای )اســپات( 
صندوق های قابل معامله بیت کوین از ســوی کمیسیون 
بــورس و اوراق بهــادار رد شــده، در برابــر ایــن کمیســیون 
مقاومت کرده است. با وجود این، شرکت ان وای دیگ که 
در ســال ۲۰۱۶ تأســیس شــده، بــه مأموریتــش جهــت 
دســترس پذیر کــردن بیت کویــن بــرای همــگان، از طریق 
حســاب های بیت کویــن، پاداش هــای بیت کویــن و 
برنامه های وفادار به بیت کوین ادامه می دهد. برای نمونه 
این شــرکت در اوایل امســال برنامــه ای را آغاز کــرد که به 
کارمندان شرکت اجازه می داد بخشی از حقوق شان را به 
بیت کویــن بگیرنــد.  اقدامــات ان وای دیــگ بــرای تأمیــن 
ســرمایه جدیدش، همزمان شــده با جابه جایــی مدیران 
ارشد آن. چند روز پیش این شرکت از کناره گیری »رابرت 
گاتمــن« و »یان ژائــو« خبــر داد. گاتمن و ژائو در شــرکت 
مادرِ ان وای دیگ به نام هلدینگ »اســتون ریج« که آن را 
در همکاری با »راس اســتیونز« در ســال ۲۰۱۲ تأســیس 

کردند، به کار خود ادامه خواهند داد. ان وای دیگ تجاس 
شاه را در سمت مدیرعامل شرکت منصوب کرد. »نیت 
کنراد« کــه پیش تر مدیــر بین المللــی پرداخت هــای این 
شرکت بود، اکنون به سمت ریاست ان وای دیگ منصوب 

شده است.

 شاه و کنراد قصد دارند بر تسریع سرمایه گذاری 
در راه حل های ماینینگ شرکت و تقویت پذیرش 
نهــادی بیت کوین تمرکز کننــد و ایــن کار را از طریق پروژه 
مقیاس پذیری لایه ۲ شبکه لایتنینگ انجام خواهند داد.
روی هم رفته، ان وای دیگ در شــرایط آشفته بازار ارزهای 
دیجیتال، به نظر می رسد وضعیت مطلوبی داشته باشد. 
بر اساس بیانیه ای که روز دوشنبه منتشر شد، موجودی 
بیت کوین ان وای دیگ در سه ماهه ســوم به بالاترین حد 
خــود رســیده و در مقایســه بــا ســال قبــل افزایــش ۱۰۰ 
درصدی داشته است. درآمد این شرکت در سه ماهه دوم 

سال هم ۱۳۰ درصد افزایش یافته بود.

نظرها و خبرها
V I E W S

A N D
N E W S
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کسب و کار
B U S I N E S S

بیش از ۲۰ روز است که اینترنت ایران در نتیجه یک تصمیم 
تک بعدی، محدود یا به اصطلاح ملی شده است. این تصمیم 
که از سه هفته قبل برای سرکوب سلسله اعتراض ها به مرگ 
مهســا امینی گرفته شــد، نه تنهــا مؤثــر واقع نشــد؛ بلکه با 
تبعات قابل  پیش بینی اش، مردم را که همان مصرف کنندگان 
و صاحبــان کســب وکارهای اینترنتــی و پلتفرمی هســتند، 
متحمل خسارت کرد؛ قطعی اینترنت در کمتر از یک ماه یک 
میلیون کسب وکار را نابود کرد و درآمدشان را به صفر رساند، 
حجم تراکنش های پرداخت یارها را تا 8۰ درصد کاهش داد 
و صرافی های رمزارز را که محل  های مــورد اعتماد مردم برای 
ســرمایه گذاری بین المللی هســتند، به عامل ازدست رفتن 
دارایی هایشــان تبدیل کرد. قطعی اینترنت بــه صرافی های 
رمزارز که محــل تبــادل ارزهای دیجیتالی هســتند و شــاید 
بســیاری از مردم بعد ضربه از بورس به آنها توجه بیشــتری 
نشان داده اند، خسارت های زیادی وارد کرده است.  اکسیر 
یکی از صرافی هــای ایرانی اســت که بزرگ تریــن نگرانی اش 
ســرانجام اینترنت و دارایی کاربرانش اســت. تترلند صرافی 
دیگری اســت که ۶۰ درصد حجم تراکنش هایش را در کمتر 
از دو هفته از دســت  داده است، فینوپیا به عنوان شرکتی در 

حــال  توســعه، ۲۰ روز اســت بــرای راه انــدازی دو 
محصول جدیــدش تلاش می کنــد، اما به دلیل 
محدودیت هــای اینترنــت موفــق نمی شــود. 
او ام  پــی فینیکس پلتفــرم دیگری اســت کــه در 
این شــرایط ایران  اکسس شــدن را ترجیــح داده، 
اما می گوید CDNهای داخلی پاســخگوی نیاز 
شرکت نیستند. از زمان قطعی اینترنت حجم 
معاملات آبان تتــر ۵۰ درصد کاهش پیــدا کرده 
و رمزینکس که یک صرافی هفت ســاله است، 
بر اساس تجربه این سه هفته، اینترنت ملی را 
ناکارآمد می داند. اکسبیتو هم اعلام کرده حجم 

تراکنش هایش ۶۰ درصد کاهش داشته است.

سرانجاماینترنت؛بزرگتریننگرانیاکسیر
به گفته مســعود رحمانی، مدیــر بازاریابی اکســیر، در چند 
ماه اخیر با رکود بــازار جهانی، از حجم معاملات در سراســر 
دنیا از جمله ایران تا حدی کم شــده بود، اما قطعی اینترنت 
و بروز مشــکلات برای ورود به پلتفرم به این نــزول دامن زد و 
حجم معاملات را کاهش داد. او با اشاره به پیامدهای مخرب 
اینترنت ملی ادامه داد: »بســیاری از ســرویس های موجود 
در صرافی هــای رمــزارز به ارتباط مســتقیم با بــازار جهانی و 
شبکه های بلاکچین وابسته هستند؛ با ملی شدن اینترنت، 
ارتباط بــا جهان قطــع می شــود و به دلیــل اینکه کاربــران به 

هیچ  یک از سرویس های جهانی دسترسی ندارند، دارایی های 
خود را از صرافی خارج می کنند.«

به گفته او، هرچه میزان دسترسی افراد به اینترنت محدود 
شــود، حجم معاملات در صرافی های رمزارز نیز تحت  تأثیر 
قرار خواهد گرفت. البته تبعات قطعی اینترنت فقط متوجه 
صرافی های رمزارز نیســت و در این دوره هر کسب وکاری که 
زیرساختی مبتنی بر اینترنت دارد، عملاً کارکردش را از دست 
خواهــد داد. او با بیان اینکه ســرانجام اینترنــت، بزرگ ترین 
نگرانی اکســیر و کاربرانش اســت، تصریح کرد: »سرنوشت 
اینترنت ایران، موجی از نگرانی میان کاربران درباره دسترسی 
به دارایی هایشان به راه انداخته است. تمام این عوامل باعث 
می شود کاربران دارایی های خود را بفروشند و آن را به ریال و 
تومان تبدیل کنند و این خروج دارایی، خسارت های زیادی به 
صرافی وارد می کند.« رحمانی توضیح داد که در این شرایط 
اکسیر خود را ضامن امنیت و امانت دار دارایی های کاربرانش 
می داند و در تمام ۲۴ ساعت شبانه روز پاسخگو و موظف به 

برطرف کردن ابهامات کاربران است.

۱۳۰میلیونتومان؛خسارتروزانهتترلند
به گفته رضــا مســعودی فر، مدیرعامــل تترلند 
قطعی اینترنت سبب اختلال درگاه های پرداخت 
شــد و دسترســی کاربران بــه اینترنــت و پلتفرم 
تترلند محدود شــد؛ تــا حدی  که انجــام معامله 
و انتقــال رمــزارز از کیــف پــول امکان پذیــر نبود. 
ایــن عوامل در کنــار نگرانــی کاربران از ســرانجام 
دارایی هایشــان، بــه کاهــش حجــم و تعــداد 

تراکنش های تترلند منجر شد.
بــر اســاس آمارهــای ایــن شــرکت، حجــم 
تراکنش های تترلند ۶۰ درصد و تعداد تراکنش ها 
۵۵ درصد کاهش پیدا کــرده و این کاهش روزانه 

8۰ الی ۱۳۰ میلیون تومان به تترلند خسارت وارد می کند.
مسعودی فر در ادامه توضیح داد که قطعی اینترنت چگونه 
تترلند را از برنامه های توســعه ای عقب نگه داشــته اســت: 
»دسترسی نداشتن به رسانه ها و بسترهای بین المللی برای 
تحلیل، دنبال کــردن اخبــار و روندهــا، اتفاقات بــازار جهت 
تصمیم برای معاملات، فروپاشیدن برنامه های مارکتینگی و 
در رأس آنها سوشال مارکتینگ برای جذب کاربر، تترلند را از 
برنامه های توسعه ای و برنامه ریزی های زمانی عقب گذاشته 
و بازدهی کاری کارمندان را تا ۵۰ درصد کاهــش داده و روزانه 
۱۳۰ میلیون تومان خســارت به تترلند وارد کرده اســت.« به 
گفته او، نگرانی و دغدغه کاربران این صرافی از قطعی کامل 
اینترنت، دسترسی نداشتن به دارایی هایشان و نبود امکان 

وضعیت این روزهای 
کسب وکارهای 
رمزارزی ایــران

فعالان صرافی ها و پلتفرم های تبادل رمزارز می گویند 
محدودیت های اینترنتی 60 درصد حجم معاملات آنها را 

کاهش داده است

سرمایه گذاری بروان هاوارد در استارتاپ های بلاکچینی صنعت بازی

بازی ها کماکان سرمایه جذب می کنند

REVIEWبررسی

 )Brevan Howard( »شــرکت »بروان هــاوارد
بــرای اســتارتاپ های بازی هــای بلاکچینــی ۴۰ 

میلیون دلار سرمایه گذاری می کند.
شــرکت های » مــورگان کریــگ دیجیتــال«، 
»پلــی گان«،  اینترکیــو«،  »تیک-تــو 
»یوبی ســافت«، »ایکس ســولا«  و دیگران نیز 
در ایــن دور تامین ســرمایه گذار به ایــن منظور 

شرکت کرده اند.
از این ســرمایه گذاری برای بزرگ کــردن پلتفرم 
»سکوئنس« )Sequence( اســتفاده خواهد 
شــد. ســکوئنس یک پلتفــرم توســعه دهنده و 
کیف  پول هوشــمند اســت کــه بــرای بازی های 

وب۳ طراحی شده است.
همچنیــن در خبر دیگری گفته شــده شــرکت 
بازی های »هورایزن بلاکچیــن« که مبدع بازی 
محبــوب »اســکای ویور« اســت، بــه مبلــغ ۴۰ 
میلیون دلار سرمایه سری A تأمین کرده است. 
این تأمین ســرمایه با هم هدایت شــرکت های 
بــروان هــاوارد دیجیتــال و  مــورگان کریــگ 

دیجیتال انجام شده است.
سایر سرمایه گذارانی که در این تأمین سرمایه 
شــرکت کردنــد، عــلاوه بــر شــرکت هایی کــه از 
آنها نــام برده شــد، ســرمایه گذاران انفــرادی از 
جمله »توبیاس لوتکه«، مدیرعامل شاپیفای، 
»سباســتین بورگت«، بنیان گذار ســندباکس 
و »الکس لارســن«، بنیان گذار اســکای ماویز و 

اکسی اینفینیتی بوده اند.
از ایــن ســرمایه گذاری بــرای گســترش پلتفــرم 
ســکوئنس، افزایش مخاطبــان اســکای ویور و 
راه اندازی بازار توکن هــای نیمه مثلی )SFT( در 
پلتفرم نیفتی ســوآپ )Niftyswap( استفاده 

خواهد شد. 
 ۱۱۵۵-ERC توکن هــای نیمه مثلــی توکن هــای
هستند که در بازی های ویدئویی و دارایی های 
متاورسی استفاده می شوند. شرکت بازی های 
هورایــزن قصــد دارد نیفتــی ســوآپ را قبــل از 
عرضه عمومی در اواخــر پاییز امثال برای گروه 

محدودی به صورت آزمایشی راه اندازی کند.
تــا ژوئــن ۲۰۲۲، ۴۰7 هــزار اکانت اســکای ویور 
بیــش از ۴.8 میلیــون بــازی مســابقه ای انجام 
داده انــد. بــه گفتــۀ ایــن شــرکت، کیــف پــول 
ســکوئنس بیــش از ۶7۵ هــزار کاربــر دارد و از 
پلتفرم بازی های ورزشــی دزن )DAZN( با یک 
بازار توکن های غیرقابل معاوضه )NFT( بوکس 

در پلی گان یکپارچه شده است.
بر اساس آماری که شــرکت دزن ارائه داده، 8۰ 
درصد از کاربران این پلتفرم برای نخســتین بار 
در ایــن پــروژه بــا رمــزارز و ان اف تــی ســروکار 
خواهند داشــت و بــه نظر »دبــورا مارفــورت«، 
مدیر ارشــد مالــی هورایــزن، این اتفاقــی بزرگ 
اســت. او گفتــه اســت: »ایــن واقعیــت کــه ما 
در یــک بــازار نزولــی و کســاد، تعــداد زیــادی 
مشــترک داشــته باشــیم، نشــان می دهــد کــه 
تیــم مــا تخصصــی در ســطح کلاس جهانــی 
دارد، محصولات ما عالی هستند، چشم انداز 
جمعــی مــا در وب۳ عالــی اســت و اصــول 
مدیریتــی مــا در شــرکت بســیار خــوب بــوده 

است.«
شــرکت مدیریــت دارایــی بــروان هــاوارد 
در زمینــه ســرمایه گذاری در فضــای ارزهــای 
دیجیتــال بســیار فعــال بــوده اســت. ایــن 
صنــدوق ســرمایه گذاری در مــاه آگوســت 
بودجه ای به مبلغ بیش از یــک میلیارد دلار از 
سرمایه گذاران نهادی جمع آوری کرد و به تازگی 
در یک شــبکه بلاکچین لایه ۱ در اکوسیســتم 
»کازمــاس« )Cosmos( ســرمایه گذاری کــرده 

است.
مدیــران  از  یکــی  ســالیوان«،  »کولیــن 
ســرمایه گذاری بــروان هــاوارد دیجیتــال گفت 
کــه پلتفــرم ســکوئنس قابلیــت زیــادی بــرای 
فراهم کــردن دسترســی بــه میلیون هــا بــازی و 
برنامه دارد. به گفته او هورایزن آماده اســت تا 
به پلتفرم، کیف  پول و شــرکت بازی نســل برتر 

غزل یگانگی وب۳ تبدیل شود.
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مبادله است.

سدیبرایتوسعهمحصولات
به اعتقــاد آرش فــروزان، مدیرعامــل فینوپیا، قطعــی اینترنت 
نه فقط به کسب وکارها، بلکه به مردم هم آسیب می زند و آنها را 
از دسترسی به خدمات باکیفیت محروم می کند. زمانی که یک 
شــرکت نتواند به درســتی از ســرویس دهنده خارجی خدمت 
بگیرد، بــدون شــک در عرضه آن ســرویس به مــردم هم خوب 

عمل نخواهد کرد.
او درباره تأثیر قطعی اینترنت بر فینوپیا که یک شرکت در حال  
توسعه است، توضیح داد: »از زمان قطعی اینترنت، فینوپیا به 
بسیاری از وب سایت های خارجی در لایه های امنیت، پرداخت 
و شبکه دسترسی ندارد و ســرویس های تراکنشی شرکت هم 
دچار مشکل شده است. به عنوان یک شرکت در حال  توسعه 
۲۰ روز است برای راه اندازی دو محصول جدید تلاش می کنیم، 
اما محدودیت های اینترنت سد توسعه محصولات مان شده 

است.«
او همچنیــن اعلام کــرد ۴۰ درصــد نــرخ بازدید ســایت فینوپیا 
کاهش پیدا کــرده و ایــن اتفاق بــرای شــرکتی در حال  توســعه، 

آسیب سنگینی است.

معاملاتاوامپیفینیکسیکپنجمشد
سامان بیرقی، مدیرعامل او ام پی فینیکس اعلام کرد که قطعی 
اینترنت حجــم معاملات او ام پــی فینیکــس را یک پنجم کرده 
است: »ما صرافی رمزارز هستیم و فعالیت مان مانند شرکت 
اسنپ نیست، ما به بازارها و قیمت های جهانی متصلیم و بدون 

اینترنت جهانی نمی توانیم ادامه دهیم.«
او ادامه داد: »برای رفع محدودیت در صرافی از روزهای ابتدایی 
محدودیــت اینترنــت، بــه ســمت ایران اکسس شــدن رفتیم و 
به اجبار تمام طرف های سوم را حذف کردیم، اما تمام ماجرا رفع 
موانع بــرای ارائه خدمات نیســت. زمانی که کاربران به ســایت 
دسترسی نداشته باشد، یا هفت ساعت از ۲۴ ساعت شبانه روز 
موفق شوند وارد ســایت شــوند، صرافی با ریزش کاربر و درآمد 

مواجه می شود.«
او درباره ایران اکسس شدن او ام پی فینیکس توضیح داد: »علاوه 
بر موضوعــات مالــی و خســارات، با CDNهــای داخلــی مانند 
ابرآروان هم چالش داریم؛ سرورهای ما روی ابرآروان است، اما 

درخواست بازکردن عکس سلفی از سمت شرکت پاسخ داده 
نمی شود.« از نگاه او، فشارهای موجود بر شرکت ابرآروان باعث 

بروز این اختلالات می شود.

کاهش۵۰درصدیتراکنشهایآبانتتر
امید امیــن زاده، مدیر نــوآوری و ســرمایه گذاری آبان تتــر، اعلام 
کــرد کــه اختــلالات مربــوط بــه پرداخت هــای ریالــی و نگرانــی 
سرمایه گذاران در شــرایط فعلی، حجم معاملات آبان تتر را ۵۰ 
درصد کاهش داده اســت. او می گوید: »اختلالات داخلی نرخ 
خطــای درگاه پرداخت ریالی را به شــدت افزایش داده و ســطح 
تراکنش های موفق را از 7۰ درصد در حالت طبیعی به ۳۰ درصد 

رسانده است.«
او بــا بیــان اینکــه ریســک قطعی و 
متحمل ضرر شدن حجم معاملات 
مشــتریان را کاهــش داده، توضیح 
داد: »در دوران قطعــی اینترنــت 
شــاهد کاهــش محســوس جــذب 
کاربــران جدید هســتیم. علت این 
موضوع را می توان ترجیح نقدینگی 
نســبت بــه ســرمایه گذاری و ترس 
کاربــران در ســرمایه گذاری های 

وابسته به اینترنت دانست.«
او تصریح کرد که در شــرایط فعلی، 
تعامل با کاربران از طریق شبکه های 
اجتماعی به شدت کاهش  پیدا کرده 
و آسیب های ناشــی از این اتفاق تا 
مدت ها بعــد از رفع اختــلالات نیز 

گریبان گیر مجموعه خواهد ماند.

ناکارآمدیاینترنتملیایران
به گفته روح الله جهنده، قائم مقام رمزینکس، در این سه هفته 
که اینترنت در ایران با اختلال شدید مواجه شــده، بسیاری از 
کسب وکار با چالش های زیادی مواجه شده اند و کسب وکارهای 
کوچک هــم در حال ازبین رفتن هســتند. او با اشــاره به قطعی 
اینترنــت و تأثیــر آن بــر رمزینکس تصریــح کــرد: »رمزینکس 
به عنوان یک صرافــی ارز دیجیتــال ایرانی به دلیــل ازکارافتادن 
موتورهای جست و جو حجم زیادی از ورودی ها را از دست  داده، 

در سیستم پرداختی و درگاه های آنلاین با مشکل مواجه شده 
و به دلیل افزایش ناپایداری در شبکه داخلی با چالش مدیریت 

سایت صرافی  روبه رو شده است.«
او ادامــه داد: »کاربران ایرانی به پلتفــرم صرافی، کیف پول های 
خارجی، اخبــار وضعیت بــازار و به ابــزار معروف و مرجــع بازار 
کریپتــو از جملــه تریدینگ ویــو دسترســی ندارنــد، همچنین 
پیامک های مربوط به برداشت ها و واریزی ها دیر یا اصلاً ارسال 
نمی شود. این عوامل باعث کاهش چشم گیر حجم معاملات 

رمزینکس شده است.«
به گفته جهنــده، آســیب های رمزینکــس از قطعــی اینترنت 
بــه کاهــش حجــم تراکنش هــا محــدود نمی شــود. او می گوید 
بــا ایجــاد مشــکلات متعــدد بــرای 
پشــتیبانی و ارتبــاط بــا مشــتریان 
به دلیل فعالیــت آنلاین این بخش 
و اســتفاده از برنامه هــای کاربــردی 
 ،)LIVE CHAT( خارجی پشتیبانی
زمان، هزینــه و انرژی شــرکت ها به 
 جای توســعه صرف رفع اختلالات 

می شود.
جهنده با بیان اینکه کسب وکارهای 
رمــزارزی نیازمنــد ارتبــاط نــود 
(node( بلاکچین هــای داخلــی بــا 
خارجی هســتند، تصریح کــرد که 
اینترنــت ملــی به دلیــل نداشــتن 
زیرســاخت های قوی برای این نوع 

کسب وکار ناکارآمد است.

۶۰درصــدی کاهــش 
حجــممعامــلاتاکســبیتو

بهدلیلمشکلاتغیرضروری
به گفته سعید عبادتی، مدیرعامل اکسبیتو، حجم معاملات 
اکسبیتو در روزهای ابتدایی قطعی اینترنت ۶۰ درصد کاهش 
پیدا کــرد و به مرور ایــن عدد بــه ۴۰ درصــد رســید. عبادتی با 
اشــاره به معضلاتی که قطعی اینترنت برای اکســبیتو ایجاد 
کرده، گفت: »تمام برنامه های بخش مارکتینگ اکسبیتو که 
به صورت نقشه راه فصلی تهیه و تدوین شــده بود، به تعلیق 
درآمد و تیم مارکتینگ تصمیم گرفت فقط بر اطلاع رسانی های 

مربوط به امنیت کاربر تمرکز کند. امکان رونمایی از بخش های 
مختلف جدید به دلیل شــرایط فعلــی اینترنت وجــود ندارد؛ 
طی همین مدت دو قابلیت جدید به پلتفرم اضافه شده، اما 
رونمایی از آن منوط به شرایط پایدار شده است. بخش بزرگی 
از تیــم مجموعه به صــورت دورکاری بــا واحدهــای مربوطه در 

ارتباط هستند.«
به گفته او، قطعی اینترنت و مشــکلات گفته شــده، عملاً یک 
سیستم فین تکی و های تک را با مشکلات غیرضروری مواجه 
کرده اســت. او با بیان اینکه حجم قابل  توجهــی از تماس های 
اینترنتی به تماس تلفنی تغییر پیدا کرده، توضیح داد: »عدم 
دسترســی به اینترنت توســط همکاران یــا کاربران، نحــوه ارائه 
ســرویس به کاربر را مختل کــرده و کاربران به  جای اســتفاده از 
چت آنلاین، تیکت یا ایمیل برای ارتباط با شرکت بیشتر از تلفن 
اســتفاده می کنند. ما همه ســعی مان را در طراحی سیستم با 
هدف خودکار و آنلاین بودن انجام داده ایــم و تا به امروز هم جزء 
سریع ترین و کم اصطکاک ترین پلتفرم ها بوده ایم، اما با اختلال 
اینترنت، حجم قابل  توجهی تماس اینترنتی به تماس تلفنی 

تغییر پیدا کرد.«
او با اشــاره به تأثیر قطعی اینترنت بر کاربران نیز گفت: »عدم 
دسترســی کاربران و مخاطبــان کریپتو بــه پلتفرم بــرای رصد و 
معامله ۲۴×7، یک سمت آسیب ها و سمت دیگر کیف پول های 
کاربران و صرافی های دیگر هستند. اغلب کاربران برای نیازهای 
روزمره خود از کیف پول شــان برداشــت یا از بازار نوســان گیری 
می کنند، قطعــی اینترنــت در معامــلات کاربــران و درآمدزایی 
آنان تأثیر بسزایی داشــته و زندگی روزمره کاربران را نیز مختل 

کرده است.«
به گفته او، کاربران با عدم دسترسی به اینترنت، نتوانسته اند 
مشــکلات روزمره خود ماننــد واریز رمــزارز برای سیســتم های 
بلاکچینی یا برداشت ریال برای کارت های بانکی دیگر را انجام 

دهند.
او با تأکید بر استفاده از کانال های امن برای اتصال به اینترنت و 
ورود به پلتفرم گفت: »صرافی های رمزارز مرجع مالی و فین تک 
به  حساب می آیند و در دسترس بودن همیشگی جزء لاینفک 
این سیستم ها به شــمار می رود؛ چراکه اســتفاده از VPNهای 
غیرامن می تواند مشــکلات متفاوتی؛ اعم از سرقت دارایی ها، 
دسترسی به  حساب کاربری توسط سارقان و عدم امکان معامله 

را به وجود آورد.«

 عدم دسترسی 
به اینترنت توسط 

همکاران یا کاربران، 
نحوه ارائه سرویس 
به کاربر را مختل 
کرده و کاربران به 

 جای استفاده از چت 
آنلاین، تیکت یا ایمیل 
برای ارتباط با شرکت 

بیشتر از تلفن استفاده 
می کنند
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کریپتوکارنســی را در جهان با غیرمتمرکــز بودن، پویایی 
و خودآمــوزی می شناســند، امــا در ایــران همزمــان بــا 

اســتقبال از کریپتــو، بــازار ســیاه آمــوزش و 
برگــزاری کلاس بــرای آن داغ اســت. پیش تر 
راه پرداخــت از ادعاهای آموزشــی و دریافت 
شــهریه به صــورت آنلایــن و در لایوهــای 
اینســتاگرامی گــزارش داده بــود، امــا حــالا 
کسانی پیدا شــده اند که به صورت حضوری 
علاقه مندان را در تهــران، تبریز و ارومیه گرد 
هم می آورنــد و برای هر دوره آموزشــی ۲۵۰۰ 
دلار شهریه اصلی و ۵۰۰ دلار شهریه جانبی 

دریافت می کنند. 
ایــن گــزارش دربــاره چندوچــون دوره هــای 

آموزشــی آذرکوین اســت که تاکنون ۱۱ دوره آموزشــی به 
همین منوال برگزار کرده است.

وعدهسود۵۰درصدیماهیانه
برج تمــاس یــا بــازار موبایــل دریاچــه چیتگر ایــن روزها 
سالن کنفرانس طبقه سوم خود را به برگزاری 
کلاس هایی اختصــاص داده که گردانندگان 
آن نــام »آکادمــی ارز دیجیتــال آذرکویــن« 
رویــش گذاشــته اند. بــرج تمــاس در تبلیــغ 
این دوره در صفحه اینســتاگرامش نوشــته: 
»آکادمی ارز دیجیتال آذرکوین در طبقه سوم 
همه نیازهای شما را در حوزه کریپتوکارنسی 

حل می کند.«
پیش از این هــم در صفحات اینســتاگرامی و 
کانال های تلگرامــی تبلیغ و معرفــی دوره های 
آموزش ارز دیجیتال دیــده بودیم، اما برگزاری 
حضوری این کلاس ها نسبت به روند کار آنها کنجکاومان 
کرد. آذرکوین با برگزاری دو دوره کلاس با عناوین »فیوچرز« 

و »پرایس اکشن« ادعا کرده که تریدکردن را با ضمانت به 
علاقه مندان آموزش می دهد.

با شماره ای که برای هماهنگی این کلاس ها منتشر شده، 
به عنوان یک علاقه مند به حضــور در این کلاس ها تماس 
گرفتم. فردی که تلفن را پاســخ داد، برگزاری حضوری این 
دوره هــای آموزشــی را مهم ترین وجــه تمایز خود با ســایر 
کلاس های موجود در این زمینه معرفی کرد و آن را اثباتی 

بر حقانیت این آموزش ها دانست.
به گفته او این دوازدهمین دوره برگزاری این کلاس هاست 
و در شــهرهای تهران، تبریــز و ارومیه ایــن کلاس ها برگزار 
می شــود. طبق اطلاعاتی کــه آذرکوین می دهــد، این دوره 
مشتمل بر ۱۵ جلسه آموزشی سه ساعته است که شش 
روز یا در واقع شــش جلســه آن به مباحث روان شناســی 
اختصاص دارد تا »بچه هــا از لحاظ ذهنــی و روانی آماده 

ورود به بازار شوند«.

NEWSخبر

پیشکسوت بانک ها
 و بیت کوین

بــی ان وای ملــون به عنــوان قدیمی تریــن 
بانک آمریکا واحدی را ایجــاد کرده که به 
مشــتریان آن اجازه می دهــد بیت کوین و 

اتریوم خریدوفروش کنند.

همکاری گوگل و کوین بیس
در پــی اعــلام گوگل کلــود بــرای 
پذیرفتن رمــزارز در پرداخت هــای مربوط 
بــه شــرکت های وب۳ جهــت اســتفاده 
از ســرویس های ابــری، ارزش ســهام 

کوین بیس در بازار افزایش یافت.

قابل  توجه کاندیداها
یــک شــرکت نظرســنجی حــوزه 
سیاست اعلام کرده تعداد رأی دهندگان 
واجد شرایط آمریکایی که این روزها مالک 
رمزارز هســتند به ۴۴ درصــد کل واجدان 

شرایط رسیده است.

آوالانچ در اوپن سی
کــرده  اعــلام  اوپن ســی 
مارکت پلیس آوالانچ را هم به پلتفرم خود 
اضافه خواهد کرد تــا دارندگان توکن های 
ایــن بلاکچیــن نیــز امــکان خریدوفروش 

ان اف تی پیدا کنند.

مرضیه امیری

marzamiri3
@gmail.com

ماجرای آذرکوین 
درباره یک دوره آموزشی سه هزار دلاری که وعده سود 50درصدی  در هر 

ماه را داده است

پارلمان اروپا مقررات جامع 
دارایی های رمزارزی را نهایی کرد، 
این مقررات جدید برای صرافی های 
دیجیتال چه الزاماتی ایجاد می کند؟

رگولاتوری اروپا
MiCA با 

 )ECON( کمیتــه امــور اقتصــادی و پولــی پارلمــان اروپــا
مقررات جامــع بازارهــای دارایی های رمــزارزی )MiCA( را 
تأیید کرد. ایــن مقررات در ســال ۲۰۲۴ لازم الاجرا خواهد 

شد.
قانون گذاران کمیته امور اقتصــادی و پولی پارلمان اروپا با 
۲8 رأی در برابر یک رأی قرارداد MiCA را تصویب کردند. 
بلافاصله پس از تصویب قرارداد MiCA، مقررات انتقال 

وجوه )TFR( نیز تصویب شد.
مقــررات جامــع بازارهــای دارایی های رمــزارزی یا قــرارداد 
MiCA قوانینــی را دربــاره نظــارت بــر بــازار دارایی هــای 
دیجیتال، حفاظت از مصرف کننده و حفاظت از محیط 
زیســت در برابر دارایی های رمزنگاری شــده ، پیش بینی و 

معرفی کرده است.

 گسترهنظارتهایقانونجدید
کمیته امور اقتصادی و پولی پارلمان اروپا درباره 
این چهارچــوب قانونی جدیــد توافق هــای اولیــه را انجام 
داده اســت. در مذاکرات ایــن کمیته، دربــاره این موضوع 
صحبت شد که MiCA بر همه دارایی های رمزنگاری شده 

که ذیــل قانون خدمــات مالی کنونــی قرار ندارنــد، نظارت 
خواهد کرد. همچنین مشــخص شــد کــه ســازمان اوراق 
بهــادار و بازارهای اروپــا )ESMA( باید دســتورالعمل های 
لازم را بــرای دارایی هــای رمزنگاری شــده ای که ذیــل قانون 

جدید قرار می گیرند، تعیین کند.
ایــن ســازمان توکن هــای غیرقابــل معاوضــه )NFT( را 
طبقه بنــدی خواهــد کــرد. ان اف تی هایــی کــه بــا قیمــت 
ثابت ارائــه خواهد شــد، از جملــه کلکســیون های هنری 
دیجیتــال، لباس هــای بازی هــای دیجیتالــی و بلیت های 
ســینما در چشــم انداز قــرارداد MiCA قــرار نمی گیرنــد. 
اما ان اف تی هایی که کارکردشــان همچون یــک ابزار مالی 

است، در چهارچوب آن قرار می گیرند.

 مدافعاناینقانونچهمیگویند؟
»استفان برگر«، عضو ارشد پارلمان اروپا، در یک 
بیانیه اعــلام کرد کــه MiCA اســتانداردهای جهانی برای 
مقررات مربوط به دارایی های دیجیتــال را تعیین خواهد 
کــرد. بــه گفتــه او MiCA یــک موفقیت بــرای اروپاســت. 
اروپا نخســتین قاره ای اســت که این مقررات را در اختیار 
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رگولاتوري
R E G U L A T I O N

کاندیداهای انتخابات میان دوره ای آمریکا روی 17 درصد 
آمریکایی هایی که واجد شرایط هستند و رمزارز دارند تمرکز کرده اند

 یک گروه سیاسی جدید: 
صاحبان رمزارز دارای حق  رأی هستند!

REPORTگزارش

به گفته یک کمیتــه اقدام سیاســی که اخیــراً وارد 
صحنــه انتخاباتــی آمریکا شــده، با نزدیک شــدن 
بــه انتخابــات میــان دوره ای آمریــکا، اصطــلاح 
»رأی دهندگان رمــزارزی« در حال تبدیل شــدن به 
یک طبقه قابل  توجه در سپهر سیاسی این کشور 
هســتند. طبقه ای که حــالا بســیاری از کاندیداها 
تلاش دارند بــرای جلب نظر آنهــا از درِ کریپتو وارد 
شــوند! GMI  یک گروه متمرکز بر رمزارز اســت که 
با حمایت »آنتونی اسکاراموچی« در ژانویه ۲۰۲۲ 
تشکیل شده اســت. GMI مخفف کلمه عامیانه 
رمزارزی و البته محبوب »Gonna make it« است.
اخیراً یــک نظرســنجی از رأی دهنــدگان و موضع 
آنها در مورد ارزهای دیجیتال توسط یک مؤسسه 
افکارسنجی سیاسی سفارش داده شده که توسط 
 Fabrizio و Global Strategy Group دو شرکت
Lee&Associates انجام شــده است. یافته های 
این نظرســنجی نشــان می دهد که رأی دهندگان 
معمولی ممکــن اســت درســت در زمان برگــزاری 
انتخابات میان دوره ای امســال آمریکا به مسائل 
مربوط به سیاست گذاری ارزهای دیجیتال توجه 
کنند و نظرات کاندیداها در این زمینه برایشان مهم 
شــود. حالا در ادبیات سیاســی آمریــکا اصطلاح 
»رأی دهندگان رمزارزی« به کسانی گفته می شود 
کــه امــکان رأی دادن دارنــد و مالــک دارایی هــای 
دیجیتال هم هســتند یا در نظر دارند دارایی های 
دیجیتالی داشته باشند. آمار نشــان می دهد ۴۴ 
درصد از رأی دهندگان در سراسر ایالات متحده در 
این دسته قرار می گیرند. بر اساس این نظرسنجی، 
زیرمجموعه ای از ۱7 درصد از رأی دهندگان در حال 

حاضر دارای رمزارز هستند.
مجریان این نظرســنجی در گزارشــی که منتشــر 
کرده انــد، نوشــته اند: »این هســته ۱7درصدی که 
همین حالا صاحب ارزهای دیجیتال هستند، یک 
گروه بسیار رقابتی از رأی دهندگان خواهند بود که 
هم دموکرات ها و هم جمهوری خواهان در انتخابات 
اخیر به آنها چشــم دوخته اند.« این گــروه اکثراً از 
مردان جوان تشکیل شده و ۵8 درصد آن را مردان 
زیر ۵۵ سال تشکیل می دهد. طبق این نظرسنجی، 
یک ســوم رأی دهندگانی که به نوعی با رمزارزها در 

ارتباط اند، رنگین پوست هستند. پراکندگی حزبی 
آنها هم به گونه ای است که هر دو حزب می توانند 

برای جلب آرای آنها تلاش خود را بکنند.
همین حــالا هم هــر دو حــزب سیاســی آمریکا در 
حــال نبــرد بــرای برقــراری ارتبــاط بــا مــردان جوان 
سیاه پوست و اســپانیایی تبار هستند؛ گروه هایی 
که در چند دوره گذشته نشان داده اند که نسبت 
به اولویت های حزبــی خود کمتر تعصــب دارند و 
دیدگاه ها و برنامه های کاندیداها را بیشتر زیر نظر 
خواهند داشت. »بابی کپل«، مشــاور ارشد گروه

GMI  گفته اســت: »این گروه دارای علایق ویژه ای 
نسبت به موضوع و بازار رمزارز هستند و ارتباط با 
آنها در مورد مسائل رمزارزی می تواند پشتیبانی 
کافی برای برنده شــدن در برخی از این رقابت های 

سخت سیاسی را ایجاد کند.«
در ایــن گــزارش آمــده اســت: »در حــال حاضر ۱8 
درصــد از افــراد دارای گرایــش به حــزب دموکرات، 
صاحب ارزهای دیجیتال هستند، در حالی که ۱۶ 
درصد از مستقل ها و ۱۶ درصد از جمهوری خواهان 
رمزارز خریده اند.« رهبــران GMI بر رأی دهندگان 
رمــزارزی کــه در مــاه نوامبــر بــه ایــن جمــع اضافه 
خواهند شــد، تمرکز کرده انــد. »مایــکل کارکیز«، 
مدیرعامــل GMI در ایــن خصــوص گفته اســت: 
»رأی دهنــدگان کریپتویی با ســهم ۱7 درصدی به 
اندازه ای بزرگ هستند که بتوانند رقابت نزدیکی را 
در حوزه های مختلف انتخابات میان دوره ای ایجاد 
کنند. به عنوان مثال، در سال ۲۰۲۰، بایدن، ترامپ 
را در پنسیلوانیا با هشــت هزار رأی شکست داد. 
حالا ما انتظــار داریم بیــش از 8۳۰ هزار شــهروند 
ایالت پنســیلوانیا که دارای رمزارز هستند، در ماه 
نوامبر به پای صندوق های رأی بروند!« حامی دیگر 
GMI اف تی ایکس است که توسط میلیاردری چون 
»سام بنکمن فرید« اداره می شود که قول داده بود 
تا قبل از سال ۲۰۲۴ یک میلیارد دلار یا بیشتر به 
اهداف سیاسی داخل آمریکا کمک کند. در کنار 
این چهره، چند سرمایه گذار دیگر دنیای رمزارزها 
هم با این گروه همکاری می کنند تا اهمیت توجه 
به رمزارزها و دارنــدگان آن را که حــق رأی دارند، در 
انتخابات آتی آمریکا بیش از پیش برجسته کنند.

او در مورد شهریه کلاس ها عنوان کرد: »هزینه شرکت در 
این دوره کلاس های ما ۲۵۰۰ دلار است و ۵۰۰ دلار هم افراد 
باید برای هزینه های جانبی پرداخت کنند. بعد از گذراندن 
دوره کلاس ها، افراد تا دو ماه با پشتیبان ترید می کنند و اگر 
با رعایت اســتراتژی ما پیش بروند و بالای ۵۰ درصد ســود 
ماهانه کسب کنند، شهریه کلاس به آنها بازمی گردد، اما 
اگر نتوانند این مقدار سود را کسب کنند، ما هیچ تعهدی 
به آنها نداریم. ما احراز هویت در صرافی بایننس را هم برای 

دانش آمــوزان انجــام می دهیم 
و در واقــع ۵۰۰ دلار دریافتــی 
هزینه هــای جانبــی مربــوط بــه 
همین احراز هویت است.«  به 
گفته او کلاس ها بیــن ۳۵ تا ۵۰ 
نفره است و برای دوره جدید که 
۲8 مهر در تهران آغاز می شود، 
تاکنون ۴۵ نفر ثبت نام کرده اند. 
کلاس های شهر تبریز و ارومیه 

نیز ۳۵نفره است.
جالب اســت که در سال ۱۳99 
آذرکویــن همیــن دوره کلاس را 
با شــهریه پنج میلیــون  تومانی 

برای تدریس خصوصی برگزار می کرده، اما حالا دو ســال 
بعد به شــهریه ســه هزار دلاری بــرای کلاس هــای ۵۰ نفره 

رسیده است.

مهمتریــنســابقهاجراییمدیــرآذرکوین؛
بازیکنتیمنوجوانانوالیبال

نماینده آذرکوین در پاســخ به ســؤال ما که آیــا ثبت مجوز 
شــرکتی داشــته اید، می گویــد: »بلــه معلــوم اســت کــه 
مجوز داریم و شــرکت مان را ثبــت کرده ایــم، وگرنه چطور 

کلاس های حضوری برگزار می کنیم.«
هرچند آذرکوین چنین ادعایی دارد، اما جست وجوی راه 
پرداخت در روزنامه آگهی های رسمی نشان می دهد هیچ 
شرکتی به نام آذرکوین ثبت رسمی نشده است، اما با نام 

مدیر آذرکوین به یک شرکت دیگر می  رسیم.
مدیریــت آذرکوین با فردی به نام یاشــار طاعی حق اســت 
که خود آذرکویــن او را به عنــوان »دکتر طاعی حق، اســتاد 
آکادمــی آذرکویــن« معرفــی می کنــد. طاعی حق در ســال 

۱۳8۴ بازیکن تیم ملــی والیبال نوجوانان بــوده و آذرکوین 
در سایت خود در معرفی او نوشته است:»بازیکن اسبق 

تیم ملی والیبال، استاد ارز دیجیتال«.
در جست وجوهای سوابق یاشار طاعی حق به هیچ سابقه 
تحصیلی و اجرایی نمی  رســیم، جز اینکــه طبق اطلاعات 
ثبت شده در روزنامه کثیرالانتشار آگهی های رسمی یک 
شــرکت به نام او گزارش شــده اســت. طاعی حق »شرکت 
توسعه مهام پردازش آذر ویرا« را در سال ۱۳99 در سمنان 
راه اندازی کرده و امسال آن را به 
ارومیــه منتقل کرده اســت. ما 
اطلاعــات دیگــری در خصوص 
ایــن شــرکت از جملــه مجوزها 
و ســایت رســمی شــرکت پیــدا 

نکردیم.
بــه نظــر می  رســد هــر چقــدر 
علاقــه و جذابیــت در حــوزه 
کریپتوکارنســی بــرای ایرانی ها 
بیشتر می شود، پای افراد بازار 
گرم کن هم بیشــتر باز می شود 
و قدمــی جلوتــر می آینــد. بــه 
همیــن دلیل هم هر روز شــاهد 
شــیوه های جدیــدی تحــت عنــوان آمــوزش در ایــن حوزه 
هستیم. اما توصیه کارشناسان و فعالان حوزه رمزارز این 
اســت که هر جا بــرای آموزش نام شــهریه شــنیدید، برای 
شــما باید اولیــن ســیگنال کلاهبــرداری باشــد. در همین 
زمینه بهتر اســت به جــای مرعوب تبلیغات و ژســت های 
تخصص نمای افراد سودجو شــدن، به سمت خودآموزی 
رفته که هــم منابع آن رایگان موجود اســت و هــم به وقت 
و هزینــه کمتــری نیــاز دارد. بهتریــن راه آمــوزش در حوزه 
پدیده های جدید این دنیا مطالعه مســتمر و دنبال کردن 
محتواهــای موجــود در یوتیوب و آپــارات و توییتر اســت و 
اتفاقاً عمدتاً کســانی که این روزهــا با راه انــدازی دوره های 
آموزشــی به دنبــال جــذب دانش آمــوز هســتند، منبــع 
اطلاعات  شان همین محتوای موجود در یوتیوب و توییتر 
است. پس به جای دورزدن و گرفتن اطلاعات از واسطه ها 
می توان به طور مستقیم و دســت اول به منابع دسترسی 
داشت و شــرایط ارتزاق سوداگران کاســب کار را نیز فراهم 

نکرد.

 بهترین راه آموزش 
در حوزه پدیده های 

جدید این دنیا مطالعه 
مستمر و دنبال کردن 
محتواهای موجود در 
یوتیوب و آپارات و 

توییتر است

خواهد داشت.
 MiCA برگــر گفتــه اســت: »بــازار بــه واســطه قــرارداد
هماهنگ خواهد شــد؛ برای عرضه کنندگان دارایی های 
رمزنگاری شــده یــک ضمانــت و قطعیت حقوقــی فراهم 
خواهد شــد، برای کســانی که در این حوزه خدمات ارائه 
می دهند، وجود یک زمین بازی برابر تضمین خواهد شد 
و استانداردهای بالایی برای محافظت از مشتریان وجود 

خواهد داشت.«
مراحل بعدی برای این توافق نامــه عبارت اند از: دریافت 
تأییدیه از کمیته امور اقتصادی و پولی، رأی گیری عمومی 

و تأیید شورای اروپا پیش از اجرا.
پس از رأی گیری برای MiCA، قانون گذاران اتحادیه اروپا 
دربــاره مقــررات انتقــال وجوه بــه توافــق موقتــی در مورد 
ردیابــی تراکنش هــای مشــکوک یــا مســدود کــردن آنها 

رسیدند.
»ارنست اورتاســون«، گزارشــگر کمیته امور اقتصادی و 
پولی گفت که به واسطه این مقررات می توان دارایی های 
رمزنگاری را کاملاً ردیابی کرد و از پول شویی و فعالیت های 
کلاهبردارانــه جلوگیری بــه عمــل آورد. به گفتــه وی این 

قرارداد از جاه طلبانه ترین قوانین برای انتقال دارایی های 
رمزنگاری در جهان اســت و این امیدواری وجود دارد که 
حوزه های قضایی دیگــر هم از ایــن رویکــرد جاه طلبانه و 

دقیقی که امروز درباره اش توافق شده، پیروی کنند.

 فشاربیشتربرصرافیهایرمزارزی؟
انتقــال  از مقــررات  ایــن، همــه  بــا وجــود 
وجــوه رضایــت کامــل ندارنــد. در مــاه مــارس، »برایــان 
آرمسترانگ«، مدیرعامل کوین بیس، در توییتی گفت که 
این لایحه صرافی ها را ملزم می کند که همه تراکنش های 
ارز دیجیتال بــه ارزش بیــش از ۱۰۰۰ یــورو را بــه مقامات 
گــزارش بدهنــد؛ حتــی اگــر نشــانه ای از فعالیت هــای 

مشکوک وجود نداشته باشد.
آرمسترانگ نوشت: »این کار موجب می شود که اتحادیه 
اروپا نتواند رهبری جهان در قوانین و سیاست های مربوط 
به حریــم خصوصی را حفــظ کند. ایــن قانــون دارندگان 
رمزارز را به شــکل نامتناســبی مجــازات می کند و حقوق 
فردی شان را به شــکل نگران کننده ای از بین می برد. این 

سیاست خوبی نیست.«



 ضمیمه »رمزارز « هر هفته با حمایت  کسب وکارهای مطرح
بلاکچین و دارایی دیجیتال ایران منتشر می شود

فهرست حامیان این پروژه به ترتیب حروف الفبا:
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هوش مصنوعی 
کارسازترین 

سلاح  
اینشورتک

شبکه 
فروش بیمه 
حذف نشدنی

 است

بیمه ریسک 
سیاسی

لازمه اقتصاد 
شکننده 

6 4

14

13

 خواسته های نسل Z از صنعت بیمه
 ساده، سرراست، سریع

نماینده نگران
 مشتری سردرگم

محدودیت اتصال به 
اینترنت طی روزهای گذشته 
به کاهش 20 تا 30  درصدی 

فروش بیمه در کسب وکارهای 
آنلاین بیمه ای منجر شد 

نجات بیمه در 
روزگار بیداد تورم 

امروز تورم یکی از بزرگ ترین موانعی است 
که توسعه بیمه های زندگی در کشور را با 

چالش روبه رو کرده است؛ آیا راهکاری برای 
کاهش اثر تورم بر مقبولیت بیمه های 

زندگی وجود دارد؟ 

نقش پررنگ بیمه 
در کاهش تنش ها

آگاهی بخشی 
اعتماد می آورد

   علیرضا هادی ، مدیرعامل بیمه باران معتقد است تنها راه افزایش 
مقبولیت بیمه میان مردم شفاف سازی و ایجاد آگاهی است

K A R A N G

   عکس:  نسیم اعتمادی

A N A LY S I S

3

فناوری لزوماً 
تضمین کننده موفقیت 

یک کسب وکار نیست

  فناوری ها ابزار 
هستند، نه هدف

دوهفــتهنــامه
بیمــــه صنعت
ضمیمــهرایگان
مه هفتـــــــهنا
نـــــــــگ ر کا
ســـــــالاول
ـــمارهششم شـ
بیستوچهــــار
مهـــــــر1401
16صفـــــحه
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اقتصــاد ایــران در چهار دهــه اخیــر، ویژگی های 
خاصــی داشــته اســت امــا شــاید یکــی از 
مهم ترین ویژگی اقتصــاد ما این اســت که یکی 
از طولانی تریــن دوره هــای تورمــی را تجربه کرده 
و شــاید از این حیث در دنیا، یک استثنا باشد. 
در حالــی کــه بســیاری از کشــورها توانســته اند 
با ابزارهــای جدید، عارضــه تــورم را درمان کنند، 
امــا اقتصاد ایــران بــا ایــن بیمــاری مزمــن، هنوز 
دســت و پنجه نــرم می کنــد. در حالی کــه اکنون 
متوسط نرخ تورم در کشــورهای در حال توسعه 
و توسعه یافته زیر پنج درصد محاسبه می شود، 
اما متوســط تورم در چهار دهه اخیر بیش از 20 
درصد بــوده اســت. این رقــم در دهه 90 بیشــتر 
نیز بــوده و اقتصــاد دو برهــه تورمــی را در ابتدا و 
انتهــای دهه اخیــر تجربه کرده اســت. دو ســال 
پــس از آن را هــم کــه در حــال تجربــه ملمــوس 
هســتیم. این در حالی اســت که از ســوی دیگر، 
رشد اقتصادی نیز نتوانسته یک مسیر پایداری 
را طی کند و همواره پرنوسان بوده 
است. رشد اقتصادی در دهه اخیر 
بیشــتر تحت تأثیر لغو یا تشدید 
تحریم ها بوده و در نتیجه، به طور 
کلــی نمی تــوان عنــوان کرد کــه در 
دهه 90 رشد اقتصادی به نسبت 
درآمدهــای ثابــت، رونــد پایــدار و 

مثبتی را طی کرده است.
در شــرایطی کــه تــورم در ســطح 
باشــد،  داشــته  قــرار  بالایــی 
اصــولاً ســرمایه گذاری کوتاه مــدت مــورد توجــه 
قــرار می گیــرد و در نتیجــه، فضــا بــرای جــولان 
ســرمایه گذاری بلندمــدت و کم ریســک کاهش 
می یابد. از ایــن حیث، شــرکت های بیمه ای نیز 
در شرایط بی ثباتی نمی توانند تصویری از آینده 
سرمایه گذاری در صنعت بیمه و ارائه محصولات 
خود عرضه کنند. بنابراین یکی از اثرات بی ثباتی 
در فضای اقتصاد کلان، بر صنایع بیمه منعکس 
می شــود که قاعدتاً این رویــه در ســایر صنایع و 

سرمایه گذاری های مالی نیز وجود دارد. 

از ســوی دیگــر، یکــی از چالش هــای اقتصــاد در 
شرایط کنونی، پایین بودن متوسط ضریب بیمه 
در کشــور اســت. متوســط ضریب نفوذ بیمه در 
ایران در دوره ســه دهــه اخیــر  برابــر 0.97 درصد 
است که نسبت به میانگین جهانی یعنی 3/24 
درصــد، بســیار پایین تر اســت. بــه عبــارت دیگر 
ضریب نفوذ بیمه در ایران، طی دوره مورد بررسی 
حدود یک سوم میانگین ضریب نفوذ بیمه در بین 
کشورهای منتخب بوده است. اگرچه این روند در 
سال های اخیر سیر صعودی داشته، اما هنوز در 
شرایط مطلوب قرار نگرفته است. این موضوع نیز 
به طور مستقیم تحت تأثیر شرایط اقتصاد کلان 
است و برای اینکه شاخص های بیمه ای بتواند در 
شرایط مطلوب قرار گیرد باید هم رشد اقتصادی 
و هــم تــورم، بــا یــک آهنــگ مناســب در اقتصاد 
کشور حرکت کنند. بدون داشتن فضای باثبات 
اقتصــادی، تمام صنایــع از جملــه صنعت بیمه 

متضرر خواهند شد. 
حالا به این بی ثباتــی اقتصادی مســئله ناامنی 
اقتصادی را نیــز اضافه کنید. ناامنی به شــرايط 
ناشی از فقدان سلامت اقتصادی گفته می شود 
که نتوان در برابر زيان های اقتصادی عمده از خود 
حفاظت كــرد. این مســئله با نگرانــی اقتصادی 
افراد جامعه متفاوت است. اینجا دیگر صحبت 
از کســب وکارهای بــزرگ و کوچــک اســت. از 
شــرایطی کــه دولت هــا بی توجــه بــه برآیندهای 
تصمیمــات سیاســی و امنیتــی خــود دکمــه 
خاموشی های هرچند لحظه ای را می زنند؛ بدون 
اینکه بدانند در دنیای تمامــاً مرتبط امروز دیگر 
کســب و کاری منفک و جــدا از دنیــای یکپارچه 
وجــود نــدارد. همــه بــه هــم متصــل هســتند و 
خاموش کردن دکمه اتصال به دنیا یعنی به هدر 
دادن سال ها تلاش و سرمایه، یعنی بی اعتمادی 
به اقتصادی که می  توان بــا یک دکمه اختیار آن 
را به دســت گرفت. با این اوصــاف فکر می کنید 
می توانیم به رونق کسب وکاری چون بیمه که بنا 
بر اعتماد و تخمین ریسک بنا شده، امید داشته 

باشیم؟ باقی صنایع که بماند!  

INTROسرآغاز

آیا می توان در اقتصادی آمیخته با تورم و ناامنی به امنیت و رونق 
کسب وکارهای بیمه ای امید داشت؟ 

 شبیخون تورم  و ناامنی اقتصادی 

لیدا هادی 
سردبیر

@lidahadi88

امروز داده و استفاده از آن برگ برنده کسب وکارهاست
امروز رقابت  در دنیای کسب وکار بر سر داده است

وقت پادشاهی با داده ها
 از زمانی که معاملات به صورت مبادله کالا به کالا 
صــورت می پذیرفــت، داشــتن اطلاعــات از 
وضعیــت مالــی و اقلام موجــود و نــوع نیاز طــرف مقابل 
می توانســت فرایند فــروش را برای هر دو طرف تســهیل 
کنــد. البتــه همــواره اســتفاده درســت از ایــن اطلاعــات 
چالش هــای اخلاقــی و اقتصــادی ای بــا خــود بــه همــراه 
داشته و معمولاً افرادی که به دنبال ارتباط طولانی مدت 
با شــریک تجــاری خــود بودنــد، تمام تــلاش خــود را در 
راســتای حفظ این اطلاعات می کردند. با گذشــت زمان 
ایــن رویــه خیلــی تغییــر اساســی نکــرده و اکنــون نیز به 
همیــن روال طــی می شــود. هرچنــد متدهــا و روش های 
نوینی بــرای کســب درآمــد از داده ها بــه وجــود آمده که 

اصالت را بر استفاده مستقیم از این داده ها 
و کسب درآمد از آن قرار می دهد، نه اینکه از 
ایــن داده هــا به عنــوان پلــی بــرای فــروش 

محصول استفاده کنند.

 کسب وکارهای زیادی به سمت این 
جنــس اســتفاده می روند، بــه خاطر 
اینکه بتوانند سبد خرید و نیازهای احتمالی 
کاربران شان را کامل تر کنند و بتوانند خدمات 
بهتری ارائه دهند. در این میان، هم نمونه های 

موفق خارجی وجود دارد و هم نمونه های داخلی. حتماً در 
اکثــر ســایت ها و اپ های مختلف قســمت هایی مشــابه 
»پیشنهادهایی برای شما« یا »دیگران نیز خریده اند« یا 
از این دســت موارد را دیده اید که تمام این پیشنهادهای 
دقیقی که مشــاهده می کنید، از جنس استفاده درست 
از داده های سایر مشتریان یا داده های خود شما هستند. 

 یکی از نمونه هــای  موفق در ســایت های فروش 
کتــاب الکترونیکــی اســت کــه بــا توجــه بــه 
کتاب هایــی کــه شــما خریده ایــد یــا دیده اید یــا مطالعه 
کرده ایــد، کتاب هایــی را برای شــما فهرســت می کند که 
امیدوار اســت شــما آنها را نیز دوست داشــته باشید و 
تهیــه کنیــد. یــا مثــلاً در فروشــگاهی کــه کالاهــای 
ســوپرمارکتی می فروشــد، معمــولاً کاربــران چیپــس و 
ماست موســیر را با هم خرید می کنند و اگر شما در این 
فروشگاه چیپس را انتخاب کنید، حدس می زند که رفتار 
شما مانند ســایر کاربران باشد و به همین خاطر ماست 

موسیر را نیز به شما پیشنهاد می دهد.

 هدف تمام این برخوردها با این منطق است که 
احتمــالاً کاربــر اکنــون به ایــن مــورد نیــاز دارد و 
می خواهــد تهیــه کنــد و بــرای کســب وکار هم بــه معنی 
فروش بیشتر است که باعث بهبود چرخه اقتصادی آن 

می شود.

 امــا در مواردی بــرای پیــدا کــردن نیاز کاربــر، به 
کارهای بیشتری احتیاج اســت. به عنوان مثال 
در زمینه بیمه نامه شخص ثالث، شما به پلاک کاربر نیاز 
داریــد تــا بتوانیــد تاریــخ انقضــای بیمه نامــه قبلــی را 
به صــورت قانونــی از بیمــه مرکزی اســتعلام کنیــد، ولی 
اطلاعات ارتباطی با صاحب پلاک را ندارید تا به او خبر 
دهید موعد تمدید بیمه نامه تان فرارســیده، 
اما کســب و کاری را تصور کنید که ســرویس 
دیگــری دارد بــه اســم پرداخــت عــوارض 
آزادراهی یا پرداخت خلافی که کاربر واردش 
می شود و پلاک و شماره تلفن را وارد می کند 

و از این سرویس استفاده می کند. 

حال زمانی را تصور کنید که کاربر به 
تمدید بیمه نامه اتومبیــل خود نیاز 
دارد و اگر تمدید نکند، ریسک بسیار بالایی 
را متحمل می شــود که هــم از جنس تصــادف احتمالی 
بدون داشــتن بیمه اســت و هم از این جنــس که تمدید 
دیرهنــگام باعــث می شــود کاربــر مجبــور بــه پرداخــت 
جریمــه دیرکــرد شــود. در این حالت شــما دســت به کار 

شوید و به این کاربر کمک کنید.

 طبیعی است شما برای رســیدن به این داده ها 
هزینه  زیادی پرداخت می کنید و احتمالاً افراد 
ســودجو به دنبال این جواهری که شــما دارید، باشــند. 
اینجاســت که نیروی متخصص و کارآمد می تواند برگ 
برنده شــما باشــد و دارایــی شــما را مصــون دارد. به طور 
متوســط می توانــم بگویم که هــر ماه حداقــل یک تلاش 
جدی از ســمت این افراد سودجو برای دســتیابی به این 
داده ها داریــم که البتــه تدابیر شــدید امنیتی کــه پیاده 
شده، مانع از موفقیت آنها می شــود. امروز داده دارایی 
بزرگ شرکت هاســت که برای حفــظ آن باید همه تلاش 
خــود را بــه کار بگیرنــد. امــروز وقــت پادشــاهی بــا 

داده هاست! 
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فناوری لزوماً تضمین کننده موفقیت یک کسب وکار نیست
 فناوری ها برای حل  چالش ها به کار می روند

  فناوری ها ابزار هستند، نه هدف
پیشرفت روزافزون فناوری ها و گسترش استفاده از آنها، تغییر 
و تحولات شگرفی را در دنیای کسب وکار رقم زده است. تلاقی 
فناوری با هر صنعت، مفاهیم و موضوعات جدیدی را وارد دنیای 
علم و تجارت کرده؛ مانند اینشــورتک که تقاطــع میان فناوری 
و بیمه اســت. اما اگر از فعالان اســتارتاپی ســؤال کنید، به این 
نکته اذعان می کنند که فناوری لزوماً تضمین کننده موفقیت 
یک کســب وکار نیســت. فناوری ها برای حل چالش هــا به کار 
می روند، اما گاهی کســب وکارها فناوری را بدون هدف خاصی 

به  کار می گیرند.
یکــی از معضلاتی که مــا در صنعت بیمــه داریم، 
تب ارائه محصول جدید و اولین بودن است. گاهی 
دیده می شود که شرکت های بیمه و اینشورتک ها، 
خدمــت و محصــول جدیــدی را طراحــی و ارائــه 
می دهنــد کــه فــارغ از آنکــه بتــوان صفــت اولیــن 
یــا جدیــد را بــه آن نســبت داد، تناســبی بــا هدف 
اصلی کســب وکار ندارد. در واقع اســتفاده صرف 
از یک فناوری بدون شناخت عمیق آن و همچنین 
مشــخص بودن هــدف اصلی کســب وکار، مــا را از 
مســیر منحرف کرده و به سوی بیراهه می کشاند. 

شرکت های بیمه و اینشورتک ها می بایست از فناوری های نوین 
مانند بلاکچین، اینترنت اشــیا و... برای حل چالش و پاسخ به 
مسئله ای استفاده کنند، نه آنکه هیچ هدف مشخصی غیر از 

رقابت با دیگران و سودای اولین بودن نداشته باشند.
مسافری را تصور کنید که قصد عزیمت به یک مقصد مشخص 

دارد؛ فناوری ها برای کسب وکار، مانند ابزار و وسایلی هستند که 
مسافر به تناســب نیاز خود و با توجه به مقصدی که در پیش 
دارد، در کوله خود قرار می دهد. در صورتی که مســافر، وسایل 
لازم برای مقصد را با خود به همراه نداشته باشد، ممکن است 
در مسیر دچار مشــکلات جدی شــود یا حتی جان او به خطر 
بیفتد. همچنین برداشتن وسایل اضافی بار او را سنگین کرده و 

حرکتش را کند می کند.
اما علاوه بر انتخاب ابزارهای مناســب، مسافر برای رسیدن به 
مقصد به یک قطب نمــا نیاز دارد تا از مســیر منحرف نشــود. 
یک انحراف کوچک از مسیر درست در ابتدای راه 
می تواند مســافر را به طور کلی از مقصد نهایی اش 
دور کند. یک کسب وکار نیز برای رسیدن به هدف 
نهایی، به قطب نما نیاز دارد تا هر انحراف کوچک از 

مسیر را به سرعت شناسایی و اصلاح کند.

   ابتــدا هــدف را مشــخص کنیــد: هــدف اصلــی 
کســب وکارتان چیســت؟  کســب وکار شــما چــه 
مشکلاتی را در اکوسیستم بیمه حل خواهد کرد؟ 
قرار اســت کدام نیازهای مشتریان و صنعت بیمه 
را پاســخ دهید؟ هدف اصلی کســب وکار، نقطه ثابت شــما در 
این دنیای در حال چرخش و پیچیده اکوسیستم استارتاپی و 
صنعت بیمه است. اگر در ابتدای مسیر قرار دارید، لازم است 
پاســخ این ســؤالات را بیابید و اگر در میانه مســیر هســتید، با 
پاسخ به این ســؤالات، بار دیگر مروری بر هدف و اهداف اصلی 

کسب وکارتان داشته باشید.
   مولد باشــید نــه تقلیدگر: اصیل بــودن، آن چیزی اســت که 
کســب وکار شــما را از دیگــران متمایــز می کنــد. امروزه شــاهد 
فعالیت شمار زیادی از استارتاپ های اگریگیتور بیمه هستیم 
کــه امــکان مقایســه، مشــاوره و خریــد آنلایــن بیمــه را بــرای 
 مشــتریان فراهم می کنند. در صورتــی که با نگاهی بــه نمودار 
رضایت-اهمیت در این حوزه، آشکار می شــود که راه حل های 
ارائه شــده به خوبی توانســته رضایــت مشــتریان را جلب کند 
و قدم گذاشــتن در ایــن اقیانــوس ســرخ امــری منطقــی به  نظر 
نمی رســد. در صنعت بیمــه ایران مــا همچنــان در یک فضای 
ســنتی با ارائه حداقل پوشــش های بیمه ای قرار داریم و این در 
حالی است که ریسک های نوظهور نیازمند توجه و ارائه راه حل 

مناسب هستند. 
   قطب نما را تنظیم کنید: مانند عقربه قطب نما که به سمت 
یک قطب مغناطیسی نشــانه می رود، قطب نمای کسب وکار 
نیز سازمان را به سوی هدف اصلی هدایت می کند. برای مثال 

استارتاپ لموناد از ابتدا با هدف ایجاد تغییر و تحول در صنعت 
بیمه و تبدیل بیمه از یک موضوع خسته کننده به یک موضوع 
جذاب در ذهن افراد شــکل گرفت. لموناد به خوبی قطب نمای 
کسب وکارش را برای رسیدن به این هدف تنظیم کرد و با از بین 
بردن ساختارهای بوروکراتیک در بیمه، زمین بازی را تغییر داد. 
همچنین ســهم بیش از ۸0درصدی افــرادی که بــرای اولین بار 
دست به خرید بیمه زده اند، در میان مشتریان لموناد، به خوبی 
گواه این مسئله اســت که لموناد موفق شــده تغییرات مثبتی 

راجع به بیمه در باورهای مشتریان ایجاد کند.
   انحراف از مســیر را شناســایی و اصلاح کنید: گاهی ممکن 
است در این سفر طولانی و پرفرازونشیب، کمی از مسیر اصلی 
منحرف شــوید؛ اگر در همــان ابتدا ایــن انحراف را شناســایی و 
برطرف نکنید، مســیر شــما در بلندمدت به بیراهه مــی رود. از 
فناوری ها و ابزارها با چاشــنی نــوآوری و خلاقیت بهــره ببرید و 
در مسیر درســت حرکت کنید تا هدف اصلی کسب وکارتان را 

محقق سازید.

مهدیه چوپانی 
مدیرعامل ایمنتا

@mahdiyechoopani
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محدودیت اینترنت؛ کلیدواژه حساســی که ایــن روزها در 
کشــوری مانند ایــران به ســبب شــرایط خاص سیاســی و 
اجتماعی زیاد شنیده می شود، سلاحی برای قطع پیوندها 
و ارتباط با دنیای بیرون از مرزهای کشــور. تصمیمی بزرگ 
و پرشبهه که طی سال های گذشته به مراتب در برهه های 
زمانی خــاص تجربــه شــد و در نهایت به یک اســم جدید 
رسید. ایده قطع اینترنت بین المللی در ایران که تا پیش از 
این هرازگاهی با روشــن و خاموش کردن دکمه ای در لحظه 

اعمال می شــد، امروز به یک نام جدید رســیده اســت؛ به 
صیانت از فضای مجازی. عبارتی که به نظر می رسد از این 

پس زیاد می شنویم و زیاد باید به آن عادت کنیم.
حالا چنــد هفتــه ای می شــود کــه ایــده صیانــت از فضای 
مجــازی در حالی که هنوز بــه تصویب نرســیده، ارتباطات 
آنلاین کشــور را تحت تأثیر قرار داده اســت. اعتراضات به 
مرگ تلخ مهســا امینی بهانه ای شــد برای دوباره فشــردن 
دکمه خاموشــی ســر ســاعت خاص  و این بار به قیمت از 

کار انداختــن رگ حیــات هزاران هــزار کســب وکار آنلاینی 
که شریان وجودی شان از پلتفرم های ساده ارتباطی است 
و شــبکه های اجتماعــی مشتری ســاز؛ کســب وکارهایی 
که چند سالی اســت اســتفاده از دنیای دیجیتال را آمیزه 
کهنه روش هــای فروش خــود کرده اند و به امید همســویی 
با نیاز مشــتری ســعی داشــتند ســهمی هرچند خــرد در 
اقتصاد کشور داشته باشند. این در حالی است که در زمان 
استفاده از این پلتفرم های خارجی در دورانی نه چندان دور، 

 رازهای فروش موفق بیمه 

17 اصل رسیدن به 
نیاز مشتری 

  کتــاب »رازهای فــروش موفق بیمــه« به 
ســاختارهای فکــری نماینــدگان فــروش 
در زمــان ارائــه محصــول بــه مشــتریان 
می پردازد و سفری خاص برای نمایندگان 
فروش بیمه جهت شناخت قابلیت های 
خود و بعد از آن رفتارشناسی مشتریان 
می ســازد. نیمی از کتاب »رازهای فروش 
موفق بیمه« درباره رویکرد شرطی شدن 
ذهن برای رســیدن به موفقیت است، بر 
اساس اصولی که از »ناپلئون هیل« به جا 
مانده است؛ نویسنده ای آمریکایی که در 
رابطه با راه های رسیدن به موفقیت های 
شــخصی نوشــتارهای بســیاری دارد و 
یکی از نظریه پردازان این عرصه به شمار 

می رود. 
کتــاب رازهــای فــروش موفــق بیمــه بــه 
نماینــدگان بیمه کمــک می کند تــا با در 
پیش گرفتن یک ساختار ذهنی منسجم 
برای تحت تأثیر قرار دادن مشتریان خود 
به باوری درونی برسند. نویسنده کتاب که 
خودش مدیر اجرایی بنیاد ناپلئون هیل 
اســت، در این کتاب از دست نویس های 
منتشرنشــده هیــل بعــد از مرگــش در 
سال 1970 اســتفاده کرده و سعی دارد با 
استفاده از اصولی که هیل فرصت بیان 
آنها را پیدا نکرد، نماینــدگان بیمه را چه 
در زمینــه موفقیت هــای شــخصی و چه 
باور به موفقیت هــای حرفــه ای همراهی 
کند. او در این کتاب درباره استفاده از 17 
اصل موفقیت شخصی و تأثیر مثبت بر 
روابط با مشــتری که هر فروشــنده بیمه 
باید در دنیــای امروز به آن مجهز باشــد، 
صحبت می کند. در این میان شــناخت 
الگوهای رفتاری مشــتریان از یک ســو و 
تطبیق آن با پیچیدگی های فروش بیمه 
از مواردی است که جک و گری کیندر در 
کتاب رازهای فروش موفق بیمه سعی در 

بیان آن دارند. 
این کتاب در 272 صفحه در ســال 2012 
از ســوی انتشــارات بنیــاد ناپلئــون هیل 
منتشر شــده و تاکنون فروشی چندصد 

هزار نسخه ای داشته است. 

BOOKکتاب

سکوت فعالان صنعت 
بیمه در برابر اجرای 
طرح صیانت 

فقدان یک 
سندیکای پویا 

 انجمــن، تشــکل، ســندیکا و 
اتحادیه؛ اینها اســامی آشــنایی 
هســتند که با وجود تفــاوت در ســاختار، 
امــروز در کشــورهای توســعه یافته حجــم 
زیادی از بار مطالبات صنایع مختلف را به 
دوش می کشــند. اجتماعــی از ذی نفعان 
یک کســب وکار مشــخص کــه مهم ترین 
وظیفه آنها ایجاد تعامل مؤثر بین دولت 
و صنعــت اســت و حمایــت از منافــع 
صاحبــان صنایــع در شــرایط مختلــف. 
تجمــع فعالانــی از جنــس صنعــت کــه 
حضــور بالفعــل در زمــان تنظیــم و تبیین 

قوانین کســب وکار، توســعه دانــش فنی، 
ایجــاد رونــق و جلوگیــری از رقابت هــای 
ناسالم و ویرانگر در صنعت، ایجاد تعامل 
هــدف دار و مؤثــر بیــن صنعــت و ســایر 
اکوسیستم ها مثل مراکز آموزشی، مراکز 
دولتی، امور بین المللی و صنایع در سایر 
کشــورها و… را می تــوان از عمــده وظایف 

آنها تعریف کرد.

 امــروز بــه ســبب توســعه فضــای 
کسب وکار در بسترهای مختلف، 
آنچه بیش از هــر موضوعی اهمیــت دارد، 

نحــوه تعامــل دولت هــا بــا بدنــه صنایــع و 
کسب وکارهای مختلف تولیدی و خدماتی 
است که در این میان حضور یک انجمن یا 
سندیکای مستقل مطالبه گر می تواند در 
تســهیل این روند ارتبــاط و مطالبه حقوق 
تأثیرگــذار باشــد؛ رویکــردی کــه امــروز در 
صنعــت بیمه کشــور به شــدت فقــدان آن 
احساس می شود، به خصوص در شرایطی 
خــاص کــه بدنــه دولــت و نهــاد ناظــر بــا 
تصمیم گیــری یک طرفــه و ورود بــه لایــه 
کسب وکار منافع اکوسیستم بیمه را هدف 

می گیرد.

محدودیت اتصال به اینترنت طی روزهای گذشته به کاهش 20 تا 30  درصدی فروش 
بیمه در کسب وکارهای آنلاین بیمه ای منجر شد 

نماینده نگران
مشتری سردرگم 
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 تغییرات بزرگ در پیکره 
بیمه مرکزی 

سه انتصاب 
در یک روز 

صنعت بیمه کشور در روزهای پرالتهاب 
کشــور، در روزهایــی کــه فضــای مجــازی 
بــه ســمت کنــدی و محدودیت هــای 
اینترنــت در خاموشــی و تاریکی نســبی 
فرو رفته بود، با انتشار خبر مهمی رو به رو 
شــد؛ بــا خبــر تغییراتــی عمــده در پیکره 
بیمــه مرکــزی کــه می توانــد بــرای تعیین 
سیاســت های آینــده کل اکوسیســتم 
بیمه کشور بســیار مهم و حساس تلقی 
شــود. هفتــه اول مهرماه بــود کــه یکباره 
خبر رسید سیداحســان خاندوزی، وزیر  
اقتصــاد کشــور در نامه هایــی جداگانــه 
خطاب به مجید بهزادپور، رئیس کل بیمه 
مرکزی جمهوری اســلامی ایران، »مجید 
مشعلی فیروزآبادی« را به عنوان قائم مقام 
رئیس کل بیمه مرکزی جمهوری اسلامی 
ایــران منصوب کرد. مشــعلچی که پیش 
از ایــن مدیرعاملی بیمه کوثــر را به عهده 
داشــت، از ایــن پــس قرار اســت بــه جای 
پرویز خوشکلام خسروشاهی بر صندلی 
قائم مقامــی بیمــه مرکــزی تکیه بزنــد. او 
در ســال های حضور خــود در بیمــه کوثر 
عملکرد موفقی داشته و حالا امید می رود 
بــا انتصــاب او به عنــوان یکــی از بازوهای 
اصلی عملیاتی در بیمــه مرکزی صنعت 
بیمه کشور پویایی بیشتری را تجربه کند.
وزیر اقتصــاد در نامــه ای دیگر همچنین 
موافقت خود را با انتصاب »علی بنیادی« 
به عنــوان عضــو هیئــت عامــل و معــاون 
طرح و توسعه بیمه مرکزی، »حمیدرضا 
مهدوی کوچک سرایی« را به عنوان عضو 
هیئت عامل و معــاون توســعه مدیریت 
و منابــع بیمــه مرکــزی و »علــی اســتاد 
هاشــمی« را به عنوان عضو هیئت عامل 

و معاون نظارت بیمه مرکزی اعلام کرد. 
اخبار تغییــرات عمــده در ســاختار بیمه 
مرکــزی در حالــی از ســوی وزارت اقتصاد 
کشــور منتشــر شــده کــه تابه امــروز 
روابــط عمومــی بیمــه مرکــزی در رابطه با 
انتصاب های مکــرر در نهــاد ناظر خبری 

منتشر نکرده است. 

نه سازمانی به هشدار برای عدم استفاده از اینستاگرام و… 
پرداخت و نه نهادی درباره عواقب جانمایی کسب وکارها 
بر این فضا اعلام خطر کرد. همه چیز زمانی تاریک شد که 
یک شبه دکمه های خاموشی زده شدند. صرف نظر از همه 

نان هایی که از سفره ها بریده می شوند.

 نمایندگان فروش، در خط اول خسارت  
ادعای بریده شــدن نان از سر ســفره ها موضوعی انتزاعی 
و احساسی برای رســاندن عمق فاجعه نیست. حقیقتی 
است که امروز نه فقط در کسب وکارهای فروش خرد که در 
صنعتی مانند صنعت بیمه کشور نیز می توان به صورت 
ملموس مشاهده کرد. اولین تأثیر مستقیم انسداد فضای 
دیجیتال را می توان در عملکرد شبکه فروش بیمه مشاهده 

کرد.
شبکه نمایندگان فروش بیمه که بیشترین بار صنعت را 
به دوش می کشند و در هر موضع گیری مشخص مدیران 
ارشــد صنعــت به عنــوان یــاران همیشــه ماندگار صنعت 
معرفی شده اند، این بار در تصمیم بزرگ دولت مردان کشور 

بی نصیب از حواشی دنیای دیجیتال نیستند.
امــروز بســیاری از نماینــدگان فــروش بیمه بــا اســتفاده از 
پلتفرم هایی نظیر اینستاگرام به تولید محتوا و ارائه خدمات 
به مشــتریان می پردازند و برای رســیدن به نیاز مشــتری و 
خواست های آنها در دنیای امروز، تجربه های بازاریابی به 
شکل مجازی را در پیش گرفته بودند که با دستور مسدود 
شدن هر آنچه تا امروز ساخته بودند، دیگر نه تنها هر آنچه 
رشــته بودند از دســت می دهند که حتی گیج و ســرگردان 
در اســتفاده از یــک پلتفــرم ارتباطــی جایگزین هســتند. 
گزارش ها حکایــت از حضــور 4۸ میلیــون کاربــر ایرانی در 
اینستاگرام دارند که از میان آنها نزدیک به یک میلیون نفر 
کسب درآمد مستقیم از این پلتفرم دارند؛ فضایی بی رقیب 
برای کسب وکار و جلب مشتری که به حتم نمی توان هیچ 

جایگزین ملی و حتی بین المللی برای آن قائل شد.
نمایندگان شبکه فروش که تا دیروز از یک سو چالش رقابت 
با اســتارتاپ های بیمه ای آنها را به نگرانی انداخته بود و از 
ســوی دیگر بلاتکلیفی آیین نامه 102 آنها را در سردرگمی 
رها کرده بود، اکنون نزدیک به دو هفته است که دسترسی 
محدودی برای رســیدن به گــروه هــدف مصرف کنندگان و 
جلب مشــتری از این درگاه دارند؛ موضوعی کــه برای یک 

بازاریاب بیمه ای می تواند بسیار گران باشد.

 خداحافظی با دیجیتال مارکتینگ
بیمه محصولی فروختنی است. این عبارت را اهالی صنعت 
بیمه زیاد شنیده اند؛ عبارتی انگیزشی برای تفهیم وظیفه 
مهمی که شبکه فروش بیمه بر عهده دارد؛ اینکه در فضای 
اقتصادی و اجتماعی خاص کشوری مانند ایران نمی توان 
انتظار داشت مشتری در بیمه های غیراجباری خودش روانه 
کارگزاری شود و بیمه طلب کند. این مهارت و ابزارهای مورد 

استفاده بازاریاب مجرب است که مشتری را به سمت هر 
شرکتی و هر محصولی می کشاند. رویکردی که در انسداد 

اینترنت دیگر نمی توان روی آن حساب کرد.
فروش بیمه سخت است و پرچالش. برای همین است که 
طی سال های گذشــته شــبکه فروش بیمه  در هر مدلی از 
کسب وکار به انواع و اقسام روش های بازاریابی متوسل شده 
تا بتواند نظر مشــتری سرســخت بیمه ای را به سوی خود 
جلب کند. مهم ترین کارکرد فضای دیجیتال برای شبکه 
فروش در این سال ها اســتفاده از قابلیت های پلتفرم های 
ارتباطی و اجتماعی برای آموزش بیمه ای مخاطبان به کمک 

بازاریابی محتوایی بود.
مدت هاست که بازاریابان بیمه از تولید محتوای آموزشی 
بــرای جلــب مخاطبــان خــود در شــبکه های اجتماعــی یا 
وب ســایت های اختصاصی خود بهره می گیرند. از ســوی 
دیگر رســانه های اجتماعــی و پیام رســان ها بــرای این عده 
همواره بازوی کارسازی برای ارتباط با مشتری بوده اند. رفع 
دغدغه های مشتریان، پاسخگویی در لحظه و ارتباط آسان 
از امکاناتی بود که پلتفرم های ارتباطی تا امــروز در اختیار 
نمایندگان بیمه قرار داده بودنــد؛ رویکردهایی که امروز به 
سبب بسته شدن یکباره پلتفرم های ارتباطی و دسترسی 
ســخت و گاه ناممکــن بــه شــبکه های اجتماعــی حتی با 
استفاده از مسیرهای دور زدن محدودیت ها مانند وی پی ان 
و… بزرگ ترین منبع ارتباطی نمایندگان فروش با مشتریان 

را بسته است.

 پایان همه رتبه هایی که ساخته شدند
سئو؛ پاشنه آشیل بازاریابی دیجیتال، راهی قدرتمند برای 
بالا آوردن رتبه سایت ها به وسیله هدف قرار دادن کلمات 
کلیــدی اســت؛ امکانی کــه فیلترینــگ فضای مجــازی در 
روزهای متوالی اعتراض ها از بازاریابان دیجیتال گرفت و به 
نظر می رسد با تصویب طرح صیانت در روزگاری نه چندان 

دور باید برای همیشه با آن خداحافظی کرد.
تا امروز شــرکت های بیمه و کســب وکارهای فروش آنلاین 
بیمه هزینه هــای بســیاری روی بهینه ســازی مطالب برای 
موتورهای جست وجو از جمله گوگل پرداخت کرده اند که 
خاموشی چندروزه اینترنت بین المللی نشان داد به راحتی 

همه پنبه ها می تواند رشته شود.
امروز بسیاری از کسب  وکارها برای فعالیت های طراحی و 
توســعه محصول و بازاریابی دیجیتال از انبوهی ابزارهای 
خارجی استفاده می  کنند که قابل  جایگزین نیستند. این 
در حالی اســت که فیلتر شــدن گوگل ادز به عنــوان یکی از 
مهم ترین ابزارهــای بازاریابــی موتور جســت وجوی گوگل 
تقریباً همه رؤیاهــای رونق بازاریابــی دیجیتال در صنعت 

بیمه کشور و سایر صنایع را به باد داد.

 وقتی جایگزینی ملی در میان نیست
مســئله اینترنت در روزهــای پرتنش گذشــته به انســداد 

اینترنت بین المللی ختم می شــد و ســرویس های داخلی 
به روال گذشته مشــغول به فعالیت بودند. با این اوصاف 
هرچنــد نبایــد اختــلال زیــادی در کســب وکارهای آنلاین 
بیمه ای می دیدیم، ولی طبق برآورد آماری بیمه دیجیتال از 
میان پنج اگریگیتور بیمه ای کشور چیزی حدود 40 درصد 
کاهش ترافیک در درگاه های فروش آنلایــن و کاهش 20 تا 
30درصدی فروش بیمه طی مدت دو هفته گذشته اتفاق 

افتاده است.
بزرگ تریــن علت این اتفــاق را باید از ســمت جامعه بزرگ 
مشتریان واکاوی کرد؛ جمعیت زیادی که عادت دارند هر 
نیازی را با جست وجو در اینترنت رفع کنند و شمار زیادی 
از آنها - غیر از نسل آشنا به کارکردهای اینترنت - تفاوت 
میان اینترنت ملی و بین المللی را به درستی نمی دانند. برای 
مشتری بالا نبودن موتور جست وجوی گوگل یعنی قطعی 
اینترنت. توقع زیادی اســت اگر انتظار داشــته باشــیم که 
مشتری امروزی - چه جوان و چه میانسال - آدرس دامنه 

سایت های موردنیازش را حفظ باشد!
از سوی دیگر در دســترس نبودن موتورهای جست وجوی 
ملــی حتــی در حــد کارکــرد متوســط دلیــل دیگری بــر این 
کاهش ترافیک و فروش بیمه است. با وجود تأکید موافقان 
طرح صیانت در کشور هنوز نمی توان موردی از یک موتور 
جست وجوی ملی چابک مثال زد که بتواند پاسخگوی نیاز 
کاربران باشد. نیازی که قبل از اجرای هر صیانتی و پیش از 

فشردن دکمه خاموشی باید به آن فکر می شد!
آنچــه امــروز هنــوز صنعــت بیمــه را بــه واکنــش در برابر 
تصمیم به خاموشی اینترنت بین المللی وانداشته، صرفاً 
امکان استفاده از وب ســرویس ها و APIهای شرکت های 
بیمــه بــا اســتفاده از اینترنــت ملی اســت. دسترســی به 
ســنهاب بیمه مرکزی و… نیز با همیــن خرده اینترنتِ در 
دسترس، امکان پذیر است. اما آنچه دیر یا زود شاهد آن 
خواهیم بود، کاهش حجم ورودی مشتریان جدید است. 
دسترســی محدود کاربران به اینترنت اولین تأثیر خود را 
بر روش های بازاریابی دیجیتال شرکت های بیمه خواهد 
گذاشت. امروز ورودی بســیاری از کسب وکارهای آنلاین 
بیمه گوگل است که با اجرای طرح صیانت - چیزی که در 
آغاز اعتراضات نمونه کوچکی از آن را تجربه کردیم- دیگر 
خبری از آن نخواهد بود. بی آنکه جایگزینی ملی برای آن 

اندیشیده شده باشد!
بــا ایــن اوصــاف پس لرزه هــای قطعــی ایــن روزهــای 
اینســتاگرام و بودن و نبودن های لحظه ای گوگل و ســختی 
کار بــا فیلترشــکن هایی کــه بــه صــورت لحظــه ای در حال 
ســرویس دادن هســتند، نه امروز که در آینده   در صنعت 
بیمه کشــور نمــود خواهد داشــت. همــان روزهایــی که در 
مقایســه بــا هــدف هفت درصــدی ضریــب نفــوذ بیمــه و 
واقعیــت 2.5 درصــدی امــروز دنبــال علــت و راه چــاره 
می گردیم، باید به یاد تصمیم بزرگ فشردن دکمه خاموشی 

همیشگی بیفتیم. 

 در یک سال گذشــته نیاز به بیان 
یکپارچه خواست ها و مطالبات و 
رســاندن پیــام واضــح بــه نهــاد ناظــر، 
استارتاپ های بیمه ای را چنان در فشار قرار 
داد کــه در مدت زمــان کوتاهــی انجمن ها و 
تشــکل های مختلف حامی فعالان عرصه 
نوآوری صنعت بیمه از هر طرف سر برآوردند 
و هر کدام با طرح موضوعات خاص بسته به 
نوع فعالیت خود به موضع گیری در این باره 
پرداختند. تجمیع کننده های فروش بیمه از 
یک سو و توســعه دهندگان اینشــورتک از 
سوی دیگر. حتی انجمن نمایندگان بیمه نیز 

با وجود داشتن اهدافی متفاوت از این گروه 
در روزهای پرالتهاب سوئیچ بیمه فعالیتی 
دوچنــدان از روزهــای پیــش داشــت و بــه 
حمایت از طــرح لازم الاجرای بیمــه مرکزی 
بیانیه ها و اعلامیه های مختلف صادر کرد. 
اما در زمان خاموشی اینترنت بین الملل در 
کشــور، نــه موضع گیــری خاصــی از ســوی 
ســندیکای بیمه گران در جهت حمایت از 
نمایندگان فروش بیمه شنیده شد و نه طرح 
موضوع خاصــی از ســوی کســب وکارهای 
آنلاین بیمه که به حتم دیجیتال مارکتینگ 
برایشان در روزهای سرکوب دیجیتال در آن 

دوره خــاص و صیانت از فضــای مجازی در 
روزگار آینده معنا نخواهد داشت؛ انفعالی 
بزرگ که بار دیگر لزوم داشــتن یک انجمن 
منسجم با اهداف و رویکردهای مشخص 

- نــه صرفــاً محلــی بــرای طــرح موضوعات 
خاص به ســبب منافع عناصر اصلــی – را 
نشــان می دهــد. نیــاز عمــده و همیشــه 

صنعت بیمه کشور!
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نجات بیمه در 
روزگار بیداد تورم 

امروز تورم یکی از بزرگ ترین موانعی است که توسعه بیمه های زندگی در کشور را با چالش روبه رو 
کرده است؛ آیا راهکاری برای کاهش اثر تورم بر مقبولیت بیمه های زندگی وجود دارد؟ 

10 پیشنهاد مؤثر برای 
تغییر بیمه نامه ها 

وقتی تورم 
بالا می زند 

با توجه به تأثیــر منفی تورم بــر تقاضای 
بیمه هــای زندگــی، پیشــنهاد می شــود 
کــه شــرکت های بیمــه بــا ارائــه خدمــات 
بیمه ای متناســب بــا تــورم، تقاضــا برای 
خرید بیمه های زندگی را افزایش دهند. 
از جمله راهکارهای ارائه شده در خصوص 
مقابله با تورم در بیمه هــای زندگی که در 
ایــن پژوهــش مــورد بررســی قــرار گرفته، 
می تــوان به موارد زیر اشــاره کــرد که  لازم 
است صنعت بیمه به این امر ورود کرده و 
بیمه نامه هایی متناسب با شرایط تورمی 

کشور ارائه دهد. 
 صدور بیمه نامه زندگی بر حسب طلا؛

 صــدور بیمه نامه زندگی بر حســب ارز 
خارجی؛

 نمایه ســازی بیمه هــای زندگــی بــه 
شاخص های متصل به تورم؛

 مشارکت بیمه گزار در منافع حاصل از 
سرمایه گذاری شرکت بیمه؛

در  بیمه گــزاران  مشــارکت   
سرمایه گذاری های مضاربه ای؛

 انتخــاب جانشــین بــرای ســرمایه 
بیمه نامه زندگی برحسب کالا؛

 صــدور بیمه نامــه زندگــی بــر حســب 
واحدهای سرمایه گذاری؛

 خریداری پوشش اضافی هرچند سال 
یک بار؛

 افزایش نرخ بهره در بیمه های زندگی؛
 اســتفاده از اوراق بهــادار بیمــه ای در 
ســرمایه گذاری دارایی هــای شــرکت های 

بیمه.
هر کــدام از  ایــن راهکارها در کشــورهای 
مختلفــی به منظــور کاهــش تأثیــر تــورم 
در بیمه هــای زندگــی بــه کار مــی رود. 
البتــه بــا توجــه بــه نوســانات بــالای ارز و 
طلا در کشــور، صــدور بیمه هــای زندگی 
بر اســاس آنهــا، شــرکت های بیمــه را در 
ایفای تعهدات با مشکل مواجه می کند 
و به نظر می رســد در زمان کنونی، راهکار 

مناسبی برای ارائه در ایران نیست.

COMMENTدیدگاه

امــروز تــورم از علــل اقتصــادی مؤثــر بــر کاهــش مقبولیت 
قراردادهای بیمه های زندگی است؛ چراکه بیمه های زندگی 
از قراردادهای بلندمدت در بیمه هستند و تورم قدرت خرید 
سرمایه بیمه زندگی را به شدت کاهش می دهد و افراد ترجیح 
می دهنــد دارایی های خــود را در ســرمایه گذاری های با نرخ 
بازدهی متناسب با تورم سرمایه گذاری کنند. در مطالعه ای 
از سوی پژوهشکده بیمه ایران، راهکارهایی برای کاهش اثر 
تورم بر بیمه های زندگی معرفی شده است؛ راهکارهایی که 
به کارگیری هر کدام از آنها در شرایط اقتصادی خاص کشور 
می تواند رونق بازار بیمه های غیراجباری و افزایش ضریب 

نفوذ بیمه را به دنبال داشته باشد. 

 ایران صدرنشــین طولانی ترین تورم مزمن 
در تاریخ

تورم از مباحث مورد بررسی در مکاتب مختلف اقتصادی 
است که غالباً به عنوان یک پدیده پولی شناخته می شود. 
بر این اساس، افزایش حجم نقدینگی منشاء تورم است و 
آزادی اقتصــادی را محدود می کند؛ زیرا نرخ های پرنوســان 
تــورم، قیمت هــای نســبی را مختــل و آزادی عمــل بــرای 

برنامه ریزی جهت آینده را سلب می کند. 
بررســی نرخ تورم کشــورهای جهــان در ســال 201۸ نشــان 
می دهد که تنها تعداد محدودی از کشــورها )حــدود 9/۸ 
درصــد از میــان 163 کشــور مــورد بررســی( دارای نــرخ تورم 

دورقمــی هســتند. شــایان ذکر اســت بر اســاس ایــن آمار، 
کشور ایران جزء کشورهای دارای تورم بالای 20 درصد است 
که همین امر می تواند تبعات گسترده ای بر صنعت بیمه، 
به خصــوص بیمه های زندگی داشــته باشــد. بررســی آمار 
اقتصادی نشان می دهد ایران رکورد طولانی ترین تورم مزمن 
را در میان کشورهای جهان به خود اختصاص داده است. 

تورم بــالا بر بیمه هــای زندگــی، اثر منفــی دارد و بــا افزایش 
نرخ تورم و شــاخص قیمت کالاهای مصرفــی، انگیزه مردم 
جهــت خرید بیمه هــای زندگــی کاهــش می یابــد. در واقع 
می توان گفــت که با افزایــش قیمت کالاهای مصرفــی و در 
نتیجه افزایــش تورم، قــدرت خرید افــراد کاهش یافتــه و با 
بی ارزش شدن پول، انگیزه پس انداز مردم در قالب بیمه های 
زندگی کاهش می یابد. همین امر موجب می شود تا ضریب 
نفوذ بیمه های زندگی در ایران اختلاف بسیاری با متوسط 
جهانی داشته باشد و توسعه بیمه های زندگی در کشور را با 

مشکل مواجه کند. 
با توجه به وضعیت تورم، اگرچه افزایش حق بیمه تولیدی 
بیمه های زندگی طی ســال های اخیر افزایش داشــته، ولی 
مقدار این افزایش با توجه به تورم موجــود مطلوب نبوده و 
چه بسا اگر نرخ رشد حقیقی بیمه تولیدی بیمه های زندگی 
در ایران را محاسبه کنیم، این رشد منفی باشد. به طور مثال، 
این مقدار در سال 201۸ در کشور حدود منفی 10/1 درصد 
بود که باعث شــده بود در رده کشــورهایی با رشد حقیقی 

منفی قرار گیــرد.  وجود تــورم مســتمر در اقتصاد ایــران به 
کاهش ارزش سرمایه بیمه های زندگی منجر شده و از قدرت 
خرید آن می کاهد؛ در نتیجه قراردادهای بلندمدت بیمه های 
زندگــی را نااســتوار می ســازد. پــس بهتــر اســت بیمه گران 
جذابیت کافی در قراردادهای بیمه هــای زندگی قرار دهند 
تا امکان رقابت با ســایر انــواع ســرمایه گذاری را پیدا کنند. 
علاوه بر این، بیمه گران باید بیمه نامه هایی را ارائه دهند که 
کاهش قدرت خرید سرمایه را جبران کند. این امر مستلزم 
تصمیم گیری در شرایط عدم اطمینان کامل است که بازار 

بیمه زندگی را با چالش جدی رو به رو می کند. 
شــرکت های بیمــه بــا توجــه بــه ثابت بــودن مزایــای اغلب 
محصولات بیمه های زندگی و پرتفوی سرمایه گذاری خود 
از تغییرات تــورم نفع می برنــد؛ زیــرا دارایی هــای حاصل از 
سرمایه گذاری های بیمه زندگی کاهش محسوسی در برابر 
تورم ندارند و به راحتی می توانند تعهدات خود را ایفا کنند. 

همچنیــن لازم نیســت تعهــدات خــود را بــر اســاس تــورم 
افزایش دهند. بــا این حال با اینکــه تورم تأثیــر چندانی بر 
بیمه گران زندگی ندارد، ولی تغییرات آن دارای تأثیر بسیاری 
بر تقاضای بیمه های زندگی هســتند. به این صــورت که با 
افزایش تورم، قــدرت خرید افراد کاهش می یابد و ســرمایه 
بیمه نامــه زندگــی در زمــان سررســید دارای کاهــش ارزش 
می شود. همین امر منجر می شود تا تعداد بیمه نامه های 
صادره زندگی کاهش یابد و در آینده نزدیک، شاهد کاهش 
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بیش از پیش سهم بیمه های زندگی از پرتفوی شرکت های 
بیمه باشــیم. این اتفاق با توجه به تــورم فعلــی دور از ذهن 
نیست، همان طور که در کشور آرژانتین طی سال های 1975 
تا 19۸6 فروش بیمه های زندگی به صفر رســیده بود و تنها 
بیمه زندگی گروهی با توجه به متصل بودن به حقوق افراد، 

باقی مانده بود. 

 راهکارهایی برای کاهش اثر تورم 
1. ضرورت ورود نهاد ناظر به وضع مقررات و قوانین جدید یا 

مقررات زدایی در بیمه های زندگی
در برخی موارد لازم است مقررات جدیدی توسط نهاد ناظر 
وضع شــود یا برخی مقررات تسهیل شــوند. در این راستا 
آیین نامه ها باید توسط نهاد ناظر مورد بازنگری قرار گیرد یا 
اینکه مقررات جدیدی برای انــواع خاص بیمه های زندگی 
وضع شود. با توجه به اینکه ارائه محصولات متصل به بازار 
سرمایه به منظور پوشش ریسک تورم نیازمند شفاف سازی 
مالی شرکت های بیمه در حوزه سرمایه گذاری های بیمه های 
زندگــی اســت، نهــاد ناظــر بایــد نظــارت مالــی را جایگزین 
تدریجی نظارت تعرفه ای کند و هرچه بیشتر بر شفاف سازی 

مالی شرکت های بیمه گر بیفزاید. 

2. ضرورت تعیین نرخ حق بیمه بر اساس نرخ تورم توسط 
اکچوئرهای بیمه زندگی 

به دلیــل اینکــه تــورم یکــی از 
عواملــی اســت کــه مطلوبیــت 
خدمات بیمه را کاهش می دهد، 
اکچوئرهــای بیمه هــای زندگــی 
باید نرخ های حق بیمه را مطابق 
بــا تــورم بــالا در هــر کشــور ارائه 
دهند تــا اثــر منفــی ایــن عامل 
در تقاضــای بیمه ها بــا طراحی 
پوشــش های بیمه ای با ریسک 
تــورم خنثــی شــود. بــه عبــارت 
ســاده تر، در محاســبات مربوط 
به حق بیمه به صورت پویا، باید 
سالانه نرخ تورم لحاظ شود تا اثر 
منفی این عامل بر ارزش واقعی 
ســرمایه بیمه هــای زندگی، طی 
سال های متوالی خنثی شود. در 

نظر گرفتن نرخ تورم در محاسبات اکچوئری می تواند مزایای 
بیمه های زندگی بر اساس تورم را تعدیل کند. 

3. نمایه سازی بیمه های زندگی به شاخص متصل به تورم 
بــا متصل کــردن بیمه هــای زندگــی به شــاخص های تــورم، 
ارزش بیمه نامه سالانه بر حســب مقدار نرخ تورم افزایش 
پیدا می کند و سرمایه دریافتی بیمه گزار در زمان سررسید، 
متناسب با افزایش تورم طی مدت بیمه نامه است. با اینکه 
در بیمه های عمر و سرمایه گذاری ارائه شده در ایران )نوعی 
محصول عمــر جامع( ضرایــب تعدیلی بــرای افزایش حق 
بیمه و سرمایه بیمه در نظر گرفته می شود، ولی این افزایش 
متناسب با نرخ تورم نیست و نمی تواند نیازهای بیمه گزار را 
در برابر ریسک تورم پوشــش دهد. از جمله، شاخص های 
متصل به تورم می توان به شــاخص قیمت مصرف کننده، 
شاخص قیمت خرده فروشی، شــاخص حقوق و دستمزد 
و شاخص میانگین درآمد اشاره کرد که می توانند برای نرخ 
تعدیل ســالانه بیمه هــای زندگی در کشــور مورد اســتفاده 

قرار گیرند. 
از نــکات مهــم در انتخاب شــاخص مناســب، می تــوان به 
عملکرد مناسب در شرایط تورمی، درک ساده برای بیمه گزار 
و لحاظ محدودیت های ســرمایه گذاری و ریســک مربوطه 
اشاره کرد. با اینکه با در نظر گرفتن این راهکار، ریسک تورم 
به شرکت بیمه انتقال می یابد، شرکت های بیمه می توانند 
با انتخاب پرتفوی مناسب سرمایه گذاری از منابع حاصل از 

بیمه های زندگی، ریسک تورم را کاهش دهند. 

4. تدویــن دســتورالعمل نحــوه محاســبه و توزیــع ســود 
مشارکت در منافع 

پرداخت ســود مشــارکت در منافع به بیمه گزار تا حدودی 
می تواند تأثیر تــورم بر بیمه هــای زندگی را کاهــش دهد. با 
اینکه این روش بر اســاس آیین نامه 6۸ شــورای عالی بیمه 
در تمامی بیمه های زندگی به جز بیمه های عمر زمانی ارائه 
می شــود، ولی به گفته اداره کل نظارت بر بیمه های زندگی 
بیمه مرکزی، نحوه محاسبه و توزیع سود مشارکت در منافع، 
نحوه تعیین ســود مشــارکت در منافع ســهم بیمه مرکزی 
و همچنین مهلت توزیع ســود مشــارکت در منافــع دارای 
ابهاماتی است که به اتخاذ رویه های اجرایی متفاوت توسط 
شرکت های بیمه منجر شده است؛ بنابراین ضروری است 
دستورالعمل واحدی برای مشارکت در منافع تدوین شود 
تا نحوه تقسیم سود محاســبات مربوطه را در شرکت های 

بیمه یکسان کند. 

5. ارائه بیمه های زندگی متصل به بازار سرمایه 
با توجه بــه ثابت بودن ســرمایه بیمــه در بیمه هــای زندگی 
کلاســیک، این نــوع بیمه هــای زندگی نمی توانند پوشــش 
مناســبی در برابــر تورم ایجــاد کننــد. در مقابــل، بیمه های 
زندگی مدرن که به بازار سرمایه و واحدهای سرمایه گذاری 
متصل هستند، با توجه به متغیر بودن سرمایه، بسته به 
عملکــرد ســرمایه گذاری، هجینگ مناســبی در برابــر تورم 
برای سرمایه فوت و ارزش نقدی 
بیمه نامــه به شــمار می رونــد. از 
جملــه ایــن بیمه هــای زندگــی، 
می توان به بیمه های عمر متغیر، 
بیمه های عمر متصــل به واحد 
ســرمایه گذاری و بیمه های عمر 

مستمری متغیر اشاره کرد. 
البتــه بایــد بــه ایــن نکتــه توجه 
داشت که برای ارائه محصولات 
باید بستر مناسب و بازار بورس 
و اوراق بهــادار فعــال وجــود 
داشــته باشــد تــا بــا انتخــاب 
ســبد ســرمایه گذاری مناســب 
از اندوختــه بیمه نامــه، ســود 
بیشــتری را بــرای بیمه گــزار در 
برابر تورم ایجاد کند. در شرایط 
کنونی کشور و با توجه به اینکه تورم بالا، به چند برابر شدن 
شــاخص بورس منجر شــده، ارائه بیمه های عمــر متغیر و 
بیمه های عمر متصــل به واحــد ســرمایه گذاری می توانند 
پوشش مناسبی در برابر تورم برای بیمه گزار داشته باشند. 
لازم به ذکر است در حال حاضر بیمه سامان اقداماتی را در 
خصوص ارائه بیمه های عمر متصل به واحد سرمایه گذاری 
انجام داده که در صورت تبلیغ مناسب، می تواند جایگزین 

مناسبی برای بیمه های زندگی فعلی در کشور شود. 

6. استفاده از اوراق بهادار بیمه ای در سرمایه گذاری منابع 
بیمه های زندگی 

شــرکت های بیمــه ای برحســب بیمه نامه هایــی کــه بــرای 
بیمه گزاران صادر می کنند، با مسائل و چالش های مختلفی 
از قبیل تأمین ســرمایه لازم جهت قبول ریسک مربوطه یا 
نیاز و ضرورت انتقال ریسک مواجه می شوند. از آنجا که در 
بیمه های زندگی، معمولاً فاصله زمانی قابل توجهی بین زمان 
دریافت حق بیمه توسط شرکت های بیمه و زمان پرداخت 
ســرمایه بیمه وجــود دارد، ذخایــر ریاضــی و اندوخته قابل 
ملاحظه ای در رابطه با هر قرارداد تشکیل می شود که شرکت 
بیمه با استفاده بهینه از آنها می تواند بازار سرمایه را فعال 
کرده و نقش جدیدتری در فعالیت های سرمایه گذاری داشته 
باشد که به نوبه خود باعث افزایش اشتغال و رشد اقتصادی 
اســت. همین امر موجــب می شــود کــه در شــرایط تورمی، 
شــرکت بیمه به راحتی تعهدات خود را ایفا کند و با کسب 
سرمایه بیشتر بیمه گزار را در سود بیشتری مشارکت دهد. 

تجربه مکزیک در خصوص کاهش تأثیر تورم بر بیمه های زندگی

پای یک ارز فرضی به میان آمد 

CASE  STUDYگزارش موردی

 یکــی از کشــورهای درگیــر با تــورم طی 
سال های گذشته کشور مکزیک بوده 
کــه تــورم در آن در ســال 1973 نمایــان شــد. در 
ابتدا بلافاصله پس از وقوع تورم، یعنی در سال 
1974، صنعت بیمه مکزیک به منظور کاهش 
تأثیــر تــورم بــر تقاضــای بیمه هــای زندگــی، 
بیمه نامه هایــی بــا حــق بیمــه و ســرمایه بیمــه 
صعودی به بیمه گزاران ارائه داد. در سال 19۸5، 
تقســیم ســود مشــارکت در منافــع بــه بخــش 
سرمایه گذاری بیمه نامه ها به عنوان راهکار دوم 
در پوشش تورم در نظر گرفته شد. با اینکه این 
مــوارد تــا حــدودی توانســتند تأثیــر تــورم را بــر 
بیمه های زندگی کاهش دهند، ولی با این حال 
در سال 19۸5 ارتباط محسوسی بین بیمه های 

زندگی و شرایط اقتصادی دیده نمی شد. 

 در سال 19۸۸، عرضه محصولات عمر 
جامع با تعدیل و افزایــش حق بیمه و 
ســرمایه بیمه متناســب با تورم آغاز شد که  تا 
حدودی توانست هجینگ مناسبی برای تورم 
باشد. در سال 1995، بازار بیمه مکزیک عرضه 
بیمه هــای عمــر زمانی ســنتی بــر پایه یــک ارز 
فرضــی، واحــد متصــل بــه شــاخص بــا نــام 
)Unidad de inflation )UDIS را در دســتور 
کار خود قــرار داد. در واقــع، این واحــد یک ارز 
فرضی اســت که دارای یک نرخ تبدیل نسبت 
به پول رایــج محلی اســت که نرخ تبدیــل آن با 
شــاخص متصــل بــه تــورم ماننــد CPI تغییــر 
می کند. بنابراین محصول بیمه زندگی متصل 
بــه ایــن واحــد، محصولــی اســت کــه ارزش 
بیمه نامه در این واحدها بیان می شود. لازم به 
ذکر است که ارزش بیمه نامه با واحد پول رایج 
پرداخــت می شــود و ارزش آن تنهــا در زمــان 
پرداخــت با نرخ تبدیل، محاســبه می شــود. با 
توجه به متصل بودن این واحدها به شــاخص 
CPI و عملکــرد مناســب در شــرایط تورمــی، 
می تواننــد قــدرت خریــد حاصــل از ســرمایه 
بیمه نامــه زندگی را در شــرایط تورمــی افزایش 

دهند. 

 پــس از گذشــت مدتــی و بــر اســاس 
تجربیات موجود در کشــور، استفاده از 
شــاخص CPI برای متصل کردن واحد به تورم، با 
توجه به محدودیت های سرمایه گذاری و فقدان 
ابزارهای ســرمایه گذاری بلندمدت در این کشور، 
کارساز واقع نشد و مورد استقبال قرار نگرفت؛ در 
نتیجه صنعت بیمه مکزیک استفاده از شاخص 
نرخ اسناد کوتاه مدت را در بیمه های زندگی در نظر 
 گرفــت. بــر ایــن اســاس، واحــد تعریف شــده
 Unided de valor constant یــا UVAC نــام 
گرفت که شاخص مرتبط با آن، نرخ اسناد 2۸روزه 
این کشور است؛ بنابراین سرمایه بیمه و حق بیمه 
در بیمه نامه هــای زندگــی کلاســیک، بر حســب 
UVAC هستند که با به روزرسانی ماهانه این واحد 
بر اســاس نرخ فوق الذکــر، مقدار آنهــا نیز ماهانه 
تغییــر می کند. همچنیــن ذخایــر بیمه نامه های 
زندگی با معادل های UVAC نگهداری می شوند. 
سود مازاد نیز به صورت مشارکت در منافع به این 

بیمه نامه ها تعلق می گیرد. 

 در بیمه نامه هــای زندگی انعطاف پذیر 
مانند بیمه های عمــر جامع نیز مقدار 
حق بیمه و سرمایه بیمه مانند بیمه های زندگی 
کلاسیک هر ماه مجدداً بر اساس این واحدها 
محاســبه می شــود. بر خلاف بیمه های زندگی 
کلاســیک در بیمه هــای عمــر جامــع، مفهــوم 
ارزش گذاری مجدد ذخایر قابل کاربرد نیست؛ 
زیرا ذخایر در ایــن بیمه نامه ها منعکس کننده 
ســابقه حق  بیمه های پرداختی و بهره حقیقی 
تعلق گرفته به آنهاســت. به منظور نشــان دادن 
تغییرات واحد UVAC نسبت به تورم می توان 
دید که در ســال 1992 که تــورم 13 درصد بوده، 
واحد UVAC ، 9 درصد تعیین شده است. این 
نسبت در سال 1995 که تورم مکزیک به بیش 
از 50 درصــد رســیده، حــدود 36 درصد تعیین 
شده است. در واقع می توان گفت ارزش واحد 
UVAC به طور مناســبی با تورم رشــد می کند و 
می تواند به عنوان واحدی مناسب در بیمه های 

زندگی مورد استفاده قرار گیرد.

وجود تورم مستمر 
در اقتصاد ایران به 

کاهش ارزش سرمایه 
بیمه های زندگی منجر 
شده و از قدرت خرید 
آن می کاهد؛ در نتیجه 
قراردادهای بلندمدت 

بیمه های زندگی را 
نااستوار می سازد
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داستان اصلي
L E A D

S T O R Y

 ما امروز بیمه باران را به ســبب مشخصه 
خاصی می شناسیم. سوای بحث فعالیت تخصصی 
روی بیمه های عمر و زندگی، اینکه بیمه باران به شبکه 
بانکی وابستگی ندارد، ویژگی خاصی است. رویکردی 
که امروز ما در دنیا شاهد هستیم و برای اولین بار است 
که در صنعت بیمه کشــور بانک متصدی تأســیس 
شرکت بیمه نیست. این نگاه خاص از کجا آمد و چه 

چیزی زمینه ساز این حرکت جدید بود؟ 

مهم ترین نکتــه در این بــاره نگاه خــاص بنیان گــذاران بیمه 
باران اســت. مؤسســان بیمه بــاران از فعــالان بازار ســرمایه 
هستند و با مطالعات بســیاری که بر روند بیمه های زندگی 
در دنیا داشتند، به این نکته رسیدند که امروز بیمه زندگی 
ابزاری برای مدیریت دارایی محســوب می شــود و گروه های 
ســرمایه گذاری مختلــف در دنیــا در کنــار خدمــات مالــی 
مختلفی که به مشــتریان خود عرضه می کنند، بیمه را نیز 
ارائه می دهند و به نوعی زنجیره ارزش را برای مشتری کامل 

می کنند. 
با این نگاه بود که بنیان گذاران بیمه بــاران وارد این صنعت 
شدند، در واقع با رویکردی دقیق و جدید به بیمه زندگی. این 
نگاه باعث شد تا مؤسسان بیمه باران انحصاراً فعالیت در 
زمینه بیمه زندگــی را انتخاب کنند. در واقع آنها بر اســاس 
ســابقه فعالیت حرفه ای که در زمینــه بازار ســرمایه و مالی 
داشتند، بر خلاف روال همیشه که شرکت های بیمه تمامی 
خدمات بیمه ای را پوشش می دهند، تصمیم گرفتند صرفاً 

شفافیت و آگاهی بدهید 
اعــــتــــــــــماد بگیریـــــد
علیرضا هادی، مدیرعامل بیمه باران معتقد است تنها راه افزایش مقبولیت بیمه میان 

مردم شفاف سازی و ایجاد آگاهی است

بیمه زندگی به نمایندگانی 
با دانش بازار سرمایه 

نیاز دارند

شبکه فروش بیمه 
حذف نشدنی است

 دیجیتالی شــدن شــرکت های 
بیمــه صرفاً بــه معنــای فروش 
دیجیتالــی بیمــه نیســت. بــه عقیــده 
مدیرعامل بیمــه زندگی بــاران با وجود 
دیجیتالی شدن روند فعالیت بیمه گری 
در صنعــت بیمــه امــروز، هنــوز ایــن 
و  بزرگ تریــن  فــروش  نماینــدگان 
مهم تریــن عامــل فــروش بیمه هــای 
زندگی در کشور هســتند. او در این باره 
می گوید: »اینکه بگوییم صنعت بیمه 
به سمت دیجیتالی شدن پیش می رود، 
بــه معنــای کنــار گذاشــتن نماینــدگان 
بیمه )کــه اصلی تریــن عنصــر فعالیت 
بیمه هــای زندگــی نماینــدگان شــبکه 
فروش هستند( نیست. آنچه می تواند 
در روند دیجیتالی شــدن بیمه کارســاز 

باشد، آگاهی سازی است.« 

 او بــا اشــاره بــه قابلیت هــای 
استفاده از پلتفرم های ارتباطی 
در دنیــای دیجیتالــی امــروز مهم ترین 
کارکرد روند دیجیتال در بیمه زندگی را 
استفاده از این قابلیت ها برای آموزش و 
آگاهی بخشــی بــه مــردم می دانــد. بــه 
عقیــده او دسترســی بــه جوامــع هدف 
خــاص مهم تریــن رویکــردی اســت که 
امروز بیمه دیجیتــال می تواند به رونق 

صنعت بیمه کمک کند. 

 مدیرعامل بیمه بــاران معتقد 
اســت نماینــدگان و شــبکه 
فروش بیمه زندگی باید امروز به دانش 
در همه زمینه های مالی مجهز باشند تا 
بتواننــد بــا جلــب اعتمــاد مشــتری 
به عنــوان یک کارشــناس مشــاور مالی 
اقدام به ارائه خدمــات کنند؛ رویکردی 
که امــروز کارشناســان فــروش بیمه در 
صنعت بیمه دنیا در پیش گرفته اند. به 
عقیــده او شــبکه فــروش و نماینــدگان 
بیمه، به خصوص در بیمه های زندگی با 
پیچیدگی هــای خــاص خــود و نیــاز بــه 
ارتباط انســانی، هیچ گاه جایشان را به 
روند بیمه تمام دیجیتــال نخواهد داد. 
هــادی معتقــد اســت مزیــت رقابتــی 
نماینــدگان شــبکه فــروش امــروز در 
میــزان دانــش و آگاهــی آنهــا از بــازار 
ســرمایه و قابلیــت آگاهی بخشــی بــه 
بیمه گــزاران بــرای ورود بــه شــاخه های 

مختلف سرمایه گذاری مالی است. 
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بورس، بانک و بیمه سه عنصر مهم بازار مالی است که امروز در اقتصاد تورم زده ایران برای مردمی که افزایش ارزش پول را دنبال می کنند، می تواند حکم نجات بخش بزرگ را داشته باشد، اما 
طی سال های اخیر به سبب تورم نه بانک ها دیگر جذابیت سپرده گذاری دارند و نه بورس با بلوک های همیشه سرخش. این وسط بیمه است و کار بزرگ جذب داشته های خرد مردم؛ مردمی 

که نگرانی از آینده نامعلوم بیش از هر رویکردی آنها را به سمت یک سرمایه گذاری بلندمدت امن هدایت می کند. امروزه افزایش جذابیت بیمه عمر به عنوان یک سرمایه گذاری سودآور در 
مقابل رقیب سرسختی مانند سرمایه گذاری بانکی و بورس اهمیت زیادی دارد؛ رویکردی مانند بیمه زندگی با ماهیت پس انداز نزد متخصصانی که با نگاه تخصصی و آشنا به بازار سرمایه 

به آن می پردازند. به بهانه رویکرد جدید بیمه های زندگی مبتنی بر سرمایه گذاری با علیرضا هادی، مدیرعامل بیمه زندگی باران به گفت و گو نشستیم؛ مرد آرام و بی حاشیه صنعت بیمه که با 
تعریف رویه خاص به بیمه گری در ایران زمینه ساز حرکت بزرگی شده و رویکردی تخصصی به بیمه های زندگی، موضوعی که در ایران تا پیش از این سابقه نداشته، اتخاذ کرده است. 



DIGITAL 
INSURANCE

بیمه زندگی را انتخاب کنند و در این زمینه نیز وارد حوزه ای از 
بیمه زندگی شدند که ماهیت پس اندازی و سرمایه گذاری دارد 
و به نظر مــن یکی از دلایــل تأثیرگذاری بیمه بــاران در صنعت 
بیمــه کشــور داشــتن نگاهی درســت بــه بیمه هــای زندگــی با 
ماهیت پس اندازی به سبب شرایط خاص اقتصادی کشور و 
نیازهای مالی عموم مردم بود. در واقع نگاه خاص بنیان گذاران 
بیمه باران زمینه ساز روندی شــد که برای اولین بار در صنعت 

بیمه کشور شاهد هستیم. 

 بــه نظــر شــما ایــن عــدم وابســتگی یــک 
شــرکت بیمــه بــه سیاســت های یک نهــاد مالــی یا 
بانکــی تــا چــه انــدازه می توانــد در توســعه رونــد 

بیمه گری مؤثر باشد؟ 
مهم ترین نکته تخصصی بودن رویکرد شــرکت بیمه است، نه 
پشتوانه مالی یا وابستگی و عدم وابستگی سیاست گذاری. به 
نظر من نگاه تخصصی به یک رویکرد خاص مانند بیمه زندگی 
می تواند عامل توســعه مؤثری در صنعت بیمه کشــور باشــد. 
شــناخت زمینه های ورود به بــازار، نیازها و شــرایط اقتصادی و 
زمینه های ســرمایه گذاری های مفید از مواردی اســت که بیمه 
زندگی را می تواند در میان مردم مقبول کند. به شرطی که پشت 
آن نگاه تخصصی وجود داشــته باشــد. این نگاه تخصصی به 
یک رشته خاص بیمه ای است که می تواند زمینه ساز و محرک 
حرکت های بزرگ باشــد؛ چراکه بینــش ورود به بــازار، اطمینان 
و اعتمــاد به دنبــال خواهد داشــت. تخصصی شــدن روند یک 
شرکت بیمه باعث می شود اشراف کامل به گوشه گوشه بازار به 
وجود بیاید. همچنین هدف گذاری روی یک بازار خاص می تواند 
انسجام بیشتری به کسب وکار ببخشد. به عبارت دیگر تمرکز 
روی یک بازار هدف زمینه ساز نوآوری و توسعه است. به نظر من 
مهم نگاه تخصصی و شناخت جامعه هدف است، نه پشتوانه 

بانکی یا غیربانکی. 

 این نگاه تخصصی به یک گروه خاص از بیمه 
تا چه میزان در میان شرکت های بیمه دنیا مرسوم است؟ 
آیا نمونه های موفقی از این گرایش های تخصصی به یک 

رشته خاص بیمه ای وجود دارد؟ 
امــروزه در کشــورها عــلاوه بــر وجود شــرکت های بیمــه که همه 
رشته های بیمه را عرضه می کنند، شرکت هایی هم وجود دارند که 
در رشته های خاص فعالیت می کنند؛ شرکت بیمه مسئولیت، 
شرکت بیمه آتش سوزی، شــرکت بیمه هواپیما و شرکت بیمه 
زندگی با ماهیت پس اندازی یا شرکت بیمه بازنشستگی و فوت. 
در بیمه زندگی با ماهیت فوت باید روی ریسک فوت افراد و نیز 
افزایش طول عمر و سلامت افراد کار کنند. اینجا تخصص روی 
افزایش سلامت افراد مؤثر است. این رویکرد در بیمه زندگی با 
ماهیت پس اندازی متفاوت است. در بیمه های پس اندازی تیم 
متخصص باید در زمینه های سرمایه گذاری برای مدیریت مالی 
آنها مشغول باشند و ایجاد مشوق هایی که مشتری در مقایسه 
با ســایر ابزارهای ســرمایه گذاری، بیمــه زندگی را ترجیــح دهد. 
قاعدتاً داشتن نگاه تخصصی به هر کدام از این گروه ها می تواند 
موفقیت آمیز باشد؛ رویکردی که امروز در دنیا بسیار باب شده 
و در کشــور ما هم با حضور بیمه بــاران و یکی، دو شــرکت دیگر 

تخصصی در بیمه های زندگی اتفاق افتاده است. 

 درباره بیمه های زندگی با رویکرد پس اندازی 
صحبت کنیم. آیا به نحوی طرح مدیریت ســپرده های 
بیمه گزاران در برابر ریسک های زندگی آنهاست یا سبد 

سرمایه گذاری؟
اجازه بدهیــد ابتدا بــه این نکته اشــاره کنم کــه کار مــا دریافت 
سپرده های مردم نیست. جای سپرده در بانک است. همان طور 
که جای ســهام در بــازار بــورس اســت. اینجا صحبــت از نوعی 
مدیریت دارایی است که مشتری خاص خودش را دارد. آن نوع 
مشتری که به ســپرده گذاری در بانک با سود ماهانه علاقه مند 
است، سراغ بیمه نمی آید. آن مشتری که توان پذیرش ریسک 
در بازار بورس و دانش آن را دارد و تاب تحمل حباب ها و تغییرات 
سینوسی بازار سرمایه را دارد، باز هم سراغ بازار بیمه نمی آید، اما 
بیمه مزیتی دارد که در بانک و بورس وجود ندارد؛ اینکه امکان 
شخصی سازی خدمات با توجه به ریسک و سبک زندگی افراد 
وجود دارد. در جوامع پیشرفته دنیا به سبب پایین بودن بهره های 
بانکی به واســطه قاعده احتمــال، بیمه ها بازدهــی و مقبولیت 
بیشتری دارند. گاهی اختلاف پرداخت سود بانکی با بیمه های 
زندگی پس اندازی خیلی زیاد است و این رویکرد مردم به بیمه ها 
را به دنبال دارد. ضمن اینکه بیمه مزیت های جانبی بسیاری هم 
دارد، ولی در کشور ما چون نرخ بهره بانکی بالاست، این تفاوت 
بازدهی ها زیاد به چشــم نمی آید. اگرچه نرخ امید به زندگی ما 
در مقایسه با کشورهای توسعه یافته وضعیت خوبی دارد، اما 
به سبب شرایط اقتصادی و نظام مالی و بانکی خاص، مشوق ها 
برای هدایت مردم به ســمت بیمه های زندگی بــا کندی صورت 
می گیرد.  امروزه افــراد می توانند مقداری از ســرمایه را در بانک 
بگذارند، مقداری را بسته به شرایط در بورس بگذارند و خودشان 
نظارت مســتقیم بر روند سرمایه گذاری شــان داشــته باشند و 
مقداری را نیز وارد بیمه کنند. این مدیریــت دارایی می تواند در 
پایان دوره سودی بالاتر از یک انتخاب صرف به آنها بدهد، ولی 
مسئله این است که در ایران به سبب نداشتن دانش تخصصی 
شرکت های بیمه در زمینه بازار سرمایه و... تاکنون کمتر گرایش 
و اطمینانی به بیمه زندگی با ماهیت پس اندازی وجود داشــته 
اســت. بیمه گزاران در ایران هنوز نمی داننــد که می توانند بیمه 
را به عنوان یک ابزار مدیریت دارایی در اختیار داشــته باشــند؛ 
اینکــه می تواننــد پرداخــت مســتمری فرزندان شــان را به بیمه 
زندگی بسپارند. مردم با محصول مستمری آنی آشنایی ندارند. 
یعنی فردی سرمایه ای را می آورد و به محض عقد قرارداد و بدون 
گذراندن مدت زمان خاصی شروع به دریافت مستمری می کند. 

 اکنــون به دو موضــوع خاص رســیدیم؛ یکی 
عدم آشنایی مردم با محصولات بیمه ای و دیگری مسئله 
اطمینــان و اعتمادســازی. چطــور می شــود مــردم را بــه 
اســتفاده از فرصت های ســرمایه گذاری در شرکت های 

بیمه هدایت کرد؟ 
مهم ترین اقدامی که امروز صنعت بیمه به آن نیاز دارد، ترویج 
ســواد بیمه ای و آگاهی دادن به مردم برای استفاده از بیمه های 
زندگی اســت. هزینه های آگاهی سازی برای شــرکت های بیمه 
تازه تأســیس بســیار بالاســت و بــه ایــن ســبب فعالیــت روی 
حرکت های آگاهی ســازی از سوی شرکت های بیمه کمتر اتفاق 
می افتد. در این میان، حرکت و اقدام جدی دولت و بیمه مرکزی 
لازم اســت تا مردم با رویکردهای مختلف بیمه ها، به خصوص 
بیمه زندگی آشنا شوند. آگاهی ســازی مردم -تأکید می کنم نه 
تبلیغات- می تواند رابطه مســتقیمی با اعتمادســازی داشــته 
باشد. این اتفاق باید از سوی نهادهایی غیر از واحدهای بازرگانی 
شرکت های بیمه بیفتد. در دنیا، هم نهادهای حاکمیتی و مراجع 
نظارتی بر این روند آگاهی ســازی اصرار دارند و هم سندیکاها و 
انجمن های تخصصی عزمی عمومی برای آشناســازی مردم با 
رویکردهای مختلف بیمه ای دارند.  موضوع دیگر هم نوع حرکت 
و اقدام شــرکت های بیمه اســت که زمینه ســاز اعتماد خواهد 
بود. اگر اطلاع رسانی به بیمه گزاران در فاصله های زمانی کوتاه و 
دقیق و همراه با جزئیات باشد، به حتم بیمه گزار با خیال راحت 
به پرداخت حق بیمه روی می آورد تا بیمه را به عنوان یک ابزار 
مدیریت دارایی در اختیار داشته باشد. اعلام شفاف و روشن و 
البته کوتاه مدت بازدهی سرمایه گذاری به بیمه گزاران از مواردی 

است که ما در بیمه باران دنبال می کنیم. 
فرق بیمه با بورس و بانک در نتیجه گیری بلندمدت اســت، اما 

اگر اطلاع رســانی در این بازه دقیق 
و شــفاف باشــد و  گزارشــگری های 
سرمایه گذاری زیاد باشد، آن وقت 
بیمه گزار با اعتماد و اطمینان کامل 
در ادامــه مســیر همــراه می شــود. 
ما در بیمه باران این گزارشــگری ها 
را تقویــت کردیم. مــا ســال اول هر 
ســه مــاه یــک بــار گــزارش بازدهی 
ســرمایه به بیمه گزاران داشــتیم و 
هر شــش هم اعمــال می کردیم. از 
ابتدای امسال حتی پرداخت سود 
مشارکت را به صورت علی الحساب 
در ذخیــره ریاضــی بیمه نامه هــا 
منظور می کنیم. این شفا ف سازی 
و جریان مشارکت بیمه گزار در روند 
پرداخت، خودش هم اعتماد بزرگی 
به همراه دارد، هم در افزایش اقبال 

بیمه های زندگی مؤثر است. 
به عقیده خیلی ها اعلام کوتاه مدت سود و مبلغ آن به از دست 
دادن مشتری منجر می شــود، ولی ما صراحتاً به این سیاست 
اصرار داشــتیم و داریم. ما می خواهیم مشــتری با شــفافیت و 
اعتماد کامل با ما همراه باشــد، نــه اینکه بعد از مــدت طولانی 
همراهی احساس کند که با شــرکت بیمه اش به جایی نرسیده 
است. آگاهی دادن رکن اصلی اعتمادسازی است. هر قدر مردم 

بیشتر بدانند، بیشتر اعتماد می کنند. 

 ســوای بحث آموزش که یکی از چالش های 
بیمه های زندگی است، باید به بحث شرایط اقتصادی 
مردم اشاره کنیم. این مسئله تا چه اندازه در عدم اقبال 

بیمه های زندگی دخیل است؟ 
شرایط تورمی موجب نگرانی مردم نســبت به آینده مالی شان 
می شود و البته بیمه زندگی با ماهیت پس اندازی نیز نمی تواند 
به طور کامل راهکاری برای رفع این نگرانی باشد، اما بیمه زندگی 
بــه واســطه ســرمایه گذاری در ابزارهــای متنــوع مالی و کســب 
بازدهی مناســب، می تواند تا حدودی از کاهش ارزش پول شان 
جلوگیری کند؛ البته به شــرطی که شــرکت های بیمه بتوانند با 
تعدد محصولات به اقتضای شرایط زمان مردم را به داشتن آینده 
مالی مناسب دلگرم کنند. تجربه ما در بیمه باران نشان داد که 
با وجود شرایط نامساعد اقتصادی و معیشتی بسیاری از مردم 
هنوز دنبال پوشش های بیمه ای و حمایت ها هستند. بستگی 
دارد که محصولی که به آنها می دهیم، به اقتضای شرایط روز، چه 

نیازی را برآورده کند. اخیراً شنیده ام که بیمه های زندگی خاصی 
برای تضمین بازدهی سرمایه گذاری در کشور در حال گسترش 
هســتند؛ بیمه هایــی کــه مطابــق شــاخص بــورس، طــلا و... به 
بیمه گزاران سود پرداخت می کنند. گویا این بیمه ها در نهاد ناظر 
در حال بررسی هستند و بنا به تجربه جهانی می تواند راهکاری 

برای مقابله با تورم و به تبع آن توسعه بیمه  زندگی باشند. 

 غیــر از تــورم، شــفافیت و اعتمادســازی آیــا 
چالش های دیگری در فعالیت بیمه هــای زندگی وجود 
دارد؟ مسائلی از نظر زیرســاخت های لازم یا رگولاتوری 

و...؟
ما با طرح جدیدی آمدیم و طــرح را با اطلاعاتی که بیمه مرکزی 
می خواســت پیش بردیم و خوشــبختانه موافقت نیز حاصل 
شــد؛ به نظرم از لحــاظ کار در طرح های جدید، بیمــه مرکزی از 
همراهی های لازم برخوردار است. البته مواردی در آیین نامه ها 
وجود دارد کــه با توجــه به تخصصی شــدن بیمه هــای زندگی، 
اصلاح و بازنگــری آنها می توانــد باعث بهبود تجربه مشــتری 
و شفاف ســازی های بیشــتر شــود. بیمه زندگی امروز به سبب 
سیاست های دولت برای جمع آوری منابع خرد از معافیت های 
مالیاتی روی حق بیمه برخوردار اســت. خود سرمایه بیمه هم 
مشــمول مالیات نیســت. با همه اینها باز اصرار دارم که بیمه 
مرکزی در جهــت رونــق بیمه های زندگــی بایــد پررنگ تر ظاهر 
شــود، همچنین در اطلاع رســانی مزایای انواع بیمــه زندگی به 
عموم مــردم و نیز در اجباری شــدن 
برخــی از انــواع بیمه هــای زندگــی. 
به عنوان نمونه بیمه های مستمری 
تکمیلــی راهــکار قابــل قبولــی برای 
تأمیــن مالــی شــاغلان در دوران 
بازنشستگی اســت و اطلاع رسانی 
عمومی موجب ترغیب ســازمان ها 
و افراد برای خرید این بیمه می شود 
یا مثلاً بــه نظر من بیمــه عمر مانده 
بدهکار که فوت تســهیلات گیرنده 
را بیمــه می کنــد و در صــورت فوت، 
بدهــی او را به طــور کامــل تســویه 
می کند و موجب کاهش بدهکاران 
در مؤسســات تســهیلات دهنده و 
حذف دغدغه بازماندگان و ضامنان 
تسهیلات گیرنده می شود، باید برای 
تســهیلات گیرندگان اجباری شود؛ 
همان طــور که در بیمــه آتش ســوزی برای امــوال در رهــن بانک 
الزامی اســت. چرا نباید در کشــور ما بیمه فوت اجباری شود؟ 
هما ن طور کــه بیمه آتش ســوزی بــرای کســب وکارهای در رهن 
بانک ها اجباری اســت، بیمه عمر مانده بدهــکار هم می تواند 

اجباری باشد. 

 در رابطه با ضریب نفوذ بیمه صحبت کنیم. 
به نظر شما توسعه بیمه های زندگی تا چه اندازه می تواند 
در افزایــش ضریب نفوذ بیمه مؤثر باشــد؟ بــا توجه به 
اینکه در برنامه هفتم توســعه هدف رسیدن به ضریب 
نفوذ هفت درصد است، اما در حال حاضر رقمی کمتر 

از دو درصد را شاهد هستیم. 
باید توجه داشت که ضریب نفوذ به میزان درآمد مردم وابسته 
اســت، به عبــارت دیگــر تــا زمانــی کــه افــراد درآمدشــان صرف 
هزینه های اولیه زندگی شان می شود، نمی شود انتظار داشت که 
به فکر خرید بیمه باشند یا در بیمه زندگی پس انداز کنند، ولی 
امروز در دنیا بیش از 46 درصد حق بیمه کشورهای توسعه یافته 
از محل بیمه های زندگی است و این نسبت در کشور ما حدود 15 
درصد است. بدیهی است که راه نجات ضریب نفوذ بیمه کشور 
بیمه زندگی است. طی یکی، دو سال گذشته نرخ رشد بیمه های 
زندگی در کشــور بالا رفته و اگر شــرایطی مانند پایین آمدن حق 
بیمه سایر رشته های بیمه ای و... وجود نداشته باشد، می توان 
به افزایش ضریب نفوذ بیمه از طریق توسعه بیمه های زندگی 

امید داشت. 

مهم ترین نکته 
تخصصی بودن رویکرد 
شرکت بیمه است، نه 

پشتوانه مالی یا وابستگی 
و عدم وابستگی 

سیاست گذاری. به نظر 
من نگاه تخصصی به یک 
رویکرد خاص مانند بیمه 
زندگی می تواند عامل 

توسعه مؤثری در صنعت 
بیمه کشور باشد

I N T E R V I E W

   عکس:  نسیم اعتمادی
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I N S U R T E C H

هوش مصنوعی چگونه 
کسب وکار بیمه را 

تغییر می دهد؟

از خیال پردازی تا 
آینده واقعی نوع بشر 
موضــوع  همــواره  مصنوعــی  هــوش 
و  دانشــمندان  خیال پردازی هــای 
نویســندگان دربــاره آینــده نوع بشــر بوده 
اســت. در حــال حاضــر، بــا ســامانه های 
کامپیوتری خودآگاه فاصله بســیار زیادی 
داریــم، امــا فنــاوری هــوش مصنوعــی 
همه جــا حضــور دارد و در بســیاری از امور 
روزمــره، موفقیت هــای مهمــی داشــته 
است. دستیاران شــخصی مجازی مانند 
ســیری و گوگل نــاو، خودروهــای خــودران، 
رتبه بندی صفحات وب بر اساس تاریخچه 
جســت وجو، فیلترکــردن هرزنامه هــا و 
الگوریتم های پیشنهاد محتوا و محصول 
در پلتفرم هایــی ماننــد یوتیــوب و آمــازون 

همگی از هوش مصنوعی بهره می برند.
در ســال های اخیــر، بســیاری از حوزه های 
روبه جلــو  جهشــی  مصنوعــی  هــوش 
داشته اند. پردازش زبان طبیعی یکی از این 
حوزه هاست که پیشرفت آن برای توسعه 
دســتیاران مجــازی و ربات هــای مکالمــه 
هوشــمند ضرورت دارد. این پیشــرفت ها 
به  واسطه حجم عظیم داده هایی رخ داده 
اســت. در صنعــت بیمــه هــم داده هــای 
فراوانی در اختیار داریم که به  نوبه خود، به 
پیشرفت معماری و تکنیک های استفاده از 
کلان داده کمک کرده است. این پیشرفت ها 
را می توانیم در زمینه هایی مانند جمع آوری، 
پاک ســازی، ادغام، ذخیره ســازی و تحلیل 
داده مشاهده کنیم. الگوهایی که در داده ها 
وجود دارد، از چشم انسان دور می ماند، به 
این دلیل ســاده که حجم داده هــا به  قدری 
زیاد اســت که تجزیه وتحلیل آن خــارج از 
محدوده توانایی های انسان قرار می گیرد؛ 
بنابراین استفاده از قدرت پردازش کامپیوتر 
بــرای تجزیه وتحلیــل منابــع داده ضروری 
اســت، امــا فناوری هــای هــوش مصنوعی 
امــروز تحلیــل داده را گام دیگــری بــه جلــو 
برده اند. هوش تجــاری داده های تاریخی و 
کنونی شرکت را تجزیه وتحلیل می کند و با 
تمرکز بر آنچه در گذشته اتفاق افتاده، درک 
عملکرد شــرکت و نظارت بر شاخص های 
کلیدی عملکرد آن، به تصمیم گیری صحیح 
و آگاهانه مدیران شرکت کمک می کند، اما 
تکنیک های هوش مصنوعی آینده نگرند و 
می خواهند به چنین پرســش هایی پاسخ 
بدهنــد: چــه تخمینــی از تحــولات آینــده 
می توان داشــت؟ کدام فرایندها را می توان 
بهینه سازی کرد و کدام وظایف را می شود 

بر عهده ماشین گذاشت؟ 

COMMENTدیدگاه

صنعت بیمه در پردازش داده ها باید رویکرد گذشته نگر را 
کنار بگذارد. اکنون  فقط تحلیل آینده است که اهمیت دارد

هوش مصنوعی 
کارسازترین سلاح اینشورتک

بوده است. با این حال، شیوه تجزیه وتحلیل داده در صنعت 
بیمه معمولاً گذشــته نگر اســت. بــرای نمونه، شــرکت های 
بیمــه مجموعــه ای از اطلاعــات تاریخــی دربــاره مطالبــات 
جمع آوری و به  شکل توصیفی تحلیل می کنند، اما پیشرفت 
فناوری هایی مانند فناوری حسگر این فرصت را پدید آورده 
کــه وقتی مطالبــه ای در کار نیســت، رفتــار مشــتری را بهتر 
بشناسیم و در نتیجه، فعالانه تر عمل کنیم. در آینده، این 
تحــول پیامدهای بســیار زیادی بــرای محصــولات بیمه ای 
خواهد داشت. انتظار می رود در سال های آینده، بزرگ ترین 
تغییــرات صنعت بیمــه در همین زمینــه و با اتــکا به هوش 

مصنوعی رخ دهد. 
دانشــمندان و مهندســان هوش مصنوعی تلاش می کنند 
ســامانه های خودکاری توســعه بدهند کــه بتوانــد از هوش 
انســانی تقلید کند. بــه عبــارت دیگر، ایــن ســامانه ها باید 
بتوانند وظایفی را انجام بدهند که نیاز به نوعی از هوش دارد. 
پــردازش زبان طبیعی، شناســایی الگو، اســتنتاج و نمایش 
دانش نمونه هایی از این وظایف محسوب می شوند. فناوری 
هوش مصنوعی همین حالا هم در بســیاری از امور زندگی 
روزمــره از قبیــل دســتیاران شــخصی مجــازی، خودروهای 

داده پردازی زمانی مزیت رقابتی 
بود و حالا یک ضرورت محض 
است 

جادوی داده ها 
در بیمه 

ایــن حجــم عظیــم داده و تحلیــل آن بــه کمــک هــوش 
مصنوعــی فرصت هــای بی شــماری پدیــد مــی آورد کــه 
اینشــورتک ها در کل زنجیــره ارزش بیمــه، بــه آنها توجه 

دارند. در ادامه تعدادی از این فرصت ها را مرور کرده ایم.
اســتارتاپ »Getmenis« اینشــورتکی اســت کــه بــرای 
تشــخیص کلاهبرداری، راه حل هوشــمند ارائه می دهد. 
برای ایــن کار، بــرای هر کاربــر نمایه ای شــامل فعالیت ها، 
عــادات  و شــیوه زندگــی ایجــاد و ایــن نمایــه بــه داده های 
عمومی و داده های اختصاصی بیمه گر مرتبط می شــود. 
در مرحله بعدی، تحلیل هوشــمندی کــه از تکنیک های 
تصویرسنجی و الگوریتم های تطبیقی استفاده می کند، 
خطــرات احتمالــی را تشــخیص می دهــد و تقلــب و 

کلاهبرداری را پیش بینی می کند.

شــرکت »PredictiveBid« روی اولیــن حلقــه از زنجیره 
ارزش صنعــت بیمــه، یعنــی جــذب مشــتری، متمرکــز 
اســت. در صنعــت بیمــه، اولیــن و مهم تریــن چیــزی که 
بایــد بدانیــم، ایــن اســت کــه مشــتری مــا کیســت و چه 
ارزشــی برای شــرکت مان دارد. فقط در این صورت است 
که می توانیم تصمیم بگیریم که چه رویکردی نسبت به 
مشتریان مان داشته باشیم و چگونه عمل کنیم. در بازار 
پلتفرم های مناقصــه لحظه ای که اتفاقاً بــرای بیمه گران و 
کلیدواژه های جســت وجوی مورد نظر آنهــا هزینه بالایی 
دارد، می توان با استفاده از تکنیک های هوش مصنوعی، 
قیمت های بهینه تری پیشنهاد داد. با بهره گیری از چنین 
فناوری هایی، می توانیم روی جذب بهترین مشتریان به 

بهترین شکل ممکن متمرکز شویم. 

علاقه و توجه به استارتاپ های اینشورتک روزبه روز بیشتر 
می شــود که یکی از دلیل های آن ارزش و اهمیت بازار بیمه 
اســت. اما این علاقه و توجــه را می توان بــه فرصت های تازه 
و خوش آتیــه ای هــم نســبت داد کــه فناوری هــای جدید در 
اختیارمان می گذارد. کاربردهای اینشــورتک بسیار متنوع 
اســت، ولی ویژگی مشترکی بین همه اینشــورتک ها وجود 

دارد. این ویژگی رویکرد مشترک اینشورتک ها در استفاده 
از داده هــا و فنــاوری هــوش مصنوعــی برای حل مشــکلات 

صنعت بیمه است. 
شــرکت های بیمه در مقایسه با شــرکت های دیگر صنایع، 
همــواره عملکــردی حرفــه ای و کارآمــد در زمینــه فنــاوری 
اطلاعات داشــته اند و برای آنها، داده بسیار مهم و محوری 

 درباره نویسنده: 

مهــرداد پیــروزرام، بنیان گــذار 
»InsurTech VC« اســت؛ 

یــک شــرکت ســرمایه گذاری خطرپذیــر کــه در 
اینشورتک های اروپایی ســرمایه گذاری می کند. 
 »Pironet« پیروزرام در دهه 1۹۹0 شرکتی به نام
تأســیس کــرد کــه کارش مدیریــت محتــوا بــود 
و در ســال 2000، ســهام آن وارد بــورس آلمــان 
شــد. پیــروزرام از ســال 2003 ســرمایه گذاری در 
کســب وکارهای آینــده دار را آغــاز کرد و در ســال 
2014، شرکت سرمایه گذاری اینشورتک  وی سی 
را راه اندازی کرد. اینشورتک وی سی سرمایه اولیه 
اســتارتاپ های اینشــورتک را تأمین می کند و از 
این نظر یکی از مهم ترین شرکت سرمایه گذاری 

در اروپاست.
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I N S U R T E C H

نیمه خــودران، فیلتر هرزنامــه، خدمات ارجاع دهــی و البته 
صنایع قدیمی مانند صنعت فولاد حضور دارد. 

اکثــر راه حل هایی کــه ســامانه های هوشــمند در اختیارمان 
می گذارند، پیچیده تر از آن اند که بشود »بدون تجهیزات« 
شرح داد، بنابراین ناچاریم به الگوریتم های پیچیده هوش 
مصنوعی اجازه بدهیم که این راه حل ها را به صورت خودکار 
و از داده ها بیاموزد. در بازی شــطرنج، می تــوان همه قوانین  
بازی را روی یک ورق کاغذ نوشت و پیامدهای احتمالی یک 
حرکت را محاســبه کرد، ولی در بازی های پیچیده تر، چنین 
امکانی وجود ندارد. در بازی های پیچیده تر، این قوانین لزوماً 
پیچیده تر نیستند، اما تعداد نتایج احتمالی به  قدری زیاد 
است که امکان محاسبه عملاً غیرممکن می شود. در چنین 
موقعیت هایی، برای اســتخراج خــودکار قوانیــن و الگو ها از 
داده های موجود، از تکنیک های یادگیری ماشین استفاده 

می شود. 
برای نمونه، گوگل  دیپ مایند نرم افزاری به نام آلفاگو توسعه 
داده کــه نمونــه ای مشــهور در ایــن زمینــه اســت. آلفاگــو با 
اســتفاده از تعداد زیادی از مثال های آموزشــی در بازی گو، 
این بازی را یاد گرفته و توانسته بهترین بازیکن گو در جهان 

را شکست بدهد. 

 چرا حالا وقت بازی است؟ 
هوش مصنوعــی و یادگیری ماشــین حوزه هــای تحقیقاتی 
جدیــدی نیســتند. شــبکه عصبــی هــم کــه پایــه و اســاس 
تکنیک های یادگیری عمیق است و در رسانه ها و مطبوعات، 
بســیار برجســته می شــود نیــز فنــاوری جدیــدی نیســت. 
گهگاهــی هــم پیشــرفت های جدیــدی در کاربــرد هــوش 
مصنوعی حاصل می شود و هیاهویی راه می افتد و به دنبال 
آن، نوعــی ســرخوردگی یــا به اصطــلاح »زمســتان هــوش 
مصنوعی« از راه می رسد. پس چرا باید تصور کنیم که این 

بار همه چیز فرق دارد؟
موفقیت های امروز به واســطه ســه عامل اساسی به دست 
آمده که به نظر می رسد نه فقط قرار نیست از بین بروند، بلکه 

به مرور اهمیت بیشتری خواهند یافت. 
1. پیشرفت در تحقیقات هوش مصنوعی: از زمان پیدایش 
حوزه هوش مصنوعی در دهه 1950، اهداف بلندپروازانه ای 
که برای هوش مصنوعی تصور می شــود، محققان زیادی را 
به خود جلب کرده اســت. در چند دهه گذشــته، محققان 
هــوش مصنوعــی از دیدگاه هــای مختلــف و بــا انگیزه هــا و 
علایق متفاوت، توانسته اند در تحقیقات هوش مصنوعی، 
پیشرفت های چشــم گیری ایجاد کنند. پیشرفت هایی که 
ارائه فهرست دقیق آن به گزارشی مفصل و طولانی نیاز دارد. 
در هر صــورت، پیشــرفت های کنونــی در تحقیقــات هوش 
مصنوعی می تواند تأثیری تعیین کننــده در کاربردهای این 
فناوری داشته باشد که عمدتاً به دلیل شرایطی است که در 

دو مورد بعدی توضیح داده ایم.

2. ظرفیــت عظیم پــردازش ابــری: اکنــون دیگر هــر زمان که 
بخواهیــم و هــر جا کــه باشــیم، خدمــات پــردازش ابــری در 
دسترس است. در گذشته، الگوریتم های هوش مصنوعی 
روی کامپیوترهــای منفــرد تعلیــم داده می شــد، امــا اکنون 
روش هایی برای پردازش موازی دســتورالعمل های ماشینی 
در چندین کامپیوتر توسعه داده ایم و می توانیم همزمان از 
صدها و حتی هزاران پردازنده و کارت گرافیک قدرتمند برای 
این کار اســتفاده کنیم. اکنون که سامانه های ابری با کارایی 
بالا در اختیارمان اســت و در صــورت نیــاز می توانیم قدرت 
پردازشی بیشتری در اختیار داشته باشیم، برای استفاده از 
نرم افزارهایی که به قدرت پردازشی بسیار زیادی نیاز دارند، 

عملاً هیچ مانعی نداریم.
3. داده، داده و باز هم داده: بســیاری از کاربردهای هوش 
مصنوعــی فقــط به دلیل حجــم زیــاد داده هایی کــه امروز 
در دسترس اســت، امکان پذیر شده اســت. داده هایی که 
گاهی ماننــد عکس و فیلــم و ســند متنی، بدون ســاختار 
است و گاهی هم ساختاری تعریف شده و مشخص دارد 
که ماشین می تواند آن را بخواند. اکنون مقدار داده ای که 
ظرف یــک روز تولیــد می کنیم با حجــم داده ای کــه در کل 
سال 2000 ایجاد شــد، برابری می کند. خدماتی که بدون 
محدودیــت داده تولیــد می کننــد، منابــع خاصــی ماننــد 
داده هــای جــوی و آمــار جرم وجنایــت، داده هــای حاصــل 
از پلتفرم هــای مختلــف و شــبکه های اجتماعــی ماننــد 
فیس بوک و یوتیــوب و البته ردپای دیجیتــال ما در دنیای 
وب سرچشــمه های اصلــی داده هایی اند که امــروز تولید 
می شود. یکی از مهم ترین منابع داده برای صنعت بیمه 
داده هایی است که از طریق حســگرها و اینترنت اشیا به 

دست می آید.

 اینشورتک کجای کار است؟
در گذشته، داده های بیمه فقط در دسترس خود بیمه گران 
بود. این داده ها ابزاری برای حفظ مزیت رقابتی بود که باید 
از آن محافظت می شــد، اما امــروز مزیت رقابتــی می تواند 
از طریق ادغام داده هــای داخلی و خارجی به دســت بیاید. 
با انجام ایــن کار، مقدار داده افزایش می یابــد و با دربرگیری 

اطلاعات بیشتر، منابع داده غنی تر می شود.
موقعیت ویژه ای که با گــردآوری داده های ثابت و محافظت 
از ایــن داده ها به دســت می آمد، اکنــون دیگر بعیــد به نظر 
می رســد که طی ســه تا پنــج ســال آینده، نقشــی اساســی 
بــرای بیمه گران داشــته باشــد یــا دســت کم مزیــت رقابتی 
مهمی بــرای ایــن شــرکت ها نخواهــد بــود. داده هــای امروز 
دائــم تغییــر می کننــد و بایــد درلحظــه بازیابــی و پــردازش 
شــوند. از اینجا به بعد، دیگر چنــد گام کوتاه باقــی مانده تا 
از کسب وکاری واکنشــی فاصله بگیریم و به سوی الگوهای 
تجــاری پیش نگرانــه و کارکردهایــی ماننــد پیشــگیری از 

مطالبات حرکت کنیم.

چطور هوش مصنوعی در خدمت ابعاد مختلف صنعت بیمه 
خواهد بود؟ 

مدیریت مطالبات و تشخیص تقلب

ANALYSISتحلیل

تکنیک هــای یادگیــری ماشــین می توانــد در 
مراحــل مختلف رســیدگی بــه مطالبــات مفید 
باشد و به تسهیل فرایند کمک کند. بیمه گران 
با بهره گیری از هوش مصنوعی و مدیریت حجم 
زیادی از داده در مدتی کوتــاه، می توانند بخش 
زیادی از فرایند رسیدگی به مطالبات را خودکار 
کنند. به ایــن ترتیب، فرصت و منابع بیشــتری 
بــرای رســیدگی بــه مطالبــات خــاص بــه وجــود 
می آید و مــدت و هزینه رســیدگی بــه مطالبات 
کمتــر و رضایــت مشــتریان بیشــتر می شــود. 
الگوریتم هــای هــوش مصنوعــی می تواننــد 
الگوهــای موجــود در داده هــا را نیــز شناســایی 
کنند و از این طریق مطالبات تقلبی را تشخیص 
دهند. این الگوریتم ها از آنجا که توانایی تعلیم 
خود را دارند، به مرور بهینه تر می شوند و موارد 
جعلی را با دقت بیشــتری شناســایی می کنند. 
دیگر اینکه مدل های یادگیری ماشین می توانند 
شدت آسیب را به صورت خودکار ارزیابی کنند 
و بــا تکیــه بــر داده هــای تاریخــی و عکس هــای 

سانحه، هزینه تعمیر را تخمین بزنند.
بســیاری از شــرکت ها و اســتارتاپ های فعــال 
در حــوزه مدیریــت مطالبــات در تلاش انــد کــه 
با تحلیــل فرایندهــای کســب وکار، فرصت ها و 
ظرفیت هــای اتوماســیون را پیــدا کننــد. به نظر 
می رســد در مورد تشــخیص مطالبــات جعلی، 
تکنیک هــای هــوش مصنوعــی تحول آفریــن 
خواهد بــود. بــه کمک ایــن تکنیک هــا می توان 
کلاهبرداری ها را زودتر و آسان تر تشخیص داد 
و حتی به مــواردی پی برد که چه بســا از چشــم 

انسان پنهان بمانند.
یکــی از شــرکت هایی کــه در زمینــه مدیریــت 
مطالبات و تشــخیص تقلب فعالیــت می کند، 
اســت.   »Shift Technology« شــرکت 
»Motionscloud« هــم شــرکتی اســت کــه 
راه حل هایــی بــرای فراینــد مدیریــت مطالبــات 
دارد که شــامل جمع آوری مدرک، ذخیره سازی 
داده در فرمت هــای مختلف و تخمیــن خودکار 

هزینه می شود.

 صــدور بیمه نامــه و جلوگیــری از 
زیان

صدور خودکار بیمه نامه می تواند فرایند خرید 
بیمه نامــه را تســریع کنــد. در بخــش پزشــکی 
و درمــان، این امــکان وجــود دارد که بــا کنار هم  
گذاشــتن داده های مختلفی که حتی شــاید در 
ســابقه درمان وجود نداشــته باشــند، ضرورت 
انجــام بخشــی از آزمایش های پزشــکی برطرف 
شــود. اگر قــادر باشــیم شــبکه های اجتماعی و 
ســوابق خریــد فــردی را ارزیابــی کنیــم و بــه این 
نتیجه برســیم که ســبک زندگی ســالمی دارد، 
شاید بتوانیم در اجزای دیگر زندگی او نیز از این 

نتیجه گیری استفاده کنیم.

شــرکت های بیمــه معمــولاً پــس از بــروز حادثه 
و وارد آمــدن خســارت دســت به کار می شــوند. 
برای نمونــه، این شــرکت ها منتظــر می مانند تا 
بیمه گزار بیمار شــود و ســپس مخارج درمان او 

را می پردازند. 
چنیــن رویکــردی بــرای بیمه گــر پرهزینــه و 
بــرای بیمه گــزار ناخوشــایند اســت؛ بنابرایــن 
سرمایه گذاری در تشــخیص زودهنگام بیماری 
و پیشگیری از آن می تواند هم برای بیمه گر، هم 

برای بیمه گزار سودمند باشد.

 بازاریابی و رضایت مشتری
یابــی  بازار بخش هــای  مهم تریــن  از  یکــی 
جلوگیــری از رویگردانــی مشــتریان و افزایــش 
 »Adtelligence« رضایت آنهاســت. شــرکت
اســتارتاپی اســت که رفتــار آنلاین مشــتریان را 
تحلیل می کند تا نمایه ای دقیق از آنها به دست 

آورد و بتواند محتوا و محصولاتی 
را بــه آنهــا پیشــنهاد بدهــد کــه 
نیازهــا و خواسته هایشــان  بــا 
همخوانی داشــته باشــد. این کار 
به افزایــش رضایــت مشــتریان و 
کاهــش احتمــال رویگردانــی آنها 

می انجامد.

 تلماتیک
یکــی از حوزه هایــی کــه انتظــار 

مــی رود تأثیــر زیــادی بــر صنعــت بیمه داشــته 
 Octo« باشــد، تلماتیــک اســت. شــرکت
Telematics« در ایــن حــوزه فعــال اســت و 
امکانــات لازم بــرای جمــع آوری و تحلیــل 
اطلاعات از راه دور را به بیمه گران خودرو عرضه 
می کند. در حال حاضــر، تعــدادی از بیمه گران 
تعرفه هایشان را بر اساس داده های جعبه سیاه 
خــودرو ارائــه می دهنــد و می تواننــد بــا توجــه 
بــه دفعــات و مدت زمــان رانندگــی، مســافت 
پیموده شده و نحوه رانندگی، به مشتریان خود 

تخفیف بدهند.
در آینده، امکان تحلیل داده هــای جی پی اس و 
تشخیص الگو در این داده ها نیز وجود خواهد 
داشت. با این کار می شود مسیرهای پرترافیک 
یا خطرنــاک را شناســایی و از آنهــا اجتناب کرد 
که به  نوبه خود، به افزایش رضایت مشتریان و 

کاهش تعداد مطالبات می انجامد.

 »Insurers.ai« یکی از استارتاپ های 
حــــــــــاضر در ســـــبد سرمایـــــــه گذاری 
»InsurTech.vc« به شمار می رود که به صورت 
تخصصی روی فرایندهای هــوش مصنوعی در 
صنعت بیمه و ارائه خدمات و راهکارهای هوش 
مصنوعی به شرکت های بیمه در شهر کلن آلمان 

فعالیت دارد. 

اینشــورتک »Cytora« در زمینــه ارزیابــی ریســک، 
گزینش و قیمت گذاری فعالیت می کند. یکی از خدمات 
ایــن شــرکت ایــن اســت کــه منابــع داده بیرونــی ماننــد 
وب ســایت های شــرکتی، شــبکه های اجتماعــی و اخبار 
را بــا داده های داخلــی بیمه گــر پیوند بدهد. ایــن داده ها 
باید دائم جمع آوری شــود و با اســتفاده از الگوریتم های 
یادگیــری ماشــین، ســاختارمند و در نهایت پاک ســازی 

شود. 
این نمونه ها حاکی از فرصت های متعددی است که هوش 
مصنوعی می توانــد با ترکیب داده هــای داخلی و خارجی 
در اختیارمان بگذارد. اگر کل زنجیره ارزش صنعت بیمه 
را بررســی کنیــم، کاربردهــای متعــدد دیگری بــرای هوش 

مصنوعی و یادگیری ماشین کشف خواهیم کرد.

بابک احمدی 
»Insurers.ai« مدیرعامل

@babak-ahmadi
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 »نســل زد« یا »زومرها« گروهی از جوانان امروزند که بین 
اواخر دهــه 1990 تا اوایــل دهه 2010 بــه دنیــا آمده اند. این 
افراد را نخســتین نســل بومی دیجیتال لقب داده اند، زیرا 
بیشترشــان از کودکــی و نوجوانــی بــه اینترنت دسترســی 
داشــته اند و همراه با فناوری های دیجیتال بزرگ شــده اند، 
اما آنچه برای صنعت بیمه اهمیت دارد، این است که نسل 
زد مشــتری خوبی برای محصولات بیمه ای نیست و کمتر 
احتمال دارد کــه این افراد بــرای خرید پوشــش بیمه اقدام 
کنند. به همین دلیل، بیمه گران باید نیازهای منحصربه فرد 
نسل زد و نحوه  تعامل آنها با برندهای تجاری را درک کنند 
تــا بتواننــد در بلندمــدت ســودآوری خــود را حفــظ کنند و 

مشتریان شان را از دست ندهند.
اعضای نسل زد بیمه نامه های زیادی نمی خرند. آنها معمولاً 
مالک خانه نیســتند، بعضی از خودرو یکی بستگان شان 
اســتفاده می کنند و اغلب از ســلامت خوبــی برخوردارند. 
بســیاری از آنها هــم تا حــدی تحت پوشــش بیمــه یکی از 
والدین خود قرار دارند. اما آنها هــم به محصولات بیمه ای 
نیاز دارند و اگر محصولات و خدماتی متناســب با نیازها و 
خواسته های آنها طراحی شــود، قطعاً خریدارش خواهند 
بود. راه دیگر این اســت کــه ویژگی ها و مزایــای محصولات 
بیمه ای متداول به زبان همین نسل معرفی و بازاریابی شود.

 محصول قدیمی، ارزش پیشنهادی جدید
چــه بخواهیــم، چــه نخواهیــم، اعضای مســن تر نســل زد 
رفته رفته وارد دوران بزرگسالی می شوند و به انواع بیمه نیاز 
پیدا می کنند. البته انتظاری که این نسل از خدمات بیمه ای 

دارند، کمی متفاوت است. صنعت بیمه نیز وظیفه دارد که 
به جوانان کمک کند تــا به مزیت های پوشــش بیمه ای پی 
ببرند و در زمان مناســب به این خدمات دسترسی داشته 
باشــند. به هر حال، تمایل این نســل بــه دریافت خدمات 
اختصاصی از طریق فناوری های دیجیتال، روندی بی سابقه 
است و فرصت های جدیدی برای کسب درآمد، چه در زمان 

حال، چه در آینده، فراهم آورده است. 
بــرای نمونــه، بیایید بیمــه عمــر را در نظــر بگیریم. بیشــتر 
اعضای نسل زد از آنجا که هنوز تشکیل خانواده نداده اند 
و هزینه هــای بیمــه عمــر برایشــان توجیهــی ندارد، ســراغ 
خرید بیمــه  عمر نمی روند، اما می شــود به این افــراد ارزش 
پیشــنهادی جدیــدی ارائــه داد. تا به امــروز، حمایــت مالی 
از ســاختار ســنتی خانواده در کانــون توجــه بازاریابی بیمه 
عمر بــوده اســت. اگــر بیمه نامه عمــر را محصولــی معرفی 
کنیم کــه هزینــه  چندانــی نــدارد و می توانــد شــخص را در 
برابر خطری مشــخص، بیمــه کند، احتمــالاً بــرای جوانان 
20 ساله امروزی جذابیت نخواهد داشت. به همین دلیل، 
بعضی از بیمه گران دســت به نوآوری زده انــد و بیمه عمر را 
در قالــب راهی بــرای هدیه دادن تتــو به دوســتان، پرداخت 
هزینه های مراسم خاکسپاریِ ســازگار با محیط  زیست یا 
تأمین هزینه های سفر یکی از دوســتان یا اعضای خانواده 
به شهری در اروپا به فروش می رسانند. به این ترتیب، بیمه 
عمر عملاً در ردیف هدیه های عاشقانه قرار می گیرد. مهم تر 
اینکه با چنین روایتی، مشتری احساس می کند سرنخ امور 

در دستان خودش است.
ارائه روایت هایــی اختصاصی برای مقاطع مختلف زندگی 

ساده سازی بیمه مهم ترین نیاز نسل جدید مشتریان است 

اگر با اینترنت بیمه فروختی، برنده ای! 

ANALYSISتحلیل

مهم ترین نیاز امروز »ساده سازی بیمه« و اصطلاح 
کلیدی »رویکــرد متوازن« اســت. باید دقت کنیم 
که طی فرایند ساده ســازی و مدرن سازی خدمات 
بیمــه، اکوسیســتم فعلــی مختــل نشــود. بــرای 
نمونه، در اکوسیستم بیمه کارگزاران نقش بسیار 
مهمی دارند. در بعضــی از خطوط صنعت بیمه، 
ســهم کارگزاران حدود 70 درصد یا بیشــتر است؛ 
بنابراین هر تلاشــی برای تغییر صنعت بیمه باید 
واســطه هایی از قبیــل کارگــزاران و نماینــدگان و 

بانک بیمه را در نظر بگیرد. 
ساده سازی بیمه نیز نباید در ارائه خدماتی مطابق 
میل نسل زد خلاصه شود. در فرایند ساده سازی، 
باید جنبه های مهم دیگری نیز در نظر گرفته شود 

که در ادامه بعضی از آنها را مرور می کنیم.

 ارائه فوری خدمات 
اکنــون کــه تقریبــاً همــه در گوشــی 
هوشمندشــان حســاب کاربــری واتــس اپ دارند، 
می توان پرســید که چگونــه می شــود در واتس اپ 
بیمه نامه فروخت؟ در حال حاضر، مشتری برای 
خرید بیمه نامــه باید چند فــرم طولانــی آنلاین یا 
کاغذی را پر کند و تصویر یا کپی مدارکش را تحویل 
بدهد؛ فرایندی طولانی و خسته کننده که احتمالاً 
برای نسل های جدید پذیرفتنی نیست. مشتری 
باید بتواند با چند بار لمس کردن نمایشگر گوشی، 
بیمه نامــه دلخواهــش را بخــرد. صحت ســنجی 
مشــخصات مشــتریان نیز بایــد بر عهــده هوش 
مصنوعــی و الگوریتم هــای یادگیری ماشــین قرار 

بگیرد.

 رویکرد فراگیر
تجــاری  الگــوی  کــه  شــوید  مطمئــن 
میان بنگاهــی شــما تقویــت شــده و کارگزاران تــان 
می توانند حتی بدون نیاز به اینترنت، از اپلیکیشن 
موبایلی شما اســتفاده کنند و مشتریان جدیدی 
برایتــان بیاورنــد. بســیاری تصــور می کننــد کــه با 
دیجیتالی شدن خدمات بیمه ای، نیاز به کارگزاران 
بیمه از بین خواهد رفت، درست مانند آن باور غلط 
که رونــق فروشــگاه های آنلاین به معنی پایــان کار 
مراکز خرید اســت. هر کدام از اینهــا ارزش خاص 
خودشــان را دارند. پس به کارگزاران خود اطمینان 
بدهید که جایگاه شــان محفوظ اســت و ابزارهای 
نیرومندتری در اختیارشــان بگذارید تا بتوانند به 

کسب وکارتان رونق بیشتری ببخشند.

 جلوگیری از تقلب
تقلــب در صنعــت بیمــه هــر شــکلی که 
داشــته باشــد، از دو جهت زیان بار اســت. تقلب 
از یــک طــرف بــه بیمه گــر خســارت وارد می کند و 
از طرف دیگــر به معنــای هزینــه ســربار ناعادلانه 
بــرای بیمه گــزاران واقعــی اســت. بســیاری از 
توســعه دهندگان تــلاش می کننــد بــا اســتفاده از 
هوش مصنوعی و یادگیری ماشین، تقلب را بعد از 
آنکه اتفاق افتاد، تشخیص بدهند. اما این امکان 
هم وجود دارد که با چند اقدام ساده، از بروز تقلب 
جلوگیری کرد. قبل از اینکه بخواهیم سراغ هوش 
مصنوعــی و یادگیری ماشــین برویم و پــول زیادی 
برای توســعه این فناوری ها هزینه کنیــم، می توان 
درباره نکته ای کلیــدی تأمل کرد. بخــش زیادی از 
تقلب ها، یعنی چیزی در حدود 40 درصد، به این 
دلیــل امکان پذیر می شــود کــه کیفیــت داده های 
بیمه گر پایین اســت. پس بهتر اســت فرایندها را 
بهبود دهید و بکوشید جلوی تقلب را پیش از آنکه 

اتفاق بیفتد، بگیرید.

 افزایش فرصت های خلق ارزش
در حــال حاضر، نقــاط تمــاس بیمه گر و 
بیمه گــزار در طــول چرخه عمــر بیمه نامــه، در دو 
مورد خلاصه می شــود؛ یکی هنگام ثبت قرارداد 
و صــدور بیمه نامــه و دومــی هنگامــی که نیــاز به 
پیگیری مطالبه وجود داشته باشــد. در این بازه، 
هیچ نقطه تماس دیگری که بتواند ارزش افزوده ای 
تولیــد کند، وجــود نــدارد. بیمه گــران بــرای ایجاد 
ارزش افزوده بیشتر، باید سراغ اقدامات خلاقانه 
برونــد. بــرای نمونــه، در شــرایط جوی نامســاعد 
اقدامات احتیاطی انجام بدهند، به پیشگیری از 
بیماری ها کمک کنند و با رعایت حریم خصوصی 
بیمه گزاران، الگوی رانندگی آنها را زیر نظر بگیرند 
و اگر لازم شــد، شــیوه های صحیح رانندگــی را به 

آنها گوشزد کنند.

 تقویت وفاداری مشتریان
مشتریان کنونی شما بیشترین اهمیت 
را در بازاریابی تان دارند. اطمینان حاصل کنید که 
مشــتریان تان راضــی و خرســندند و بگذارید این 
افراد شــما را به مشــتریان احتمالــی دیگر معرفی 
کنند. ســعی کنید با هماهنگــی تعدیل کنندگان 
بیمه محلی، امتیازها و پاداش هایی برای وفاداری 

مشتریان خود در نظر بگیرید.

آزمون سخت تعامل 
با یک نسل مطالبه گر 

آنچه امروز شرکت های بیمه را با چالش رو به رو کرده، مسئله شکاف 
نسلی است؛ درک نیازهای نسلی که خوب می داند چه می خواهد
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یکــی از بهتریــن روش هــا بــرای پرکــردن شــکاف نســلی در 
موضوع پوشــش بیمه اســت. بیمه گــران چنانچــه بتوانند 
ارزش پیشــنهادی جایگزین و جذابی برای جوانان امروزی 
ارائه بدهند، می توانند اعضای نسل زد را به ارزشمندترین 

مشتریان خود تبدیل کنند. 

 ویژگی های خاص نســل زد و ارائه خدمات 
اختصاصی

اعضــای نســل زد در دوران بحــران اقتصادی بزرگ شــدند و 
در ابتدای جوانــی، همه گیری بیماری کرونــا را تجربه کردند. 
به همیــن دلیــل، اعتمادبه نفس شــان در برنامه ریــزی برای 
زندگی و رســیدن به امنیــت مالی دچار تزلزل شــده اســت. 
نکتــه اینجاســت کــه در دوران همه گیــری بیمــاری کرونــا، 
کارکنان زیر 25 ســال، 93 درصد بیشــتر از کارکنان بالای 35 

ســال با احتمال اخراج از کار و از 
دست دادن پوشش بیمه مواجه 
بودند. نسل زد که از طرفی چنین 
تجربه هایی را از سر گذرانده و از 
طــرف دیگــر می توانــد به راحتی 
از طریــق اینترنــت بــه اطلاعات 
گوناگون دسترسی داشته باشد، 
نســبت بــه قیمت محصــولات 
و خدمــات، حساســیت بســیار 
بالایی دارد. 60 درصد از اعضای 
ایــن نســل گفته انــد کــه هنگام 
انتخــاب برنــد یــک محصــول، 
بــه مهم تریــن عاملــی کــه توجه 

می کننــد، قیمت اســت. به عبــارت ســاده تر، جوانــان امروز 
مصرف کنندگان بســیار باهوشی  هســتند. آنها قیمت ها را 
مقایســه می کنند، تخفیف ها را زیر نظر دارند و به راهنمای 
خرید و نظر دیگران درباره محصول اهمیت می دهند. آنها 
معمــولاً ترجیــح می دهند هــر چیــزی را با تخفیــف بخرند. 
پیامدهای ایــن وضعیت برای صنعت بیمه روشــن اســت؛ 
بیمه گران باید قیمت محصولات شان را کاهش و شفافیت 
کارشان را افزایش بدهند تا بتوانند مشتریان جوان را جذب 

کنند. 
با این همه، کاستن از قیمت محصول کار چندان ساده ای 
نیســت و از قبــل از نســل زد هــم در اولویــت بــوده اســت. 

کاری که از دســت بیمه گران برمی آیــد و می تواند آنهــا را از 
رقیبان پیش بیندازد، این است که محصول مناسب را در 
زمان مناســب در اختیار مشــتری مناســب بگذارند. برای 
نمونه، اعضــای نســل زد علاقــه زیادی بــه حیــوان خانگی 
دارند و نظرسنجی ها نشــان می دهد که اگر حیوان خانگی 
داشــته باشــند، ۸1 درصد احتمال دارد که روز تولد حیوان 
خانگی شان را جشــن بگیرند! اکنون خودتان حدس بزنید 
کــه احتمال خرید بیمــه حیوانــات خانگــی از بیمه گری که 
برای روز تولد دوست پشمالویشان تخفیف و پاداش در نظر 

می گیرد، چقدر است.
بــا تلاطم های اخیــر بــازار کار، بســیاری از اعضای نســل 
زد دوبــاره ســراغ آزادکاری رفته انــد. رشــد اقتصــاد 
آزادکاری بــه این معناســت که شــکل عرضــه بیمه هایی 
از قبیــل ســلامت، دنــدان و زندگــی کــه در گذشــته از 
طریــق کارفرمایان ارائه می شــد، اکنــون بایــد تغییر کند. 
چشمداشت آزادکارها از ویژگی های محصولات بیمه ای 
معمولاً متفاوت اســت. آنها نســبت به قیمــت این نوع 
محصولات حساسیت زیادی دارند، اما اغلب حاضرند 
داده هــای شــخصی خودشــان را در ازای تخفیــف و 
بیمه نامه های اختصاصی، در اختیار بیمه گران بگذارند. 
همین موضوع فرصت بسیار بزرگی به بیمه گران می دهد 
تا به این گــروه از مشــتریان، خدمــات اختصاصــی ارائه 
بدهند. بیمه گرانی کــه بتوانند مظنه بیمه نامه هایشــان 
را به صــورت لحظــه ای ارائه دهنــد، انعطاف پذیــری کافی 
را داشــته باشــند و خدمات شــان را بــر حســب تقاضای 
مشتری ارائه بدهند، بدون شک در این بازار به موفقیت 

خواهند رسید.

 افزایش تعامل دیجیتال با اعضای نسل زد
همان طور که می دانیم، نسل زد وفاداری کمتری به برندها 
نشــان می دهد. در نتیجه، اگــر بیمه گری به خواســته های 
نســل زد توجه نشــان بدهد و قیمت پایین تری پیشــنهاد 
دهــد، می تواند آنهــا را به راحتــی جذب کنــد. با ایــن حال، 
اعضای نسل زد نسبت به برندهای محبوب شان، اشتیاق 
بیشــتری نشــان می دهنــد و تمایــل دارنــد از مســیرهای 
دیجیتــال با ایــن برندها تعامل داشــته باشــند. بــه عبارت 
ســاده تر، درصــد چشــم گیری از ایــن نســل بــرای برندهای 
محبوبــش، با کمــال میل در شــبکه های اجتماعــی محتوا 
تولید می کند. علاوه بر این، اعضای نسل زد به دلیل سواد 
دیجیتالی بالا و عادت های خرید خاص شان، بر خریدهای 
خانواده نیــز اثرگذارند. اعضای 
نســل زد هنــگام خریــد بیمه از 
پلتفرم های اینترنتی به احتمال 
زیــاد چنــد گزینــه را بررســی و 
مقایسه می کنند. بیمه گران باید 
خودشــان را با این رفتار ســازگار 
کننــد و صفحــات ســایت و 
اپلیکیشن موبایلی شان را طوری 
طراحــی کننــد کــه کاربــر وقــت 
بیشــتری را در صفحــات آنهــا 
بگذرانــد. همچنیــن بایــد دقت 
کرد که این دســته از مشــتریان 
به اطلاعــات و داده های واضح و 
مشخص علاقه دارند و دوست دارند قیمت ها را به سرعت 
ببینند و مقایســه کنند. این در حالی اســت که نتایج یک 
نظرســنجی از نســل زد نشــان می دهــد کــه بیشترشــان 
محصولات بیمه ای را غیرشفاف، غیر قابل  اعتماد و پیچیده 

می دانند. 
بیمه گران باید ساختار محتوا و مسیرهای دیجیتال شان را 
طوری طراحی کنند که ارزش و اهمیت پوشش بیمه و فرایند 
خریــد آن را به کاربــران بیامــوزد. نتایج نظرســنجی دیگری 
نشــان می دهد که بســیاری از اعضای نســل زد، از آنجا که 
بیمه عمر را بیش از حد پیچیده می دانند، سراغ استفاده از 

چنین محصولی نمی روند.

آیا شرکت های بیمه می توانند با سرعت نسل زد سازگار شوند
و مطابق نیازهای آنها به ارائه خدمات بپردازند؟ 
 خواسته های نسل Z از صنعت بیمه

 ساده، سرراست، سریع

COMMENTدیدگاه

در گذشــته ای نه چنــدان دور، زندگــی روزمــره مــا 
مرزبندی مشخصی داشت. کار در محل کار انجام 
می شــد و خانه محل استراحت و آســایش بود. با 
ماشــین از خانه تا محــل کار رانندگــی می کردیم و 
کارمان را انجام می دادیم و به خانه برمی گشتیم و 
شب در اتاق خواب مان می خوابیدیم. آخر هفته ها 
هم به سینما و رستوران می رفتیم. به جز کشاورزان 
که معمــولاً خانه و مزرعه شــان در کنار هم اســت، 
زندگی اکثراً به بخش های جدا از یکدیگر تقسیم 
می شــد. بیمه گران هم با این بخش های جداگانه 
آشــنا بودنــد و بــرای هــر کــدام، خدمــات بیمــه ای 
متناســب ارائه می دادند. مهم تر اینکــه کارگزاران 
بیمه می دانستند در چه زمان و مکانی ممکن است 
به خدمات بیمه نیاز داشته باشیم و خدمات شان را 

در بهترین زمان در اختیارمان می گذاشتند.
اما فناوری و نیاز به آسایش رفته رفته در این معادله 
نفوذ کــرد. اکنــون نامه هــا و روزنامه هــا دیجیتالی 
شــده اســت. فیلم هــای ســینمایی از ایمیل مــان 
ســر درآورده و می توانیــم ایــن فیلم هــا را دانلــود یا 
به صورت آنلاین تماشــا کنیم. پیتزاهــا و غذاهای 
رستورانی دلخواه مان را در خانه تحویل می گیریم 
و اگر بخواهیم، تمام اقلام بهداشتی و خواربار مورد 
نیازمان را در خانه دریافت می کنیم. کتاب هایی را 
که می خواهیم از کتاب فروشی های آنلاین سفارش 
می دهیم و گاهی نسخه الکترونیکی این کتاب ها را 

روی تبلت مان دانلود می کنیم.
ســهولت و آسایشــی که این فناوری ها برایمان به 
ارمغــان آورده انــد، نشــانه هایی از کیفیتی اســت 
که پیشــرفت فناوری می تواند به زندگی ما اضافه 
کند. امــا از آنجا کــه جنبه های مختلــف زندگی با 
یکدیگر هم پوشــانی پیدا کرده، فراینــد فروش هم 
پیچیده تر شــده اســت. اکنــون همه صنایــع باید 
در مــورد محصــولات و خدمات خــود تجدیدنظر 
کنند و این بار تمایل مشتریان به آسایش بیشتر و 
استفاده از فناوری های دیجیتال را در نظر بگیرند. 
به عبارت دیگر، اگر نمی توانید مردم را به سینماها 
بکشانید، پس سینما را به خانه شــان ببرید و اگر 
نمی توانید آنها را به شعب بانک بیاورید، بانک را 

به گوشی های هوشمندشان بیفزایید.
بدیهی است که بیمه گران هم باید به این تغییرات 
توجه داشته باشند. وقتی تعداد زیادی از مردم به 
جای اینکه با ماشــین ســر کار بروند، ماشین ابزار 
کارشان می شود و بسیاری دیگر کارشان را به خانه 
می آورند، شرکت های بیمه چه واکنشی باید داشته 
باشند؟ چه خدمات ارزش افزوده ای می توان در کنار 
بیمه نامه خانه، خودرو، سلامت و موارد دیگر به این 
افراد ارائه داد؟ این دگرگونی های ریشه ای خدمات 
بیمــه ای را هــم بازتعریف می کنــد. تغییر ماهیت 
خانه، کار، تجارت و خانواده مرزهایی را که مفهوم 
»بیمه« را در چهارچوب های سنتی و قدیمی حفظ 

می کرد، از بین خواهد برد.

 نسلی که تاب پیچیدگی ندارد 
در ســال 2019 میــلادی 55 درصــد از 
اعضای نســل زد پزشــک عمومی نداشــتند که 
در مقایسه با نســل های قبلی، کمترین ضریب 
نفــوذ به شــمار می  رفــت؛ احتمــالاً به ایــن دلیل 
که نســل زد تمایل دارد خدمات بیمه ای برایش 
مفهوم تر باشــد و بتواند این خدمات را ســاده تر 
دریافت کند. فکر و عمل اعضای نسل زد، یعنی 
کســانی که بیــن ســال های 1990 و 2010 بــه دنیا 
آمده اند و از نوجوانی به اینترنــت و فناوری های 
دیجیتال دسترسی داشته اند، با نسل های قبلی 
متفاوت اســت. اکنون مسئله این اســت که آیا 
بیمه گران می توانند با ســرعت نســل زد سازگار 
شوند و خودشان را متناسب با این نسل تغییر 
بدهند یا خیر. جوانــان امروز دیگر نمی خواهند 
به دلیــل یک گلــودرد ســاده یا علائمــی معمولی 
به پزشــک مراجعه کنند و به دنبال خدماتی اند 
که همه جا در دســترس و اســتفاده از آن آســان 

باشد.
اعضــای ایــن نســل خواهــان آن انــد کــه  بهتریــن 
خدمات را در کمترین زمان دریافت کنند و دریافت 
این خدمات با تجربه ای رضایت بخش همراه باشد. 
اکنون که نسل زد رفته رفته به دوران سنی جدیدی 
نزدیک می شود و در سال های آینده مشتری اصلی 
صنعت بیمه خواهد بود، بیمه گران دیگر نباید این 
نسل و خواسته ها و رفتارهایشان را نادیده بگیرند.

در ادامه، چند  نمونه از ویژگی های رفتاری نسل زد 
را فهرست کرده ایم. شناخت این ویژگی ها می تواند 
در تدوین اســتراتژی های فروش یا خدمات رسانی 

مؤثر باشد.
  چند سال پیش از این، فیس بوک محبوب ترین 
شبکه اجتماعی به شمار می آمد، اما اعضای نسل 
زد در بازه ای بســیار کوتاه، ســراغ اینستاگرام رفت 
و این پلتفــرم را به محبوب ترین شــبکه اجتماعی 

تبدیل کرد.
  تحقیقات نشــان داده که 45درصد از نوجوانان 
بی وقفه و 44 درصدشــان به دفعات از شبکه های 
اجتماعی استفاده می کنند. 11 درصد باقی مانده 
نیز کمتر به شبکه های اجتماعی دسترسی دارند. 
خلاصــه اینکه نســل زد بــا شــبکه های اجتماعی 

ادغام شده است.
  بیمــاری همه گیــر کرونــا نشــان داد کــه بــرای 
بســیاری از کســب وکارها، حضــور فیزیکــی 
ضرورت ندارد. بسیاری از ما به ارزش و اهمیت 
ارتباطــات انســانی واقفیم، امــا نمی تــوان انکار 
کرد که رویه و طرز فکر اعضای نسل زد متفاوت 

است.
  نسل زد بر نسل های دیگر تأثیر می گذارد. برای 
نمونه، پدر یا مــادر دختــر نوجوانــش را می بیند و 
تصمیم می گیــرد از پلتفرم های دیجیتــال جدید 

استفاده کند.

 بیمه گران باید ساختار 
محتوا و مسیرهای 

دیجیتال شان را طوری 
طراحی کنند که ارزش 
و اهمیت پوشش بیمه 
و فرایند خرید آن را به 
کاربران جدید بیاموزد
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INSURANCE

بيمه
I N S U R A N C E

بیمه ریسک سیاسی
لازمه اقتصاد شکننده 

خطر خشونت سیاسی، مصادره اموال، نقض قراردادها و حتی بروز جنگ از مواردی است 
که سرمایه گذاری خارجی در کشورهای شکننده را با چالش رو به رو می کند 

ســرمایه گذاری خارجــی بــرای رشــد و توســعه کشــورهای 
توســعه نیافته یا در حــال توســعه حکــم آب حیــات را دارد. 
بــدون ســرمایه گذاری و انتقال دانــش خارجی، پیمــودن راه 
دشــوار توســعه تقریباً ناممکن اســت و در دنیای امروز، هر 
چقدر که از مسیر توسعه دور بمانیم، جبران عقب ماندگی 
دشوارتر می شــود، اما ســرمایه گذاران خارجی علاقه زیادی 
به ســرمایه گذاری در چنین محیط هایی ندارند که چه بســا 

مهم تریــن عامــل آن بی ثباتــی یــا کم ثباتــیِ 
سیاســی ایــن کشــورها باشــد. در ایــن گــزارش 
به نقــش »بیمه ریســک سیاســی« در تعدیل 
این نوع ریســک ها و تشویق ســرمایه گذاران به 
حضور در کشورهای شــکننده پرداخته ایم. به 
محدودیت های بیمه ریســک سیاســی اشــاره 
کرده ایم و در عین حال از نقــش پررنگ این نوع 
بیمه بــرای ســرمایه گذاری پایدار در کشــورهای 
شکننده گفته ایم. اما دست آخر به این نتیجه 
رســیده ایم که بیمه ریسک سیاســی اکسیری 

نجات بخش برای کشورهای کم ثبات نیست، بلکه این نوع 
بیمه ابزاری ثانویه است و بدون رفع مشکلات سیاسی، کارکرد 
چندانــی نخواهد داشــت. کشــورهایی که درگیر خشــونت 
سیاسی، جنگ، مصادره اموال از طرف دولت، نقض قرارداد و 
درخواست های غیرقانونی باشند و مراوده مالی آنها با شبکه 
مالی جهان تقریباً قطع باشد، نباید انتظار داشته باشند که 
ابزار ســاده ای مانند بیمه ریسک سیاســی بتواند در جذب 

سرمایه کمک شان کند. 

 چالش هــای ســرمایه گذاری در کشــورهای 
شکننده

تعریــف اصطــلاح »کشــور شــکننده« دشــوار اســت. 

ســازمان های بین المللــی از روش هــای متفاوتــی بــرای 
دســته بندی کشــورها اســتفاده می کننــد و بــرای تهیــه 
فهرست کشورهای شکننده، معیارهای یکسانی ندارند. 
در ایــن گزارش، بــرای تعریف ایــن اصطلاح به پنــج مؤلفه 
توجــه کرده ایــم؛ مشــروعیت دولــت، اثربخشــی دولــت، 
توســعه بخــش خصوصــی، ســطح امنیــت و درگیــری و 
انعطاف پذیــری. از نظر ما، کشــوری که دســت کم در یکی 
از این مؤلفه ها دچار مشــکل باشد، شکننده 
محســوب می شــود. توجه داشــته باشــید که 
میــزان شــکنندگی کشــور عامــل مهمــی در 
تعییــن امــکان دسترســی بــه بیمــه ریســک 

سیاسی است. 
تــا ســال 2050، تقریباً نیمــی از جمعیــت فقیر 
جهان در کشورهای شکننده و متأثر از درگیری 
زندگــی خواهند کرد. یکــی از نیازهــای مهم این 
کشــورها بــرای توســعه و خــروج از شــکنندگی، 
بخش خصوصی قدرتمندی است که بتواند به 
رشد و توسعه زیرســاخت ها و کارخانه ها و منابع زیرزمینی 
کمک کنــد. امــا کشــورهای شــکننده نمی تواننــد به راحتی 
سرمایه گذار خصوصی جذب کنند، چون ریسک سیاسی 
بــالا، ســرمایه گذاران خارجــی را از ســرمایه گذاری در چنین 
محیط هایی منصرف می کند. از نظر سرمایه گذاران خارجی، 
مهم ترین دلیل فرار ســرمایه از کشــورهای در حال توســعه 
ریسک های سیاسی و بعد از آن بی ثباتی اقتصاد کلان است.

ریســک سیاســی که با ریســک تجــاری تفــاوت دارد، خطر 
اختلال در عملیات شرکت در اثر رخدادها و نیروهای سیاسی 
اســت. خشــونت سیاســی، جنگ، مصادره امــوال از طرف 
دولت، نقــض قــرارداد، درخواســت غیرقانونــی اعتبارنامه، 
تســعیرناپذیری ارز خارجی و ناتوانی در بازگرداندن سرمایه 

مهم ترین ریسک های سیاسی به شمار می آیند. 
آژانس چندجانبه تضمین ســرمایه گذاری بانــک جهانی و 
واحد اطلاعات اکونومیست گزارش کرده اند که شرکت های 
خارجــی تغییــرات نظارتــیِ نامطلــوب و نقــض قــرارداد 
را بزرگ تریــن مانــع بــرای حضــور در اقتصادهــای در حــال 
توسعه می دانند. تصمیم دولت تانزانیا در مارس 2017 برای 
ممنوعیت صــادرات طلا و ســنگ مــس نمونــه ای از همین 

تغییرات نظارتی نامطلوب بود. 
خرید بیمه ریســک سیاســی مهم ترین ابزار برای مدیریت 
چنین ریسک هایی است. این نوع بیمه را چند شرکت بیمه 
خصوصی و تعــدادی ســازمان دوجانبــه و چندجانبــه ارائه 
می دهند. بیمه ریسک سیاسی از سرمایه گذاری های تجاری 
در برابر اقدامات مخرب دولت و گروه های سیاسی محافظت 
می کند. این بیمه برای پاسخ به نیاز بانک ها و سرمایه گذارانی 
طراحی شده که به بنگاه های تجاری در بازارهای خارجی وام 
می دهند و اغلب در بخش های استخراج منابع زیرزمینی، 
تولید، ساخت وساز، خرده فروشی و خدمات کاربرد دارد. این 
ً ریسک های مختلفی مانند ملی سازی و مصادره  بیمه معمولا
اموال، محدودیت در انتقال پول، خشــونت های سیاســی، 
خســارت های ناشــی از جنــگ، تســعیرناپذیری ارز و نقض 

قرارداد را پوشش می دهد.

 تحلیل بازار بیمه ریسک  سیاسی
از زمــان بحــران مالــی 2007، تقاضــای جهانــی بــرای بیمــه 
ریســک سیاســی روبه رشــد بــوده اســت. در ســال 2016، 
اتحادیه بین المللی بیمه گران اعتباری 112 میلیارد دلار بیمه 
ســرمایه گذاری صادر کرد که در مقایســه با ســال قبل از آن، 
20 درصد بیشــتر بــود. 17 درصد از این رشــد جدیــد مربوط 
به جنوب شــرق آســیا، 15درصد مربوط به کشــورهای عضو 

کاهش التهاب سیاسی 
با بیمه ریسک سیاسی 

نقش پررنگ بیمه 
در کاهش تنش ها  

همــه  بــا  سیاســی  ریســک  بیمــه 
محدودیت هایــی کــه دارد، در تخفیــف 
ریسک های سیاسی مؤثر است و می تواند 
از دشواری های سرمایه گذاری خصوصی 
بکاهــد و بــه رونــق ســرمایه گذاری کمــک 
کند. از آنجا که ارائــه این نوع بیمه از طرف 
بیمه گران خصوصی بسیار محدود است، 
بیمه گــران عمومــی به ویــژه ســازمان های 
چندجانبه، در گسترش دسترسی به بیمه 
ریسک سیاســی در کشــورهای شکننده 
نقشــی کلیــدی دارنــد. ایــن ســازمان ها 
می توانند نقش ســرمایه گذاران پیشــگام 
را در ایــن کشــورها ایفا کنند و با تســهیل 
ســرمایه گذاری خارجــی در ایــن مناطــق، 
بــه توســعه و به صــورت غیرمســتقیم، به 
ثبات سیاسی آنها کمک کنند. در ادامه، 
فهرستی از مزیت های ارائه این نوع بیمه از 
طرف چنین سازمان هایی ذکر شده است.

  ســازمان های چندجانبه در مقایســه با 
بیمه گران خصوصی، می توانند ریســک 
بیشــتری متقبل شــوند؛ زیرا انگیــزه آنها 
صرفاً تجاری نیســت و قادرنــد پروژه هایی 
را کــه ریسک شــان از تحمــل بیمه گــران 

خصوصی خارج است، بیمه کنند.
  سازمان های چندجانبه می توانند برای 
حل اختلافات سرمایه گذاران و کشورهای 
میزبــان، از جایــگاه خــود در جامعــه 
بین المللــی و حمایتــی که نــزد دولت های 
ذی نفــع دارنــد، اســتفاده کننــد. ایــن 
سازمان ها اثری بازدارنده دارند و می توانند 
در طول عمر پروژه، با نفوذی که در کشــور 
میزبان دار نــد، از طرح بعضی از مطالبات 

جلوگیری کنند. 
  بیمه گــران عمومــی دوره پوشــش 
طولانی تری ارائه می دهند کــه گاهی تا 20 
سال هم می رسد، اما پوششی که بیمه گران 
خصوصی ارائه می دهند، معمولاً بیشتر از 
پنج سال نمی شود. بیمه گران خصوصی 
ریســک پوشــش بیمــه ای طولانی مــدت 
را بــالا می بیننــد، چون مســائلی همچون 
چرخه های انتخاباتی و تغییر ریســک ها 

آنها را نگران می کند.
مهم تریــن ســازمان های چندجانبه ای که 
بیمــه ریســک سیاســی ارائــه می دهنــد، 
عبارت است از: آژانس چندجانبه تضمین 
سرمایه گذاری، بیمه تجارت آفریقا، شرکت 
اســلامی بیمــه ســرمایه گذاری و اعتبــار 
صادراتی، شرکت تضمین سرمایه گذاری 
اعــراب و بانک هــای توســعه آســیایی و 

آفریقایی.
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شوروی سابق، 12درصد در جنوب صحرای آفریقا و 12درصد 
در آمریکای لاتین بوده است. اما این روند جهانی با کشورهای 
شــکننده که در آنها دسترســی به بیمه ریسک سیاسی کم 
است، هم بستگی ندارد. در حال حاضر، این نوع بیمه فقط 
10درصــد از مجمــوع ســرمایه گذاری در بازارهــای نوظهــور را 
پوشش می دهد. در نظرسنجی آژانس چندجانبه تضمین 
ســرمایه گذاری از 60 مدیر اجراییِ شــرکت های چندملیتی، 
فقط 13درصد به دنبال بیمه ریسک سیاسی بودند و تعداد 
آنهایی که در نهایت قرارداد ثبت کردند، از این هم کمتر بود. 
شرکت های چندملیتی با اینکه ریسک سیاسی در کشورهای 
شــکننده را چالشــی مهم می دانند، ولــی در اســتراتژی های 
مدیریت ریسک خود، اســتفاده پردامنه ای از بیمه ریسک 
سیاسی ندارند. سرمایه گذارانی که بیمه ریسک سیاسی تهیه 
می کنند، سازمان هایی بزرگ و مستقر در شمال جهانی اند و 
پروژه هایی در چند کشور جهان دارند. سرمایه گذاران مستقر 
در جنوب جهانی نیز به همین اندازه در معرض ریسک های 
سیاســی قــرار دارنــد، ولی بــه خرید بیمه ریســک سیاســی 
تمایل کمتری نشــان می دهند. به همین ترتیــب، دارندگان 
اوراق بدهــی ماننــد بانک هــا به دلیــل الزامــات قانونــی بیمه 
ریسک سیاسی می خرند، در حالی که سرمایه گذارانی که در 

سهام یا بخش های اصلی اقتصاد 
ریســک پذیری بالاتــری دارنــد، 
کمتر این نــوع بیمــه را خریداری 
می کننــد. بانک ها تمایــل دارند 
خودشــان را در برابــر دولت هایی 
که ممکن است به دلایل سیاسی 
بــه قراردادهــا پایبنــد نماننــد، 
بیمه کننــد، ولی ســرمایه گذاران 
کوچک تــر و محلی  تــر بــه خرید 
بیمه ریســک سیاسی کمتر خو 
گرفته انــد. تحلیلــی کــه در ادامه 
می آید توضیح می دهد که به چه 
دلیل بازار بیمه ریسک سیاسی 
نتوانسته در کشورهای شکننده، 
این نوع بیمه را به سرمایه گذاران 
خارجــی عرضــه کنــد و چــرا در 
چنیــن محیطــی، بیمه ریســک 

سیاسی همچنان فرصتی مناسب به شمار می آید.

 عرضه و تقاضا؛ محدودیت بازار بیمه ریسک 
سیاسی 

یکی از مهم ترین دلایل فروش پایین بیمه ریسک سیاسی در 
کشورهای شکننده این است که در این کشورها، معمولاً این 
نوع بیمه وجود ندارد و اگر هم وجود داشته باشد، در بخش 

خصوصی بازار بیمه عرضه می شود و قیمت هنگفتی دارد.
در حال حاضــر، بازار خصوصی بیمه ریســک سیاســی در 
ســیطره چند بیمه گر محدود از قبیل لویدز لندن، ساورین، 
زوریــخ، ای آی جــی و چــاب قــرار دارد. ایــن بیمه گران در ســه 
مرکــز بیمه مهــم یعنی لنــدن، برمــودا و نیویــورک، اســتقرار 
دارند. طیف ریسک های سیاســی که بیمه گران خصوصی 
پوشــش می دهند تقریباً مشــابه بیمه گران عمومی است؛ 
تسعیرناپذیری ارز و محدودیت های انتقال پول، مصادره و 
ملی سازی، خشونت سیاسی و کوتاهی در اجرای تعهدات. 
از ژوئیه 2012 تا ژوئیه 2013، ظرفیت بیمه ریســک سیاسی 
در بخش خصوصی کمی بیشتر از هفت درصد رشد کرد و 
به 1.7 تریلیون دلار رسید، اما با اینکه بازار خصوصی بیمه 
ریسک سیاسی در حال رشد است، عرضه این نوع بیمه در 
کشورهای شکننده همچنان محدود مانده است. خدمات 
بیمــه در تعــداد انگشت شــماری از کشــورهایی کــه منابــع 
غنی دارند، متمرکز اســت و بیش از 60 درصد بیمه ریسک 
سیاسی در کشورهای شکننده را بیمه گران همین کشورها 

جذب می کنند.
فعالیــت کــم بیمه گــران بخــش خصوصــی در کشــورهای 
شــکننده و هزینــه بــالای بیمــه ریســک سیاســی در ایــن 

کشــورها دلایل متعددی دارد. در کشــورهای شکننده، بنا 
به تعریف، میزان ریسک بیشتر از کشورهای باثبات است 
و بنابرایــن قیمــت بیشــتری هــم دارد. وقتی هم کــه میزان 
ریسک از حد مشخصی بالاتر برود، بیمه گر نمی تواند حق  
بیمه ای متناسب با آن طلب کند. برای نمونه، ریسک نکول 
تعهــدات مالی از طــرف دولت حاکم در کشــوری شــکننده 
بالاســت، ولــی طراحــی مشــوق هایی کــه از چنیــن نکولــی 

جلوگیری کند، دشوار است. 
از طرفی قیمت گذاری ریسک در کشورهای شکننده نیز کار 
سختی است؛ چراکه داده های معتبری وجود ندارد. وضعیت 
سیاسی پرتلاطم است، زیان ها را نمی شود پیش بینی کرد و 
برای ارزیابی خســارت های آینده، مدل های آماری مناسبی 
وجود ندارد؛ بنابراین برای قیمت گذاری صحیح در کشورهای 
شــکننده نیز به آمار و اطلاعات دقیقی درباره آن کشور نیاز 
است که جمع آوری همین اطلاعات هم هزینه دارد و مقدار 

حق  بیمه نهایی را افزایش می دهد.
دومین دســته از دلایل فروش پایین بیمه ریسک سیاسی 
در کشورهای شکننده این است که سرمایه گذاران با ابزاری 
به نام بیمه ریسک سیاسی آشنا نیستند یا این نوع بیمه 
را ابــزاری مناســب بــرای مدیریــت ریســک های سیاســی 
به شــمار نمی آورنــد. بســیاری 
از ســرمایه گذاران از ایــن بابــت 
نگران اند که اگر خسارتی به بار 
بیایــد، شــرکت بیمــه پرداخــت 
خســارت را تقبــل نکنــد؛ زیــرا 
پیش بینــی همــه مــواردی کــه 
ممکــن اســت در کشــورهای 
شــکننده، خســارتی بــه بــار 
بیــاورد و گنجانــدن ایــن مــوارد 
در قــرارداد بیمه بســیار دشــوار 
است. برای نمونه، ممکن است 
ســرمایه گذار و بیمه گــر در مورد 
معنای عدم دسترسی به محل 
ساخت وســاز دچــار اختــلاف 
شــوند. بــه همیــن دلیــل، اکثــر 
سرمایه گذاران ترجیح می دهند 
بیمه نامه هــای کلی تــری بخرند 
که هم ریســک های سیاســی و هم ریســک های تجــاری را 

پوشش بدهد.
بعضی از سرمایه گذارانی هم که انتظار ریسک های سیاسی 
را دارنــد، از بیمــه ریســک سیاســی چشم پوشــی می کنند، 
چــون تصورشــان ایــن اســت کــه خودشــان می تواننــد ایــن 
ریســک ها را مدیریت کننــد و اگر خســارتی هم وارد شــود، 
محدود خواهد بــود. عده ای هــم عقیده دارند اگر مشــکلی 
پیش بیایــد، می تواننــد سرمایه هایشــان را به جــای دیگری 
منتقل کنند. ســرمایه گذارانی هم هســتند که تمایل دارند 
از ابزارهــای غیرقــراردادی ماننــد ســرمایه گذاری مشــترک 
با شــرکت های محلــی، تعامل بــا حاکمان کشــور میزبــان و 
تحلیل های خودشان از ریســک های سیاسی، برای کاهش 

ریسک سیاسی بهره بگیرند.
بــا مــرور این دلایــل، بــه ایــن نکتــه پــی می بریم کــه بیمه 
ریســک سیاســی اکســیری جادویی نیســت کــه بتواند 
مشکل ســرمایه گذاری خارجی در کشورهای شکننده را 
حل کند. عــلاوه بر ایــن، برای اینکــه روند جذب ســرمایه 
ادامــه دار باشــد، پیش شــرط های متعددی لازم اســت تا 
فرایند سرمایه گذاری را از نظر اقتصادی توجیه پذیر کند؛ 
پیش شرط هایی مانند دسترسی به منابع مالی، برق کافی، 
تضمین حق مالکیت و تســهیلات بانکی. قبــل از اینکه 
بیمه ریســک سیاســی به عاملی تعیین کننده در جذب 
ســرمایه تبدیــل شــود، بایــد در مــورد چنین مســائلی به 
سرمایه گذاران تضمین داده شود. بیمه ریسک سیاسی 
ابزاری ثانویه اســت که می تواند اطمینان ســرمایه گذار را 
از اینکه در آینده دچار خســارتی فاجعه بار نخواهد شد، 

افزایش  دهد.

راهکارهای بیمه ای برای جلب سرمایه گذاری های خارجی

انجام اصلاحات، اقدام اول و آخر است

SOLUTIONراهکار

شکی نیست که بیشتر سرمایه گذاران تمایلی 
بــه ســرمایه گذاری در کشــورهای شــکننده 
ندارنــد و ابــزاری مانند بیمه ریســک سیاســی 
نیز انگیــزه کافــی را در آنها ایجــاد نمی کند. در 
این قسمت، چند گزینه برای رفع این مشکل 
پیشــنهاد شــده اســت. ســه گزینــه اول بــرای 
سیاســت گذاران جامعــه بین المللــی اســت و 
گزینه چهارم سیاستی مکمل برای کشورهای 

میزبان است.

1
افزایــش نقــش ســازمان های چندجانبــه و 
آژانس های اعتبــار صادراتــی در ارائه خدمات 

بیمه ریسک سیاسی 
در حــال حاضــر، ایــن بســتر وجــود دارد کــه 
ســازمان های چندجانبــه ریســک بیشــتری 
تقبل کنند. طرح »فرصت بخش خصوصی« 
کــه بانــی آن انجمن توســعه بین الملل اســت، 
گام مهمــی در ایــن زمینــه به شــمار مــی رود، 
ولــی کارهــای بیشــتری هــم می شــود انجــام 
داد. بــرای نمونــه آژانــس چندجانبــه تضمین 
سرمایه گذاری می تواند تعدادی توسعه دهنده 
تجــارت در کشــورهای شــکننده مســتقر کند 
تــا مزیت هــای بیمــه ریســک سیاســی را بــه 
ســرمایه گذاران توضیــح بدهنــد و آنهــا را بــه 
اســتفاده از بودجــه فرصت بخــش خصوصی 

تشویق کنند. 
اقدام دیگر می تواند این باشد که بانک جهانی 
صندوق هــای امانــی اختصاصــی بیشــتری 
مانند صندوق امانی کرانــه باختری و نوار غزه، 
معرفی کند تا امکان دسترسی به بیمه ریسک 
سیاســی در شــکننده ترین مناطق جهــان نیز 

وجود داشته باشد.

2
افزایــش همــکاری ســازمان های چندجانبــه، 
آژانس های اعتبــار صادراتی و ســرمایه گذاران 

بخش خصوصی 
درســت اســت کــه ســازمان های چندجانبــه و 
آژانس هــای اعتبــار صادراتی نقــش مهمی در 
گســترش پوشــش بیمــه ریســک سیاســی در 
کشــورهای شــکننده دارند، ولی ایــن خطر نیز 
وجود دارد که حضور پرازدحام این ســازمان ها 
فعــالان بخــش خصوصــی را بیــرون برانــد و 
ســرمایه گذاران بیش از اندازه به ســازمان های 
چندجانبه و مؤسســات توســعه مالی وابسته 

شوند. 
نقــش بیمه گــران عمومــی ایــن اســت کــه در 
بازارهای جدیــد پیشــگام باشــند و در مواردی 
خدمات بیمه ای ارائه دهند کــه خارج از عهده 

بیمه گران خصوصی است.

3
ارائه بیمه ریســک سیاسی به ســرمایه گذاران 

محلی و منطقه ای
بیمــه حــواث سیاســی اغلــب در دســترس 
سرمایه گذاران خارجی است، چون شرکت های 
ســرمایه گذاری های  هســتند  ملــزم   بیمــه 
برون مــرزی را پوشــش بدهنــد. امــا میــل و 
رغبــت ســرمایه گذاران خارجــی بــرای حضــور 
در کشــورهای شــکننده ماننــد کرانــه باختــری 
و نــوار غــزه، بســیار محــدود اســت. نخســتین 
ســرمایه گذارانی کــه حاضر بــه ســرمایه گذاری 
در این مناطق می شوند، سرمایه گذاران محلی 
و کوچکــی  هســتند کــه می داننــد چگونــه باید 
مسیر خودشان را در بستر سیاسی موجود طی 
کنند. در حال حاضر، دسترســی این دســته از 
سرمایه گذاران به بیمه ریسک سیاسی بسیار 
دشوار است. این شکاف بزرگی است که در بازار 
بیمه ریسک سیاسی وجود دارد و باید پر شود. 
به جــای اســتفاده از منابــع مالی ســازمان های 
چندجانبه برای دورزدن سرمایه گذاران محلی، 
باید بــرای بالابــردن تخصص هــا و ظرفیت های 
محلــی تــلاش کنیم.بیمه گــران چندجانبــه و 
خصوصــی بایــد بــرای تطبیــق فرایندهــای 
خــود بــا کســب وکارهای کوچــک و متوســط و 
سرمایه گذاران محلی بکوشند و بیمه ریسک 
سیاســی را طــوری توســعه بدهند کــه نیازهای 
خــاص ســرمایه گذاران محلــی را بــرآورده کند. 
برای نمونه، نیازی به بیمه کردن ریسک تسعیر 
ارز نیست، ولی ریسک های خاص کشور باید 

پوشش داده شود. 

4
 اجرای اصلاحات در کشور میزبان

بیمه ریسک سیاسی چیزی جز ابزاری ثانویه 
بــرای جــذب ســرمایه گذاری خارجی نیســت. 
بهترین و مؤثرترین خط مشی ممکن این است 
که بــرای از بین  بردن ریســک های سیاســی در 
کشور میزبان تلاش شــود تا محیطی مناسب 
برای کسب وکار و تجارت به وجود بیاید، طوری 
که در وهله اول، نیازی به بیمه ریسک سیاسی 
احســاس نشــود؛ بنابرایــن همزمان بــا جامعه 
بین المللی کــه گزینه های اول تا ســوم را دنبال 
می کند، کشورهای شکننده هم باید نهادهای 
عمومی شــان را تقویــت کننــد و بــرای بهبــود 
شرایط کسب وکار در داخل مرزهای خود تلاش 
کنند. کشــورهای میزبان باید به دنبال توسعه 
ســازوکارهای تعهــد معتبــر بــرای محافظــت 
از ســرمایه گذاری ها باشــند؛ پاســخگویی، 
شــفافیت و ابزارهــای قانونی بــرای حل وفصل 
مناقشه های سرمایه گذاران نمونه هایی از این 

سازوکارها به شمار می روند. 

 خشونت سیاسی، 
جنگ، مصادره اموال 
از طرف دولت، نقض 
قرارداد، درخواست 

غیرقانونی اعتبارنامه، 
تسعیرناپذیری ارز 
خارجی و ناتوانی در 
بازگرداندن سرمایه 

مهم ترین ریسک های 
سیاسی به شمار می آیند 



امروز دیگر همه می دانند که برای صنعت بیمه، فناوری امری 
ضــروری و اجتناب ناپذیــر اســت. فنــاوری می تواند ســامانه ها 
و فرایندهــای قدیمــی را در دســترس مصرف کننــدگان مــدرن 

قرار دهد و بعضــی از روندهای چرخــه عمر بیمه را 
برای بیمه گــران بهینه کند. برای نمونه، مشــتریان 
می توانند به ســادگی و با چند کلید ســاده، قیمت 
بیمه نامه های مورد نظرشــان را ببینند و بیمه گران 
می تواننــد پوشــش های بیمه ای شــان را از طریــق 
اپلیکیشن های موبایلی مدیریت کنند. بیمه گرانی 
که می خواهند از رقیبــان خود جلو بیفتند، باید به 
اســتقبال روندهای نوظهور در فنــاوری بیمه بروند 
و وظایف مشتریان و کارکنان خود را ساده تر کنند. 
این تنها راه نجات در دنیای فناوری زده امروز است. 
بــا ایــن حــال، بســیاری از شــرکت ها از طراحــی و 

پیاده سازی تحول دیجیتال هراس دارند. هدف چنین تحولی 
این است که برای هموارتر شدن بعضی از فرایندها، مانند فرایند 
صدور، ابزارهای مناسب و مدرنی در اختیار کارمندان و مشتریان 
قرار بگیــرد. پلتفرمی کــه کارش اجرای تحول دیجیتال باشــد، 
می تواند با همکاری ســازمان بیمه گر، فرایندهای بیمــه را برای 
همه، چه مشتری و چه کارگزار، ساده تر کند. اما اگر مشتریان و 
کارمندان در استفاده از ابزارهای جدید مشکل داشته باشند، 

مزایای احتمالی این ابزارها از دست خواهد رفت. 
یکی از مهم ترین مشــکلات مشــتریان، کارگــزاران و بیمه گران 
فراینــد ثبــت و صــدور بیمــه اســت. ایــن فراینــد اغلــب بــرای 

مشتریان، کارگزاران و ثبت کنندگان قرارداد به  یک  اندازه طولانی 
و گیج کننده است. حالت ایده آل برای تقویت بهره وری و افزایش 
نرخ موفقیــت در فرایند صدور این اســت که برای ساده ســازی 
فرایندهــای هــر مرحلــه، از فناوری هــای دیجیتال 
استفاده شود و با پیش بینی خطاهای احتمالی و 
پرتکرار و ارائه توضیحات لازم در هر مرحله، جلوی 
بروز این خطاها گرفته شــود. این فرایند هزینه ها 
را کاهــش می دهــد و به شــرکت های بیمــه کمک 
می کند با برآورده کردن انتظارات مشــتری، مزیت 

رقابتی بیشتری به دست آورند. 

 رهاورد فناوری برای مشتری 
در ســال های اخیــر، انتظــارات مشــتری به کلــی 
دگرگون شده است. اکنون مشتریان برای سادگی 
و شخصی سازی ارزش قائل اند و انتظار دارند بدون اینکه لازم 
باشــد از خانه خارج شــوند، در تمام مــدت شــبانه روز نیازهای 
بیمه ای شان پوشش داده شود. برای پاسخگویی به این تقاضا، 
اینشورتک می تواند راه حل هایی مناسب در اختیار بیمه گران 
بگذارد. برای نمونه، توانمندسازی مشتریان برای ارائه خدمات 
بــه یکدیگــر می تواند بــه کاهش هزینه هــای جذب مشــتری و 
افزایش وفاداری آنان منجر شــود.  درگاه های مشتریان آنلاین 
و اپلیکیشن های موبایلی بیشتر نیازهای مشــتریان را برطرف 
می کنند، اما مشتریان زیادی هم هستند که برای استفاده از این 
درگاه ها و اپلیکیشن ها، به راهنمایی نیاز دارند. چت بات ها که از 

فناوری هوش مصنوعی استفاده می کنند، مهم ترین ابزار برای 
راهنمایی مشتریان طی فرایندهای پیچیده به شمار می آیند. 
تخمین زده اند کــه تا ســال 2025 میــلادی حــدود 95 درصد از 
تعاملات مشتریان با همین چت بات های هوشمند خواهد بود. 
اگر این چت بات ها به درستی طراحی شــده باشند، می توانند 
جایگزین اپراتورهای انسانی شوند و مشتریان را راهنمایی کنند 
و در صورت نیاز، فرایند صدور بیمه نامه یا رسیدگی به مطالبه را 

به صورت خودکار انجام بدهند. 

 کمترین حاشیه خطا 
بهره گیــری از هــوش مصنوعــی و یادگیــری ماشــین می توانــد 
اجــرای فرایندهای قدیمی بیمــه را بــرای کارگــزاران و نمایندگان 
بیمه بهینه تر و دقیق تر  کند. فناوری بیمه ای که مجهز به هوش 
مصنوعی باشــد، می توانــد پــردازش مطالبات را بهینــه و حتی 
خودکار کند. علاوه بر این، فناوری های مبتنی بر هوش مصنوعی 
می تواند خطاهای انسانی را حذف کند و هزینه چنین خطاهایی 
را از بین ببرد. در مطالعه ای جدید، پیش بینی کرده اند که تا سال 
2030، اتوماســیون مبتنی بر هوش مصنوعی پردازش نیمی از 
فرایند مطالبات را بر عهــده خواهد گرفت. بیمه گران می توانند 
بــا فناوری هــای هــوش مصنوعــی، حجــم عظیمــی از داده های 
مصرف کنندگان را پردازش کنند و در نتیجه، امکان ارائه خدمات 

شخصی سازی شده به مشتریان شــان را داشته باشند. شبکه 
صدور بیمه نیز وظایف زیــادی دارند. این افراد بایــد گردش  کار 
خودشــان را هماهنــگ بــا دســتورالعمل های شــرکت، مقررات 
صنعت بیمه و داده های مشــتری بهینه کننــد و در عین حال، 
با کارگزاران نیــز در تعامل باشــند. کار ثبت کنندگان قــرارداد به 
 محض ارسال درخواست آغاز می شود و تا زمان صدور بیمه نامه 
ادامه می یابد. فناوری هوش مصنوعی می تواند وظایف تکراری 
در این فرایند را انجام دهد تا وقت باارزش ثبت کننده با انجام این 
وظایف ساده گرفته نشود. هوش مصنوعی در صنعت بیمه از 
یک طرف می تواند به مشتریان هنگام ثبت درخواست بیمه نامه 
کمک کند و از طرف دیگر، مدیریت داده های مشتریان و اجرای 
فرایند ها را برای بیمه گر ســاده تر می ســازد. هــوش مصنوعی با 
اتوماســیون بعضی از مراحل ثبت درخواســت و ثبت قــرارداد، 
کار کارگزاران و ثبت کنندگان قرارداد را ساده تر می کند و با حذف 
خطاهای انسانی و جلوگیری از اشتباهات پرهزینه، از شهرت 
و اعتبار بیمه گر محافظت می کند. پلتفرم هایی هم که کارشان 
اجرای تحول دیجیتال اســت، می توانند روند دلهــره آور تحول 
دیجیتال را به گام های کوچک تر تقســیم کنند تــا مدیریت آن 
راحت تر باشد و همزمان در استفاده از ابزارهای دیجیتال جدید، 
مشــتریان و کارمندان را راهنمایی کنند و در صورت نیاز به آنها 

آموزش بدهند.

فناوری چطور می تواند فرایندهای پیچیده
گنگ و زمان بر ثبت و صدور بیمه نامه را آسان کند؟ 

 جلوگیری از تکرار و تکرار و تکرار! 

وارا کومار 
مدیر محصول و هم بنیان گذار 
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