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خبــر را چندبــار خوانــدم تــا زهــر طنــز آن گرفته 
شــود و بعــد بــا عمــق فاجعــه روبــه رو شــوم. 
سرپرســت شــهر فرودگاهــی امــام گفتــه از این 
پــس راننــدگان تاکســی های اینترنتــی را بــه این 
فــرودگاه راه نمی دهیــم و نهایتــاً بــرای آنهــا در 
یــک گوشــه )بــا فاصلــه ۸۰۰ متــری( از فــرودگاه 
یک جــای به خصــوص در نظر خواهیــم گرفت! 
تصورش را بکنید اسنپ و تپسی که محور اصلی 
بیزینس مدل شــان بر ارتبــاط دادن نزدیک ترین 
تاکسی به یک مســافر طراحی شــده، حالا یک 
داشــته  به خصــوص  ایســتگاه 
باشــند که مســافر آمــده از فرنگ 
با یک نیسان چمدان باید تا آنجا 
را پیــاده گــز کنــد و وقتی رســید به 
ایستگاه، گوشــی اش را دربیاورد و 
درخواســت تاکســی بدهد! یعنی 
ایســتاده در دوقدمــی راننده هــا و 
تاکسی هایشــان مبــدأ و مقصــد 
بزنــد و چشــم در چشــم آنهــا زل 
بزند تا یکی شــان درخواســتش را 
قبول کننــد. بــاور کنیــد در ســریال برره هــم اگر 
می خواســتند با اسنپ و تپسی شــوخی کنند، 

چنین سناریوی طنزی به ذهن شان نمی رسید.
حالا فکر نکنید که این تمام ماجراست. دوست 
عزیــز خوش فکرمــان که بــا همــان کلیدواژه های 
دستمالی شــده در ســال های اخیــر از چنیــن 
ممنوعیتــی خبــر داده، در آســتین مبارک شــان 
راهکارهای بهتری هم دارند. اصاً چرا اســنپ و 
تپسی و پیاده روی تا ایســتگاه مخصوص آنها؟ 
شــما خبر دارید که اپلیکیشــنی بهتر از اسنپ 
و تپســی هم در ایران موجود اســت؟ بله، همین 

مدیر محترم با همکاری یک شرکت دانش بنیان 
که متأســفانه هنــوز اســمی نــدارد یا اســمی در 
نکرده، یک اپلیکیشن برای تاکسی های سنتی 
فــرودگاه طراحــی کــرده  کــه آن طــور کــه او گفتــه 
از اســنپ و تپســی خیلــی بهتــر اســت! آنهــا با 
خاقیت و تــاش و دانش و نبــوغ بومی-محلی 
خود بــه جبــران ممنوع کردن اســنپ و تپســی، 
برای رانندگان تاکســی فرودگاه امام که ســال ها 
با دادوبیداد و خرکش کردن و کشــیدن آســتین 
مسافر صید می کردند، یک اپلیکیشن طراحی 
کرده انــد. اپلیکیشــنی کــه اگرچه خیلــی خوب 
اســت، اما نمی دانم چــرا این خوبی هایــش را در 
میدان رقابــت آزمون نمی کند و تنها راه مســلط 
 شــدن خودش بــر بــازار را از میــدان بــه در کردن 

دیگران می داند!
راستش اصاً قصد ندارم پا در کفش طنزنویس 
کارنگ کــه هر هفتــه در صفحــه آخر بــا چنین 
ســوژه هایی شــوخی می کنــد، بکنــم. قصــدم 
هم نوشــتن یــک یادداشــت کامــاً جــدی بود. 
ولی خبری را که از این دوســتان مخابره شــده، 
هرجوری تفسیر و تحلیل کنید، نوشته تان طنز 
به نظر می رسد. این خبر خاصه روشن و واضح 
داســتان نوآوری و اســتارتاپ ها، اکوسیســتم و 
غیره در ایــران اســت. اینکه شــما هرچقدر زور 
بزنید، باز هم یک آدم پرزوری از یک نهاد دولتی 
یا شبه دولتی پیدا می شــود و با یک ممنوعیت 
و بالا  آوردن یک چیز »خودی« بازار شما را یک 
لقمه چرب می کند یا حداقل برای مدتی هم که 
شــده چوب لای چرخ تان می گذارد. همین قدر 
تلخ اما طنز! این روزها واقعاً در یک کمدی سیاه 

زندگی می کنیم.

INTROسرآغاز

یک خبر خیلی جدی درباره کشف یک اپ که خیلی بهتر از اسنپ و تپسی 
کار می کند؛ باور کنید!

اپلیکیشنترازدولتیها

رضا جمیلی 
سردبیر
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کنفرانس خبری اولین رویداد «نوآوری باز» برگزار شد

سرمایهگذاری۱۰۰میلیاردتومانی
گروهتوسعهملیدراقتصادنوآوری

کنفرانس خبری اولیــن رویداد »نــوآوری باز« گروه توســعه 
ملی، سه شــنبه ۲۹ آذرمــاه ۱۴۰۱ با حضور جمعــی از اهالی 
رسانه برگزار شد. مجتبی عزیزیان، مدیرعامل گروه توسعه 
ملی؛ علی ملکی، رئیس مرکز برنامه ریزی راهبردی دانشگاه 
صنعتی شریف؛ مصطفی سراج، معاون راهبردی و فناوری 
گــروه؛ حســام الدین علی پــور، مدیــر شــبکه های فنــاوری 
دفتر تکنوشــریف و مدیــر اجرایی رویــداد ملی تک و حمید 
خضریــان، مشــاور مدیرعامل در امــور فناوری هــای نوین از 

سخنرانان این نشست بودند.
مدیرعامل گــروه توســعه ملــی در ابتــدای نشســت ضمن 
اشــاره به اهداف این رویداد اظهار داشــت: »امروزه در دنیا 
حل مشــکات از طریق پلتفرم های نوآوری بــاز به یک روند 
تبدیــل شــده اســت. بر ایــن  اســاس در گــروه ملــی تصمیم 
گرفتیــم زیرســاخت های بــاز ایجــاد کنیم. بــرای ایجــاد این 
زیرساخت ها به ســراغ سه گروه دانشــگاهیان، مخترعان و 
مبدعان و اصنــاف رفتیــم.« در ادامه این نشســت، رئیس 
مرکز برنامه ریزی راهبردی دانشگاه صنعتی شریف تصریح 
کــرد: »بیش از یــک یا دو دهه اســت که بحث اکوسیســتم 
نــوآوری و شــرکت های دانش بنیــان در کشــور مطرح شــده 
است. دانشگاه ها در شکل گیری شــرکت های دانش بنیان 
نقش قابل  توجهــی ایفا کرده اند. اشــتغال زایی و جلوگیری 
از مهاجرت از برکات این کار است. دانشگاه شریف در دوره 
رشدونمو خود اقدام به تأسیس ناحیه نوآوری شریف کرده 
است. ما امروز در ناحیه نوآوری شریف بیش از ۵۰۰ شرکت 

نوآور داریم، اما این حرکت نقص های جدی هم دارد.«
ملکــی ادامــه داد: »مــا هنــوز نتوانســته ایم از فــاز اقتصــاد 

منبع محور بــه اقتصاد دانش بنیان برســیم. این مســئله را 
ترکیب GDP و اشــتغال کشــور نشــان می دهد. راه حل این 
مشــکل این اســت که باید جهت گیری مان را عوض کنیم. 
باید از سمت عرضه محوری به سمت تقاضامحوری حرکت 
کنیم.« لازم به ذکر است شرکت سرمایه گذاری گروه توسعه 
ملی با همکاری دانشگاه صنعتی شریف در راستای توسعه 
تولید دانش بنیان و اشــتغال آفرین با هدف برقــراری ارتباط 
مؤثــر بیــن مجموعه صنعــت کشــور و نخبــگان، فنــاوران و 
دانشــجویان کشــور، حمایــت از طرح هــای دانش بنیــان، 
تجاری ســازی اختراعــات، نوآوری ها و طرح هــای صنعتی را 
در دستور کار خود قرار داده است. این شرکت نخستین  بار 
به عنوان یک هلدینگ چندرشــته ای صنعتی کشــور برای 
راه اندازی پلتفرم »نوآوری باز« )Open Innovation( اقدام 
کرده است. در این پلتفرم چالش های فناورانه در شرکت های 
زیرمجموعه در پنج گروه تجهیزات، اتوماســیون، نگهداری 
و تعمیــرات، انــرژی، آب و محیط زیســت، محصــولات و 
فرایندهای صنایع غذایی، محصولات و فرایندهای صنایع 
شــیمیایی و محصــولات و فرایندهــای صنایــع ســیمانی و 

معدنی شناسایی شده است.
بدین منظور گروه توســعه ملــی بودجه هزار میلیــارد ریالی 
سرمایه گذاری خطرپذیر را در طرح  های منتخب در نظر گرفته 
که در قالب های دریافت حق امتیاز، خرید مالکیت فکری، 
تملک سهام شــرکت های مشــارکت کننده در طرح، ایجاد 
شرکت جدید و سرمایه گذاری مشترک، تضمین خریداری 
محصول به تعداد مشخص و تضمین فنی محصول تولیدی 

قابل  ارائه است. 
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روبیکا با تکذیب رقم  7۰ میلیون کاربر، می گوید نیازی به کمک دولتی ندارد

میخواهیمدرفضایرقابتیرشدکنیم
هفته گذشته نماینده »روبیکا« در جلســه ای در سازمان 
فناوری اطاعات اعام کرد که مجموع کاربران ثبت نام شده 
در این اپلیکیشــن به حدود »7۰ میلیون« رسیده است و 

۴۵۸ میلیون کانال و گروه در روبیکا وجود دارد. 
این خبری بود که رسانه ها به عنوان آماری جدید از روبیکا 
با تعجب منتشــر کردند. پــس از آن روبیکا اطاعیــه ای را 

برای رسانه ها ارسال کرده و می گوید آمار 7۰ میلیون کاربر را 
تکذیب می کند. به گفته روبیکا، 7۰ میلیون شماره موبایل 
در این پلتفرم ثبت شده و تعداد کاربران فعال آن ۱7 میلیون 
روزانه و ۳۵ میلیون ماهانه است. این اپلیکیشن همچنین 
بیان کرده نیازی به حمایت های دولتی نــدارد و عاقه مند 

است تا در فضای رقابتی رشد کند. 
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تقصیر فیلترشکن هاست
وزیــر ارتباطــات اعــام کــرده 
کــه اســتفاده از فیلترشــکن ها و حمــات 
سایبری باعث شده که ســرعت اینترنت 

کاربران کاهش پیدا کند.

 حضور فیلیمو در فرابورس
شــرکت  یــک  بــا  فیلیمــو 
ســرمایه گذاری همــکاری کــرده تــا اوراق 
مرابحــه بفروشــد. ایــن اســتارتاپ بــرای 
جذب ۳۰۰ میلیارد تومان به مدت سه روز 

در فرابورس ایران پذیره نویسی داشت.

سرمایه گذاری دو هزار میلیاردی
انجمن VC با انتشــار گزارشی 
مبلــغ کل قراردادهــای ســرمایه گذاری 
خطرپذیــر در ســال ۱۴۰۰ از ســوی ۳۶ 
عضــو خــود را ۲۲۱۴ میلیــارد تومــان 

اعام کرد.

معامله گران رمزارز 
مالیات بدهند

داود منظور، رئیس ســازمان امور مالیاتی 
کشــور در حاشــیه همایــش پایانه هــای 
فروشــگاهی در جمــع خبرنــگاران از لزوم 
شــمول مالیــات بــر دارایی هــا ی ارزهــای 

دیجیتال خبر داد.

فروشگاه های آناین برای ارسال مرسولات خود همواره 
بــه دنبــال بهتریــن مجموعه هــای ارائه دهنــده خدمات 
حمل ونقــل هســتند. شــرکت پــادرو بــا ایجــاد پلتفــرم 
پادروپیــن یک قــدم بــزرگ در جهــت دسترســی راحت 
فروشــگاه های آنایــن به شــرکت های پســتی برداشــته 
اســت. شــما با اســتفاده از این پلتفرم می توانید فرایند 
جمع آوری و ارســال کالاهای خود را توســط شرکت های 

پستی متفاوت، به راحتی انجام دهید.
پــادرو بــه مناســبت ۲۶ آذر، روز حمل ونقــل از افزونــه 
حمل  و نقل خــود رونمایی کرده اســت. افزونــه پادروپین 
به صورت اختصاصی برای مدیریت صفر تا صد فرایند 
ارســال کالای فروشــگاه های وردپرســی تهیه شــده و در 

هزینه و زمان این فروشگاه ها صرفه جویی می کند. 
 

 پادروپین چیست؟
پادروپیــن پلتفــرم مقایســه و انتخــاب خدمات پســتی 
است. فروشگاه های آناین می توانند از این پلتفرم برای 
جمع آوری و ارسال سفارش های اینترنتی خود استفاده 
کنند و دیگر نیازی به عقد قرارداد با شــرکت های پستی 
مختلف نیســت. افراد و کســب وکارهای متفــاوت تنها 
با عضویــت در پادروپیــن می تواننــد به راحتــی قیمت و 
خدمات شرکت های پستی متفاوت را مشاهده و بررسی 

کرده تا با توجه به مواردی مانند انواع خدمات، کیفیت 
و قیمت، بهترین گزینه را برای استفاده انتخاب کنند.

 به کمــک افزونــه حمل و نقــل پادروپین می تــوان فرایند 
حمل ونقــل کالاهای متفــاوت را به صورت صفــر تا صد 
انجام داد و مدیریت کرد. با استفاده از افزونه حمل ونقل 
پیشــرفته پادروپیــن روی وب ســایت وردپرســی  دیگر به 
استفاده از ابزارهای جانبی مانند سیستم ارسال پیامک 
رهگیری نیازی نیست. همچنین کاربران برای استفاده 
از پلتفرم پادروپین تنها باید هزینه شــرکت های پســتی 
مورد استفاده را پرداخت کنند و هیچ گونه هزینه اضافی 

دیگری پرداخت نخواهند کرد.
پشتیبانی اختصاصی پادروپین یکی دیگر از نقاط قوت 
این پلتفرم است. فروشگاه ها می توانند از این پشتیبانی 
به عنوان رابطی میان خود و شرکت های پستی استفاده 
کرده تا تمام امور مربوط و مشــکات احتمالی را بررسی 

و پیگیری کنند. 

 مزایای استفاده از پادروپین
مزایــای این افزونــه عبارت انــد از: اتصال به شــرکت ها و 
مجموعه هــای پســتی متنــوع بــدون دریافــت هیچ گونه 
هزینه اضافی یا اتاف وقت، تجمیع تمام مراحل ارسال 
کالا در داشــبورد وردپرس سایت فروشــگاه برای راحتی 

بیشــتر فراینــد، ارســال پیامــک رهگیــری ارســال بــرای 
فرستنده و گیرنده کالا به صورت رایگان، اختصاص دادن 
یــک اکانــت مدیــر )منیجــر( بــه کاربــران )فروشــگاه ها( 
خدمــات پادروپیــن، امــکان تصمیم گیــری جداگانــه 
بــرای هــر کــدام از ســفارش ها، جمــع آوری ســفارش ها 
به صورت رایــگان از درب محــل، قابلیت افــزودن قیمت 
ثابــت حمل ونقــل بــه قیمــت نهایــی در ســبد خریــد، 
ســازگاری کامــل با ووکامــرس، تنظیمات ســاده و آســان 
برای استفاده بهتر، حذف بسیاری از فرایندهای دستی 
ارسال سفارش ها، صرفه جویی در زمان، هزینه و نیروی 

انسانی.

 شرکت های ارائه دهنده خدمات
پادروپیــن بــا شــرکت ها و مجموعه هــای متفــاوت 
ارائه دهنده خدمات قرار دارد. این تنوع باعث می شــود 
تــا افــراد و کســب وکارهای متفــاوت بتوانند بــا توجه به 
نیاز، قیمــت و موارد دیگــر بهترین گزینه را برای ارســال 
بسته های خود انتخاب کنند. از شرکت های ارائه دهنده 
خدمات حمل ونقــل که با پادروپین قــرار دارند، می توان 
به شرکت پست جمهوری اسامی، مجموعه ماهکس، 
مجموعه پیشروپست، شرکت لینک اکسپرس، شرکت 

ندکس و مجموعه اسپید اشاره کرد.

پادرو می گوید صرفه جویی در هزینه
و زمان  از ویژگی های این محصول است

پادروپین 
در روز 

حمل و نقل آمد 

محدودیت ها چه تأثیراتی بر رتبه سرعت اینترنت کشور داشته است؟

سقوطاینترنتثابتوموبایلدرایران

به منظور استفاده از تجارب در جهت هم افزایی و توسعه

فراخوانمرکزنوآوریایرانزمینبرایجذبطرحهایاستارتاپی

ســه مــاه محدودیــت و اختــال اینترنــت در ایــران گویا 
تأثیــراش را بــر رتبــه  ایــران در بررســی ســرعت اینترنت 
موبایــل و ثابــت جهــان هــم گذاشــته اســت. بر اســاس 
جدیدتریــن گــزارش منتشر شــده از ســوی وب ســایت 
اسپید تست، رده بندی جهانی سرعت اینترنت موبایل 
و ثابت ایران، به ترتیب دو و ســه پله ســقوط و داشــته و 
حالا در جایگاه های ۴۸ و ۱۴۴ جهان ایســتاده است. در 

این گــزارش، در نوامبر ۲۰۲۲ میادی، میانگین ســرعت 
اینترنت موبایل جهــان ۳۳/۹7 و اینترنت ثابت جهان 
7۴/۵۴ مگابیــت بــر ثانیه منتشــر شــده که نســبت به 
اکتبر همان ســال، شــاهد افزایــش آن هســتیم. این در 
حالی است که شــرایط اینترنت موبایل و ثابت ایران در 
دوره مشــابه، کاماً بــا روند جهانــی آن در تضــاد بوده و 
رو به کاهش گذاشته اســت. میانگین سرعت اینترنت 

موبایــل در ایــران، در مــاه نوامبــر ۲۰۲۲ معــادل ۴۰/۹7 
مگابیت بر ثانیه گزارش شــده که نســبت بــه دوره قبل، 
با دو پله ســقوط در جایــگاه چهل و هشــتم جهان جای 
می گیرد. سرعت میانگین اینترنت ثابت کشورمان نیز 
با ایســتادن روی ۱۱/۶۲ مگابیت بر ثانیــه در ماه نوامبر 
۲۰۲۲، با ســه پله ســقوط، جایگاه ۱۴۴  جهــان را به خود 

اختصاص داده است. 

مرکــز نــوآوری ایران زمین به مناســبت شــب یلدا، بــا هدف 
اســتفاده از تجــارب موجــود بــرای هم افزایــی و توســعه  
اکوسیستم کسب وکارهای  نوپا، پذیرای طرح های استارتاپی 
و نوآورانــه بــا محوریــت حوزه هــای فین تــک )فناوری هــای 
مالــی(، تجــارت الکترونیــک، باکچین، هــوش مصنوعی و 

بیگ دیتاست.

با توجه به زیرساخت های موجود در مرکز نوآوری ایران زمین، 
در کنــار امــکان دسترســی بــه زیرســاخت بانکــداری بــاز 
بانــک ایران زمیــن، شــرایط بســیار مناســبی بــرای حضــور 
کســب وکارهای نوپا، صاحبان ایــده و طرح هــای نوآورانه در 
قالب برنامه های شــتاب دهی و ســرمایه گذاری کســب وکار 
فراهم آمده اســت. متقاضیــان می توانند برای درخواســت 

پذیــرش طــرح، مــدارک و مســتندات خــود را از تاریــخ ۲۸ 
آذرماه لغایت ۲۸ دی ماه، از طریق درخواســت پذیرش روی 
وب سایت مرکز نوآوری ایران زمین ارسال کنند. پس از پایان 
مدت فراخــوان، تمامی طرح هــای دریافتی طــی مدت زمان 
یک ماه، توسط تیم شتاب دهی و کمیته ارزیابی، متشکل از 

متخصصان حوزه، ارزیابی و نتایج اعام می شود. 
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رگولاتوری
R E G U L A T I O N رویداد هم رســان فناوری هــای داده پایه با حضــور جمعی از

شرکت ها و فعالان اکوسیستم استارتاپی کشور برگزار و به 
چالش های آزادســازی و حکمرانی داده در کشــور پرداخته 
شد. در این نشست که به همت خانه خاق و مرکز نوآوری 
قــوه مقننــه برگــزار شــده بــود، حاضــران در پنلــی بــا عنوان 
»چالش های توسعه فناوری های داده پایه« اعام کردند که 
در دسترسی به اطاعات نابسامانی وجود دارد و در کشور با 

تورم سامانه روبه رو هستیم.

  در آزادســازی داده تعــارض منافــع بیــداد 
می کند 

از نظر رضا باقری اصل، معاون امور مجلس وزارت ارتباطات 
و جانشــین رئیس کمیســیون راهبردی اقتصاد دیجیتال، 
آزادسازی داده  ها و اطاعات مخصوصاً از طریق دستگاه های 
دولتی با چالش هــای گوناگونی مواجه اســت، اما بــه باور او 
اصلی ترین چالش در آزادســازی داده، تعــارض منافع بین 
دستگاه های مختلف اســت که این تعارض ها که گاهی هم 
قانونی هســتند و خرده منفعت هایی هم دارند، مانع رشد 
اقتصاد دیجیتال کشور شده و باعث می شوند بودجه های 

اختصاصی برای برخی دستگاه ها ایجاد شود.
او با اعــام اینکه تنوع دیــدگاه در بین دســتگاه های اجرایی 
برای آزادســازی داده وجــود دارد، گفــت: »در تدویــن قانون 
برنامه هفتم اختاف در مورد بندی که دستگاه های اجرایی 
موظف اند داده ها را برای کسب وکارها آزادسازی کنند، وجود 
دارد. روی این موضوع بحث اســت که چرا دستگاه اجرایی 
باید این کار را انجام دهد و بعضــی دیگر این نظر را دارند که 
اصاً این قانــون نمی خواهــد و قانون دوام )قانــون مدیریت 
داده ها و اطاعات ملی( در این زمینه وجود دارد. البته گروه 

دیگری هم بودند که قائل به شاخص گذاری هستند.«
به گفته باقری اصل، به هر سند هوشمندسازی در دنیا نگاه 
کنید یکی از ارکانش بحث داده اســت. او تأکید می کند که 
در این زمینــه در دنیا یک برنامــه اســتراتژیک، عملیاتی یا 

حتی پیچیده تر، یک اکوسیستم برای داده ایجاد کرده اند و 
همین شرایط باعث می شود سهم اقتصاد برخی کشورها از 
GDPشان ۳۵ درصد باشد، بعضی ۲۵ درصد و سهم ایران 7 

درصد باشد، در حالی که متوسط دنیا ۱۵/۶ درصد است.
باقری بــا اعــام اینکه یکــی دیگــر از چالش های آزادســازی 
داده، محرمانگــی آنهاســت، توضیــح داد: »در محرمانگی 
داده چالش داریم. دستگاه ها گاه به بهانه های مختلف ادعا 
می کنند که داده در اختیارشــان محرمانه اســت و این ادعا 
بعضی وقت ها درست است و بعضی وقت ها نادرست و برای 
پنهان کردن ضعف های خودشان یا پنهان کردن فرایند های 

داده هایشان اعام می شود.«
به باور باقری اصل، این تعارض های قانونی و خرده  منفعت ها 
مانع رشد اقتصاد دیجیتال است تا بودجه های اختصاصی 

یک سری دستگاه ها حفظ شود.

  وقتی همه چیز امنیتی است
بابک حمیدیا، رئیس خانه خاق و مرکز نوآوری قوه مقننه 
در این نشســت و در پنل »چالش های توسعه فناوری های 
داده  پایــه« اعــام کرد کــه مهم تریــن بحث حاکمیــت برای 
آزادســازی داده، بحث امنیت اســت. او در این مورد گفت: 
»هر موقع در ایران بحث دیتــا و داده مطرح می شــود، برای 
حاکمیت مهم ترین مســئله، مسئله امنیت اســت که اگر 
داده را بــه صورت های مختلف در اختیار عمــوم قرار دهیم، 
حکمــران نمی توانــد امنیــت لازم را برقرار کنــد.« به بــاور او، 
مشــکل ایــن اســت کــه هنــوز پروتکل هــای اشــتراک داده 
بین بخش خصوصــی و بخش حاکمیتی نوشــته نشــده و 

مشخص نشده است.
حمیدیا با بیان اینکه بیگ دیتاها سرمایه اصلی شرکت های 
خصوصــی هســتند، اعــام کــرد: »بیگ دیتاهــا قاعدتــاً 
سرمایه های اصلی شرکت های خصوصی هستند که تولید 
می شوند و بر اســاس شــرایط فعلی نظارت همه جانبه باید 
روی آنها وجود داشته باشــد. باید نگاه هزینه فایده را که در 

خصوص مواجهه با مسئله دسترسی به داده است، داشته 
باشیم. هزینه و منافع را با همدیگر بسنجیم که آیا این داده 
وقتی در اختیــار بخش خصوصی قرار می گیــرد، منافعش 

بیشتر است یا هزینه هایی که احتمالاً ایجاد می کند.«

  تــلاش بــرای لایحــه حفاظــت از داده هــای 
شخصی 

مجتبی توانگــر، نماینده مجلــس و رئیس کمیتــه اقتصاد 
دیجیتال یکی دیگر از افراد حاضر در این پنل بود. توانگر در 
این پنل به کارهایی که مجلس برای آزادســازی و حاکمیت 

داده انجام داده، اشاره کرد.
او در ایــن مــورد گفــت:  »مجلس بــه صورت مشــخص گام 
اول را بــرای حاکمیــت داده برداشــته و در ایــن راســتا قانون 
دوام را کــه همــان قانــون مدیریــت داد ه هــا و اطاعــات ملی 
بوده، تصویب کرده اســت. هرچند یک گام اســت، ولی اگر 
حلقه های بعدی اش را ندیده باشــیم، حتماً دچار مشــکل 

خواهیم شد.«
او ادامه داد: »حلقه بعدی که روی آن کار می کنیم، حمایت 
و حفاظت از داده های شخصی است که البته ما خودمان در 
این زمینه طرحی در مجلس در سال ۹۹ ثبت کردیم، ولی هم 
دولت قبل و هم دولت جدید مدعی بودند طرحی که مجلس 
دنبال می کــرد، می تواند غنی تر باشــد. در عین حــال که در 
دیداری که با رهبری داشتیم، ایشان تأکید فرمودند که لایحه  
محوری مد نظر باشد. به دلیل اینکه توان کارشناسی دولت 
روی اینکه بتواند دقیق تر چالش ها را احصا و چاره اندیشی 

کند، بیشتر است.«
توانگر در ادامه توضیح داد:  »ما هم در مجلس با توافقی که 
کردیم، قرار شــد این موضوع نهایی شــود و  الان در کارگروه 
اقتصاد دیجیتــال دولت این طرح در حال بررســی اســت و 
ما هم به صــورت رفت وبرگشــتی ایــن موضــوع را پیگیری و 
استفاده می کنیم.« او تأکید کرد که ما نمی خواهیم در پستو 

بنشینیم و بدون دخالت اکوسیستم قانون بنویسیم. 

تورم سامانه ها
رویداد هم رسان فناوری های داده پایه، چالش های آزادسازی داده برگزار شد 

ورود تاکسی های 
اینترنتی به فرودگاه امام 

ممنوع شد

رقابتفرودگاه
بااسنپوتپسی!

 سرپرســت شــهر فرودگاهــی 
امــام خمینــی)ره( از دســتور 
بــرای ممنوعیــت ورود  دادســتانی 
تاکســی های اینترنتی تپســی و اسنپ 
به شــعاع ۸۰۰ متری این فــرودگاه خبر 

داد.

 ســعید چلنــدری بــا اشــاره به 
بــروز برخــی مشــکات بــرای 
راننــدگان تاکســی فــرودگاه حضــرت 
امــام)ره( اظهار کــرد: »در بازدیــد معاون 
دادستانی از فرودگاه امام)ره( مشکات 
رانندگان تاکسی فرودگاه مورد بررسی 
قــرار گرفــت. بر ایــن اســاس با دســتور 
معــاون دادســتانی، مکانــی در شــعاع 
۸۰۰ متــری فــرودگاه امام)ره( مشــخص 
شــده تــا راننــدگان تاکســی اینترنتــی 
بــرای  آن  از  اســنپ  و  تپســی 
ســرویس دهی بــه مســافران اســتفاده 

کنند.«

 وی با بیان اینکه با شرکت های 
هماهنگــی  جلســه  مذکــور 
نهایــی را طــی هفتــه جــاری برگــزار 
می کنیم، افزود:  »نظر شهر فرودگاهی 
امام)ره( هــم همین بــود که مکانــی برای 
رانندگان تاکســی های اینترنتی تپسی 
و اســنپ مشــخص شــود تــا مانــع 
فعالیــت راننــدگان تاکســی فــرودگاه 
نشــوند کــه ســاعت ها در نوبــت بــرای 

انجام یک سرویس هستند.« 

 سرپرســت شــهر فرودگاهــی 
امــام همچنیــن بــا یــادآوری 
اینکــه نرم افــزار تاکســی فــرودگاه امام 
توسط یک شــرکت دانش بنیان ایرانی 
طراحــی شــده،  اضافه کــرد: »فــرودگاه 
امام، اولین فرودگاه کشــور است که به 
چنین نرم افــزاری مجهز می شــود؛ این 
نرم افــزار از اپ تپســی و اســنپ کارایی 
بیشــتری داشــته و بســیار کاربــردی 

است.«

 چلندری بیان کرد: »مسافران 
در زمان ورود به سالن فرودگاه 
امام)ره( می توانند ایــن نرم افزار کاربردی 
را روی تلفن هــای همــراه خــود نصــب 

کرده و از خدمات آن استفاده کنند.« 

NEWSخبر
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بازار
M A R K E T

چه رسمی و چه غیررسمی، شرکت هایی چون شاتل، ایرانسل
و مبین نت از کاهش میلیاردی درآمد خود به دنبال

محدودیت اینترنت خبر داده اند؛ این ماجرا را بررسی کرده ایم

سه ماه از شروع اختال و محدودیت روی بستر اینترنت 
می گذرد و حالا هک نامه هــای برخی اپراتورهای ارتباطی 
ماننــد شــاتل، ایرانســل و مبین نــت بــه وزارت ارتباطات 
نشــان می دهــد کــه ایــن محدودیت هــا و فیلترینگ چه 

خسارتی برایشان به همراه داشته است.
پیــش از ایــن هــم رایتــل بــا انتشــار نامــه خــود بــه وزیــر 
ارتباطــات از کاهــش درآمــد خــود بــه دنبــال فیلترینــگ 

و محدودیت هــای اینترنــت خبــر داده بــود. 
مبین نــت در نامــه خــود از زیــان ۲۵ درصــدی 
درآمــد، یعنــی ۱۰ میلیــارد تومــان در مــاه خبر 
داده و شــاتل گفتــه اســت درآمد این شــرکت 
بیــش از ۴۰ درصد کاهش داشــته و ادامه این 
شرایط بحرانی تحت هیچ شرایطی دیگر برای 

این شرکت قابل تحمل نیست.
از طرف دیگر ایرانسل هم در سه نامه جداگانه 
به رئیــس رگولاتوری از خســارت هشــت هزار 
میلیارد تومانی خود گفته و ضمن درخواست 

خسارت بر اساس اصول پروانه از سمت دولت، خواستار 
افزایش تعرفه ها مخصوصاً افزایش تعرفه در بخش دیتا 
شــده اســت. با این نامه ها بــه نظر می رســد در آخــر این 
کاربران هســتند که بایــد هزینــه محدودیــت اینترنت را 

پرداخت کنند.

 ضرر ۲5درصدی مبین نت
به تازگی نامه هایــی در تاریخ های متفاوت از ســوی مدیران 
ایرانســل، شــاتل و مبین نت به وزیر ارتباطات توسط گروه 
هکری به نام به »ZZA« منتشر شده اند. در تماس کارنگ 
با شاتل، مدیرعامل این شرکت صحت نامه خود به وزارت 
ارتباطات در مورد آثار محدودیت اینترنت و فیلترینگ روی 

کسب وکارش را تأیید می کند.
هرچند نامه برخی اپراتورهای ارتباطی به وزارت 
ارتباطــات در مــورد خســارتی کــه محدودیــت 
اینترنت بــه آنهــا زده، بعد از ســه ماه از شــروع 
این محدودیت ها به تازگی رســانه ای می شــود، 
با این حال پیش تر گزارش مرکز فضای مجازی 
در مورد نقش اینستاگرام در اقتصاد دیجیتال 
کشور نشان داد که سهم ترافیک اینستاگرام از 
کل حجم بازار فروش ترافیک توسط اپراتورهای 
ثابت و ســیار ۵۰ درصد بــوده و معــادل ۳۰ هزار 
میلیارد تومان در ســال جمع بندی شده است. 
همین آمار نشــان می داد که با فیلتر شــدن اینســتاگرام از 
سه ماه گذشته تاکنون ۵۰ درصد ترافیک اپراتورهای ثابت 
و سیار کشور از دست رفته و این گروه متحمل چه خسارتی 

شده اند.
در بین اپراتورهای ارتباطی، طبق تاریخ نامه های منتشرشده 

اپراتورها در ضرر؟

رئیس سازمان نصر کشور 
در واکنش به توصیه شاپرک به پرداخت یارها 

سیاستهایدستورییکجانبهرامتوقفکنید

COMMENT نظر

رئیــس ســازمان نظــام صنفــی رایانه ای کشــور 
به نامــه اخیر شــاپرک در مــورد توصیــه انتقال 
دامنــه پرداخت یــاران از دات کام بــه دات آی آر 
واکنــش نشــان داد و خواســتار توقــف اعمــال 
سیاســت های دســتوری یک جانبــه در بســتر 

فعالیت بخش  خصوصی شد.
حســن هاشــمی در گفت وگــو بــا ســایت »راه  
پرداخــت« در ایــن بــاره گفــت: »در هفته های 
اخیر، کســب وکارهای مجــازی و فعالان بخش 
خصوصــی ســخت ترین روزهــای عمــر خــود را 
سپری کرده اند و در حال حاضر هم چشم انداز 
روشنی نسبت به آینده ندارند. حالا متأسفانه 
در همیــن شــرایط بــا تصمیمــات و دســتوراتی 
مواجه می شــوند که شــوک دیگری به آنها وارد 

می کند.«
هاشــمی بــا اشــاره بــه نامــه توصیه ای شــاپرک 
بــرای کــوچ پرداخت یارهــا از دامنــه دات کام به 
دات آی آر اعام کرد که هرچنــد پس از واکنش 
بسیاری از کسب وکارها، این شرکت اعام کرد 
که کوچ پرداخت یارها به دامنه دات آی آر الزامی 
نیســت، اما مســئله مهم، نوع نگاه و رویکردی 
است که در این گونه اقدامات وجود دارد و باید 

برای همیشه حل وفصل شود.
وی ادامــه داد: »در ایــن  کــه حتمــاً بــرای اتخاذ 
چنین تصمیمــی دلایلــی وجود داشــته بحثی 
نیست، اما سؤال اینجاســت که بخش دولتی 
چطور خودش را محق می داند به همین راحتی 
با ارســال یک نامه خلق الســاعه، بــرای فعالان 
بخــش خصوصــی ضرب الاجــل یک هفتــه ای 
تعییــن کنــد؛ بــدون اینکــه جلســه مشــورتی و 
همفکری بــا آنها گذاشــته باشــد و نظرشــان را 

جویا شود؟!«
رئیــس ســازمان نصــر کشــور تصریــح کــرد: 
»فعــالان بخــش خصوصــی بســیار بیشــتر از 
دولتی ها نگران کســب وکار خودشــان هستند 
و به همه ابعاد، خطرات و آسیب های احتمالی 
اشــراف دارند، به همین دلیل قطعــاً در صورت 
نیــاز، تمهیــدات لازم بــرای پیشــگیری از ایــن 
خطــرات احتمالــی را هــم اتخــاذ می کننــد. اما 

اینکه با نامه دســتوری و از موضع بالا به پایین 
بــا آنهــا برخــورد شــود، به هیچ وجــه پذیرفتنــی 

نیست.«
به باور او باید به فعــالان بخش خصوصی حق 
داد که با این نوع سیاست گذاری های لحظه ای 
و دســتوری، ذهنیــت منفــی نســبت بــه حلقه 
تصمیم گیرنده این موضوعات پیدا کنند و این 
تصور را داشته باشــند که احتمالاً افکار حلقه 
فکــری موافقان طــرح صیانــت، بــه عرصه های 

دیگر هم رسوخ پیدا کرده است.
رئیــس ســازمان نصــر در ادامــه گفــت: »بــا 
اتفاقاتــی کــه می بینیــم، احســاس می کنیــم 
دولــت، بخــش خصوصــی را از جنــس فــولاد 
می دانــد و تصــور می کنــد فعــالان ایــن حــوزه 
تاب وتــوان تحمــل هر گونه سیاســت دســتوری 
را دارنــد، امــا واقعیــت ایــن نیســت و بخــش 
خصوصــی تاب وتــوان تحمــل این همــه شــوک 

را ندارد.«
بر اساس اظهارات هاشــمی، بخش خصوصی 
کشــور چــه گناهــی کرده کــه هــم در عروســی و 
هم در عزا باید سرش بریده شــود و مدام تاوان 

تصمیمات لحظه ای را بدهد؟
او با انتقاد از مورد مشــورت قرار نگرفتن بخش  
خصوصــی در چنیــن تصمیم هایی گفــت: »تا 
کی قرار اســت افراد مســئول و منصوب، بدون 
مشورت و اخذ نظر بخش خصوصی، برای آنها 
نسخه بپیچند و به آنها خسارت سنگین وارد 
کنند، در حالی که حاضر به پذیرش مسئولیت، 
پاســخگویی و جبــران ایــن خســارت ها هــم 

نیستند؟«
به باور رئیس ســازمان نصر، بخش خصوصی 
کشــور بارها و بارهــا حقانیت خــودش را اثبات 
کــرده و نشــان داده کــه حداکثر ظرفیــت فنی و 
سرمایه انسانی و اقتصادی خود را برای خدمت 
به مردم و ســربلندی کشــور به کار می گیرد، اما 
حداقــل انتظــار از تصمیم گیــران این اســت که 
تصمیم های یک جانبه نگیرند و اولین اصل در 
اتخاذ چنین تصمیم هایی را مشــورت با بخش 

خصوصی و دریافت نظرات آنها قرار دهند.

سونیتا سراب پور 

@SonitaSarabpour
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بازار
M A R K E T

به وزارت ارتباطات به نظر می آید که مبین نت زودتر از دیگر 
اپراتورها در مورد خسارتی که این محدودیت ها به صنعت 

ارتباطات کشور وارد می کند، هشدار داده است.
این شــرکت در ۲۳ مهرماه ســال جاری در نامه ای به صادق 
عباســی شــاهکوه که هنوز در آن زمان معاون وزیر و رئیس 
ســازمان تنظیم مقــررات و ارتباطــات رادیویی بــوده، از افت 

شدید استفاده از دیتای مبین نت گفته است.
در ایــن نامــه اعــام شــده کــه بــه دلیــل محدودیت هــای 
ایجادشده در شبکه های اینترنت کشور، شرکت ارتباطات 
مبین نت در اثر افت شدید ترافیک دیتا )معادل ۳۰ درصد( 
متحمل ضــرر و زیــان ۲۵ درصد درآمــد )در حــد ۱۰ میلیارد 

تومان در ماه( شده است.
مدیرعامــل مبین نــت در ایــن نامــه خواســته اســت کــه در 
رابطه با چگونگی جبران ضرر و زیان یادشــده این شرکت را 

راهنمایی کنند.

 کاهش درآمد ۴۰درصدی برای شاتل
شــاتل هم به عنوان یکــی از معدود بازیگران شناخته شــده 
بازار اینترنت ثابت در نامه ای که دوم آبان به رئیس سازمان 
تنظیــم مقــررات و ارتباطــات رادیویــی زده، از تأثیــر بســیار 
جدی محدودیت ها روی دسترســی کاربران به شــبکه های 
اجتماعی و پیام رسان ها و همچنین بسیاری از وب سایت ها 
و آدرس هــای اینترنتی، بر مصرف پهنــای  بانــد و درآمد این 

شرکت گفته است.
آن طور که در این نامه مدیرعامل 
شاتل به رئیس رگولاتوری آمده، 
محدودیت اینترنت تــا آن زمان 
باعث شــده میــزان پهنــای باند 
اینترنــت ایــن شــرکت بــا بیش 
از ۶۰ درصــد و درآمدهــای آن بــا 
بیش از ۴۰ درصد کاهش روبه رو 
شود. در این نامه تأکید شده که 
این کاهش درآمد در حالی است 
که بــه جز هزینه های مســتقیم 
پهنــای بانــد، دیگــر هزینه هــای 
این شــرکت که حدود ۸۰ درصد 
را شــامل می شــود، همچنــان 
ثابت مانده یــا با تورم کشــور، رو 

به افزایش است.
مدیرعامــل شــاتل در نامه خود 
بیــان کــرده کــه ایــن وضعیــت 
بحرانــی، تحــت هیــچ شــرایطی 
قابــل تحمــل نیســت و تأکیــد 

کرده: »اگر بی درنگ برای این شــرایط چاره اندیشــی نشود، 
نه تنها توســعه شــبکه را که در دســتور کار وزارتخانــه و این 
شرکت است، متوقف خواهد کرد، بلکه به توقف فعالیت و 
سرویس دهی به مشــتریان در سراسر کشور منجر خواهد 

شد.«
این شــرکت نیــز در پایــان از رگولاتــوری تقاضــا کــرده که در 

زودترین زمان نسبت به این اتفاق چاره اندیشی شود.

 درخواست ایرانسل برای افزایش تعرفه ها
ایرانســل به عنوان دومین اپراتور تلفن  همراه کشــور در سه 
نامه به تاریخ های ۲۴ مهر، ۲۰ آبان و ۲ آذر نسبت به جبران 
خسارت واردشده ناشی از اعمال محدودیت روی اینترنت به 
رگولاتوری درخواست خود را ارسال کرده است. این شرکت 
در نامه های خود ضمن درخواست جبران خسارت از سوی 

وزارت ارتباطات، خواستار تغییر تعرفه ها هم شده است.
در دومین نامه که بیژن عباسی آرند، مدیرعامل ایرانسل به 
رئیس جدید رگولاتوری یعنی محمدامین آقامیری ارســال 
کرده، او با اشــاره به نامه گذشــته این شــرکت در مهرماه در 
خصوص جبران خسارت ناشــی از اعمال محدودیت روی 
ترافیک ورودی بین الملــل در نامه آبان ماه خــود اعام کرده 
که با توجه به ادامــه وضعیت محدودیت اینترنــت، درآمد 

ازدست رفته این شرکت از خدمات دیتا از تاریخ ۲۹ شهریور 
)شروع فیلترینگ اینستاگرام و واتس اپ( تا هفتم آبان بالغ 

بر هشت هزار میلیارد ریال بوده است.
در نامه سوم که ایرانسل برای رئیس رگولاتوری ارسال کرده، 
مدیرعامل این شــرکت با اشــاره بــه ادامــه محدودیت های 
اینترنت اعام کرده کــه اعمال فیلترینــگ روی پلتفرم های 
پرکاربــر خارجی ضمــن خســارت های مالی، به دنبــال خود 
افت مصرف و کاهش ترافیک دیتا را به دنبال داشته و باعث 
شده نیمی از ظرفیت شبکه این شرکت کاهش یابد. عباسی 
آرند در نامه خود تأکید کرده که ادامه روند فعلی و استمرار 
محدودیت های اعمال شده روی پهنای باند، مانعی جدی در 

ادامه فعالیت این شرکت خواهد بود.
در ایــن نامه عباســی آرنــد با تکیــه بر قوانیــن پروانــه ای این 
شرکت تأکید کرده که هر گونه اعمال تغییر در پروانه توسط 
دولت شــامل اعمــال محدودیــت در ســرویس دهی و... که 
باعث ایجاد هزینه یا از دســت رفتن درآمد شــود، باید مورد 

جبران قرار گیرد.
در همین زمینــه با اشــاره بــه مــاده ۲۲ موافقت نامــه پروانه 
ایرانســل آمــده اســت: »چنانچــه تغییــرات بــدون توافــق 
کتبی بین دارنده پروانه و ســازمان صــورت پذیرد و چنانچه 
تغییرات تأثیر نامطلــوب عمده بــر وضعیت دارنــده پروانه 
یا چشــم انداز تجاری او داشته باشــد، در آن صورت دارنده 
پروانه حق خواهد داشت خسارت عادلانه و کافی دریافت 
کند. همچنین مبلغ این غرامت 
در قبــال مبالــغ تســهیم درآمد 
که باید حسب مورد به سازمان 
پرداخــت شــود، تهاتــر خواهــد 

شد.«
در پایان این نامه ضمن تأیید بر 
جبران خســارت از ســوی وزارت 
ارتباطات، مدیرعامل ایرانســل 
خواســته کــه زمینــه بازنگــری 
و افزایــش تعرفه هــای ارتباطــی 
به ویــژه خدمــات دیتــا، افزایــش 
تعرفــه ترافیک داخلــی، تعدیل 
و کاهــش حق الســهم دولــت از 
درآمــد اپراتورهای تلفــن   همراه، 
کاهش و تعلیق تعهدات توسعه 
شهری، جاده ای، روستایی و... از 

سوی این نهاد صادر شود.
تاکنــون وزارت ارتباطــات و در 
رأس آن رگولاتــوری به رســانه ای 
شدن این نامه ها واکنشی نشان 
نداده اند. هرچنــد وزیر ارتباطــات در واکنش بــه نامه رایتل 
که چند هفته گذشته منتشر شــده بود، اعام کرده بود که 
»رایتل از گذشــته هم مشــکل مالی داشــته، عده ای تاش 
دارنــد ضعف هــای مدیریتــی خــود را گــردن اتفاقــات اخیر 

بیندازند«.
نامه هــای اصلی تریــن اپراتورهای ارتباطــی کشــور و خبر از 
خسارت های میلیاردی به دنبال محدودیت های اینترنت و 
ادامه آن در حالی منتشر می شود که وزارت ارتباطات دولت 
ســیزدهم یکی از اهداف اصلی خــود در این دوره را توســعه 
زیرســاخت های اینترنت ثابــت به کمــک پروژه فیبــر نوری 
گذاشته اســت؛ پروژه ای که اپراتورهای ارتباطی در شرایطی 
حاضر به ورود به آن شدند که دولت به آنها کمک های مالی 
برســاند و در کنــارش نیــز تعرفه ها بعــد از چند ســال ثبات 

تغییر کند.
حالا در این شرایط به نظر می رسد با خسارتی که بزرگ ترین 
اپراتورهــای ارتباطــی از محدودیت هــای اینترنــت دیده اند، 
آینده توسعه ارتباطات در کشور در هاله ای از ابهام قرار گرفته 
باشد و در آخر آن طور که از این نامه ها می توان استنباط کرد، 
این است که اگر دولت با افزایش تعرفه ها موافقت کند، این 
مردم هستند که خسارت محدودیت اینترنت در چند ماه 

گذشته را پرداخت خواهند کرد.

 ارائه تسهیلات ۵۰ میلیارد ریالی
به شرکت های دانش بنیان و فناور منطقه ویژه اقتصادی پیام

اعتباریاربهکمکنوآورانمیآید

REPORTگزارش

 پســت بانک ایــران، منطقــه ویــژه 
اقتصــادی فــرودگاه پیــام و صنــدوق 
توســعه فناوری های نوین با هدف رفع دغدغه 
تأمیــن مالی شــرکت های دانش بنیــان، فناور و 
تولیــدی مســتقر در ایــن منطقــه تفاهم نامــه 

امضا کردند.

 بر اساس این تفاهم نامه، منطقه ویژه 
اقتصادی پیام پس از بررسی های لازم، 
شــرکت های متقاضــی دریافــت تســهیات و 
ضمانت نامــه را بــرای ارزیابــی تخصصــی بــه 
صنــدوق توســعه فناوری هــای نویــن معرفــی 
می کنــد. ایــن صنــدوق نیــز بــا تکیــه بر تــوان و 
تجربه خود در ارزیابی تخصصی شــرکت های 
دانش بنیان و فناور و آشــنایی کافــی با ادبیات 
نظام بانکی، ضمن ارزیابی، اعتبارسنجی و رفع 
دغدغه های بانک، اقدام به صدور ضمانت نامه 
تعهد پرداخت برای بهره مندی این شرکت ها از 
تســهیات پســت بانک ایــران خواهــد کــرد. 
همچنین بر اساس این تفاهم نامه، پس از طی 
فرایند عنوان شده به شــرکت های دانش بنیان 
و فنــاور و تولیــدی تــا ســقف ۵۰ میلیــارد ریــال 

تسهیات پرداخت خواهد شد.

 بهزاد شیری، مدیرعامل پست بانک ایران 
در این نشست، رفع دغدغه های تولید را 
نیازمنــد همــکاری و هماهنگــی نهادهــای ذی ربط 
عنوان کرد و گفت: »پســت بانک ایران با دارا بودن 
بیش از شش  هزار شعبه بانکی در روستاها و بیش 
از ۵۰۰ شــعبه در شهرها و مراکز اســتان ها، یکی از 
گســترده ترین بانک هــای کشــور و دارای ظرفیــت 
مویرگــی در ارائه خدمات به شــرکت های تولیدی و 

فروش در سطح کشور است.« 

 روح الله میرامینی، مدیرعامل صندوق 
توســعه فناوری هــای نوین نیــز در این 

نشســت با اشــاره به ارائه انــواع خدمات مالی 
این صنــدوق پژوهش و فناوری به شــرکت های 
دانش بنیــان و فنــاور گفــت: »جدیدتریــن 
محصول صنــدوق توســعه فناوری هــای نوین، 
»اعتباریار« نــام دارد که از آغــاز فعالیت خود 
مــورد اســتقبال بانــک قرض الحســنه مهــر و 

پست بانک ایران قرار گرفته است.«

 او  در تشــریح نحــوه فعالیــت ایــن 
محصول خاطرنشان کرد: »اعتباریار 
ســامانه ای اســت که تمــام خدمات یــک نهاد 
مالی از آغاز تشــکیل پرونده، اعتبارســنجی و 
ارزیابی و تنظیم و ارســال قرارداد تسهیات را 
به صــورت شــفاف در اختیــار متقاضیــان، 
بانک ها و دســتگاه های اجرایی قــرار می دهد و 
می توانــد اطاعــات لازم را در قالــب داشــبورد 

مدیریتی نیز ارائه دهد.«

 اکبر قنبرپور، مشاور وزیر ارتباطات و 
فناوری اطاعات و رئیس هیئت مدیره 
و مدیرعامــل شــرکت خدمــات هوایــی پیــام، 
انعقــاد ایــن تفاهم نامــه را در راســتای رفــع 
دغدغه هــای بانکــی پســت بانک دانســت و 
یابــی تخصصــی  گفــت: »بــا توجــه بــه ارز
شرکت های فعال در منطقه ویژه اقتصادی پیام 
توســط صنــدوق توســعه فناوری هــای نویــن از 
پست بانک درخواست می کنیم خدمات خود 
را به شــرکت های مســتقر در این منطقــه ویژه 

اقتصادی افزایش دهد.«

 قنبرپور یادآور شــد: »ایــن صندوق با 
ایجــاد نمایندگــی در ایــن منطقه قدم 
مؤثری برای ما برداشته و از مدیرعامل صندوق 
توســعه فناوری هــای نویــن می خواهیــم ســایر 
ابزارهای صندوق را به شرکت های منطقه ویژه 

اقتصادی پیام نیز ارائه دهد.«

در نامه مبین نت 
اعلام شده که به 

دلیل محدودیت های 
ایجادشده در 

شبکه های اینترنت 
کشور، شرکت 

ارتباطات مبین نت در 
اثر افت شدید ترافیک 
دیتا )معادل ۳۰ درصد( 
متحمل ضرر و زیان ۲۵ 
درصد درآمد )در حد ۱۰ 
میلیارد تومان در ماه( 

شده است
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گزارش ويژه
S P E C I A L
R E P O R T

گزارش ویژه کارنگ از رویداد دایان ۴ با رویکرد تجاری سازی و توسعه بازار حوزه فرآوری محصولات 
معدنی و اینکه چطور می توان در بازار معدن نوآوری را بیش از چیزی که در این سال ها دیده ایم 

تزریق کرد
مسئله خام فروشی مواد معدنی، یکی از مزمن ترین دردهای کشور است که سال هاست ادامه دارد. چرخه محصولات معدنی عموماً در کشور ما به اکتشاف و استخراج منتهی می شود و در 

بیشتر موارد گام فرآوری و ایجاد ارزش افزوده به خاطر مسائل گوناگون مغفول می ماند. سازمان ایمیدرو در سلسله برنامه های حمایتی خود این  بار میزبان فعالان حوزه معدن و شرکت های 
دانش بنیان حوزه فرآوری محصولات معدنی بود. این برنامه با عنوان دایان۴ تلاش کرد تا با معرفی پنج شرکت برگزیده نوآور در این بازار فرصت ارائه محصول و خدمات این شرکت ها را 

به صورت بی واسطه به معدن داران و ذی نفعان حوزه معدن فراهم کند. با مدیران این پنج شرکت گفت وگو کردیم و از مشکلات آنها در مسیر کسب وکارشان و راهکارهای مبارزه با خام فروشی 
و تزریق بیشتر نوآوری به این صنعت بزرگ پرسیدیم.  

محمد مهدی وکیل
مدیرعامل شرکت تیتانیوم صنعت شریف

خصولتی ها، درها را به روی ما بسته اند
واقعیــت ایــن اســت کــه ســهم 
نــوآوری در حــوزه معــدن بســیار 
ناچیــز اســت. این واقعیــت غیر 
قابــل انــکار اســت. تــا زمانــی که 
نتوانیم از نوآوری بهره مند شویم، 
خام فروشــی ســهم بالایی خواهد بــود. در حــال حاضر 
شرکت های بزرگ حوزه معدن دو چالش اساسی پیش 
روی خود دارند؛ چالش اول این است که چون خود این 
شرکت ها دارای دانش و فناوری روز نیستند، باید آن را 
وارد کنند و این موضوع هزینه های بالایی برای شرکت ها 
بــه همــراه دارد. از طرفــی هــم تحریم هــای خارجــی 
دسترســی به ایــن فناوری هــا را ســخت و گاه غیرممکن 
کرده اســت. چالــش بعــدی این اســت که شــرکت های 
بزرگ دنیا در کشورهای توسعه یافته، فناوری های خود 
را به کشــورهای جهان ســومی ارائــه نمی دهنــد. این دو 
چالش باعث شــده که نــوآوری در حــوزه معدن بســیار 

ضعیف باشد. 
چالش شرکت های نوآور در ارتباط با شرکت های بزرگ 
معدنــی کشــور، ســاختار خصولتــی ایــن شــرکت های 
بزرگ و قدیمی اســت. ظاهــر خصوصی و باطــن دولتی 
باعث شــکل گیری نــگاه خاصــی در ایــن نــوع مدیریت 
نســبت بــه شــرکت های دانش بنیــان شــده اســت. مــا 
به عنوان شــرکت های دانش بنیان که به توسعه فناوری 

می پردازند، به جای تمرکز بر محصول و توسعه فناوری 
باید انــرژی، وقت و هزینه بســیاری بــرای ارتبــاط با این 
شــرکت ها صــرف کنیم. تــاش ما ایــن اســت به صورت 
مــوردی بــا شــرکت ها وارد مذاکره شــویم و فنــاوری را به 
آنها معرفــی کنیم. از ایــن رو رویدادهایــی مانند رویداد 
دایــان کــه بی واســطه فرصــت ارائــه محصــول را بــه مــا 
می دهد، می تواند بســیار کمک کننده باشــد. دو دسته 
شــرکت دانش بنیــان در حــوزه معــدن فعال اند؛ دســته 
اول شــرکت های فنــی و مهندســی هســتند و خدمــات 
دانش محــور به شــرکت ها ارائــه می دهند و دســته دوم 
شرکت های تولیدی و محصول محور هستند. مشتری 
نهایی هــر دو دســته، شــرکت های بزرگ هســتند. برای 
حل چالش ها نیاز است که ارتباط عمیقی بین دو طرف 
شــکل بگیــرد و از ســوی دیگــر شــرکت های بــزرگ باید 
ریسک  کنند و ظرفیت های دانش بنیان را جدی بگیرند.

سارا جلیلی 
مدیرعامل شرکت فرآور فلزات ثمین

تأمین مالی به موقع چالش ماست
حوزه فعالیت ما تولیــد و طراحی 
کارخانه های فرآوری مواد معدنی 
اســت.  پســماند  و  کم عیــار 
شــرکت های دانش بنیانــی که در 
دارنــد،  فعالیــت  حــوزه  ایــن 
می تواننــد با تشــکیل کارگروه هــای تخصصی یــا تولید 
محصولات دانش بنیان یا ارائه خدمات در زمینه فرآوری 

مواد معدنی، این چرخه را کامل کنند. وجود واحد های 
تحقیق و توسعه در شرکت های دانش بنیان این امکان را 
فراهم می کند تــا هر چالشــی در حوزه معــدن و فرآوری 
مــواد معدنــی را حــل کننــد و در کنــار معــدن داران از 
هزینه هــای آنهــا بکاهنــد و ریســک های احتمالــی 
معدن داری را کاهش دهند. در نتیجه ســرمایه گذاری و 
ورود سرمایه به بخش معدن تســهیل و نهایتاً به خلق 
ارزش افــزوده خوبــی منجــر خواهد شــد. ما به واســطه 
حضــور در رویــداد دایــان ۴ کــه در حــوزه فــرآوری مــواد 
معدنی است، بالاخره توانستیم با فعالان و بازیگران این 
حوزه رودررو شویم و محصولات و خدمات مان را معرفی 
کنیــم. مشــکل اصلــی مــا در توســعه محصــول و 
خدمات مان، ســرمایه گذاری به موقع اســت.  پروژه های 
تحقیقاتی به سرمایه گذاری به موقع و فرصت کافی برای 
تحقیق نیاز دارنــد. از آنجایی که حــل چالش مبتنی بر 
تحقیقــات زمان بــر اســت، بســیاری از شــرکت ها ایــن 
مسئله  را درک نمی کنند و حاضر نیستند این ریسک را 
بپذیرنــد. در حــوزه فعالیــت خودمــان اگــر تأمیــن مالی 
به موقع اتفاق بیفتد، به تولید محصولاتی منجر خواهد 
شــد کــه بــه کمــک معــدن دار می آیــد تــا اول از همــه 
خام فروشــی نکنند و دوم چرخه تولید را تکمیل کنند و 
برای خودشان و کشور ارزش افزوده بیشتری بیافرینند 
و باعث اشتغال و کارآفرینی شوند. امسال هم که سال 
دانش بنیان است و واحدهای مختلف ادعا می کنند که 
می خواهند به جرگه حمایت از دانش بنیان ها بپیوندند. 
امیدوارم این اتفاق ادامه دار باشد و یک حرکت جمعی 

علیه خام فروشی معدنی ها

 نوآوران بخش معدن
و موانع پیش  روی آنها

چالشدسترسیبه
مدیرانتصمیمگیر

شــرکت های نــوآور بخــش معــدن بایــد 
درک درستی از نیاز بازار داشته  باشند. 
بدون اینکه در زمینه بازار تحقیق شود، 
هرگــز نباید دســت بــه تولیــد محصول 
نهایــی زد. ایــن مســئله نافــی طرح های 
پایلــوت و محصــول اولیــه نیســت، اما 
برای رســیدن بــه محصولــی کــه بتواند 
در بازار مورد اقبال قــرار گیرد، راه زیادی 
باید طی شــود. محصولات ما در زمینه 
تصفیه هوا با فناوری های نوین است که 
خوشبختانه پس از تولید 
نمونــه اولیــه و پایلــوت و 
بازاریابــی ایــن محصــول 
توانســتیم بــازار را قانــع 

کنیم. 
ســخت  بــاورش  شــاید 
باشــد، امــا ایــران یکــی از 
کشــورهای  بزرگ تریــن 
واردکننــده دســتگاه های 
تصفیــه هــوا در جهــان 
اســت. ایــن بــازار حجــم 
بســیار خوبــی دارد و نیــاز بــه ایــن 
یــاد  محصــول در صنعــت بســیار ز
اســت. شــرکت های نــوآور زیــادی در 
ایــن زمینه مشــغول فعالیــت بوده اند و 
اتفاقاً ممکن اســت محصولات کارآمد 
و بــا فنــاوری روز دنیــا هــم تولیــد کــرده 
باشند، اما مسیر آنها برای ورود به بازار 
مشــکل داشــته و نداشــتن بازار هدف، 
هزینه هــای ســنگین تولیــد و بازاریابــی 
نهایتــاً بــه مــرگ ایــن شــرکت ها منجــر 
شــده اســت. مشــکل دیگــر این اســت 
که ایــن شــرکت ها حتــی اگر بر اســاس 
بازارسنجی درست هم وارد میدان شده 
باشــند، به خاطر ســاختارهای حقوقی 
و مالــی خــود را کوچــک می بیننــد و در 
مذاکرات بازاریابی شان امتیازات زیادی 
را می دهنــد کــه ایــن نیــز در بلندمــدت 
موجــب فرســایش و ســرخوردگی ایــن 
شرکت ها می شــود. مهم ترین حمایتی 
کــه فعــالان بخــش معــدن و صنعــت 
می تواننــد از شــرکت های دانش بنیــان 
انجــام دهند، ایــن اســت کــه راه ارتباط 
با مدیــران و تصمیم گیــران مجموعه ها 
را بــرای مــا بــاز بگذارنــد و کمتر مــا را به 
کارشناســان ارجــاع دهنــد. ارتبــاط و 
امــکان تعامــل بــا مدیــران تصمیم گیــر 
شــرکت ها و مجموعه هــای بــزرگ بــرای 
شــرکت های دانش بنیــان کار ســخت و 

نفس گیری است.

COMMENTنظر

حسین قریشی
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گزارش ويژه
S P E C I A L
R E P O R T

شکل بگیرد و معدن داران به دانش بنیان ها اعتماد کنند.

محمد سلیمیان
مدیرعامل شرکت رازان اکسیر شریف

باید برای خلق دانش هزینه کرد
شرکت ما در زمینه بازیابی، تخلیص 
و فــرآوری فلــزات گران بهــا فعالیــت 
می کنــد. مســئله اصلی مــا معرفی 
خدمات و محصولات مان به فعالان 
و معدن داران است. هرچقدر بیشتر 
بتوانیــم خودمــان را بــه بازیگــران گوناگــون معرفــی کنیــم، 
موفقیت های بیشتری به دست خواهیم آورد. این امر برای 
شرکت های دانش بنیان مسئله  ای مهم و حیاتی است که با 
اســتفاده از رویدادهــا و شبکه ســازی ها کمک بزرگــی به ما 
می شــود تا از نزدیک بــا شــرکت ها و معــدن داران در ارتباط 
باشــیم. حضور در ایــن رویدادها برای ما بســیار تأثیرگذار و 

مثبت خواهد بود. 
مهم ترین مســئله در خام فروشی نبود زیرســاخت فرآوری 
است و مهم ترین مسئله در فرآوری دانش است. اگر دانش و 
فناوری مرتبط با فرآوری وجود داشته باشد، چرا خام فروشی؟ 
باید از شرکت های دانش بنیان و شــرکت هایی که در زمینه 
تولید و توســعه فنــاوری فعالیــت می کنند، حمایت شــود، 
چراکه تحقیق وتوسعه و خلق دانش بسیار هزینه بر است. 
خود من برای این پروژه با هزینه شــخصی نزدیک به چهار 
میلیارد تومان هزینه کرده ام تــا بتوانم آن را پیــش ببرم. اگر 
این حمایت از یک نهاد ســرمایه گذاری بود، قطعاً ســرعت 
عمل بیشتری داشــتم و نتایج بهتری می گرفتم. هر چقدر 
برای حمایت دانش بنیان ها سرمایه گذاری کنیم، همان قدر 
هم از خام فروشــی فاصلــه می گیریــم. تأمین مالــی یکی از 
دغدغه های مهم برای تولید دانش اســت. اگــر این پروژه ها 
به صورت شخصی تزریق مالی شود، بسیار زمان بر خواهد 
شد و به همان مقدار از کیفیت کار هم کاسته خواهد شد. 
ســرمایه گذاری در فرآوری به همراه به کارگیــری دانش بومی 
کــه توســط دانش بنیان ها خلــق شــده، مزیت هــای رقابتی 

متنوعی را ایجاد می کند که یکی از آنها محصول 
ارزان قیمت با کیفیت بالاست. وقتی شما چنین 
محصولــی خلــق کنیــد، مشــتریان خودشــان 

تحریم را دور می زنند و از شما خرید می کنند.

شایا شریف جواهریان
مدیراجرایــی و تحقیق وتوســعه شــرکت ســرآمد اســتیل 

ایرانیان

نــوآوران حتــی در مزایده هــای دولتــی 
اولویتی ندارند 

ما در حوزه اســتحصال 
وانادیوم از پســماند سوخت مازوت 
نیروگاهــی فعالیــت داریم. مســئله 
اصلی ما در تأمین مواد اولیه است. 
شــرکت های خام فروش اصلی ترین 
رقیب ما در تأمین مواد اولیه هستند. با اینکه دانش بنیان 
هستیم، هیچ حمایتی از ما در تأمین مواد اولیه نشده است. 
به همین دلیل در تأمین مواد اولیه خط تولید دچار مشکل 
می شــویم. مســئله بعــدی مشــکات در حــوزه صــادرات 
محصول به بازارهای جهانی است که سال هاست گریبان 
شرکت های داخلی را گرفته اســت. ما از شروع فعالیت مان 
توانسته ایم حدود ۱۰۰ تن محصول پنتااکســید وانادیوم را 
صادر کنیم. مشکات تحریمی و بالا بودن ریسک خریداران 
خارجی از جمله مشــکات ما در بخش صادرات محصول 
است و از طرفی برای رقابت در بازار جهانی باید ظرفیت بالای 
تولید را مدنظــر قــرار داد تا بتوانیم ســهم بــازار بیشــتری را 
نصیب کشور کنیم که این مسئله نیازمند تأمین ماده اولیه 
پایدار اســت.  برای ســال های زیادی پســماند مــازوت امحا 
می شــد، اما رفته رفته خریدارانی از خارج کشور برای خرید 
این ماده اعام آمادگی کردند. از آنجایی که نفت ایران، نفت 

سنگین به حساب می آید، در اثر سوختن عناصر سنگین 
موجود در پسماند، قابل استحصال می شود. وجود مشتری 
خارجی برای این پسماندها، اجازه بهره برداری داخلی از این 
ماده را به شرکت های دانش بنیان مانند ما نمی دهد. ما باید 
با شــرکت های خام فروشــی که این ماده را صــادر می کنند، 
رقابت کنیم. حتی در مزایده های دولتی هم از دانش بنیان ها 
حمایت نمی شود. از طرفی ضعف کارشناسی درست گمرک 
بــرای مــوادی که از مــرز خــارج می شــود، از دیگــر معضات 
ماست. نبود نظارت بر خریدوفروش شرکت ها و فرایندهای 
عرضه و تأمین کالا را هم می توانیــد به این چالش ها اضافه 
کنید. شرکت هایی وجود دارند که مجوز تولید محصول ما را 
دارند، اما ترجیح می دهند ماده اولیه را صادر کنند. امیدوارم 
سازوکارهایی برای حمایت بیشتر شرکت های دانش بنیان 

به وجود بیاید.

محمدرضا خالصی
رئیس هیئت مدیره شرکت طلاوران

دانش بنیــان خصوصــی در برابــر دانش بنیــان 
دولتی!

شــرکت ما در زمینه هوشمندسازی 
نرم افزارهــای  تولیــد  و  معــادن 
تخصصــی فــرآوری مــواد معدنــی 
فعالیــت دارد کــه البتــه در کنــار این 
فعالیــت کار اجرایــی مشــاوره و 
مهندســی هم انجام می دهد. یکی از مهم ترین مشــکات 
شرکت های نوآور که به صورت خصوصی و به معنای واقعی 
خصوصی هستند، این است که با شرکت های دانش بنیانی 
در حال رقابت اند که دولتی  هستند. شرکت های بزرگی نظیر 
فولاد، گلگهر و... شرکت هایی با چندده هزار میلیارد سرمایه 
برای خودشان یک شرکت دانش بنیان تأسیس می کنند تا 
چالش هایشان را برطرف کنند! به این ترتیب امکان رقابت 
شــرکت های دانش  بنیــان در بخــش خصوصــی بــا ایــن 
شرکت های دولتی از بین می رود. ما برای اینکه مثاً یک  سال 
بتوانیم پرسنل نخبه خودمان را که عموماً دستمزد بالاتری 
نسبت به عرف دریافت می کنند، نگه داریم، با 
چالش های زیادی روبه رو هستیم. در صورتی که 
همین ســطح از مدیران و کارکنان، می توانند در 
شــرکت های دانش بنیــان  دولتی ۱۰ ســال هیچ 
خروجی نداشــته باشــند و حقــوق  چندبرابری 

نسبت به پرسنل ما دریافت کنند. 
اگر قرار اســت عرصــه نــوآوری بــه بخش های 
دولتی سپرده شود، نتیجه ای نخواهد داشت 
و فقط یکسری کارمند جدید به ادارات جدید 
اضافه می شــود. باید اجازه دهیم شرکت های 
نــوآور خصوصــی، شــرکت های کوچکــی کــه 
از دل دانشــگاه بیــرون می آینــد، در تعامــل و همــکاری با 
شــرکت های بزرگ، هم چالش هــا را رفع کننــد و هم اجازه 
رشد داشــته باشــند و به کارآفرینی و ثروت آفرینی کمک 
کنند. باید اجازه داد نیاز های فناورانه شرکت های بزرگ با 
آزمون وخطای دانش بنیان ها مرتفع شود. این آزمون وخطا 
در نــوآوری لازم اســت. بایــد اجــازه دهیــم این شــرکت ها 
نقش خودشــان را در توســعه فناوری ایفا کننــد. از طرفی 
ســال ها این ایراد را بــه دانشــگاه ها می گرفتیم کــه ارتباط 
بین دانشــگاه و صنعــت را که همــان حلقه مفقوده رشــد 
و تجاری شــدن فنــاوری اســت، برقــرار نکرده انــد. طبیعی 
هم هست. در جهان هم دانشــگاه ها بازیگر خلق فناوری 
نیســتند. آنهــا دانــش را در مــرز فنــاوری خلــق می کنند و 
بازیگر دیگری نیاز اســت تا این دانش را به فناوری تبدیل 
کنــد. خود ایــن فناوری هــا قابلیــت صــادرات دارنــد. حالا 
اگر این فناوری هــا در چرخه فــرآوری تزریق شــود و بتواند 
ارزش افزوده معنادار ایجاد کند، خودبه خود خام فروشــی 
بی معنا خواهد شد، اما متأسفانه شــرکت های بزرگ این 
اعتماد و بــاور را نســبت بــه دانش بنیان هــا و فناوری های 

بومی ندارند و ترجیح می دهند فناوری را وارد کنند. 

عباس عین علی 

abbas.einali
@gmail.com

مستقیمازاستخراجبهصادرات!

POINT OF VIEWدیدگاه

معضل فعلی بخش معــدن در ایران چیســت و 
شرکت های نوآور چه کمکی می توانند به آن کنند؟
اولیــن بخــش در چرخه معدن اکتشــاف اســت. 
در مرحلــه بعــد اســتخراج و در نهایــت فــرآوری 
ایــن چرخــه را کامــل می کنــد، اما فــرآوری کــه در 
انتهــای چرخــه معــدن قــرار دارد، در کشــور مــا 
مغفول واقع شده اســت. دلیل آن هم این است 
کــه خام فروشــی وجــود دارد، یعنی مســتقیماً از 
چرخه استخراج اقدام به صادرات کرده ایم. وقتی 
به خودمــان آمدیــم، دیدیم که بســیاری از منابع 
را بــا ارزش افزوده انــدک صــادر کرده ایم. فــرآوری 
نتوانست آن ارزش افزوده ایده آل را به این چرخه 
اضافه کند؛ چراکــه ما روش هــای نوین فــرآوری را 
تجربه نکرده ایم. نداشتن  فناوری روز دنیا و دانش 

در این حوزه باعث شد فرآوری را نادیده بگیریم. 
از طرف دیگر حجم بالای خام فروشی اجازه انتقال 
ارزش افزوده به حلقه بعــدی یعنی حلقه فرآوری 
را نداده اســت. مــا معمــولاً واردکننده فنــاوری از 
کشــورهایی ماننــد آلمــان هســتیم. فرایندهــای 
فرآوری را تحت پروژه های مگاسایز واگذار می کنیم 
و این باعث می شود که به اصل دانش دسترسی 
نداشته باشیم. امروز اما با وجود شرکت های نوآور 
این ســد تا حدی شکسته شــده اســت. حالا که  
جوانان کشور و نیروی متخصص بومی پا به این 

میدان گذاشته، باید از آنان حمایت کنیم. 
بسیاری مهم ترین مرحله چرخه معدن را اکتشاف 
می داننــد که درســت هم هســت؛ اما فــرآوری به 
مراتب مهم تر از این مرحله اســت. لزوماً داشتن 
ماده اولیه، ماک و ارزش نیســت. عربســتان که 
یک کشور دارای گاز است، به خاطر برتری در حوزه 
انرژی از غنا بوکســیت وارد کرده و با انرژی گاز آن 
را به آلومینیوم تبدیل می کند. ما عاوه بر ذخایر 
انرژی، ۶۸ نــوع مــاده معدنی داریــم، اما تــا امروز 

نتوانسته ایم از این ظرفیت ها بهره ببریم. 
مدیریت ناکارآمد و عدم بهره مندی از دانش روز 
باعث شــده حوزه فــرآوری معدن مغفــول بماند.  
در چرخه معدن نمی توان یک بخش مهم مانند 
فــرآوری را نادیــده گرفــت. اکتشــاف، اســتخراج و 
فرآوری ماننــد اجزای یک ســاختمان بایــد با هم 
همگــرا شــوند، وگرنــه نمی تــوان از ظرفیت هــای 
آن بهره مند شــد. از لحظه اکتشــاف باید به فکر 

فرآوری هم بود؛ چراکه خود فرایند اکتشاف بسیار 
زمان بر است و بین دو تا پنج سال طول می کشد. 
با یک دید بلندمدت و کل نگر می توان از حداکثر 

ظرفیت های معدنی کشور بهره مند شد. 
در بخش مهمی مانند معدن نمی شــود فقط به 
یک جزء آن اتکا کرد. گاهی نگاه ما به معدن نگاه 
سیاســی اســت، نه نگاه  فنی کــه از ظرفیت های 
بومــی و آمایــش ســرزمینی بهره منــد می شــود. 
این نوع نگاه باعث ایجاد عدم تعــادل و توازن در 
چرخه معــدن و اکوسیســتم می شــود.  امســال 
هم کــه ســال دانش بنیان ها و تولیــد بــوده، ما در 
مجموعه خودمان نگاه ویــژه ای به دانش بنیان ها 
داشتیم که البته امیدواریم این نگاه و حمایت ها 
رها نشود و در حد شــعار سال نباشــد. رویدادی 

هم کــه برگــزار کردیــم، با تمرکــز بر 
حوزه فــرآوری محصولات معدنی، 
شــرکت های  اتصــال  جهــت 
دانش بنیان به حــوزه معدن تاش 
داشته است. امیدواریم به واسطه 
حضور این شرکت ها بتوانیم جای 
خالــی نــوآوری را در چرخه فــرآوری 
محصول و زنجیره معدن پر کنیم، 
امــا بــه شــرط اینکــه آنهــا را جدی 

بگیریم و باور کنیم. 
فعالان حوزه معدن، سیاست گذاران، ذی نفعان و 
بازیگران بزرگ این حوزه باید برای نوآوری هزینه و 
ریسک کنند. به واسطه  گسترش زیرساخت های 
آنایــن مرزهــای دانــش شکســته شــده و برخی 
شــرکت های نوآور داخلی در لبه فنــاوری روز دنیا 
حرکت می کنند. دانش و توانمندی وجــود دارد، 
اما بــاور به آنهــا وجــود نــدارد. ضروری اســت که 
شــرکت های بــزرگ معدنــی ایــن نکتــه را در نظر 
بگیرند و در حمایت از این شــرکت ها کمر همت 
ببندند. بسیاری از شرکت های دانش بنیان حتی 
نمی توانند یک درخواست جلسه داشته باشند. 
مــا حتــی در قانون گــذاری هــم مشــکلی نداریم. 
رگولاتــور ایــن بخــش حمایتــی را به خوبــی دیــده 
اســت، منتها در اجرای قوانین با مشکل مواجه 
هستیم؛ چراکه دســتگاه های ذی ربط هماهنگی 
لازم برای ایجاد یک زنجیره درست را ندارند یا آن 

را پیش بینی نکرده اند.

سلمان نصر
مدیر شتاب دهنده ایمینو

info
@Karangdaily.ir
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درباره کارن لینچ

رتبهاول
مدیرانعاملزن

»کارن لینــچ« مدیرعامــل یــک شــرکت 
دارویــی و بهداشــتی بــا ۳۰۰ هــزار کارمند 
است. امسال او رتبه اول مدیران عامل زن 
در فهرست فورچون ۵۰۰ را به  دست آورد. 
لینچ در ۳۰ دسامبر ۱۹۶۳ در ماساچوست 
متولد شد. در دانشــکده مدیریت کارول 
در کالــج بوســتون تحصیــل کــرد و مدرک 
کارشناســی حســابداری دریافــت کــرد و 
توانست گواهینامه حســابدار عمومی را 
اخذ کند. پس از فارغ التحصیلی، او شغل 
اول خود را در دفتر بوستون شرکت مشاوره 
مدیریت ارنســت اند یانگ آغاز کــرد و در 

بخش مالی و بیمه مشغول شد.
او ۱۰ ســال کار کــرد و تصمیــم گرفــت در 
رشــته  MBA ادامــه تحصیــل دهــد. ایــن 
بازگشت به تحصیل عجیب بود، اما لینچ 
می گوید: »من می خواستم دانش تجاری 
خود را گسترش دهم تا بیشتر در معرض 
جنبه هــای تجــاری اداره یک شــرکت قرار 
بگیــرم«. در ســال ۲۰۰۴، لینــچ به عنــوان 
رئیس»ســیگنا دنتــال« منصــوب شــد و 
تا ســال ۲۰۰۹ در ســیگنا کار کــرد و پس از 
آن وارد شــرکت مــاژلان شــد. او توانســت 
ریاست بخش خدمات بهداشتی ماژلان را 
بر عهده بگیرد. تا سال ۲۰۱۲ در کنار ماژلان 
ماند تــا اینکــه به عنــوان معــاون اجرایی و 
رئیس بخــش تخصصی محصــولات به 

ایتنا پیوست. 
لینچ در ســال ۲۰۱۵، اولیــن مدیرعامل زن 
ایتنا شــد و در این نقش توانســت ایتنا را 
 CVS Health به قیمت 7۰ میلیارد دلار به
بفروشــد و این نقــش را حفظ کنــد و بعد 
از مدتی خود لینــچ مدیر اجرایی شــرکت 
CVS Health شــد. پس از بازنشســتگی 
مدیرعامل شرکت، کارن لینچ مدیرعامل 
جایگزین وی شد که بالاترین رتبه مدیران 

عامل در فهرست فورچون ۵۰۰ است.  
او به عنوان هشــتمین زن قدرتمند جهان 
در سال ۲۰۲۲ معرفی شد و اولین زن موفق 

در کسب وکار در همین سال نامیده شد.

INTRODUCTIONمعرفی

تفریح قدیمی
 شغل فعلی

گفت و گو با ماریا محمدیان که به شکل حرفه ای به 
آموزش پخت نان می پردازد و نوآوری هایی در زمینه پخت 

نان های گوناگون دارد

نان یک محصول باستانی و قدیمی است که معمولاً نامش 
در کنار نوآوری نمی آید، اما در این شماره با بانوی کارآفرینی 
آشنا می شویم که در زمینه  پخت نان های گوناگون نوآورانه 
عمل می کند و این نوآوری ها را به هنرجویانش نیز انتقال 

می دهد؛ ماریا محمدیان که استاد آشپزی با تمرکز بر پخت 
نان است. او متولد شهر ساری است و تا 18سالگی نیز در 
ساری زندگی کرده است. با وجود اینکه دیپلم خود را در 
رشته ریاضی فیزیک اخذ کرده، اما می گوید از کودکی به 

کار شیرینی پزی علاقه زیادی داشته، ولی همیشه این کار 
برایش تفریح به حساب می آمده و فکر نمی کرده بتواند 

شغل آینده اش را بر اساس این علاقه مندی انتخاب کند. 
در این مسیر باشد. 

چه شد که به سمت شیرینی پزی رفتید؟
من در ۱۸ســالگی ازدواج کردم و به شــهر مشــهد مهاجرت 
کردم. جوان بودم و چون از ساری به مشهد آمده بودم، خیلی 
تنها و غریب بــودم و زمان بیکاری زیادی داشــتم. به همین 
دلیل دلم نمی خواســت زمانم هدر برود و عمرم را از دســت 
بدهم. تصمیــم گرفتــم در زمینه مــورد عاقــه ام کاری کنم؛ 
بنابراین با شوق و عاقه فراوان در یکی از بهترین آموزشگاه ها 

ثبت نام کردم و آموزش دیدم.
شبانه روز تمرین و تکرار می کردم تا بتوانم حرفه ای شوم، اما 
متأسفانه بنا بر دلایلی که دوست ندارم راجع به آن توضیح 
دهــم، مجبور شــدم با تمــام عشــق و عاقــه ای که داشــتم، 
این کار را متوقف کنم. اگرچه آشــپزی و شــیرینی پزی هرگز 
تعطیل نمی شــد و من مدام در حال تمرین و تکرار بودم. از 
مجله و کتاب و ســایت های مختلف آشــپزی دستور پخت 
پیدا می کردم و آن شــیرینی را می پختم و اشکالات و نکات 
آن کار را کشف می کردم. از سایر آشپزان کمک می خواستم 
تا از تجربــه  آنان مطلع شــوم و بــار بعدی محصــول بهتری 

خلق کنم.
من بدون ابزار و ترازو شب های عید هر سال، شیرینی خانگی 
می پختم و طعم ها و شکل های مختلف را تست می کردم. 
همان دوران نیز مشتریانی برای شیرینی ها داشتم و کسب 
درآمد می کردم. گاهی ناامید می شدم، اما به دلیل عاقه زیاد 
بازمی گشتم و سال هایی که در زمینه شیرینی های خشک 

نوروزی فعالیت کردم، درآمد داشتم.

ایده اولیه کار چطور شکل گرفت؟
اکنون من در زمینه تولید نان و آموزش نان فعالیت دارم. این 
بخش از کار من بعد از کرونا بسیار جدی شد. پنج سال پیش 
مجدداً به بســتر حرفه ای آمــوزش بازگشــتم و آموزش های 
حرفه ای را پشت سر گذاشتم. تولیداتم را ارتقا دادم تا اینکه 
کرونا از راه رسید و تب پخت نان در منزل بالا گرفت. از آنجا 

نو�ن،  فناوری های  با  �لف�ق  در  چه  و  آن  ��تی  شکل  در  چه  �یمه،  صنعت 
در  یک  سو  از  که  صنعتی  می رود؛  شمار  به  �ول ساز  و  مهم  صنا�ع  از  یکی 
را  مالی  ا�تفاع  دیگر  سو�ی  از  و  اوست  �یازهای  رفع  و  نها�ی  کار�ر  خدمت 
�یمه دیج�تال و ورود  صاحبان کسب و کارها در �ی دارد. اما صنعت  �رای 
که  آن طور  ا�ران  در  مخ�لف  دلا�ل  به  آن،  در  نوآورانه  راهکارهای  و  روش ها 
باید و شاید رشد نکرده است. شاید مهم تر�ن دل�ل آن را می توان وزن �نگ�ن 
دست و پای  گاه  که  دا�ست  �نظیم گری  موانع  �رخی  و  رگولاتوری 
را  د�یا  روز  فناوری های  با  شدن  همگام  اجازه  و  می �ندد  را  کسب و کارها 
و  سو  یک  از  حوزه  ا�ن  به  نوآور  و  م�نوع  کسب و کارهای  ورود  نمی دهد. 
مشکلات آنها از سوی دیگر و همچ��ن اهمیت حوزه ای�شورتک، ما را �ر آن 
داشت که دوهفته نامه ای با عنوان «�یمه دیج�تال» را ضمیمه هفته نامه 
کارنگ ک�یم و نگاهی عم�ق تر و تخصصی تر به ا�ن بخش دا�ته با�یم.

I N T E R V I E W

از مدتی خود لینــچ مدیر اجرایی شــرکت 
CVS Health شــد. پس از بازنشســتگی 
مدیرعامل شرکت، کارن لینچ مدیرعامل 
جایگزین وی شد که بالاترین رتبه مدیران 

۵۰۰عامل در فهرست فورچون ۵۰۰عامل در فهرست فورچون ۵۰۰ است.  
او به عنوان هشــتمین زن قدرتمند جهان 
۲۰۲۲در سال ۲۰۲۲در سال ۲۰۲۲ معرفی شد و اولین زن موفق 

در کسب وکار در همین سال نامیده شد.

�یمه صنعت 
در  یک  سو  از  که  صنعتی  می رود؛  شمار  به  �ول ساز  و  مهم  صنا�ع  از  یکی 
را  مالی  ا�تفاع  دیگر  سو�ی  از  و  اوست  �یازهای  رفع  و  نها�ی  کار�ر  خدمت 

�رای 
که  آن طور  ا�ران  در  مخ�لف  دلا�ل  به  آن،  در  نوآورانه  راهکارهای  و  روش ها 
باید و شاید رشد نکرده است. شاید مهم تر�ن دل�ل آن را می توان وزن �نگ�ن 

رگولاتوری
را  د�یا  روز  فناوری های  با  شدن  همگام  اجازه  و  می �ندد  را  کسب و کارها 
و  سو  یک  از  حوزه  ا�ن  به  نوآور  و  م�نوع  کسب و کارهای  ورود  نمی دهد. 

مشکلات آنها از سوی دیگر و همچ��ن اهمیت 
داشت که دوهفته نامه ای با عنوان 

کارنگ

؟؟؟
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که برایم عادت شــده بود تحقیق کنم و در زمینه آشپزی به 
بهتریــن دســتورالعمل ها برســم، وارد دنیــای نان شــدم و از 
وسعت این حرفه و طعم های مختلف نان در دنیا متعجب 
شدم. تصمیم گرفتم نزد اســتادان حرفه ای این کار آموزش 
ببینم و دنیای نان برایم جدی شد.  البته نان های خمیر ترش 
که هم ارگانیک هستند، هم بسیار خوشمزه، بیش از سایر 
نان ها مرا به خود جذب کرد. تصمیــم گرفتم در المپیاد نان 
کشوری شــرکت کنم تا خودم را محک بزنم. در المپیاد نان 

مقام ششم کشوری را به دست آوردم.
بعد از کســب ایــن مقام کم کــم تماس هــا برای درخواســت 
آموزش زیاد شــد و من به صــورت حرفــه ای وارد کار تدریس 
شــدم و اکنون عــاوه بر تدریــس و برگــزاری ورک شــاپ های 
شخصی، در آموزشگاه های دیگر نیز به عنوان استاد مدعو 

کار می کنم.

چه سرمایه ای برای این کار صرف کردید؟
ســرمایه اولیــه  شــغل هایی ماننــد آشــپزی در 
درجــه اول آموزش دیــدن و تمریــن و تکــرار زیاد 
اســت. محال است کســی بتواند بدون تمرین 
و تکــرار محصول خوبــی تولیــد کند، زیــرا همه  
آموزش های درست در کنار تجربه  آشپز می تواند 
باعث خلق یک محصول بدون اشــکال شــود. 
من در ابتدا ســرمایه ای نداشــتم، اما بــا فروش 
محصولات، ابزارهای مورد نیــاز را تهیه کردم تا 
بتوانم نان های بهتری عمل بیاورم و به لطف خدا 
تاکنون توانسته ام ابزارهای لازم را نیز تهیه کنم.

چه نوآوری ای در کسب و کارتان می بینید؟
من سعی کرده ام در بخش تولید به روزترین روش ها و دستور 
پخت ها را امتحان کنــم و محصول نهایی را بــا توجه به این 
روش به بهترین کیفیت برســانم که نسبت به محصولات 

قدیمی تفاوت و نوآوری زیادی دارد.
در زمینه   آموزش نیز بــرای هر ورک شــاپ برنامه ریزی دقیق 
دارم تــا بتوانــم قبل شــروع یــک نمونه جدیــد تولیــد کنم و 
عکاسی انجام دهم و ســعی می کنم هر بار آیتم های جدید 
و تکنیک های نو به کارم اضافه کنم تا ورک شاپ ها همیشه 
حرف جدیدی برای گفتن داشــته باشــند و عاوه بــر تکرار، 

محصولات نیز به روزتر شوند.
از طرفی تعامل با هنرجویان و رفع اشــکال در ســایر مراحل 
کارشان نیز باعث استقبال بیشتر مخاطبان می شود. عاوه 
بر آمــوزش در ورک شــاپ یک پکیج مســتند بــه هنرجویان 
ارائه می دهم که شــامل یک جزوه کامل، پشتیبانی جهت 
آمــوزش، شــرح انــواع تکنیک هــای خمیرگیــری، مدل های 
طراحی و البته انواع پخت اســت. در آمــوزش نوآورانه تهیه 

و به روز کردن چنین مســتندی دشوار اســت و این مستند 
نیز جزء تفاوت های کار من اســت و باعث شــده کارم بهتر و 

بیشتر دیده شود.

چه چشم اندازی برای آینده کسب و کارتان 
دارید و چه مشکلاتی پیش روی شماست؟

من به آموزش عاقه مند هســتم و اینکه چه برنامه ای برای 
آینده داشته باشــم، خیلی به شرایط کشور بســتگی دارد؛ 
چراکه در شرایط فعلی کشور، هم تبادل اطاعات با سایرین 
سخت شــده و هم بســترهای پرمخاطب معرفی محصول 
فیلتر شــده اســت. وقتی کاری نوآورانه انجام می شــود باید 
مخاطبان در تعداد زیاد و به تکرار فــراوان آن کار را ببینند و 
با آن آشنا شــوند تا به آموزش دیدن در آن زمینه عاقه مند 

شوند یا به استفاده از آن محصول روی بیاورند.
دوســت دارم یــک آکادمی آموزش داشــته باشــم کــه در آن 
آمــوزش واقعی به مخاطبــان ارائه دهم و مشــکلی که پیش 
روی رسیدن به این چشم انداز دارم این است که 
متأسفانه در کشــور ما به دلیل تخصص اندک 
نهادهای نظارتی، بســیاری از آموزش های غلط 
یا کم ارزش با هزینه های گزاف به هنرجویان ارائه 
می شود که گاهی موجب دلســردی و ضربه به 
اعتمادبه نفس افراد می شود و این تنها وجدان 
مدرس است که باید ناظر بر خدمات ارائه شده 
به مشتریان شان باشد، ولی متأسفانه اهداف 
فقــط مالــی اســت و ایــن بزرگ تریــن ضربــه به 

کسب و کارهای واقعی و مشتریان آنان است. 
شــاید اصلی ترین دلیل من برای این چشــم انداز این است 
که خــودم آموزش هــای زیــادی دیــدم و به دلیل نادرســت  یا 
ناکافی بودن برخی آموزش ها، هر بار ناامید و خسته می شدم 

و با وجود تمرین و تکرار زیاد نتیجه نمی گرفتم.

چــه توصیــه ای بــه زنانــی داریــد کــه 
می خواهند کسب و کار خود را راه بیندازند؟ 

اولین توصیه من این اســت کــه از بیکاری فــرار کنید، به هر 
هنری عاقه دارید زودتر شــروع کنید و حتماً هدف داشته 
باشــید. هدف تــان حتماً شــامل کســب درآمد نیز باشــد تا 

بتوانید ادامه دهید. 
به سرمایه کان نیز نیازی نیست. از سرمایه   کم شروع کنید و 
کم کم آن را افزایش دهید و حتماً به صورت تخصصی آموزش 
ببینید تا در مســیر حرفه ای قرار بگیرید. اما توصیه بعدی 
من این اســت که ادامه دهید. یک جمله معروف اســت که 
می گوید »افراد زیادی هستند که شــروع می کنند، اما عده 
کمــی دوام  می آورنــد و ادامه می دهنــد«. لطفاً بــا همه توان 

مبارزه کنید و رو به جلو بروید؛ این رمز موفقیت است.

رسانه صنعت بیمه  و اینشورتک ایران

نگاه مسئولان به همه  کسب وکارها به مثابه شغل کارمندی است 
که مقرری ماهیانه اش هیچ ارتباطی به مدیریت بهینه  هزینه های 

سازمان و رضایت مشتری ندارد 

ایدههاییکهدرنطفهخفهشدند
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کسب  وکارهای نوپای زنان، نه تنها قربانی شرایط 
فعلی شده  اند، بلکه اکثر ایده های کسب وکاری 
نیــز در نطفــه خفــه شــده اند، زیــرا مشــخص 
نیست با ادامه یافتن سیاســت هایی که یکی از 
زیرساخت های شروع هر کسب و کاری، اینترنت 
را نشانه رفته، چگونه می توان برای شروع و رشد 

کسب و کار برنامه ریزی یا هزینه کرد. 
فضای کسب وکار همواره آبســتن ایده های نو و 
جدید اســت که این ایده ها در شــرایط سخت و 
دشوار فرصت تولد و تبلور پیدا نمی کنند. ثبات 
و روشــنی مســیر پیش  رو موجب زایش ایده ها 
و شــتاب مســیر های آزمون وخطــای مربــوط بــه 
کســب وکار می شــوند. به بــاور کارشناســان، در 
شــرایط دشــوار و بی ثبــات کمتر ســرمایه گذاری 
حاضر اســت دســت به ریســک بزند و روی این 
ایده های نو سرمایه گذاری کند. بحران تأمین مالی 
که از پی این اتفاق می آید، راه را بیش از پیش برای 
نوآوران دشــوار خواهد کرد. به خصــوص از آنجا 
که در شــرایط معمول هم ســرمایه گذاران کمتر 
به بنیان گذاران زن اعتماد می کنند، شرایط برای 

زنان کارآفرین به مراتب سخت تر خواهد شد.
البته ممکن است معتقد باشیم که شرایط فعلی 
کسب وکارها عادی است و کســانی که توانمند 
هســتند، در همیــن شــرایط ایده های مناســبی 
را طرح و اجــرا می کننــد و مغلوب شــرایط فعلی 
نمی شــوند. حتی با فرض اینکه برخی افراد این 
ویژگی را دارند، این سؤال اساسی مطرح می شود 
که آیا بــرای هر کســب و کاری، چه کوچــک و چه 
بزرگ، باید چرخ  را از ابتدا اختراع کنیم؟ آیا حتی 
یک کســب وکار کوچــک خانگی مثــاً در زمینه  
گلدوزی، می تواند بدون اتصال به طرح ها و نحوه  
دوخت های جدید و امتحان شده در سراسر دنیا، 

محصول مناسب و قابل عرضه ای ارائه دهد؟
اگر دســتی بر آتــش داشــته باشــیم، می دانیم 

که حتی پخت یک کلوچه  خانگی قابل عرضه 
به بازار و مشــتری، بــدون شــناخت و اطاع از 
آخرین ابزارها، متــد و طرز تهیــه محصول، به 
احتمــال زیاد شکســت خواهــد خــورد و زمان 
و هزینــه  مــا را هــدر خواهــد داد و تضمینــی 
بــرای موفقیــت در بــازار عرضــه  محصــول 
نخواهــد داشــت؛ روش هایــی کــه پیــش از مــا 
فــردی هم صنــف مــا آن را امتحــان کــرده و اگر 
بخواهیــم پیشــرفت کنیــم و مســیر را ادامــه 
دهیم، نمی توانیم از آنها گذر کنیم. شــاید این 
هم صنــف زنــی میانســال در آفریقا یا آســیای 

شرقی باشد.
این تنُگــی که از میــان اقیانوس کســب و کارهای 
جهانــی و انســانی بــرای کســب وکارهای ایرانی 
ساخته ایم، حتی برای بررسی های اولیه  نیاز بازار 
و بازخــورد مخاطــب و نحوه مواجهه  مشــتریان 
بالقوه با ایده های کســب وکاری ما بســیار تنگ 
است. این حرفی ساده و بدیهی است که شاید 
لازم نباشد بارها و بارها به طرق مختلف و توسط 
افــراد متعــدد در لایه هــای متنــوع کســب وکار 
مطــرح شــود، اما بــه نظــر می رســد که مشــکل 
اصلــی اینجاســت کــه مســئولان تصمیم گیــر 
هرگز خودشــان محصولی خلق نکرده اند، برای 
شروع کسب و کاری با سرمایه اندک، به تحقیق 
و بررسی نپرداخته اند، محصولی نفروخته اند و 

کسب وکاری را مدیریت نکرده اند.
نگاه مســئولان بــه همه  کســب وکارها بــه مثابه 
شــغل کارمندی اســت کــه مقــرری ماهیانه اش 
هیــچ ارتباطی بــه کیفیت محصــول ارائه شــده، 
مدیریــت بهینــه  هزینه هــای ســازمان و میــزان 
فروش نهایی و رضایت مشتری ندارد. با این نگاه 
نه تنها کسب وکارهای نوپا و نوجوان را کشته ایم، 
بلکه بسیاری از ایده های کسب وکاری را در دوران 

جنینی از هستی ساقط کرده ایم.

فاطمه 
طالبی پور  

Fatima.pour
@gmail.com
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سلامت
H E A L T H

از نانوبافت سازه و استارتاپ تان برای ما 
بگویید؛ محصول شما چیست و در چه مرحله ای 

قرار دارد؟
ایده ســاخت مش های جراحی از نیاز بازار شکل گرفت. 
یکی از دوســتان ما که ۸۰ درصد نیاز بخش سامت را از 
طریق واردات این محصول تأمین می کرد، به ما پیشنهاد 
داد تا بررسی کنیم و ببینیم آیا می توانیم این محصول را 
در داخل تولیــد کنیم یا نه؟ مش هــای جراحی یک بافت 
اســت که مانند پارچــه بــا تاروپود بافتــه می شــود. اولین 
نســل مش هــای جراحــی بــا مــواد پلی پروپیلــن یــا همان 

PP تولید می شــده اســت. این محصول در جراحی هایی 
مورد اســتفاده قرار می گیــرد که امحــا و احشــای داخلی 
بدن نیــاز بــه فیکس شــدن دارد. البته مش هــای جراحی 
مدل های مختلفی دارد و به طور کلی به دو دسته مش های 
جذبی و غیرجذبی تقســیم می شوند. حتی مش هایی از 
جنس فلز وجود دارد کــه در جراحی فک و صورت از آنها 
استفاده می شود. اما مش های ما از مواد پلیمری هستند. 
محصول نمونــه ای که تولیــد کردیم، آماده تجاری ســازی 
اســت و در این مرحله به جذب ســرمایه و راه اندازی خط 
تولید نیاز داریم. یکی از مزایای محصول این است که به 

هزینه های بازاریابی نیاز ندارد و بازار آن از قبل شناسایی 
شــده و خریــدار آن هم آماده اســت تــا در هر زمــان که به 

تولید انبوه رسیدیم، اقدام به خرید کند.

 چه میزان ســرمایه برای راه اندازی خط 
تولیــد نیاز دارید و فکــر می کنید در چــه بازه ای به 
نقطــه سربه ســر برســید؟  ســهم بــازاری کــه برای 
خودتان پیش بینی کرده اید چند درصد از کل بازار 

خواهد بود؟
میزان مش مصرفی کشــور طبق آمار اداره کل تجهیزات 

گفت وگو با مریم توحیدی، بنیان گذار نانوبافت سازه که از چالش های رگولاتوری در 
 حوزه تجهیزات پزشکی می گوید و البته ضعف کارآفرینان و نوآوران این حوزه که بازار 

و نیازهای آن را به درستی تشخیص نمی دهند
یکی از اجزای مهم اقتصاد سلامت، حوزه تجهیزات پزشکی و مواد مصرفی این بخش است. این تجهیزات و مواد مصرفی گاهی با وجود امکان تولید در داخل، معمولاً از خارج کشور وارد 
می شوند. یکی از این مواد مصرفی مش های جراحی است که حین عمل جراحی مورد استفاده قرار می گیرد. حالا یک شرکت ایرانی بر اساس این نیاز شکل گرفته است. در این شماره از 
کارنگ به سراغ شرکت استارتاپی نانو بافت سازه رفته ایم که بنیان گذارش مریم توحیدی است. او متولد 1355 در محله تهرانپارس و مادر سه فرزند است. در سال 137۴ به سراغ طراحی 

کشتی رفت، اما یک سال بعد تغییر رشته داد و رشته مهندسی پزشکی بیوالکتریک را برای تحصیل انتخاب کرد. پس از دریافت مدرک کارشناسی وارد بازار شد و از سال 138۰ در بخش 
خصوصی کار می کند. با او درباره چالش های شرکت ها و استارتاپ های حوزه تجهیزات پزشکی صحبت کرده ایم.

معادلات کف بازار را بشناسیم

اندازه بازار تجهیزات 
 پزشکی در سال 2۰22 

و روندهای آینده

کروناورشدبازار
تجهیزاتپزشکی

بازار تجهیزات پزشــکی در ســال ۲۰۲۲ 
حــدود ۴۴۲.۴۲ میلیــارد دلار بــرآورد 
شــده بــود و پیش بینی می شــود بــا نرخ 
رشــد مرکب ســالانه 7.۵۴ درصد برای 
ســال های آینــده بزرگ تــر هــم بشــود. 
همه گیــری کرونــا به شــدت بــر کل بازار 
تجهیــزات پزشــکی تأثیــر گذاشــت 
تأثیــرات  مختلــف،  بخش هــای  و 

گسترده ای را تجربه کردند.  
رویه هــای  بــر   ۱۹ کوویــد  تأثیــر 
تصویربــرداری تشــخیصی در امــارات 
متحــده عربــی، نشــان می دهــد در 
طــول همه گیــری، در مقایســه بــا زمــان  
قبــل از کوویــد، حــدود ۸۰ درصــد کمتر 
تصویر برداری رادیولوژیکی انجام شده 
اســت. ایــن کاهــش تعــداد روش هــای 
رادیولوژیکــی باعــث کاهــش بیشــتر 
تقاضا برای دســتگاه های پزشکی شده 

است.
با این حــال، بازار مــورد مطالعــه تأمین 
تجهیــزات بیمارســتانی بــرای مدیریت 
کوویــد ۱۹، ماننــد تجهیــزات حفاظــت 
فــردی )PPE(، ونتیاتورهــا و تجهیزات 
بیمارســتانی عمومــی، افزایــش فروش 
را تجربــه کــرد تــا تقاضــای بســیار زیاد 
آن را بــرآورده کند. به عنــوان مثال، برای 
ونتیاتورها در طول همه گیری تقاضای 
زیــادی بــه وجــود آمد. بــرای نمونــه در 
مارس ۲۰۲۰، تولید ونتیاتور بیش از ۴۰ 

درصد افزایش یافت. 
فزاینــده  شــیوع  ماننــد  عواملــی 
بیماری هــای مزمــن و مرتبــط بــا آن در 
بهبــود،  از  پــس  زندگــی  ســال های 
پیشــرفت های فناوری در دســتگاه های 
پزشــکی و افزایــش مــداوم جمعیــت 
ســالمند، رشــد بازار تجهیزات پزشکی 
را تقویت می کنند. پیش بینی می شــود 
در آینــده، بخــش دســتگاه های قلــب و 
عروق سهم عمده ای در بازار تجهیزات 
پزشکی داشته باشد. همچنین انتظار 
می رود آمریکای شمالی به دلیل عواملی 
ماننــد شــیوع روبه رشــد بیماری هــای 
مزمــن، هزینه هــای بــالای مراقبت های 
بهداشــتی و حضــور بازیگــران کلیدی، 
یــک بــازار مهــم مصــرف و فــروش 
تجهیــزات پزشــکی شــود. افزایــش 
جمعیت ســالمندان هــم یکــی دیگر از 

عوامل رشد این بازار خواهد بود.
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H E A L T H

پزشکی ۹۲ هزار مش در ســال اســت. ما قرارداد تولید تا 
۸۰ درصد از این میزان مصرف را با واردکننده بسته ایم. با 
مرحله اول راه اندازی خط تولیــد، ما هانه چهار هزار مش 
تولید خواهیم کرد که این عدد در گام های بعد و با افزایش 
ظرفیــت تولید بیشــتر خواهد شــد، اما در همــان مرحله 
نخســت یعنی با توان تولید چهار هزار مش در ماه ۲۵ تا 

۳۰ درصد نیاز بازار را پوشش خواهیم داد. 
خوشــبختانه مــواد اولیــه ایــن محصــول در کشــور 

بــر اســاس  موجــود اســت. 
طــرح کســب وکاری کــه بــرای 
نانوبافت ســازه نوشــته شــده، 
میلیــارد   ۲۱ حــدود  بــه  مــا 
یــم  تومــان ســرمایه نیــاز دار
کــه ۳۰ درصــد از ایــن مبلــغ را 
هــم به عنــوان ســرمایه گذاری 
شــخصی در نظــر گرفته ایــم. 
نهاد هــا  بــا  هــم  مکاتباتــی 
مختلــف  ســازمان های  و 
داشــتیم و قول هایــی هــم برای 
ســرمایه گذاری گرفتــه بودیــم 
کــه بــه  خاطــر شــرایط اخیــر 
کشــور خلف وعده شــد. هنوز 
نتوانسته ایم با سرمایه گذاران 
خطرپذیر وارد مذاکره شــویم. 
یکی دو مورد گفت وگو داشتیم 
که ســهم زیادی یعنی بیش از 
۶۰ درصد را مطالبــه می کردند 
که منطقی نبــود. بــا راه اندازی 
خط تولید تا یک  سال  و دو ماه 
بعد به نقطه سربه سر خواهیم 

رسید. برای تولید منتظر جذب سرمایه نماندیم؛ به خاطر 
همین شرایطی که گفتم، اعضای تیم در حال تدوین یک 
مدل تولید با اســتفاده از پرینترهای ســه بعدی هستند، 
اما هنوز به قطعیت نرسیده ایم، زیرا تولید با دستگاه های 
نساجی این مش ها به مراتب از سرعت بالاتری برخوردار 
اســت، ولی تولید با پرینترهای ســه بعدی را هم به عنوان 

یکی از راه حل ها در نظر گرفت. 

 بــا توجــه بــه اینکــه شــما یــک تیــم 
دانش محور در تولید محصول مرتبط با ســلامت 
هســتید، بــه  نظــر شــما فناوری هــا و محصــولات 
دانش محور و به روز چه نقشی در اقتصاد سلامت 

دارد؟
به نظر من فناوری روز چه در تجهیزات پزشکی و چه در 
روش های پزشــکی یکی از عوامل مهم اقتصاد ســامت 
است. کافی است نگاهی به کشورهای اطراف بیندازیم. 

ایــران از لحــاظ دانــش و تبحــر و خوشــنامی 
پزشکی به مراتب از دیگر کشورها برتر است، 
امــا در حوزه هــای ارزآور ماننــد گردشــگری 
 سامت این هند و ترکیه هســتند که با تکیه 
بر فناوری و تجهیزات پزشکی گوی سبقت را 
از مــا ربوده اند. عــاوه بر مزیت های پزشــکی 
موجــود در کشــور مــا پتانســیل های اقلیمی 
بســیار بالایــی داریــم. کاردشــت، کیــش و 
قشــم بیشــترین حجــم اکســیژن را در هــوا 
دارند و یکی از بهتریــن مناطق برای ریکاوری 

و فرایندهــای پســادرمان  هســتند. اقتصــاد ســامت، 
زنجیــره ای از زیرســاخت ها را نیــاز دارد کــه هــر کــدام از 
اهمیت ویــژه ای برخوردار هســتند. اگر تجهیــزات روز را 
در اختیار داشــته  باشــیم، امــا از لحاظ زیرســاخت های 
سیاسی بستر لازم را برای ورود گردشگران سامت مهیا 
نکنیم، ســرمایه گذاری ها بــه هزینه تبدیل خواهد شــد. 
یکی از این زیرســاخت ها هــم استانداردســازی و کنترل  
کیفی فرایند هاســت که متأســفانه مغفول مانده است. 

ارزآوری این بخش از اقتصاد بر کســی پوشــیده نیست، 
ولی مــا در رگولاتــوری و هماهنگی دســتگاه های ذی ربط 
نقــص داریــم. الان که بــا کاهش شــدید ارزش پــول ملی 
مواجــه  هســتیم، بهترین موقعیت اســت که این بســتر 
ارزآور را تســهیل کنیم. سیاســت گذاری درســت در این 
مســیر ما را از اتکا به نفت و خام فروشــی بی نیاز خواهد 

کرد. 

 نــوآوری برنتابیــدن 
کلیشــه های موجــود اســت و 
همواره با ساختارشکنی بروز و 
جلــوه می کنــد. ایــن باعــث 
و  رگولاتــور  نهــاد  می شــود 
قانون گذار همواره چنــد گام از 
نــوآوری عقــب باشــد. شــما 
چــه  نــوآور  یــک  به عنــوان 
گرفتاری هــا و مشــکلاتی را در 

مسیر خود تجربه  کرده اید؟
مــا به طــور کلــی بــا اداره کل 
تجهیــزات پزشــکی ســروکار 
را  محصــول  هــر  یــم.  دار
به صورت MVP آماده می کنیم 
و بــرای اخــذ مجــوز آن توســط 
ایــن اداره کل اقــدام می کنیــم، 
امــا مســیر اخــذ ایــن مجوزهــا 
بــه قــدری پیچیــده و کنُــد و پر 
از دســت انداز اســت کــه در 
نهایــت عطایــش را بــه لقایش 
می بخشــیم. تولیدکننــده بــه 
این نتیجه می رســد که اگر این 
محصول را از چین وارد کند، کم دردسر تر است و سریع تر 

به سود خواهد رسید. 
تشــریفات گســترده و قوانیــن دســت وپا گیر انگیــزه  
تولید کننــدگان را می کشُــد. زمــان پارامتــری اســت کــه 
در ســازوکارهای اداری کوچک تریــن اهمیتــی بــه آن 
داده نمی شــود. همیــن می شــود کــه اکثــر دوســتان و 
هم کاســی های مــن چمدان به دســت راهــی کشــورهای 
مختلف هســتند و می بینید که در بسیاری از پروژه های 
نوآورانــه همیــن حــوزه ســامت، ردپــای ایرانی هــا را هــم 
می شــود دید. ایــن یعنــی باید یکــی از عوامــل مهاجرت 
را وجــود همین بوروکراســی های دســت وپاگیر و مقررات 
ناکارآمــد دانســت. به طــور مثــال نماینــده و کارشــناس 
نهــاد قانون گــذار کــه قــرار اســت فعالیــت شــما را تأییــد 
کند و به شــما مجوز بدهــد، کو چک ترین فهم و دانشــی 
نســبت به زمینــه فعالیت مــورد نظر نــدارد. شــما وقتی 
زبــان مشــترکی بــا ایــن بزرگــوار نداشــته باشــید، چطور 
می خواهید بــا او تعامــل کنیــد! الان ارزیابی 
شــرکت های دانش بنیــان در کشــور مــا بــه 
یک معضل تبدیل شــده؛ زیرا ایــن حوزه هم 
متأسفانه درگیر رانت شده است. کارشناس 
و نماینــده هــر نهــاد تنظیم گــر و قانون گــذار 
باید با شرکت ها زبان مشترک داشته باشد، 
اما متأســفانه فعاً این زبان مشــترک شکل 

نگرفته است.

 شما گفتید که با توجه به نیاز بازار 
و بــه پیشــنهاد واردکننــده، اســتارتاپ خــود را 
راه اندازی کرده اید و این یعنی دیگر دغدغه ای برای 
بازاریابی و فروش ندارید. پاشنه آشیل بسیاری از 
اســتارتاپ ها و شــرکت های نــوآور کوچــک و نوپــا 
همیــن مســئله بــازار و فــروش اســت. شــما چــه 

بینش هایی از این تجربه کسب کرده اید؟
بگذارید با یک مثال از این مشکل بگویم. یکی از استادان 
مــن کــه ســوابق بســیار درخشــانی دارنــد، یــک کمربنــد 

بارداری ضدامواج تولید  کردند که از لحاظ علمی بســیار 
دقیــق و کارا بــود و قیمــت معقولــی هم داشــت. مشــکل 
ســقط جنیــن در کشــور متأســفانه رایــج شــده و یکــی از 
عوامــل آن هــم وجــود امــواج مضر اســت. بــا اینکــه این 
محصول یک نیاز واقعی و مبرم را در جامعه هدف گرفته 
بود، اما نتوانست بازار را قانع کند و درست معرفی نشد 
و متأســفانه شکســت خورد. مــن در ســال ۱۳7۵ مدرک 
کارشناســی گرفتم و وارد بازار کار شــدم و بعد از ۲۰ سال 
یعنــی در ســال ۱۳۹۵ دوباره بــه کســب علــم روی آوردم، 
اما این  بار بــا ارتباطــات و نیازهایی که در بازار شناســایی 
کردم، به تحصیل ادامه دادم. علم باید در کنار بازار باشد 
و بازار در کنــار علم. اگر نیاز را دقیق و درســت شناســایی 
نکنیــم، شــانس زیادی بــرای دانش محــور بــودن نداریم. 
دانشجویان را باید با بازار درگیر کرد. من برای تهیه پلیمر 
به بازار ناظم الاطبا در بهارستان می روم. باید دانشجویان 
را به این مکا ن ها برد؛ به جاهایی که بازار، زنده و پویا و در 

حال فعالیت است. 
حلقــه مفقوده بین بــازار و دانشــگاه خود ما هســتیم. ما 
به عنوان کسانی که دانش و راه حل را در اختیار دارد، باید 
با بازار درگیر شــویم. فعالیت ما در نانوبافت ســازه شاهد 
مثال خوبی است. ما از طریق تعامل با بازار بود که نیاز و 
اندازه این نیاز را درک کردیم و بر اساس موقعیت تجاری 
و اقتصادی در کنار مسئله خودکفایی آن، اقدام به تولید 
کردیــم. یکــی از ایــن راه هــا طرح هــای کارورزی اســت کــه 
دانشجویان کمتر به آن اهمیت می دهند. این کم کاری از 
سمت دانشجو وجود دارد، اما ۲۰ درصد سهم آنهاست. 
۸۰ درصد مشــکل نظام آموزشــی ماســت. به طــور مثال 
عرض می کنم شما با این زحمت نشریه را پیش می برید 
که مطالــب آن بــرای دانشــجویان بســیار راهگشاســت. 
چند اســتاد دانشــگاه را می شناســید که ایــن هفته نامه 
را بــا خود ســر کاس ببرنــد و بــا مطالــب آن چراغ هایی را 
بالای ســر دانشــجو روشــن کنند؟ مــن در تعامــل با چند 
تن از دانشــجویان فقط ســرنخ هایی بــه آنهــا دادم و آنها 
را بــا مباحث مرتبط بــا نیاز بازار آشــنا کــردم و فقط طعم 
و دغدغــه کارآفرینــی را به آنهــا چشــاندم. بایــد بیایید و 
ببینیــد چگونه پیشــتاز شــده اند و بــا انرژی بــالا پیگیری 
می کنند و کســب وکار خودشــان را راه انداخته اند. بستر 
مناسب چیز پیچیده ای نیست. حمایت می تواند از این 
جنس باشــد. اگر این بســتر فراهــم باشــد، آن ۲۰ درصد 
سهم دانشــجو هم حل می شــود. یک مثال دیگر؛ وقتی 
یک بــازی فوتبــال، پرهیجان و پــر از انرژی پیــش می رود، 
حتــی تماشــاچیان هــم دوســت دارند بــه زمیــن بیایند و 

بازی کنند. 

 به عنــوان پایان بنــدی کمــی هــم درباره 
کسب وکارتان در این روزها برای ما بگویید. 

فضــای کســب وکار کشــور کــه اصــاً حــال و روز خوشــی 
نــدارد. تحریــم داخلــی و خارجــی، گمــرک، لجســتیک، 
مجــوز، ســرمایه و هــزاران عامــل دیگــر عرصــه را بــر 
کســب وکارهای تولیدی مانند ما تنگ کرده اســت. ما در 
حد توان خودمان تاب آوری داریم. وقتی شرایط مناسب 
نیســت و چشــم اندازی وجود نــدارد، حتی اگــر خودمان 
هــم نخواهیــم، بایــد بــرای آینــده فرزندان مــان زندگی در 
کشــورهای دیگر را انتخاب کنیم. چند تیم را می شناسم 
از دوســتان خــودم کــه بــر اســاس پتانســیل های آناین، 
خصوصــاً شــبکه های اجتماعــی، ســبدی از محصولات 
مراقبتــی و بهداشــتی را تولیــد می کردنــد و راه ارتباطی و 
تحقیقــات بازارشــان همیــن شــبکه های اجتماعــی بود. 
به ســادگی در عرض چنــد روز این تیم از بیــن رفت. اینها 
دیده نمی شــود و اثرات آن در بلندمــدت گریبان اقتصاد 
مــا را خواهــد گرفت. نبــود افــق دید بــرای کســب وکارها، 
ابهام بــرای آینــده و ازدســت رفتن چشــم اندازها موجب 
ایجاد موج های ســنگین مهاجرت و خالی شدن کشور از 

کارآفرینان خواهد شد.

عباس عین علی 

abbas.einali
@gmail.com

علم باید در کنار بازار 
باشد و بازار در کنار 

علم. اگر نیاز را دقیق 
و درست شناسایی 

نکنیم، شانس زیادی 
برای دانش محور بودن 
نداریم. دانشجویان را 
باید با بازار درگیر کرد. 
من برای تهیه پلیمر 
به بازار ناظم الاطبا در 

بهارستان می روم. باید 
دانشجویان را به این 

مکا ن ها برد؛ به جاهایی 
که بازار، زنده و پویا و 
در حال فعالیت است

TRENDروند

چهار فناوری  که در آینده 
تجهیزات پزشکی

 نقش بازی می کنند

روندهایآینده
5G 1. فناوری های 

شــبکه های 5G انتقــال داده هــا 
را در زمــان واقعــی ســاده می کند کــه برای 
تشــخیص ســریع و دقیــق بســیار مهــم 
اســت. یــک دســتگاه 5G دو تا پنــج برابر 
ســریع تر از دســتگاه مبتنی بر  وای فای یا 
 5G 4 اســت. به طــور کلــی، شــبکه هایG
امکانات نظارت از راه دور بیمار را گسترش 
داده انــد. به طــور معمــول، برنامه هــای 
5G بــرای افــراد آســیب پذیری اســت کــه 
در مناطــق روســتایی زندگــی می کنند که 
اتصال وای فای محدود است و همچنین 
بــرای افراد مســن که ترجیــح می دهند در 

خانه های خود درمان شوند.

 ۲. دســتگاه های چــاپ 
سه بعدی

طبق گزارش ها، انتظار می رود تا سال ۲۰۲۶، 
بــازار جهانــی تجهیــزات پزشــکی پرینت 
سه بعدی به ۴.۵ میلیارد دلار با نرخ رشد 
ســالانه ۱۳ درصد برسد. بیمارســتان ها و 
مراکز درمانــی می توانند بــرای جایگزینی 
تجهیــزات پزشــکی وارداتــی، قطعــات و 
تجهیــزات لازم را در داخــل بیمارســتان 
تولیــد کننــد. بــا اســتفاده از پرینترهــای 
ســه بعدی، پزشــکان به همراه مهندسان 
زیست پزشــکی به صــورت دیجیتالــی 
پروتزهــای سفارشــی، کاشــت مفاصــل و 

ابزارهای جراحی را ایجاد می کنند. 

3. هــوش مصنوعــی و   
یادگیری ماشین

در میــان روندهــای فعلــی در صنعــت 
تجهیــزات پزشــکی، هــوش مصنوعــی و 
الگوریتم های یادگیری ماشین نیز نقش 
بســزایی دارند. بــا افزایش تعداد وســایل 
پزشــکی در مراکــز بهداشــتی، ضــرورت 
استفاده از این فناوری ها بیشتر می شود.

 ۴. رباتیک پزشکی
۵۲ درصــد از پرســتاران ایــالات 
متحــده به دلیــل بارهــای کاری ســنگین 
و فرســودگی شــغلی به تــرک شــغل خود 
فکــر کرده انــد. به کارگیری ربات هــا در یک 
مرکــز مراقبت هــای بهداشــتی، کارکنــان 
پزشکی را از انجام وظایف معمولی مانند 
انجام رگ گیری، نظارت بر شــرایط حیاتی 
بیمــار، بلند کــردن افــراد مســن از تخت و 
ضدعفونی کردن اتاق های بیمــاران معاف 

می کند.
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«این راید» نیم میلیارد دلار 
برای کامیون های باری برقی 

جذب سرمایه کرد 

استارتاپسوئدی
حملبار

 شــرکت فنــاوری حمل ونقــل 
 ،)Einride( »سوئدی »این راید
در ماه می ۲۰۲۱، پس از جذب ســرمایه 
۱۱۰ میلیــون دلاری در ســری B، اکنون با 
افزایــش و جــذب ســرمایه نیم میلیــارد 
دلاری در بخــش حمل ونقــل برقی بار با 
دست پرُتری بازگشته  است. این بودجه 
شامل ۲۰۰ میلیون دلار سرمایه نقدی و 
یــک تســهیات بدهــی ۳۰۰ میلیــون 

دلاری است.

 در حــال حاضــر کل ســرمایه 
جذب شــده ایــن اســتارتاپ به 
دلار  میلیــون   ۶۵۲.۳
رســیده اســت. بخشی از 
ایــن  ســرمایه  افزایــش 
شــرکت توســط صنــدوق 
و  ســوئد  بازنشســتگی 
 EQT وی ســی هایی چــون
Ventures، نــورث زون و 
پــولار اســتراکچر  تأمیــن 

شده  است.

 همچنیــن ایــن شــرکت ۳۰۰ 
میلیون دلار توســط نهاد مالی 
معروف اروپا یعنی بارکلیــز به عنوان وام 
دریافــت کــرده کــه ایــن رقــم بزرگ ترین 
تســهیات بخــش نــوآور حمل ونقــل 
الکتریکی سنگین تا به امروز بوده است. 
۱۵۰ میلیــون دلار از ایــن وام از ژانویــه 
۲۰۲۳ در اختیــار ایــن اســتارتاپ قــرار 
می گیرد تا حضور »این راید« برای مدت 

طولانی در این صنعت تضمین شود.

 »رابــرت فالــک«، مدیرعامل و 
بنیان گــذار در ایــن خصــوص 
گفته اســت: »اکنون زمان آن اســت که 
بــرای  بلکــه  توســعه،  بــرای  نه تنهــا 
سرعت بخشیدن به فناوری ای که راهی 
بــرای  تمیزتــر، ایمن تــر و کارآمدتــر 
جابه جایی کالاهــا ارائه می دهــد، اقدام 
کنیــم. ما اکوسیســتم این رایــد را ایجاد 
و  یــن  انعطاف پذیرتر تــا  کرده ایــم 
مطمئن تریــن راه حــل را بــرای حمــل بار 
توســط کامیون های برقی ارائه دهیم. با 
اعتقــاد  و  ســرمایه گذاران  حمایــت 
مشــترک به این مأموریت، مــا به ایجاد 
تغییــرات در حمل ونقــل جهانــی ادامه 

خواهیم داد.«

INVESTMENTسرمایه گذاری

گفت وگو با پیمان کرمی، مدیرعامل شرکت بازرگانی 
وانیکس درباره حمل ونقل بین المللی خرده بار

تا نوآور شدن
این بازار سنتی

راه زیادی مانده

در کشوری که گفته می شود بخش اعظم کالاهای 
موجود در بازار مصرف، وارداتی است و حتی کالاهایی که 
برچسب تولید داخل خورده اند، اغلب مواد اولیه خارجی 

دارند، می توان تخمین زد سالانه میلیون ها تن کالا در 
کشور جابه جا می شود تا به دست مصرف کننده برسند. 
بالطبع با توجه به نوسانات ارزی حاکم بر کشور، دغدغه 

جدایی ناپذیر در این بازار مسئله ای به نام لجستیک است. 
شرکت های واردکننده برای رساندن کالاهای خود به دست 
مصرف کننده باید در تعامل و مراوده با بخش لجستیک راه 

طولانی را طی کنند و البته چالش های زیادی را هم پشت 
سر بگذارند.

این روزها شرکت های لجستیکی زیادی روی موضوع 
حمل ونقل بین المللی و تحویل محموله از یک کشور به 

کشوری دیگر تمرکز کرده اند، اما این بازار، هم در حال رشد 
است و هم در حال پوست اندازی. خدمات لجستیکی 
خرده بار و پست مرسوله به کشورهای دیگر و خدمات 

واردات و صادرات کالاها کم کم در حال شناختن بازیگرانی 
است که تلاش دارند از روش های خلاقانه تری در فعالیت 

خود استفاده کنند؛ هرچند بازار فعلاً سنتی است. در 
این شماره از کارنگ برای شناخت بهتر این بخش از بازار 

لجستیک به سراغ شرکت بازرگانی وانیکس رفته  و با پیمان 
کرمی، مدیرعامل آن گفت وگو کرده ایم.

دربــاره فرازوفرودهای کســب وکاری تان تا 
رســیدن بــه تأســیس شــرکت واردات و لجســتیک 

وانیکس بگویید.
قبل از آنکه وانیکس متولد شود، کسب وکارهای مختلفی را 
در دوران دانشــجویی تجربه کردم. من دانش آموخته رشته 
مهندســی برق در دانشگاه امیرکبیر تهران هســتم و بعد از 
پایان مقطع کارشناسی با رتبه ۱۳ در آزمون ارشد همان رشته 
در دانشگاه شریف پذیرفته شــدم. اما ترم سوم دانشگاه، با 
دانشجویان مقطع دکتری این رشته ارتباط نزدیک داشتم 
و در گفت وگو با آنان دریافتم آینده روشنی برای کار در رشته 
برق برایم وجود ندارد. به همین دلیل تصمیم گرفتم در همان 
ترم ســوم انصراف دهــم و وارد بازار کار شــوم. ســال ۱۳۹۵ در 
آزمون کنکور دیگری شــرکت کــردم و در دانشــگاه خوارزمی 
در رشته MBA پذیرفته شــدم و این رشته را به اتمام رساندم 
و از همان سال ۱۳۹۵، مدت زمان کوتاهی با یکی از دوستانم 
در حوزه بــرش و حکاکی با دســتگاه لیزر به صورت شــراکتی 
مشغول شدم. سپس به پیشــنهاد یکی دیگر از دوستانم، 
دســت به کار راه اندازی یک اســتارتاپ به نام تــارزان در حوزه 
سوپرمارکت آناین شدیم. آن زمان هنوز بخش سوپرمارکت 
دیجی کالا و اسنپ فعال نشده  بود. چند ماهی برای راه اندازی 
ایــن اســتارتاپ تــاش کردیــم، امــا متأســفانه بــه نتیجه ای 
نرسیدیم، زیرا دوستی که در این کار سرمایه گذار بود، قصد 
داشت امتیاز این استارتاپ را قبل از راه اندازی بفروشد، ولی 
این موضوع را با من در میان نگذاشــته  بود و انتظار اعضای 
تیم برای راه اندازی این استارتاپ طولانی شده بود و در نهایت 
نیز کار به کلی متوقف شد.  بعد از آن در حوزه غذا و رستوران 
با یکی از دوستان قدیمی ام شریک شدم. با سرمایه اندکی 
که وام بانکی بود، امتیاز یک رســتوران را به صورت اشتراکی 
خریدیم. پــس از چنــد مــاه فعالیــت، متوجه شــدم روحیه 
رستوران داری ندارم و با انجام این کار حتی اگر به سود و درآمد 
بالا می رسیدم، اما حال دلم با این کار مساعد نبود؛ در نتیجه 

این کار را نیز رها کردم و به حوزه واردات ورود کردم.

چرا حوزه واردات را انتخاب کردید؟
ورود من به این حوزه به آشنایی قبلی و سابقه کاری تعدادی از 
اقوام نزدیکم در این کار بازمی گردد و دورنمایی کلی از این بازار 
داشتم. با اینکه سال ۱۳۹7 که به این کار وارد شدم، سرمایه 
زیادی در اختیار نداشتم و سختی های زیادی جلوی پایم بود، 
اما به کار ادامــه دادم. در ابتدا به حوزه واردات کنســول های 
بازی مثل پلی استیشن ورود کردم و سپس به سمت واردات 
دوربین های عکاسی آمدم. تا آن زمان هنوز شرکتی را به ثبت 

I N T E R V I E W

ملیکا نظری

melikanazari1919
@gmail.com

   عکس:  پریا امیرحاجلو
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نرسانده  بودم، اما به صورت شخصی برخی کالاها را که نیاز 
بــازار بــود، وارد می کردم و به دســت مشــتری می رســاندم تا 
اینکه ریسک بزرگی در این کار کردم و متأسفانه با شکست 

مواجه شدم.

واردات ســختی های خــاص خــود را دارد، 
چگونه توانستید با این سختی ها کنار بیایید و مرحله 

ورشکستگی را چگونه از سر گذراندید؟ 
در آن سال ها بیت کوین در حال جاافتادن در بازار بود و بالطبع 
دستگاه اســتخراج بیت کوین یا همان ماینر نیز مشتریانی 
داشت. آن زمان هنوز خریدوفروش این دستگاه ها غیرقانونی 
بود، ولی من با قرض و وام، چند پارت دستگاه ماینر را به صورت 
پیش تولید سفارش دادم. همزمان با سفارش ماینرها، از نظر 
خودم شرایط را در حدی مساعد می دیدم که بخواهم دفتر کار 
اجاره کنم. اما شهریور ۱۳۹۸ روزی که در حال نوشتن قرارداد 
برای اجاره دفتر کار بودم، خبر دادند دستگاه های ماینر همگی 
ضبط شده  و بار دیگر نه تنها همه ســرمایه ام از دست رفت، 
بلکه به جز مبلغ بازپرداخت وام، ۱۰۰ میلیون تومان نیز بدهی 

بالا آورده  بودم. 
با این حال، تصمیم گرفتم اجاره دفتــر کار را متوقف نکنم و 

مجدداً یک وام ۱۰۰ میلیونی تومانی و بعد از دو 
ماه یک وام ۱۰۰ میلیونی دیگــر از بانک گرفتم و 

کار را ادامه دادم. 

چه زمانی به حوزه لجستیک 
ورود کردید؟

از تیرماه ۱۳۹۹ با بررسی پتانسیل بازار و نگاهی به 
آینده، تصمیم گرفتیم فعالیت مجموعه را در دو 
حوزه گسترش دهیم؛ یک حوزه، واردات کالاها و 
قطعات بیمارستانی و اکسسوری دیجیتال و... 

بود و حوزه دیگر، حمل ونقل و لجســتیک کالاهــای وارداتی 
مــورد ســفارش. ایــن کار را در ســال ۱۳۹۹ آغاز کردیــم، اما به 
دلایلی در مقطعی از راه، فعالیت مان را کاهش داده یا متوقف 
کردیم، اما دوباره آبان ۱۴۰۰ تصمیم گرفتیم حوزه لجستیک 

را پرقدرت تر ادامه دهیم. 

روند کار شما در حوزه لجستیک و حمل 
کالاهای وارداتی به چه صورت است؟

روند کار به این صورت است که پس از درخواست مشتری، 
شــرکت خارجی تأمین کننده کالا را پیدا کرده و بعد از برآورد 
قیمتی، وجه ریالی را از مشــتری دریافت و حوالــه خرید ارز 
)دلار یا یوان( را برای خریــد آن کالا ارائه می دهیم. پس از این 
خدمات یعنی پیدا کردن تأمین کننده خارجی و انتقال پول، 
کار حمل کالاهای وارداتی را از کشور مبدأ به انبار مشتری در 
ایران به صورت صفر تا صد انجام می دهیم. یعنی مشتریان 
ما پس از اعــام کالای وارداتی مدنظر خود به شــرکت ما، در 

هیچ کدام از مراحل بعدی دغدغه ای نخواهند داشت.

لطفــاً در مــورد اســتراتژی خــود در بــازار 
لجستیکی که بسیار هم سنتی است، بیشتر توضیح 

 دهید؟
بعد از آنکه کار لجستیک را مجدداً شــروع کردیم، مقداری 
در اســتراتژی های خــود بازنگــری کردیــم و جامعــه هــدف و 
خواســته های مشــتری را مورد بررســی قرار دادیــم و متوجه 
شــدیم در این حــوزه دو پارامتر بســیار مهــم اســت. یکی از 
پارامترهای مهم این بازار شــناخت و دسته بندی مشتریان 
مختلف با توجه به حجم واردات آنهاســت. بعد از بررســی 
این پارامتر تصمیم گرفتیــم تمرکز خود را به مشــتریانی که 
خرده بار دارند، اختصاص دهیم. در این مارکت، خرده  بار به 
بارهایی گفته می شود که تعداد و حجم زیادی ندارند. مثاً 
ممکن است مشتری ما توانایی واردات یک کانتینر و یا ۵۰۰ 
کارتن از یک کالا را نداشته  باشد و بخواهد مجموعاً واردات 
۵ یا ۱۰ کارتن از یک کالا را انجام دهد؛ ما بهترین خدمات را به 

این دست مشتریان ارائه می دهیم.

مزیــت رقابتــی شــما نســبت بــه ســایر 
شرکت های وارداتی که کار حمل و لجستیک انجام 

می دهند، چیست؟ 

پروســه ای که برای انجام یک حمــل بین المللی پیش بینی 
می شــود، یک بازه زمانی یک تا ســه ماهه است که در طول 
این مدت با توجه به نوسانات بالای قیمت ارز، شرکت های 
وارداتی و سفارش دهندگان کالا را در حالت سردرگمی قرار 
می دهد. یکی از ابتکارات وانیکس کمپانی برای ثابت ماندن 
بهای تمام شــده هزینه واردات ایــن بوده که قیمــت را برای 
مشــتریان ثابت نگه دارد و با نرخی که در همان روز انعقاد 
قــرارداد تعییــن می شــود، کار را پیــش ببــرد. چــه قیمــت 
ارز بــالا رفتــه باشــد و چــه پایین آمــده باشــد، قیمــت برای 
ســفارش دهنده ثابت می مانــد و وانیکس کمپانــی هر نوع 
ریســک افزایش احتمالی هزینه هــا را متحمل می شــود و 

مشتری با نوسان قیمت ها کاری ندارد.

در چه شــهرهایی در ایران و خارج از ایران 
دفتر کار دارید؟

در ایران در شــهرهای تهران و شــیراز دفتــر داریم و در شــهر 
گوانگ ژو، چین و در شهر دوبی، امارات دفتر اشتراکی داریم و 

کارهای خود را پیش می  بریم.

چشم انداز شما برای آینده چیست؟
برای من از ابتدای تحصیــل تاکنون که صاحب 
کسب وکاری هســتم، رقابت در کســب وکار، نه 
از حیــث مــادی، بلکــه از حیــث ارزش معنــوی، 

جذابیت زیادی داشته  است.
آنچه دوست دارم در سه سال آینده به آن دست 
یابم، این اســت که هــر کــس در حــوزه واردات و 
صــادرات کار می کند، اســم شــرکت وانیکس را 
به عنوان شرکتی حرفه ای که در رأس این کار قرار دارد، شنیده 
 باشد. چیزی که مدنظر شرکت وانیکس است، اینکه تا سه 
سال آینده ۱۰ تا ۱۵ درصد از سهم لجستیک و حمل ونقل در 

حوزه های واردات و صادرات را داشته باشیم.  
  

با اینکه خودتان سابقه استارتاپی 
داشــته اید، اما به  نظــر می رســد وانیکس 
استارتاپ یک شرکت بازرگانی کاملاً سنتی 

باشد. چرا؟
بازار حمل، بازاری سنتی است و به این دلیل که ذهنیت من 
ریشه در پیش زمینه قبلی ام یعنی اســتارتاپ دارد، در مدل 
کسب وکارمان شــباهت های زیادی به اســتارتاپ ها داریم و 
فرهنگ کسب وکاری که راه اندازی کرده ایم، فرهنگ استارتاپی 
اســت. کمااینکه بازار خشک و سنتی باشــد، اما مشتریان 
را از آن دســت انتخــاب می کنیــم که بــا فرهنگ اســتارتاپی 
جفت وجور شــوند. می توانم بگویم چیزی بین اســتارتاپ و 
سنتی هستیم و البته این موارد شاید زیاد مهم نباشد و در 
نهایت کسب وکارتان هر اسمی داشته باشد، باید به شکل 

واقعی کار کند و چرخشَ بچرخد!
 

آیا تمایــل دارید که بــا ورود نرم افزار به این 
حوزه خدمات خود را از طریق پنل یا اپلیکیشن ارائه 

دهید؟ 
مشتریانی که کار واردات انجام می دهند، شیوه های سنتی 
کار را برای ارتباط گیری با ما انتخاب می کننــد و تمایل دارند 
اطمینان خاطر خــود را از آنچه ســفارش می دهنــد از طریق 
تلفنی یا جلسه حضوری کسب کنند و تمایلی به انجام این 
فرایندها از طریق اپلیکیشن و نرم افزار ندارند. اما با این حال 
ما در حال آماده سازی زیرساخت هایی هستیم که بتوانیم به 
مشتریان قیمت خدمات را به صورت اینترنتی اعام کنیم و 
مشتری در تمام مراحل انجام کار بتواند محموله خود را رصد 
کند و تخمین بزند که چه موقع کالا به دستش می رسد. برای 
انجام این کار به مشتریان نسل جدیدتر نیاز داریم و برآورد 

من این است که تا سال ۱۴۰۳ این خدمت را محقق کنیم.

افزایش سرمایه 21 میلیون یورویی استارتاپ آلمانی اونوموشن 

دوچرخههایمنعطفحملبارشهری

REPORTگزارش

کمپانی اونوموشن مستقر در برلین، برای توسعه 
انجــام لجســتیک شــهری هوشــمند، وســایل 
حمل ونقــل برقــی کوچکــی روانــه بــازار کــرده کــه 
قابلیت بزرگ شــدن یا کم و زیاد شــدن دارند. این 
شرکت، موتورهای برقی دارای یک محفظه درونی 
و کانتینری قابــل اتصال دارد، چند صد دســتگاه 
وســیله نقلیه را توســط شرکای لجســتیکی خود 
ماننــد DPD، UPS  و هرمــس، روانــه جاده هــای 
آلمان کرده و گفته این رقم تا چندین هزار دستگاه 
در سراســر اروپا و آمریکای شــمالی قابل افزایش 

است.
اونوموشــن تأمیــن مالــی شــش میلیــون یورویــی 
ســری A خود را هم انجام داده و در حال راه اندازی 
توزیــع اوراق قرضه برای کســب ۱۵ میلیون یوروی 
دیگر با همراهی بانک GLS است. سرمایه گذاران 
ســری A این اســتارتاپ عبارت اند از: پروزا ونچرز،

zu na mi ، شــورای نــوآوری اروپــا )EIC( و چنــد 
سرمایه گذار دیگر. اونوموشن پس از شروع تولید 
در مقــر اصلی خــود در برلیــن، اکنــون می خواهد 
ظرفیت های تولید و همچنین توزیع دوچرخه برقی 
برای حمل بار را افزایش دهد و به بازارهای بیشتری 
ورود کنــد. در نتیجــه، انتظار مــی رود فــروش این 

دوچرخه ها به میزان قابل توجهی افزایش یابد.
به گفته مؤســس کمپانی، آنها بدهی خود را پس 
از هفت ســال و با نــرخ بهــره ۵.۵ درصــد باز پس 
خواهند داد. بنیان گذار این مجموعه اذعان داشت 
که آنها بــه واســطه وامــی کــه دریافــت می کنند، 
عملکرد خود را با تولید بیشتر وسایل نقلیه ارتقا 

خواهند داد.
این شــرکت به دنبال یافتن راه حلی مؤثــر و پایدار 
بــرای تأمیــن منابــع مالــی از دیگــر شــرکت های 
لجســتیکی شــهری جهــت تحویــل بســته ها به 
نواحــی پرجمعیــت شــهری اســت و می گویــد 
ایــن هــدف زمانــی بــه دســت می آیــد که شــهرها 
و شــرکت های لجســتیک بیشــتری بــه ســمت 
راه حل های پایدارتر و کارآمدتر برای تحویل بسته ها 

در مراکز شهری شلوغ رفته باشند.
بنیان گــذار این کمپانی در مصاحبــه ای می گوید: 
»مــا می خواهیم بــه بازارهــای بین المللــی اروپا از 
جمله شهرهایی چون بروکسل و پاریس و به دنبال 
آن ایــالات متحــده و کانــادا ورود کنیــم.« او ادامه 
می دهد: »ما خواســتار آن هستیم وسایل نقلیه 

خــود را از طریــق اضافه کردن ویژگی هــای جدید و 
ساخت نمونه های نوین ارتقا بخشیم. همچنین 
با جذب سرمایه ای که کرده ایم، به سرمایه گذاری 

روی تیم بازاریابی و فروش عاقه مند هستیم.«
به مشــتریان کمپانی اونوموشن پیشــنهاد شده 
ماهیانه مبلغی را بابت استفاده از وسایل نقلیه، 
کانتینرهــا و همچنیــن نگهــداری و ســرویس 
آنها پرداخــت کنند. عــاوه بــر این، این شــرکت، 
نرم افزارهایی مانند مدیریت ناوگان و به روزرسانی 
بی ســیم را بــرای ایــن موتورهــای برقی تهیــه کرده 

 است.
مدیر ایــن کمپانــی می گویــد: »به دلیل سیســتم 
یکپارچه شــرکت، آنهــا کار طراحــی و مونتــاژ این 
موتورها را خودشــان بر عهــده دارنــد و این ویژگی 
به آنها ایــن اجــازه را می دهد تا محصــولات خود 
را بر اســاس نیازهای مختلف مشــتریان بسازند. 

بــرای مثــال یــک مشــتری در حوزه 
آی تی برای حفظ ایمنی لپ تاپ ها و 
سایر گجت ها از کانتینرهایی که با 
محفظه خاصی طراحی شده  بود، 

استفاده می کند.«
اونوموشــن،  مشــتریان  اکثــر 
تحویل ســواران مخصوص به خود 
را دارند، اما این اســتارتاپ به آرامی 
در حال رشــد واحد تجاری دیگری 
اســت که یک تیم عملیــات و گروه 
اجرای لجستیکی را ارائه می دهد. 

مدیر کمپانی اونوموشــن می گوید ۱۵ تا ۲۰ درصد 
از درآمــد ســالیانه آنهــا از خدمــات لجســتیکی 
به عنوان یک ســرویس تأمیــن به دســت خواهد 
آمــد. او می افزایــد: »بســیاری از مشــتریان مــا 
اظهار داشــته اند که یافتن راننده و ســازمان دهی 
لجستیک لست مایل دلیوری )تحویل درب منزل( 
مشــکلی بزرگ برای ایــن مجموعه ها به حســاب 
می آید. بدین خاطر ما برای برخی مشتریان خود 
هر اقدامی اعم از ارائه وســیله نقلیه تا فرســتادن 

راننده را انجام خواهیم داد.«
او اضافه می کند: »آنها قصد دارند خدمات خود 
را به شــهرهای آلمــان به جز برلیــن و هامبورگ که 
در حال حاضــر در آنجــا حضور دارند، گســترش 
دهنــد.« او گفتــه بــرای خدمــات خــود، صفــی از 

مشتریان جدید دارند.
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گفت و گو با سعید قدوسی نژاد، مدیرعامل فینوتک؛ او می گوید
فضای مبهم فعالیت در حوزه بانکداری باز و ریسک های فراوانش

سبب شده کمتر بازیگری وارد این بخش شود
در حالی که کسب و کارهای فین تکی در دنیا با استقبال کاربران عادی و شرکتی مواجه می شوند و رگولاتورها تلاش دارند مسیر فعالیت این کسب و کارها را تسهیل کنند و در عین حال فضایی 
امن برای شرکت ها و مردم فراهم سازند، در ایران هنوز وجوه این کسب و کارها نه به طور کامل شناخته شده و نه از آن بهره گیری شده است. سعید قدوسی نژاد، مدیرعامل پلتفرم بانکداری باز 
فینوتک می گوید با وجود اینکه شش سال از فعالیت شان می گذرد، هنوز برخی شرکت های بزرگ با خدمات و فعالیت های آنها آشنا نیستند و از روش های قدیمی که هزینه و زمان زیادی به 

شرکت تحمیل می کند، استفاده می کنند. او معتقد است اگر رگولاتور با اقدامات درست از ابهام و ریسک این فضا کم می کرد و بانک ها ملزم به همکاری بودند، بازیگران بیشتری در این فضا 
فعالیت می کردند. بازیگران بیشتر نیز به معنای افزایش آگاهی عمومی جامعه از خدمات بانکداری باز و استفاده بیشتر از آن است. با قدوسی نژاد درباره فعالیت های فینوتک و مشکلاتی 

که در این مسیر برایشان ایجاد شده، گفت و گو کردیم؛ پلتفرمی که اساس کارش بر پایه اینترنت است، اما مدیرعامل آن می گوید چیزی که بیشتر از اختلالات اینترنت به فینوتک و سایر 
کسب و کارها آسیب می زند، فقدان امید در جامعه است.  

موانع بانکداری باز
چرافینوتک؟

فینوتک فعالیت خود را ســال ها پیش 
به عنوان واحدی در شرکت ارتباط فردا 
آغاز کــرد اما زمــان زیادی نگذشــت که 
توانســت بــه شــکل شــرکتی مســتقل 
کار خــود را ادامــه دهــد و هم اکنــون بــا 
شــرکت هایی چــون ونــدار، جیبیــت، 
زرین پــال، تخفیفــان، ســینماتیکت، 
از صرافی هــای  اتاقــک و بســیاری 
رمــزارزی و شــرکت های حــوزه لندتــک 

همکاری دارد. 
علت اینکه فینوتک توانسته به عنوان 
پلتفرم بانکداری باز با کســب و کارهای 
متفــاوت و کوچــک و بزرگــی همــکاری 
داشته باشــد، به زبان ســاده این است 
که خدمات این شــرکت، کار را برای این 
کسب و کارها ساده و کم هزینه می کند. 
مدیرعامــل  قدوســی نژاد،   ســعید 
فینوتــک می گویــد در جایــی ماننــد 
اتحادیــه اروپــا که پایــه فینوتــک نیز بر 
اساس اســتانداردهای آن ایجاد شده، 
همه بانک ها ملزم به ارائه API هستند. 
همین الزام ســبب شــده تا شرکت های 
کوچــک و بــزرگ فراوانــی از ایــن امکان 
اســتفاده کننــد و در ایــن بســتر شــکل 
بگیرنــد. امــا در ایــران نه تنهــا خبــری 
از الزامــات این چنینــی نیســت، بلکــه 
رگولاتــور یــا وارد نمی شــود یــا اگــر هــم 
بــه ایــن حــوزه ورود می کنــد، رویکردی 

محدودکننده دارد، نه رشددهنده.
قدوســی نژاد می گویــد در حــال حاضر 
آن قــدر تعــداد بازیگــران ایــن عرصــه 
محــدود اســت کــه رقابــت معنــای 
اینکــه  وجــود  بــا  نــدارد.  چندانــی 
بــازار  حجــم  فینوتــک  مدیرعامــل 
بانکــداری بــاز را معــادل حجــم بــازار 
PSPهــا می داند، امــا معتقد اســت به 
دلیل ابهــام و ریســکی کــه در این فضا 
وجــود دارد، کمتر کســی حاضر اســت 
کســب و کاری در این زمینه راه بیندازد، 
مگر اینکه پشتوانه قوی و خوبی داشته 
باشــد. او می گویــد چنانچــه فضایــی 
ایجاد شــود که ابهام و ریســک کمتری 
داشــته باشــد، رقبــای بیشــتری پــا بــه 
عرصــه می گذارنــد و ایــن اتفــاق ضمن 
اینکــه آگاهــی عمومــی را افزایــش 
می دهد، سبب افزایش کیفیت و تنوع 

سرویس ها نیز خواهد شد.
قدوسی نژاد معتقد است کسب و کارها 
در حــال حاضــر بیــش از اینکــه از 
اختــالات اینترنــت متضــرر شــوند و 
آســیب ببیننــد، از بحــران ناامیدی در 
جامعه رنج می برند. در فضایی که امید 
در آن گم شده، انجام هر کار نوآورانه ای 

بی معنا به نظر می رسد.
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فینوتک چه سالی کار خود را آغاز کرد و 
در حال حاضر چه خدماتی ارائه می دهد؟

تقریباً شش سال از شــروع به کار فینوتک می گذرد. اول 
واحدی در شــرکت ارتباط فــردا بود و بعدتــر به عنوان یک 
شــرکت مســتقل کار خــود را ادامــه داد. فینوتــک پلتفرم 
بانکداری باز است، به این معنی که سرویس ها و خدمات 
بانکــی را که مــورد اســتفاده مشــتری معمولی یا شــرکتی 
اســت، در محیطــی کــه مشــتری می خواهــد بــه او ارائــه 
می دهیــم. یعنــی شــما مجبــور نیســتید خدمــات بانکی 
را صرفــاً در محیــط بانــک اعــم از اینترنت بانک یا شــعبه 
دریافت کنید، بلکه این امــکان وجود دارد که در محیطی 
که لازم داریــد، از آن خدمات بهره ببرید. اســتفاده کنید. 
این کار بســیار بــه بهبــود تجربه مشــتری کمــک می کند 
و ضمنــاً بســیاری مــواردی کــه قبــاً ممکــن نبود، شــدنی 

می کند.

 چه کارهایی؟ می توانید با مثال بیشــتر 
در این باره توضیح دهید؟

مدل کاری ما B2B اســت و کمتر با مشــتری عادی روبه رو 
 B2C هســتیم، ولی ممکن است مدل کاری مشــتری مان
باشد و با همین واسطه خدمتی که ارائه می دهیم، به کاربر 
عادی می رســد. مثاً شــما به عنــوان کاربر بانک به شــکل 
روزمــره می خواهیــد پول هایــی را از حســاب تان جابه جــا 
کنید؛ یا کارت به کارت می کنید یا برای مبلغ بزرگ تر، از پایا 
و ساتنا استفاده می کنید. برای این کار هم باید به محیط 
بانک رجوع کنید. ممکن است از اینترنت بانک استفاده 
کنید یا به شعبه بروید یا... . حالا وقتی ما همین سرویس 
را تبدیل به API می کنیم، می توانید این کار را بدون خروج 
از محیط خودتان انجام دهید. مثاً کسب و کاری هستید 
و در این کســب و کار تبادل مالــی دارید. می توانیــد از این 
API در نرم افزار حسابداری تان استفاده کنید. راه معمول 
این است که در محیط بانک تبادل مالی تان را انجام دهید 
و سند را به نرم افزار حســابداری بیاورید. ما می گوییم کار 
تبادل مالی را در همــان نرم افزار انجام دهیــد و از آنجا که 
اطاعات همان جــا وجود دارد، به جابه جایی ســند نیازی 
نیســت. این کار را عمدتــاً پرداخت یارها انجــام می دهند 
به این معنی که پرداخت یــار API ما را می گیــرد و روی آن 
سرویســی در محیط خودش توســعه می دهــد. مثالی که 
به B2C نزدیک تر باشــد، دایرکت دبیت است. مثاً شما 

می خواهید اکانت فیلیموتان به شــکل مرتب شــارژ شود 
یــا می خواهیــد قبــض موبایل تــان خودبه خــود پرداخــت 
شود. برای این کار زمانی که می خواهید به محیط بانک یا 
پرداخت وارد شوید، باید از محیط اول خارج شوید. ما با 
API این فرایند را در محیط مشــتری می بریم، یعنی شما 
روی خود فیلیمو می توانید دایرکــت دبیت را برقرار کنید. 
فیلیمو هم راضی اســت، چون نیــازی ندارد دائماً شــما را 
پوش کند کــه روی درگاه پرداخت بروید و اشــتراک خود را 
تمدید کنید. حتی حاضر است به شما تخفیف دهد، زیرا 
هزینه اش پایین آمده و شــما کاربر وفادارتری هستید. در 

مورد فیلیمو به این شکل است که این API را 
در اختیار یک شرکت واسط )در اینجا وندار( 
قرار می دهیم و آنها رویــش پروداکت دایرکت 
دبیــت می نویســند و در اختیــار فیلیمــو قــرار 
می دهنــد. امثــال این مــورد فراوان اســت. هر 
کاری که شما در شعبه یا اینترنت بانک انجام 
می دهیــد، مــا می توانیــم در محیــط خودتــان 
یــا جایــی کــه مشــتری اش هســتید، ببریــم. 
مثل گرفتن شماره شــبا از روی شــماره کارت، 
فهمیدن اینکه شماره شبا متعلق به چه کسی 

اســت، احراز هویت، اعتبارســنجی برای گرفتــن وام و... . 
ایده آل ما این اســت که هر کاری که از بانک می خواهید، 

بتوانید در محیط خودتان انجام دهید. 
مدل بانکداری بــاز، تبــادلات مالی در حجم بــالا را هم که 
دشوار یا گاه ناممکن بود، ممکن و ساده کرده است. فرض 
کنید می خواهید به عنوان یک شرکت روزانه دو هزار واریز 
انجام دهیــد. چند نفر را باید اســتخدام کنید کــه اینها را 
یکی یکــی وارد کنند؟ بــه شــکل اتوماتیک هم که شــدنی 
نیســت. ما مشــتری ای داریم که روزانه ۲۰ هــزار تراکنش 
دارد. این که اصاً شدنی نیست. باید یک گروه را برای این 
کار استخدام کند، ضمن اینکه همه شان باید دسترسی به 
اینترنت بانک شرکت داشته باشند که کار امنی نیست، 

ولی می توانید با API این کار را انجام دهید. 
به طور کلی ادغام )Integration( و اتوماســیون دو ارزش 

API به معنای عام هستند.

 مشــتریان شــما چــه شــرکت هایی 
هستند؟

ما چنــد گــروه مشــتری داریــم. یــک گــروه پرداخت یارها 

هســتند که به آنها اشــاره کردم.  ونــدار، جیبیــت، زیبال، 
زرین پــال، پــی دات آی آر، پی پینــگ و ایزی پــی مشــتریان 
ما در این بخش هســتند. یکسری مشــتری احراز هویت 
داریم مثل اکثر فروشگاه ها و صرافی های رمزارز. بسیاری 
از صرافی های رمــزارز با مــا کار می کنند. یکســری پلتفرم 
هم داریم که اینها عملیات تسویه را انجام می دهند، مثل 
تخفیفان، ســینماتیکت و اتاقک. اینها کســب و کارهایی 
هســتند کــه پولــی را از مشــتری دریافــت کرده انــد و 
می خواهند به حساب کسب و کار دیگری واریز کنند. برای 
این کار به آنهــا API می دهیــم. گروه دیگری هم هســتند 
که در اعتبارســنجی بــه آنها کمــک می کنیم، 
مثــل لیزینگ هــا و لندتک هــا. ســرویس های 
عمومی تری هم داریم مثل قبض و اس ام اس. 
اینهــا نیازهــای عام تــری را پوشــش می دهند. 
اکثــر اپ ها به آن نیــاز دارند. مشــتریانی مثل 
همــراه کارت و دیجی پــی از ایــن ســرویس مــا 

استفاده می کنند. 
یکســری مشــتری بســیار مهم هــم داریم که 
محصول نرم افزاری ارائه می دهند، مثل »رایان 
هم افزا«. این شرکت نرم افزارهای صندوق های 
معامات کارگزاری را در اختیار کارگزاری ها قرار می دهد. در 
این نرم افزار بخشــی وجود دارد که شما به عنوان مشتری 
نهایــی می خواهیــد صندوق تــان را بفروشــید و پول تان را 
دریافت کنید. این کار تا به حال با فایل و واتس اپ و ایمیل 
انجام می شــد یــا لیســتی را به شــعبه می بردنــد و کارمند 
شــعبه یکی یکی واریز می کرد. کاری که ما کردیم، این بود 
که برای صندوق این امکان را فراهم کردیم که فرایند آناین 
انجام شــود. یعنی شــما یونیت صنــدوق را می فروشــید، 
طی فرایندی احراز هویت می شوید، شماره شبای شما از 
سجام استخراج می شود و API به حساب صندوق وصل 

و از آنجا واریز انجام می شود. 
کاری دیگری نیز در حوزه چک با نرم افزارهای حوزه پخش 
انجام داده ایــم. از ایــن نرم افزارها بــرای مدیریت عملیات 
شرکت های پخش استفاده می شــود. یکی از کارهایی که 
شــرکت های بــزرگ پخــش انجــام می دهند این اســت که 
ویزیتور یــا مــوزع آن دم مغازه ها مــی رود و چــک فروش را 
دریافت می کند. قانون جدید چک می گوید که شما باید 
چــک را ثبت کنیــد و کســی که چــک را دریافــت می کند، 
اســتعام بگیرد و تأییــد کنــد. از آنجا که چک هــا در وجه 
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حساب شرکت کشیده می شود، موزع دسترسی به حساب 
شرکت ندارد و نمی تواند اســتعام بگیرد. ما با کمک پارتنر 
نرم افزاری مان )شرکت مبنا( کاری کرده ایم که با احراز هویتی 
که خود شــرکت پخــش انجام می دهــد، موزع هــم می تواند 

چک شرکت را استعام کند. 

 در کشورهای پیشرفته از مفهوم بانکداری 
باز و ظرفیت هایش به چه شــکل استفاده می شود و 

ما چقدر از آنها فاصله داریم؟ علت آن چیست؟
وضعیت دنیا در کشورهای مختلف متفاوت است. مطالعه 
مــا بیشــتر روی اتحادیــه اروپاســت و از آن الگــو گرفته ایــم و 
اســاس فینوتک را هم بــر پایــه اســتاندارد اتحادیــه اروپا بنا 
کرده ایــم. البتــه انگلیس، شــرق آســیا و آمریــکا هــم در این 
زمینه کارهــای خوبی انجــام داده انــد. در اروپا به این شــکل 
اســت که رگولاتــور اســتانداردی بــه نــام PSD2 ایجــاد کرده 
است. خاصه این رگولیشن این است که بانک ها موظف اند 
API ارائه دهند. برای همیــن در اروپا اینتگریت کردن با یک 
 )API بانک )مذاکره با یک بانک و بســتن قــرارداد و دریافت
کار چندان پیچیده ای نیست. حالا می توانید روی آن بستر 
کارهای دیگری انجام دهید. به عنوان مثال در ایران دایرکت 
دبیــت تــا حــدودی بــه بن بســت می خــورد، زیــرا اینترگیــت 
کردن بــا بانک ها کار ســختی اســت و جایــی مثل ونــدار هم 
که پروداکــت دایرکــت دبیــت دارد، همه بانک ها را پوشــش 
نمی دهــد. بانک های مهمی هــم اینجا غایب هســتند. ولی 
در اروپا بانک ها ملزم هســتند این همــکاری را انجام دهند. 
این کار باعــث می شــود هزینه پیاده ســازی ســرویس پایین 
بیاید و ضمناً ابهام هم کم می شــود. فــرد می داند اگر چنین 
کسب و کاری را شروع کند، می تواند با بانک ها بدون دردسر 

قرارداد ببندد. برای ما این کار پر از ابهام اســت. اولاً برگزاری 
جلســه با بانــک ماجــرا دارد و ثانیــاً اینتگریت کــردن به این 
سادگی ها نیست. معمولاً هم دیدگاه بانک ها این است که 
اگر سرویس من را می خواهید، باید برای من باشید و طبیعتاً 
یــک کســب و کار نمی توانــد بــا ۳۰ بانــک قــرارداد انحصاری 
داشــته باشــد. هر چند تاش هایی در این راستا انجام شده 
و کنسرسیوم هایی ایجاد کرده اند که برای چند بانک باشد. 
به خاطر این حجــم از ابهــام، بازیگــران کمتــری در این فضا 
هســتند، زیرا بــا بــالا رفتــن ابهــام، ریســک کســب و کار نیز 

افزایــش می یابــد. ایده آل مــا این 
اســت که بوم شــبیه به ما بســیار 
فــراوان باشــد تــا صنعــت شــکل 
بگیــرد، ولــی این طــور نیســت. 
می گوینــد  بانک هــا  بعضــی 
همیــن  می توانیــم  خودمــان 
سرویس را ارائه دهیم، ولی وظیفه 
و تمرکــز اصلــی بانــک، بانکداری 
اســت، نــه ارائــه ســرویس فنــی. 
هرچنــد ممکــن اســت تیمــش را 
داشــته باشــد و بیتوانــد، ولــی در 
تمرکــز کاری اش نیســت. بــرای 
همین ممکن است از بین برود یا 
خدمتــی که مشــتری می خواهد، 
ارائــه نشــود. کار ما این اســت که 

بخــش زیــادی از انرژی مــان صــرف جمــع آوری نیازمنــدی 
مشــتری می شــود. گاهــی مشــتری اصــاً خدمــت پیچیده 
و هزینه بــری نمی خواهــد و مــا کوچک تریــن و ســاده ترین 

سرویس های مورد نیاز مشتری را هم ارائه می دهیم. 

ما رگولاتور ســختی هم داریم. از طرفی کانال ارتباطی ما با 
بانک مرکزی بســیار محدود است و با شــرکتی مثل ما که 
چند سال است کار می کند و دو سهام دار بانکی هم دارد، 
ارتبــاط نمی گیــرد، چه رســد بــه شــرکت های کوچک تر. از 
سویی دیگر بانک مرکزی از رگولیشن به عنوان ابزار کنترل 
بهره می بــرد، نه ابــزار رشــد. دیــدگاه رگولاتورهای پیشــرو 
این گونــه اســت کــه می بینــد فضایــی فراهــم اســت، چند 
قانون می گذارد که کسب و کارها بتوانند در مسیر جدید با 
سرعت بیشتر و بهتری فعالیت کنند. رگولاتور ما در بیشتر 
مواقع اجــازه می دهد شــرکت ها 
کارشــان را پیــش ببرنــد و ببینــد 
در ادامــه چــه می شــود و جایــی 
به عنــوان عامــل محدودکننــده 
و کنترل کننــده وارد می شــود. 
نقــش  بیشــتر  مــا  رگولاتــور 
کنترلگری دارد تا فرصت ســازی 
کــه این هــم یــک چالش اســت. 
مــن بایــد ســال ها در ابهــام کار 
کنــم )ابهــام فنــی، رگولیشــنی، 
کارمــزدی و...( تــا ببینــم بعدتــر 
رگولاتــور چــه کار می کنــد. حتی 
در مورد موجودیت خودمان هم 
دچار ابهام هســتیم. مثــاً چند 
مــاه اخــذ اینمــاد برایمــان طــول 
کشــید. لازم هم نداریم، چون B2C نیســتیم که مشــتری 
نهایی بخواهد با کارت به ما پول بدهــد و نحوه تعامل مان 
با شرکت ها به گونه دیگری است. از یکی از کارمندان مرکز 
توسعه پرسیدیم که چرا چند ماه روند دریافت اینماد طول 

کشــیده، به ما گفت ما نمی فهمیم شــما چه کار می کنید. 
اینکه اصاً چــرا باید کســی بفهمد من چــه کار کنم و بعد 
اینماد را بدهد، یک مسئله است، اینکه بعد از این همه کار 
برندینگ هنوز افراد مهــم و تصمیم گیر نمی دانند من چه 

کار می کنم، مسئله دیگری است. 
گاهــی وارد ســازمان ها و شــرکت های بــزرگ می شــویم و 
می بینیم فرایندی که به راحتی از ســمت ما انجام می شــود، 
در آنجــا به ســختی با نــرخ خطای زیــاد و زمــان و هزینــه بالا 
اتفاق می افتد. شرکت های کوچک بهتر هستند، زیرا دائماً 
به دنبال بهینه کردن خدمات خود هستند و بالاخره راهش 
را پیدا می کنند، ولی شرکت ها و سازمان های بزرگ به روندی 
عادت می کنند و به ندرت به دنبال راه های جدید می گردند. 
از طرفــی ما API ارائــه می دهیم و باید در آن ســازمان کســی 
باشد که بتواند آن API را پیاده سازی کند و ممکن است برای 
آن شرکت بزرگ راه اندازی واحد تکِ یا بستن قرارداد با یک 
شرکت تکِ کار چالش برانگیزی باشد. به هر حال یک مانع 

بزرگ آگاهی عمومی است.  
نکته دیگر این است که وقتی تمرکز ما روی ارائه API است، 
بایــد درآمدمان را هــم از این طریــق تعریف کنیــم. به همین 
خاطر کارمزد خدمات مان را می گیریم. گاهی بانک ها چون از 
جایی دیگر درآمد دارند و مدل درآمدی شان با شرکتی مانند 
ما متفاوت اســت، همین ســرویس را رایگان ارائــه می دهد. 
به ایــن ترتیب هــم نمی توانند دوام داشــته باشــد، هــم بازار 
را خــراب می کننــد. از طرفی مشــتری بــرای دســتیابی به آن 
ســرویس رایگان به همــه این بانک هــا مراجعــه می کند و در 
یک فرایند طولانی و زمان بر با آنها به نتیجه نمی رسد و بعد 

به سراغ ما می آید. 
ادامه در صفحه 31

 ما چند گروه مشتری 
داریم. یک گروه 

پرداخت یارها هستند 
که به آنها اشاره 

کردم.  وندار، جیبیت، 
زیبال، زرین پال، پی 

دات آی آر، پی پینگ و 
ایزی پی مشتریان ما 
در این بخش هستند

   عکس:  حامد کریم زاده
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پی فــا، شــرکت تقریبــاً نوپایی اســت که 
فعالیــت خــود را از ســال ۱۳۹۹ در حــوزه 
پرداخت یــاری آغــاز کــرد و در مدت زمان 
اندکی توانست جایگاه خود را در صنعت 
پرداخــت الکترونیک تثبیت کنــد. این 
مجموعــه بــا هــدف توســعه، نــوآوری و 
ایجاد ارزش  افــزوده در خدمات صنعت 
پرداخت الکترونیک کشور شکل گرفت 
تا فرایند های مالی کسب وکارهای بزرگ 

و کوچک را تسهیل کند.
این شــرکت در به روزرســانی اخیر خود، 
خدمات نوینــی در حوزه مالــی ارائه داده 
و انعطاف پذیــری خــود را در طراحــی 
ســرویس های متنوع و متناســب با نیاز 

کسب وکارها نشان داده است.
در این به روزرسانی، پی فا با طراحی نوین 
خود که مطابق با آخرین روش ها و اصول 
تجربــه  و رابــط کاربــری اســت، جذابیت 
محصــولات و خدمــات خــود را افزایش 
داده اســت. این طراحی رابــط کاربری به 
شکلی ایجاد شده که هر فرد با هر میزان 
اطاعات قــادر به اســتفاده از آن باشــد. 
پنــل جدیــد پذیرنــدگان پی فــا بــه کاربــر 
ایــن امــکان را می دهد که در هر ســاعت 
از شــبانه روز، کســب وکار خود را بررسی 
کند و گزارش کاملــی از تراکنش هایش را 

مشاهده کند.
هــدف از ایــن به روزرســانی، توجــه بــه 
نیاز پذیرنــدگان و رفــع آنها بوده اســت. 
کاربران با استفاده از پنل پذیرندگان این 
مجموعه می تواننــد در تمامی ســاعات 
شــبانه روز، گزارش های لحظــه ای مالی و 

فروش مربوطه را مشاهده کنند.
نســخه تحــت وب پی فــا کــه در ایــن 
به روزرســانی از آن رونمایــی شــده، 
واکنش گــرا )Responsive( اســت. ایــن 
ویژگی باعث می شــود کاربران بتوانند با 
دســتگاه های مختلف )کامپیوتر، تبلت 
و موبایل( کسب  وکار خود را در هر لحظه 
از شــبانه روز مدیریت کنند. در نســخه 
جدیــد پی فــا، مجموعــه خدمــات احراز 
هویت تمامی کاربران طبق آخرین اصول 

و قوانین KYC انجام می شود.

INTRODUCTIONمعرفی

چهاردهمین نشست کارگروه سندباکس بانک مرکزی برگزار شد

ورود دو طرح به  سندباکس بانک مرکزی

I N T E R V I E W

چهاردهمین نشســت کارگروه ســندباکس بانک مرکزی 
دوشنبه ۲۸ آذر با حضور علی عبداللهی، مدیرعامل شرکت 
ملی انفورماتیک و رئیس کارگروه؛ صادق فرامرزی، نماینده 
سازمان نصر در سندباکس بانک مرکزی؛ محمد حسین 

ابراهیم  خــان، نماینــده فراســندباکس وزارت 
اقتصاد؛ بیات، نماینده بانک مرکزی در کارگروه 
ســندباکس؛ نوری، نماینده مرکــز ملی فضای 
مجازی در سندباکس و جعفر مرتضویان، مدیر 
نوآوری و مطالعات راهبردی ملی انفورماتیک 
برگزار شــد. طبق گفته رئیــس کارگــروه از بین 
طرح های ارســالی، دو طرح در حــوزه لندتک و 
کیف  پول الکترونیکی در این مرحله پذیرفته 

شد.

 خلاصه ای از روند بررسی طرح ها
در ابتدای این نشست علی عبداللهی، مدیرعامل شرکت 
ملی انفورماتیک، درباره اینکه در این آزمون ها چه مواردی 
باید بررسی شود و چه آمادگی هایی در مورد طرح ها وجود 
داشته باشــد، گفت: »ســرفصل های مختلفی در رویکرد 
آزمــون وجــود دارد؛ ازجملــه دامنــه آزمــون چیســت، چــه 
فرایندهایی باید در این طرح مورد بررســی قــرار گیرد؛ برای 
مثال ثبت نام ها، احراز هویت، درخواســت ثبت نام و... به 
چه صورت است، در واقع مواردی که به طور خاص مربوط به 
مقررات پول شویی یا ارائه تسهیات می شود، در این مسیر 
مورد بررســی قرار می گیرد. فرایندها به طور مشخص باید 
شناسایی و تعریف شوند و بدانیم چه ریسک هایی در این 

دور از آزمون وجود دارد.«
عبداللهی با اشاره به جنبه کسب و کاری این پروژه ها گفت: 
»در واقع بحث ارتباط با ذی نفعان هم وجود دارد. اینکه این 
کسب وکار از ابعاد مختلف چطور می خواهد با مشتریان 
و تأمین کننــدگان خــود ارتبــاط داشــته باشــد نیز بررســی 

می شود.«
او ادامه داد: »از جنبه فنی بحث پایداری زیرساخت های 
فنی کســب و کار هم باید مورد بحث و بررســی قــرار گیرد و 
می بایســت کســب وکاری را که قابلیت پایداری دارد، وارد 

بازار کنیم.«
مدیرعامل ملی انفورماتیــک تصریح کرد: »طــی این دوره 

آزمــون، معافیت هایــی کــه کســب وکار متقاضــی در ازای 
همکاری با ســندباکس از آن برخوردار می شود، همچنین 
محدودیت هایی که می پذیرد و تحولاتــی را که به آنها وارد 

می شود، مورد بررسی قرار می دهیم.«
او درباره معیارهای کلیــدی عملکرد نیز گفت: 
»برنامه زمانی آزمون و معیارهای کلیدی عملکرد 
ما طی این دوره از طریق یکسری شاخص ها باید 
بررسی شــود؛ از جمله اینکه آن کسب وکار در 
حال جذب چه تعداد مشتری است، چه تعداد 
خدمات ارائه می دهد، چه مقدار سرمایه روی 
کسب وکارش جذب کرده و... . این شاخص ها 
طــی دوره آزمــون به صــورت مــداوم و هفتگــی 
مورد بررســی و پایش قــرار می گیرد و یکســری 
گزارش های مالی وجود دارد که کسب وکارهای 
حوزه فین تک باید ارائه دهند تا رفتار مالی آنها مشخص 

باشد.«

 شجاعت بانک مرکزی برای ورود به بحث 
سندباکس

در این نشســت صادق فرامرزی، نماینده سازمان نصر در 
سندباکس بانک مرکزی با اشاره به اینکه نوآوری مهم ترین 
مشخصه تحول دیجیتال است، گفت: »چیزی که در این 
انقاب صنعتی به عنوان شاخص می توان مطرح کرد، عدم 
قطعیت در پیش بینی است. ما نمی دانیم چند ماه دیگر چه 
اتفاقی ممکن است در فناوری رخ دهد. یکی از مهم ترین 
شاخصه های تحول دیجیتال، نوآوری اســت. نوآوری هم 
یک ویژگی دارد که عمدتاً زمانی برنده است که از رگولاتور 

جلوتر باشد و در واقع قبل از رگولاتوری اتفاق بیفتد.« 
بیات، نماینده بانک مرکزی در کارگروه سندباکس نیز در این 
جلسه گفت: »اگر می خواهیم در کنار فناوری راه برویم، باید 
بر آن مسلط باشیم.« محمدحسین ابراهیم خان، نماینده 
فراسندباکس وزارت امور اقتصادی و دارایی گفت: »در سال 
۱۳۹۸ در شورای عالی فضای مجازی مصوب شد سندباکس 
در ایران تشکیل شود.« او با اشاره به پیگیری برای راه اندازی 
ســندباکس بیمه ادامه داد: »یکسری جلســات در وزارت 
اقتصاد برگزار شد و سندباکس بانک مرکزی، بازار سرمایه 
و... راه اندازی شد و پیگیر هستیم که سندباکس بیمه هم 

راه اندازی شود.«
نوری، نماینده مرکز ملی فضای مجازی در سندباکس نیز در 
این نشست با اشاره به اینکه سندباکس روزنه امیدی است 
در دل کســب وکارها گفت: »به طور ســنتی کســب وکارها 
ناراحتی هایی از نهاد رگولاتــوری دارند که بســیاری از آنها 
بحق اســت، به هر حال آنها می خواهند یک کســب وکار 
را جلو ببرند و ما شاهد موانعی هستیم. این نگاه به بحث 
سندباکس روزنه امیدی است برای کسب وکارها تا بتوانند 

آن فعالیتی را که می خواهند، پیش ببرند.«
نوری ادامه داد: »رگولاتور باید بیاموزد که بحث های نوآوری 
نیازمند قوانیــن دوطرفــه اســت؛ در نتیجــه رگولاتــور باید 

خودش را به بخش خصوصی نزدیک کند.«

 سندباکس؛ بحثی فراتر از تسهیلگری
 جعفــر مرتضویــان، مدیــر نــوآوری و مطالعــات راهبــردی 
شرکت ملی انفورماتیک و کارشناس حوزه سندباکس در 
این  باره گفت: »موضوع ســندباکس بحثــی فراتر از بحث 
تسهیلگری است.« به عقیده او یکی از موضوعات مهم، 
نظارت بر ریســک اســت و در این مورد تصریح کــرد: »هر 
پدیده ای که ریسکی ایجاد می کند، به اندازه میزان ریسک 
حساسیت دارد. اگر بتونیم این اختاف را قائل شویم، در 
نظام تنظیم گری بین پدیده ریسک آفرین کوچک و بزرگ 

نگاه تنظیم گری خوبی خواهیم داشت.«
مرتضوی ادامه داد: »دور اول فراخوان سندباکس در زمان 
قابل قبولی پیش رفت و ما امیدواریم شاهد رشد پدیده های 

بزرگ تری مثل نئو بانک ها و بانک های دیجیتال باشیم.«
در پایان نشست افراد حاضر در جلسه به سؤال خبرنگار 
»راه پرداخــت« درباره اینکه اگر پس از پایان ســه یا شــش 
ماه دربــاره طــرح، جمع بندی صــورت نگیــرد، چــه اتفاقی 
برای طرح می افتد، این گونه پاسخ دادند: »بعد از گذشت 
شش ماه سندباکس باید به نتیجه برسد، اما اگر به نتیجه 
نرسیده باشد، می تواند به دلایل مختلفی باشد؛ از جمله 
اینکه متقاضی به خاطر محدودیت هایی که بــه آنها وارد 
می شود یا... از همکاری با سندباکس صرف نظر کرده باشد. 
همچنین عــدم تطبیق بــا قوانیــن و مقــررات و اختــاف با 
نهاد های نظارتی می تواند از جمله دلایل به نتیجه نرسیدن 

یک طرح باشد.«

زهرا قربانی  

Zahraghorbani
19991999
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فين تک
F I N T E C H

کیپا، بیمه دانا و خدمات بیمه ای سهام عدالت
 قرارداد همکاری امضا کردند

فرصت های سهام عدالت 
برای فین تک ها

اوضاع پی اس پی ها در موضوع اپلیکیشن چطور است؟

همهمیخواهندسوپراپباشند!

REVIEWبررسی

بخــش  یــک  دیگــر  امــروزه  اپلیکیشــن ها 
جدایی ناپذیر از زندگی روزمره مردم شده اند و از 
همین رو نمی توان نقش و اهمیت شان را نادیده 
گرفت. یکــی از حوزه هایــی که مردم هــر روز با آن 
سروکار دارند و از اپلیکیشن های آن حوزه بسیار 
اســتفاده می کننــد، اپلیکیشــن های پرداختــی 
اســت. پرداخــت موبایلــی و ارائــه اپلیکیشــن 
پرداخــت، یکی از حوزه هایی اســت که بســیاری 
از شــرکت های پی اس پی کشــور در طول سال ها 
فعالیــت خود بــا توجــه جــدی بــه آن، ســعی در 
گرفتن بخشی از سهم بازار آن داشته  اند. بررسی 
اپلیکیشــن های شــرکت های پی اس پــی کشــور 
به خوبــی نشــان از رونــد سوپراپلیکیشن شــدن 
ایــن اپلیکیشــن ها دارد. ســوق دادن مشــتری 
بــه اســتفاده از محصــولات متنــوع، فلســفه 
سوپراپ شدن است و شرکت های پی اس پی نیز 
در ارائه خدمات شان در حال پیروی از این مسیر 
هســتند. در هفته های آینده اپلیکیشــن ســایر 

پی اس پی  ها را هم بررسی خواهیم کرد.

 آپ
شــرکت  محصــول  آپ  اپلیکیشــن 
آسان پرداخت پرشین اســت که با ارائه خدمات 
متنوع به یکــی از محبوب ترین اپلیکیشــن های 
صنعــت پرداخــت تبدیــل شــده اســت. ایــن 
اپلیکیشــن عاوه بر اینکه تجربه کاربری راحت 
و دلچسبی را برای کاربران خود فراهم کرده، یکی 
از فعال تریــن اپ هــای پرداختــی در کمپین های 
تبلیغاتی و تشویقی در صداوسیما، مطبوعات و 
نمایشگاه ها بوده و توانسته سهم قابل توجهی 
از بــازار را به خود اختصاص دهــد. آپ تا به امروز 
۲۰ میلیون دانلــود از کافه بازار داشــته و از طریق 
کافه بازار، مایکت و گوگل پلی برای سیستم عامل 
اندروید و از طریق نسخه تحت وب برای کاربران 
سیســتم عامل آی او اس، قابــل دانلــود و نصــب 

است.
خرید شارژ، کارت به کارت، خرید بسته اینترنتی، 
اســتعام موجــودی، خریــد بلیــت و رزرو هتــل، 
پرداخــت عــوارض و خافــی خــودرو، ثبت چک 
صیادی، ســجام و احــراز هویت، ســفارش غذا و 
تاکسی از اسنپ، خرید از هایپراستار، تالی، ارائه 
خدمات مربوط به سامت، خدمات بیمه، خرید 
بلیت ســینما، امــور مربوط بــه ســرمایه گذاری و 
خیریــه، حمل ونقل شــهری، خرید ســیم کارت، 
پرداخت مستقیم، خدمات قوه قضائیه، آپتل، 
قیمت کالا و خدمات، تســت کرونا در ترکیه و... 
از جملــه خدمــات ایــن اپلیکیشــن هســتند. به 
نظر می رســد ایــن سوپراپلیکیشــن تقریبــاً توان 
پاسخگویی به تمامی نیازهای یک کاربر را نه تنها 
در حوزه پرداخت، بلکه در ســایر حوزه های مورد 
نیــازش دارد و جــای شــکی نیســت کــه چــرا این 
اپلیکیشن توانسته تابه امروز بازیگر شماره ۱ این 

حوزه باشد.

7۲۴ 
پرداخــت  شــرکت   7۲۴ اپلیکیشــن 
الکترونیک ســامان را، هــم بر مبنــای آمارها و هم 
بــر مبنــای تاریخــی می تــوان جدی تریــن رقیــب 
آپ دانســت. این اپلیکیشــن نیز همچــون دیگر 
رقبــای سرســختش از تجربــه کاربــری یکپارچه و 
کاربرپســندی بهــره می بــرد و طراحی فعلــی آن را 
می تــوان یکــی از مینیمال تریــن طرح هــا در بیــن 
رقبــا دانســت کــه تعــداد دانلــود آن در کافه بــازار 
بالغ بــر چهار میلیــون بار اســت. افــراد می توانند 
آن را از طریــق کافه بــازار، مایکــت، گوگل پلــی، 
ایران اپس و چارخونه برای سیستم عامل اندروید 
و همچنین از طریق سیب اپ و سیب ایرانی برای 
سیستم عامل آی اواس خود دانلود و نصب کنند. 
7۲۴ نیــز ســطح گســترده ای از خدمات متنــوع را 
بــه کاربــران ارائــه می دهــد؛ ســرویس هایی مانند 
کارت به کارت و اســتعام موجودی کارت، گردونه، 
خرید شارژ، خرید بسته اینترنت، پرداخت قبض، 
سامانه صیاد، احسان، بازار سرمایه، سپ کارت، 
شــارژ تپســی، خودرو، ســفر و گردشــگری، بیمه، 
اعتبارســنجی، فروش ســیم کارت و... که از طریق 

آنهــا مشــغول خدمت رســانی بــه 
کاربران خود است.

 ایوا
اپلیکیشــن ایــوا متعلــق 
بــه شــرکت پرداخــت الکترونیــک 
ســداد و یکــی از گزینه هــای جــدی 
مدعــی جایــگاه دومــی در بیــن 
پی اس پی هاســت. جهــت دانلــود 
و نصــب ایــن اپلیکیشــن بــرای 

سیســتم عامل اندرویــد، می تــوان بــه کافه بــازار، 
مایکت و گوگل پلی مراجعه کرد. نکته قابل توجه 
برای این اپلیکیشن افزایش تعداد دانلود های آن 
طی یک سال گذشته است. در سال گذشته یک 
میلیون و 7۰۰ هزار بار از طریق دو مارکت کافه بازار 
و مایکــت دانلود شــده بود کــه این عدد، امســال 
افزایش چشــم گیری داشــته و فقــط در کافه بازار 
چهار میلیون بار دانلود شــده اســت.  ارائه برخی 
ســرویس های خــاص بــرای اولین بــار توســط ایــن 
اپلیکیشن، همچون نشان بانک، پرداخت عوارض 
خروج از کشــور، خدمــات گواهــی امضــا و افتتاح 
حســاب بانک ملی و مواردی از این دست، باعث 
شده این اپ نیز در بین رقبای جدی مدعی جایگاه 
دوم بایستد. عاوه بر این موارد ایوا خدمات دیگری 
نیز بــه کاربران خــود ارائــه می دهــد کــه عبارت اند 
از: پرداخــت قبــض، کارت بــه کارت، خریــد شــارژ، 
موجودی کارت، خرید اینترنت، خرید بلیت مترو 
و اتوبوس درون شهری، ثبت چک صیادی، خرید 
بیمه، فروش ســهام عدالت، خدمات گردشگری، 
خرید ســیم کارت، خرید طرح ترافیک و پرداخت 
خافی، پرداخت سازمانی، وجوه شرعی، ملی بازار، 

کارت هوشمند و پیشخوان هوشمند.

مراســم انعقاد قرارداد همکاری مشــترک سه جانبه میان 
بیمه دانا، کیپا و خدمات بیمه ای سهام عدالت، ۲۸ آذرماه 

در آستانه پنج سالگی کیپا برگزار شــد. در این 
مراسم یک بیمه نامه حوادث انفرادی به صورت 
نمادین بــا حضــور مدیــران و رؤســای شــرکت 
کیپا، شــرکت خدمات بیمه ای ســهام عدالت 
کشــور، شــرکت  ســرمایه گذاری تعاونی هــای 
سهام عدالت کشــور و بیمه دانا، صادر و طرح 

عملیاتی شد.
کیپــا یکــی از لندتک هــای ایرانی اســت که دو 
ماه پیــش به جمــع شــرکت های دانش بنیانی 
پیوســته و مجوز پرداخت یاری خود را دریافت 

کرده اســت. کیپا اخیراً برنده مناقصه بانک ســپه شــده و 
بانک های قرض الحسنه مهر ایران، رفاه کارگران و دی را در 
شبکه خود دارد. این لندتک بیش از 7۰۰ هزار کاربر فعال 
دارد و تاکنون بیش از ۲۲ هزار میلیارد ریال خرید اعتباری در 
شبکه پذیرندگان خود داشته است. کیپا اخیراً از کیف پول 
اعتباری خود رونمایی کرد تا تمام کارمندان دولتی و کارکنان 
بخش خصوصی بدون پشتوانه سازمانی، بدون ضامن و 

به صورت کاماً آناین کیف پول خود را فعال کنند.
کیپا که ارائه دهنده اعتبار بدون بهره است، یکی از اهداف 
خود بعد از انعقاد تفاهم نامه مشترک با بیمه دانا و شرکت 
خدمات بیمه ای ســهام عدالت را پوشــش ۵۵ میلیون نفر 
صاحب سهام عدالت معرفی کرده و گفته هدف این است 

که آن ۵۵ میلیون نفر، کاربر کیف پول اعتباری کیپا شوند.
کیپا نزدیک به پنج سال است که در زمینه لندتک فعالیت 
می کند و در حال حاضر ۱۰ هزار نقطه به سوئیچ مالی کیپا 
متصل  هستند. در نتیجه انعقاد این تفاهم نامه، در مراحل 
ابتدایی صدور بیمه بدنه و شخص ثالث امکان پذیر است، 

اما در قدم های بعدی سایر دسته ها اضافه خواهند شد.
بیمه دانا یکی از پوشش دهنده های بزرگ بیمه درمان است 
و کیپا با آگاهی از اینکه بسیاری از مردم به دلیل مشکات 
معیشــتی در زمینــه درمــان بــا ســختی روبــه رو هســتند، 
صدور بیمه درمــان را در دســتور کار خود قرار داده اســت. 
این لندتک کــه هفته گذشــته بــا وزارت صمت بــرای ارائه 
خدمت به کارمندان، قرارداد همکاری منعقد کرده، به دنبال 

گسترش خرید اعتباری در لایه های تأمین کننده کالا با برات 
الکترونیکی است.

در ادامــه مراســم عســگر توکلــی، مدیرعامــل 
شرکت خدمات بیمه ای ســهام عدالت کشور 
درباره اهمیت فروش آناین و شــبکه اعتباری 
صحبت کرد. او با تأکید بر همکاری شرکت کیپا 
با بیمه دانا که پیشگام شبکه فروش آناین بازار 
بیمه بوده، ابراز امیدواری کرد که این تفاهم نامه 
موضوع وام ســهام داران عدالــت را که دغدغه 

نظام است، رفع کند.
احمد جوادی پور، قائم مقام بیمه دانا بیان کرد 
که امروز، روز بسیار مبارکی است و امیدواریم با 
توجه به هم اندیشی برای سهام عدالت ارزش آفرین باشیم. 
بــه گفتــه او، برند بیمــه دانــا تقویت شــده، درخواســت ها 
افزایش یافته و مدتی است شــرکت به صورت سنتی اداره 
نمی شــود و این موضوع به کاهش ۹۰درصدی تماس های 

شعب با ستاد مرکزی منجر شده است.
او با اشاره به هوشمندسازی عملیات بیمه گری و اهمیت 
آن گفت: »برنامه هوشمندسازی و ارائه خدمات در یک 
پلتفرم از ابتدای سال در دســتور کار بیمه دانا قرار گرفته 
و اکنون بخش های مرتبط با بیمه درمان و شــخص ثالث 
آماده شده و سایر رشته ها به مرور اضافه خواهند شد.« 
قائم مقام بیمه دانا معتقد است با انجام تمام فعالیت ها 
در یــک پلتفــرم، خطاهــای انســانی به طــور چشــم گیری 

کاهش پیدا می کند.
او در بخش دیگری از صحبت هایش به ظرفیت های سهام 
عدالت اشــاره کرد و گفت: »۵۵ میلیون نفر سهام عدالت 
دارند و شرکت خدمات سهام عدالت این پتانسیل را دارد 
که چندبرابر شرکت های ازکی و بیمیتو تولید داشته باشد 
و امروز سرآغاز این مهم است.« جوادی پور در ادامه از کیپا 
درخواست کرد با توجه به توانمندی هایشان با ارائه خدمات 

نوین برای ایرانیان ارزش آفرینی کنند.
بر اســاس گفته های او، بیمه دانا در اســفند سال گذشته 
مالک هفت درصد سهم بازار بوده، اما امسال این عدد به 
۱۳.۹ درصد رسیده و این شرکت در جایگاه دومین شرکت 

بیمه ای بازار ایران قرار گرفته است.

غزل یگانگی 

Ghazal28yeganegi
@gmail.com

نیلوفر نادری

info
@karangweekly.ir
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بر اســاس گزارش هــا، هانتینگ هیــل گلوبال کپیتــال، یک 
صنــدوق تأمینــی تریدفــای، قصــد دارد ریســک بیشــتری 
به جان بخــرد و معامات رمــزارزی خــود را دوبرابــر کند. در 
همین راستا این شرکت در حال استخدام نیروهای کلیدی 
و جدیدی است؛ چنانچه این شرکت دو مدیر اجرایی سابق 
شرکت جنسیس و یکی از مدیران ارشد گلکسی دیجیتال 

را استخدام کرده است.
همان طــور کــه می دانیــد در شــرایط نزولــی بــازار، اغلــب 
کارفرمایــان و کارکنــان به دلیــل کاهش شــدید دســتمزدها 
آســیب دیده اند. شــرکت های جنســیس و گلکســی هم از 
این موضوع مستثنی نیســتند و طبیعی است که کارکنان 
آنها به دنبال فرصت های بهتری باشند. »مارتین گارسیا«، 
یکی از همین افراد است که بیش از دو سال و نیم در شرکت 
جنســیس مشــغول به کار بود و اکنون برای موقعیت مدیر 
ارشــد ســرمایه گذاری در هانتینگ هیل جذب شده است. 
در واقع گارســیا از آگوســت ۲۰۲۱ جنســیس را تــرک کرده و 

به دنبال فرصت شغلی بهتری بود.
وی اکنون با »آدام گورین« )عکس همین مطلب(، بنیان گذار 
و مدیر ارشد سرمایه گذاری هانتینگ هیل همکاری می کند 
و قرار است صندوق جدیدی را در این شرکت راه اندازی کنند. 
این صندوق جدید که هنوز نامی برای آن انتخاب نشده، قرار 
است روی دارایی های دیجیتال سرمایه گذاری کند. گورین 
هم نقش مدیر اجرایی این صندوق را ایفا می کند. به عاوه، 

»آدام جنلو« یکی دیگــر از تریدرهای هانتینگ هیل نیز به 
این تیم دونفره اضافه می شــود و مدیریت پورتفولیوی این 

صندوق جدید را بر عهده می گیرد.

 صنــدوق جدید ســرمایه گذاری هانتینگ 
هیل دیجیتال، حالا چرا؟!

بــه نظــر می رســد دلیــل اینکــه هانتینــگ هیــل صنــدوق 
ســرمایه گذاری روی دارایی های دیجیتال را زودتر راه اندازی 
نکــرد، نابســامانی های بــازار کری پتــو بــود. ظاهــراً وضعیت 
عجیب وغریب بازار باعث شــده گارســیا و گورین تا همین 
اواخر فرصت مناســب برای راه اندازی صندوق پیدا نکنند. 
در واقع هانتینگ هیل فعالیت های کریپتویی خود را از سال 
۲۰۲۰ با راه اندازی صندوق فرصت های رمزنگاری هانتینگ 
هیل آغاز کرده بود. هرچند اطاعات زیادی از فعالیت های 
هانتینگ هیل در صندوق نام برده در دسترس نیست، اما به 
گفته دو منبع آگاه به نظر می رسد نتایج این فعالیت ها بالاتر 
از حد انتظار بوده، زیرا در غیر این صورت گورین به راه اندازی 

صندوق جدید چراغ سبز نشان نمی داد.

 تــلاش بــرای به کارگیــری تاکتیک هــای 
سرمایه گذاری ارزهای دیجیتال در تریدفای

هانتینگ هیــل از زمانی کــه در ســال ۲۰۱۰ آغاز بــه کار کرد، 
سعی بر گسترش اســتراتژی های مالی خود داشت. همین 

امر باعث شد که دارایی های شرکت افزایش یابد و در زمان 
ریــزش بــازار کریپتو هــم متحمل ضــرر و زیان چشــم گیری 
نشــود. بر اســاس گزارش ها صندوق هانتینگ هیل اکنون 

حدود ۵۰ میلیون دلار دارایی دارد.
صندوق جدید این شرکت نیز که قرار است تحت مدیریت 
گورین و گارسیا فعالیت کند، احتمالاً در پایان فصل اول یا 
ابتدای فصل دوم سال ۲۰۲۳ شروع به کار خواهد کرد. هنوز 
زود است که در مورد آینده این صندوق نظری داد، اما به نظر 
می رســد هانتینگ هیل در حال مذاکره بــرای جذب حامی 
است. یکی از منابع آگاه به اتفاقات هانتینگ هیل می گوید: 
»گارسیا و گورین سعی دارند با بخش های سنتی تر شرکت 
رقابــت کنند. ظاهــراً گارســیا قبل از پیوســتن بــه هانتینگ 
هیل زمانی در شرکت سکندمارکت متخصص دارایی های 
غیرنقدی بوده و تاش می کند از تجربیات خود برای پیشبرد 
اهداف این صندوق بهره گیرد. سکندمارکت شرکتی است 

که اوراق قرضه، مشتقات، ETF و سهام معامله می کند.«
هنوز جزئیات استراتژی هانتینگ هیل دیجیتال مشخص 
نیست، اما تا جایی که اطاعات نشان می دهند، قرار نیست 
به یک تحلیلگــر داده و پیش بینی کننده بازار تبدیل شــود. 
به هرحال هانتینگ هیل راه سختی را برای جذب سرمایه در 
پیش دارد؛ زیرا چشم حامیان مالی به روند بازارهای کریپتو 
اســت و با وجود نوســانات بازار به راحتی نمی توان آنها را به 

سرمایه گذاری ترغیب کرد.

مدیران سابق شرکت جنسیس صندوق جدید دارایی های دیجیتال هانتینگ هیل را 
 مدیریت می کنند. هانتینگ هیل از سال 2۰2۰ فعالیت های رمزارزی خود را آغاز کرده 

و اکنون در حال راه اندازی صندوق جدیدی در این حوزه است

خیز توسعه در روزهای رکود رمزارز
CRYPTOCURRENCY

NEWSخبر

وثیقه سنگین سم بنکمن
ســم بنکمن فریــد فعــاً بــا یــک 
وثیقــه ۲۵۰ میلیــون دلاری از زنــدان 
آزاد شــده و حــق دارد فقــط بــا والدینــش 
زندگی کنــد و منتظر دادگاهــش به اتهام 

کاهبرداری مالی بماند.

جشن آرژانتین ادامه دارد
اتحادیــه ملــی فوتبــال آرژانتین 
اعام کرده قصد دارد در همکاری با پلتفرم 
آپلنــد متــاورس، ادامــه جشــن قهرمانی 
در جــام جهانــی را در این فضــای مجازی 

برگزار کند!

فیوچرز را جمع کنید!
»ساشــا ایوانف«، بنیان گذار ویو 
از صرافی های متمرکزی همچون بایننس 
و کراکن خواســته تا بازارهای فیوچر خود 
را بــرای توکن هــای باکچیــن غیرمتمرکــز 

متوقف کنند.

از بلاکفای به گوگل
»ریســی  و  لینــچ«  »مریــل 
رامچانــدی«، دو مدیــر ارشــد پلتفــرم 
ورشکســته باکفای بــه کســب وکار ابری 
وب۳ گوگل ملحق می شوند تا این بخش را 
در منطقه آسیا-پاسیفیک توسعه دهند.
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رمزارز
CRYPTOCURRENCY

بــه نظــر می رســد رمزارزهــا بــا وجــود اینکــه بخش 
زیــادی از ارزش خــود را از دســت داده انــد، امــا آمده انــد 
تــا در ایــن دنیــا بماننــد و دنیــای مــدرن را بســازند. بــه 
بیزینس ویــک  بلومبــرگ  مجلــه  خاطــر  همیــن 
طــرح جلــد شــماره ۳۱ اکتبــر خــود را بــه »داســتان 
کریپتوهــا« اختصــاص داده تــا بــه خواننــدگان و 
علاقه منــدان بــه ایــن حــوزه بگویــد ایــن فنــاوری 
اغلــب دیوانه کننــده، اکثــراً عجیــب و همیشــه 
جــذاب چیســت و در آینــده بــه کجــا خواهد رســید.
اگــر کریپتوهــا قــرار نیســت از بیــن برونــد، بهتــر 
اســت درک مناســبی از آنهــا بــه دســت آوریــم؛ به 
همین خاطر مــا نیز این شــماره از مجلــه بلومبرگ 
شــماره  ضمیمــه  و  کرده ایــم  ترجمــه  کامــل  را 
۶۵ ماهنامــه عصــر تراکنــش توزیــع خواهد شــد.

بهزودی
منتشرمیشود

داستان کریپتو به روایت بلومبرگ

راهنمایی برای اینکه بدانید رمزارزها از 
کجا آمده اند، چه کاربردی دارند و چرا هنوز 

اهمیت دارند؟

 کمیسیون اوراق بهادار ایالات متحده توکن برای حل 
معضل صرافی ورشکسته اف تی ایکس گفته می خواهد توکن 

 FTT آن را به عنوان اوراق بهادار معرفی  کند
 این کمیسیون معتقد است برای محافظت از سرمایه گذاران باید 

توکن های رمزنگاری را بر اساس قوانین اوراق بهادار رگوله کرد

رگولاتوری گنسلر برای 
رمزارزها ادامه دارد...

کمیســیون اوراق بهادار ایالات متحده روز چهارشــنبه ۲۰ 
دسامبر در دعوی دیگری علیه صرافی اف تی ایکس اعام 
کــرد توکــن FTT یــک اوراق بهادار محســوب می شــود. در 
این شکایت ذکر شــده که توکن FTT به عنوان یک قرارداد 
سرمایه گذاری معامله می شده پس یک اوراق بهادار است.
گــری گنســلر رئیــس کمیســیون در توییتی ضمــن تائید 
این موضوع اظهار داشــت تا زمانی که پلتفرم ها با قوانین 
اوراق بهادار مطابقت داده نشوند، ســرمایه گذاران ارزهای 
دیجیتال همچنان با خطرهای زیادی مواجه هســتند. او 
در این باره گفته است: »اولویت کمیسیون به کارگیری تمام 
ابزارهای موجود برای تطبیق صنعت کریپتو با قوانین اوراق 

بهادار است.«
لازم بــه ذکر اســت کــه FTT قبــل از ســقوطش، بیســت و 
ســومین ارز دیجیتال بــزرگ از نظــر ارزش بازار محســوب 
می شد و بیش از ۳.۴ میلیارد دلار ارزش داشت؛ اما وقتی 

سقوط کرد بیش از ۹۰ درصد ازرش خود را از دست داد.

 تحلیــل کارشناســان از ایــن اقــدام تــازه 
رگولاتور آمریکایی

ابیل گارســیا، یک تحلیل گر بازار و یکی از شــرکای شرکت 
کســلمن و اســتاکینگر اند برنتلی می گوید: »طبقه بندی 
توکن FTT به عنــوان اوراق بهادار دور از ذهن نیســت؛ زیرا 
 LBRY قباً کمیسیون همین کار را در مورد توکن های ریپل و
نیز انجام داده بود. درنتیجه قابل درک است که کمیسیون 
توکن های رمزنگاری را جز اوراق بهادار بداند و بخواهد بر این 

موضوع پافشاری کند.«
درواقع، با نگاهی به شــکایت های قبلی در حــوزه رمزارزها 
به نظر می رسد که کمیســیون اوراق بهادار آمریکا ترجیح 
می دهد این گونه به رمزارزها نگاه و آنها را کنترل کند. برای 
مثال در شکایتی که ماه ژوئیه علیه یکی از کارمندان سابق 
کوین بیــس ارائه شــد، تمــام توکن هــای رمزنگاری کــه آنها 
صادر کرده بودند، به عنوان اوراق بهادار در نظر گرفته شد. 
 XRP  درواقع نبرد کمیســیون مرتبط با کوین بیس با توکن
)توکن  شبکه ریپل( هم از همین نحوه طبقه بندی توکن های 
رمزنگاری آغاز شد. درنتیجه این نبرد توکن XRP ذیل دسته 
اوراق بهادار قرار نگرفــت و کوین بیس مجبور به حذف این 
توکن شد. کمیسیون همین کار را با پروژه LBRY هم کرد و 
از این پروژه به دلیل این که توکن های خود را بدون ثبت اولیه 

در کمیسیون عرضه کرده بود، شکایت کرد.

 بعد از FTT نوبت بقیه هم می رسد؟
اگــر در مــورد جزییــات دســته بندی توکن هــای رمزنــگاری 
شــفافیتی صورت نگیــرد، از این بــه بعد تمــام صرافی ها و 
صادرکنندگان توکن باید گوش به زنگ باشند و خود را برای 
دعاوی کمیسیون اوراق بهادار ایالات متحده آماده کنند. 
گارسیا دراین باره می گوید: »تا زمانی که دعوای مطرح شده 
توسط کمیسیون در دادگاه برنده می شود، تمام معامله گران 
رمزارزی باید دارایی های خود را بررسی کنند و ببینند توکن 
آنها در تعاریف و دسته بندی کمیسیون اوراق بهادار آمریکا 

می گنجد یا خیر.«
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1/9 میلیون پوند برای رانا

استارتاپیزیر
چترورزشکاران

جاشــوا پترسون، ســتاره ســابق چلسی و 
رکورددار جهانی و استفانی دیویس، دونده 
المپیک ماراتــن و بازیکــن اتحادیه راگبی 
ایرلندی می گویند استارتاپ رانا در مسیر 
درســتی قرار دارد و بــه همین دلیــل از آن 

حمایت کرده اند.
رانــا یــک اپلیکیشــن ورزشــی اســت کــه 
می تواند جایگزین یک مربی دوندگی برای 
مخاطب خود باشد. دفتر این اپلیکیشن 
در لندن مســتقر اســت و اخیراً توانسته 
۱.۹ میلیــون پونــد ســرمایه جــذب کنــد. 
این سرمایه گذاری برای کمک به رانا برای 
گســترش حضــورش در بــازار و ورود بــه 
بازارهای ایالات متحده در ســال ۲۰۲۳ در 
نظر گرفته شــده اســت. رانا در سال ۲۰۲۱ 
هم در اولین دور جذب سرمایه خود موفق 
به جذب ۶۵ هزار پوند شده بود و اکنون با 
جذب ۱.۹ میلیون پوند توانســته سرمایه 
خود را به ۲.۵۵ میلیون پوند افزایش دهد.

این دور سرمایه گذاری جدید توسط »جان 
کاکــر«، هم بنیان گــذار اکا ونچــرز، رهبری 
و مشــارکت افــراد دیگــری چــون »مــارک 
کوهن«؛ »جاشوا پترسون«، ستاره سابق 
چلســی؛ »اســتفانی دیویــس«، دونــده 
المپیک ماراتــن و بازیکــن اتحادیه راگبی 
ایرلنــدی انجــام شــد. »دام ماســکل« و 
»بــن پارکــر«، بنیان گــذاران رانا، بــه خاطر 
عشقی که به دویدن دارند، این اپلیکیشن 
را طراحــی کرده انــد. آنها این اپلیکیشــن 
همه جانبه را به شــکلی طراحــی کرده اند 
که پاســخگوی تمــام نیازهای یــک دونده 
باشد. رانا می تواند نقش یک مربی تمام و 
کمال را برای مخاطب خود ایفا و بر اساس 
شــرایط دونــده بــه او برنامــه و تمرینــات 
مناسب ارائه دهد. در واقع هر کاربر تجربه 
منحصربه فرد خود را با رانا خواهد داشت.

INTRODUCTIONمعرفی

یک مدیر سابق فعال در شرکت های بزرگ فناوری
به یک استارتاپ اقلیمی پیوسته است؛ دلایل او چیست؟

دیلینی پلن A را 
به متا ترجیح داد

مهارت ها، اشتیاق و حرفه یک فرد با خیر عمومی همسو 
است. همین مفهوم او را به سوی ایفا کردن نقشی جدید 
در فناوری اقلیمی سوق داده و باعث شده که او این نقش 
را به ایفای نقش در یک شرکت مشهور بیگ تکی ترجیح 
دهد. او گفته اســت: »مــن می خواســتم در بخش فروش 
باقــی بمانم، زیــرا به این حــوزه عاقــه دارم. مــن مهندس 
کربن خوبی نمی شــوم، اما امیدوارم که بتوانم به توســعه 
یک تیم فــروش کمــک کنم تــا بتوانیم بــه مشــتریان مان 

خدمات رسانی کنیم.«
او گفته که تخصص او طراحی فرایندهای فروش اســت و 
بــه تکرار پذیــری و پیش بینی پذیری آنها کمــک می کند تا 
بتواند در نهایت به بزرگ شدن کسب وکارها یاری رساند؛ 

این کاری است که او در پلن A انجام می دهد.

 محدودسازی کربن و یک بازار روبه رشد
دیلینی در ســال ۲۰۰۸ به بخــش جدید گوگل پیوســت و 
گفت که این بخش بــه دلیل تمرکز بر رایانــش ابری که در 
آن زمان در حال رشــد بود، همچون یک اســتارتاپ تلقی 
می شــد. پس از یک دهه او به اسلک پیوست و سپس به 

متا نقل مکان کرد.
دیلینــی گفتــه کــه هیــچ شــرکتی بــه انــدازه کافــی بــرای 
محدود کردن انتشــار کربن خــود کاری انجــام نمی دهد، 
از جملــه شــرکت های بیــگ تک. بــه نظــر او این حســن 
نیت این شرکت اســت که می خواهد کاری در این زمینه 

انجام دهد.
به نظــر او کســب و کارها بایــد در آینــده کربن زدایی کنند 
یا هزینه انتشــار گازهــای گلخانــه ای را از طریــق مالیات 
بپردازند. او افزود: »اگر شرکت ها چنین تغییری را انجام 
ندهنــد، در رقابــت بــا دیگــر شــرکت ها ضعــف خواهند 
داشت.« پلن A در سال ۲۰۱7 تأسیس شد و شرکت های 
N26، بــی ام و، آلبیــون کپیتــال )Albion Capital( و 
همچنیــن اتحادیــه اروپــا را در زمــره مشــتریان خــود بــه 
حساب آورد. انتظار می رود که موج بعدی یونیکورن های 
فناوری در حوزه فناوری اقلیمی باشــد. دیلینــی پلن A را 
یکی از این شــرکت ها می داند، البته تا زمانی که به گفته 

او بتواند نقش خود را به خوبی ایفا کند.

یکــی از مدیــران ســابق فــروش در شــرکت های بیگ تک 
کــه ســابقه فعالیــت در متــا، اســلک و گــوگل را دارد، 
بــه اســتارتاپ »پلــن A« تحــت حمایــت ســافت بانک 
)SoftBank( پیوسته است. موضوعی که نشان می دهد 
حــوزه محیــط زیســت و تغییــرات اقلیمــی به شــدت در 
دنیای نوآوری مورد توجــه مدیران و چهره های برجســته 

قرار گرفته است. 
این اســتارتاپ، یک اســتارتاپ شــمارش یــا ردیابی کربن 
اســت. نیل دیلینــی )Neil Delaney( کــه به عنوان مدیر 
ارشد درآمد به این استارتاپ پیوســته، اخیراً شرکت متا 
را تــرک کرده اســت. او که پدر ســه فرزند اســت، گفته که 

دخترانش به او در اخذ این تصمیم  کمک کرده اند.
دیلینی کــه یــک ایرلندی اســت، پیش تــر نیز گــوگل را 
ترک کرد تا در سمت های مدیریتی شرکت های 
اســلک و متا کار کند. او در متا ســمت مدیر 
فروش جهانی را داشــت و بعد چیز دیگری 
توجهش را جلب کرد؛ فناوری های اقلیمی.

 پیشــنهاد خانواده بــرای کار در 
یک کسب وکار محیط  زیستی

دیلینی ۱۵ سال سابقه کار در بازار بیگ تک 

یا همان شــرکت های بــزرگ حــوزه فنــاوری را دارد و اکنون 
به عنوان مدیر ارشــد درآمد به شــرکت محیط زیستی که 
در برلیــن روی مفهوم »کربن صفر« کار می کند، پیوســته 
اســت. دیلینی می گویــد خانــواده اش بــه کاری کــه انجام 
می دهد، حساس هستند و دخترانش دلیل پیوستن او به 
این شرکت اند. او در این باره گفته است: »من آماده بودم 
کاری متفــاوت انجام دهــم، با یک هــدف واقعــاً نیرومند. 
چند شرکت با من تماس گرفتند. با دخترانم در مورد این 

گزینه ها صحبت کردم.«
 A  دختــران دیلینــی اصــرار داشــته اند که بــه باید بــه پلن
بپیوندد و گفته اند که مقابله با تغییرات اقلیمی مهم ترین 

موضوع این روزهای ما در این سیاره است.
پلن A، ۱۳ میلیون دلار سرمایه از سرمایه گذارانی از جمله 
ســافت بانک و اچ وی کپیتــال )HV Capital(  جمــع آوری 
کرده است. این استارتاپ به شــرکت ها کمک می کند که 
میزان انتشــار کربن خود را محاســبه کنند و آن را کاهش 
دهنــد و میــزان کاهــش را هم بــه ذی نفعــان خــود گزارش 

دهند.

 توجه کردن به حال خوب در کار خوب
دیلینــی به مفهــوم ژاپنــی ایکیگای اشــاره کرده کــه در آن 

باشد. رانا می تواند نقش یک مربی تمام و 
کمال را برای مخاطب خود ایفا و بر اساس 
شــرایط دونــده بــه او برنامــه و تمرینــات 
مناسب ارائه دهد. در واقع هر کاربر تجربه 
منحصربه فرد خود را با رانا خواهد داشت.

کــه ســابقه فعالیــت در متــا، اســلک و گــوگل را دارد، 
Aبــه اســتارتاپ »پلــن Aبــه اســتارتاپ »پلــن A« تحــت حمایــت ســافت بانک 
)SoftBank( پیوسته است. موضوعی که نشان می دهد 
حــوزه محیــط زیســت و تغییــرات اقلیمــی به شــدت در 
دنیای نوآوری مورد توجــه مدیران و چهره های برجســته 

قرار گرفته است. 
این اســتارتاپ، یک اســتارتاپ شــمارش یــا ردیابی کربن 
اســت. نیل دیلینــی )Neil Delaney( کــه به عنوان مدیر 
ارشد درآمد به این استارتاپ پیوســته، اخیراً شرکت متا 
را تــرک کرده اســت. او که پدر ســه فرزند اســت، گفته که 

دخترانش به او در اخذ این تصمیم  کمک کرده اند.
دیلینی کــه یــک ایرلندی اســت، پیش تــر نیز گــوگل را 
ترک کرد تا در سمت های مدیریتی شرکت های 
اســلک و متا کار کند. او در متا ســمت مدیر 
فروش جهانی را داشــت و بعد چیز دیگری 
توجهش را جلب کرد؛ فناوری های اقلیمی.

 پیشــنهاد خانواده بــرای کار در 
یک کسب وکار محیط  زیستی

۱۵دیلینی ۱۵دیلینی ۱۵ سال سابقه کار در بازار بیگ تک 
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استارتاپی که در راستای مقابله با انتشار کربن 
توسط صنعت هوانوردی می خواهد

روی هواپیماهای برقی تمرکز کند

حمایت ۶۰ میلیون یورویی
پورشه از کاستوم سلز

در حــال حاضــر بیــش از دو درصــد از کربــن در جهــان 
توســط صنعت هوانوردی منتشــر می شــود، اما شرکت 
کاستوم سلز، توســعه دهنده ذخیره ساز انرژی و باتری  به 
مقابله با این وضعیت برخاسته است. لازم به ذکر است 
که کاستوم سلز یکی از شرکت های زیرمجموعه فرانهوفر 
گزلشافت است. کاستوم سلز قصد دارد به سمت تولید 
باتری برای صنعــت هواپیمایــی حرکت کند و از انتشــار 

کربن توسط این صنعت بکاهد. 
راســتای  در  شــده  موفــق  شــرکت  ایــن 
محقق ســاختن اهدافــش ۶۰ میلیــون یــورو 
جذب ســرمایه کند. این شرکت قصد دارد از 
سرمایه خود برای تحقیق وتوسعه روی تولید 
باتری بــرای صنعــت هوانوردی اســتفاده و از 
این طریق به بازارهای ایالات متحده و آســیا 
راه پیــدا کنــد. قابــل توجه اســت که ایــن دور 
ســرمایه گذاری کــه اولین دور جذب ســرمایه 
کاستوم ســلز هــم بــود، بــا رهبــری صنــدوق 
جهانی  و مشارکت برند خودروسازی پورشه، 
آباکون کپیتال و ویسکوارد ونچرز انجام شد.

در واقــع کاستوم ســلز به دنبــال هواپیماهــای الکتریکــی 
اســت. بالاخــره بعــد از خودروهــای الکتریکــی و ســایر 
وسایل نقلیه زمینی باید نوبت به هواپیماهای الکتریکی 
هــم برســد. بایــد یــک روزی بــا آن اگزوزهــای غول پیکر و 
پرســروصدای هواپیماها هم خداحافظی کنیم. به لطف 
کاستوم ســلز دور نیســت روزی کــه برای تأمین ســوخت 
هواپیماها بیشــتر از بنزین از برق باتری هــا کمک گرفته 

شود. به نظر می رسد این شرکت برای اطمینان از کیفیت 
محصــول خــود در حــال همــکاری بــا برندهــای پیشــرو 
هواپیمایی اســت و قصــد دارد هــر چیزی را که مســئول 
انتشار این دو درصد کربن است، از کره خاکی محو کند. 
»درک آبندروث«، مدیرعامل کاستوم سلز اظهار می دارد: 
»هدف ما ایجــاد یک بخــش منحصربه فــرد و جدید در 
بازار بین المللــی ســلول های باتری اســت. در این بخش 
باتری هایی تولید خواهند شــد که مطابق بــا نیازهای روز 
مشــتریان صنعــت هوانــوردی هســتند. مــا 
قصد داریم این دســتاورد را کــه کمک بزرگی 
بــه چالــش کربن زدایــی در جهــان می کند، با 

دیگران به اشتراک بگذاریم.«
همان طور که می دانید، صندوق جهانی تنها 
روی فناوری هــای حــوزه آب وهــوا کــه بتوانند 
در حذف ۱۰۰ میلیون تن کربن از جو تا ســال 
۲۰۴۰ مؤثــر باشــند، ســرمایه گذاری می کند. 
طبــق محاســبات ایــن صنــدوق، باتری هــای 
کاستوم ســلز می تواننــد نقــش بســزایی در 
کاهش انتشار کربن در صنعت هوانوردی داشته باشند. 
چنانچه »داریــا ســاهاروو«، از مدیران صنــدوق جهانی 
می گوید: »صنعت هوانوردی مسئول بیش از دو درصد 
انتشار کربن در جهان است. مقابله با این مسئله  نبرد 
بزرگی اســت که در عین  حال پاداش بزرگی هــم دارد. ما 
بســیار خوشــحال و هیجان زده ایــم کــه در ایــن راه همراه 
کاستوم سلز باشیم و از این شرکت در راستای نوآوری اش 

حمایت کنیم.«  

استارتاپ اسپانیایی قصد دارد مردم را
به نصب پنل های خورشیدی بر پشت بام خانه هایشان ترغیب کند

جذبسرمایه۴٫۵میلیونیوروییسامارا

INVESTMENTسرمایه گذاری

سامارا یک استارتاپ در حوزه فناوری خورشیدی 
اســت کــه قصــد دارد خانوارهــای اســپانیایی را 
متقاعــد کنــد تــا روی پشت بام هایشــان پنــل 
خورشــیدی نصب کنند. به نظر می رسد قباً هم 
شــرکت های دیگری در این راســتا تاش کرده اند، 
اما نتیجه مطلوبی نگرفته اند، ولی سامارا این بار 
می خواهد با روش های جدیدی این مسئله را یک 

بار برای همیشه در اسپانیا حل کند. 
پنل هــای خورشــیدی ســامارا بــه نرم افزارهــای 
آناین متصل می شــوند که مصرف کننده را قادر 
می ســازند تــا همه چیــز را تحــت کنتــرل داشــته 
باشند. مصرف کننده با کمک این نرم افزار می تواند 
میزان مصرف برق خود را مشاهده و راحت تر برای 
صرفه جویــی در انــرژی برنامه ریــزی کنــد. ناگفته 
نمانــد کــه تمــام ایــن مــوارد در نهایت بــه کاهش 

انتشار گازهای گلخانه ای منجر خواهند شد. 
به عــاوه، مهندســان و طراحــان داخلــی ســامارا 
در نصــب و اســتفاده از ایــن پنــل و نرم افزارهــا به 
مصرف کنندگان کمک می کنند. به گفته سامارا در 
اسپانیا افراد کمی می توانند پنل های خورشیدی 
نصب کنند، اما این استارتاپ برنامه دارد تا افرادی 
برای این کار آمــوزش دهد و در نتیجه شــغل های 

جدیدی ایجاد کند. 

 جذب سرمایه بذری ۴٫5  میلیون 
یورویی

سامارا اخیراً موفق به جذب سرمایه ۴.۵ میلیون 
یورویــی در مرحله بذری خود شــده اســت. این 
استارتاپ می خواهد از این سرمایه جهت ایجاد 
چندین مرکز نصب پنل خورشیدی در سراسر 
اسپانیا اســتفاده کند. لازم به ذکر است که این 
ســرمایه گذاری توســط دو شرکت ســیا و پلیون 
گرین فیوچر انجام شده که قباً هم در ماه ژوئن 
۲۰۲۲ دور ســرمایه گذاری دیگــری را بــرای ایــن 
استارتاپ رهبری کرده بودند. این سرمایه گذاران 
پــس از اینکــه شــاهد پیش فــروش دو میلیــون 
یورویی سامارا بودند، بار دیگر پس از شش ماه 

به سراغ این استارتاپ رفتند.

 اهداف سامارا
ســامارا توســط »ایــوان کابزوئــا«، مدیر 
پروژه ســابق آمازون و مدیــر عملیات ســابق اوبر و 
»مانل پــوژول اولیــوارس«، مدیر ســابق اوبــر ایتز 
تأســیس شــده اســت. کابزوئــا در مــورد اهداف 
ســامارا می گویــد: »هــدف مــا رشــد تصاعــدی 
اســت که در این شــش ماه اتفاق افتــاد. هدف ما 
افزایش گستره جغرافیایی این استارتاپ است و 
می خواهیم برای کمک به مشتریان و بهینه سازی 
مصرف، راه حل های دیجیتالی ایجاد کرده و توسعه 
دهیم. برای ما، برقراری روابط بلندمدت با کاربران 
و شریک کردن آنها در انتقال انرژی مهم است.« 

او می افزایــد: »قصــد مــا ترغیب افراد بیشــتری 
بــه اســتفاده از پنل هــای خورشــیدی، باتری هــا 
و  الکتریکــی  نقلیــه  وســایل  شــارژرهای  و 
در نهایــت پذیــرش هرچــه بیشــتر انــرژی پــاک 
اســت. در نتیجــه، مصرف کننــدگان کم کــم از 
انرژی هــای فســیلی دورتــر می شــوند و تولیــد 
کربــن را کاهــش می دهنــد. به عــاوه ســامارا بــا 
تجهیز پنل خورشــیدی به یک رابط دیجیتالی، 
مصرف کننده را قادر می سازد تا مصرف انرژی را 

لحظه به لحظه دنبال و کنترل کند.«

اسپانیای آفتابی
میــزان انرژی تولیدشــده خورشــیدی در 
شــبکه برق اســپانیا در ســپتامبر ۲۰۲۲ به ۱7۱۰۰ 
مگاوات رســید. عــاوه  بــر آن، ۲۵۰۰ مــگاوات هم 
خارج از شبکه اصلی توسط پنل های خورشیدی 
بــر پشــت بام خانه هــا تولیــد و مصــرف شــد. در 
واقع اســپانیا یکی از تولیدکنندگان اصلی انرژی 
خورشیدی در اروپاست و سالانه سه هزار ساعت 
هوا آفتابی است؛ هرچند در سال های اخیر ایتالیا 
از اسپانیا در تولید انرژی خورشیدی پیشی گرفته 
اســت. لازم به ذکر است اســپانیا ظرفیت خوبی 
برای تولید انرژی بادی دارد، ولی تمایل بیشتری به 
بازار انرژی خورشیدی دارد، زیرا تولید انرژی هزینه 
کمتری دارد و می توان با نصب پنل بر پشــت بام 

خانه ها به راحتی به این انرژی دست یافت. 

راضیه مینایی  

Raziyeh.minaei995
@gmail.com

حمایت کنیم.«  
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آقای صلواتی امروز شاهد انتشار سومین 
سالنامه مهاجرت هستیم. لطفاً به ما بگویید که در 
چند سال گذشــته و با انتشار دو شــماره قبل چه 
بینش هایی از تدوین این سالنامه ها کسب کردید و 
چــه تأثیــری در پایش ها و روش های شــما داشــته 
اســت. به طور مختصــر کلیتــی از آنچه در شــماره 

جدید سالنامه منتشر شده، بیان کنید.
قطعاً شماره فعلی دارای پختگی و بهبودهای قابل توجهی 
نسبت به شماره های قبلی است. هم از نظر کمی و هم از 
نظر کیفی بهبودهای زیادی نسبت به شماره اول و حتی 

شــماره دوم داشــته ایم. بخش هــای مهمــی بــه ســالنامه 
مهاجــرت ۱۴۰۱ اضافــه شــده اســت. یکــی از مهم تریــن 
بخش ها، بخش مهاجرت های اقلیمی اســت که اثرات و 
شواهد آن را امروز در جامعه می بینیم که در اثر آلودگی، 
خشکسالی و کم آبی اتفاق افتاده است. این برای جامعه 
۸۵ میلیون نفری ایران - حتی اگر فرض کنیم قصد خروج 
از مرزها را نداشــته باشــند و مهاجرت در داخل کشــور را 
انتخاب کنند- یــک چالش بزرگ اســت؛ بنابراین ما یک 
معضل جــدی درباره تغییــرات اقلیمی و مســائل محیط 
 زیســتی داریم که تاکنون من مستنداتی در این زمینه به 

گفت وگو با بهرام صلواتی، رئیس رصدخانه 
مهاجرت ایران به بهانه انتشار سومین سالنامه 

مهاجرت

 مهاجرت
 از پزشکان تا استارتاپی ها

مسئله مهاجرت خصوصاً مهاجرت کسب وکارها و نیروهای فنی و متخصص یکی از معضلات کشور بوده و هست. 
خالی شدن کشور از نسلی که یاد گرفته بود با مشکلات مبارزه کند و همواره در افق تیره وتار کسب وکار، کورسوی امیدی 

را بهانه می کرد تا ادامه دهد، اکوسیستم کسب وکار کشور را به سرزمینی متروک بدل خواهد کرد که هیچ چشم انداز 
امیدسازی برای ساخت و ترمیم آن وجود نخواهد داشت. سومین سالنامه رصدخانه مهاجرت ایران گواه خطرات و 

چالش هایی است که پیش  روی جامعه کارآفرین و کسب وکاری کشور قرار دارد. در حاشیه مراسم رونمایی از این سالنامه 
گفت وگویی با بهرام صلواتی، رئیس رصدخانه مهاجرت ترتیب دادیم که مشروح آن را در ادامه می خوانید.

ویژگی های سالنامه 
جدید رصدخانه مهاجرت 

پس از سه سال تجربه 
چیست؟

تجربهسهسال
رصد

ســالنامه رصدخانــه مهاجــرت ایــران 
پیمایش هایــش را در ســال ۱۳۹۹ بــا ۱۰۰۰ 
نفر شــروع کــرد. در ســال ۱۴۰۰ بــه تعداد 
۳۰۰۰ نفــر و این عــدد در ســالنامه جدید 
رصدخانــه  بــه ۹۰۰۰ نفــر رســید. هرچند 
برای اینکه نمونه های رصدخانه مهاجرت 
تعمیم پذیر شــوند و قابلیت قیــاس با کل 
جامعه ایران را داشــته باشند، راه طولانی 
در پیش دارد، ولی در روند بهبودیافته در 
هر شماره نشــان می دهد که این مرکز در 
مسیر درستی حرکت می کند. در شماره 
اول این سالنامه ها، شاخص هایی تحت 
عنوان چشم انداز و جاذبه های سرزمینی 
به چشــم می خورد که به این نکته اشــاره 
دارد کــه جوانــان و نیــروی انســانی ای کــه 
آماده ورود به بــازار کارند، چقــدر امیدوار 
هســتند کــه بتوانند ایفــای نقــش کنند؛ 
چقــدر می تواننــد اثرگــذار باشــند و اصاً 
چقدر می توانند جای پایی پیدا کنند. این 
شــاخص ها از ابتدای فعالیت رصدخانه 
مورد توجه بود و از ابتدای کار اندازه گرفتن 
ایــن شــاخص ها صــورت گرفــت و امــروز 
می تــوان بــا نمــای نســبتاً دقیقــی گفــت 
کــه متأســفانه وضعیــت رو به وخامــت 
اســت. این روبه وخامــت بودن هــم صرفاً 
از منظــر دغدغه انــگاری نیســت؛ چراکــه 
مجموعه رصدخانه مهاجرت ایران در کنار 
سیاست های پیشنهادی حوزه مهاجرت 
بــه دولــت،  همــواره بــر مســئله افزایــش 
ضریب چشــم انداز و جاذبه ســرزمینی و 
امیدآفرینی تأکید داشــته اســت. چنین 
ســالنامه ای که با توجه به شواهد موجود 
و پیمایش هــای میدانــی تدویــن شــده، 
ســعی دارد در یک دید کلــی، از وضعیت 
مهاجرت ایران تصویری درســت بسازد و 
همزمان تحلیل خــود را هم ارائــه دهد؛ تا 
پیش از شــروع توفان، هشــدارهای لازم را 
داده باشــد. ولی آنچــه امــروز از وضعیت 
مهاجرت ایران درک می شــود، این اســت 
که ظاهراً هشــدارهای پیشــین هم جدی 
گرفته  نشــده اند. وضعیت و چالشــی که 
امروز گریبان کســب وکارها، بهداشــت و 
کشــاورزی را گرفته، موضوعی بوده که در 
شماره های قبلی سالنامه نسبت به آنها 
اعــان خطر داده شــده بــود و ایــن نتیجه 
تغییر مســیر  شــاخص های این سالنامه 
از رویکرد پســینی بــه رویکرد پیشــینی و 

پیش بینی کننده است. 

REVIEWبررسی

اکوسيستم
E C O S Y S T E M

شکل شواهدمحور ندیده ام. ما همیشــه در بخش اول و 
در پیشــانی ســالنامه، پیام های اصلی و نــکات کلیدی را، 
فارغ از مســائل و داده های آماری درج می کنیم. هشــدار 
بســیار جــدی داده شــده کــه بحــث تغییــرات اقلیمــی را 
جــدی بگیریــم. ایــن مســئله جابه جایی های جــدی ای را 
ایجاد خواهــد کرد؛ از روســتاها به شــهرها، از شــهرها به 
کان شــهرها، مســائل مربوط به حاشیه نشــینی، بحث 
تأمیــن زیرســاخت ها و تأمیــن انــرژی و مباحــث مرتبــط 
بــا آلودگــی، همگــی از پیامدهــای مهاجرت هــای اقلیمی 
اســت که باید بــه آن توجــه ویژه ای شــود. بخــش دیگری 
که امســال با همــکاری دانشــگاه علوم پزشــکی کرمان به 
سالنامه اضافه کردیم، مربوط به مهاجرت پرسنل و کادر 
بهداشــت و درمان اســت. ما در سال گذشــته نیز به این 
موضوع پرداختیم، اما متدولوژی امسال قطعاً نسبت به 
سال گذشته قوی تر اســت. با همکاری آقای حق دوست، 
معاون ســابق آموزشــی وزارت بهداشــت و همکاران شان 
تحقیقاتــی دربــاره اثــرات و پیش بینی وضعیت ســرمایه 
انسانی در بخش بهداشت و درمان صورت گرفت. بخش 
دیگری که بیشتر به هفته نامه شما مربوط است، بخش 
مهاجرت کسب وکارهاست. در این بخش عاوه بر آمارها، 
به اثرات مهاجرت روی کســب وکارها و وضعیت سرمایه 
انســانی در بخــش کســب وکار پرداخته ایــم. بــا همکاری 
جاب ویژن یک پیمایش شــش هــزار نفری انجام شــده و 
نتایج قابل توجهی از این پیمایش ها گرفته ایم که می تواند 
به صاحبان کسب وکار، مدیران و حتی پرسنل کمک کند؛ 
اینکه آنها در مورد موضوع مهاجــرت چه فکر می کنند؟ 
چــه برنامــه ای دارنــد؟ متأســفانه خبــر بــد این اســت که 
کسب وکارهای ما و بخش منابع انسانی ما برای موضوع 
مهاجرت سرمایه انسانی نه تنها برنامه جدی، بلکه حتی 
برنامه درون سازمانی نیز ندارند. نمی گویم برنامه بخشی، 
ملی یا فراملی، نه! حتی برنامه درون سازمانی مشخصی 
در این باره وجود ندارد. بسیاری از کسب وکارهای معظم 
و به روز دنیا گزارشــی ســالانه با عنوان تلنت موبیلیتی یا 
لیبر موبیلیتی ارائه می دهند که در آن به وضعیت سرمایه 
انســانی ای که با آنهــا کار می کننــد، می پردازند و بررســی 
می کنند که سرمایه انسانی آنها چقدر تحت تأثیر شرایط 
داخلی و شرایط جذاب خارجی، به مسئله مهاجرت فکر 
می کنند. شما بهتر می دانید که فضای رقابت کسب وکار 

   عکس:  پریا امیرحاجلو
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روزبه روز ســخت تر می شــود. فارغ از وضعیت انگیزشی 
داخلی، بسیاری از شــرکت ها به دنبال شکار استعدادها 
و افراد توانمند هستند. این وظیفه ای است که در منابع 
انســانی مــا کاً نادیده گرفته  شــده اســت. بخــش دیگر، 
بخش روندها و ابرروندهای آینده کسب وکار است؛ یعنی 
چیزی که »ورد اکونومی فروم« هر سال تحت عنوان آینده 
کسب وکار و مشــاغل منتشــر می کند. ما باید اثرات این 
داده هــا را در اســتراتژی ها و برنامه های ســرمایه انســانی 
ببینیم. ما در این حوزه  نیز عقبیم و این گفتمان در کشور 
رایج نیست. بحث دیگر هم بحث تله ورکینگ و مهاجرت 
مجازی است که در دوره کرونا با آن مواجه شدیم. بسیاری 
از کشــورها از مهاجــرت مجــازی به عنــوان یــک ظرفیــت 
اســتفاده می کنند. خصوصاً در بخش آی ســی تی از این 
ظرفیت در بخش اشتغال فراسرزمینی استفاده می شود. 
از این ظرفیت، هم برای امکان ارسال نیروی کار برای کسب 
آمــوزش و تخصــص و هــم جهــت به کارگیــری نیــروی کار 
فراسرزمینی استفاده می شود. این موضوع برای بسیاری 
از کسب وکارهای ما ممکن است بلندپروازی به شمار رود، 
اما بازار کار جهانی روز به روز به هم پیوســته تر می شوند و 
در عین حــال هم افزایی دارند. ما در این حوزه مشــکاتی 
داریــم و به همیــن دلیل در بخــش پنجم به شــکل جدی 
روی روندهــای کســب وکار و تغییرات فنــاوری و تغییراتی 

کــه قــرار اســت روی مشــاغل 
اثرگــذار باشــد، داده و تحلیــل 
ارائه دادیــم و در انتهای همین 
بخــش هــم بــه مهاجرت هــای 
بخش کسب وکار اشاره کردیم. 
این داده هــا در کنار بخش های 
ســنتی کــه هــر ســال ارائــه 
می شــود، مانند مهاجرت های 
تحصیلــی، کاری و پناهجویــی 
بــا داده های کامل تر ارائه شــده 
اســت. وقتــی شــما ســه ســال 
روندها را رصد می کنید، امکان 
مقایســه ســالیانه دارید که به 
نظــر مــن نکتــه مثبــت چنین 
گزارش هایی در ادامه و استمرار 

آن است. 

بــا توجــه بــه اینکــه حــوزه آی تــی و 
کسب وکارهای آنلاین تاکنون بحران های مختلفی 
را پشت ســر گذاشــته و اولین شــماره از ســالنامه 
رصدخانه هم تجمیع و پایش داده های سال 1398 
بوده و وضعیت کنونی کسب وکارها هم از جهاتی 
شبیه به آبان 1398 است، آیا در مقایسه آمار 1398 
و اتفاقات اخیر به مشــابهت و نکته قابل توجهی 

رسیده اید؟
بلــه! صددرصــد. پیــام اول و اصلــی کــه حتی در پشــت 
جلــد ســالنامه هــم تکــرار شــده، همیــن نکته ای اســت 
کــه شــما بــه آن اشــاره کردیــد. ســال ۱۳۹۸ کان عوامل  
اقتصــادی، اجتماعــی، سیاســی و فرهنگــی طــوری رقم 
خوردند کــه جاذبه ها و چشــم اندازهای ســرزمینی برای 
بخش هــای مختلــف، نیــروی کار، دانشــجویان و حتــی 
پناهجویــان عــوض شــد. از همــان ســال و در ســالنامه 
شماره اول نســبت به پدیده ای به نام مهاجرت توده وار 
یــا مهاجــرت عــام هشــدار کلــی و جــدی دادیــم، فقــط 
حــوادث ســال های ۱۳۹۹ و ۱۴۰۰، کرونــا، بسته شــدن 
مرزها و شــرایط قرنطینــه باعث شــد این فنر فشــرده تر 
شود. امروز در ســال ۱۴۰۱ گویا در سال بعد از ۱۳۹۸ قرار 
داریم که انگار ســد کرونا وجــود ندارد و بــه همین دلیل 
با شــیب و شــتاب بالایی اثرات آن را می بینیــم و بینش 
کلی این اســت که اگر دو ســال پیش در مــورد مهاجرت 
عام یا توده وار هشــدار دادیم، امروز داریم شــواهد آن را 

می بینیم. به همین دلیل است که جای تعجب ندارد اگر 
امروز در پیمایش ها میل بالایی نســبت بــه مهاجرت یا 
اقدام به مهاجرت را می بینیم. پیام اصلی من این است 
که »این ماشین، این قطار راه افتاده است. ما باید انرژی 
زیادی صرف متوقف کردن آن کنیم. به نظر می رسد این 
انــرژی می تواند صــرف ریل گــذاری، هدایــت و بهره مند 
کردن کشور از مزایای مهاجرت شود«. انگاره و ذهنیت 
حاکمیــت و مدیران ما نســبت بــه مهاجــرت دچار یک 

سوءتفاهم تاریخی است. 
در واقع نگاه ما فرار مغزها، جابه جایی نیروی کار مربوط به 
قبل از قرن بیستم است. فرصت های بسیاری در موضوع 
مهاجرت وجود دارد، منتها ما آنها را نمی بینیم و به همین 
دلیــل زیرســاخت هایمان را آمــاده نکرده ایــم و دائمــاً نگاه 
انفعالی بــه این موضــوع داریم. در این دو، ســه ســال و در 
این شماره از سالنامه در بخش تجویز خاصه حرف هایم 
را گفته ام؛ رویکرد فعالانه، پیش دســتانه و بهره مند کردن 
کشــور از مزایای مهاجرت. کشــوری مانند چین، کشــوری 
ماننــد قطــر، کشــورهای حاشــیه خلیــج فــارس، آمریــکا و 
تقریباً تمام جامعه بین الملل تاش می کنند از سرمایه های 
انســانی بومــی و غیربومــی در راســتای اســتراتژی های 
صنعتــی، تولیــدی و فنــاوری خودشــان بهره منــد شــوند. 
به طــور مثــال آمارهــای پذیــرش دانشــجویان خارجــی در 
توجهــی  قابــل  رشــد  ایــران 
داشــته، امــا زیرســاخت های 
ما بــرای به کارگیری ایــن نیروها 
آماده نیســت. ما بــه گذرگاهی 
تبدیل شــده ایم که آنهــا بیایند 
از ظرفیت هــای آموزشــی مــا 
اســتفاده کننــد و پرورش شــان 
حــال  عیــن  در  و  دهیــم 
کسب وکارهای ما دچار چالش 
فقدان نیروی انســانی باشــند. 
اســتراتژی اصلــی کشــورهای 
آماده کــردن  دانشــجوپذیر، 
دانشــجو برای ورود به بــازار کار 
است. چرا برای کارفرمای کشور 
میزبــان ســخت ترین کار ایــن 
اســت که نیروی کاری که مدرکش را خارج از کشور گرفته، 
زبــان فنــی و فرهنگــی آن کشــور را نمی دانــد، باواســطه و 
بافاصله جذب شود. این کشــورها به جای این کار دو الی 
سه سال در نظام آموزشــی، آموزش می بینند و با فرهنگ 
و شــرایط جامعه کشــور میزبان آشــنا می شــوند و مدرکی 
را می گیرنــد که برای بــازار و صنعــت قابل ارزیابی اســت و 
بعد می تواننــد به عنوان نیــروی کار ماهر وارد بازار شــوند. 
دانشجوپذیری، اکوسیستم اقتصاد آموزش عالی را در این 
کشورها رونق می بخشد و خروجی آن هم نیروی کار آماده 
ورود بــه بازار اســت کــه می تواند خلأهــای نیروی انســانی 
را در بخش هــای مختلف پــر کند. مــا نزدیک بــه ۱۳۰ هزار 

دانشجوی بین المللی داریم.
آموزش هــای مــا بــه زبــان فارســی اســت و آنهــا کــه عموماً 
عرب زبــان هســتند با گــوگل ترنســلیت مباحث درســی را 
پیش می برند. ببینید تا چه حد زیرســاخت های ما فراهم 
نیست. اصاً برنامه ای برای جذب این دانشجویان در بازار 
کار ما وجود دارد؟ در حالی که دانشجویان ما با فراگیری زبان 
انگلیسی سریعاً جذب می شوند. ما در پیام های اصلی که در 
سالنامه منتشر کرده ایم، سعی داشتیم تا بر اساس شواهد 
و آمارهای درســت بــه سیاســت گذار، مدیران کســب وکار، 
طراحان استراتژی و حتی خانوارها بینش مهاجرت بدهیم. 
این به معنای توصیه برای مهاجرت کردن یا مهاجرت نکردن 
نیســت و صرفاً تشــریح موقعیــت و بیان آمــاری وضعیت 
اســت. مــا اولاً حــوزه مهاجــرت در کشــور را شــواهدمحور 
می کنیم و دومــاً تاش مان این اســت که اگر تحلیلــی ارائه 

می دهیم، این تحلیل ها مستند و فرصت ساز باشند. 

 خبر بد این است که 
کسب وکارهای ما و 

بخش منابع انسانی ما 
برای موضوع مهاجرت 

سرمایه انسانی 
نه تنها برنامه جدی، 

بلکه حتی برنامه 
درون سازمانی نیز 

ندارند

 از شش هزار کسب وکار فعال در کشور
7۰ درصد به مهاجرت تمایل دارند

آمارهایرصدخانهمهاجرتچهمیگویند؟

REPORTگزارش

در جدیدتریــن آمارهــا ۸۶ هــزار ویــزا و اقامــت 
غیرتوریســتی در بازه ۲۰۱۰ تا ۲۰۲۱ صادر شده 
اســت. جمعیــت ایرانیــان متولــد ایــران در ۲۰ 
کشــور با بیشــترین جمعیت ایرانی در جهان، 
حــدود دو میلیــون نفــر تخمیــن زده می شــود 
و آمریــکا، کانــادا، آلمــان، ترکیــه و انگلســتان 
مهم ترین کشــورهای مقصد مهاجــران ایرانی 
بوده انــد. در ســال های ۲۰۱۰ تــا ۲۰۲۱ به طــور 
متوســط ســالانه حدود ۸۶ هــزار ویزا یــا اجازه 
اقامــت غیرتوریســتی بــرای ایرانیــان در اروپــا، 
آمریــکای شــمالی، اســترالیا، ترکیــه و ســایر 
کشــورهای OECD صــادر شــده اســت. در ۱۲ 
ســال اخیر ۱۶ هزار ویــزای تحصیلــی و ۱۲ هزار 

ویزای کاری داشته ایم.
بر اساس آمارهای این سالنامه در سال ۲۰۲۰، 
رتبه مهاجرفرستی ایرانیان در میان کشورهای 
دنیا ۵۴ و رتبه مهاجرپذیــری ایرانیان ۲۳ بوده 
اســت. در حالــی کــه رتبــه ایــران در پذیــرش و 
ارسال مهاجر به جهان در چارک اول قرار دارد 
و رتبه دانشجوپذیری و دانشجوفرستی کشور 
تقریباً برابر اســت، اما در شــاخص هایی چون 
رقابت پذیری استعدادها و فرار مغزها، ایران در 
رتبه های پایینی قرار گرفته اســت. این مسئله 
به نوعــی بیانگــر کیفیــت مهاجــران ورودی و 

خروجی کشور است. 
همچنیــن در برخــی مقاصد به شــکل ســنتی 
ایران مهاجر فرســتاده و پیوندهــای خانوادگی 
به شــکل آهن ربا در آن کشــورها عمــل خواهد 
کرد، یعنی مثاً هرچه تعداد ایرانی ها در ترکیه 
بیشــتر باشــد، آمارها شــاهد افزایــش آنها در 
ســال های آینــده در همــان کشــور خواهــد بود 
شــد. ایران بــا افزایــش ۲.۶ درجه ســانتی گراد 
میانگین دما و کاهش ۳۵درصدی بارندگی در 
دهه های بعدی مواجه می شــود. ایــن یعنی بر 
اساس تغییر اقليمی کنونی و حقایق گرمایش 
در ایران، واقعیت تغییر اقلیم ایران شدیدتر از 

منطقه خاورمیانه است. بخش مهاجرت های 
اقلیمی، موضوعی است که در کشور به شدت 
مغفــول مانــده و کســی به دنبــال داده هــای 

اقلیمی نیست. 
شــیوه حکمرانــی و مملکــت داری، بی ثباتــی 
اقتصادی، وجود فساد نهادینه شده در کشور، 
شــرایط تحریم ایران و نوســان قیمت ارز، تورم 
و شــرایط اقتصــادی مهم ترین علــت  تمایل به 
مهاجرت ایرانیان اســت. تاکنــون گزینه  »فرار 
از وضعیــت موجــود« در پاســخ پیمایش هــای 
میل سنجی مهاجرت وجود نداشته، اما در این 

سال ها اضافه شده است.
تعــداد  نظــر  از  ایرانی هــا دهمیــن ملیــت 
یــکا  آمر در  تأسیس شــده  یونیکورن هــای 
هســتند. همچنین در ســال های ۲۰۲۰ و ۲۰۲۱ 
مجموعاً هزار و ۶۶۱ شــركت با مشــاركت اتباع 
ايرانی در تركيه تأســيس و در کل ۲۲ میلیون و 
۱۹۰ هــزار و ۶۳ دلار بــرای ثبــت شــركت هزينه 
شده است. طبق سرشماری سال ۲۰۱۸ آمریکا 
۲۹ هزار ایرانی در کل بخش بهداشت و درمان 
آمریکا فعــال بوده اند کــه ۲۴ هزار نفــر آنها در 
مشــاغل تخصصــی و پنــج هــزار نفــر آنهــا در 
مشــاغل مراقبتــی مشــغول بوده انــد. در میان 
آنها هشت هزار نفر پزشک و جراح بوده  که ۲۶ 
درصد فعالان ایرانی در بخش سامت آمریکا 

را تشکیل می دهند.
آمارهایــی کــه رصدخانــه مهاجــرت منتشــر 
کرده، می گوید با وجود رتبه ۱۰۲ در قدرت نفوذ 
گذرنامه میان ۱۱۶ کشــور، با تجمیع انواع آمار 
مهاجران ایرانی، سالانه حداقل ۶۵ هزار نفر از 
کشور مهاجرت می کنند. این رصدخانه تأکید 
کرده ایران در حوزه مهاجرت در حال رکوردزنی 
اســت و ترازهــای آمــاری را رد کــرده اســت. بــه 
گفته این نهاد تحقیقاتی ایجاد سد  آزادسازی 
مدرک، سیگنالی برای کاهش سن مهاجرت و 

نکته ای است که نباید فراموش شود.
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روایت یک اخراج

شادیواندوهتوأمان
 یک کودک شش ساله گفت که 
خوشــحال اســت مادرش شغل 
خود را در متا از دست داده است، زیرا آنها 
اکنــون می توانند زمــان بیشــتری را با هم 
بگذرانند. شــلی کالیش که در ژوئن سال 
گذشته به فیس بوک پیوســت، یکی از ۱۱ 
هزار کارمندی بود که در ماه گذشته تحت 
تأثیر عملیات تعدیل نیرو متا اخراج شد. 

 در حالــی کــه ایــن کاهــش نیــرو 
آنچنــان غیرمنتظــره نبــود، امــا 
برخی از مدیران گفتند که از تصمیم مارک 
زاکربــرگ غافلگیــر شــده اند. کالیــش 
می گوید ساعت ۶:۳۰ صبح روز ۱۱ نوامبر 
از خــواب بیدار شــد تــا بفهمد آیــا او جزو 

کسانی است که اخراج شده اند یا خیر. 

 او می افزاید: »من خیلی ســریع 
تلفنم را چک کــردم. یک ایمیل 
بــرای مــن فرســتاده بودنــد. امــا صادقانه 
بگویم، من از چند جمله اول جلوتر نرفتم، 
زیرا آنجا اعام کرده بودنــد من هم اخراج 
شــده ام. من تلفنــم را خامــوش کــردم، به 
شوهرم زنگ زدم و او و بچه هایم وارد اتاق 
شدند. آنها به سمت من هجوم آوردند و 

مرا در آغوش گرفتند.«

 کالیــش در عصــر همــان روز 
کوچک تریــن دختــرش را بــه 
پیاده روی بــرد و بــه او گفت کــه کارش را از 
دست داده است. دخترش پرسید: »چرا 
آنها دیگر به تو نیاز ندارند؟« چند دقیقه 
بعد اضافه کرد: »هورا! حالا می توانی زمان 

بیشتری را با من بگذرانی.« 

 کالیش که مادر دو فرزند اســت، 
می گویــد بــا شــنیدن ایــن جمله 
لبخند بر لبانش نقش بسته و به دخترش 
گفته: »من بســیار هیجان زده هستم که 
وقت بیشتری برای تو و خواهرت دارم، اما 
کار کــردن را دوســت دارم و کار باعــث 
خوشحالی من می شود. بنابراین امیدوارم 

به زودی شغل جدیدی پیدا کنم.«

 کالیــش می گویــد در حالــی کــه 
کــه  شــغلی  از دســت دادن 
انجام دادنش را دوســت داشــت ســخت 
بود، پاســخ دخترش بــه او کمک کــرد تا از 
منظری متفاوت به وضعیت نــگاه کرده و 
این خبر را پردازش کند. این کودک شش 
ســاله همچنیــن گفــت: »متأســفم کــه 
شــغلت را از دســت دادی، امــا تــو هنــوز 

بهترین مادری.«

STORYروایت

 بخش فزاینده ای از نیروی کار آمریکا در حال تشکیل اتحادیه ها و پیوستن به آنها هستند
و مدیران شرکت ها از این موضوع خوشحال نیستند

تغییر اتفاق افتاده است
یــکا روزبــه روز بیشــتر بــه اتحادیه هــا  نیــروی کار آمر
می پیوندنــد و در حــال تشــکیل اتحادیه هــای جدیدتــر 
هســتند. ایــن موضوعــی اســت کــه به خصــوص مدیران 
شــرکت های بــزرگ را نگــران کــرده اســت. انــدی جاســی، 

مدیرعامــل آمــازون و هــاوارد شــولتز، مدیر عامــل موقت 
اســتارباکس از پرســر و صداترین افــرادی بودنــد کــه بــه 
مخالفت با این روند برخاستند. آنها در به صدا درآوردن 
زنــگ خطــر ایــن جنبــش نقشــی اساســی داشــته اند و 

معتقدند وجود اتحادیه ها عملکرد شــرکت را کند کرده و 
تجربه مشتری را تغییر می دهند. در همین حال مقامات 
فــدرال کارگری، اپــل را به اقدامــات ضــد اتحادیه ها متهم 
کرده اند و کارگــران در چیپوتله از آنچــه به عنوان اقدامات 

دو زن که شغل خود را در توییتر به دلیل تعدیل نیرو توسط 
ایان ماسک از دست داده بودند، شکایتی را تنظیم کردند 
و مدعی شــدند کــه کارکنــان زن به طور نامتناســبی هدف 

اخراج قرار گرفته اند.
کارولینــا برنــال اســتریفلینگ و ویلــو رن تــورکال به طــور 
مشــترک این شــکایت را ثبت کردند. در ایــن بیانیه آمده 
است که ۵7 درصد از کارمندان زن توییتر در ۴ نوامبر اخراج 
شدند، اما این نسبت برای کارکنان مرد تنها ۴7 درصد بود.

بــر اســاس دادخواســت دادگاه، اســتریفلینگ از میامیِ 
فلوریدا در ژوئن ۲۰۱۵ به توییتر پیوست، در حالی که ترکال 
که در سن خوزه واقع در کالیفرنیا زندگی می کند، در ژوئن 

سال گذشته )۲۰۲۱( شروع به کار کرد.
ایــن آخریــن ادعــای دعــوی گروهــی اســت کــه توســط 
وکیل مدافع شــانون لیس ریــوردان که وکالت تعــدادی از 

کارمندان سابق توییتر را بر عهده دارد، ارائه شده است.
این شــکایت تا حــدی بر اســاس تحلیــل جدیدی اســت 
که بررســی می کند از زمان به قدرت رســیدن ماسک، چه 
کســانی هدف اخــراج قــرار گرفته اند. طبــق اســناد دادگاه 
کــه توســط اینســایدر بررســی شــد، مشــخص شــد نــرخ 
از دست دادن شغل برای زنان به گونه ای است که احتمال 
تصادفی بودن یا اخــراج مبتنی بر عملکرد را بســیار بعید 

می کند.
لیــس ریــوردان در بیانیــه ای ایمیلی بــه اینســایدر گفت: 
»زمانی که ایان ماسک تصمیم به خرید شرکت گرفت، 
زنان کارمنــد توییتــر دیگر هیــچ شانســی بــرای برخوردی 
منصفانه نداشتند. در عوض، آنها صرف نظر از استعداد و 
میزان مشارکت شان هدف اخراج قرار گرفتند. آنها بیشتر 
در معرض خطر از دست دادن شغل خود نسبت به مردان 

آیاماسک
زنستیزاست؟

 زنان بیشتر از مردان
از توییتر اخراج می شوند
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ضد اتحادیه شناخته می شود، شکایت کرده اند.

 با تغییرات هماهنگ شوید
موج اتحادیه سازی آمریکا نشانه  ای از کمرنگ شدن بروز 
نمی دهد و به نظر می رســد که بهتر اســت مدیــران عامل 
ســبک رهبری خود را بــرای هماهنگی بــا آن تنظیم کنند؛ 
به خصــوص که جــدال برای بــه خدمــت گرفتــن نیروهای 
مســتعد همچنان ادامه دارد. کارفرمای مــدل جدید باید 
بــه مکالمــات و خواســته های کارگــران خــود گــوش دهد و 
به اصطاح با آنها دمخور شود. در غیر این صورت متوجه 
می شــود که به کارمندان بی اعتماد و ناراضی خیره شــده 
است. بهترین رهبران ســازگارترین آنها هستند. در بازار 
کار فشــرده امروز، شرکت ها باید ســخت تر تاش کنند تا 

افرادی را که می خواهند و به آنها نیاز دارند، حفظ کنند.
کیــت برونفنبرنــر، مــدرس ارشــد و مدیــر تحقیقــات 

آمــوزش کار در دانشــکده روابــط صنعتــی و 
کار کورنــل می گویــد کــه مؤثرتریــن رهبــران، 
قراردادهــای جدیــد و در حــال تحــول کارمنــد 
- کارفرمــای آمریــکا را بــه رســمیت خواهنــد 
شــناخت. برونفنبرنــر به اینســایدر می گوید: 
»شخصی کردن این فرایند اشتباه بزرگی بوده 
که کارفرمایان مرتکب شده اند. اتحادیه سازی 
معیــاری بــرای شکســت کارفرما نیســت. این 
یعنــی کارگــران چیزهایــی می خواهنــد کــه 
کارفرمایــان نمی تواننــد به آنهــا بدهند و فقط 

اتحادیه توانایی برآورده کردن آنها را دارد.«

 نیروی کار شادتر و توانمندتر
بــر اســاس نظرســنجی گالــوپ، لفاظی های ضــد اتحادیه 
همیشــه در ایالات متحده، کشــوری با آرمان های فردگرا، 
جایــگاه خــود را داشــته، امــا حمایــت از اتحادیه هــا بــه 
بالاترین حد خود در ۵7 ســال گذشــته رســیده و بیش از 
7۰ درصد آمریکایی های مورد بررســی گفته اند که موافق 
آن هستند. ممکن است حمایت ها افزایش یابد، اما آمار 
فــدرال نشــان می دهد کــه عضویــت در اتحادیــه در میان 
کارگــران ایــالات متحــده در ســال ۲۰۲۱ بــه ۱۰/۳ درصــد 
رسیده است که تقریباً هنوز نصف آن چیزی است که در 

اوایل دهه ۱۹۸۰ بود.
مدیــران عامــل کــه کارگــران از زمــان شــروع همه گیــری به 
طــور فزاینــده ای آنهــا را مســئول اتفاقــات ناخوشــایند 
می دانســتند، در حال نادیده گرفتن احساســات فزاینده 
دربــاره پیوســتن بــه اتحادیه هــا هســتند. کارمنــدان در 
رســانه های اجتماعــی دربــاره تجربیــات بــد در محــل کار 
صحبت می کنند و مشــاغلی را که نیازهای آنها را برآورده 

نمی کنــد، ترک می کننــد. اســتعفای بزرگ بــه قدرتمندی 
سابق نیست، اما از بین نرفته است.

 نمی توانید بی توجه بمانید
آدام لاشینســکی، ســردبیر ســابق مجلــه فورچــون در 
مقاله ای در مورد سازمان دهی کارگری نوشت مدت هاست 
مدیران عامل اتحادیه ها را موضوعی نفرت انگیز می دانند 
کــه نیــازی بــه پرداختن بــه آن نیســت. امــا ممکن اســت 
این روند بــه زودی تغییر کنــد و آنها به فکر کــردن در مورد 

اتحادیه ها وادار شوند.
او نوشــته اســت: »در بازارهــای کار فشــرده تر امــروز، 
شــرکت ها بایــد ســخت تر تــاش کننــد تــا افــرادی را کــه 
می خواهنــد و نیاز دارنــد، حفــظ کنند. این ممکن اســت 
به معنای یافتن شــرکا در جایی باشــد که کمتــر انتظارش 
را دارنــد. ایجــاد نگــرش نشــنیدن و ندیــدن اتحادیــه و 
بی توجهی به آن چیزی نیســت کــه بتوانند از 

عهده اش برآیند.«
دســتمزد بیشــتر باعــث افزایــش مانــدگاری 
کارگــران می شــود و اتحادیه هــا نیــز خواهــان 
افزایــش دســتمزدها هســتند. اداره آمــار کار 
آمریکا گزارش داده کارگرانی که به اتحادیه ای 
تعلق ندارند، فقط ۸۳ درصد از درآمد کارگران 

اتحادیه ای را دریافت می کنند.
ژانــل جونــز، اقتصــاددان ارشــد وزارت کار، در 
وب ســایت ایــن وزارتخانــه نوشــت: »وقتــی 
کارگران بیشتری اتحادیه دارند، دستمزد کارگران اتحادیه 
و غیر اتحادیه افزایش می یابد. عکس آن نیز صادق است؛ 
وقتی تراکم اتحادیه کاهش می یابد، دستمزد کارگران نیز 

کم خواهد شد.«
داده هایی که دولت بریتانیا در ماه می منتشر کرد، نشان 
می دهد کــه احتمــال مانــدن کارگــران اتحادیــه ای در یک 
شرکت نســبت به کارگران غیر اتحادیه، ۱۰ سال یا بیشتر 

است.
بــه گفتــه پژوهشــکده چپ گــرای مؤسســه بروکینگــز، 
پذیرفتن اتحادیه ها به طور بالقوه می تواند به مدیران عامل 
در مبارزه با کمبــود و حفظ نیروی کار کمــک کند. در یک 
بازار کار که هنوز هم فشرده اســت و کارگران ممکن است 
در مورد ترک کار تردید داشته باشند، شرکت ها نمی توانند 

چاره ای جز پذیرش خواسته های کارکنان داشته باشند.
برونفنبرنــر می گویــد: »آیــا اتحادیه بــرای شــرکت هزینه 
خواهند داشت؟ بله. اما اقدامات دیگری نیز وجود دارد. 
اگر اتحادیه داشــته باشــید، گردش مالی کمتری خواهید 
داشت، کارگران بازدهی بیشــتری خواهند داشت و کمتر 

احتمال دارد که بهترین کارگران تان شما را ترک کنند.«

پدیده گوستینگ در آمریکا و کانادا رو به افزایش است

غیبشدنبیسروصدا
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اکثر جوینــدگان کار داســتان ناامیدکننده ای در 
مورد از دست دادن ناگهانی ارتباط با یک شرکت 
آینــده دار دارنــد. امــا شبح ســازی یا گوســتینگ 
)عمــل قطع کردن تمــام ارتباطات بدون هشــدار 
یا توضیح( در فضــای حرفه ای بــرای هر دو طرف 

اتفاق می افتد.
گوســتینگ زمانــی یــک پدیــده نــادر بــود. 
کاندیداهــای فرصت هــای شــغلی در بــازار کار 
فشــرده پس از شــرکت در مصاحبه هــا، به طور 
فزاینــده ای حتی پــس از پذیرش یک پیشــنهاد 
شــغلی رســمی، کارفرمایــان را بــدون هیــچ 

توضیحی رها می کنند.
زیپ ریکروتر از ۲۵۵۰ ســاکن ایالات متحده که 
در شــش مــاه گذشــته شــغل جدیدی را شــروع 
کرده بودند، نظرســنجی کرد. در نظرسنجی ماه 
اکتبــر، ۲۱/۶ درصــد از پاســخ دهندگان گفتنــد 
کــه در آخریــن جســت و جوی شــغل خــود، یک 

کارفرمای احتمالی را ناگهانی رها کرده اند.
کارگران جوان بزرگ ترین مقصر این فضاســازی 
هســتند. در نظرســنجی  زیپ ریکروتر، افرادی 
که در گروه سنی ۱۸ تا ۳۴ ســال بودند، سه برابر 
بیشتر از کارگران بالای ۵۵ ســال، یک کارفرما را 

در اوج کار رها کرده اند.

افزایــش  بــه  چیــزی  چــه   
گوستینگ حرفه ای منجر شده 

است؟
شــرکت ها به ویــژه کســب وکارهای کوچک تــر 
یک ســوم  می کننــد.  ضعــف  احســاس 
کسب و کارهای کوچکی که در کانادا اخیراً مورد 
نظرســنجی قــرار گرفته انــد، گفته انــد افــرادی را 
اســتخدام کرده اند که هرگز در محل کار حضور 
پیدا نکردند یا مــدت کوتاهی پس از شــروع کار 
دیگــر ســر کار نیامده اند. بــر اســاس تحقیقات 
اتحادیه تجارت مستقل کانادا، برخی به سادگی 
تمام ارتباطــات را حین فرایند درخواســت قطع 

می کنند.
دن کلی، رئیس اتحادیه تجارت مســتقل کانادا 
گفته که افزایش »گوســتینگ حرفه ای« ممکن 
اســت یک عامت ماندگار از همه گیــری کووید 
۱۹ باشد. او گفته بسیاری از شــرکت ها در میان 
قرنطینه هــای پی در پی کارکنــان خــود را اخراج و 
دوباره استخدام کردند و اعتمادبه نفس کارکنان 
در مورد اینکه کارفرمایشان کار باثباتی برایشان 
فراهــم می کنــد، بــه طــور قابل توجهــی کاهــش 

یافته است.
کلــی فکــر می کنــد کمبــود نیــروی کار در ایالات 
متحــده و کانــادا بــه کارگــران قــدرت می دهــد تا 
ارتباطــات را قطــع کننــد. نــرخ بیــکاری ایــالات 
متحــده از زمان پایــان محدودیت های ناشــی از 
بیمــاری همه گیر به طور مــداوم پایین بــوده و در 
طول سال ۲۰۲۲ زیر ۴ درصد باقی مانده است. 
کلی می گوید: »کارفرمایان از کارکنان خود ناامید 

هســتند و کارمنــدان می داننــد کــه فرصت های 
شــغلی بســیاری بیــرون از شــرکت انتظارشــان 
را می کشــد. در نتیجــه شــاید آنهــا کمتــر نگران 

آسیب احتمالی به شهرت خود باشند.«

 کارگران جوان کارفرمایی همسو 
با ارزش های خود می خواهند

نیکول گــری، یــک بازاریــاب ۲7 ســاله در لندن، 
خود را یک »گوستر سریالی« توصیف می کند. 
او  می گویــد: »مــن جــوان کاســیک میلنیــال 
هستم و در مورد آنچه که دوست دارم و دوست 

ندارم، بسیار فکر می کنم.«
گری به اینسایدر می گوید که او اخیراً تشخیص 
بیش فعالــی گرفتــه و ممکــن اســت الگــوی 
تکرارشــونده او در گوســتینگ به این تشخیص 
برگردد؛ اما او به این موضوع که چقدر حواسش 
به این اســت که آیا یک شــرکت بــا ارزش های او 

همسو است یا خیر، افتخار می کند.
گری همیشــه قبل از پذیرش شغل، شرکت ها را 
در ســایت هایی مانند گلــس دور و پروفایل های 
رسانه های اجتماعی تیم رهبری ارشد را بررسی 
می کند. ایــن گاهــی اوقــات او را وادار می کند که 
درخواستش را پس بگیرد یا حتی آن را رها کند. 
گری یک بار پــس از مصاحبــه اولیــه، کارفرمای 
احتمالــی اش را دیــد. او متوجــه شــد کــه مدیــر 
شــرکت یک نظر عجیــب و تــوأم بــا بی احترامی 
دربــاره زنــان را در لینکدین پســندیده اســت. او 
همچنین پــس از تجربیات منفــی مصاحبه، به 
گوستینگ روی آورده اســت. گری گفت یک بار 
مصاحبه کنندگان در مقابل من رزومه شــخص 
دیگری را نقد می کردند و تمام اشتباهات امایی 
او را مســخره می کردند. گــری پــس از مصاحبه 
به تیم اســتخدام پاســخی نداد. او می گوید این 

شرکت به سرعت از فهرست من حذف شد.
مصاحبه کننــده دیگــری او را حــدود ۴۰ دقیقــه 
منتظــر نگــه داشــت و هیــچ عذرخواهــی یــا 
توضیحی ارائه نداد. گری می گوید: »این شرکتی 
نیســت کــه مــن بخواهــم در آن کار کنــم.« او به 
اینســایدر می گوید که در تاش اســت تا خود را 
اصــاح کند و اگــر احســاس می کنــد کارفرمایی 
مناســب نیســت، آگاهانه برای ارائــه بازخوردی 
خاص خود را آماده کند. با این وجود او در مورد 

اعمال گذشته خود احساس گناه نمی کند.

بودند. این چهارمین شکایت فدرال است که ما علیه توییتر 
ماســک ثبت کرده ایم و چون می دانیم کــه او فکر می کند 
بالاتر از قانون است، انتظار ندارم این آخرین مورد باشد.«

این شــکایت بــر اطاعــات عمومــی مانند شــکایت علیه 
تسا، شرکت دیگر تحت کنترل ماسک نیز متکی است. 
اسناد دادگاه طبق تحلیلی از اخراج های مستند به اضافه 
شــکایات قبلی، تصویری را نشــان می دهد کــه در آن زنان 
به طور نامتناســبی هدف اخراج قرار گرفته اند و بیشــتر از 

مردان از شرکت خارج شده اند.
لیــس ریــوردان در یک شــکایت علیه تبعیــض به صورت 
جداگانه، شکایت اصاح شده دیگری نیز علیه توییتر ارائه 
داد. بر این اســاس ادعا می شــود کارمندانی )چه زن و چه 
مرد( که در آستانه رفتن به مرخصی بارداری بودند، به طور 

نامتناسبی هدف اخراج قرار گرفته اند.

ترانه احمددوست

taraneh-ahmaddoust
@yahoo.com
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کلــی فکــر می کنــد کمبــود نیــروی کار در ایالات 
متحــده و کانــادا بــه کارگــران قــدرت می دهــد تا 
ارتباطــات را قطــع کننــد. نــرخ بیــکاری ایــالات 
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خاص خود را آماده کند. با این وجود او در مورد 
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برخــی از مــردم حوصله ندارنــد زحمت یک ســفر کوتاه 
بــه والمــارت را بکشــند، در حالــی کــه برخی دیگــر برای 
خرید همه چیز، از خواربــار گرفته تا هدایــا و خریدهای 
تعطیات خود به فروشگاه های بزرگ مراجعه می کنند. 
واقعیت این اســت که اکثر مردم حداقل گاهی اوقات از 
والمارت خرید می کنند. بر اساس یک مقاله تحقیقاتی 
در ســال ۲۰۱7، ۹۵ درصد از آمریکایی ها در ســال ۲۰۱۶ 
در والمارت پول خرج کردند. والمارت حتی از امپراتوری 
قدرتمند جف بزوس، آمازون نیز خریداران بیشــتری را 

جذب کرده بود.
فروشــگاه های غول پیکر والمارت تقریبــاً همه چیز برای 
فروش دارنــد و به دلیــل داشــتن قیمت هــای پایین تر از 
ســایر رقبا، در خرده فروشــی شــهرت پیدا کرده اند. آنها 
همچنیــن در وادار کردن مردم به خرج کردن پول بســیار 
خوب عمــل می کنند. والمارت زمان زیــادی برای اصاح 
ترفندهای بازاریابی خرده فروشی خود در اختیار داشته 
و چند استراتژی بسیار مؤثر را در ۵۰ سالی که در عرصه 

تجارت فعالیت داشته، انتخاب کرده است.

 بررسی چند راهکار ساده اما تأثیرگذار والمارت
در جذب مشتری

 لطفاً بیشتر 
خرید کن!

کاهش فروش ماهانه 
افزایش فروش سالانه 

اقتصاد
دررکودنیست

تخفیف های بالا، فروش خرده فروشان را 
در ماه اکتبر افزایش داد، اما آنها با نتایج 
ضعیف تــر از حــد انتظــار در مــاه نوامبر 

بهای آن را پرداختند.
اداره سرشــماری ایــالات متحــده روز 
پنجشــنبه گزارش داد با وجــود ترافیک 
بالای فروشگاه ها و فروش آناین در دوره 
جمعه سیاه تا دوشنبه سایبری، فروش 
خرده فروشــی در مــاه نوامبــر نســبت به 
اکتبــر ۰/۶ درصــد کاهش یافته اســت. 
این بزرگ ترین کاهش درآمــد ماهانه در 

خرده فروشی از دسامبر ۲۰۲۱ بود.
خرده فروشــانی کــه مشــتاق کاهــش 
موجــودی مــازاد ناشــی از مشــکات 
زنجیره تأمیــن بودنــد، یک مــاه زودتر از 
حد معمول، در مــاه اکتبر تخفیف هایی 
در ســطح تخفیف هــای جمعــه ســیاه 
ارائه دادند. ایــن تخفیف ها خریداران را 
متقاعد کرد تا خرید کرده و فروش اکتبر 
را بــا افزایــش غیرمنتظــره ۱/۳ درصــد 
مواجــه کنــد. آمــازون دومیــن رویــداد 
پرایــم دی را در یازدهــم و دوازدهــم مــاه 
اکتبــر برگــزار کــرد. والمــارت، تارگــت و 
بســیاری از خرده فروشــان دیگــر نیــز به 

معامات رقیب خود پیوستند.
اتحادیــه ملــی خرده فروشــی آمریــکا 
متذکر شــد که بر اســاس معیار سالانه، 
فــروش نوامبــر همچنــان رشــد ســالمی 
را نشــان می دهــد، یعنــی ۶/۵ درصــد 
نســبت بــه نوامبــر ۲۰۲۱ افزایــش یافته 
اســت. اتحادیــه خاطرنشــان کــرد ایــن 

سطح از رشد چشم گیر است.
اتحادیــه ملــی خرده فروشــی آمریــکا و 
بســیاری از خــرده فروشــان نیــز انتظــار 
دارند دســامبر امســال قــوی تر از ســال 
۲۰۲۱، زمانــی کــه مصــرف کننــدگان بــه 
دلیــل نگرانی هــای زنجیره تامیــن زودتر 
خرید کردند، باشــد. آنها مــی گویند که 
مصــرف کننــدگان قصــد دارنــد امســال 
خرید بیشتری از فروشگاه ها و همچنین 
خریدهای لحظه آخری بیشــتری انجام 

دهند.
اتحادیه ملی خرده فروشی آمریکا انتظار 
دارد فروش تعطیات در ماه های نوامبر 
و دســامبر امســال ۶ تــا ۸ درصــد رشــد 
کند. جک کلینهنــز، اقتصاددان ارشــد 
نیــز می گوید: »مقایســه ســال به ســال 
مهم تــر از کاهــش ماهانــه اســت و ایــن 
به وضوح نشــان می دهد کــه اقتصاد در 

رکود نیست.« 
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 ترفند قیمت گذاری زوج و فرد
دلیل بزرگی که بســیاری از مردم برای خرید به والمارت 
هجــوم می آورنــد، عــاوه بــر راحتــی خریــد، قیمت های 
پایین است. قیمت های بســیاری از اقام روی تابلوهای 
بــزرگ در سراســر فروشــگاه درج شــده و آنهــا معمــولاً 
اعداد کامل مانند ۱۰ دلار، ۲۵ دلار و... نیستند. بیشتر 
اوقات، آنها اعــداد زوج و فرد هســتند مانند 7/۸۲ دلار 

یا ۲۹/۹۳ دلار.
مطمئنــاً والمــارت می توانــد آنهــا را بــه اعــداد کامــل گرد 
کنــد، امــا قیمت گــذاری زوج و فــرد در خرده فروشــی یک 
ابــزار بازاریابی قدرتمند اســت کــه برای فروش بیشــتر از 
روان شناسی استفاده می کند. بیش از ۹۰ درصد قیمت ها 
در تبلیغات بــه این صورت درج می شــود و همــه اینها به 
نحوه خواندن از چپ به راست در زبان انگلیسی مربوط 
می شــود. به همین دلیل رقــم اول قیمت بیشــترین وزن 
را در ذهــن دارد و 7/۹۵ دلار معامله بهتری نســبت به ۸ 
دلار به نظر می رســد، حتی اگر تنها چند پنی بین این دو 

قیمت اختاف وجود داشته باشد.
البتــه والمــارت تنهــا از ایــن اســتراتژی قیمت گــذاری 
اســتفاده نمی کنــد، اما ایــن اســتراتژی قدرتمند اســت و 
در ترغیب خریــداران به صرف پول بیشــتر برای آنچه که 
چشمان شان به عنوان یک معامله خوب می بیند، بسیار 

مؤثر است.

 یادآوری قیمت های پایین روزمره
قیمت های پایین همان چیزی است که والمارت چندین 
دهه از آن برای جلب نظر مشتریان استفاده کرده است. 
شــاید فروشــگاه های خانوادگی و کوچک نام مشــتری را 
می دانستند و می توانستند از این طریق به مشتری حس 
خوبی بدهند، اما نمی توانســتند بــا آن قیمت های پایین 

روزمره رقابت کنند.
والمارت می خواهد مطمئن شــود که مشتریان می دانند 
درون بهشتی با قیمت های پایین هستند و با چسباندن 
این پیام ها در سراسر فروشگاه آن را ملکه ذهن مشتریان 
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می کنــد. بیزینس اینســایدر نزدیــک به دو ســاعت را در 
یک شعبه والمارت سپری کرد و گزارش داد که حدود ۱۰۰ 
تابلو تبلیغاتی با این پیام را مشــاهده کرده اســت. شــاید 
شما فقط برای خرید یک جفت جوراب برنامه ریزی کرده 
باشــید، اما وقتی قیمت ها بســیار پایین اســت، چرا یک 
جفت اضافی نگیریــد؟ این نوع تبلیغــات واقعاً می تواند 
در ناخودآگاه خریداران نفوذ کند و به سودهای عمده در 

فروش منجر شود.
همان طور کــه مجله اســتراتژی »پاس بیزینس« اشــاره 
داشــته، پیام قیمت های پاییــن روزانه به ایجــاد وفاداری 
مشــتری کمک می کند و بــه نوبه خــود به فروش بیشــتر 
می انجامــد. ســام والتــون، بنیان گــذار والمــارت در ابتــدا 
می دانســت کــه حتــی اگــر بــه انــدازه رقیبــش از فــروش 
ســود نداشــته باشــد، در نهایت می تواند با عرضه کالا با 
قیمتی کمتر و حجم بســیار زیاد فروش آنها را شکســت 
دهــد. ممکــن اســت والمــارت راه هــای مبهمــی بــرای 
تضمین قیمت های پایین داشــته باشــد، اما ایــن یکی از 
قدیمی ترین تاکتیک های آنها برای وادار کردن مشتریان 
به خرج کردن پول بیشتر است و هنوز هم جواب می دهد.

 قیمت گــذاری کاهشــی والمــارت و ایجــاد 
احساس فوریت

چه چیــزی بهتر از قیمت هــای پایین روزانه اســت؟ البته 
این قیمت ها حتی پایین تر هم خواهنــد آمد و این دقیقاً 
همان چیزی اســت که والمــارت از شــما می خواهــد باور 
کنید. این اقام معمولاً فقــط برای مدت معینی با قیمت 
قبلی فروخته می شوند و این انگیزه بیشتری برای مشتری 
ایجــاد می کند تــا کالا را در زمانی که عامت گذاری شــده 

است، بخرد.
مدیرعامل سابق والمارت، گرگ فوران در سال ۲۰۱۶ گفت 
معمولاً کاهش قیمت یا بازگشــت به قیمــت قبلی زمانی 
اعمال می شود که کاهش فروش پیش آمده، اما والمارت 
مطمئن اســت اگر آن محصول با قیمــت پایین تری ارائه 
شود، مشــتریان به خانواده و دوستان خود اطاع رسانی 
خواهنــد کــرد و فــروش واحــد افزایــش می یابــد. کارول 
اســپیکرمن، تحلیلگر خرده فروشــی می گویــد از آنجا که 
مشتریان والمارت می دانند این بازگشت به قیمت قبلی 
موقتی است، احساس فوریتی در آنها ایجاد می شود که 

به فروش بیشتر خواهد انجامید.
با این حال، این استراتژی قیمت گذاری کاهشی همیشه 
باب طبع مشــتریان نبوده و حتی به شکایت هایی منجر 
شــده که در آنها ادعا می شــود والمارت از این روش برای 

گمراه کردن خریداران خود استفاده کرده است.

 دی جــی رادیویــی والمــارت و محصــولات 
ویژه فروشگاه

احتمــالاً می تــوان تصــور کــرد کــه هیچ کــس بــه والمارت 
نمی رود تا آهنگ هایی را که از بلندگوهای فروشگاه پخش 
می شــود، گــوش کنــد. بــا ایــن حــال تصادفی نیســت که 
والمارت هنگام خرید، موســیقی پخش می کند. در واقع 
تاشــی اســت برای وادار کردن مشــتریان به سپری کردن 

زمان بیشتر و در نتیجه پر کردن سبد خریدشان.
اجرای موســیقی برای نگه داشــتن مردم در فروشگاه ها و 
خرید چیز جدیــدی نیســت و مطالعــات روی آن به دهه 
۱۹۶۰ برمی گردد. موســیقی در حال پخش نه باید خیلی 
ســریع و نه زیاد بلند باشــد. بر اســاس گزارش رادیو ملی 
عمومــی ایــالات متحــده، مراکــز خریــد و فروشــگاه های 
خرده فروشــی مختلــف می تواننــد لیســت های موزیــک 
انتخابی متناســب بــا حال و هــوای مشــتری های خــود را 
خریداری کننــد، اما والمارت همه چیــز را یک قدم جلوتر 

برده است؛ آنها دی جی های واقعی دارند.
رادیــو والمــارت دی جی هــای خــاص خــود را دارد کــه 
بیــن آهنگ هــای مختلــف )از طریــق تجربــه مشــتریان 
خرده فروشــی( محصولات ویژه فروشــگاه را به مشتریان 

یادآوری می کنند. طبق وب سایت شــرکتی والمارت، این 
زنجیــره می توانــد بــا اشــتراک گذاری اعان هــای متمرکز 
بــر مشــتری تجربه بهتــری ایجــاد کنــد. بنابرایــن نه تنها 
موســیقی با صدا و تمپوی عالی مردم را تشویق به خرید 
می کند، بلکه مشــتریان بــا معامــات و تخفیف هایی که 

خیلی خوب هستند، بمباران می شوند.

قســمت  در  محبــوب  اقــلام   
انتهایی فروشگاه

والمارت تــا به حال در شــش انــدازه مختلف 
فروشــگاه داشــته، اما مراکــز گســترده آن که 
می تواننــد تــا ۲۶۰ هــزار فــوت مربع وســعت 
داشــته باشــند، بخش عمده ای از امپراتوری 
آن را تشــکیل می دهنــد. ورود و خــروج از 
ایــن فروشــگاه های بــزرگ بــا یــک کالا تقریباً 
غیرممکــن اســت )به طور متوســط هر ســبد 

دارای ۱۱ کالاســت( و ایــن بــه دلیــل چیدمــان فروشــگاه 
اســت. اقامی که همه به آنها نیاز دارند مانند نان، شیر 
و دســتمال توالت - همان هایی هســتند که ترافیک ســاز 
نامیده می شوند - همیشه در قسمت انتهایی فروشگاه 

چیده می شوند.
همه اینها بخشــی از استراتژی والمارت اســت. والمارت 
روی مشــتریانی که در مســیر توقف می کنند تــا ۸۰ هزار 
کالای موجود دیگر را بررســی کنند، حســاب باز می کند. 
چیدمــان فروشــگاه به گونه ای اســت کــه خریــداران را در 
مسیری خاف جهت عقربه های ســاعت قرار دهد، زیرا 
متوجه شده اند که این مسیر باعث می شود مردم دو دلار 

بیشتر خرج کنند.

 سیاست مرجوعی والمارت
هیــچ کســب و کاری نمی خواهــد مشــتریانش محصولی 
را بخرنــد و آن را برگرداننــد. بــا ایــن حال کســب وکارهای 
خرده فروشــی می خواهنــد مشــتریان بــاور کننــد کــه 
می تواننــد محصولــی را بخرنــد و در صــورت تمایــل آن را 
بدون دردســر بازگردانند. اگر فروشگاهی بخواهد فروش 
خود را افزایش دهد، ارائه یک سیاســت مرجوعی آسان 
و اغلب طولانی روش مؤثری است. اگر مشتری بداند که 
می تواند چیزی بخرد و سپس به راحتی آن را برگرداند، به 
احتمال زیاد آن کالایی را که از خریدش مطمئن نیســت 
نیز در ســبد خرید خــود قــرار می دهد. این یــک تاکتیک 
فروش بســیار خوب اســت تا مشــتری را به ســوی خرید 

بیشتر سوق دهد.
والمارت در ســال ۲۰۱7 اعام کرد که در حال ساده سازی 
فرایند مرجوعی کالاســت و به مشــتریان اجــازه می دهد 
از طریــق برنامــه تلفــن همراه خــود بــدون آنکــه در صف 
انتظار بکشــند و عــودت مبلــغ در روز بعد اتفــاق بیفتد، 
مراجعه به بخش کالاهای مرجوعی را دور بزنند. والمارت 
با اعــام اینکــه برخــی از اقــام خریداری شــده به صورت 
آناین ممکن اســت اصاً نیازی بــه بازگرداندن نداشــته 
باشــند، جذابیت فراینــد مرجوعی بســیار آســان خود را 

افزایش داد.
ممکن است به نظر برسد این اقدام برای والمارت هزینه 
دارد، اما همیشه این طور نیست. نیک اگانیان، تحلیلگر 
خرده فروشــی می گویــد خرده فروشــان گاهــی اوقــات بــا 
پس نگرفتن اقامی خاص، پول کمتری از دست می دهند. 
هنگامــی کــه خرده فروشــان مجبــور بــه پرداخــت هزینه 
حمل و نقل مرجوعی هســتند، ضرر و زیان شــان افزایش 

می یابد.

 خدمات پیکاپ والمارت
با وجــود ایــن واقعیت کــه ۹۰ درصــد از جمعیــت ایالات 
متحــده در فاصلــه ۱۰ مایلــی والمــارت زندگــی می کنند، 
برخــی مــردم دوســت ندارنــد از فروشــگاه های بــزرگ 
خرده فروشــی خریــد کننــد. بــرای بســیاری از خریــداران 

جوان تر، رفتن به یک فروشگاه غول پیکر فقط برای خرید 
یک یا دو کالا بسیار مشکل اســت. راه حل والمارت برای 

جذب این مشتریان، پیکاپ کنار خیابان است.
والمارت تنها فروشگاهی نیست که پیکاپ کنار خیابان 
را انجــام می دهــد، امــا پرچمــدار ایــن روش اســت. کل 
اســتراتژی والمــارت برای ســرویس پیکاپ کنــار خیابان 
این اســت خریداران را متقاعد کند به خاطر 
راحتــی فناورانــه، بیشــتر هزینــه کننــد. بــه 
ایــن ترتیــب دیگــر نیــازی بــه مســیریابی در 
فروشگاه نیست. مشتریان به سادگی آناین 
خریــد می کننــد، ســپس خریــد خــود را در 
فروشــگاه، حتی بدون اینکه از ماشــین خود 
پیاده شوند، دریافت می کنند. اگر مشتریان 
نخواهند وارد پارکینگ شلوغ والمارت شوند، 
می توانند بســته خود را از محل تعیین شده 
فدکس تحویل بگیرند. این به والمارت کمک 
می کنــد تــا از هزینه ای که ارســال رایــگان برایــش ایجاد 

می کند، جلوگیری کند.

 بوی نان تازه محیطی پذیرا ایجاد می کند
همــه جنبه هــای اســتراتژی والمــارت بــرای جــذب چند 
دلار اضافی از مشتریان شــامل فناوری یا قیمت گذاری 
استراتژیک نیست. والمارت می داند که چگونه حواس 
دیگــر شــما را نیــز جــذب کنــد، ماننــد جذابیــت پخش 
موسیقی از طریق بلندگوهای فروشــگاه. در مورد حس 

بویایی شما، همه چیز مربوط به نانوایی است.
تجارت مــواد غذایی برای فــروش والمارت بســیار خوب 
بوده و ۵۶ درصــد از درآمــد آن را تشــکیل می دهد. یک 
جزء کلیدی در ایجاد محیطی مناسب برای فروش مواد 
غذایی، بخش نانوایی فروشگاه اســت. به گفته انجمن 
نانوایان آمریکا، بوی نان های پخته شــده ارتباط عاطفی 
را بیدار کــرده و یک محیط خرید دلپذیــر ایجاد می کند 
که به افزایش فروش کمک خواهد کــرد. به همین دلیل 
است که والمارت و بسیاری از خواربارفروشی های دیگر 

نانوایی را در جلوی فروشگاه های خود قرار می دهند.
جذابیــت نانوایــی در فروشــگاه باعــث می شــود برخــی 
خریداران مواد غذایی، آن اقام دلپذیر را نه در راهروهای 
مرکزی، بلکه در حین گشت و گذار در نانوایی موجود در 

فروشگاه خریداری کنند.

 نرم افزار والمارت یک ماشین فروش است
همان طور که با اشاره به مرجوعی آسان و پیکاپ در کنار 
خیابــان متوجــه شــده اید، اپلیکیشــن والمــارت عاملــی 
تغییردهنده در بازی خرده فروشــی بوده اســت. در ســال 
۲۰۱۹ والمــارت بــا ۵۸ میلیــون دانلــود، از اســتارباکس 
قدرتمند پیشــی گرفت و به عنــوان محبوب تریــن برنامه 
پرداخــت تلفن همــراه معرفی شــد. غــول خرده فروشــی 
برنامه خود را طوری مهندسی کرده که تا حد امکان برای 
خریــدار راحت باشــد و نتایــج فــروش قابل توجهــی را به 

همراه داشته است.
یکــی از محبوب تریــن ویژگی هــای ایــن برنامــه، عملکــرد 
»ســیوینگ کچــر« آن بــود کــه اساســاً یــک ابــزار تطبیق 
قیمت بود. اگــر کاربران در جای دیگــری قیمت ارزان تری 
پیدا می کردند، والمارت مابه التفــاوت را به آنها پرداخت 
می کرد. ســیوینگ کچر صرفاً نمونه ای از نحوه اســتفاده 
والمــارت از برنامــه خــود بــرای افزایــش فــروش اســت. 
جســت و جوی فروشــگاه من در ایــن برنامه به مشــتریان 
امکان می دهد یک کالا را جســت و جو کننــد و فوراً مکان 
راهرو آن را پیدا کنند یا به سادگی آن را به سبد خرید خود 

اضافه کنند تا تحویل بگیرند.
به گفته واندا یانگ، معــاون بازاریابی دیجیتال والمارت، 
افرادی که ایــن اپلیکیشــن را دارند، دو برابر افــرادی که از 
آن اســتفاده نمی کنند، از فروشــگاه بازدید می کنند و ۴۰ 

درصد بیشتر هزینه می کنند.

INTRODUCTIONمعرفی

 کمستری جذب سرمایه کرد

بهرهگیری
ازاتوماسیون

»کمستری« اســتارتاپی با هدف افزایش 
کارایی تحقیقات و تولید مواد شیمیایی 
که در انگلستان مستقر اســت، افزایش 
بودجه اولیه در راستای سرعت بخشیدن 
به تحقیق و توســعه بــرای پروژه های مواد 
شــیمیایی در مقیاس کوچک و متوسط 

را تأیید می کند.
کمســتری یــک نمونــه اولیــه از فنــاوری 
اتوماســیون مواد شــیمیایی خــود را ارائه 
داده و اکنون قصد دارد تعــداد کارمندان 
خــود را افزایــش دهــد و در عیــن حــال 
محصــول اصلــی خــود را نیز تولیــد کند. 
پلتفــرم اتوماســیون مــواد شــیمیایی 
کمستری در بریتانیا مبلغی چند میلیون  
پونــدی را در دور اولیــه خــود جمــع آوری 

کرده است
بر اســاس بیانیه مطبوعاتی این شرکت، 
علــم شــیمی ۹۶ درصــد از کل کالاهــای 
تولیــدی را تحــت تأثیــر قــرار می دهــد. 
در  آزمایشــگاهی  تکنســین های 
تحقیقــات پزشــکی و مواد، ســاعت های 
بی شــماری را صــرف آزمایــش ترکیبــات 
شیمیایی می کنند تا تأثیر آنها را بر موارد 
مصرفــی خــاص بســنجند و زمینــه ای را 
برای اتوماســیون فراهم کنند. کمســتری 
توســط مدیرعامــل آن، دکتــر آنــا آندرئو، 
متدولوژیست شــیمی و فارغ التحصیل 
دکتری دانشــگاه کمبریج، همراه با مدیر 
ارشــد فناوری، اســتفان گاتــزل، محقق 

سابق دانشگاه گاسکو تأسیس شد.
هدف این استارتاپ استفاده از اتوماسیون 
برای تغییر روند تولید، تحقیق و توســعه 
خروجی های شــیمیایی ســطوح کوچک 
تــا متوســط اســت. کمســتری امیــدوار 
اســت با انجام این کار به کمبود پرســنل 
آزمایشــگاهی که بر صنایع شــیمیایی و 

دانشگاه تأثیر می گذارد، رسیدگی کند.
یک نمونــه اولیــه از ابزارهای اتوماســیون 
قبــاً ارائه شــده و اکنون کمســتری قصد 
دارد جذابیــت بــازار را بــا نمونــه بعــدی 
آزمایشــی خود بــه نمایــش بگــذارد. این 
بودجه صــرف جــذب کارکنــان و توســعه 

محصول خواهد شد.
دکتر آنــا آندرئو گفتــه که این شــرکت در 
حــال آماده شــدن بــرای افزایــش چهــار 
برابری تعــداد کارمندان اســت و به زودی 
بــرای حمایــت از تحقیقــات خــودکار در 
زمینه مواد شیمیایی به ســاختمان های 
از پیش طراحی شــده نقل مکان می کند 
و در عین حال به دنبال گســترش عرضه 

محصولات خود است.

ترانه احمددوست
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@yahoo.com
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چــرا گاوهــا قــادر بــه طراحــی رقــص نیســتند؟ چــرا 
تمســاح ها نمی تواننــد قایق هــای تنــدرو اختــراع کنند؟ 
اینهــا پرســش های آنتونــی برانــت )آهنگســاز( و دیوید 
ایگلمن )متخصــص علوم اعصاب( اســت کــه در فصل 
 The Runaway( »نخست کتاب شان »گونه های فراری
Species( پرسیده و بادرنگ نیز به آنها پاسخ داده اند. 
آنها می گویند بــه دلیل وجود »دگرگونی رو به پیشــرفت 
در الگوریتم های هدایت کننده مغــز ما«، حیوانات قادر 
به رقابت با نبوغ انســان نیســتند. ما متفاوت هستیم، 
زیرا جهان را نه تنها آن گونه که هســت، بلکه آنســان که 
می تواند باشد، می بینیم. ما می پرسیم »اگر... چه؟« و 
بنابراین می توانیم آینده خــود را پدید آوریم، همان گونه 
که ابزار زندگی خود را از گذشته تاکنون ساخته ایم مانند 
زبان و حســابداری، چرخ و گاوآهن، واکسن ها و داروها، 
ســینما و آســمان خراش ها، ماهواره هــا و گوشــی های 
هوشــمند. البته حتی طرح هایــی که به وســیله بهترین 
ذهن های جهان شکل گرفته و توسعه یافته اند، به ندرت 
در آن ســطح بــه پیشــرفتی معنــادار منجــر می شــوند. 
بنابراین کدام اختراعات بیشــترین کارکرد را داشــته اند 
و چــرا؟ آن اختراعــات چــه چیــزی را می تواننــد دربــاره 
نوآوری هایــی به مــا بیاموزنــد که موجــب تغییــر روندها 
شــده؟ و علم و فنــاوری چگونــه پس از ایــن زندگــی ما را 

دگرگون خواهد کرد؟ 

 همکاری و اثرگذاری متقابل
اما باقیمانــده »گونه های فــراری« در این باره روشــنگری 
می کننــد، ماننــد ســه مطلــب »واقعــاً برقــی کــردن« که 
تاریخچــه ای کامــل از بــرق اســت )نوشــته کــرگ روچ( و 
»پنجــاه اختــراع کــه اقتصــاد مــدرن را شــکل داد« کــه 
مجموعه مقالاتی کوتاه درباره موضوعاتی از پاستیک 
تا ثبت اماک اســت )نوشــته تیم هارفورد و سونیش( و 
بررســی ژرف و گهگاهــی طنزآمیــز ۱۰ زمینــه تحقیقاتی 
کلــی  زیست شــناس  دانشــمند  نوشــته  نوظهــور 

واینراسمیت و همسر کاریکاتوریست وی. 
به شــکلی عاقانه هیچ یک از این نویسندگان برای پاسخ 
به پرسش نخست »کدام اختراع بیشــتر اهمیت دارد یا 
خواهد داشــت؟« تاشــی نکرده اند. دربــاره برتری لامپ 
و موتور بخــار بر ســفرهای فضایی و جســت و جوی گوگل 
باید فیلسوفان بحث کنند، اما بررسی اینکه چرا برخی از 
طرح ها توانستند کسب و کار، فرهنگ و جامعه را دگرگون 
ســازند، در حالــی کــه دیگــران قــادر بــه انجــام آن نبودند، 

مفیدتر است. 
ممکن است بررســی هر چهار نوشــته، خواننده را به این 
باور برســاند که اختراعات درجه یک با نبوغ فردی شــروع 
می شــود و بــه پایــان می رســد؛ برانــت و ایگلمــن اغلب به 
پیکاسو اشاره می کنند. در فهرست مطالب کتاب روچ این 
عناوین دیده می شود: بادبادک بنجامین فرانکلین، تلگراف 

 انسان ها به دنبال چیزهای نوپدید هستند
اما روشن است که می توانیم روی طرح هایی تمرکز کنیم 

که بیشتر از آنکه به جهان آسیب برسانند کمک می کنند

نبوغ برای دگرگون کردن 
جهان کافی نیست

درس های رکود دهه 193۰ برای مدیران کسب وکار

رکودبزرگنوآوری

REVIEWبررسی

در سال ۲۰۰۸ و همزمان با بحران اقتصادی در 
آمریــکا، با افزایش شــدید قیمت نفــت و مواد 
غذایی، کاهش ارزش خانه ها و بحران اعتباری 
کــه اثرگــذاری آن بــر اقتصــاد ایــالات متحــده 
شروع شده بود، زمانی وحشتناک برای تاش 
در مســیر گســترش مشــاغل یــا نــوآوری بــود. 
اما بر اســاس برخــی گزارش ها، بدتریــن دوران 
اقتصادی یعنی رکود بــزرگ، در واقع یک دوره 

سرشار از ابتکارات مدیریتی است. 
کارولین بــرد در کتاب »زخــم ناپیدا« در ســال 
۱۹۶۶ توصیفی بســیار دقیق از چگونگی تأثیر 
افسردگی بر زندگی آمریکایی ها دارد که شامل 
فصلــی جــذاب از تغییراتی اســت کــه در دهه 
۱۹۳۰ در شرکت ها رخ داد؛ تا زمانی که مدیریت 
حرفــه ای شــکلی پایــدار یافــت و کارکردهایــی 
ماننــد بازاریابــی، روابــط عمومــی و تبلیغــات 

جایگاه خود را یافتند. 
شــرکت های اســتاندارد اویــل مزیتــی ماندگار 
را با گســترش شدید شــبکه های ایستگاه های 
خدمات خــود ایجاد کردند. شــرکت دیپوینت 
چیرگی خود بر بازار را با معرفی نایلون و ســایر 
محصولات جدید به بازارهای مصرف افزایش 
داد. در حالی که مونتگومری ضعیف می شــد، 
ســیرز بــا نوآوری هایــی ماننــد یخچال هــای 
ارزان قیمــت و بیمه نامــه پســتی خــودرو و 
دو برابــر کــردن تعــداد فروشــگاه هایش رونــق 
گرفــت و آنــگاه کــه وال اســتریت تحقیر شــده 
بود، مریــل لینچ متوجه شــد که فرصتــی برای 
دلالان شــریف وجــود دارد. تمرکز بر مشــتری 
بــه ســرمایه گذاران کارآفریــن )ماننــد کارول و 
گود هیومــر( و کایــرول )تولیدکننــده رنگ مو( 
و A. C. Nielsen )اطاعــات خرده فروشــی( 
و Chock Full O’ Nuts )کافی شــاپ ( اجــازه 
داد تا به فرصت های بزرگ دســت یابند.  دهه 
۱۹۳۰ چه درس هایی بــرای آموختن به مدیران 

دارد؟ نکته اصلــی اینکه مــوج کنونی تحولات 
و تغییرات بــازار فرصت هایی را بــرای نوآوری و 

رشد فراهم می کند. 
برداشــت های خود درباره نیازهای مشــتری را 
آزمایــش کنیــد: دربــاره داده هایی کــه در حال 
کار روی آنها هســتید و چگونگی دســته بندی 
مشــتریان تجدیــد نظــر کنیــد. ایــن کار به ویژه 
برای شــرکتی که مســتقیماً بــه کاربــران نهایی 
خدمــات نمی دهــد، چالش برانگیز اســت، اما 
انواع روش های کمیّ و شیوه های کیفی )مانند 
گذرانــدن یــک روز در زندگی مشــتری یا بارش 

فکری خاقانه( می تواند کمک کند. 
نوآوری هــای محصــول/ خدمــات را بــرای 
بازارهــای جهانــی در نظــر بگیریــد: چگونگــی 
طراحــی پیشــنهادهای کم هزینــه یــا خــوب 
برای مشــتریان در بازارهای نوظهــور و طراحی 
مجــدد آنهــا بــرای مشــتریان در اقتصادهــای 
بالــغ را شناســایی کنیــد. غول های نوظهــور از 
کشــورهای در حــال توســعه را که بــه نیروهای 
جهانی تبدیل شده اند، الگوی خود قرار دهید.  
روی پیمان های شراکت راهبردی سرمایه گذاری 
کنید: به موارد ناملموس و ضروری برای ایجاد 
پیوندهــای کاری تســلط پیــدا کنید. شــناخت 
شــرکا و شفاف ســازی رابطه کاری در این زمینه 
مفید است. بازآموزی را در سازمان خود دنبال 
کنیــد: افــراد بااســتعدادی را کــه بــرای آینــده 
خــود نیــاز داریــد، در اختیــار بگیریــد تــا گروه 
کارکنان بااستعداد مورد نیازتان را ایجاد کنید. 
آن گونه که پیتر کاپلی پیشنهاد می کند: »برای 
پیش بینــی و پاســخگویی بــه چنیــن نیازهایی 

برنامه رسمی تهیه کنید.« 
در بســیاری از شــرکت ها به این حوزه ها توجه 
نکرده اند یا به خوبی مدیریت نشــده، شاید به 
یک دوره رکود خوب نیاز باشد تا این موارد را به 

بالای فهرست بیاورد.
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ساموئل مورس و نور توماس ادیسون. از طرف دیگر هارفورد 
تمرکز خود را بر افرادی گذاشته که پشت صحنه طرح هایی 
هســتند که اقتصادشــان را شــکل داده و واینراسمیت با 
گروهــی از »دانشــمندان عجیب« گفت وگو کرده اســت. 
اما مطالعه دقیق تر نشــان از تأکید بر همکاری و اثرگذاری 
متقابل بین کارشناسان رشته های گوناگون، پژوهشگران 
و فناوران، کارآفرینان و سرمایه داران، بخش های خصوصی 
و دولتــی دارد. برانــت و ایگلمن معتقدنــد خاقیت عمل 
ذاتی اجتماعی اســت. درســت همان گونه که هنــر بزرگ 
از »خم کــردن، شکســتن و ترکیب کــردن« کارهــای قبلــی 
به دســت می آید، »فناوری های پیشــگامانه... نتیجه کار 
مخترعانی اســت که »بهترین طرح های قهرمانان خود را 

به کار می گیرند«. 
واینراســمیت با تمــام وجود با ایــن دیدگاه موافق اســت و 

یادآور می شود: »جهش های ناپیوسته بزرگ 
ماننــد لیــزر و رایانــه اغلب بــه پیشــرفت های 
نامربوط در زمینه های مختلف بستگی دارد.« 
یکی از فصل های جذاب که در کتاب روچ آمده 
بیان می کند که چگونه جورج وستینگهاوس 
دانــش تجــاری خــود را بــا علــم نیکا تســای 
»درخشــان و عجیب وغریــب« برای ســاخت 
یک سامانه تجاری برق جریان متناوب ترکیب 
کرد و هارفــورد یادآور می شــود فنــاوری آیفون 
بــدون آزمایش هایــی کــه هزینــه آن را دولــت 

پرداخت کرده بود، امکان پذیر نمی شد.

 شجاعت مخاطره
شــجاعت بــرای مخاطره کــردن و شکســت خوردن یکــی 
دیگر از موضوعات کلیدی بیان شده در این کتاب هاست. 
هارفورد می گویــد بهترین راه بــرای تقویت نــوآوری آینده 
ممکن اســت این باشــد که »واقعاً به افراد باهوش اجازه 
دهیم تا کنجکاوی فکری خود را دنبال کنند، بدون اینکه 
درباره سرانجام آن دیدگاه روشــنی وجود داشته باشد«. 
روچ از دو مــردی یاد می کند کــه الکترومغناطیس را مهار 
کرده و توضیح دادنــد؛ »مایکل فــارادی« و »جیمز کلرک 
ماکسول«. آنها را به دلیل »گرایش به گام نهادن در مسیر 
متضــاد بــا نظریه هــای پذیرفته شــده آن دوره« ســتایش 
می کنــد. برانــت و ایگلمــن دربــاره آزمایش هــای بــرادران 
رایت روی ۳۸ ســطح مختلف بال هواپیمــا و ۵۱۲7 نمونه 

اولیه دستگاه مکش جیمز دایسون می گویند و نقل قولی 
جذاب از ادیسون را بازگو می کنند: »آنگاه که بررسی همه 
احتمالات را پایــان دادید، به یاد داشــته باشــید که کاری 
نکرده ایــد.« آنهــا یــادآوری می کنند کــه موضــوع نه تنها 
تحمل شکســت بلکــه انتظار آن اســت، زیــرا گزینه های 
زیادی خلق کرده اید که برخی از آنها باید پیش از برآمدن 

بهترین ها کنار گذاشته شوند.
این ویژگــی را ســونیش به طور کامــل نشــان می دهد. هر 
فصل از کتاب او یک هدف پیچیده و فناوری های مختلفی 
را شرح می دهد که برای دستیابی به آن توسعه می یابند. 
به عنوان مثال دانشمندان در حال کار روی شش امکان 
برای دسترسی ارزان به فضا هســتند؛ موشک های قابل 
اســتفاده مجدد، راکــت/ هواپیماهای فضایی هواســوز، 
ابرتفنگ هایی که موشک پرتاب می کنند، احتراق لیزری، 
پرتاب از ارتفاع بســیار بالا )از طریــق فرودگاه 
فضایــی، بالــن یــا هواپیمــا( و آسانســورهای 
فضایی. زمان نشــان خواهد داد که کدام یک 
از ایــن طرح هــا )در صــورت وجــود( بــه نتیجه 
می رسند. در این کتاب ها توصیه های دیگری 
نیــز بیــان می شــوند کــه عبارت انــد از: درک 
آنچه نیازها و مشــغله های زمان است )روچ(، 
ایجــاد فرصت هایی بــرای آموزش بــا تأکید بر 
حل مســئله، راه انــدازی مســابقات نــوآوری، 

سرمایه گذاری بیشتر در علم محض. 
در نهایت همه این نویسندگان تأکید می کنند که نوآوری 
به بهترین وجه از طریق آن چیزی دیده می شود که روچ آن 
را »عدسی زاویه باز«، پیدایش، توسعه و پیامدها می نامد. 
آن گونه که هارفــورد می گویــد: »اختراعات بــه روش هایی 
غیرقابل پیش بینی زندگی ما را شکل می دهند. همان زمان 
که مشکلی را برای کسی حل می کنند، اغلب برای شخص 
دیگری مشکل ایجاد می کنند.« بنابراین با هر طرح جدید 
»منطقــی اســت کــه دســت کم از خــود بپرســیم چگونــه 
می توانیم سودمندی ها را بیشینه و زیان ها را کمینه کنیم.« 
واینراسمیت برای هر فناوری که پوشش می دهد »راه هایی 
که ممکن است همه چیز را وحشتناک کند و راه هایی که 

ممکن است چیزها را شگفت انگیز کند« بیان می کند. 
انســان ها به دنبــال چیزهای نوپدید هســتند، اما روشــن 
است که می توانیم روی طرح هایی تمرکز کنیم که بیشتر از 

آنکه به جهان آسیب برسانند، کمک می کنند.

مهران امیری  

mehranamiri
@gmail.com
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INTERVIEWگفت وگو

 حجم بازار را چه میزان برآورد 
می کنید و سهم شــما از این بازار چقدر 

است؟ 
تصور ما این است که حجم این بازار به صورت 
بالقــوه می توانــد به انــدازه حجــم بــازار PSPها 
باشــد. تقریباً هر کاری که شــما بــا کارت انجام 
می دهید، بــه شــکل دیگــری روی حســاب نیز 
می توانید انجام دهید. اما بازار بالفعل بســیار 
کوچک تــر اســت. بــرای همیــن چیزی کــه الان 
محقــق کرده ایــم، درصــد ناچیــزی از کل بــازار 
اســت و به همین دلیل تنه مــان به تنــه رقیبان 
نمی خورد. جا برای رشد همه بسیار زیاد است. 
ما حواس مان به رقبایمان هست، ولی در حدی 
نشده که سر به دست آوردن یک مشتری با هم 
جدال داشته باشــیم. در نتیجه رقابت چندان 

معنادار نیست.

 گفته می شود رگولاتور در ایران 
بــه جــای اینکــه مشــخص کنــد چــه 
چیزهایــی برایــش اهمیــت دارد، ابــزار و 
مسیر را مشــخص می کند. در حالی که 
وظیفــه رگولاتــور چنین چیزی نیســت. 
شما چه مشکلاتی با این ویژگی رگولاتور 

دارید؟
اینکــه رگولاتــور باید چــه کارهایی انجــام دهد، 
موضوعی مفصل است. ممکن است رگولاتور 
فضایی فراهم کند و اتفاقاتی بیفتد که رگولاتور 
حتــی فکــرش را هــم نمی کــرده اســت. بــه طور 
کلــی نــوآوری بــاز چنیــن ویژگــی ای دارد. شــما 
ســرویس ها را بــاز می گذاریــد و نمی دانیــد 
قــرار اســت از اینهــا چــه اســتفاده هایی شــود 
و فقــط مطمئــن هســتید که فضــا امن اســت. 
بعــد اســتفاده هایی می شــود که شــما تعجب 
می کنید. نوآوری فرای ذهنیت کسی که فضای 

نوآوری را ایجاد کرده، عمل می کند. 
امــا اینکــه رگولاتور تــا چد حــد باید وارد شــود، 
موضوع متفاوتی است. مثاً رگولاتور اتحادیه 
اروپا می گوید برای فــان روند باید احراز هویت 
دوعاملــی وجــود داشــته باشــد. مــا ســه عامل 
داریم؛ چیزی که شــما هســتید مثل اســم تان، 
چیزی که شما دارید مثل گوشــی یا توکن تان و 
چیزی که می دانید مثل اینکه می پرســند اسم 
اولیــن معلم تان چــه بوده اســت. احــراز هویت 
دو فاکتوری یعنــی از دو عامل از این ســه عامل 
اســتفاده شــود. حالا اینکــه آن شــرکت به چه 
شــکل و از کدام فاکتورها اســتفاده می کند، در 

اختیار خودش است. 
حــالا اگــر احــراز هویــت ناقصــی انجــام شــد و 
مشکلی به وجود آمد، مسئولیتش با چه کسی 
اســت؟ با همان شــرکتی که آن احــراز هویت را 
انجــام داده اســت. پس کســی که مســئولیت 
دارد، باید اختیار هم داشته باشد. وقتی شرکت 
مسئول پیشــگیری از تقلب و جبران خسارت 

اســت، خودش هــم کنتــرل می کند کــه چنین 
اتفاقــی رخ ندهــد. رگولاتور بایــد تا جایــی وارد 
شود و مسئولیت ها را توزیع شــده بداند و بعد 

هم راه را باز بگذارد.
ایــن را بگویم کــه مــا در ســرویس های مختلف 
رگولاتورهــای متفاوتــی داریــم، ولــی از آنجا که 
تمرکزمــان بــر بانکــداری بــاز اســت، رگولاتــور 
اصلی مــان هــم بانــک مرکــزی اســت. چیــزی 
که ما تا اینجــا بــه آن برخورده ایم، ایــن بوده که 
در روند جــذب مشــتری یا مثــاً بــرای دریافت 
اینمــاد بــه مــا می گوینــد مجوزتــان را بیاوریــد. 
ما مجــوز دقیقــی نداریم، چــون اصــاً مجوزی 
وجود نــدارد کــه بتوانیــم دریافــت کنیــم. برای 
همیــن مــا همــه مجوزهــا را گرفته ایــم و عضــو 
همه جــا هســتیم کــه برایمــان مشــکلی پیــش 
نیاید. چالش دیگر هم این است که کاً ریسک 
کارمان بالاســت. از آنجــا که رگولیشــنی وجود 
نــدارد، بایــد سلف رگولیشــن انجــام دهیــم. 
معمولاً سلف رگولیشن سخت گیرانه تر است. 
ایــن مــا را محــدود می کنــد چــون هــر کاری کــه 
می خواهیــم انجام دهیــم، باید همــه جوانب و 
حتی احتمالات بســیار دور را در نظر بگیریم و 
ســخت گیری کنیم. همیــن روند کار مــا را کند، 

مبهم و با ریسک بیشتر همراه می کند. 

 کسب و کار شما و مشتریان تان 
بر بســتر اینترنــت قــرار دارد. اختلالات 
ماه هــای اخیــر و برنامه هایــی کــه بــرای 
اینترنــت ملــی وجــود دارد، چقــدر روی 

فینوتک تأثیر گذاشته است؟
مســئله بســیار بزرگ مــا در حــال حاضــر، جو 
عمومی جامعه اســت. بلــه، کل کســب و کار ما 
روی اینترنت اســت و مهم تر از آن کســب و کار 
مشــتری مان بر همین بســتر قرار می گیرد، اما 
مهم تــر از اینترنــت، امیــد اســت. گاهــی که به 
مشــتری پیشــنهاد می دهیم فان کار را انجام 
دهــد، می گویــد دل خوش ســیری چنــد؟ امید 
اســت که باعــث می شــود خدمتی را کــه وجود 
ندارد، ایجاد کنیــم و هر روز خدمات بیشــتری 
ارائه دهیم. امید نباشد، سایر کارها بی اهمیت 

است. 
مــا این همــه فراینــد چیده ایــم، اگــر تراکنشــی 
نباشد، به چه کاری می آید؟ همه زحمت هایمان 
با فقــدان امیــد از بیــن مــی رود. انگار جســمی 
باشــد که خونی در آن جریان ندارد. امید خون 
در رگ های آن جســم است. مسئله ما در حال 
حاضــر افــت درآمدهــای مقطعــی نیســت. به 
هر حال اینهــا را به شــکلی می توان حــل کرد و 
وقتــی وارد ســختی های این چنینــی می شــوید 
و زنــده از آن بیــرون می آیید، قوی تر می شــوید. 
ولی اگر امید نباشد، دیگر چیزی معنی ندارد. 
حاکمیت بایــد روی این موضوع تمرکز داشــته 

باشد.  
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وقتی از شما می پرسند ای نازنینان عرصه سیاهکاری و قالتاق بازی! اگر کرمی در نهانگاه خود جاساز 
نکرده اید، برای چه به برنامه های جایگزین وطنی سر نمی زنید، شما چه جوابی دارید که بدهید؟ 

نصایح ملک الشعرای بهار

مَنمِاتهیگلستانرا
شاعر، ادیب، سیاست مدار و روزنامه نگار 
ایرانــی، محمدتقــی بهــار ملقــب بــه 
ملک الشــعرا )۱۳۳۰-۱۲۶۳ شمســی( در 
مشــهد به دنیــا آمــد و پــس از فــوت پدر، 
ملک الشــعرای دربــار مظفرالدین شــاه 
شــد. وی شــش دوره نماینــده مجلــس و 
ســال ها اســتاد دوره دکتــری ادبیــات 
دانشســرای عالــی و دانشــکده ادبیــات 
دانشگاه تهران بود. او را به دلیل پیوستن 
به مشروطه طلبان و آزادی خواهان چند بار 
تبعید و زندانی کردند، اما سال های زندان 
و تبعید از پربار ترین سال های زندگی ادبی 
وی شد. دیوان اشعار و سبک شناسی )در 
سه جلد درباره ســبک نوشته های منثور 
فارســی( از شناخته شــده ترین آثــار بهــار 
اســت. تاریخ احــزاب سیاســی، تصحیح 
برخی از متون کهن مانند تاریخ سیستان 
و مجمل التواریــخ و القصــص و تاریــخ 

بلعمی از دیگر آثار اوست. 

فریاد از این جهان و از این دنیا
وین رسم ناستوده نازیبا
بر باد رفته قاعده موسی

و از یاد رفته توصیه عیسی
تورات گشته توریه بدعت
انجیل گشته واسطه دعوا

خلُق محمدی شده مستنکر
دستور ایزدی شده مستثنی

هامون به خود نبیند جز کوشش
دریا به خود نبیند جز غوغا

گرد قتال خیزد از این هامون
توفان مرگ خیزد از این دریا
قومی پلنگ خوی ز هر گوشه

درهم فتاده اند پلنگ آسا
ای خود برنهاده پیِ پرَخاش
وی تیغ برکشیده پیِ هیجا

این باغ ایزد است و درختانش
با دست حق دمیده چنین زیبا

مشکن درخت یزدان را، مشکن
منَمِا تهی گلستان را، منَمِا 

 دیدن بعضی صحنه ها برای همه مجاز نیست HINT نکته

»امنیت سایبری ما چه می شود؟« این سؤالی است  که بعضــی از کاربران محتــرم شــبکه های نامحترم ١
مجازی خارجی ســؤال می کننــد. یعنی جــوری حق به جانب 
می پرسند که آدم خیال می کند حق با اینهاست، در حالی که 
این طور نیست. این دوستان عزیز فریب خورده انگار یادشان 
رفته که همین طوری خالی خالی دارند قانون شکنی می کنند و 
صرف اینکه در آن خراب شده ها حضور دارند، غیرقانونی است. 
حــالا راه افتاده انــد و دارنــد ســیاه نمایی می کنند کــه چه؟ که 
»صفحه شخصی ما متعلق به خود ماست و قرار نیست به 

کوچک تریــن بهانه ای بــا روش هــای فنــی! یوزر 
پســورد را توی ســینی ازمان بگیرند و بعــد برای 
سرگرمی توی ساعت های اضافه کاری چت ما را 

با دیگر فیلترشکن داران قانون شکن بخوانند.«

٢
این حرف حتی در ظاهر هم درســت نیست. از 
کجا می دانید که همیــن الان که با هــزار ترفند و 
دودره بازی موفق شدید این برنامه های شیطانی 

را باز کنید و شــروع کردید به شــیطانی کردن، آن پــاول دوروف 
شــیطان و مــارک زاکربــرگ قالتــاق و ایان ماســک ســیاهکار 
ننشسته باشند و در حالی که چیپس و پفک و باقی اسباب 

بی قیدی را حاضر کرده اند، چت های شما را نخوانند و دورهمی 
به چک و چانه شما با طلبکارهایتان و لیست خرید همسرتان 

و بعضی چیزهای دیگر که رویم نمی شود بگویم، نخندند؟ 

٣
می دانم که الان با خودتان و با من می گویید: یعنی چه که وقتی 
ما عضو شبکه های اجتماعی بین المللی می شویم، می شوند 
بدَه و اخ، اما مسئولان عزیز اگر عضو همین شبکه ها باشند که 
هستند، می شوند چیز خوب و جنس اعا؟ اصاً 
خود مسئولان کجای این برنامه های داخلی قرار 
دارند؟ خب اولاً باید عرض کنم که بروید و خودتان 
ببینید که چــه کرمــی ریخته ایــد و چــه کرده اید 
که این برنامه ها برایتان مفید نیست. ثانیاً مگر 
شما ندیده اید یک محصول فرهنگی مثل فیلم 
و بازی و غیره رده بندی سنی دارد و دیدن بعضی 

صحنه ها برای همه مجاز نیست؟

۴
اگــر می بینیــد مســئولان عزیز هــم بیشــتر در بســتر همین 
شبکه های اجتماعی خارجکی فعال اند، هی با خودتان نگویید: 

یعنی چطور از سد فیلتر گذشته؟ لیست فیلترشکن هایش 
چیست؟ چرا به بله و ایتا و اینا سر نزده؟ خب لاکردارها! شما 

نمی آیید روی این داخلی ها که آنها  هم بیایند!   

۵
ضمن اینکه شــما اصاً برای چه خودتان را با بعضی عزیزان 
رده بالا مقایســه می کنید؟ در سیستم کاســتی... ببخشید، 
طبقاتــی، طبقــه شــما و آن عزیــز مــورد تأییــد و بامانــع فرق 
دارد. طبقه بالاها همیشه پنتهاوس داشته اند، پد هلیکوپتر 
داشــته اند، باغ داشــته اند و کلی چیزهــای دیگر. اگــر باورتان 
نمی شــود بروید و چند تا آگهی فــروش خانه های خفــن را در 
دیوار ببینید تا بدانید کــه اهل طبقه روم به دیــوار زیرزمین با 
اهل پنتهاوس فرق دارد. اگر قبول نداشــته باشــیم می آیند و 
فرقش را می کنند تو چشم مان تا بلکه ببینیم و غر اضافه نزنیم.

۶
عزیزم بی خیال مهر و دی شو

خفن توی بم و ازنا و ری شو
به شدت نات اوکی هستی هم اکنون

بیا با ما شو و آنگه اوکی شو

عبدالله 
مقدمی

 
@moghaddamy0007

منَمِا تهی گلستان را، منَمِا 


