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در خاطــره ای که می خواهم تعریف کنم، اســم 
کســب و کار را نمی برم، زیرا به نظرم بی انصافی 
اســت و تقریبــاً همــه کســب و کارهای نــوآور 
بزرگی که زمانــی نه چندان دور اســتارتاپ های 

باانگیزه ای بودند، رویکرد مشابهی دارند. 
در آخر هفته ای که گذشــت، به دستور ادارات 
گردشــگری اســتان ها، هیچ اقامتگاهــی اجازه 
گرفتن مسافر نداشت و تهدید شده بودند که 
اگر خلافش رفتار شــود، پلمب می شــوند. این 
دستور که در واپسین ســاعات روز چهارشنبه 
ابــلاغ شــده بــود، پلتفرم هــای 
اجاره ویــلا و اقامتــگاه را با بحران 
مواجه کرده بــود. حالا آنهــا باید 
جوابگــوی کاربرانــی می بودند که 
از آنها اقامتگاه اجاره کرده بودند 
و بــرای ایــن درراه مانــدگان فکری 
می کردند. البته اداره گردشگری 
فقط زورش به جایی می رسید که 
بــرای کارش هزینه کــرده، فضای 
اســتانداردی در اختیار گردشگر 
می گــذارد و تحــت لــوای مجــوز 
فعالیــت می کنــد. وگرنــه بعیــد می دانــم آنهــا 
کــه روی مقوا کنــار جــاده تبلیغ ویــلا می کنند، 
برای اجــاره دادن یا نــدادن منتظر اجــازه مقام 
مســئولی باشــند؛ کــه تجربــه شــخصی بنــده 

می گوید نبودند. 
بگذریم؛ من و همسفرهایم صبح روز پنجشنبه 
از این دســتور از طریق پشــیبانی پلتفرم مطلع 
شــدیم. بلافاصله گزینه دیگری فرستادند و ما 

مقصد را بــه ســوی گزینه دیگــر تغییــر دادیم، 
غافل از اینکه بخش پشتیبانی بدون هماهنگی 
با صاحــب ویلا مــا را آنجــا فرســتاده و صاحب 
ویلا آن مکان را با مسافران روز قبل تمدید کرده 
است و برای همین هم جواب تماس های مکرر 
مــا را نمی دهد. اما ما این مســئله را به ســادگی 
نفهمیدیــم و بعــد از دو، ســه ســاعت پیگیــری 
مستمر و قول های پشــتیبانی که به زودی همه 
مســائل را حــل کــرده و بــا مــا تمــاس می گیرند 
)تماس هایی که هرگز گرفته نشــد( و هیچ جای 
نگرانــی نیســت، ایــن موضوع را بــا مــا در میان 
گذاشتند. البته باز هم به همین سادگی نبود و 
طی تماس آخر من پشتیبانی را قسم دادم که با 
من شفاف باشد و صداقت پیشه کند. آنجا بود 
که پشتیبان خسته و کلافه حقیقت را گفت و 

پرونده این مسئله را بست.
واقعیــت این اســت کــه اتفاقی کــه افتــاده بود، 
تقصیر آنها نبود. تقصیر من هم نبود. اما آنجا 
که بــه جــای رفتــاری صادقانــه، ســعی در گمراه 
کردن کاربر و داستان پردازی برای او داشتند، من 
کســب و کار را مقصر می دانم. کســب و کاری که 
می توانست با قبول مســئولیت، از همان ابتدا 
صاف و پوست کنده حقیقت را بگوید و احتمالاً 
با کــد تخفیــف و عذرخواهــی ســعی در جبران 
مافات داشته باشد. اما متأسفانه رگولاتورهای 
دمدمی، کسب و کارهای ما را هم متأثر کرده اند 
و اینجا خبری از مســئولیت پذیری نیســت. در 
حالی که عیار کسب و کارها با رفتارشان در زمانه 

بحران سنجیده می شود. 

INTROسرآغاز

چرامدیریتبحرانومسئولیتپذیری
درکسبوکارهاینوآورمهماست؟

 مشق خود را
از روی دست حاکمیت ننویسید!

دربارهتصمیمهایخلقالساعهایکه
ازیکرویکردهمسانسازسرچشمهمیگیرند

دو روز ناقابلی که 600 میلیارد تومان 
ارزش دارد

مهم ترین مســئله ایــن روزهای اقتصــاد دیجیتال کشــور 
و به طــور کلی اقتصــاد نــوآوری که بــه دنبال خلــق ارزش و 
تولیــد ثــروت از طریــق ایجــاد تغییــر در فرایندهــای کهنه 
و ســنتی اســت، چیزی نیســت جز مانعی به نــام رویکرد 
بخش هایــی از حاکمیت. بخش هایی که به نظر می رســد 
اگرچــه قلیل اند، امــا صــدا و قدرت زیــادی دارند. هســته 

سخت و چگال تصمیم گیرنده ای که همه چیز 
را هم شکل خودش و افکارش و اولویت هایش 
می خواهــد. این بزرگ ترین ســد اکوسیســتم 

نوآوری ایران امروز و این روزهاست!
بی پولی، تحریم هــا، بســته و آکواریومی بودن 
اقتصاد، ســختی راه اندازی و اداره کسب وکار 
و حتی شاید مسئله تلخ و پرچالش مهاجرت 
و بی انگیزگــی نیــروی انســانی را بتــوان بــه هر 
ضرب و زوری باشــد حل کرد، اما ایــن رویکرد 
بسته و یکسان ساز را کسی نمی تواند در درون 

کسب وکارها برایش چاره ای بیندیشید.
نگاه و رویکردی که به کســب وکارهای داخلی به خصوص 
در بخش اقتصاد دیجیتال نگاهی خصمانه و سلبی دارد 
و هر تغییری را تهدیدی برای خــود می بیند. رویکردی که 
آن قدر استانداردها و بایدهایش را بسته و خودی تعریف 
کــرده کــه تقریبــاً تمامــی فعــالان اکوسیســتم نــوآوری و 
کسب وکارهای آن ، با این متر و معیارها از دایره تعریفش 

بیرون می افتند.
نگاهــی که فکر می کنــد و دوســت دارد همه ماننــد او فکر 
کنند که اگــر دو روز آخر یــک هفته را برای یک مناســبت 
مهــم مذهبــی از صنعتــی ماننــد گردشــگری کســر کنــد، 

اتفاق خاصی نمی افتد و انتظارش هم این اســت که همه 
متفق الفکــر ماننــد او بیندیشــند و تمکین کننــد. نگاهی 
که بــا تکیه بر همیــن هم شکل ســازی همگانــی باعث لغو 
رزروهای پلتفرم های آنلاین اجاره ویلا می شود و احتمالاً با 
خود می اندیشد که دو روز ناقابل به جایی برنمی خورد که 

کسی سفر نرود یا اقامتگاهی خالی بماند.
گزارش جابامــا را می خوانــدم که در آن اشــاره 
شــده بود آمارها نشــان می دهــد اندازه ســود 
ناخالص بازار اقامتگاه های ایران ۲۷۰۰ میلیارد 
تومان برآورد شده و متوسط ارزش هر سفارش 
)رزرو( ۲.5 میلیــون تومــان اســت. همچنیــن 
بیــش از ۱۰۰ هــزار اقامتــگاه در سراســر ایــران 
وجود دارند که متعلق به 5۰ هــزار نفر میزبان 
هستند. اگر دیتای جاباما را با اغماض دیتای 
کاملــی بدانیــم، همیــن دو روز ناقابــل بــرای 
صنعت اقامتگاه های گردشــگری کشور بیش 
از 6۰۰ میلیارد تومان ارزش دارد! عدد درشتی 
اســت. عددی که برای هزاران خانوار روســتایی )جایی که 
روی صنعــت اقامتــگاه و گردشــگری حســاب ویــژه ای باز 

کرده( بزرگ تر و و مهم تر هم می شود.
گرفتاری ایــن روزهای مــا در بخش هــای زیــادی از جامعه 
از جملــه اقتصــاد دیجیتــال همیــن نــگاه همسان ســازی 
اســت که می پندارد هــر مســئله ای تنها یــک راه حل دارد 
و آن راه حل هم نزد اوســت. این گرفتاری بزرگ ماست که 
متأســفانه هرچه هم تلاش می کنیم برای تغییر آن، کمتر 
موفق و بیشتر حسرت زده هســتیم. فعلاً دریغ و حسرت 

است و لب گزیدن مدام و مدام... .

اولینگزارشعملکرد»بامن«منتشرشد

4.5 میلیون کاربر فعال در ۳۱ استان
اولین گزارش رسمی از فعالیت اپلیکیشن بامن در سال 
۱۴۰۱ منتشر شد. بامن در سال ۱۴۰۱ با رشد ۱۰۰درصدی 
کاربران مواجه شــد و در حال حاضــر ۴.5 میلیون کاربر 
فعال در ۳۱ استان کشور دارد و بیشترین تعداد تراکنش 

را با خرید از سوپرمارکت به ثبت رسانده است.
بامــن، اپلیکیشــن فعــال در حــوزه کش بــک اســت کــه 
کاربــران می تواننــد بــا ثبت نــام رایــگان در آن و معرفــی 
شــماره کارت های بانکی خود، بخشــی از هزینه ای را که 
بابت خریدهای روزانه پرداخت می کنند، دریافت کنند.
بر اســاس گــزارش ســالانه بامــن، تعــداد کل خریدهای 
باشــگاهی در مقایســه بــا ســال گذشــته، ۲۸۴ درصد و 
تعداد کل منکس )امتیاز( کسب شده در آن 5۱۸ درصد 
رشد داشته است. مهم ترین پیشرفت های فنی بامن در 
سال ۱۴۰۱ مربوط به خرید و شارژ بلیت مترو با استفاده 
از منکس، خرج منکــس، تغییر دســته بندی خدمات و 
قابلیت دعوت از دوستان بوده است. در بامن ۱۳ دسته 
اصلــی خریــد حضــوری وجــود دارد کــه ســوپرمارکت با 
اختلاف بیشــترین تعداد تراکنش را به خود اختصاص 

داده است.
بر اســاس گزارش بامن، تراکنش های باشــگاهی کاربران 
این اپلیکیشن در سال ۱۴۰۱ با رشد ۷5درصدی مواجه 

شده است. تراکنش های سوپرمارکتی بیشترین تعداد 
تراکنــش را بــه خــود اختصــاص داده انــد امــا در ســایر 
اصناف، بیشترین تعداد تراکنش مربوط به خرید مواد 
غذایــی بــوده اســت. همچنین در بخــش خرید شــارژ و 
اینترنت همراه، بســته های همراه اول رتبه اول را کسب 

کرده اند.
در ادامــه ایــن گــزارش آمــده کــه ۷۰ درصــد از تعــداد 
تراکنش هــای باشــگاهی کاربــران بامــن حضــوری و ۳۰ 
درصد آنها به صورت آنلاین بوده انــد. طبق این گزارش، 
تمامــی کاربــران بلوبانــک عضــو بامــن هســتند؛ چراکه 
ســرویس پــاداش بلوبانــک همان بازگشــت وجــه با من 

است.
در یک ســال گذشــته تعــداد کالاهایــی که در فروشــگاه 
بامن با اســتفاده از منکس خریداری شده ۱۲۰۹ درصد 
افزایش داشته و بیشترین کالای خریداری شده مربوط 
به هدفون بی ســیم لنــوو بوده و بیشــترین خریــد کالا از 

فروشگاه  بامن در شرق تهران انجام شده است.
بامن در سال گذشته چهار کمپین برگزار کرد که هر کدام 
از آنها به جذب تعداد زیادی کاربر جدید منجر شــد که 
به  تبع آن رشــد میانگین بازدید روزانــه و افزایش آگاهی 

از برند اتفاق افتاد.
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نظرها و خبرها
V I E W S

A N D
N E W S

NEWSخبر

مدیرعامل جدید فاوا شهرداری
سعید جهانی مدیرعامل سازمان 
فنــاوری اطلاعــات و ارتباطــات، »فــاوا« 
شهرداری تهران شــد. او از بهمن ماه سال 
گذشته سرپرست این سازمان بوده است.

یارانه وزارت خانه 
عیسی زارع پور، وزیر ارتباطات و 
فناوری اطلاعات اعلام کرده که دولت قصد 
دارد در همه کشور، به هر خانه ای که اپراتور 
به شــبکه متصل کند، ســالی دو میلیون 

تومان یارانه پرداخت کند.

تسهیل کارت بازرگانی 
دانش بنیان ها

دانش بنیان ها برای دریافت کارت بازرگانی 
نیازی به داشتن کارت پایان خدمت، ارائه 
سند تک برگ ساختمان و حداقل سن ۲۳ 

سال ندارند. 

حمایت اسنپ از خرس قهوه ای
اســنپ از آغــاز طــرح جدیــد 
نیکوکاری اسنپ کلاب با عنوان »حفاظت 
از گونه  خرس قهوه ای« خبر داد. این طرح 
بــا همــکاری »انجمــن پایشــگران حامــی 

محیط زیست« انجام می شود.

روز ۳۱ تیرماه در شــبکه های اجتماعی تصویــری از صفحه 
مانیتورینــگ پیام رســان بلــه منتشــر شــد. در ایــن تصویر 
تعدادی پیام عادی را مشاهده می کنیم؛ پیام هایی که برخی 
از آنها در »اوهوم« خلاصه می شــدند. به نظر می رسد این 
تصویر را یکی از کارمندان این پیام رسان منتشر کرده است.
انتشــار این تصویر برای پیام رســان بله حواشی بسیاری به 
وجــود آورد و در پی این حواشــی، بله بیانیه ای منتشــر کرد 
که البته نکات قابــل تأملی در همین بیانیه نیــز وجود دارد. 
ســازمان فناوری اطلاعات نیز از مدیران ارشــد بله خواست 

این اتفاق را توضیح دهند.

 بیانیه بله درباره تصویر منتشرشده
پیام رسان بله پس از انتشار تصویری از پیام کاربران بیانیه ای 
در خصوص این تصویر منتشر کرد. به طور خلاصه سه نکته 
در این بیانیه قابل تأمل است؛ اول، این پیام رسان خود را برای 
رصد برخی پیام ها و محتوای کانال ها در راستای جلوگیری 
از انتشــار محتوای مجرمانــه محق می دانــد. دوم اینکه بله 
هنوز بر حفظ حریم خصوصی کاربران خود اصرار دارد و آن 
را خط قرمز خود می داند و در آخر پیگیری و برخورد قانونی با 
منتشرکننده این تصویر، حق قانونی پیام رسان بله به شمار 

رفته است.
البته ســازوکاری که بله بــرای جلوگیری از انتشــار محتوای 
مجرمانه از آن استفاده می کند، در هیچ کدام از پیام رسان های 
مشابه اســتفاده نمی شــود. می توان گفت بیان استفاده از 
این ســازوکار در بیانیه بله نوعــی مهر تأیید بــر نگرانی های 

به وجودآمده است.

 اطلاعیه سازمان فناوری اطلاعات درباره بله
در پــی بیانیــه منتشرشــده از ســوی بلــه، ســازمان فنــاوری 
اطلاعــات از مدیــران ارشــد بله خواســت توضیحــات خود 
را دربــاره این اتفــاق ارائه دهنــد. ظاهراً توضیحــات بله برای 
ســازمان فناوری اطلاعات قابل قبول بوده، زیرا این سازمان 
در اطلاعیــه خود اعــلام کرد پیام رســان بلــه در حفظ حریم 
شــخصی کاربران خود تلاش می کنــد و پیام کاربــران در این 

پیام رسان جای امنی دارد.
در بیانیــه ســازمان فنــاوری اطلاعــات آمــده اســت: »طبــق 
بررســی های انجام شــده، ســامانه مقابله بــا کلاهبــرداری و 
محتوای غیراخلاقی در کانال ها و گروه های عمومی بله به  طور 
کامل از سامانه های اصلی این پیام رسان جداست. محتوای 

درون ایــن کانال هــا و گروه هــا طبــق ســند قوانیــن و شــرایط 
اســتفاده از پیام رســان، به عنوان مصداق محتوای عمومی 

معرفی شده است.«
گفتنی است در این بیانیه تأکید شده محتوای عمومی مورد 
اشــاره در این سامانه با هدف شناســایی و حذف محتویات 
کلاهبرداری مانند فیشینگ و لینک های مضر و محتواهای 
غیراخلاقی مورد بررسی قرار می گیرد. این محتوای نامناسب 
بــا گزارش هــای واصله کاربــران یــا از طریــق ابزارهــای هوش 
مصنوعی )متن کاوی( می تواند شناسایی شده و برای بررسی 

بیشتر در اختیار سامانه قرار بگیرد.
در بخش پایانی اطلاعیه سازمان فناوری اطلاعات همچنین 
تأکید شده است: »با بررسی بخش های مختلف این سامانه 
مشخص شد که اپراتور امکان مشاهده اطلاعات خصوصی 
کاربر ارســال کننده محتــوا در کانال هــا و گروه هــای عمومی 
مانند آیدی کاربر، نام ارسال کننده و شماره  تلفن را ندارد. با 
توجه به این توضیحات، در این مورد هیچ گونه نقض حریم 
خصوصی مشــاهده نشــده و امنیــت اســتفاده کاربــران از 

پیام رسان بله همانند گذشته تأمین است.«

 دفاع وزیر ارتباطات از پیام رسان های داخلی 
عیســی زارع پــور، وزیــر ارتباطــات در خصــوص تصویــر 
منتشرشــده از پیام های کاربران پیام رســان داخلــی بله، در 

حاشیه جلسه هیئت دولت روز چهارشنبه چهارم مردادماه 
گفت: »حفظ امنیت کاربــران و حریم خصوصی آنها خط 
قرمز ما در وزارت ارتباطات اســت. آن عکس هم خودشــان 
)پیام رسان بله( توضیح دادند و بررسی ما هم همین بود که 

برای رسیدگی به گزارش های مردمی بوده است.«
اتفاقــات اخیر بــرای پیام رســان داخلــی بله باعث می شــود 
بخواهیــم چنــد مســئله در خصــوص پیام رســان های 
 داخلی را مرور کنیم. ایران تنها کشــوری اســت کــه از قانون
Digital Market Act استفاده می کند و به واسطه این قانون 
امکان اتصال چند پیام رســان به یکدیگر فراهم می شــود و 
کاربران می توانند بدون نصب تمامی پیام رسان ها و تنها با 
داشتن یکی از آنها، در دیگر پیام رسان ها نیز فعالیت کنند.

به گفته وزیــر ارتباطــات، قانون فــوق در کشــورهای اروپایی 
نیــز به بحــث گذاشــته شــده و قــرار اســت از ســال ۲۰۲۴ از 
این قانون در اروپا هم اســتفاده شود. ســؤال اما اینجاست 
که با وجود دسترســی بله بــه پیام ها، آیا دیگر پیام رســان ها 
هم امکان دسترســی به پیام های کاربــران را دارند؟ موضوع 
زمانــی پیچیده تــر می شــود که امــروزه بــا وجــود فیلترینگ 
پیام رســان های خارجــی و ســخت شــدن اســتفاده از آنهــا 
و از طرفــی دیگــر اجبــار برخــی نهادهــا بــرای اســتفاده از 
پیام رســان های داخلی، حجم بســیار بالایی از اطلاعات در 

دسترس پیام رسان های داخلی قرار گیرد.

نگاهیبهاتفاقاتیکهاخیراًبرای»بله«رخداد

آیا حریم خصوصی افراد در پیام رسان های 
داخلی حفظ می شود؟

جذبسرمایهاولینطرحشناسابرسکوی»اینوستوران«انجامشد

پلتفرمی برای تأمین مالی جمعی خرد 
اولیــن طــرح شناســا بــر ســکوی تأمیــن مالــی جمعــی 
»اینوســتوران«، با جذب شــش میلیــارد ریال و با ســود 

شش ماهه ۲5 درصد با موفقیت به اتمام رسید.
سرمایه گذاری در اولین طرح سکوی تأمین مالی جمعی 
اینوســتوران )پلتفــرم شــبکه نــوآوری ارزش آفرینــی و 
ســرمایه گذاری ایرانــی( با موفقیــت به پایان رســید. این 
طرح متعلق به شــرکت »آریافناوران آرتابینش« اســت 
که در زمینه تولید ربات های بازرسی صنعتی و نیز ارائه 

خدمات بازرسی فعالیت می کند. 
سود پرداختی به سرمایه گذاران در این مدت ۲5 درصد 

برآورد شده و حداقل میزان ســرمایه گذاری در این طرح 
نیز برای افراد حقیقی و حقوقی پنج میلیون ریال است.
ســکوی »اینوســتوران«، پلتفــرم تأمیــن مالــی جمعــی 
شــرکت شناســا )شــبکه نــوآوری ارزش آفرینــی و 
ســرمایه گذاری ایرانی( است که فرصت ســرمایه گذاری 
روی کســب وکارهای نــوآور را بــه صــورت خــرد فراهــم 

می کند.
ایــن شــرکت برخــی اهــداف خــود را ارتقــای وضعیــت 
سلامت و سبک زندگی افراد جامعه و استفاده بهینه و 
پایدار از منابع طبیعی در زمینه شناسایی، شکل دهی، 

تجاری ســازی، ســازمان دهی و راهبــری کســب  وکار های 
نوآور مستعد، رشد و بالندگی مبتنی بر فناوری معرفی 

می کند.
از زمینه هــای کاری ایــن شــرکت، معرفــی فرصت هــای 
نوآورانــه خوش آتیــه بــه گــروه مالــی پاســارگاد جهــت 
ورود مســتقیم هلدینــگ - شــرکت های گــروه مالــی در 
ســرمایه گذاری مشــترک در ابعــاد گوناگون بــا همراهی 
شناســا و نیــز عرضــه فرصت هــای سرمایه گذاری شــده 
شناســا به هلدینگ های گروه مالی پاســارگاد به منظور 

سرمایه گذاری در مراحل بعدی است.
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اکوسيستم
E C O S Y S T E M

چندی پیش انجمن تجارت الکترونیک تهران گزارشی 
از کیفیــت اینترنــت در ایــران منتشــر کــرد و بر اســاس 
این گزارش به اینترنــت ایران عنوان »قهرمــان اینترنت 
بی کیفیت در جهان« داده شد. در روزهای بعد از انتشار 
گزارش انجمن تجــارت الکترونیــک، وزیــر ارتباطات در 
حاشیه نشست هیئت دولت اعلام کرد محتوای گزارش 
اخیر انجمن بی انصافی است. همچنین زارع پور گفت 
در یــک نشســت بــا حضــور اعضــای انجمن و شــرکت 
ارتباطات زیرساخت، گزارش اخیر انجمن مورد بررسی 
قرار گرفته است. بعد از این اظهارات بود که ویدئو کامل 
نشســت از ســوی وزارت ارتباطــات در فضــای مجــازی 

منتشر شد.
در جلســه ای که با حضور دو بخش خصوصی و دولتی 
برگزار شــد، بخش دولتی انتقادات فراوانــی به محتوای 
گــزارش انجمــن تجــارت الکترونیــک وارد کــرد. بخــش 
عمــده انتقــادات از ســوی محمــد جعفرپــور، قائم مقام 
شرکت ارتباطات زیرساخت مطرح شد. او بخش زیادی 
از محتــوای گــزارش انجمــن را دقیــق ندانســت و به این 
نکته اشاره کرد که آی پی داخلی در گزارش اخیر در نظر 
گرفته نشــده و بســیاری از اطلاعات نیز بــه همین دلیل 

نادرست هستند.
اما اعضــای انجمن اعــلام کردنــد آی پی داخلــی به طور 

آگاهانه کنار گذاشــته شــده و هــدف اصلی ایــن گزارش 
نشان دادن دلایل نارضایتی کاربران از کیفیت اینترنت 
اســت که بیشــتر روی بخــش خاکســتری ســایت ها در 
ایــران متمرکــز هســتند. وزارت ارتباطــات همچنیــن به 
این موضوع اشــاره کرد که بخشــی از کندی هــا به دلیل 
فیلترینــگ یــا بــه عبارتی پالیســی ایجادشــده از ســوی 
نهادهای قانون گذار اعمال می   شود که وزارت ارتباطات 

کنترلی روی آنها ندارد.
محمدجعفرپور، قائم مقام شرکت ارتباطات زیرساخت، 
در ایــن نشســت گفــت: »برخــی نــکات در ایــن گزارش 
بررسی نشده اســت. اگر ما بخواهیم صد سایت برتر را 
بررسی کنیم، باید نکاتی را در نظر داشته باشیم. در بین 
این ســایت ها ســایت های تحریمی وجود دارد و دستور 
فیلترینگ هم روی برخی از آنها اعمال می شود که البته 
فیلترینگ نیز در اختیار وزیر ارتباطات نیست. در واقع 
باید این حقیقت را در نظر گرفت که بین صد سایت برتر 
که در نظر گرفته شــد، نیمی از آنها در حالــت تحریم یا 
فیلتر قرار دارنــد که این حقیقــت را در کشــور نمی توان 

نادیده گرفت.«
او در ادامــه توضیــح داد وجــود 5۰ درصــد پکــت لاس 
غیرواقعی است، زیرا در این صورت دانلود یک فایل هم 

امکان پذیر نمی شد.

  امکان ایجاد فهرست سیاه و خاکستری 
از لحاظ فنی وجود ندارد

جعفرپور در ادامه وجود فهرســت ســیاه یا خاکســتری 
را در اینترنــت ایــران منکــر شــد و گفــت: »در رابطــه بــا 
فهرست سیاه و خاکستری ســایت ها، باید بگویم اصلاً 
چنیــن چیــزی وجــود نــدارد. برخــی ســایت ها تحریــم 
هستند که البته با بعضی از ســازوکارها سعی می کنیم 
آنهــا را رفــع کنیــم. از لحاظ فنــی امــکان ندارد بــا حجم 
بالای درخواستی که وارد می شود، ما بتوانیم پالیسی و 
فهرست خاکستری ایجاد کنیم که روی آنها اختلال هم 

به وجود بیاوریم.«

  هدف ما تحلیل رفتار شرکت زیرساخت 
نبوده است

در مقابــل، اعضــای انجمــن تجــارت الکترونیــک بــه 
پاســخگویی در خصوص انتقــادات پرداختند. نماینده 
ابرآروان گفت: »هدف ما تحلیل رفتار شرکت زیرساخت 
نیست. بلکه می گوییم در آخر، کاربر از کیفیت اینترنت 
راضــی نیســت. خواهش مــا این اســت که کمیســیونی 
تشکیل شــود تا بخش خصوصی در آن شرکت داشته 
باشــد و شــاخص ها در این کمیسیون مشــترک بررسی 

شوند.«

جدال بر سر آی پی 
داخلی و خارجی

جلسهوزارتارتباطاتوانجمنتجارتالکترونیکدرپیگزارشاینانجمنازکیفیت
اینترنتبرگزارشد

تشکیلکمیسیونمشترک
بخشخصوصیودولتی

  دستیابی به
یک راه حل

در جلســه مشــترک انجمــن 
تجــارت الکترونیــک تهــران و 
وزارت ارتباطــات کــه در پــی گــزارش 
انتقــادی انجمن در خصــوص کیفیت 
اینترنت برگزار شــده بود، هر دو بخش 
خصوصی و دولتی به نتیجه یکســانی 
درباره تشکیل کمیسیون مشترک بین 
بخش خصوصی و دولتی رسیدند تا با 
مشــارکت بیشــتر بخــش خصوصی و 
انطبــاق شــاخص های هــر دو بخــش، 

گزارش های دیگری نیز نوشته شود.

محمــدی،  ســعید   
هم بنیان گــذار دیجــی کالا در 
این جلســه گفت: »شــاید اولین قدم 
برای بهبود مسائل درک درست باشد. 
در خصــوص کیفیــت اینترنــت از 
زاویه هــای مختلــف نقطه نظــر وجــود 
دارد. در گزارش اخیر نیز سعی کردیم 
با منطق علمی قابل دفاع پیش رویم. 
حــال بایــد ببینیــم راه حل هــا چــه 
هســتند؟ ما حــدود چهــار ســال روی 
KPI هــای  یــن  اصلی تر از  یکــی 
کســب وکارمان که شــاخص او سی تی 
است گزارش می دادیم که روبه بهبود 
هم بود. اما امسال در این مورد با افت 
کیفیت مواجــه بودیم  که گــزارش هم 
کردیم. اگــر بخواهیم این گــزارش را از 
نظــر کیفیــت دریافتــی مخاطــب از 
اینترنــت بررســی کنیــم، ایــن گــزارش 
کاملاً صحیح است. ولی اگر بخواهیم 
در ســنجش کیفیــت اینترنت کشــور 
وایت لیســت ها را هــم دخیــل کنیم و 
تنهــا فهرســت خاکســتری را در نظــر 
نگیریــم، حتمــاً نتیجــه چیــز دیگــری 
خواهد شــد. پیشــنهاد من این است 
کــه بخــش خصوصــی و دولتــی بــه 
صورت مشــترک روی این شاخص ها 
کار کنند و در آخر گزارشی رسمی ارائه 
شــود که نتیجــه بهتری بــرای کیفیت 

اینترنت ایران حاصل شود.«

 ژوبین علاقه بنــد، مدیرعامل 
لیان نیز گفت: »نباید تنها به 
تشــکیل چنین جلســاتی اکتفا کرد و 
باید تعامل حفظ شود و شاخص ها به 
گونه ای تنظیم شود که بتوانیم به یک 
گزارش واحد برسیم. این قطعاً نتیجه 

مثبتی برای این جلسه خواهد بود.«

REPORTگزارش



مدیران و فعالان صنایع مالی ایران  

و کسب وکارهای اکوسیستم نوآوری 

با پنل ها و سخنرانی های تخصصی

با حضور 

کارخانه نوآوری رسانه راه کار برگزار � کند

رویداد 
ینده پول آ

سالن همایش های کتابخانه ملیمهر ١٤٠٢
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امیرحسیناقدسی،مدیراجراییاسپکسا
میگویداختلالدراینترنتبینالمللیرویشبکهداخلیتأثیرمیگذارد

در خرداد ۱۳۹۹، تیمی به نام اسپکسا با ایده  ساخت یک 
 CloudContent( ابزار مدیریت و به اشتراک گذاری محتوا
Collaboration( در اولیــن رویداد-مســابقه  تخصصــی 
تولیــد محصــولات ابــری )ابربــازی( شــرکت کــرد و موفــق 
شــد مقــام اول ایــن مســابقه را به دســت بیــاورد. ایــن امر 
پیش زمینه ای بود که باعث شــد چهار نفــر از اعضای این 
تیم، چنــد مــاه بعــد بــا راه انــدازی هســته اولیــه مجموعه 

اسپکســا به منظــور ســاخت یــک فضــای ذخیره ســازی و 
همــکاری ابــری انعطاف پذیــر، فعالیــت خــود را به صــورت 
جدی تــر در حــوزه ابــری ادامــه دهنــد و بــرای توســعه ایــن 
کسب وکار جذب ســرمایه کنند. »امیرحسین اقدسی«، 
مدیر اجرایی این مجموعه در گفت وگو با کارنگ می گوید که 
اسپکسا به دنبال ورود به بازارهای جهانی این حوزه است، 
اما در این میان شرایط زیرساخت اینترنت در ایران یکی از 

چالش های مهم پیش روی این شــرکت است که به دنبال 
راهکاری برای حل آن هستند.

در حال حاضر محصولات و خدماتی که 
ارائه می دهید، چه هستند؟

اسپکســا با این هدف که همــکاری را در تیم ها، شــرکت ها 
و ســازمان ها تســهیل کند، به وجــود آمد. در حــال حاضر 

چالش مشترک استارتاپ ها 
مهاجرت، اینترنت و سرمایه

مدیرعاملگروهخدمات
انفورماتیکراهبرخبرداد

خدمات زیرساختی 
 با دیتاسنتر

»ابر راهبر«
گروه خدمات انفورماتیک راهبر، 
در راستای ارتقا و اغنای اقتصاد 
دیجیتال و همچنین استفاده از توان فنی 
متخصصــان داخلــی، اقدام بــه طراحی و 
ســاخت دیتاســنتر بــا نــام تجــاری »ابــر 
راهبر« کرد که فاز اول مرکــز داده خود را با 
ظرفیت ۱۰۰ رک و پست برق اختصاصی 
راه انــدازی کــرد. ایــن دیتــا ســنتر دارای 
پشتیبانی ۲۴ساعته بوده و بلافاصله بعد 
از افتتاح نیز آماده خدمات »کلوکیشن« و 

»ددیکشن« است.

 حمیدرضــا نائینــی، مدیرعامل 
گروه خدمات انفورماتیک راهبر 
با تأکید بــر اینکه با افتتاح این دیتاســنتر 
ســرعت پیشــرفت ایــن شــرکت و گــروه 
خدمات انفورماتیک مــا حرکت رو به جلو 
خواهد داشت، به ایســنا گفت: »افتتاح 
این دیتاسنتر برای لایه زیرساخت، اهداف 
گروه و همچنین پیشــرفت علــم اقتصاد 
دیجیتال در جامعه بسیار سودمند است 
و ما با افتتاح و بهره برداری از این مرکز داده 
به یکــی از اهــداف کلان خــود در توســعه 

کسب و کار دست یافتیم.«

 بــه گفتــه او کار ایــن شــرکت بــا 
افتتــاح ایــن دیتاســنتر بــه اتمام 
نرســیده و راهبر طرح فــاز دوم را نیز با ۱۰۰ 
رک و با پشتیبانی و تأمین برق قوی افتتاح 

می کند.

 ارائه خدمات مرکز داده و پردازش 
ابری از مأموریت های اصلی گروه 
خدمــات انفورماتیــک راهبر بــوده و مرکز 
داده این شــرکت یکی از به روزترین مراکز 
داده کشور اســت که از ویژگی هایی چون 
تضمیــن امنیــت اطلاعــات، پایــداری 
خدمات، سیستم پشتیبانی ۲۴ساعته، 
اســتفاده از آخریــن فنــاوری در طراحــی 
مانیتورینــگ  سیســتم  و  دیتاســنتر 

پیشرفته NOC برخوردار است.

 این شــرکت فناور همچنین با 
در اختیار داشتن ظرفیت فیبر 
تاریک و مراکز زیرســاختی و مخابراتی 
کشــور و اتصال بــه اپراتورهــای همراه و 
ثابــت ظرفیــت ارتباط پذیــری بســیار 

بالایی دارد.

NEWSخبر

مدیراجراییاسپکسا
مطرحکرد

 مجبوریم به 
 بازارهای خارج

فکر کنیم

امیرحسین اقدسی، مدیر اجرایی شرکت اسپکسا با تأکید 
بر اینکه کســب وکاری مانند ما مجبور اســت بــه بازارهای 
خارج از ایــران فکر کند، می گویــد: »بازاری که مــا در آن کار 
می کنیم، بر اســاس اطلاعاتی که داریم اندازه بــازار بزرگی 
ندارد. نرخ پذیرش فضای ابری به صــورت کلی در ایران بالا 
نیســت. آماری که داریــم از ۱5 درصد تــا ۳5 درصد متغیر 
است و به نظر هم نمی رسد با زیرساختی که در ایران شاهد 
آن هســتیم، این عدد تغییــر عجیبی در چند ســال آینده 

داشته باشد.«

به گفته او این عدد در دنیا و حتی در کشــورهای همسایه 
نیز بالای 5۰ درصد است. البته در برخی کشورها این رقم 
بالای 6۰ درصــد بوده و در کشــوری ماننــد آمریکا به بیش 
از ۷5 درصد می رســد.  اقدســی با اشــاره به اینکه این آمار 
نشان دهنده حجم شرکت هایی است که از خدمات کلود 
استفاده می کنند، عنوان می کند: »از ســویی این حوزه در 
حال حاضــر در دنیا ترنــد اســت و حداقل تا ســال ۲۰۲5 و 
۲۰۲6 رشــد آن ادامه دار خواهــد بود. در حــال حاضر برای 
ورود بــه بازار دیگــر کشــورها، کارهایی به صــورت عملیاتی 

I N T E R V I E W

   عکس:  نسیم اعتمادی
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بخشــی کــه روی آن کار می کنیــم، نگهــداری اطلاعــات 
سازمان هاســت و برنامــه ما برای توســعه این اســت که این 
اطلاعات بتواند در ســازمان بچرخــد و با ایجاد گــردش کار، 
بهره وری سازمان ها را افزایش دهد. در حال حاضر مجموعه 
ما فقــط بــه تیم هــا، شــرکت ها و ســازمان ها ســرویس ارائه 
می دهد و فعــلاً برای اشــخاص خدماتی نــدارد. خدمات ما 
بــه دو صــورت ارائــه می شــود؛ یکی ســرویس آنلاین اســت 
که بیشــتر تیم ها و شــرکت های کوچک تــر از آن اســتقبال 
می کننــد. ایــن مجموعه هــا می توانند بســته ای را بــا توجه 
به تعداد کاربران شــان و حجــم فضای ذخیره ســازی که نیاز 
دارند، به صورت آنلاین دریافت  کنند و هزینه آن را به صورت 
ســالیانه یــا ماهیانــه پرداخــت کنند. ســرویس دیگــری که 
اسپکســا ارائه می دهد، ســرویس های ســازمانی اســت که 
معمولاً برای شرکت ها و سازمان های بزرگ تر مناسب است. 
در این حالت بعد از انعقاد یک قرارداد، فضای مورد نیاز به 
سازمان مورد نظر اختصاص داده می شود که این سرویس 

همراه با یک پشتیبانی ویژه است. 

مهم تریــن مزیــت رقابتــی 
بــا  مقایســه  در  را  خــود  محصــول 
کســب وکارهای دیگری که در این حوزه 

فعالیت می کنند، چه می دانید؟
بــرای اســتفاده از ســرویس های جایگزیــن 
محصــولات مــا، شــما بایــد از ســرویس های 
ذخیره ســازی  فضــای  یــک  زیرســاختی، 
ابــری دریافــت کنیــد کــه ایــن فضــا به دلیــل 

زیرساختی بودن چندان قابل مدیریت نیست و بیشتر به 
کار توسعه دهندگان می خورد. فضایی که اسپکسا در اختیار 
کاربــران خود قــرار می دهــد، یک فضــای کاملاً آماده اســت 
و کاربــران می توانند آنجا فایــل را منتقل کرده و به اشــتراک 
بگذارنــد و اپلیکیشــن وب، موبایــل و دســکتاپ دارد و برای 
مدیریت آن نیازی به وجود شــخص خاصی که متخصص 
باشد، نیست و همه افراد یک مجموعه می توانند به راحتی 
از آن استفاده کنند. البته چنین سرویس هایی را برنامه های 
خارجی مانند دراپ باکس، مگا، گوگل ورک اسپیس و ... نیز 

ارائه می دهند. 

مزیــت اســتفاده از محصــول شــما در 
مقایسه با برنامه های خارجی چیست؟

مزیت رقابتی ما نســبت بــه این شــرکت ها ســرعت بالاتر، 
دسترســی بهتــر، آپلــود و دانلــود ســریع تر، امــکان انجــام 
پرداخت ریالی و پشتیبانی بهتر است. همچنین این امکان 
وجود دارد که سازمان ها با مجموعه ما  قرارداد ببندند. سعی 
ما بر این اســت که یک محصــول قابل رقابت بــا نمونه های 

خارجی ارائه دهیم. 

چند درصد کاربران از خدمات آنلاین شما 
استفاده می کنند و به طور کلی بیشتر کاربران شما در 

چه حوزه هایی فعالیت می کنند؟
حدود ۷۰، ۸۰ درصد از کاربران ما را شرکت هایی که به صورت 

آنلاین از این خدمات استفاده می کنند، تشکیل می دهند 
و حدود ۲۰، ۳۰ درصد کاربران ما سازمانی هستند. البته در 
مورد حجم مورد استفاده شاید بتوان گفت این آمار برعکس 
اســت. شــرکت هایی کــه از خدمات مــا اســتفاده می کنند، 
بیشــتر در حــوزه مدیــا فعــال هســتند، مانند شــرکت های 
تبلیغاتــی، تولید محتــوا، اســتودیوهای انیمیشــنی و... که 
در کار خود از فایل های حجیم استفاده می کنند. استفاده 

از خدمات ما کار را برای این مجموعه ها تسهیل می کند.

آیــا در زمینــه بومی ســازی  این فضــا برای 
کاربران ایرانی نیز اقدامی انجام شده است؟

یکسری امکانات در اسپکسا داریم که شاید در محصولات 
خروجی به این شکل وجود نداشته باشد و در واقع بر اساس 
بازخوردی که از کاربران داشــتیم توســعه پیدا کرده اســت. 
همچنین بر اساس تحقیق و توســعه و نیازهایی که در بازار 

وجود دارد نیز ویژگی هایی به این برنامه افزوده شده است.

مهم تریــن چالشــی کــه در حــوزه 
کسب وکاری خود دارید، چیست؟

فکر می کنم امروز از هر کســب وکار ایرانی این 
ســؤال را بپرســید یک جواب می دهد و آن هم 
بحث مهاجرت استعدادهاســت. بزرگ ترین 
چالش کســب وکارها این اســت که افرادی که 
در این حوزه فعال هســتند هم تعدادشــان در 
حال کاهش است و هم قدرت رقابت شرکت ها 
برای جذب این افراد بــه لحاظ مالی و غیرمالی 
در وضعیت نزولی اســت. چالش  دیگر برای کسب وکار ما 
به صورت خاص موضوع شرایط زیرساخت اینترنت است. 
برای شرکت هایی که در حوزه ابری کار می کنند، زیرساخت 
اینترنت حکم شاهرگ را دارد. هر اتفاقی که برای زیرساخت 
اینترنــت بیفتــد، نتیجــه آن نارضایتــی کاربــران ماســت. 
بسیاری می گویند شما که روی بستر اینترنت داخلی کار 
می کنید، نباید اختلال داشته باشید، اما واقعیت به چند 
دلیل این گونه نیســت؛ اول اینکه به هر حال ســرویس ما 
با ســرویس های بین المللی ارتباط دارد. بــرای مثال لاگین 
سیستم ما با گوگل کار می کند. وقتی ارتباط دچار مشکل 
شــود، این بخــش از کار ما نیز دچــار اختلال خواهد شــد. 
بسیاری از دیگر سرویس های زیرســاختی که ما استفاده 
می کنیم هم باز دچار این مسئله هستند. از سویی زمانی 
کــه در شــبکه بین المللــی شــاهد اختــلال هســتیم، روی 
شــبکه داخلی هــم تأثیــر می گــذارد، بــرای مثال بســیاری 
اوقات سرور های ما یکدیگر را نمی بینند و با دیتاسرورهای 
مختلــف نمی توانیم ارتبــاط برقــرار کنیم. موضــوع جذب 
سرمایه و ویژن سرمایه گذار برای خروج هم چالشی است 
که فقط مختص حوزه کاری ما نیســت و در واقع بسیاری 
از استارتاپ ها درگیر آن هستند. در این زمینه اکثر اوقات 
حساب وکتاب ها با یکدیگر هم خوانی ندارد. سرمایه گذار 
چشــم انداز جذابــی بــرای خــروج نــدارد و به طــور طبیعــی 
سرمایه پذیری استارتاپ ها هر اندازه هم که محصول خوبی 

داشته باشند، کم می شود. 

انجام داده  و سعی کرده ایم محصول مان به لحاظ معماری 
و... با نمونه های خارجی قابل رقابت باشــد. برنامه داریم 
که تا پایان ســال فعالیت مان در این حوزه را آغاز کنیم. در 
حال حاضر مهم ترین مشــکلی کــه در این زمینــه داریم، 
زیرساخت اینترنتی ایران است و ناچار هستیم با توجه به 
این موضوع یک شــریک خارجی برای زیرساخت داشته 
باشیم. اگر بتوانیم این چالش را برطرف کنیم، محصول مان 
برای ارائــه به دیگــر بازارهــا آماده اســت. خیلــی نمی توان 
گفت کشــور خاصی را برای هدف در نظــر گرفته ایم. البته 

طبیعی است که بازارهایی که شناخت بیشــتری روی آن 
داریم، برای ما مناسب تر است، اما روی نیچ مارکت خاص 
در حال کار هســتیم و روی حوزه مدیا تمرکز کرده ایم و نیز 
کسب وکارهایی که در این حوزه فعالیت می کنند. در حال 
حاضر کاربر خارج ایران حتی از آمریکا و اروپا هم داریم، اما 
یک سر همه این مشتریان در ایران است؛ یعنی یا شرکتی 
اســت که پایه آن در ایران قرار دارد و شــعبه خــارج از ایران 
دارد یا اینکه شــرکت  خارجی اســت که توســعه دهنده  یا 

تسهیلگری در ایران دارد و... .

رضاامیرزاده

Amirzadeh.reza
@gmail.com

کارخانه نوآوری رسانه راه کار  برگزار می کند
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بلاکچين
B L O C K C H A I N

ترغیببهنیکوکاری
بهوسیلهفناوری

 مارکت پلیس 
نیکوکاران

 »مومنت«، پلتفرمی نوآورانه و 
فناورانــه در حــوزه نیکــوکاری 
است که لحظات اثر کمک افراد خیر را 
در بســتر بلاکچین به ان اف تــی تبدیل 
می کند. در نتیجه این لحظات ماندگار 
می شــوند و افراد می تواننــد نتیجه کار 
خود را در یک قالــب نوآورانه نگهداری 

کنند. 

ســوگل ثابت فــر، مدیرعامــل 
پلتفــرم مومنــت در مــورد ایــن 
فراینــد توضیــح می دهــد: »یکــی از 
کارهایی که به آن افتخار می کنیم، این 
است که خیرین را درگیر مسائل مربوط 
به ان اف تی و بلاکچین نمی کنیم. اگر با 
ان اف تــی آشــنایی داشــته باشــند، 
می تواننــد آن را بــه ولــت خــود منتقــل 
کنند، اما اگر با ان اف تی آشنایی ندارند، 
می تواننــد آن را در پروفایــل خــود در 
مومنت نگهداری کننــد. اما چون برای 
ما جذاب است که ان اف تی  و بلاکچین 
را برای مردم هــم تعریف کنیــم، بعد از 
بــه  لحظه هــا  ایــن  اینکــه 
مشــارکت کننده ها منتقل می شود، ما 
صحبــت  ان اف تــی  مــورد  در  تــازه 

می کنیم.«

مدیرعامــل مومنت می افزاید: 
»در واقع این لحظات بر بستر 
بلاکچیــن قــرار می گیرند و بــه ان اف تی 
تبدیل می شــوند. ایــن ان اف تی ها را در 
کیــف پولــی در مومنــت نگهــداری 
می کنیم. این کار مختص افرادی است 
کــه در مومنــت پروفایــل دارنــد و از 
مومنت اســتفاده می کننــد. در نتیجه 
کامــلاً مشــخص اســت کــه ایــن لحظه 

متعلق به چه شخصی است.
ادامه در صفحه 9

REVIEWبررسی

 در مــورد راه انــدازی مومنــت بگوییــد. 
داستان شــکل گیری مومنت چیســت و ایده آن 

چطور مطرح شد؟
مومنت از دل یک استارتاپ استودیو شکل گرفته است. 
استارتاپ اســتودیوها مجموعه ای هســتند که تیم ها و 
ایده ها درون آنها شکل می گیرند. استارتاپ استودیویی 

که مومنت در آن شکل گرفته، »چینوا« نام 
دارد. فرایند شــکل گیری اســتارتاپ شــامل 

سه فاز آدیشن، ولیدیشن و بیلد است. 
مومنــت هــم ایــده ای بــود کــه در دل چینوا 
وجود داشــت. چینوا استارتاپ استودیویی 
اســت که بر فنــاوری بلاکچین تمرکــز دارد و 
تحقیقاتی هــم که در دنیــا انجــام می دهد، 
مرتبط با بلاکچین هستند. ما تحقیق کردیم 
کــه ببینیــم در دنیــا در فضــای ان اف تی  چه 
اتفاقاتی در حال رخ دادن است. به ایده های 

مختلفی رســیدیم، ولی این ایده برای مــا جذاب بود که 
کاربرد جدیــدی از ان اف تــی را معرفــی کنیــم. در دنیا از 
ان اف تی هــا بیشــتر در بحــث ســرمایه گذاری اســتفاده 
می شــود، ولی با توجه به ویژگی هایی که ان اف تی دارد، 
می تــوان کاربردهــای متحول کننــده دیگــری بــرای آن 
تعریف کرد. در نتیجه به این ایده رســیدیم که لحظات 

را ماندگار کنیم.
ما وارد چالــش جدیدی شــدیم. مردم در ایــران چندان 
در مورد ان اف تی نمی دانند و کاری که ما می خواســتیم 
انجــام دهیــم بــرای آنهــا تعریف نشــده بــود. در نتیجه 
شــروع به بررســی چند حوزه کردیــم و چند عامــل را در 
نظر گرفتیــم. به ایــن موضوع توجــه کردیم کــه مردم به 
چه حوزه ای بیشــتر علاقه دارند و در آن فعال هســتند 
و دوســت دارند لحظــه فعالیت شــان در آن حــوزه ثبت 
شود. به علاوه اینکه پس از ثبت لحظه چگونه می توان 
بــه آن دسترســی داشــت. بــرای مــا مهــم بــود کاری که 
می خواســتیم در این رابطــه انجام دهیــم، معرف روش 

جدیدی باشد. 
در نتیجه حــوزه نیکــوکاری را انتخــاب کردیم کــه در آن 
لحظاتی اتفاق می افتند که ثبت آنها ارزشــمند اســت. 
تصمیم گرفتیم لحظاتــی را که لحظات اثــر کمک افراد 
خیــر بودند، ثبــت کنیــم. در واقــع یکــی از چالش هایی 
که در دنیــا وجــود دارد، این اســت که روزبــه روز اعتماد 
مردم بــه مؤسســات خیریه کمتــر می شــود. دلیل عدم 

اعتماد مــردم هم این اســت کــه نمی تواننــد کاری را که 
می خواستند انجام شود، ببینند. به عبارت دیگر مردم 
نمی تواننــد محقق شــدن عمــل خیرشــان را ببینند. ما 
متوجه شدیم این لحظه بسیار ارزشمند است و سعی 
کردیم ایــن لحظه را به صــورت ان اف تی ثبــت و ماندگار 
کنیم و چالش اعتماد بین خیرین و خیریه ها را برطرف 

سازیم. 
بنابراین با خیریــن و خیریه ها وارد گفت وگو 
یــن  شــدیم. مــا متوجــه شــدیم اگــر خیر
لحظــه محقق شــدن عمــل خــود را ببیننــد، 
اعتمادشــان نســبت بــه خیریه هــا بیشــتر 
می شود. به علاوه احتمال و میزان مشارکت 
آتــی آنهــا ۹۰ درصــد افزایــش می یابــد. این 
موضــوع از ایــن لحــاظ جــذاب اســت کــه ما 
آدم ها را درگیر مسئله نیکوکاری می کنیم. از 
طرف دیگر برای خیریه ها پیدا کردن خیرین 

جدید و حفظ خیرین قدیمی 
بسیار مهم است. همان طور 
کــه گفتــم اعتمــاد مــردم بــه 
خیریه هــا در حــال کاهــش 
اســت و بــرای خیریه هــای 
حفــظ خیریــن بســیار مهــم 
شده است. به وسیله پلتفرم 
مومنت تــلاش کردیم چالش 
خیرین و خیریه هــا را برطرف 

کنیم. 
مــا داریــم در مورد فنــاوری ای 
صحبــت می کنیــم کــه حد و 
مرزی ندارد و توانســته ایم در 
ایــن قالــب ایرانی هــای خارج 
از کشــور را در موضوعــات 
نیکوکاری داخل کشور درگیر 

کنیم. وقتی شما از بســتر بلاکچین اســتفاده می کنید 
و کریپتــو پرداخــت می کنیــد، می توانیــد مســتقیماً در 
موضوعاتی که دوست دارید از خارج از ایران مشارکت 
کنید. این مسئله جزء جذابیت هایی است که مومنت 

توانسته ایجاد کند. 
در نهایت تصمیم گرفتیم مومنت را به عنوان پلتفرمی 
که با خیریه ها همکاری می کند و سرویس ارائه می دهد، 
راه انــدازی کنیــم. ما بــا کمــک خیریه هــا کمپیــن برگزار 

می کنیم. هدف کمپین به صورت شفاف اعلام می شود. 
لحظه اثر کمکی که با مشارکت افراد اتفاق می افتد هم 
مشخص خواهد شــد. تعداد لحظه هایی هم که اتفاق 
می افتند، مشــخص می شــوند. در واقع افراد با شرکت 
در کمپیــن می تواننــد ان اف تی های خــود را پیش خرید 
کنند و وقتی کمپین برگزار شد، خیریه لحظات را محقق 
می کند. مــا اعتقــاد داریــم خیریــن نباید فقــط دهنده 
باشــند، زیرا خیریــن به دنبال گرفتن حس خــوب از کار 
خیری که انجام می دهند، هســتند که این حس خیلی 
ســخت محقق می شــود. مــا در مومنت به دنبــال ثبت 
لحظه اثــر کمک هر شــخص هســتیم تا حس نــاب آن 
لحظــه بــه او منتقل شــود و خیَرِ فقــط دهنده نباشــد و 
گیرنده هم باشــد. این لحظات می تواند ویدئو، عکس، 
پــی دی اف یــا هــر فرمــت دیگــری باشــند. لحظــه ای که 
به عنوان لحظه اثر کمک ثبت می شود، کاملاً مطابق با 

قوانین و سیاست های خیریه هاست.

 در حــال حاضر چه 
تعــداد کاربــر داریــد و بــا چند 

خیریه همکاری می کنید؟
ما تاکنون در مومنــت نزدیک 
به هزار خالق داریم. منظور از 
خالــق، خلق کننــده لحظــه اثر 
کمک و دارنده ان اف تی است. 
بایــد توجــه داشــت کــه فقــط 
۹ مــاه از راه انــدازی مومنــت 
۲۰ مؤسســه  بــا  می گــذرد. 
خیریه هم همــکاری می کنیم 
و حدود ۲۷ کمپین هــم برگزار 

کرده ایم.

ایــن  بــه  راجــع   
کمپین هــا بیشــتر بگوییــد. کمپین هــا در چــه 
حوزه هایــی هســتند و هــدف از برگــزاری آنهــا 

چیست؟
ما در شــروع بــه ســراغ خیریه هــای مختلفی رفتیــم. از 
آنجایی کــه المان های زیادی در خیریه هــا وجود دارند، 
باید بررسی می کردیم تا متوجه شــویم کدام می توانند 
مخاطب مومنت باشند. ما طیف وسیعی از مشکلات 
و نیازمندی هــا داریــم. مدل هــای مختلفــی از خیریه ها 

می خواهیم لحظات را 
ماندگار کنیم

گفتوگوباسوگلثابتفر،مدیرعاملپلتفرممومنتکهمیگویدحوزه
نیکوکاریراانتخابکردیم،چونلحظاتیکهدرآناتفاقمیافتندارزشمندهستند

نیکوکاری، انجام کار نیک و بخشیدن نعمت به سایر افراد بدون توقع پاداش متقابل و جبران کار خوب است. البته درست است که نیکوکاران توقع پاداش ندارند، ولی اغلب 
آنها می خواهند از کاری که کرده اند حس خوبی بگیرند. احتمال داشتن چنین لحظاتی متأسفانه به  خاطر کاهش اعتماد مردم به خیریه ها روزبه روز کمتر می شود. مومنت 

پلتفرمی است که سعی دارد با ثبت لحظات نیکوکاری نه تنها اعتماد را به رابطه خیر و خیریه برگرداند، بلکه به افراد نیکوکار پاداشی مادام العمر از لحظه اتفاق افتادن 
کمک و کار نیک شان بدهد. مومنت این کار را با تبدیل لحظه اثر کمک افراد خیر به ان اف تی انجام می دهد و آن لحظه را برای این افراد ابدی می کند. در این شماره کارنگ به 
سراغ سوگل ثابت فر، مدیرعامل پلتفرم مومنت رفتیم و با او به گفت وگو نشستیم. ثابت فر سال 1392 در رشته کامپیوتر و از دانشگاه الزهرا)ع( فارغ التحصیل شد. ثابت فر 

قبل از فارغ التحصیلی در فضای استارتاپی شروع به کار کرد. با اینکه سال 1392 استارتاپ و کسب وکار نوپا خیلی به گوش آشنا نبودند، او به عنوان برنامه نویس وارد این 
کسب وکارها شد و در دوره های آموزشی که در این کسب وکارها برگزار می شد با مفهوم استارتاپ آشنا و به فضای چالش برانگیز استارتاپی علاقه مند شد. او پس از چند 

تجربه استارتاپی حالا مدتی است مومنت را راه اندازی کرده است. 

راضیهمینایی

Raziyeh.minaei995
@gmail.com

 در شروع کار 
هدف مان بیشتر سمت 

ایرانی های خارج از 
کشور بود. برای ما 
خیلی مهم بود که 

این کاربران بتوانند 
از طریق بستری که 
ما درست کرده ایم، 

 مستقیما کار خیر
انجام دهند
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 مارکت پلیس 
نیکوکاران

ثابت فر درباره انتقال ان اف تی ها 
بــه ولت شــخصی یــا نگهــداری 
توضیــح  مومنــت  پروفایــل  در  آنهــا 
می دهد:»ما در پروفایل افراد داشبوردی 
ایجاد کرده ایم که در آن می توانند لحظات 
مشــارکت خود را ببیننــد. اگــر بخواهند 
می توانند ان اف تی ها را به ولت شخصی 
خود منتقل کنند. آنها می توانند با دکمه 
انتقــال بــه کیــف پــول ایــن کار را انجــام 

دهند.«

 ان اف تی ویژگی های جذابی دارد؛ 
ماندگار است، مالکیت معنوی 
دارد و یــک دارایــی دیجیتــال محســوب 
می شود. پس ان اف تی های مومنت ارزش 
مادی هم دارند. مدیرعامل مومنت ادامه 
می دهــد: »مــا می توانیــم حــول ایــن 
ان اف تی ها کامیونیتی ایجاد کنیم. یکی از 
اهدافی که در مومنت داریم، این است که 
بتوانیــم یــک کامیونیتــی از خیریــن و 
خیریه ها در مومنت داشــته باشیم. این 

ان اف تی ها قابلیت سوآپ هم دارند.«

 او می گویــد: »مــا در فــاز اول 
راه اندازی مومنــت، روی خرید و 
پیش خریــد ان اف تی هــا تمرکــز کردیــم و 
چیزی کــه در حــال حاضــر فعال اســت، 
خریــد و پیش خریــد لحظــات اثــر کمک 
اســت. در فاز بعدی به دنبــال ایجاد یک 
مارکت پلیــس کامــل هســتیم تــا افــراد 
بتوانند لحظاتــی را که دارند، به اشــتراک 
بگذارنــد تا بــه این وســیله افــراد دیگــر را 
ترغیــب کننــد کــه در کار خیــر شــرکت 

کنند.«

 ثابت فــر ضمــن اشــاره بــه ایــن 
نکته کــه افــراد ســعی می کنند 
راجع به نیکوکاری های خود حرفی نزنند 
تا ریا نباشــد، می گوید: »ما می خواهیم 
کاری کنیم که خیرین کارهای خود را به 
ســایرین بگوینــد و دیگران را تشــویق به 
مشارکت کنند. در نتیجه ان اف تی ها به 
ابزاری تبدیــل می شــوند که خالقــان به  
کمــک آنهــا بتواننــد ســایر مــردم را بــه 

نیکوکاری تشویق کنند.«

 او اضافه می کنــد: »بحث دیگر 
این اســت کــه جوانــان کمتــر به 
سمت انجام کارهای خیر می روند، ولی ما 
با استفاده از فناوری و ان اف تی ها جوانان 

را به انجام کار خیر ترغیب می کنیم.«

وجود دارنــد که در حوزه هــای متنوعــی کار می کنند. ما 
ســعی کردیم در تعــداد بیشــتری از ایــن حوزه هــا ورود 
کنیم تا متوجه شویم تمایل خیرین به کدام حوزه بیشتر 
است. ما روی حوزه کودکان و زنان خیلی کار کردیم، اما 
حوزه های دیگــری هم مانند محیط  زیســت، حیوانات، 
بحران های طبیعی و آموزش هم شامل کار ما شده اند. 
در حــال حاضــر هــدف مــا خیریه هایــی اســت کــه بــر 
مشارکت مردمی بنا شــده اند و برای آنها جلب اعتماد 
خیرین شــان مهم اســت. مــا در مومنــت درگیــر ایجاد 
یک چرخه نیکوکاری هســتیم که افراد را درگیر می کند 
و باعث می شــود در آن چرخه باقــی بمانند. مــا افراد را 
بــه  واســطه کل کمپیــن و کل لحظاتی کــه اتفــاق افتاده 
درگیر می کنیم و او را به مشارکت در کمپین های دیگر و 

موضوعات دیگر ترغیب می کنیم. 

 آیــا مومنــت رقیــب داخلــی دارد؟ بــه 
عبــارت دیگر آیــا پلتفرم های مشــابه مومنت در 
داخل ایران وجود دارند؟ اگر وجود دارد، تفاوت 

شما با آنها چیست؟
کار اصلی مومنت تولید ان اف تی است. ما برای رسیدن 
به این هــدف نیاز پیــدا کردیم که یکســری ســرویس به 
خیریه هــا ارائه بدهیــم. به عنــوان مثــال کمپین هایی را 
به عنوان بســتر کرادفاندینگ برگزار کردیم. برای شروع 
کار، مومنت به دو قسمت تقسیم شد؛ یک قسمت که 
بحث کرادفاندینگ را انجام می دهد و قســمت دیگری 

که نیکوکاری را شکل می دهد. 
در مورد قسمت اول باید بگویم که نمونه های آن هم در 
ایران و هم در دنیا وجود دارند، اما هدف ما فقط برگزاری 
کمپین نیست و مومنت در حال حرکت به سمتی است 
کــه وابســتگی اش بــه کمپین ها کمتــر شــود و در عوض 
به ســمت نیاز واقعی خیریه هــا قدم بردارد و به ســمت 

چیزی حرکت کند که خیرها دوست دارند. 

 در ایــن مســیر بــا چــه چالش هایــی 
مواجــه هســتید؟ آیــا جلــب اعتمــاد مــردم بــه 
فضایــی که بــا آن آشــنایی کافــی ندارنــد، راحت 

است؟
جذابیتی که اســتارتاپ ها دارند این اســت کــه مدام در 
حــال دســت وپنجه نرم کــردن بــا چالش هــای مختلــف 
هســتند. در واقــع اســتارتاپ ها دائمــاً در حــال یافتــن 
راه حل هــای خلاقانــه بــرای چالش هــای خود هســتند. 
اولین چالشــی که مومنت به آن برخورد، بــازار کوچک 
افــرادی بود که نســبت بــه ان اف تــی و بلاکچیــن آگاهی 
داشــته و با این فناوری ها آشــنا بودند. شناســاندن این 
محیط و فناوری ها به چنیــن افرادی یکی از چالش های 
اصلــی مــا بــوده و هســت. ایــن چالــش هــم در ســمت 
خیرین و هم در ســمت خیریه ها وجود دارد. خیریه ها 
با خود فضای آی تی خیلی بیگانه هســتند، چه برســد 
بــه بلاکچیــن و ان اف تــی. مــا داریم در مــورد فنــاوری ای 
صحبت می کنیم که گستره آن در ایران کم است. البته 
این فناوری جوان اســت، ولــی به هرحال ما بــه آن ورود 
کردیــم و از ابتدا می دانســتیم این چالــش را پیش روی 

خود داریم. 
مسئله دیگر این است که المان های زیادی در خیریه ها 
تأثیرگذار هستند و شناسایی این المان ها برای افرادی 
که بیــرون از خیریه هســتند، یا برای ما کــه می خواهیم 
با آنها همکاری کنیم، خیلی پیچیده اســت. چون برای 
اســتارتاپی کــه می خواهــد چابــک باشــد، این مســئله 

زمان بر می شود.
مسئله دیگر اعتماد اســت که برای هر اســتارتاپی رکن 
اصلی است. ما بستر خود را بر این بنا کردیم که اعتماد 
ایجاد کنیم. در واقع  ما به دنبال اعتمادسازی هستیم. 
ســعی کردیم بــا کارهایی کــه انجــام داده ایم و ســوابقی 
که ایجاد کرده ایم، نشــان دهیم که می خواهیم اعتماد 

خیرین را جلب کنیم.

 چشــم انداز شــما از آینــده مومنــت 
چیســت؟ آیا برنامــه ای بــرای توســعه مومنت و 

جذب کاربران خارج از ایران دارید؟
در شروع کار هدف مان بیشتر سمت ایرانی های خارج از 
کشور بود. برای ما خیلی مهم بود که این کاربران بتوانند 
از طریق بســتری که ما درست کرده ایم، مســتقیماً کار 
خیر انجام دهند و مومنت بتواند حس خوب حاصل از 
کار خیر را برای آنها شکل داده و به ایشان انتقال دهد. 

ما در این زمینه موفق بودیم.
توانستیم با بسیاری از دوســتان خارج از کشور ارتباط 
بگیریــم و یــک کامیونیتــی بــرای آنها ایجــاد کنیــم. در 
ایــن کامیونیتــی کمپین هــا معرفــی می شــوند و افــراد 
می تواننــد در ایــن کمپین هــا مشــارکت کننــد. یکــی از 
جذابیت های مومنت این اســت که توانســته به کمک 
فنــاوری، ایرانی هــای خــارج از کشــور را در کارهــای خیر 
سهیم کند. پرداخت های کاربران خارج از ایران مومنت 

اکثراً به صورت کریپتویی اســت؛ البته برخــی از آنها به 
واسطه خانواده و دوستان شان در ایران پرداخت ریالی 

انجام می دهند. 
به علاوه ما از ابتدا نگاهی به بازار بین الملل داشــته ایم. 
به دنبال این بودیم که مومنت فعالیت خود را به خارج 
از ایران گسترش دهد و با خیریه های غیرایرانی همکاری 
کنــد. چالش هــا و فرصت هایی کــه در مــورد خیریه ها و 
خیرین ایرانی مرور کردیم، در مورد خیریه های خارجی 
هــم وجــود دارد. در نتیجــه بســتر مومنــت کامــلاً برای 
فعالیــت بین المللی مناســب اســت؛ بنابرایــن در حال 

برنامه ریزی برای ورود به بازار بین الملل نیز هستیم. 
از  کوچکــی  قســمت  توانســته  تاکنــون  مومنــت 
برنامه هایش را عملی کند و ما به دنبال کامل تر و پخته تر 
کردن خدمــات خود هســتیم. مــا به دنبــال اجــرا کردن 
فعالیت هایــی به جــز کمپین هــا هســتیم و می خواهیم 
مومنت در بخش نیکــوکاری بزرگ تر شــود. امیدواریم 
زمانی برســد که تمــام افــراد در کیف پول رمــزارزی خود 

ان اف تی لحظات کمک خود را داشته باشند. 
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مدیرعاملشرکتدُرج
ازچالشهایحضور
دربازارمیگوید

اعتمادسازی برای 
محصولات ساخت 

ایران
بــرای محصولاتــی کــه  اعتمادســازی 
ســاخت ایران هســتند، همیشــه یکی از 
مهم تریــن چالش هــای تولیدکننــدگان 
ایرانــی بوده اســت. ایــن موضــوع در حوزه 
کیف  پول های سخت افزاری که قرار است 
حافــظ دارایی های افــراد باشــد از اهمیت 
بیشتری برخوردار می شود. مریم بهبهانی، 
مدیرعامل شرکت درج درباره نحوه مواجهه 
با این چالش می گویــد: »اولین چالش ما 
جذب اعتماد کاربران بود که سعی کردیم 
این مسئله را با شفاف سازی، آموزش و ارائه 
راهکار صحیح تا حد خوبی مدیریت کنیم. 
ما توانستیم در بازار نشان دهیم که دلیل 
وجودمان چیست و در محصولات خود از 

چه فناوری استفاده می کنیم.«
او چالش اعتمادسازی را منحصر به بازار 
داخلی نمی داند و اضافه می کند: »در حال 
حاضر روی موضوع صادرات کار می کنیم 
و درخواست هایی برای کیف پول از خارج 
از کشــور داشــته ایم و در حــال دریافــت 
اســتانداردهای لازم بــرای حضــور در بازار 
جهانی هســتیم. کشــورهای حوزه خلیج 
فارس و همچنین برخی کشورهای اروپایی 
بازار هدف ما هستند. یکی از چالش هایی 
که در این حوزه داریم این اســت که برخی 
مشتریان می خواهند روی محصولات، این 
موضوع که کیف پول ساخت ایران است، 
درج نشــود. هرچنــد این خواســته چیزی 
نیست که ما بخواهیم آن را انجام دهیم.«

مریم بهبهانی در ادامه سطح آگاهی افراد 
از حوزه رمزارزها را از دیگر چالش های این 
حوزه عنوان می کند و می افزاید: »بسیاری 
از افــراد فکر می کردنــد دارایی رمزارزشــان 
در کیف هــای پــول اســت، در حالــی که در 
واقــع پــول در بلاکچیــن قــرار دارد و آنچــه 
توسط کیف پول نگهداری می شود، کلید 

خصوصی دسترسی به این پول است.«
بهبهانــی تأکیــد می کنــد: »یکــی از 
رسالت های اعضای اکوسیستم، به ویژه 
بخــش بلاکچیــن، فین تــک و پرداخــت 
این اســت که در راســتای افزایش سطح 
آگاهی مــردم در این حوزه تــلاش کنند و 
از ایــن طریق بــا این حجم از فیشــینگ، 
ســرقت اطلاعات و فعالیت شرکت های 
هرمی و پانزی که به راحتی افراد را فریب 
می دهنــد، مقابلــه کننــد. بایــد بپذیریم 
این صنعت زمانی رشــد خواهــد کرد که 

ما همه با هم رشد کنیم.«

POINT OF VIEWدیدگاه

گفتوگوبامدیرعاملاولینتولیدکنندهکیفپولسختافزاریرمزارزیایران

 مزیت ما  اصالت
و گارانتی کالاست

یکــی از دغدغه هــای فعــالان رمزارزهــا موضــوع امنیت 
دارایی های این حوزه اســت. اخباری کــه هرازچندگاهی 
از هک شــدن صرافی هــای بــزرگ و کوچــک رمــزارزی به 
گوش می رســد، نگرانی ها دربــاره این مســئله را افزایش 
داده اســت. کارشناســان اغلــب هشــدار می دهنــد 
نگهداری کلیدهای خصوصی دارایی های رمزارزی برای 
طولانی مدت در صرافی ها یا دستگاه های دیجیتالی که 
به اینترنت متصل می شــوند، به لحاظ امنیتی صحیح 
نیست. آنها تأکید می کنند یکی از امن ترین راه ها به ویژه 
بــرای مبالــغ بــالای رمــزارزی اســتفاده از کیــف پول های 
سخت افزاری اســت. شــرکت »درُج« تولیدکننده کیف  
پول های ســخت افزاری رمزارزی اســت که برای اولین بار 
از محصول خــود در الکامــپ ســال ۱۳۹۷ رونمایی کرد. 

مریم بهبهانی، مدیرعامل درج در این گفت وگو با اشاره 
به فعالیت های این شرکت به کارنگ می گوید که در حال 
حاضــر درج تنهــا تولیدکننــده ایــن کیف پول در کشــور 
است و با توجه به استفاده از فناوری روز دنیا و خدمات 
پس از فروشــی که برای محصولات خــود ارائه می دهد، 
امکان رقابت با محصولات خارجی در این حوزه را دارد. 

 چه شــد کــه وارد حــوزه ســاخت کیف 
 پول های سخت افزاری شدید؟

هم بنیان گذاران مــا در مجموعه درج پیــش از آنکه وارد 
این حوزه شــویم، در زمینــه تولید قطعــات الکترونیکی، 
آموزش ایــن حــوزه و برنامه نویســی فعالیــت می کردند. 
ســال ۱۳۹۷ با رشــدی که رمزارزها داشــتند، بــا توجه به 

تحریم ها ایــن چالش وجود داشــت که یک بســتر امن 
برای دارایی های ارز دیجیتال در ایــران وجود ندارد؛ زیرا 
ورود کیــف  پول هــای ســخت افزاری بــه ایــران بــا چالش  
مواجه بــود و شــرکت های تولیدکننــده هیــچ نمایندگی 
رســمی در کشــور نداشــتند. از ســویی امن ترین راهکار 
برای نگهــداری دارایی هــای ارز دیجیتال، داشــتن کیف 
پول های سخت افزاری است. در نتیجه با توجه به تجربه 
و دانشــی که داشــتیم، تصمیــم گرفتیم به تولیــد بومی 

کیف پول سخت افزاری اقدام کنیم.
در الکامــپ ۱۳۹۷ اولیــن مــدل خــود بــا نــام »درج وان« 
را رونمایــی کردیم کــه با اســتقبال اکوسیســتم رمزارزی 
مواجــه شــد. بررســی هایی کــه روی محصــول مــا انجام 
شــد، تأیید کرد کــه کیف پول تولیــدی ما امن اســت و از 

   عکس:  نسیم اعتمادی

I N T E R V I E W
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راهکارهای جهانی استفاده می کند.

 اســتقبال بازار از محصول شما به چه 
صورت بود؟ 

البته ما تا انتهای ســال ۱۳۹۹ وارد بازار نشدیم و فروش 
نداشــتیم، چون بازار رمزارزها با افول همراه بود. در این 
بازه البته تولید ما متوقف نشــد. از ســویی کار تحقیق و 

توســعه را هم انجام می دادیم. از سال ۱۴۰۰ 
فروش ما به صورت رسمی شروع شد. در این 
ســال بازار رمزارزها هم با صعــود همراه بود. 
در آن زمــان مــا حدود چهــار هــزار کیف پول 
سخت افزاری در انبار داشتیم که در انتهای 
این سال انبار ما خالی شده بود. ما در اواخر 
ســال ۱۴۰۰ دو مدل محصول »وان پلاس« و 
»تی« را رونمایــی کردیم و در ســال ۱۴۰۱ این 
محصولات هم به سبد فروش ما اضافه شد. 

 آیا در ایران به جز شــما شرکت دیگری 
نیــز در حــوزه تولیــد کیــف پــول ســخت افزاری 

فعالیت می کند؟
تــا امــروز مــا در ایــران رقیــب نداشــتیم و کیــف پــول مــا 
تنها محصــول ایرانــی در این زمینه اســت. البتــه اخیراً 
شــنیده ایم کــه امــکان دارد در ایــران هــم شــرکت هایی 
وارد ایــن بــازار شــوند. در مجمــوع وجــود رقیــب خــوب 
اســت و از آن اســتقبال می کنیــم، زیرا باعث رشــد بازار 
می شود. درباره رقیبان خارجی هم لازم به ذکر است که 
مارکت ســرویس کیف  پــول ســخت افزاری خیلی بزرگ 
نیســت. در مجمــوع در دنیا هــم در ایــن حــوزه دو لیدر 

بــه نام هــای »تــرزو« و »لجــر« 
وجــود دارند که هر دو شــرکت 
اروپایی اند. البته شــرکت های 
دیگری هم هســتند کــه کیف 
پول بــه بــازار عرضــه کرده اند. 
بعــد از اتفاقاتــی هــم کــه برای 
برخی صرافی های بــزرگ دنیا 
افتــاد، شــاهد توجه بیشــتری 
به کیف پول ســخت افزاری در 

دنیا هستیم.

حــال  در   
حاضر سه محصول در 
سبد فروش شما وجود 
ایــن  دربــاره  دارد، 

محصــولات و تفاوتــی که بــا هــم دارنــد، توضیح 
دهید؟ 

مــا در درُج ســه مــدل کیــف پــول تولیــد می کنیــم. مدل 
»وان« اولیــن محصــول ماســت کــه در آن از دکمه هــای 
فشاری استفاده شده و از ۱۲۰۰رمزارز به صورت همزمان 
و بــدون محدودیــت حافظــه پشــتیبانی می کنــد. مدل 
»پلاس« ما از لحاظ فناوری شــبیه مدل وان اســت، اما 
از لحاظ ظاهری ارتقا پیدا کرده؛ دکمه های آن تاچ شــده 
و... . در مــدل »تی« امــا فنــاوری متفاوتی بــه کار گرفته 
شده و از لحاظ ظاهری هم علاوه بر دکمه های تاچ دارای 
ال ســی دی بزرگ تــری اســت. همچنیــن ایــن محصــول 
از ۱5۰۰ رمــزارز پشــتیبانی می کنــد و قابلیــت اســتیک 
در خــود پلتفــرم را دارد. یعنی شــما اگر ارزهــای خاصی 
مانند اتریــوم و کاردانــو را در آن نگهداری کنید، ســالانه 
به شــما ســود تعلق می گیرد. به لحاظ فناوری امنیتی و 
رمزنگاری شده نیز این محصول از فناوری بسیار بالاتری 
استفاده می کند. کیف پول تی به نوعی محصول نهایی 
ماســت و ایــن قابلیــت را دارد که یکــی از لیدرهــای بازار 

باشد. 

 محصــولات شــما چطــور می توانند با 

نمونه های خارجی رقابت کنند؟ 

همان طــور کــه گفتــم در ایــران به دلیــل شــرایط تحریم، 
کیــف پول هــای ســخت افزاری نمی تواننــد نمایندگــی 
داشــته باشــند و اگــر ایــن کالای خارجــی در بــازار ایران 
وجود داشــته باشــد، از راه هــای قانونــی وارد نمی شــود. 
در نتیجه اصالت و گارانتی کالا را نمی توانیم مشــخص 
کنیم. در محصــول ما اصالــت و گارانتی کالا مشــخص 
اســت. همچنیــن مــا بــرای محصولات مــان 
گارانتی بدون قید و شــرط در نظــر گرفته ایم. 
عــلاوه بــر آن آموزش هایــی همــراه بــا کیــف 
پول مــان ارائــه می دهیم کــه باعث می شــود 
کار کــردن با ایــن ابزار برای مشــتریان ســاده 
شــود. بر خلاف کیف پول هــای نرم افزاری که 
به صورت اپلیکیشــن ارائه می شــوند و کار با 
آنها راحت است، کار کردن با کیف پول های 
ســخت افزاری بــه ایــن دلیــل کــه قرار اســت 
امنیت دارایی شــما را بالا ببرد، کمی سخت 
است. یکی از کارهایی که در درُج انجام دادیم این بود که 

آموزش را به سبد کالایی خود اضافه کردیم. 

 گارانتــی بــدون قیــد و شــرط محصول 
شما شامل چه مواردی می شود؟ 

ما در گارانتی بدون قید و شرط خود که تا یک سال اعتبار 
دارد، هر اتفاقی شامل شکستن، سوختن و... را که برای 
کیــف پــول ســخت افزاری بیفتــد، پشــتیبانی می کنیم. 
مشــتریان می توانند با اســتفاده از کد بازیابی که همراه 
کیف پــول در اختیار آنهــا قــرار می گیــرد، در صورتی که 
اتفاقی برای این کیف پول بیفتد، دارایی دیجیتال خود 
را بــه کیــف پــول جدیدشــان 

منتقل کنند.

 مشــتریان شــما را 
بیشــتر کدام بخــش از فعالان 
حوزه رمزارز تشکیل می دهند 
و اســتراتژی شــما در بازار چه 

بوده است؟ 
مــا تا به امــروز از مارکتینــگ 
فــروش  بــرای  اینفلوئنســر 
اســتفاده  خــود  محصــول 
بیشــتر  یعنــی  کرده ایــم. 
حــوزه  مدرســان  طریــق  از 
رمزارزها، تولیدکنندگان ماینر 
و دارنــدگان صرافی هــا کار 
مارکتینــگ را انجــام دادیم. در واقــع این افــراد به نحوی 
محصــول مــا را بــه مخاطبــان خــود معرفــی می کردنــد. 
مشتریان ما بیشتر کسانی هســتند که هولدر هستند 
یــا ارز دیجیتالــی را بــرای مدت زمانــی بیــش از ســه مــاه 
خریداری کرده اند. تریدرها هم می توانند ســود حاصل 
از فعالیت شــان را در کیــف پول هــای ســخت افزاری نگه 
دارنــد و جــزء مشــتریان مــا باشــند. همچنیــن کســانی 
کــه درآمدشــان از طریــق ماینــر اســت، از ایــن محصول 

استفاده می کنند. 

نگاهیبهکارنامهماریسامایر
ازمدیرانزنتأثیرگذاربرفناوریدیجیتال

از گوگل تا یاهو 
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»ماریســا مایر« یکــی از بنیان گــذاران 
Lumi Labs اســت؛ یــک اســتودیوی 
فناوری که روی حوزه رسانه های مصرف کننده و 
هوش مصنوعــی متمرکز اســت. البتــه، اغلب 
ماریسا مایر را به عنوان مدیرعامل و رئیس یاهو 
به یاد می آورند. ماریسا که متولد ۱۹۷۰ است، 
پیــش از حضــور در یاهــو، ۱۳ ســال را در گــوگل 

گذرانده بود.

 او بیســتمین کارمند و اولین مهندس 
زنی بود که در گوگل استخدام  شد. 

بــرای بیــش از یــک دهــه، او نقــش مهمــی در 
محصــول  مدیریــت  تلاش هــای  رهبــری 
همچنیــن و  گــوگل  جســت وجوی   بــرای 
Google Maps، Google News و ســایر 
محصــولات ایــن شــرکت بــزرگ داشــت و در 
ایــن دوره از زندگــی خود توانســت ثــروت قابل 
توجهی به دســت آورد. مایر همچنیــن یکی از 

سخنگو یان اصلی گوگل به شمار می آمد. 

 حضور این مدیر تجاری و سرمایه گذار 
آمریکایــی در یاهو، زمانی اتفــاق افتاد 
کــه ایــن مجموعــه شــرایط خوبــی نداشــت و 
شــرکت های فیس بوک و گوگل بخش بزرگی از 
بازار یاهو را تصاحب کرده بودند و بسیاری عدم 
تحرک و خلاقیــت در شــرکت یاهــو را به عنوان 
مهم ترین عامــل در کاهــش ســهم او از عرصه 

اینترنت عنوان می کردند.

 نکته جالب درباره این دوره کاری مایر 
این است که در زمان بارداری مدیریت 
یاهو را بــر عهده گرفــت. مایر در یاهــو اقدام به 
ایجــاد تحــولات بزرگــی از جملــه جوان ســازی 
فرهنگ آن، اســتخدام بیش از پنــج  هزار نفر و 

افزایش کاربران به بیــش از یک میلیارد نفر در 
سراســر جهــان کــرد و بــا ارائــه پیشــنهادهای 
تبلیغاتی جدید برای موبایل، ویدئو، حوزه های 
بومــی و اجتماعــی این شــرکت را متحــول و به 
یک تجارت چند میلیارد دلاری تبدیل کرد. او 
در دوره رهبــری خــود در یاهــو، نزدیــک بــه 5۰ 
خرید داشــت و بیش از ۴۰ میلیارد دلار ارزش 
بــرای ســهام داران بــه وجــود آورد. فــروش 
موفقیت آمیز ۴.۴۸ میلیارد دلاری کسب وکار 
عملیاتــی یاهو بــه ورایزن نیــز تحت نظــارت او 

انجام شد.

 پس از یاهو، او Sunshine را تأسیس 
کرد که کارهای روزمــره مانند مدیریت 
مخاطبان و یادآوری تولدها را به صورت خودکار 

انجام می داد. 

 ماریسا مایر، کارشناسی سیستم های 
نمادیــن و کارشناســی ارشــد علــوم 
کامپیوتر با تخصص هوش مصنوعی را با نمره 
ممتــاز از دانشــگاه اســتنفورد دریافــت کــرده 
است. او همچنین یکی از اعضای هیئت مدیره 
والمارت، عضو هیئت امنای بیمارستان کودکان 
لوسیل پاکارد، موزه هنر مدرن سان فرانسیسکو 

و باله سان فرانسیسکو است.

 مایــر در طــول فعالیــت خــود در 
شــرکت های بزرگی مانند گوگل و یاهو 
توانســته ثــروت خوبی بــه دســت بیــاورد. او با 
اســتفاده از ایــن ثــروت فعالانــه روی حوزه های 
مختلف فناوری از جملــه پلتفرم ویدئویی، برق 
بی ســیم، تجــارت الکترونیــک، پردازشــگر 
پرداخت موبایلی، دکور خانه و... سرمایه گذاری 

کرده است. 

رضاامیرزاده

Amirzadeh.reza
@gmail.com

  در ایران به دلیل 
شرایط تحریم، کیف 

پول های سخت افزاری 
نمی توانند نمایندگی 
داشته باشند و اگر این 
کالای خارجی در بازار 

ایران وجود داشته 
باشد، از راه های قانونی 

وارد نمی شود
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شرکت های برتر
B E S T 

C O M P A N I E S

شــرکت »احیا اســتیل فــولاد بافــت« کــه در میــان 5۰۰ 
شــرکت برتر ســال ۱۴۰۱ در رده ۱۰۲ قرار گرفته، توانسته 
فــروش خــود را در ســال مالــی ۱۴۰۰ بــه 65 هــزار و ۱6۷ 
میلیارد ریال برساند. فروش این شرکت بر اساس سال 
مالی ۱۳۹۹ حدود ۳۷ هــزار و ۱۳۲ میلیــارد ریال بوده که 
نشان از رشــد تولید آهن اســفنجی توســط این شرکت 
در ســال مالــی ۱۴۰۰ دارد. این شــرکت به صــورت کلی با 
ظرفیتی بالغ بر ۸۰۰ هزار تن تولید آهن اسفنجی در سال 
فعالیت می کند. آمارهای ارائه شده از سوی این شرکت 
نشان از آن دارد که در ســال ۱۴۰۱ تولید این مجموعه با 
افزایش همراه بوده است. بر اساس آمار ارائه شده، تولید 
آهن اســفنجی فولاد بافت در شــش ماه نخســت سال 

۱۴۰۱ در مجموع به ۴۲۲ هزار و ۹5۴ تن رسیده است.
احیا استیل فولاد بافت یکی از زیرمجموعه های شرکت 
گســترش صنایــع و معــادن ماهــان )هلدینــگ ماهــان( 
اســت. هلدینگ ماهان یکــی از بزرگ ترین شــرکت های 
سرمایه گذاری گروه مالی گردشگری محسوب می شود که 
با هدف سرمایه گذاری در طرح ها و پروژه های تخصصی 
حوزه صنعت و معدن فعالیت می کند. چشــم انداز این 
هلدینگ این است که تا سال ۱۴۰۴ به یکی از ۱۰ شرکت 
برتر کشــور در میان هلدینگ های تخصصــی متمرکز بر 

معدن و صنایع معدنی تبدیل شود.
در حال حاضــر مدیرعامــل شــرکت احیا اســتیل فولاد 
بافــت، »عطــارد گــودرزی« و رئیــس هیئت مدیــره آن 
»ابراهیم جهانگیری« )برادر اسحاق جهانگیری( است. 
همچنین مدیرعامل هلدینــگ ماهان، »مهدی بهرامی 
کوهشاهی« و رئیس هیئت مدیره این هلدینگ »مهدی 

جهانگیری« )برادر دیگر اسحاق جهانگیری( است.

پــروژه راه انــدازی احیــا اســتیل فــولاد در ســال ۱۳۸6، 
در شهرســتان بافــت کرمــان و در زمینــی بــه مســاحت 
6۱۲ هکتــار آغاز شــد، اما تا پیــش از واگــذاری به بخش 

خصوصی تنها ۳۰ درصد پیشرفت فیزیکی داشت. 
فولاد بافت در واقع یکی از هشت طرح ملی فولاد ایران 
بود که در دولت هشتم )اصلاحات( سنگ  بنای آن نهاده 
شــد. در دولت دهم اما هیئت وزیران مصوب کردند که 
بخش عمده سهام این واحدها در قالب سهامی خاص 
به بخش  خصوصی واگذار شود. تمام این طرح ها به  غیر 
از »میانه« واگذار شدند که ترکیب سهام آنها 6۰ درصد 
بخش خصوصی و ۴۰ درصد دولتی در نظر گرفته شــد. 
بر همین اساس در ســال ۱۳۹۳، حدود 6۰ درصد سهام 
فولاد بافت به مشــارکت بخــش خصوصی به نــام گروه 
»انتخاب« واگذار شــد، ۲۰ درصد آن بــه بانک صنعت 
و معــدن و ۲۰ درصد بــه ســازمان ایمیدرو تعلــق گرفت. 
به عبارتی در مجموع ۴۰ درصد ســهام این مجموعه به 

وزارت صمت رسید.
دو سال بعد گروه سهام داران انتخاب به صورت توافقی 
از مجموعــه فــولاد بافــت خــارج و بــه  جــای آن شــرکت 
گســترش صنایــع و معــادن ماهــان )هلدینــگ ماهــان( 

جایگزین شد.
طرح فولاد بافت از سال ۱۳۹۳ تا ۱۳۹5 متوقف بود، اما با 
آمدن ســهام دار جدید عملیات اجرایی آن مجدداً آغاز 
شد و در ادامه در اسفندماه ۱۳۹۷ این کارخانه راه اندازی 
و چند روز بعد نخســتین محصول کارخانــه یعنی آهن 
 اســفنجی تولیــد شــد. فــاز دوم ایــن واحــد تولیــدی نیز 
بــا تولیــد ســالانه ۲5 میلیون تــن گندله بــه بهره بــرداری 

رسیده است.

نگاهیبهشرکتاحیااستیلفولادبافت

 رتبه ۱۰۲
در میان  ۵۰۰ شرکت برتر ایران 

نگاهیبهجایگاهایراندرمیانتولیدکنندگانفولادجهان

تولید ۷0 درصد فولاد خاورمیانه در ایران
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آخریــن داده های منتشرشــده توســط انجمن 
جهانی فــولاد نشــان می دهــد که تولیــد فولاد 
خام ایــران ۷۰ درصد از کل تولیــد خاورمیانه را 
در پنج ماهه اول سال ۲۰۲۳ به خود اختصاص 

داده است.
فولادســازان ایرانــی از ژانویــه تــا اردیبهشــت 
امســال ۱۳ میلیون تن فولاد خــام تولید کردند 
که نســبت به مدت مشابه ســال گذشته ۲.۲ 
درصد رشــد را نشــان می دهد. تولیدکنندگان 
فــولاد مســتقر در خاورمیانــه، از جملــه ایران، 
قطــر، عربســتان ســعودی و امــارات متحــده 
عربی، مجموعاً ۱۸.۷ میلیــون تن فولاد در این 
دوره تولیــد کردند که نســبت به مدت مشــابه 

سال قبل ۱.۱ درصد افزایش داشته است.
تولیــد فــولاد خــام ایــران در ژوئــن ســال جاری 
میــلادی ســه میلیــون و ۲۰۰ هــزار تن بــه ثبت 
رسید که حاکی از رشــد ۱۷.۴درصدی نسبت 
بــه مــدت مشــابه ســال گذشــته اســت. ایران 
توانست با این میزان تولید به رتبه هفتم تولید 

در ژوئن ۲۰۲۳ دست یابد.
6۳ کشــور فولادســاز جهان طی ژوئن امسال، 
۱5۸ میلیــون و ۸۰۰ هــزار تــن فولاد خــام تولید 
کردند که نسبت به مدت مشابه سال گذشته 

کاهش ۰.۱درصدی را نشان می دهد.

صعود ایــران به پله هشــتم در 
نیمه نخست سال 2023

همچنین طی شش ماهه نخست سال جاری 
میــلادی، ایــران در مجمــوع ۱6 میلیــون و ۱۰۰ 
هــزار تن فــولاد خــام تولیــد کــرد که نســبت به 
مــدت مشــابه ســال ۲۰۲۲ میــلادی، افزایــش 
۴.۸درصدی داشــت. ایران توانســت بــا تولید 
این میــزان بــه پله هشــتم تولیــد فــولاد جهان 
طی نیمه نخست ســال جاری میلادی صعود 
کند. جایگاه پیشین ایران در تولید فولاد، طی 
ســال های گذشــته دهــم بود کــه در مــاه می به 
طور مشترک با ترکیه، به رتبه نهم رسیده بود.

ایــن در حالی اســت که فولادســازان جهــان از 

ابتدای ژانویه تا پایان ژوئن ۲۰۲۳ میلادی، ۹۴۳ 
میلیــون و ۹۰۰ هزار تن فولاد خــام تولید کردند 
کــه ایــن میــزان حاکــی از کاهــش ۱.۱درصــدی 
نســبت به مــدت مشــابه ســال ۲۰۲۲ میلادی 

است. 
همچنین از ابتدای ژانویه تــا پایان ژوئن ۲۰۲۳ 
میلادی، چین با تولید 5۳5 میلیون و 6۰۰ هزار 
تن )رشــد ۱.۳درصدی نسبت به مدت مشابه 
ســال ۲۰۲۲ میــلادی( بیشــترین میــزان تولید 
فولاد خام جهان را به خود اختصاص داد. پس 
از آن، هند با تولیــد 6۷ میلیــون و ۹۰۰ هزار تن 
فولاد خــام )رشــد ۷.۴درصدی(، ژاپــن با تولید 
۴۳ میلیون و ۸۰۰ هزار تن )افت ۴.۷درصدی(، 
آمریــکا بــا تولیــد ۳۹ میلیــون و ۹۰۰ هــزار تــن 
)کاهــش ۲.۹درصــدی( و روســیه بــا تولیــد ۳۷ 
میلیــون و 5۰۰ هــزار تن )رشــد ۱درصــدی( طی 
نیمه نخست سال ۲۰۲۳ میلادی در رتبه های 

دوم تا پنجم جای گرفتند.
همچنیــن کــره جنوبــی بــا تولیــد ۳۳ میلیون و 
۷۰۰ هزار تــن فولاد خــام )افــت ۰.5درصدی(، 
آلمان با تولید ۱۸ میلیــون و 5۰۰ هزار تن )افت 
5.۳درصدی(، ایــران با تولیــد ۱6 میلیون و ۱۰۰ 
هزار تن )رشــد ۴.۸درصــدی(، برزیل بــا تولید 
۱6 میلیــون تــن )افــت ۸.۹درصــدی(، ترکیــه 
بــا تولیــد ۱5 میلیــون و ۹۰۰ هــزار تــن )کاهــش 
۱6.۳درصــدی( در رتبه هــای ششــم تــا دهــم 

جهان جای گرفتند.
ایران در ســال ۲۰۲۲ با تولیــد ۳۰.6 میلیون تن 
فولاد خام در میــان بزرگ تریــن تولیدکنندگان 
فولاد جهان توانســت رتبه دهم خــود را حفظ 
کنــد. در ایــن رده بنــدی چیــن بــا تولیــد ۱۰۱۳ 
میلیون تن با اختلاف بســیار از دیگر کشــورها 
در رتبــه اول قرار گرفــت. دومین کشــور در این 
رده بنــدی هند با میــزان تولیــد ۱۲۴.۷ میلیون 

تن بود. 
در ســال گذشــته از میان کشــورهای همسایه 
تنها ترکیه بــا تولیــد ۳5.۱ میلیون تــن بالاتر از 

ایران و در رده هشتم جدول قرار گرفته بود.
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چراواکاویمسئلهنیروی
انسانیمهماست؟

تمرکز بر برنامه های 
میان مدت

کشــور مــا در شــرایطی قــرار دارد کــه از 
یک ســو ماننــد تمــام کشــورهای دنیــا، 
ضــرورت توســعه اقتصــاد دیجیتــال و 
بهره گیــری از فنــاوری روز به روز بیشــتر 
دیده می شــود و از ســویی دیگر، نیروی 
متخصــص کــه قــرار اســت پیشــران 
توســعه اقتصــاد دیجیتــال باشــد و 
مهم تریــن دارایــی شرکت هاســت، در 
حال خــروج از کشــور اســت. در غالب 
مواقــع مســئله مهاجــرت بــه مســائل 
کلانی گره خورده که حل آنها از دســت 
فعالان اکوسیستم نوآوری خارج است 
و عــزم جــدی حاکمیــت را می طلبــد. 
سؤال اینجاست که در چنین شرایطی 
چه باید کرد؟ آیا باید منتظر ماند و دید 
حاکمیــت ایــن مشــکلات را از پیش پا 
برخواهد داشت یا خیر؟ اصلاً در حالی 
کــه نیــروی انســانی حتــی از تجهیزات 
فنــی هــم بــرای یــک شــرکت واجب تــر 
است، آیا می توان چشم بر این معضل 

بست؟
صائبــه ســلوکی، رئیــس کمیســیون 
منابع انســانی ســازمان نصر تهــران با 
وجــود اینکــه روی همــه مســائل کلان 
به عنــوان عوامــل اثرگــذار بــر پدیــده 
مهاجرت تأکید دارد، اما معتقد اســت 
می توان با داشتن برنامه ای میان مدت 
و بــا همــکاری کســب و کارهای بــزرگ 
حــوزه آی تــی، حداقل از پتانســیل های 
نیروهای جــوان و خلاق تــا زمانی که در 
کشــور حضور دارند، اســتفاده کــرد. او 
می گویــد در شــرایط عــدم قطعیــت که 
نمی تــوان پیش بینــی درســتی از آینده 
داشــت، نمی تــوان بــه برنامه ریزی های 
ســویی  از  بســت.  دل  بلندمــدت 
برنامه ریزی هــای کوتاه مــدت نیــز افراد 
را دچار شــتاب زدگی می کند و از میزان 
اثرگــذاری ایــن برنامه هــا می کاهــد. در 
نهایــت ایــن راهکارهــای میان مــدت 
هستند که می توانند با انعطاف پذیری 

خود راهگشا باشند. 
ســلوکی اذعــان مــی دارد کــه چالــش 
منابع انســانی امســال بزرگ تر از سال 
گذشــته اســت و طبق همین رونــد، در 
سال های آینده این وضعیت بحرانی تر 
خواهد شد. در نتیجه مداخله و کمک 
کســب و کارهای بــزرگ حــوزه آی تی در 
مســئله آمــوزش و پیشــبرد برنامه های 
میان مدت می تواند وضعیت خود آنها 

را نیز در این زمینه بهبود بخشد.

گفتوگوباصائبهسلوکی،رئیسکمیسیونمنابعانسانیسازماننصرتهراندرباره
اکوسیستمنوآوریدرشهرهایدورازمرکزوآموزشنیرویانسانیدرشرایطبحرانیمهاجرت

صائبه سلوکی رئیس کمیسیون منابع انسانی سازمان نظام صنفی رایانه ای استان تهران است و پیش تر هم ریاست سازمان نصر استان سیستان و بلوچستان را بر عهده داشته است. 
بنابراین وقتی صحبت از مهاجرت نیروی انسانی، آموزش یا اکوسیستم شهرهای دور از مرکز می شود، یکی از بهترین گزینه ها برای گفت و گو و اظهار نظر است. سلوکی بیش از هر چیز 
روی مسئله آموزش تأکید دارد. آموزشی که هرچند سامان دهی به آن وظیفه حاکمیت است، اما افراد ذی نفع در اکوسیستم نوآوری مانند شرکت های بزرگ آی تی هم می توانند روی آن 

سرمایه گذاری کنند. او از شرکت های بزرگ می خواهد به این حوزه از دیدگاه مسئولیت اجتماعی وارد شوند. در نهایت خود آنها نیز از این مسیر منتفع خواهند شد. آنچه در پی می آید، 
نظرات سلوکی درباره اکوسیستم شهرهای دور از مرکز و تلاش های ضروری برای تربیت نیروی انسانی است. 

تمرکز بر آموزش 
و توانمندسازی

داستان اصلی
L E A D  S T O R Y

 وقتی درباره اکوسیســتم حرف می زنیم، 
همراه با این واژه، یکســری ویژگی ها به ذهن متبادر 
می شــود. شــما چقــدر فضایــی را کــه در آن 
کسب و کارهای دور از مرکز مشغول فعالیت هستند، 
اکوسیســتم می دانیــد؟ ایــن کســب و کارها چــه 

مشکلات ویژه ای دارند؟
شاید در اجزای تشــکیل دهنده و تأثیرگذار برای ایجاد یک 
اکوسیســتم کمبودهایی در مناطق پیرامونــی و دور از مرکز 
وجود داشته باشــد، ولی اساســاً نمی توانیم آنها را خارج از 
فضای اکوسیستمی ببینیم.  خوب اســت نگاهی اجمالی 
به عناصر تأثیرگذار یک اکوسیستم داشته باشیم. در یک 
اکوسیســتم، کارآفریــن در مرکــز قــرار دارد و مجموعــه ای از 
المان ها در اطرافش هستند که هر یک باید به درستی وظیفه 
خودش را انجام دهد تا کارآفرین در مســیر رشــد و توســعه 

حرکت کند و کسب و کارش شکل بگیرد. 
نیروی کار و سرمایه انسانی هســته اصلی یک استارتاپ را 
تشکیل می دهد. عموماً استارتاپ ها توسط نیروهای جوان، 
خوش فکر و خلاقی که فارغ التحصیل مدارس یا دانشگاه ها 
هســتند، شــکل می گیرنــد. افــراد ایــن تیــم در نقش هــای 
مختلف ولی در کنار هم روی طراحی و پیاده سازی یک ایده 
برای حــل مشــکل مشــخصی کار می کنند. سیســتم های 
پشــتیبان ماننــد مراکــز رشــد، پارک هــا، شــتاب دهنده ها، 
مشــاوران و منتورهــا و... بخــش مهــم دیگــری از ایــن فضــا 
را تشــکیل می دهنــد. امــا یکــی از فاکتورهــای اساســی که 
حیات اســتارتاپ ها به آن وابسته است، مسئله نقدینگی 
و تأمین مالی است. پول به اشــکال مختلف از جمله خرد، 
سیدمانی، سرمایه گذاری خطرپذیر، سرمایه گذاران فرشته، 
تســهیلات کم بهره و... باید به اندازه کافی برای شروع کار و 
حفظ کسب و کارها وجود داشته باشــد. از طرفی دیگر باید 
سیستم های آموزشی مانند آموزش و پرورش و وزارت علوم 
و مراکز آموزش خصوصی در آموزش و توانمندسازی نیروها 

نقش خود را به درستی ایفا کنند. 
رشد و توسعه فرهنگ از دیگر عوامل مؤثر در اکوسیستم کار 
آفرینی است. اینکه اساساً فرهنگ ایجاد کسب و کار جدید 
و کار آفرینی در منطقه تا چه اندازه وجود داشته باشد، حائز 
اهمیت اســت. از موضوعات فرهنگی می تــوان به فرهنگ 

کارهای توسعه ای و پژوهشی و حتی فرهنگ شکست یک 
کســب و کار اشــاره کرد.  فاکتور دیگری کــه در پایــداری یک 
کسب وکار نقش مهمی دارد، دسترسی به بازار فروش اعم 
از بازارهای داخلی و خارجی اســت. یکسری وظایف هم بر 
عهده دولت اســت که از جنس قانون گــذاری و فراهم کردن 
زیرساخت هاســت. بنابرایــن مشــکلات کســب و کارها در 
مناطق دور از مرکز، به میزان برخورداری آنها از عناصری که 

به آنها اشاره کردیم، وابسته است. 

 کمی جزئی تر درباره این امکانات صحبت 
می کنید؟

ببینید؛ در مناطق پیرامونی و کم برخوردار علاوه بر مشکلات 
عمومــی بازدارنــده و چالش هــای پیــش روی 
کســب و کارها ماننــد کمبــود ســرمایه انســانی، 
اینترنــت، قوانیــن دســت و پاگیر حاکمیتــی، 
می توان به عواملــی از جمله ضعف در توســعه 
فرهنــگ کارآفرینــی، کمبود نیــروی متخصص 
مشــاور، منتور و مدرس در حوزه هــای مرتبط با 
توانمندسازی، توزیع نامناسب نقدینگی و سایر 
امکانات موجود در منطقه، کمبود سرمایه گذار، 
دسترســی دشــوار به بازارهای فروش و... اشاره 
کرد.  معتقدم برای توســعه پایدار در استان ها و 
شهرستان هایمان لاجرم باید یکسری برنامه های 

میان مــدت در جهــت توانمندســازی نوجوانــان و جوانــان 
داشته باشیم و آنها را پیاده سازی کنیم و این روند را به شکل 
مستمر ادامه دهیم. برنامه ای که مبتنی بر شناسایی علایق 
و اســتعدادهای نوجوانان آن منطقه باشــد. در این صورت 
است که هم می توانیم به توسعه پایدار برسیم و هم به این 
افراد کمک کنیم تا در زمینه فعالیت خود موفقیت کسب 
کنند. باید فضایی فراهم شود که استفاده از ظرفیت های این 
افراد مستعد دسترس پذیر شود، مثل بسترهای دورکاری و 
آموزش از راه دور. در حال حاضر اقتصاد دیجیتال بهترین 
بســتری اســت کــه می توانیــم بــا کمــک آن، ایــن جوانــان و 

نوجوانان را توانمند کنیم. 

 توانمندسازی افراد دور از مرکز بیشتر باید 

در چــه حوزه هایــی اتفــاق بیفتــد؟ نقــاط ضعــف 
کجاســت و برای توانمند کردن این افراد لازم اســت 

روی چه مواردی تمرکز داشته باشیم؟
مهم ترین فاکتور، تمرکز روی فرهنگ سازی و توانمند کردن 
افراد برای ورود به فضای کســب و کار و کارآفرینی اســت. در 
بسیاری از موارد با ایده های بسیار جذابی توسط نوجوانان و 
جوانان خلاق در مناطق پیرامونی مواجه می شویم و فرهنگ 

تبدیل این ایده ها به کسب و کار باید وجود داشته باشد.
وظیفه آموزش و پرورش و دانشگاه هاست که دانش آموزان 
و دانشــجویان را بــا فرهنــگ کســب و کار و کارآفرینی آشــنا 
کننــد. لازم اســت توانمندســازی در حــوزه مهارت هــای نرم 
و مهارت هــای زندگــی اتفــاق بیفتــد تــا افــرادی کــه ویژگی و 
توانمندی کارآفرینی را دارند، بتوانند با سهولت 
بیشــتری آمــاده ورود بــه فضــای کســب و کار و 

کارآفرینی شوند. 
البته باید به این نکته مهم اشــاره کنــم که قرار 
نیســت تمام افــراد کارآفرین شــوند، کمااینکه 
مــا همیــن حــالا هــم به شــدت نیازمنــد نیروی 
کار در همیــن اســتارتاپ ها و ســایر شــرکت ها 
هستیم، ولی موضوع این است که وقتی مدل 
فکــری نوجوانــی در ســنین دانش آمــوزی بــر 
اســاس ارزش هــا و ویژگی های یــک کارآفرین از 
جمله خلاقیت، نوآوری، روحیه پژوهشــگری، 
مهارت هــای اجتماعــی، آینده پژوهــی و مــوارد این چنینــی 
جهت داده شــود و با ایــن روحیه رشــد کند، دائم بــه دنبال 
جست و جو در اتفاقات روز دنیا خواهد رفت و می تواند خالق 
ایده های ناب و همچنیــن نیرویی خلاق و نوآور باشــد. پس 
مهم ترین عامــل، شناســایی و تربیت نوجوانانــی با روحیه 
جســت و جوگری و آینده پژوهی اســت تا ابزارهــا و ایده های 
جدید را بشناسند و از روند تغییرات فناوری آگاه باشند و در 

مسیر رشد، خالق ایده های نوآور و جسورانه باشند. 
به علاوه در مناطق دور از مرکز چیزی که به آن خیلی احتیاج 
داریــم، دریافــت تجربیــات افرادی اســت کــه در ایــن حوزه 
فعالیت داشــته اند. این انتقال تجربه بســیار مهم است و 
لازم است بستری فراهم شــود تا این اتفاق رخ دهد. انتقال 
تجربیات کمک می کند مسیر پیش روی این کسب و کارها 
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کوتاه تر و فعالیت هایشان بهینه شود.  

 جز کارهایی که دیگرانی در مرکز می توانند 
برای اکوسیســتم اســتارتاپی شــهرهای دیگر انجام 
دهنــد، خــود این افــراد قــادر به انجــام چــه کارهایی 

هستند تا نقاط ضعف شان را برطرف کنند؟
مهم ترین نکته آگاه بودن این افراد است که هم از موقعیت 
خودشان و هم دنیای اطراف شان شناخت مناسبی داشته 
باشند. اول باید از کمبودها و نقاط ضعف شان مطلع شوند 
و بعد بــه دنبــال رفــع آن برونــد. در نتیجــه آگاهی رســانی و 
اطلاع رســانی در مناطق پیرامونی و دور از مرکز بسیار حائز 

اهمیت است و این مهم باید توسط دیگران انجام شود. 
اساساً اگر آگاهی داشته باشند که چه کاری می توانند برای 
رشد و توسعه فردی خود انجام دهند، به دنبالش خواهند 
رفت . تجربه ثابت کرده که افراد مناطق دور از مرکز از میزان 
تعهد، تاب آوری و انگیزه بیشتری برای کار کردن برخوردارند. 

کافی است آنان را به مسیر درست هدایت کنیم. 

 حاکمیــت در این میــان چه مســئولیتی 
دارد؟ 

حاکمیت وظیفه دارد یک بســتر امــن در جهت توانمندی 
کســب و کارها ایجــاد کنــد. محیطــی کــه در آن قوانین ضد 

تولیــد و توســعه وجود نداشــته 
عهــده  بــر  بخشــی  باشــد. 
مجلــس و برخــی بــر عهــده 
دولــت اســت. زیرســاخت ها 
نبایــد بــه ضــرر کســب و کارها 
باشــند. کســب و کارها نیازمنــد 
محیطی امن برای رشد و توسعه 

کسب و کارشان هستند.
مــا از حاکمیت جز بسترســازی 
توقــع دیگری نداریــم. وضعیت 
اینترنت و فیلترینگ باید درست 
و تعامــلات بین المللــی برقــرار 
باشــد. امــکان صــادرات اعــم از 
محصــول و خدمــت بایــد مهیا 
باشــد. امــکان واردات دانــش 
فنی باید میسر باشــد. در حوزه 
آموزش، نقش آموزش و پرورش 
و وزرات علــوم، نظــارت بــر تولید 

محتوای مناسب ضمن انتقال دانش مهارت محور توسط 
معلمان و اساتید بر پایه نیاز بازارکار با استفاده از جدیدترین 
فناوری ها و روش های نوین روز دنیا باشد. در مجموع محیط 
کســب و کار باید به لحاظ سیاســی، اقتصادی، اجتماعی و 
قانون گذاری به قدری توانمند و تسهیلگر باشد که کارآفرین 
بتوانــد با کمتریــن دغدغــه برای تحقــق چشــم اندازهایش 
روی رشد و توسعه کســب و کارش متمرکز شود. برای مثال، 
مســئله ای مانند آمــوزش موضوعی اســت که نبایــد در آن 
 non-profit انتفاع در نظر بگیریم و در واقع باید به آن نگاه
داشته باشیم. در نتیجه لازم است سوبسیدی به این حوزه 
اختصاص داده شــود و این کار حاکمیت اســت. همچنین 
دنیای امروز، دنیای اینترنت است و همه مناطق لازم است 
امکانات برقرار ارتباط از راه دور داشته باشند. این در حالی 
اســت که در مناطق دور از مرکز، به خصــوص مناطق مرزی، 
وضعیــت اینترنت بــه مراتــب نامســاعدتر و ضعیف تــر از 
وضعیت مرکز است و این کار را برای افراد مستعد و صاحبان 
کســب و کارهای نوپــا و اســتارتاپی بســیار چالش برانگیــز 
می کنــد. در نتیجه موردی کــه می توانیــم از حاکمیت توقع 
داشته باشیم، همین ایجاد بستر هایی است که انجام آن از 

عهده سایرین خارج است. 

 در ابتــدای کار کســب و کارهای نــوآور در 
شهرهای دور از مرکز، گفته می شد این کسب و کارها 
بهتر اســت روی مزیت هــای منطقه ای خــود تمرکز 

کنند و برای مشکلات منطقه خودشان راه حل های 
کســب و کاری ارائه دهند. اما در مقابل برخی از این 
ایده ایــراد می گرفتند و می گفتند اگر کســب و کارها 
چنین کنند، در بسیاری از مواقع مقیاس پذیری خود 
را از دست می دهند و همواره کوچک می مانند و باید 
در همان مسیر جهانی قرار بگیرند. نظر شما در این 
رابطه چیست؟ آیا می توان این دو ویژگی را همزمان 

در یک کسب و کار داشت؟ 
به نظرم این دو رویکرد منافاتی با هم ندارند و حتی می توانند 
مکمــل هــم باشــند. کســب وکار ممکــن اســت بــر اســاس 
شناسایی مشــکلی در یک منطقه خاص کلید بخورد و در 
مسیر توســعه در ســطح ملی و بعضاً بین المللی گسترش 
پیدا کنــد. مثــلاً »کشــمون« برای حل مشــکل روســتاهای 
خراسان جنوبی شکل گرفت و بعد در سطح کشور توسعه 
پیدا کرد. در حال حاضر علاوه بر عرضه مستقیم محصولات 
کشــاورزان اکثــر اســتان های کشــور، از یک ســو وارد حــوزه 
صادرات محصولات و از طرف دیگر وارد تعامل با کشاورزان 
سایر کشــورها و واردات محصولات کشــاورزی شده است. 
در سیســتان و بلوچستان اســتارتاپی برای رفع مشکل آب 
استان، به ســمت تولید دســتگاه آب شــیرین کن رفت و در 
حال حاضر این محصول را در سراسر کشور عرضه می کند. 

 اگر در گذشته نیروی 
جــوان و تحصیل کرده اقــدام به 
مهاجــرت می کــرد، در حــال 
حاضر با مهاجرت نوجوانان نیز 
مواجه هستیم. از آنجا که کشور 
همین حالا هم بــا کمبود نیروی 
اســت،  روبــه رو  متخصــص 
پیشــنهادتان برای نگهداشــت 
ایــن نوجوانــان چیســت؟ چــه 
مسیر آموزشی را باید پی بگیریم 
کــه بتوانیــم بخشــی از ایــن 
نوجوانان را توانمند ساخته و از 
نیرویشان در شرکت ها استفاده 

کنیم؟ 
در مــورد مهاجــرت بایــد بــه 
ایــن نکتــه اشــاره کنــم کــه مــا 
نمی توانیــم بچه ها را در کشــور 
نگه داریــم. دنیــا بســتر تغییر 
است و مهاجرت به اشکال متفاوت اتفاق می افتد. کاری 
که ما می توانیم انجام دهیم، این اســت که مسیر تربیتی 
درســت را به آنها نشــان دهیم و آنها را در این مســیر قرار 
داریم و تا زمانی که آنها را داریم، از پتانسیل شان استفاده 
کنیــم. واقعیــت این اســت کــه در شــرایط امــروز، چندان 
نمی توانیــم آینــده را پیش بینــی کنیــم؛ حتــی نمی توانیم 
دربــاره دو روز آینــده با قطعیت ســخن بگوییــم. به همین 
دلیل نه می توانیم یک برنامه بلندمدت طراحی کنیم، نه 
درست است به برنامه های کوتاه مدتی مشغول شویم که 
مؤثر نیســتند و دچار شــتاب زدگی شــویم. در بستر عدم 
قطعیت هــا، تنها راه این اســت که یک برنامــه میان مدت 
ســه، چهار ســاله طراحی کنیم تــا راحت تر بتوانیــم به آن 
بپردازیــم و در آن برنامــه روی ایــن تمرکــز کنیم که مســیر 
درست چیست. البته این مسئله را متذکر شوم که ارکان 
توانمندســازی و توســعه پایدار لازم اســت به طور متوازن 
رشــد کننــد و بایســتی شــرایط بــرای توســعه اقتصــادی، 
اجتماعــی و زیســت محیطی با هم مهیا باشــد. توســعه 
اقتصادی خود دارای چند رکن اســت که اینها هم باید به 
موازات و متوازن و متعادل رشــد کنند. مثلاً برای توســعه 
اقتصادی باید توانمندسازی نیروی انسانی، زیرساخت، 
سرمایه داخلی و خارجی وجود داشته باشد. وقتی هر یک 
از این ارکان وجود نداشته باشد یا عملکرد ضعیفی داشته 

باشد، لاجرم مهاجرت اتفاق می افتد.  
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وقتی مدل فکری 
نوجوانی بر اساس 

ارزش ها و ویژگی های 
یک کارآفرین جهت 

داده شود دائم به 
دنبال جست و جو 

در اتفاقات روز دنیا 
خواهد رفت و می تواند 
خالق ایده های ناب و 

همچنین نیرویی خلاق 
و نوآور باشد
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گزارشسال۱۴۰۱جابامامنتشرشد

4.6 برابر فروش بیشتر

REPORTگزارش

جابامــا بــرای نخســتین بــار طــی ســال های 
فعالیــت خــود، گزارشــی از وضعیــت ایــن 

کسب وکار منتشر کرد.
این گزارش که به بررســی وضعیــت جاباما در 
سال ۱۴۰۱ در مقایسه با سال ۱۴۰۰ و همچنین 
معرفی بازار اقامت در ایران می پردازد، شامل 
اطلاعــات و آمــار از بخش هــای مختلــف 
ایــن کســب وکار اســت؛ کاربــران، میزبانــان، 
اقامتگاه هــا و شــهرها، وضعیــت جابامــا در 
شبکه های اجتماعی و کمپین های بازاریابی،  
بررســی نظرات و امتیازدهی کاربــران، معرفی 
علاقه منــدی،  لیســت  به نــام  محصولــی 
کارمنــدان جابامــا و در نهایــت برنامه هــای 

توسعه گردشگری و مسئولیت اجتماعی.

رشد 223درصدی کاربران
طبق اطلاعات موجود در این گزارش، 
جاباما در سال ۱۴۰۱ توانسته نسبت به سال 
۱۴۰۰، ۴.6 برابر فروش بیشــتر داشــته باشد. 
همچنیــن تعداد کل رزروها در ســال گذشــته 
نیز رشــد ۳.۲ برابری نســبت به مدت مشابه 

را نشان می دهد.
بیــش از 5۰ درصــد از جمعیــت دو میلیــون و 
۳۰۰ هزار نفری کاربران فعال جاباما را ساکنان 
استان تهران تشکیل می دهند که تعداد آنها 
در مقایسه با مدت مشــابه قبل، ۲۲۳ درصد 
رشد داشــته اســت. مطابق با این گزارش، 65 
درصد از کاربران بازار آنلاین اقامت در ایران را 
۱۸ تا ۳۴ ساله ها تشکیل می دهند و 6۹ درصد 
از اقامتگاه هــا را همیــن گــروه ســنی به صورت 

آنلاین رزرو می کنند.
کاربران جاباما بــرای انتخاب اقامتــگاه به طور 
متوسط پنج اقامتگاه را مشاهده و بررسی و در 
نهایت یکی را رزرو  می کنند. میزان مشارکت 
کاربــران جابامــا در امتیازدهی بــه اقامتگاه ها 
سه برابر بیشــتر از سال ۱۴۰۰ شــده و کاربران 
به طور متوســط، امتیــاز ۴.۱۸ از 5 را به تجربه 

خود از میزبانی و اقامت می دهند.

18 هزار اقامتگاه در 361 شهر
طبــق داده های گــزارش ســال جاباما؛ 
بیش از ۸6۰۰ میزبان فعال در ۳6۱ شهر ایران، 
اقامتگاه هــای خــود را از طریــق ایــن پلتفرم به 
مهمانان ارائه داده اند و امروز بیش از ۱۸ هزار 
اقامتــگاه فعــال در جاباما قابل رزرو اســت که 
در مقایسه با ســال ۱۴۰۰، بیش از ۱5۰ درصد 

رشد داشته است.
می تــوان گفــت تقریبــاً از هــر پنــج اقامتــگاه 
موجود در ایران، یکــی از آنهــا در جاباما قابل 

رزرو است.
لازم به ذکر اســت، بنا بر این گزارش، با وجود 
نــرخ ۴6درصــدی تــورم در ســال ۱۴۰۱، قیمت 
اقامــت در ایــران کاهــش داشــته، امــا درآمــد 

میزبانان جاباما همزمان با رشــد این پلتفرم و 
افزایش تعداد سفارش ها بیش از ۲۲۰ درصد 

رشد داشته است.
همچنیــن بســیاری از میزبانــان جابامــا بــا 
دریافت کمک های مالی، خدمات برندینگ و 
آموزشی در سال گذشته توانسته اند اقامتگاه 
خود را توسعه دهند. در میان این اقامتگاه ها 
می توان به کلبه عادل، دلســو و ویشــارده و... 

اشاره کرد.

درآمــد چهــار میلیــارد و 600 
میلیون تومانی

در میان کســانی که اقامتگاه شان را در جاباما 
عرضه کرده اند، یک میزبان خانم از مجموع ۱۱ 
اقامتگاه خود در شهر تهران توانسته در طول 
سال ۱۴۰۱، چهار میلیارد و 6۰۰ میلیون تومان 
درآمد کسب کند و رکورددار باشد. همچنین 
رکورددار تعداد اقامتگاه، یک میزبان در شهر 

تهران با 6۳ اقامتگاه است.
طبق آمــار این گــزارش، یــک میزبان در شــهر 
رامســر در مجمــوع، میزبــان بیــش از ۱۰ هزار 
نفر بوده است. اگر برای این میزبان بخواهیم 
معادل اجاره خانه بــه یک خانــواده را در نظر 
بگیریم، گویی اقامتگاه خود را به مدت هفت 
ســال به یک خانــواده چهــار نفره اجــاره داده 

است.

 محبوب تریــن در شــبکه های 
اجتماعی؛ کلبه مثلثی زانوس

جاباما در تمام استان های ایران اقامتگاه دارد، 
اما طبق آنچه در این گزارش آمده، بیشــترین 
اقامتگاه هــای فعــال در جاباما در اســتان های 
شــمالی کشــور )گیلان، مازندران و گلستان(، 
تهران، البــرز، اســتان های مرکــزی )اصفهان، 
یزد و فارس(، هرمزگان و خراســان رضوی قرار 

دارند.
جاباما در این گــزارش به آماری نظیر لیســت 
علاقه مندی، تعداد نظرات کاربران، پشتیبانی 
کاربــران و میزبانــان، کمپین هــای بازاریابــی، 
معرفــی شــرکت جدیــد خــود بــه نــام جــاران، 
برنامه هــای توســعه گردشــگری و همچنیــن 
فعالیت هــای خــود در حــوزه مســئولیت 
اجتماعی نیز پرداخته است و مطابق با آنچه 
در بخش فعالیت های خود در اینستاگرام به 
آن اشــاره کرده، اقامتــگاه مورد علاقــه کاربران 
کلبه مثلثی زانوس و شــهر مورد علاقه، رشت 
بوده کــه هر دو بیشــترین میــزان اســتقبال را 
در تمــام متریک هــا از ســمت دنبال کنندگان 
صفحــه اینســتاگرامی ایــن شــرکت بــه خــود 

اختصاص داده اند.
لازم به ذکر است، بنا بر داده های این گزارش، 
بیش از ۱5۰ نفر در 6۸ عنوان شغلی مختلف 

در جاباما مشغول به کار هستند.
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اقامتگاه فعال
18000

تعداد کل اقامتگاه های فعال

 درِ 18+ هزار اقامتگاه فعال به روی مهمانان جاباما باز است که نسبت به سال گذشته 

رشد 150 درصدی داشته است. 

درصد150

رشد اقامتگاه های فعال 
نسبت به سال 1400

65
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مازندران
4655

گلستان
357

اصفهان
1679

خراسان رضوی
1158

تهران
1953

البرز
916

یزد
639

هرمزگان
1119

فارس
900

گیلان

3069

10 استان  با بیش ترین تعداد 
اقامتگاه  در جاباما

تعداد کل استان ها در جاباما

شهرهای فعال جاباما: )شهرهای 
اقامتگاه های جاباما(

رشد تعداد شهرها نسبت به 
سال گذشته

استان31 

شهر361

درصد150
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1.7

هزار اقامتگاه

روز

بازار اقامت در ایران
میزبانان، اقامتگاه ها و مهمانان

متوسط مدت زمان اجاره

متوسط تعداد مهمانان در هر سفر

3.2 نفر

تعداد میزبان ها

50 هزار
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جاباما از نگاه آمار

میلیون نفر2.3+

تعداد کل شهرهای فعالتعداد کل کاربران

361

تعداد کارمندان

+150

تعداد کل اقامتگاه های فعال

+18000

تعداد کل میزبانان فعال

+8600
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میزان رشد جاباما در سال 1401 در مقایسه با سال 1400

رشد تعداد سفارش کل )رزرو کل( 
3.2 برابردر سال 1401

رشد تعداد کل رزرو اتاق شب
3.4 برابر در سال 1401

رشد مبلغ فروش جاباما 
4.6 برابردر سال 1401

میزان افزایش قیمت اقامت از 
نرخ تورم 46 درصدی، کمتر بوده است.

هر شبِ رزرو شده یک اقامتگاه، 
یک اتاق شب محسوب می شود.

اتاق شب: هر اقامتگاهی، هر 
شبِ رزرو شده اش، یک اتاق شب 

حساب می شود 

28
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بیش از 50 درصد از کاربران جاباما ساکن تهران هستند که به مناطق 

مختلفی از ایران سفر می کنند.

در پاییز سال 1401 با وجود اینکه کمپین های بازاریابی جاباما همزمان 

با تحولات جامعه متوقف شد، تعداد کل کاربران فعال جاباما به 

بیش از 2.3 میلیون نفر رسید که در مقایسه با سال گذشته 223 

درصد داشته است. 

تعداد کاربران

50 اهالی پایتخت
در خط اول کاربران! 

+2.3

223

میلیون نفر

درصد

درصد

نسبت کاربران تهرانی به کل کاربران

رشد کاربران فعال در مقایسه با سال قبل

تعداد کل کاربران فعال در سال 1401

44
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+8600
تعداد کل میزبانان فعال در جاباما

٪220
درآمد میزبانان جاباما در سال 1401 در مقایسه با 1400،  

به طور متوسط 220٪ رشد داشته است.

رشد درآمد میزبانان در جاباما

رشد درآمد میزبانان به دلیل افزایش تعداد سفارش )رزرو( بوده نه افزایش میزان مبلغ، زیرا افزایش قیمت اقامت از نرخ تورم 46 درصدی، 

کمتر بوده است.
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متوسط تعداد مهمانان در هر سفر

3.2 نفر

تعداد میزبان ها

50 هزار
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شــــــــــــــمــــــــــــاره 106
8 مـــــــــــــــــــــــرداد 1402
ســــــــــــــــــــــــــــــال سوم

KARANG

18

فين تک
F I N T E C H

معاونفناوریاطلاعات
بانکملیخبرداد

راه اندازی 
آزمایشگاه 
بانکداری 

عضــو هیئــت عامــل و معــاون فنــاوری 
اطلاعــات بانــک ملــی از راه انــدازی 
آزمایشــگاه امنیــت و کیفیــت نرم افزار 
ایــن بانــک به عنــوان اولین آزمایشــگاه 

بانکداری در کشور خبر داد.
علیرضا ماهیار با اعلام این خبر اظهار 
کــرد: »با توجــه  بــه گســترش روزافزون 
تولیــد ابزارهــای کاربــردی و توســعه 
سامانه های اطلاعاتی و عملیاتی، لزوم 
به کارگیری روش ها و اصول مهندســی 
فنــاوری اطلاعــات در مراحــل توســعه، 
مدیریــت و پشــتیبانی بیــش  از پیــش 
نمایان می شود و بانک ملی ایران بنا بر 
رسالت ملی و در امتداد اقدامات خود، 
آزمایشگاه امنیت و کیفیت نرم افزار را 

راه اندازی کرده است.«
ماهیــار در ادامه بیان کــرد: »این بانک 
موفــق بــه دریافــت تأییدیه اســتاندارد 
 INSO و INSO 17025 آزمایشــگاه
۱5۴۰۸ در حوزه فناوری اطلاعات، فنون 
امنیتی، معیار ارزیابــی امنیت فناوری 
اطلاعات و مؤلفه های تضمین امنیتی 
و نیــز اســتاندارد ISO 25051 در حوزه 
مهندســی نرم افــزار، نیازمندی هــای 
کیفــی ســامانه و محصــول نرم افــزاری 
و ارزشــیابی دســتورالعمل آزمــون از 
ســازمان ملــی اســتاندارد ایــران شــده 

است.«
طبق گفتــه معــاون فنــاوری اطلاعات و 
شــبکه ارتباطات بانــک ملی ایــران، در 
آزمایشــگاه امنیت و کیفیــت نرم افزار، 
ســامانه های بانکــی در چهــار بخــش 
تســت نفوذ ســامانه های وب، موبایل، 
دسکتاپ و بررســی کیفیتی )کارکردی( 

مورد ارزیابی قرار می گیرند.

NEWSخبر

درگفتوگوباهمایونمحبوبی
مدیرعاملفرابومچالشهایبانکداریبازدرکشورمطرحشد

پلتفرم نوآوری باز فرابوم از سال 1398 با هدف فعالیت در حوزه بانکداری باز تأسیس شد و تاکنون به عنوان ارائه دهنده راهکارهای خلاقانه مبتنی بر کاهش فرایندهای دستی، افزایش صحت 
تراکنش ها و حفظ و نگهداری مشتریان بوده است. این شرکت در یک سال گذشته نه تنها تعداد خدمات موجود در پلتفرم خود را افزایش داده، بلکه رویکرد جدیدی نسبت به مشتریان 

خود اتخاذ کرده و در تلاش است با شناخت نیازهای آنها به پلتفرمی کامل در این حوزه تبدیل شود. بنا بر صحبت های همایون محبوبی،  مدیرعامل این شرکت، فعالیت در حوزه بانکداری 
باز،  پرچالش و مناقشه برانگیز است و یکی از موانع پیش روی آنها برای توسعه، رقابت بانک ها با آنهاست.

توسعه بانکداری باز 
ضروری و گریزناپذیر

 1401؛ متمرکز بر سرویس های جدید
بنــا بــر صحبت هــای محبوبــی، تمرکــز اصلــی این شــرکت 
در یــک ســال گذشــته روی اضافه کــردن بانک هــا و 
ســرویس های جدیــد به فرابــوم بــوده اســت. علاوه بــر این، 
واحد Customer Success را با هدف توجه بیشتر به رفع 
نیازهای مشتریان خود راه اندازی کرده اند. به گفته او، حوزه 
بانکداری باز و استفاده از ســرویس های بانکی، فرایندهای 
پیچیــده ای هســتند کــه مقدمــات زیــادی لازم دارنــد و این 
واحــد تازه  تأســیس مقدمه ای بــرای ارائــه خدمــت بهتر به 

مشتریان شان است.
او درباره محصولات و خدمات فرابوم می گوید: »ما در حال 
حاضر با ۲۰ بانک همکاری می کنیم، اما سطح سرویس همه 

آنها یکسان نیست و برخی از آنها سرویس های کامل تری 
دارند. ما مدام در حال تعامل با بانک ها هستیم و به محض 
اینکه سرویس جدیدی ایجاد کنیم به آنها اطلاع می دهیم 
تا اگر می خواهند از آن استفاده کنند. در واقع نیازهای بازار را 
شناسایی کرده، سرویس مورد نیاز را ایجاد می کنیم و آن را به 
بانک ها ارائه می دهیم. در نتیجه می توان گفت که ما دائماً 
در حال نیازسنجی و خلق سرویس هســتیم. علاوه بر این، 
در یک سال گذشته سرویس احراز هویت فرابوم را تقویت 
کردیم و از تأمین کنندگان مختلف برای ارائه آن کمک گرفتیم 
تا ســرویس پایداری به مــردم ارائه دهیم. ســرویس ســفته 
الکترونیکی را نیز در ســال گذشــته ایجاد کردیــم و در حال 

حاضر برخی نئوبانک های کشور از آن استفاده می کنند.«

 B2B او با اشــاره به اینکه جنــس فعالیت های فرابــوم از نوع
اســت، توضیــح می دهــد کــه مشــتریان حــال حاضــر آنها 
کسب وکارهای فعال در حوزه های تجارت الکترونیکی، بازار 
سرمایه، بیمه و پی اس پی ها هستند و برای ارائه خدمت به 
کسب وکارها محدودیتی ندارند و هر کسب وکاری که بتواند 
از سرویس های بانکی آنها استفاده کند، می تواند به صورت 

مستقیم و غیرمستقیم با فرابوم در ارتباط باشد.

 رویکرد پویا نسبت به مشتری
فرابوم در سال گذشته رویکرد خود به مشتری را تغییر داده 
و رویکردی پویا به مشتری دارد. محبوبی معتقد است باید 
سطح خدمات ارائه شده به مشتری توسط فرابوم در مقایسه 

   عکس:  نسیم اعتمادی
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فين تک
F I N T E C H

با دیگر پلتفرم های این حوزه متفاوت باشد و به همین منظور 
واحــد Customer Success را از واحــد کســب وکار و فنی 

مجموعه جدا کرده اند.
او در این باره می گوید: »مدل کسب وکاری ما مبتنی بر کارمزد 
اســت و هرچه تعــداد تراکنش هــای فرابومی افزایــش یابد، 
درآمد ما نیز بیشتر می شود. اینکه مشتری در کمترین زمان 
ممکن، بهترین نتیجه را بگیرد برای ما مهم است و به توسعه 
ما کمک می کند. این واحد بر رضایت مشتری و رفع نیازهای 
او تمرکــز دارد و قصد دارد با مدیریت قطعی هــا، خرابی ها و 
افزایش تعداد تراکنش  ها علاوه بر ارائــه خدمت بی عیب و 

نقص به مشتری، خودش را نیز توسعه دهد.«

 رقابــت بانک هــا بــا پلتفرم هــا؛ بزرگ تریــن 
چالش

محبوبی فعالیت در حوزه بانکداری بــاز در ایران را پرچالش 
می داند، امــا به آینده آن امیــدوار و معتقد اســت اگر فرد یا 
شــرکتی تصمیم بگیرد در اکوسیســتم ایران فعالیت کند، 
باید با مشــکلات و موانع موجود نیز دست وپنجه نرم کرده 
و برای رفع آنها بکوشد. او درباره چالش های موجود در این 
حوزه بیــان می کنــد: »بانک ها با مــا رقابت می کننــد و فاقد 
رویکرد پلتفرمی هســتند. این در حالی اســت که باید برای 
ما در زمینه هایی مانند قیمت گذاری و ارائه خدمت، مزیت 
رقابتی ایجــاد کنند. توســعه پلتفــرم در ایــران دو راه دارد؛ یا 
همه بانک ها پلتفرم خود را راه اندازی کرده و سمت مصرف را 
مدیریت کنند یا با چند پلتفرم همکاری کرده و مقوله توسعه 

بازار را به آنها واگذار کنند.«
به گفته محبوبی، اگر سیاست گذاری بانک ها 
نادرست باشد، طبیعتاً اتفاق مثبتی برای آنها 
و بانک ها نمی افتد؛ بنابراین یکی از چالش های 
اصلی شــان رقابــت بانک هــا بــا پلتفرم هایــی 
مانند فرابوم اســت. عــلاوه بر این، خلــق درآمد 
نیز برای فرابوم دشــوار شــده اســت؛ شــرکت ها 
می خواهند به صورت رایــگان از خدمات بانکی 
استفاده کنند و کارمزدی پرداخت نکنند و این 
موضوع درآمدهایشــان را کاهــش می دهد. در 
نتیجه فرهنگ پرداخت کارمزد به بانک ها باید 

برساخت شود تا هم بانک ها و هم پلتفرم های طرف حساب 
با آنها بتوانند درآمدهای خود را متناسب با خدمتی که ارائه 
می دهند،  افزایــش دهند. مقرراتی که رگولاتور برای ســقف 
تراکنش هــای بانکی می گذارد نیز به کسب وکارشــان لطمه 

زده و خروجی بانکداری باز را بی اثر می کند.
محبوبی معتقد است چالش های نام  برده شده در سال های 
پیش رو نیز برای کسب وکارهای بانکداری باز در کشور وجود 
خواهد داشت، ولی در سال ۱۴۰۲ آنچه به بزرگ ترین چالش 
تمــام کســب وکارها تبدیل می شــود، جــذب و نگهداشــت 
نیروی انسانی است و تصریح می کند: »مشکلات اقتصادی 
و اجتماعــی موجــود در کشــور بــه گونــه ای اســت کــه افراد 
ترجیح می دهنــد مهاجرت کنند و در بســتری قــرار بگیرند 
که امکان های بیشــتری بــرای رشــد به آنهــا ارائــه می دهد. 
علاوه بــر این،  متخصصانــی که در ایــران مانده انــد،  ترجیح 
می دهند بــرای کشــورهای دیگر به صــورت فریلنســری کار 
کنند و درآمدهای دلاری داشــته باشــند. در نتیجه جذب و 
نگهداشــت نیروی انســانی در ایران سخت شــده است. با 
این حال ما در ایران مانده ایم و امیدواریم با کنار زدن موانع 

موجود به توسعه کشور کمک کنیم.«
او معتقد است ظرفیت Open APIها در ایران بسیار است 
و از این ظرفیت ها آن طور که باید اســتفاده نشده و با وجود 
اینکه بانک ها این حوزه را شــناخته اند، اما فهم درســتی از 
آن ندارنــد و آن را به زبان آی تــی ترجمه نمی کنند. محبوبی 
می گوید: »بازار تشنه ارتباط آسان با بانک است و تقاضای 
کافی برای بانکداری باز و مصادیق آن وجود دارد؛ نسل زدی ها 
هیچ درکــی از مراجعه حضوری به بانک، بیمــه و... ندارند و 
نسل های قبل تر از آنها نیز روندهای دستی انجام دادن امور 
را فراموش کرده اند. در نتیجه توسعه بانکداری باز در کشور 

ضروری و گریزناپذیر است.«
او توضیــح می دهــد کــه در حــال حاضــر همراه بانک هــا و 
نئوبانک هایی وجود دارند که نیاز جامعه را برطرف می کنند، 
اما مسئله اساسی بر ســر توســعه آنها و افزایش سرعت و 

کیفیت خدمات شان است.

 رویکرد پلتفرمی مبتنی بر تعامل
فرابــوم در ســال گذشــته از ســفته الکترونیکــی به عنــوان 
جدیدترین راهکار بانکداری  باز خود رونمایی کرد. محبوبی 
درباره وضعیت کنونی این سرویس و علت حرکت فرابوم به 
سمت آن می گوید: »ما می خواهیم یک پلتفرم کامل داشته 
باشــیم و به این منظور نه تنها خدمات مالی، بلکه خدمات 
غیرمالی نیز به آن اضافه می کنیم. فرابوم باید جایی باشــد 
که مشــتری در آن تمــام نیازهای خــود را برطرف کنــد و لازم 
نباشــد مدام بیــن پلتفرم های مختلــف در حــال رفت وآمد 
باشد. خدمت سفته الکترونیکی نیز در سال ۱۴۰۱ به همت 
وزارت اقتصــاد و بانک ها راه افتاد. این خدمــت نه تنها بازار 
بالفعل خوبی دارد، بلکه پتانسیل هایی برای خلق بازارهای 
جدید نیــز در آن نهفتــه اســت. در حال حاضــر، محصول 
سفته الکترونیکی ما به هفت مجموعه ارائه شده که شامل 
نئوبانک هــا و کســب وکارهای حــوزه تجــارت الکترونیکــی 

می شوند.«
او اضافه کــردن ســفته الکترونیکــی را در راســتای تکمیــل 
خدمات فرابوم برای نسل زد و نسل های پیش از آن می داند و 
معتقد است صنعت بانکی و پرداخت کشور باید به سمتی 

برود که بتواند نیازهای این نسل را پاسخ دهد.
محبوبی امضــای دیجیتال را پیش نیاز ســفته 
الکترونیکی می داند و توضیح می دهد که برای 
اضافه کردن آن از شرکت های زیرمجموعه وزارت 
صمت استفاده کرده  و خودشان این محصول 
را خلــق نکرده انــد. بنا بــر صحبت هــای او، نگاه 
پلتفرمی مبتنی بر تعامل اســت و لزومی ندارد 
آنها همه محصولات و خدمات شــان را از صفر 
تا صد تولید کنند، بلکه می توانند از امکان های 
موجود در شرکت های دیگر استفاده کرده و خود 

را توسعه دهند.

 کاربست مدل زنبور عسل
طبق گفته محبوبی، برنامه آنها برای سال ۱۴۰۲ این است که 
بتوانند از حداکثر ظرفیت های فرابوم استفاده کرده و تعداد 
مشــتریان خود را افزایش دهند. او توضیــح می دهد که دو 
ســال پیش با همکاری شرکت ایلیا گزارشــی از چشم انداز 
۱۴۱۰ بانکداری باز در ایران نوشته و وبیناری با همین نام نیز 
برگــزار کرده اند که در راســتای آموزش و برســاخت فرهنگ 

ایجاد و استفاده از ابزارهای بانکداری باز بود. 
او در این بــاره می گویــد: »هــدف مــا آشــنایی افــراد و 
کســب وکارها بــا بانکــداری بــاز،  امکا ن هــای نهفتــه در آن، 
ضرورت ایجاد و توســعه اش و همچنین چشــم اندازی بود 
که می توان برای آن متصور شــد. در آن وبینار گفته شد که 
بانک ها می توانند با کاربست مدل عنکبوتی برای توسعه 
پلتفرم های خود عملکرد جزیره ای و تک افتاده داشته باشند 
یا با پیروی از مدل زنبور عسل، پلتفرم های خود را در فضای 
تعامل با شرکت های ارائه دهنده پلتفرم توسعه دهند که به 
نظر ما مدل زنبور عسل کارآمدتر اســت و زودتر به توسعه 

می رسد.«
محبوبی به آینده بانکداری باز در کشور امیدوار است و بیان 
می کند که راهی به جز حرکت به این سمت وجود ندارد، زیرا 
نیازهای جامعه تغییر کرده و نسل جوان که مشتریان امروز و 
آینده صنایع مالی هستند، خواستار آنلاین شدن همه امور و 
همچنین افزایش سرعت و کارآمدی و شفافیت امور هستند 
که همه اینها تنها با پیوستن به بانکداری باز محقق می شود. 
در نتیجه اگر چالش های نام  برده شده رفع شوند، می توان از 
امکان های نهفته در اقیانوس آبی بانکداری باز استفاده کرد 

و به آینده آن امیدوار بود.

مدیرعاملتوسندررابطهباچگونگیاستفادهازفناوری
برایحلمشکلاتبانکیمطرحکرد

راه حل در بانکداری پلتفرمی است

REPORTگزارش

معمــولاً شــرکت ها از بانک هــا توقــع خدماتــی با 
طیــف گســترده را دارنــد. امــا از طرفــی بانک ها از 
طــرف قانون گــذار با محدودیــت روبه رو هســتند. 
مدیرعامل توسن برای حل این مشکل بانکداری 

پلتفرمی را پیشنهاد می کند.
آرش بابایــی، مدیرعامــل توســن ضمن اشــاره به 
اینکــه همــه دغدغه هــا و عــدم قطعیتی کــه تمام 
کســب وکارها بــا آن روبــه رو هســتند مــا را مجاب 
می کند به دنبال راه حل های جدید باشیم، گفت: 
»یکــی از ایــن راه حل ها که شــاید کمتر  هــم به آن 
پرداخته شــده، بانکداری پلتفرمی است. قبل از 
هر چیز باید دو مفهوم بانکداری پلتفرمی و بانک 

به عنوان سرویس را توضیح دهیم.«
او ادامه داد: »بانکــداری باز امــکان ارائه خدمات 
بیشتر توسط شرکت های ثالث را با اجازه مشتری 
در خصــوص اســتفاده از داده  هــای آنهــا فراهــم 
می کنــد. مفهــوم بانــک به عنــوان ســرویس هــم 
به معنای این اســت کــه وقتی به دنبــال خدمات 
بیشــتر هســتیم، برخی شــرکت های ثالث وجود 
دارند که روی زیرســاخت های خود کار می کنند و 
با ســرویس هایی کــه از بانک ها می گیرند، ســعی 
می کننــد خدمــات بیشــتری روی پلتفرم هــای 
خود ارائــه دهنــد و شــرکت ها ســعی می کننــد با 
تهیه مجوزهــای لازم خدمات مورد نظرشــان را به 

مشتریان عرضه کنند.«
طبق توضیحات مدیرعامل توسن، وقتی از مفهوم 
توضیح داده شده وارد مفهوم بانکداری پلتفرمی 
می شــویم، هنوز همان اکوسیستم و فین تک ها و 
بانک وجود دارند، اما این سرویس ها معمولاً روی 
بسترهای خود بانک ها یا هسته هایی که نزدیک 
به هسته مرکزی بانک هستند تشکیل می شوند 
که در اینجا رگولیشن هم بیشتر می شود و بانک 

می تواند نظارت بیشتری روی آنها داشته باشد.
بابایی توضیح داد: »در موضوع تجربه مشتریان 
هنگامی کــه ســرویس ها توســط بانــک به عنوان 
سرویس ارائه می شوند مشتری برای کسب وکار، 
فین تک است و بســتری که ارائه خدمت می کند 

نیز متعلق به خود فین تک است، ولی در بانکداری 
پلتفرمــی مشــتری در واقــع متعلــق بــه بانــک و 
کســب وکار اســت و اتفاقــی کــه روی بســتر ارائــه 
خدمــت می افتــد، روی درگاه هــای موبایل بانک و 
خود بانک یا بسترهایی که به هسته های مرکزی 
نزدیک تــر هســتند، رخ می دهــد. مالکیــت ایــن 
محصــول در بانک به عنــوان ســرویس متعلق به 

کسب وکار است.«
مدیرعامل توسن در ادامه ضمن ارائه سه راه حل 
بــرای ســرویس دهی بهتــر در ایــن حــوزه توضیح 
داد: »به عنــوان مثــال در حــال حاضــر تجاربی را 
از حوزه نئوبانک ها در کشــور به دســت آورده ایم. 
دسته ای از نئوبانک ها به سمتی رفتند که به هسته 
اصلی بانک چسبیده اند و در واقع اکوسیستمی 
برای خــود تشــکیل داده اند تا با توســعه شــبکه، 
ســرویس دهی از طریــق فین تک هــا را ســرعت 

ببخشند.«
او پلتفرم های بانکی را برای ارائه سرویس اشتراکی 
بــه برخــی کســب وکارها بــه عنــوان راه حــل دوم 
معرفی کرد و توضیح داد: »قاعدتاً نباید در اینجا 
ســرویس هایی کــه از هســته اصلــی بانــک ارائــه 
می شــود متوقــف شــود؛ صرفــاً بــه ایــن دلیــل که 
می خواهیــم درگاه را شــکل دهیــم. در واقــع بایــد 

سعی کنیم آن اکوسیستم را بسازیم.«
طبق توضیحات بابایی، بانکــداری پلتفرمی برای 
شرکت های بزرگ می تواند راه حل ســوم باشد. او 
در این خصوص توضیح داد: »اگر بخواهیم نگاه 
جدیدتری به بانکداری پلتفرمی برای شرکت های 
بــزرگ در این حوزه داشــته باشــیم، ماننــد همان 
نگاهــی کــه در نئوبانک هــا بــرای مصرف کننــده 
نهایی داشتیم، باید در اینجا برای شرکت ها یک 
پلتفــرم جداگانه متصل به هســته اصلــی بانک 
تعریف کنیم تا نیازهای شــرکت ها را با اســتفاده 
از منابعی که دارنــد، مدیریت کنیــم. در اینجا به 
دلیل اینکه هســته ایجادشــده به هســته اصلی 
بانک چســبیده، احتمالاً بانک مرکزی و رگولاتور 

حساسیت کمتری خواهند داشت.«

نیلوفرنادری

niloofar.ndr 
@gmail.com
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رمزارز
CRYPTOCURRENCY

بر اســاس قوانین موجود در ایــران، ارائه خدمــات اعتباری 
و وام در ایران در انحصار شــبکه بانکی اســت، با این حال 
کسب وکارهای لندتکی و رمزارزی متفاوتی در این سال ها 
شکل گرفته اند که می توانند چنین خدماتی را ارائه دهند. 
اعطای وام با وثیقه گذاری رمزارز و دارایی دیجیتال از جمله 
خدمــات پرطرفدار در جهان اســت کــه به تازگــی در داخل 
کشور نیز ارائه می شود، اما به دلیل عدم تنظیم گری شفاف، 
این سرویس با چالش هایی روبه رو است. این مجموعه ها در 
تلاش هستند تا با همکاری شرکت های واسط، این فرایند را 

برای کاربران ارز دیجیتال خود ممکن کنند.
آبان تتر یکی از صرافی های رمزارزی است که به دنبال ارائه 
سرویس ارائه وام با وثیقه گذاری رمزارز است. این مجموعه 
در نظر دارد برای ارائه این سرویس با پلتفرم ونسی همکاری 
داشته باشد. ونســی یکی از مجموعه های تسهیل کننده 
وثیقه گذاری رمزارز برای دریافت تسهیلات و اعتبار است 
که صرافی های رمــزارز را بــرای ارائه این خدمــت، همراهی 

می کنــد. پیــرو ایــن همــکاری، بــا فرهــاد فــلاح، مدیرعامل 
آبان تتــر و احمــد وطنــی، مدیرعامــل ونســی در خصوص 
نحوه وثیقه گذاری دارایی دیجیتال و ماهیت این سرویس 

گفت وگو کردیم.

 حرکت نرخ نکول به سمت صفر
فرهاد فلاح می گویــد: »در روش دریافــت وام ریالی در ازای 
وثیقه گذاری رمزارز، کاربران دارایی دیجیتال خود را به عنوان 
ضمانت ارائه می دهند و در مقابل، ریال به حساب بانکی 
ایشان واریز می شود و این وثیقه رمزارزی تنها برای کاهش 

ریسک نکول است.«
فلاح در خصــوص ارائــه وام ریالی با وثیقه گــذاری رمزارزی 
مطرح کرد: »ما در آبان تتر از دی ماه سال گذشته به دنبال 
ارائــه ایــن ســرویس بودیــم و از آن زمــان تــا امــروز در حــال 
توســعه زیرســاخت های فنی خودمــان و انجــام مذاکرات 
با شــرکت های همکار بودیــم.« به گفته او، بــه علت اینکه 

بررسیامکانارائهخدماتوامدهیازطریقزیرساخت
مشترکپلتفرمتوثیقداراییدیجیتال

درگفتوگوبافرهادفلاح،مدیرعاملآبانتتر
واحمدوطنی،مدیرعاملونسی

جذب کاربران به 
پلتفرم های داخلی 

با ارائه گزینه وام

گفتوگوبامحمدمهدیشریعتمدار،مدیرعاملجیبیت
وسرمایهگذارونسی

پلتفرم ونسی چالش رگولاتوری ندارد

INTERVIEWگفت و گو

محمدمهدی شریعتمدار، مدیرعامل 
جیبیت و سرمایه گذار ونسی می گوید 
فعالیت ونســی در جهت امن کردن وام است و 
این مجموعه با سازوکارهایی که ایجاد کرده، در 
تلاش است تا نرخ نکول را به صفر نزدیک کند. 
در نتیجه این فعالیت ها، ونســی ســرعت ارائه 
خدمات وام و تســهیلات را افزایش می دهد. او 
تأکیــد کــرد کــه ونســی، یــک پلتفــرم وام دهــی 
نیست و اساساً تأمین اعتباری انجام نمی دهد، 
بلکــه وثیقه پذیــری را تســهیل کــرده و ســرعت 

می بخشد.

 مجموعــه ونســی و صرافــی رمــزارز 
بیت پیــن اخیــراً از همــکاری مشــترک 
خــود در خصــوص ارائــه وام بــا دریافــت رمزارز 
به عنــوان وثیقــه خبــر داده انــد. بــه گفتــه 
شــریعتمدار، این خبر آغــاز همکاری ونســی با 
پلتفرم های رمــزارزی اســت و تا پایان تابســتان 
ســال جــاری، مجموعه هــای دیگــری از جملــه 
آبان تتــر و بیت بــرگ به جمــع همکاران ونســی 

اضافه خواهند شد.

 شــریعتمدار در خصوص انــواع وثیقه 
قابل پذیرش در ونســی اشــاره کــرد که 
فعالیــت ایــن پلتفــرم بــه حــوزه رمــزارز محدود 
نیست و در نسخه بعدی، کاربران این امکان را 
خواهند داشت که با وثیقه گذاری هر نوع دارایی 
دیجیتال برای دریافت وام اقدام کنند. او اضافه 
کرد: »ونسی در چشم انداز فعالیت خود، قصد 
دارد کــه دارایی های منقــول و غیرمنقــول را هم 
به عنوان وثیقه پذیرفته و حتی برخی اســناد از 
جملــه چــک و ســفته دیجیتــال را به عنــوان 

ضمانت بپذیرد.«
 او ادامه داد: »ونسی پلتفرم ارائه وثیقه 
و  اســت  وام دهنــدگان  معرفــی  و 
تأمین کننــدگان مختلــف را معرفــی می کند. در 
آینــده نزدیــک شــاهد طیــف گســترده تری از 
تأمین کننــدگان از جملــه بانک هــا، لیزینگ ها، 
ســکوهای تأمین مالی جمعی )کرادفاندینگ( و 

صندوق ها در این پلتفرم خواهیم بود.«

 به بیان شریعتمدار، ونسی از بابت نوع 
فعالیتــش در نــگاه نهــاد تنظیم گــر 
دغدغــه ای ایجــاد نمی کند، زیــرا »ونســی صرفاً 
پلتفرم توثیق اســت و فرایندهای وثیقه پذیری را 
ایجاد و تسهیل می کند«. ونسی در جهت حفظ 
منافع کاربر وام گیرنــده و همچنین تأمین کننده 
وام ایجــاد شــده اســت. شــریعتمدار در ایــن 
خصــوص تأکیــد کــرد: »هــدف پلتفــرم ونســی، 
کاهش نرخ نکول اســت جهت ارائه خدمات به 
تأمین کننده وام و همچنین تسریع وثیقه گذاری 

و دریافت تسهیلات برای وام گیرنده.«

 شــریعتمدار بــا اشــاره بــه ســابقه 
از جملــه  ســرویس های مشــابهی 
ســامانه ســتاره )ســامانه توثیــق الکترونیــک 
روشــمند و هوشــمند( ادامــه داد: »ونســی 
مستقیماً تأمین کننده وام و اعتبار نیست و در 
واقع بــه تأمین کننــدگان مالــی، خدمــات ارائه 
می دهــد و بــه علــت نحــوه فعالیتــش، چالش 
رگولاتــوری در پیش رو ندارد.« بــه عقیده او در 
حال حاضر برای ورود رگولاتــور و قانون گذار به 
تنظیم گــری این حــوزه زود اســت، چراکه هنوز 

اکوسیستم آن ایجاد نشده است.
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شــرکت های ارائه دهنــده خدمــات وام، بــا چالش هایــی 
در خصوص دریافــت وثیقــه رمــزارزی مواجه بودنــد، این 

سرویس پیش از این ارائه نشده است.
او ادامه داد: »ما در آبان تتر در نظر داریم تا پاییز سال جاری، 
سرویس دریافت وام رمزارزی را اجرا کنیم تا کاربران دارایی 
دیجیتال خود را به عنوان وثیقه نزد ما قرار داده و در مقابل 

آن، رمزارز مورد نیازشان را دریافت کنند.«
به گفته فــلاح در هر دو ایــن روش ها، دریافــت وام از طریق 
پشــتوانه رمزارزی ممکن می شــود و بســته بــه مدت زمان 
بازپرداخــت )یــک ماهــه، شــش ماهه، ۹ ماهــه، ۱۲ماهــه و 
۱۸ماهــه(، بهره متفاوتی بــرای این ســرویس در نظر گرفته 
شده است. فلاح تأکید کرد که وام یک ماهه آبان تتر بدون 

بهره خواهد بود.
او ادامــه داد: »مــدل دریافــت وام ریالــی پیش از ایــن برای 
کاربران ویژه ما در دسترس بوده و این کاربران می توانستند 
با وثیقه گذاری رمزارز خود، به طور مستقیم از منابع مالی 
مجموعه ما، تسهیلات اعتباری دریافت کنند، اما پس از 
رونمایی عمومی از این سرویس، همه کاربران واجد شرایط 
می توانند درخواســت وام خود را ثبت کنند.« فلاح تأکید 
کرد که در این ســرویس عمومی، وام و تسهیلات از طریق 

بانک و توسط شرکت واسطه همکار ارائه می شود.
فلاح در خصوص خدمــات وام رمــزارزی مطرح کــرد: »وام 
رمــزارزی در بســتر یک بــازار P2P انجــام می شــود. در این 
روش و در بســتری که آبان تتر مهیا می کند، هولدرهای ارز 
دیجیتال دارایی خــود را در اختیار تریدرها قــرار می دهند 
و از این طریق ســود کســب می کنند.« به گفته فــلاح، این 
سود بخشی از ســود معاملات تریدرهاست که به کاربران 
وام دهنده تعلق می گیرد. او افزود: »در این روش هم مانند 
دریافــت وام از پلتفــرم آبان تتر، کاربران متقاضــی وام باید 
مقــداری دارایــی نــزد پلتفــرم داشــته باشــند تــا ضمانــت 

پرداخت وام  ایشان باشد.«

 نیاز به بازیگر سوم
 به گفتــه مدیرعامل آبان تتــر ، این مجموعه بــرای ارائه وام 

ریالــی در ازای وثیقه گذاری رمــزارز، از خدمات 
ونســی اســتفاده خواهــد کــرد. ونســی پلتفرم 
مبتنــی بــر قرض دهــی و بــا هــدف تســهیل 
فرایندهای ســنتی ضمانت اســت که فعالیت 
خــود را در همــکاری بــا صرافی هــای حــوزه 
بلاکچیــن و یک پرداخت یــار آغاز کرده اســت. 
ایــن مجموعــه، خدمــات مشــابهی بــه ســایر 

صرافی های رمزارزی نیز ارائه می دهد.
فــلاح در خصــوص ایــن همــکاری مطــرح کرد: 
»چالش اصلــی مــا، رگولاتوری اســت؛ زیــرا به 

خاطر رگولاتوری موجود، بانک ها نمی توانند مستقیم به 
کاربران ما وام و تسهیلات ارائه دهند و بر این اساس تا رفع 
دغدغه هــای رگولاتوری، ما بــرای لانچ این ســرویس باید با 

مجموعه های سوم همکاری داشته باشیم.«
او در خصــوص مزیت ایجادشــده در این همــکاری مطرح 
کرد: »ونسی این سرویس را به ســایر صرافی های رمزارزی 
ارائه می دهد و به علت بهره بردن از زیرســاخت مشترک، 
ارائه این سرویس در صرافی های مختلف، تفاوت چندانی 
با هم ندارند. این کار در واقع حق انتخاب را برای کاربران بالا 
می برد و کاربران یک صرافی مجبور نیستند برای دریافت 

وام به صرافی دیگری مراجعه کنند.«
فلاح تأکید کرد: »نرخ نکول در بانک های ما بسیار بالاست 
و مشــکلات زیادی برای بانک ها ایجاد می کند؛ در مقابل 
به علت سازوکارهایی که در فرایند وام دهی با وثیقه گذاری 
رمزارزی وجود دارد، این نرخ به شــدت پایین می آید، چون 
دارایــی کاربــر که به عنــوان وثیقــه نــزد ماســت، از ظرفیت 
نقدشــوندگی خوبی برخــوردار اســت و مــا می توانیم نرخ 
نکول را صفر کنیم، اما بانک مرکزی رویکرد مثبتی به این 

فعالیت ندارد.«
فلاح در خصوص محدودیت هــا و ظرفیت های موجود در 

اکوسیستم رمزارزی ایران برای ارائه خدمات اعتباری و وام 
با وثیقه گذاری رمزارز مطرح کرد: »بر اساس تحقیقاتی که 
انجام دادیم، کاربــران ما از ارائه چنین خدماتی اســتقبال 
می کننــد. بســیاری از کاربرانی کــه در حال حاضــر دارایی 
رمــزارزی دارنــد، بــا توجــه بــه نوســانات بــازار در دوره ضرر 
هســتند و تمایل ندارنــد رمزارز خــود را بفروشــند. اما این 
افراد نیاز به ریال دارند و می توانند با وثیقه قرار دادن دارایی 

هولدشده خود، نیاز ریالی شان را رفع کنند.«
او متذکر شــد: »حجم ســرمایه در گردش رمزارزی کاربران 
ایران، حدود ۱۰ میلیارد دلار است، اما هشت میلیارد دلار 
از ایــن بــازار، در صرافی هــای خارجــی معامله 
می شــود. این کاربران تریدرهایی هســتند که 
به امکانات و ابزارهای حرفه ای نیاز دارند و وام 

رمزارزی یکی از این ابزارهاست.«

 ونســی، پلتفــرم توثیق اســت، نه 
تأمین اعتبار

 Collateral ونسی یک پلتفرم وثیقه گذاری یا 
Underwriting است. پلتفرم ونسی محلی 
برای دریافت وثیقه کاربران و همچنین تسهیل 
و تسریع فرایند وثیقه گذاری است و این مجموعه وام ارائه 
نمی دهــد؛ بلکــه تأمین کننــدگان وام را به کاربــران معرفی 
می کند. احمد وطنی، مدیرعامل ونســی در خصوص این 
مجموعه مطرح کرد: »ما به عنوان یک تیم اســتارتاپی ۲۰ 
نفره، در اواســط ســال ۱۴۰۱ فعالیت خود را آغاز کــرده و در 
اوایل سال ۱۴۰۲، نسخه MVP  ونسی را به صورت رسمی 

رونمایی و به بازار عرضه کردیم.«
وطنی ادامه داد: »ونسی به عنوان پلتفرم توثیق دارایی های 
دیجیتــال شــکل گرفتــه اســت؛ دارایی هــای مشــهود و 
نامشهود دیجیتال از جمله صندوق های بورسی، رمزارزها، 
توکن های طلا و ملــک می توانند وثیقه هــای قابل پذیرش 
در این پلتفرم باشند.« به گفته وطنی، هنر پلتفرم ونسی 
کاربردی کــردن ایــن دارایی هــای دیجیتال بــرای کاربــران و 

دریافت خدمت در ازای این کلاس از دارایی است.
به گفتــه وطنــی، در فراینــد دریافــت وام در نظام ســنتی و 
همچنین اکوسیستم لندتک ها چند چالش عمده وجود 
دارد؛ از جملــه اینکه کاربــران و به خصوص نســل جدید و 
جوان در این فرایند، تجربه کاربری خوبی دریافت نمی کنند 
و در راســتای ارائــه چــک و ضامــن معتبــر، دچــار چالــش 
می شوند. مدیرعامل ونســی اضافه کرد: »با توجه به تورم 

داخلی و چالش های دریافت وام و تســهیلات، ونســی در 
تلاش است تا پلتفرمی برای تأمین نقدینگی کاربران با فلوی 

مناسب و همچنین در زمان کوتاه باشد.«
وطنی تأکید کرد که از زمان شروع به کار رسمی این پلتفرم، 
ونسی تا کنون به صورت متوســط در هر نیم ساعت، یک 

وام موفق را پردازش کرده است.

 توسعه همکاری با تأمین کنندگان وام
وطنی در خصوص پذیــرش ارز دیجیتال بــه عنوان وثیقه 
مطرح کرد: »ونسی فعالیت خود را با پذیرش رمزارز به عنوان 
وثیقه آغاز کرده اســت. علــت اینکــه در گام اول، رمــزارز را 
انتخــاب کردیــم، در دســترس بــودن آن و ســهولت ایجاد 

زیرساخت ها برای پذیرش این نوع از دارایی است.«
به گفته وطنی، در حال حاضر ۱5 ارز رایج که بازار و پشتوانه 
قوی تری دارند و مــورد پذیرش عموم کاربــران ارز دیجیتال 
هســتند، به عنــوان وثیقــه در ایــن پلتفــرم مــورد پذیــرش 
هســتند. وطنــی تأکیــد کرد کــه بــر اســاس ایــن فاکتورها، 

رمزارزهای دیگری نیز به این فهرست اضافه خواهد شد.
وطنی در خصوص مســائل امنیتی و ایجاد سازوکارهایی 
برای اطمینان بخشــی به کاربــران عنوان کرد: »بــا توجه به 
همکاری ونسی با سایر پلتفرم ها، دارایی کاربران متقاضی 
وام در کیــف پــول خودشــان در همــان پلتفــرم نگهــداری 
می شــود و دارایی او از آن کیف پول و پلتفرم مورد استفاده 
خودش خارج نمی شود؛ بلکه در همان جا به عنوان وثیقه 
مســدود می شــود تــا پــس از بازپرداخــت وام، مجــدد در 

دسترس کاربر قرار گیر.«
احمــد وطنــی در خصــوص درصــد ســود و ســقف وام و 
همچنین نحوه تخصیــص آن اشــاره کرد که ونســی، یک 
پلتفــرم وام دهی نیســت و اساســاً تأمیــن اعتبــاری انجام 
نمی دهــد؛ بلکــه وثیقه پذیــری را تســهیل کرده و ســرعت 
می بخشد. بنابراین سود و سقف وام، توسط تأمین کننده 
وام تعیین می شود. وطنی ادامه داد: »بانک مرکزی، سود 
۲۳ درصد را برای بازدهی وام مصوب کرده است. با این حال 
ونســی هزینه های عملیاتی بــرای امور مختلفــی از جمله 
اســتعلام، تشــکیل پرونده و طی کردن فرایندهــا دریافت 
می کند.« مدیرعامل ونسی در خصوص نرخ نکول در این 
پلتفرم عنوان کرد: »نرخ نکول در ونسی تقریباً نزدیک به 
صفر است؛ زیرا  ما دارایی دیجیتال کاربر را به عنوان وثیقه 
دریافت می کنیم و در صورت عدم پرداخت توســط کاربر، 

می توانیم از محل تضامین، اقساط را وصول کنیم.«

رمزارز
CRYPTOCURRENCY

REVIEWبررسی

وامدهیدیفای
ومعضلاتآن

لونوس حلال 
مشکلات می شود؟

وام دهی دیفای بــا وثیقه گذاری رمزارزی 
یکــی از مهم تریــن حوزه  هــای مــورد 
اســتفاده در امــور مالــی غیرمتمرکــز یــا 
همــان دیفــای اســت. ســه پروتــکل 
وام دهی دیفای بزرگ جهــان یعنی آوه، 
جاســت لند و کامپانــد مجموعــاً بیــش 
از ۱۲ میلیــارد دلار ارزش کل قفل شــده 
)TVL( در اختیــار دارنــد کــه چیــزی در 
حــدود ۲۳ درصــد از مجمــوع ارزش کل 
قفل شــده دیفای را شــامل می شــود. به 
رغــم محبوبیــت و کارکــرد، پروتکل های 
وام دهی دیفــای هنوز هم نتوانســته اند 
مهم تریــن و اساســی ترین چالش هــای 
خود را حل و فصل کنند؛ چالش هایی از 
قبیل وثیقه گذاری بیش از حد، ریسک 
بــالای نقدشــوندگی و مالکیــت واقعــی 
دارایــی. پروتکل لایــه یک نولــوس خود 
را به عنوان راهکاری بــرای این چالش ها 

معرفی می کند.
پروتکل هایی که در حوزه وام دهی دیفای 
فعالیت دارند و ســعی دارند مشــکلات 
مربوطه را حل کنند، کم نیستند. یکی از 
این پروتکل ها، پروتکل لایه یک نولوس 
اســت که ســعی دارد بــا پیشــنهاد یک 
رویکــرد متفــاوت، مشــکلات وام دهــی 
دیفــای را حل کــرده و در عین حــال، هم 
بــه نفــع وام دهنــدگان عمــل کنــد و هم  
بــرای وام گیرنــدگان مفیــد واقــع شــود. 
پروتکل نولوس روی کاسماس اس دی کی 
)Cosmos SDK( ســاخته شــده است. 
راهکار پیشنهادی این پروتکل، راهکاری 
آن چین یا درون زنجیره ای و غیرحضانتی 
یا غیرامانــی )Noncustodial( اســت و 
هدف از آن نیز ایجاد یک اســتاپ شاپ 
وان )One-Stop Shop( بــرای کلیــه 
تراکنش هــای رمزنگاری شــده کاربــران 
اســت. راهکاری کــه نولــوس اســم آن را 
گذاشــته اســت دیفــای لیــز، پروتکلــی 
اســت کــه وام دهنــدگان و وام گیرندگان 
دیفــای را از طریــق یــک رابط بصــری به 

همدیگر متصل می کند.
دیفای لیزِ ارائه شــده از سوی نولوس به 
برخی از مهم ترین مشــکلات و مسائل 
وام دهــی رمــزارزی در حــوزه دیفــای 
پرداخته است. این پروتکل برای شروع 
تــا ۱5۰ درصــد از بودجه ســرمایه گذاری 
اولیه را تأمین می کند؛ بــه این معنی که 
سهام داران می توانند سه برابر بیشتر از 
آنچه اکنون می توانند، دریافتی داشــته 

باشند. 

پرنیانستوده

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

نگاهیبهخدماتشرکتپیشگامانآسیا
درحوزهمدیریتناوگانحملونقل

درگفتوگوبامحمدرفیعی،مدیرعاملاینشرکت
با موفقیت روزافزون کسب وکارهای مبتنی بر فناوری های دیجیتال، اعتماد بسیاری از کسب وکارهای سنتی نیز 
به این حوزه با افزایش همراه بوده است. اگرچه این کسب وکارها همچنان با ساختاری نسبتاً سنتی به فعالیت 
خود ادامه می دهند، اما بنا بر نیازهایی مانند چابکی و دقت بالا که دنیای جدید ایجاد کرده، ناگزیر هستند که 

به تغییر تن دهند و خود را به ابزار صنعت دیجیتال مجهز کنند. بسیاری از سازمان های دولتی و کسب وکارهای 
کوچک و بزرگ قدیمی تر را می توان جزء این دسته محسوب کرد. شرکت پیشگامان آسیا مجموعه ای است که 
در حوزه نرم افزارهای سازمانی با تمرکز بر مدیریت ناوگان حمل ونقل فعالیت کرده و به شرکت ها و سازمان ها، 
خدماتی را در راستای افزایش کارایی مبتنی بر فناوری دیجیتال ارائه می دهد. کارنگ در گفت وگو با »محمد 

رفیعی«، مدیرعامل شرکت پیشگامان آسیا به فعالیت های این مجموعه در حوزه خدمات لجستیک از جمله 
تاکسی های اینترنتی ترمینالی و نرم افزارهای مدیریت ناوگان حمل ونقل پرداخته است. 

بازتوانی شرکت های 
حمل ونقلی رو به افول

شــرکت پیشــگامان آســیا از چــه زمانــی 
شروع به کار کرده و در چه حوزه  ای فعالیت می کند؟

مجموعــه پیشــگامان آســیا از ســال ۱۳۸۲ در حــوزه ارائــه 
نرم افزارهــای جامــع ســازمانی فعالیــت خــود را آغــاز کــرده 
و از ســال ۱۳۸5 به صــورت تخصصــی در زمینــه مدیریــت 
نــاوگان حمل ونقل بــه کار خــود ادامــه داده اســت. در حال 

حاضــر نیــز ایــن شــرکت به عنــوان یکــی از تخصصی ترین 
نرم افزارهای جامع و یکپارچه مدیریــت ناوگان حمل ونقل 
بــا ۲۱ زیرسیســتم نرم افزاری در ســطح کشــور فعالیــت و با 
بزرگ ترین پروژه های کشوری همکاری می کند. ما همچنین 
یک برنامه تحــت عنوان پلتفــرم راه اندازی کســب وکارهای 
حمل و نقل اینترنتی داریم که شامل تاکسی و پیک اینترنتی، 

رتبهنخستپستکس
درنهمینجشنوارهملیارتباطاتوفناوریاطلاعات

هوشمند سازی لجستیک؛ راهی برای پیشرفت 
کسب وکارها

INTERVIEWگفت وگو

نهمین جشنواره ملی ارتباطات و فناوری اطلاعات 
برگزار شد و پستکس توانســت در این جشنواره 
رتبــه نخســت در زیرمحــور هوشمندســازی 
فرایندها و خدمات پســتی دریافــت کند. »بابک 
عقیلی نســب«، هم بنیان گــذار و مدیرعامــل 
پستکس در گفت وگو با »کارنگ«، دلایل کسب 
رتبه نخســت در زیرمحور فوق را تلاش پستکس 
در ایجاد هوشمندســازی فرایندها و سازوکارهای 
این شــرکت خوانــد. او همچنین اشــاره کــرد برای 
پیشــرفت بهتر این حوزه رگولاتــوری باید به جای 
ایجاد قوانین سخت و دست وپاگیر تنها ضوابطی 
را بــرای بخش خصوصــی درباره چگونگــی انجام 

کار ارائه داد.

تسهیل فرایند تصمیم گیری در 
بیزینس مدل

بابک عقیلی نسب ابتدا درباره دلایل کسب رتبه 
نخســت در زیرمحور هوشمندســازی فرایندها و 
خدمات پســتی توضیح داد: »دلیل کســب رتبه 
نخســت در این زیرمحــور ابتدا بــه بیزینس مدل 
پســتکس برمی گردد. مــا در بیزینس مــدل خود 
ســعی داشــتیم تــا فراینــد تصمیم گیــری را بــرای 
متقاضیان همکاری با شــرکت های پستی آسان 
کنیم. دلیــل دوم این اتفــاق تلاش ما در تســهیل 
پیچیدگی های دریافت خدمات پستی و در انتها 
ایجاد بیش از ۳۰۰ عنوان شغلی در بدنه پستکس 
بوده است. اســتفاده از فناوری های نوین و هوش  
مصنوعــی در نمایندگی هایــی کــه باید ســرویس 
پیکاپ و دلیوری را بسته به نوع سرویس منتخب 
مشتری به او ارائه دهند نیز از عوامل مهم و مؤثر 

بوده است.«

 هوشمند سازی لجستیک؛ راهی 
برای پیشرفت کسب وکارها

زیرمحــور  خصــوص  در  ادامــه  در  عقیلــی 
هوشمندســازی فرایندهــا و خدمــات پســتی کــه 
در آن مقــام نخســت را کســب کــرده، توضیــح 
داد و از اهمیــت پرداختــن بــه ایــن محــور گفــت: 

»کسب وکارها در ایران و در دنیا به سویی می روند 
که هر روز فشــار بیشــتری روی بخش لجستیک 
وارد می شود. فشار وارده در بخش لجستیک هم 
روی بهبود کیفیت و هم روی کاهش قیمت است؛ 
بنابراین ما باید تلاش کنیم تا حد ممکن این بخش 
برای متقاضیان خدمات پســتی هوشمندسازی 
شود و ماشین ها در این حوزه تصمیم گیری کنند.« 
عقیلی نسب در ادامه از اهمیت هوشمندسازی 
گفت: »پســت در کشــور مــا از ســایر دنیــا عقب 
اســت. باید بســترهایی فراهم شــود تا ماشین ها 
بتوانند در سورتیشن سنترها و شرکت های پستی 
کــه به صــورت عمــده ســرویس های پســتی ارائــه 
می دهند، مانند شرکت ملی پست کار کنند. لازمه 
به وقوع پیوســتن این امر نیز کاهــش تحریم ها و 

جلوگیری از مهاجرت افراد متخصص است.«

 هــدف پســتکس؛ ورود بــه بــازار 
کشورهای عرب زبان 

مدیرعامل پستکس درباره برنامه های آینده این 
شــرکت توضیــح داد: »مــا در تلاشــیم بتوانیم در 
مجموعه هایی کــه ســرمایه گذاری کردیــم، مانند 
شــیپیتو، امنیتو و شــاپکس بتوانیم به ســرانجام 
خوبی برســیم. هرچنــد بــرای مثال شــاپکس که 
یکی از حوزه های ســرمایه گذاری ما بوده، در حال 
عبــور از مرحلــه اســتارتاپی اســت و بــه زودی بــه 
کسب وکار تبدیل می شود. هدف دوم ما نیز ارائه 
پستکس برای کشورهای خارجی مانند کشورهای 
عرب زبان است. لازمه این کار هم مهاجرت دادن 
تیم اســت.« در پایان بابک عقیلی نســب اضافه 
کرد: »ده ها شــرکت مانند پستکس می توانند به 
وجود بیاینــد، امــا ورود بی مــورد لایــه حکومتی و 
رگولاتوری های غیرلازم باعث می شود شکل گیری 
شرکت های تازه ســخت شــود و از طرفی فعالیت 
شرکت های حاضر نیز به سختی پیش رود. بخش 
خصوصی این قابلیت را دارد که خودش رگولاتور 
خــودش باشــد، امــا در حــال حاضــر بهتر اســت 
رگولاتوری تنها شروط شیوه انجام کار را به بخش 

خصوصی ابلاغ کند.«
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لجستيک
L O G I S T I C

حمل بار درون شهری و بین شهری و همچنین حمل مسافر 
بین شــهری می شــود. از دیگــر فعالیت هــای ما می تــوان به 
بازارگاه های حمل و نقل اشاره کرد که امکان خدمات دهی به 

شرکت های لجستیکی سراسر کشور را دارد. 

یعنــی بیشــتر در حــوزه B2B فعالیــت 
می کنید؟

فعالیت ما در حوزه لجســتیک 
عــلاوه بــر حــوزه B2B شــامل 
خدمات B2B2C نیز می شــود. 
همچنین در بحــث بازارگاه های 
 B2C حمل ونقل، ارائه خدمات

را نیز داریم. 

ت  ر به صــو
جزئی تر خدمات شما در 
بخــش مدیریت نــاوگان 
حمل ونقــل شــامل چــه 

مواردی است؟
در حوزه لجســتیک ما بستری 
و  نــاوگان  مدیریــت  بــرای 
رانندگان در اختیار شرکت های 
لجســتیکی قــرار می دهیــم کــه 
می توانند بــرای اداره کردن بهتر 
کســب وکار خود از آن استفاده 

کنند.
مدیریت و کنترل سفارش های حمل، پرداخت کرایه و تردد 
رانندگان به مجموعه و مدیریت کالا، قطعات و خدمات نیز 
از دیگر نیازهای این بخش است که با محصول ما می توان 
آنها را برطرف کرد. ردیابی و نظارت و پایش لحظه ای ناوگان، 
تــدارکات کالا، ارتباط با سیســتم های مالی و حســابداری و 

درخواســت اینترنتی حمل بار توســط صاحب کالا از دیگر 
خدمات ما در این حوزه است. 

در حــوزه تاکســی اینترنتی چــه فعالیتی 
دارید؟ 

ما در زمینه تاکسی اینترنتی هم زیرساختی را ارائه داده ایم 
که تاکسی تلفنی ها و شــرکت های حمل ونقل درون شهری 
یا بین شــهری یعنی خودروهایی با پــلاک »ت« و »ع« یا به 
عبارت دیگر شرکت های زیرمجموعه سازمان تاکسیرانی و 
سازمان حمل ونقل جاده ای می توانند از پلتفرم ما استفاده 
کنند. البتــه ســایر شــرکت های حمل ونقــل خصوصی نیز 
می تواننــد از ایــن خدمــات بهره منــد شــوند. مــا در ابتــدا 
پایانه هــای حمل ونقــل مســافر را هدف قــرار دادیــم. نمونه 
اجرایی آن فرودگاه امام خمینی)ره( اســت که در حال حاضر 
این طــرح در حال اجراســت که شــامل دو بخش می شــود؛ 
یک بخش عمومی که همه نرم افزارهای مشابه، این بخش 
را دارنــد و بخــش دیگــر کــه اختصاصی ماســت، سیســتم 
نوبت دهی بر اســاس داده های مکانی یا GPS است. یعنی 
دیگر نیــازی نیســت راننــده بــرای دریافــت نوبــت مراجعه 
حضوری به آن پایانه یا ترمینال داشته باشد، بلکه در منزل 
یا هر جایی در سطح شهر می تواند نوبت خود را دریافت کند 
و در زمانی که مسافر درخواست داد، به آن پایانه یا ترمینال 

مراجعه کند. 

استفاده از خدمات شما در زمینه تاکسی 
اینترنتــی بــرای راننــدگان و همچنیــن مســافران 

ترمینال ها چه مزیت هایی دارد؟ 
کار ما بازتوانی شــرکت های حمل ونقلی اســت که در چند 
سال گذشته کسب وکارشان نابود شده است. موضوع دوم 
مدیریت رانندگان است؛ راننده  برای دریافت سرویس در 
پایانه ها و ترمینال ها باید 5 الی ۱۴ ساعت منتظر می ماند 
که با اســتفاده از خدمات مــا این مدت زمان به دو ســاعت 
تقلیــل پیــدا کــرده اســت؛ بنابرایــن در مصــرف ســوخت،  
تعمیــرات و نگهــداری بهینه ســازی اتفاق افتــاده و مهم تر 
از ایــن مــوارد، بهینه شــدن خود زمــان افــراد اســت. وقتی 
زمان را مطــرح می کنیــم، یعنی راننــده می تواند ســرویس 
دیگری را ارائــه دهــد و از این زمــان صرفه جویی شــده برای 
کسب  درآمد بیشتر یا استراحت استفاده کند. همچنین 
شفافیت مالی در پایانه ها و فرودگاه ها از دیگر مزیت های 
این سرویس ماست. مسافر در این حالت با خیال راحت 
می تواند از خودروهای تاکسی 
ترمینالی استفاده کند. موضوع 
مهم دیگری که اتفــاق می افتد 
کاهش سفرهای شهری است 
که مــا به دنبــال آن بوده ایــم و با 
این سرویس این اتفاق می افتد. 

در این مســیر بــا چه 
چالش هایی مواجه بوده اید؟ 

بیشــترین چالشــی کــه بــا آن 
حــوزه  در  بوده ایــم،  مواجــه 
فرهنگ ســازی در ایــن زمینــه 
بوده اســت. فرهنگ استفاده از 
خدمات اینترنتی مانند تاکسی 
برای عموم مردم جــا افتاده بود، 
اما در زمینه تاکســی ترمینالی، 
اغلب مــردم بــه دلایــل گرانی یا 
نامشخص بودن قیمت ها تمایل 
زیادی به استفاده از این ناوگان 
نداشــتند. ما در حال کار کردن در این زمینه و تغییر نگرش 
مردم با توجه به تغییرات ایجادشده هستیم. موضوع دوم 
که چالش و دغدغــه همه فعــالان در حوزه کســب وکارهای 
اینترنتــی به شــمار می آیــد، همــان بحــث زیرســاخت های 

ضعیف است. 

 در زمینه تاکسی 
ترمینالی، اغلب 

مردم به دلایل گرانی 
یا نامشخص بودن 

قیمت ها تمایل زیادی 
به استفاده از این 

ناوگان نداشتند. ما 
در حال کار کردن در 

این زمینه و تغییر 
نگرش مردم با توجه 

به تغییرات ایجادشده 
هستیم

کنید سکن  ا

»شاید موافق نباشید!«

هر شنبه، تحلیل خبرهای 
اکوسیستم با رضا جمیلی
بسنده کردن به سخت خبرها که صرفاً تیترها 

را به شما می دهند چیز زیادی از واقعیت 
ماجراها نصیب تان نمی کند. اگر در دام 

نرم خبرها و داستان هایی که برندها برای 
خودشان می سازند هم بیفتید که تأکید اول 
و آخرشان این است که »ما خوبیم« یا »همه 

عالم سر ناسازگاری با ما دارند...« یک چاه ویل 
دیگر است. سردبیر کارنگ می گوید در این 
برنامه تلاش دارد تحلیل وقایع و اتفاقات را 
ورای خبرها و اهداف منتشرکنندگان آنها با 

شما در میان بگذارد. 

 از پلمب دیجی کالا تا واکنش وزیر

در برنامه این هفته 

I N T E R V I E W

   عکس:  نسیم اعتمادی
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روزگار سختی است. شرایط اقتصادی غیر قابل  پیش بینی 
و مــدام در حال تغییــر اســت. این تغییــر ادامه دار اســت و 
هیچ قطعیتی در مورد بازار وجود ندارد. اما چیزی که تغییر 
نمی کند و نخواهد کرد، ماهیت نوآوری است. نیاز به نوآوری 
و نقــش آن در موفقیــت کســب وکارها واقعیتــی غیــر قابل 
 انکار است. نوآوری باعث می شود رهبران بتوانند حتی در 
شرایط نزولی هم دوام بیاورند و توفان ها را پشت سر بگذارند. 
در ادامه با هــم درس های نوآورانــه ای را مــرور می کنیم که از 

موفق ترین بنیان گذاران نقل شده اند. این درس ها برای تمام 
ادوار مفید هســتند و در هر زمان و مکانی به رهبران کمک 

می کنند تا از سخت ترین موانع عبور کنند. 

1
نوآوری در بحران 

»برایــان چســکی«، یکــی از بنیان گــذاران و مدیرعامــل 

»ایربی ان بی« می گوید: »نــوآوری و خلاقیت یک کالای 
لوکس نیســت که فقط مختص زمان های خوب باشــد، 
بلکه یک ضرورت و نیاز اســت. آیا تا به حال به بن بست 
خورده اید و در یافتن یک راه حل ناتوان مانده اید؟ دقیقاً 
همین جاست که نوآوری و خلاقیت به کار می آید. وقتی 
بین بــد و بدتــر گیــر کرده ایــد، دقیقــاً همین جاســت که 

نوآوری یک راه سوم پیش رویتان می گذارد.«
لحظــات چالش برانگیــز می توانند به عنــوان یک محرک 

پنجدرسدرموردنوآوریازموفقترینبنیانگذاران

آموزه هایی برای تمام ادوار

نخستینیونیکورنترکیه
دراروپامیتازد

 رشد بازار
فین تک ترکیه 

»پاپارا«، یک استارتاپ فین تکی مستقر 
در ترکیــه، بــه رقیــب خــود در اســپانیا، 
»ربلیون«، پیشنهاد معامله داده است. بر 
اساس گزارش ها پاپارا به شرکت مادر این 
استارتاپ،  بکا فایننس، مقدار نامعلومی 
پــول نقــد و ســهام در ازای خریــد ربلیــون 
پیشنهاد داده و می خواهد معامله بزرگی 
را با این شرکت رقم بزند. لازم به ذکر است 
که رقیب اســپانیایی پاپــارا خدمات تلفن 
همــراه ارائــه می دهــد و خــود پاپــارا نیز در 
سال ۲۰۱6 به عنوان یک شرکت پرداخت 
الکترونیک تأســیس شــد. پاپارا امســال 
خدمات خود را به بیمه حیوانات خانگی، 
خانــه، مســافرت و تلفن همراه گســترش 
داد و اکنــون ۱6 میلیــون کاربر فعــال دارد. 
پاپــارا اکنــون در حــال مذاکره بــرای خرید 
یک نئوبانــک اروپایــی دیگر هم هســت، 
اما هنوز میزان دقیق ارزش گــذاری خود را 

اعلام نکرده است. 
»نزیــه ســپاهی اوغلــو«، بنیان گــذار 
و مدیرعامــل شــرکت »ســیپای« نیــز 
اظهار داشــت: »اقتصاد متزلزل ترکیه 
و محیــط چالش برانگیــز اقتصــاد کلان 
جهانــی بــه موجــی از ادغــام در بــازار 
فین تک منجر خواهد شد و شرکت های 
کوچک تــر و زیــان ده به طــور فزاینده ای 
توســط شــرکت های بزرگ تر خریداری 
می شــوند.« ســپاهی اوغلــو افــزود کــه 
بانک هــای ترکیــه فین تک هــا را رقیــب 
خــود می داننــد، امــا ایــن وضعیــت در 
طول ســال ها بهبود یافته و مؤسســات 
مالی باید ارزش مشارکت با فین تک ها 
را بداننــد. »مایــکل بیلوتــا«، رئیــس 
بخــش کالاهــا و خدمــات دیجیتــال 
ورلدلاین هم باور دارد که ترکیه در حال 
تبدیل شــدن بــه یک بــازار اصلــی برای 
کالاها و خدمات دیجیتال است و بدون 
اغراق باید گفت که این بازار سرشــار از 

فرصت است. 

INTRODUCTIONمعرفی

آينده
F U T U R E

به نظر می رســد میــراث کرونا هنوز پابرجاســت. 
دورکاری در زمان پاندمی بــه یک ضرورت تبدیل 
شــده بود و مدیران ترجیح می دادنــد برای حفظ 
بازده مناســب، کارکنان از خانه کار کنند تا اینکه 
در رفت وآمد و دفتر بیمار شوند. اما این وضعیت 
کم کم بــه یــک عــادت تبدیــل شــد و بســیاری از 
کارکنان پس از پاندمی هم ترجیح دادند در خانه 
بمانند و از راه دور کار کنند. تقاضا برای دورکاری 
روزبه روز در حال افزایش است و به جایی رسیده 
که تعداد کارکنان در دفتر کمتر شــده و اگر بدین 
شــکل پیش رود،  تقاضا بــرای فضــای اداری هم 

کم خواهد شد. 
در واقــع بــازار امــلاک و مســتغلات اداری در 

حــال حاضــر تیره وتار اســت. گــزارش جدیدی از 
مؤسســه جهانی مک کنزی هشــدار می دهد که 
با وجــود تلاش هــای کارفرمایان بــرای بازگرداندن 
کارکنان بــه دفتر، اکثر افــراد تمایلی به بازگشــت 
و کار حضــوری ندارند.  این گزارش جدید نشــان 
می دهد که میزان حضور در دفتــر کار ۳۰ درصد 
کمتــر از دوران قبــل از کروناســت. حتی تا ســال 
۲۰۳۰، تقاضا برای دفتــر کار و فضای اداری کمتر 
از ســال ۲۰۱۹ خواهــد بــود و ۱۳ درصــد کاهــش 
خواهد داشت، اما مدل های تندروتر پیش بینی 
می کنند میــزان تقاضــا بــرای دفتــر کار در برخی 
شــهرها تا ســال ۲۰۳۰ حدود ۳۸ درصــد کاهش 

می یابد. 

میراث کرونا
کاهش۱۳درصدیتقاضابرای

فضایاداریتاسال۲۰۲۳
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درموردناکانوسه
ورباتهایش

ربات های فضایی
»شــو ناکانوســه«، بنیان گذار اســتارتاپ 
جیتای، در حال ساخت ربات هایی است 
که می تواننــد در فضــا، تعمیــرات انجام 
دهنــد و در نتیجــه ســفرهای فضایــی را 
امن تــر کننــد. جیتــای تاکنون توانســته 
بیــش از ۴۷ میلیــون دلار از شــرکت های 
ســرمایه گذار خطرپذیــر جذب کنــد. در 
حــال حاضــر هــم قصــد دارد ربات هایی 
بسازد که بتوانند در فضا مأموریت های 
مختلفی را از جمله »نمونه برداری از خاک 
در ماه« انجام دهند. ناکانوســه یک ایده 
ساده در دل استارتاپش دارد؛ استفاده از 
ربات ها در فضا موجب می شود از جان و 

سلامت مردم محافظت شود. 
لازم بــه ذکــر اســت  زندگــی و کار در فضا 
برای مردم هزینه و خطر زیادی دارد. برای 
مثــال هزینه ســفر بــه ایســتگاه فضایی 
بین المللی برای هر نفر حدود 5۸ میلیون 
دلار اســت. افزون بر این،  به گفته ناســا، 
قرار گرفتن در معرض تشعشعات ناشی 
از سفرهای فضایی می تواند خطر ابتلا به 

سرطان را افزایش دهد.
از نظــر بنیان گــذار جیتــای، اســتفاده 
از فنــاوری رباتیــک می توانــد راهــی 
مقرون به صرفــه و عملــی بــرای کاوش 
در فضــا بــدون بــه خطــر انداختــن جان 
انسان ها ارائه دهد. این استارتاپ در حال 
حاضر دو محصول تولیــد می کند؛ اولی 
یــک ربــات کرِم ماننــد دومتری اســت که 
می تواند به منظور انجام طیف وســیعی 
از وظایــف، به اتصــالات مختلفی مانند 
مته هــای الکتریکــی، بیــل  و دســت های 
رباتی مجهز شود. دومین محصول یک 
کاوشگر قمری به اندازه یک کارتن است و 
چندین مایل برُد دارد. ناکانوسه می گوید: 
»این مریخ نورد قابلیت حرکت و عملیات 

روی سطح ماه را دارد.«

برای تحول عمل کنند. »جو پرکوکو«، یکی از بنیان گذاران 
و مدیرعامل استارتاپ فین تکی »تایتان«، اعتقاد دارد در 
چنین لحظاتی است که فرصت وجود دارد. او می گوید: 
»بایــد در یــک موقعیت ســخت قــرار بگیرید تــا بتوانید 
رشد کنید.« »دنی ریمر«، شریک شرکت سرمایه گذاری 
خطرپذیــر ایندکــس ونچرز نیز بــا پرکوکو موافق اســت و 

می گوید: »فرصت ها در سختی ها نهفته اند.«  
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ساخت فرهنگ نوآورانه

شــرکت ها بــا تمرکــز بــر ایجــاد فرهنــگ انعطاف پذیــر و 
نوآورانه ارتقا پیدا می کنند. »ایروینگ فاین«، بنیان گذار 
و مدیرعامــل »بــاوری« را در نظر بگیریــد. فاین صنعت 
کشاورزی عمودی را متحول کرده و ادعا می کند که دلیل 

موفقیتــش توانایــی او در پذیــرش تغییــرات 
اســت. او می گویــد: »مــردم ثبــات را ترجیــح 
می دهند، اما هر شرکتی نیاز دارد که مدام در 
خود تغییر ایجاد کند. تمایل به خراب کردن 
و از نو ســاختن یک مؤلفه حیاتی برای سر پا 
ماندن شرکت هاست.« »الکساندر وانگ«، 
بنیان گــذار و مدیرعامــل »اســکل AI«، یکی 
از موفق ترین استارتاپ ها تا به امروز، معتقد 
است وقتی استارتاپ شما کوچک است و در 
ابتدای راه هســتید، باید افرادی را استخدام 

کنید که بــه کاری که قرار اســت انجام دهند و ســازمانی 
که در آن مشــغول به فعالیت می شوند، اهمیت دهند. 
همان طــور که بزرگ تر می شــوید و رشــد می کنیــد، افراد 
بیشتری می خواهند برای شما کار کنند، اما باید مراقب 
باشید کسانی را جذب کنید که واقعاً به کاری که سازمان 
شــما انجام می دهد، اهمیــت بدهنــد، زیــرا در غیر این 
صورت شــما مــزدور اســتخدام کرده ایــد و هــر کاری هم 
بکنیــد، نمی توانیــد اهمیــت کار را بــه آنهــا بفهمانیــد. 
وانگ همچنین باور دارد جاه طلبی اســت که واقعیت را 
می سازد. به همین خاطر خیلی مهم است افرادی که در 
شــرکت شــما کار می کنند، جاه طلب باشــند. به عبارت 
دیگر باید فرهنگی بســازید کــه در آن کارکنــان رؤیاهای 
بزرگ داشــته باشــند. به عبارت دیگر فرهنگ سازمانی 
شما باید مبتنی بر داشــتن رؤیاهای بزرگ و تلاش برای 

محقق ساختن آنها باشد. 
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نیاز انسان به نوآوری

موج جدیــدی بــه وجــود آمــده کــه شــرکت ها را وادار به 

نوآوری می کند. به علاوه شرکت های جدیدی هم در نیاز 
به نوآوری و نیازهای قرن بیست و یکم به وجود آمده اند. 
شــرکت های قدیمی و جدید مــدام به این فکــر می کنند 
که چگونه می توانند پاسخگوی نیاز  نسل فعلی و بعدی 

باشند. 
در ایــن راســتا »برایان چســکی« بــه تجربــه ایربی ان بی 
در طول پاندمــی کرونا اشــاره می کنــد. او می گوید کرونا 
باعث تنها شدن آدم ها شد. ایربی ان بی تلاش کرد نقش 
خود را در این شرایط درک کرده و به سمت نوآوری برای 
انطباق بیشــتر بــا ایــن وضعیــت حرکت کند. چســکی 
توضیح می دهــد: »تنهایی گاهــی اتفاق های بــدی را در 
پی خــود دارد. البته همیشــه نه، اما تنهایی بســیاری از 
مواقع به اعتیاد، خودکشی و افسردگی منجر می شود.« 
چســکی از معــدود بنیان گذارانــی اســت کــه در دوره 
پاندمی به دنبال راه حلی برای بهبود شــرایط با استفاده 
از فنــاوری بــود. او معتقــد اســت ماشــین ها 
وســیله ای هســتند کــه خلاقیــت انســان ها 
یــق آنهــا بــروز می کنــد. ماشــین ها  از طر

نمی توانند جایگزین انسان ها باشند.
ماشــین ها می تواننــد کارهــای جالــب و 
خارق العــاده ای انجــام دهنــد، امــا قــادر بــه 
انجام تمــام کارهایــی که یــک انســان انجام 

می دهد، نیستند. 
از هــوش  در واقــع چگونگــی اســتفاده 
مصنوعی به ما بستگی دارد. ما می توانیم از 
توانایی های هوش مصنوعی اســتفاده کنیم تا خلاقیت 
خــود را نشــان دهیــم، نوآوری هایمــان را از طریــق آن به 
نمایش بگذاریم و در ایده آل ترین حالت بشریت را قادر 

به انجام کارهای بزرگ تر کنیم.
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نوآوری و رهبری

رهبر خوب خود را در زمان های ســخت نشــان می دهد. 
رهبر باید بتواند شرایط سخت را مدیریت کند و از قبل 

زمینه را برای نوآوری فراهم کرده باشد. 
»پاتریــک اســپنس«، مدیرعامل شــرکت »ســونوس«، 
به خوبــی می دانــد وقتــی یــک شــرکت نســبت بــه خود 
احساس رضایت دارد، چه اتفاقی می افتد. او می گوید: 
»من ۱۴ ســال زندگی ام را پای شــرکتم گذاشتم. زحمت 
کشیدم، اما دیدم اگر از منطقه امن خود بیرون نیایید، 

چه اتفاقی می افتد.«
او توضیح می دهد: »در ابتدای مسیر، روی این موضوع 
تمرکــز می کنید که شــرکت خــود را به یــک نقطه خاص 
برســانید. در واقع هدف گــذاری می کنید تــا محصولات 

متناســب بازار تولید کنید. وقتی به آن نقطه رســیدید، 
احســاس موفقیت کرده و فکر می کنید موفق شــده اید. 
اشتباه این است که در همان نقطه متوقف شوید. شما 

باید ادامه دهید و نوآوری کنید.«
یکی دیگر از درس های کلیــدی در مورد نوآوری و رهبری 
از زبان »جوآنا کولز«، مدیرعامل شــرکت »نورث اســتار 
اکویزیشن«، در مورد ســخنان دیگران است. او معتقد 
اســت نباید فقــط طبق ذهنیــت خود جلــو برویــد. باید 
از دیگــران مشــورت بگیریــد، ارزیابــی آنها را بشــنوید و 
همان طــور از ســوی دیگران حمایــت شــوید. نکته ای که 
در ایــن درس ارزش زیــادی دارد، ایــن اســت کــه دیگران 
می توانند ســؤال بپرســند و گاهــی در دل ســؤالات آنها 
پاســخ هایی می یابید که بســیار مهم هســتند. به علاوه 
گاهی این سؤالات شما را به فکر کردن در مورد چیزهای 
بیشتری وا می دارند و باعث می شوند مسائل را از زوایای 

مختلفی ببینید. 
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نوآوری برای آینده 

ما بایــد تلاش کنیــم بفهمیم چــه تحولاتــی در آینده در 
دنیای فیزیکی و دیجیتالی ای که در آن زندگی می کنیم، 
رخ خواهــد داد و راه حل هایــی مطابق با آنهــا پیدا کنیم. 
با توجه بــه این واقعیت، باید خاطرنشــان کــرد که دیگر 
داشــتن نوآوری کافــی نیســت، بلکه بایــد برای نــوآوری 
چهارچوب داشــته باشــیم. نــوآوری و ارائه راه حــل برای 
یک مشکل، مدلی موقت است و برای همان مشکل یا 
مشکلات مشابه جواب می دهد، اما اگر یاد بگیریم برای 
تعامل با دنیای جدید نوآوری کنیــم، می توانیم به مدل 

بی نهایتی دست یابیم. 
چنانچــه »آلبــرت ســانیگر«، بنیان گــذار و مدیرعامــل 
»نیــت«، پلتفــرم خرده فروشــی لبــاس در مــورد دنیــای 
کســب وکار خــودش می گویــد: »آینــده را پیش بینــی 
می کنم که می توان آســایش و حفظ حریم خصوصی را 
با هم داشت. این دو دیگر با هم در تضاد نخواهند بود. 
من می خواهم مطمئن شوم که مردم می توانند هر دو را 

داشته باشند.«
بنابرایــن اگر می خواهیم کســب وکار خــود را در اوج نگه 
داریــم، نه تنهــا باید بــرای مشــکلات فعلی راه حــل پیدا 
کنیــم، بلکــه بایــد دنیــای آینــده و چالش هــای آن را نیز 
بشناســیم و بــرای آنهــا پاســخی بیابیــم. همان طــور که 
پیش تر نیز گفته شد، باید به یک مدل تعاملی با آینده 
دســت یابیم، بایــد بدانیم چــه در انتظار ماســت و برای 
آن برنامه ریــزی کنیــم، بایــد بتوانیــم بــه نوآوری شــکل، 

چهارچوب و جهت بدهیم. 

اما قضیــه فقط این نیســت. »رایان لوبی«، کارشــناس 
ارشــد مک کنــزی می گویــد: » فقــط بــازار امــلاک و 
مســتغلات نیســت که از ایــن قضیه آســیب می بیند. 
اقتصاد بســیاری از شــهرهای بــزرگ درگیر ایــن قضیه 
خواهد شد؛ زیرا بخش بزرگی از اقتصاد این شهرها بر 
پایه رفت وآمد کارکنان می چرخد و اگر این رفت وآمدها 
کاهش پیدا کند، حتماً آســیب می بینــد.« این گزارش 
بــه امــلاک و مســتغلات اداری و همچنیــن فضــای 
خرده فروشــی و مســکونی در ۹ شــهر بــزرگ دنیــا کــه 
ســهم بیشــتری از رشــد تولید ناخالص داخلــی دارند، 

پرداخته است. 
گــزارش مک کنــزی نشــان می دهــد کــه ممکــن اســت 
دهه هــا طــول بکشــد تــا تقاضــا بــرای فضــای اداری به 

ســطح قبل از همه گیــری بازگــردد. این مســئله نشــان 
می دهد تا سال ۲۰۳۰ در مجموع ۸۰۰ میلیارد دلار )۲6 
درصد( از ارزش فضای اداری کاســته می شــود. قیمت 
فضای اداری بین سال های ۲۰۲۰ تا ۲۰۲۲ کمی افزایش 
داشــت، اما این افزایش به این  دلیل بود که کارفرمایان 
در تلاش بودند با ایجاد جذابیت های بیشتر در فضای 
کار کارکنــان را ترغیــب بــه کار حضــوری کننــد. اما رفع 
مشکل به این راحتی ها نیســت، زیرا به نظر نمی رسد 
کارکنان به خاطــر مزایایی مانند وعده غــذای رایگان به 
کار حضوری تن دهند و دورکاری را رها کنند. فقط ســه 
درصــد از پاســخ دهندگان در نظرســنجی مک کنــزی 
گفتند که چنیــن امتیازاتــی مهم ترین دلیــل آنها برای 

بازگشت است. 

راضیهمینایی

Raziyeh.minaei995
@gmail.com
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گرمایهوایایتالیا
ونبودتهویهمناسب

کارگران مک دونالد 
اعتصاب کردند

بــر اســاس گزارش هــای محلــی، کارگــران 
مک دونالــد هفته گذشــته پــس از اینکه 
دمــای هــوا در جنــوب ایتالیــا بــه حــدود 
۳۸ درجــه ســانتی گراد رســید، دســت به 
اعتصاب زدند. کارگران دو شعبه در شهر 
باری گفته اند که مجبور شده اند در دمای 
جــوش در کنــار تجهیــزات به شــدت گرم 
آشپزخانه کار کنند، بدون اینکه سیستم 
خنک کننــده ای درســتی وجــود داشــته 

باشد.
دومینیکــو فیکــو، نماینده کنفدراســیون 
عمومــی ایتالیــا، یعنــی اتحادیــه حامــی 
اعتصاب می گوید چندیــن کارگر به دلیل 
کار در کنار تجهیزات گرمازا و سرخ کن های 
داغ، بیمار شده اند. این منبع گزارش داد 
از روز شــنبه هفته گذشــته، پس از اینکه 
کولرهــای هــوای قابل حمــل نتوانســتند 
جایگزیــن مناســبی بــرای سســیتم های 
سرمایشی از کار افتاده باشــند، ۱۴۰ کارگر 
در چند شــعبه دســت به اعتصاب زدند. 
شــرکت یک روز پــس از اعــلام اعتصاب، 
موافقــت کرد یــک شــعبه را تعطیــل و در 
شعبه دیگر تنها خدمات تحویل را قبول 
کند. این رســتوران زنجیــره ای اعــلام کرد 
تعمیر و نگهداری سیستم های سرمایشی 
را اخیراً در این شعب انجام داده، اما گرمای 

شدید باعث مشکلات فنی شده است.
نیویورک تایمز گزارش داد هفته گذشــته 
موج طاقت فرســای گرمــا به ایتالیا رســید 
و دمای برخی نقاط آن تا حدود ۴۷ درجه 
سانتی گراد نیز بالا رفت. به گزارش گاردین 
گمان می رود امسال دو کارگر در ایتالیا به 
دلیل بیماری ناشــی از گرما جان خود را از 
دست داده اند و کارگران بسیاری از مناطق 

این کشور تهدید به اعتصاب کرده اند.
کلبریــا ســون گــزارش داد مدت هاســت 
کنفدراســیون عمومــی ایتالیــا زنگ خطر 
مشــکل در تهویــه مطبــوع بــرای کارگران 

رستوران ها را به صدا درآورده است. 

NEWSخبر

زماناستراحتونحوهمواجههباآنتوسطکارمندانحضوریودورکار،ذهنپژوهشگرانرا
بهخودمشغولداشتهاست؛کداممدلاستراحتبهتراست؟

زمانی برای نفس کشیدن

یک نظرسنجی جدید نشان می دهد که کارمندان 
تحت نظر مدیران تازه کاری که بدون آموزش کافی 
به سمت خود ارتقا یافته اند، استرس و اضطراب 

بیشتری را تجربه می کنند.
»اوجی لایف لبز«، یک پلتفرم یادگیری دیجیتال 
بــرای رهبــران، نتایــج یــک نظرســنجی از ۲۰66 
بزرگسال را که توسط هریس ریسرچ در ماه ژوئن 

انجــام شــد و بــه بررســی تأثیــر مدیــران جدید بر 
تیم هایشان پرداخت، گزارش کرد. 

۴۲ درصــد از کارمنــدان گفته انــد کــه تجربــه 
همکاری با یک مدیر تازه کار را دارند و ۴۱ درصد از 
آن گروه اعلام کرده اند که در نتیجه این همکاری، 
استرس و اضطراب بیشــتری احساس می کنند. 
حدود ۴۰ درصد گفته اند که اعتمادبه نفس خود 

افزایش اضطراب
تأثیرمدیرانتازهکارو

آموزشندیدهبرکارمندان
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افــراد سرســخت دورکار دوســت دارنــد 
درباره اینکه چگونه کارهای بیشتری 
را از خانــه انجــام می دهنــد، بــه 
خود ببالند. امــا حقیقت این 
اســت کــه اغلــب اوقــات زمان 
استراحت آنها بسیار مفیدتر 

است.
سال گذشته که کوری 
بلــک از راه دور بــرای 
یک شــرکت شــروع بــه کار کــرد، از 
زمان اســتراحتش برای انجــام برخی کارها 
اســتفاده می کــرد. زمانــی کــه او هــر روز بــه 
محــل کارش رفت و آمــد داشــت، درگیــر 
شــایعات اداری می شــد یــا در ماشــینش 
غــذای آمــاده می خــورد. حــالا او کارش را 
متوقــف می کنــد تــا بــه پســربچه اش غــذا 
بدهــد، لباس هــا را در ماشــین لباسشــویی 

بیندازد یا در حالی که ســگش در بغلش نشسته، غذا 
بخورد. کــوری ۴5 ســاله کــه ســاکن کارولینــای جنوبی 
اســت، می گوید: »مثل این اســت که می توانی ذهنت 
را خاموش کنی و بگویی مــن در حال حاضر به کار فکر 

نمی کنم. فقط نفس بکش.«

 دورکاری؛ در مسیر آرامش
کارمندان تمام روز چه می کنند؟ قطعاً کار می کنند. اما 
اگر دورکار باشند، ورزش می کنند، ماشین ظرفشویی را 
تخلیه می کنند و به داروخانه می روند. داده های اخیر 
از دانشگاه استنفورد و ســایر محققان نشان می دهد 
کســانی کــه در خانه هســتند، بــه ورزش کــردن، انجام 
کارهای خانــه، کارهای شــخصی و مراقبــت از فرزندان 
خود در طــول روز کاری بیشــتر علاقه دارنــد. در همین 
حال بر اساس نظرسنجی از بیش از ۴5۰۰ نفر، بیشتر 
احتمــال دارد که کارمنــدان حاضــر در دفتر زمــان را از 
طریق جســت و جو در اینترنت یا بازی کــردن با موبایل 

خود بکشند.
وقتــی از راه دور کار می کنیــم، زمــان اســتراحت مان 
ارزشــمندتر می شــود و آن را بــا کارهایــی کــه واقعــاً 
می خواهیــم یــا باید انجــام دهیم، پــر می کنیــم. اما در 
دفتــر، این زمــان بیشــتر صــرف یافتــن آن حواس پرتی 
ذهنی کوتاه قبل از شروع کار بعدی می شود. نیک بلوم، 
اقتصاددان دانشــگاه اســتنفورد و یکی از نویسندگان 
این تحقیق می گوید: »شــما در دفتر می توانید به طور 

کامل از کار طفره روید.«
بلــوم می گویــد دورکارهــا ایــن امــکان را دارنــد کــه 
انتخاب های منطقی تری داشــته باشــند. چــرا منتظر 
بمانید تــا هــوا تاریک شــود و مکان ها بســته شــوند تا 
به بقیه زندگی تــان بپردازیــد؟ در عوض آنهــا از اوقات 
فراغت خــود در طــول روز بهــره می برنــد و در زمان اوج 
مصرف، وقــت خــود را در آرایشــگاه و زمین هــای گلف 
می گذراننــد. او دربــاره فعالیتی مانند رفتن به باشــگاه 
در ســاعت ۱۱ صبح می گوید: »آرامش بخش اســت.« 

آنها کار عقب افتاده را امشب یا فردا جبران می کنند. 
ما در محــل کارمان متعهد به روتین زمانی مشــخصی 
هستیم و فکر می کنیم که اگر دیر برسیم، همکاران مان 
ما را قضاوت می کنند. ما احساس می کنیم نمی توانیم 
فهرســت کارهای شــخصی مان را جلو ببریــم، بنابراین 
وقتــی رئیــس بــه ســمت مــا قــدم برمــی دارد، مانیتــور 
لپ تاپ مــان را می چرخانیــم یــا بــه صفحه 
ایمیل خود بازمی گردیم. با این حال آنها که 
در دفتــر کار حضور دارند نیز به اســتراحت 

نیاز دارند.

 بهــره وری بیشــتر کارمنــدان 
حاضر در دفتر

پــم سامپســون کــه بــه عنــوان مدیــر ارشــد 
در  غیرانتفاعــی  ســازمان  یــک  برنامــه 
ماساچوســت ۸۰۰ نفــر را رهبــری می کنــد، 
می گویــد: »در مجمــوع انتظــار مــا مبنی بر 
اینکه مردم هرگز در حین کار به زندگی شــخصی خود 

نپردازنــد، کامــلاً مضحــک 
است.«

تقریباً تمام کارکنان او پنج روز 
در هفته به صــورت حضوری 
کار می کننــد. او می دانــد کــه 
آنهــا بــرای پرایــم دی آمــازون 
را چــک می کننــد یــا مکــث 
می کنند تا برای قــرار ملاقات 
با مطب پزشــک خــود تماس 
بگیرنــد. او می گویــد بــا ایــن 
حال نگران اســت کــه اگر این 
وضعیــت بــه حــال خــود رها 
شــود، بیش از حــد درگیر کار 
شــده و کلافــه شــوند. از ایــن 
رو او یــک زمــان اســتراحت 
اجبــاری بــه نــام بازی هــای 
احمقانــه پــم ابــداع کــرده 

است.
او هر شــش هفتــه یا بیشــتر 5۰ نفــر از مدیــران خود را 
برای یک بــازی در مرکز ماساچوســت یــا گذراندن یک 

بعدازظهر در اتاق فرار گرد هم می آورد.
او می گوید: »من آنهــا را مجبور می کنم تــا کاری انجام 

ندهند.« 
بر اساس تجزیه و تحلیل ۹۱ هزار کارمند توسط »اکتیو 
تــرک«، ســازنده نرم افــزار تجزیــه و تحلیل نیــروی کار، 
کارمندان در محل کار به طور متوسط ۱۲ دقیقه بیشتر 
در روز بهره وری دارند. طبق گفته اکتیو ترک، آنها دو بار 
بیشتر از کارمندان دورکار در هفته استراحت می کنند. 
این اســتراحت ها کوتاه تــر از اســتراحت همتایان خود 
در خانــه که اغلب بــا حواس پرتی های شــریک زندگی، 
بچه هــا و... دســت و پنجه نــرم می کنند، اســت. نیاز به 
تمرکز کارکنان اداری در زمانی کــه آنها چندوظیفه را با 
هم انجام نمی دهند یــا از رایانه دور نیســتند نیز مکرر 

است.

 حواس پرتی های مؤثر
گبریلا مــواچ، معــاون آزمایشــگاه بهــره وری اکتیو ترک 
گمــان می کند کــه اختــلالات در دفتــر، مانند پاســخ به 
سؤال همکار، احتمالاً باعث می شود کارمندان سریع تر 
به وظایف خود بازگردند. چنین حواس پرتی هایی حتی 
می تواند مســیر بهتــری را با یک پــروژه ایجــاد کند، اما 
بعید اســت تمیز کردن کف آشــپزخانه چنیــن تأثیری 

داشته باشد.
آیلــت فیشــباخ، اســتاد علــوم رفتــاری و بازاریابــی در 
دانشــکده بازرگانــی دانشــگاه شــیکاگو و نویســنده 
کتابــی دربــاره مهــار انگیــزه می گویــد: »حضــور افــراد 
دیگــر باعــث می شــود کــه انســان های بهتری باشــیم. 
مــا برنامه هــای دیگــران را ماننــد فرایند اســمزی جذب 
می کنیم و در جایی بین کار و بازی در وقفه های طبیعی 
قرار می گیریم، مانند خوردن قهوه با یک همکار. اما اگر 
در خانه تنها باشید، دائماً ترس این را دارید که چیزی 
را از دســت می دهیــد. هزینه 
فرصــت چقــدر اســت؟ بایــد 

چه کار می کردم؟«
مطمئناً بسیاری از کارفرمایان 
موافق هســتند که استراحت 
در دفتــر مفیدتــر اســت، امــا 
اکثــر کارمنــدان دورکاری کــه 
بــا آنهــا صحبــت می شــود، 
خانــه  در  کار  آزادی  بــه 
چســبیده اند. آنها می گویند 
ســریع تر از میــز آشــپزخانه 
دور می شــوند، قبــل از اینکــه 
ایمیل هــا روی هــم انباشــت 
رســیدگی  آنهــا  بــه  شــوند 
می کننــد و متوجه می شــوند 
که می توانند کارها را در نیمی 
از زمــان انجــام دهنــد. آنها از 

کنترل زمان خود لذت می برند.
لری لاک، یک کارمند هیبریدی ۲6 ســاله در ویرجینیا 
می گویــد: »اســتراحت در خانــه، زمانــی اســت که من 
انتخــاب می کنــم، ولــی زمــان اســتراحت در دفتــر کار 

وقفه هایی است که برایم در نظر گرفته می شود.«
برندا شــوماخر، یک متخصــص بازاریابــی و ارتباطات 
در منطقــه دالاس بــه یاد مــی آورد که هر روز ســاعت ۹ 
صبح وارد مجتمع اداری خود می شد تا زمانی طولانی 
را صرف سلام و احوال پرسی با همکاران، کنار گذاشتن 
ناهار و پر کردن فنجان های قهوه کند. او می گوید: »در 
آن ساعت اول هیچ کاری انجام نمی شد. این تعادل بین 

کار و زندگی ما بود، درست همانجا.«
او سال گذشته یک کار از راه دور را شروع کرد، زیرا ایده 
کار کردن و نکردن در زمان خودش را هیجان انگیز یافت. 
او می گویــد: »لازم نیســت پیش همــه برویــد و بگویید 
آخر هفته چطور بود؟ شما می توانید فقط کار کنید.«
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جلساتوتماسهای
تلفنیمانعفعالیت
مفیدمیشوند

بگذارید کارمندان 
کار کنند!

مــارک کوبــان، ســرمایه گذار میلیــاردر 
طــی مکالمــه بــا کریــس ووس در پلتفــرم 
»اســتریمینگ فایرســاید«، ملاقات هــا و 
تماس های تلفنی را غیرضروری دانست. 
کوبــان بــه ووس گفــت: »ســعی می کنــم 
فقط جلســاتی را برگــزار کنم کــه ضروری 
است و راه دیگری وجود ندارد. تماس های 
تلفنی هم مانند جلســات زمــان زیادی را 

می کشد.«
ستاره محبوب شــوی تلویزیونی »شارک 
تنک« گفــت وقتی در جلســات شــرکت 
می کنــد، بیشــتر درگیــر صحبت هــای 
کوچک می شــوند و از بررسی نکات مهم 
حاضر در دستور کار فاصله می گیرند. نظر 
کوبان در مورد جلسات نسبت به روزهای 
ابتدایــی زندگــی حرفــه ای اش، زمانــی که 
تنهــا جلســات حضــوری برگــزار می کرد، 
بدون تغییــر باقی مانــده اســت. او در این 
مصاحبه گفت: »شگفت انگیز است که 
جلسات چقدر ســریع به پایان می رسد، 
اگر کسی صندلی یا جایی برای نشستن 

نداشته باشد.«
در اوایــل ایــن مــاه، رؤســای شــاپیفای 
افزونــه ای را برای کارمنــدان معرفی کردند 
که مبلغ دلاری را که در طول جلسه خرج 
می شــود، ردیابی می کــرد. به گفتــه مدیر 
اجرایــی ایــن شــرکت، ایــن تلاشــی بــرای 
کاهش جلســات بود تا کارمندان بتوانند 

»کارشان را انجام دهند«.
کوبان اکنــون به عنوان یک مدیــر اجرایی، 
کنترل بیشتری بر برنامه خود دارد و از آن 
استفاده می کند. برای او، ایمیل ها شکل 
ارجح برقراری ارتباط در مورد کار هستند. 
کوبــان بــا وجــود موفقیــت و ثــروت فعلی 
خود، همچنان متعهد به ادامه کار است. 

را از دســت داده انــد و کمــی بیش از یک ســوم وسوســه 
شــده اند کارشــان را عوض کننــد. از هر پنــج کارمند نیز 

یک نفر گفته کیفیت خوابش کاهش یافته است.
لیندا هیل، اســتاد مدرســه بازرگانی هــاروارد، در بیانیه 
مطبوعاتــی همــراه بــا ایــن نظرســنجی اظهــار داشــت: 
»در تحقیقــات خــود، دیــدم کــه چگونــه افــراد قــوی بــا 
آموزش رهبری کم یا بدون آموزش و کمک به نقش های 

مدیریتی ارتقا می یابند. تعجب آور نیست که اغلب این 
رهبران آموزش ندیده در بســیاری از زمینه ها با مشکل 
مواجــه می شــوند و در ایــن زمان هــای بســیار رقابتــی، 
بهره وری و چابکی تیم های خود را به خطر می اندازند.«
گفتــه  نویســنده  و  اجرایــی  مربــی  کارایــول،  رنــه 
بــود کــه مدیــران جدیــد بایــد از مدیریــت همه جانبــه 
کارکنــان اجتنــاب کننــد، زیــرا در ایــن صــورت کارکنــان 

اعتمادبه نفــس خــود را از دســت می دهنــد. او افــزود 
ضریب هوشــی کمتر از هــوش هیجانی اهمیــت دارد و 
مدیران جوان احســاس می کنند باید باهوش ترین فرد 

در اتاق باشند.
او گفــت: »ایــن در حالی اســت کــه وظیفــه آنهــا ایجاد 
محیطــی اســت کــه افــراد دیگــر بتواننــد در آن بهترین 

عملکرد خود را داشته  باشند.«

 مطمئناً بسیاری از 
کارفرمایان موافق 

هستند که استراحت 
در دفتر مفیدتر است، 

اما اکثر کارمندان 
دورکاری که با آنها 
صحبت می شود، به 
آزادی کار در خانه 

چسبیده اند

ترانهاحمددوست

taraneh-ahmaddoust
@yahoo.com
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کاســتکو، والمــارت، آلــدی و آمــازون همگــی از جایــگاه 
غالب ســوپرمارکت ها دور می شــوند و بــه آمریکایی ها غذا 
می فروشند. زمانی که برای اولین بار سوپرمارکت ها معرفی 

شــدند، مفهومی مخرب بودند و فروشگاه های 
عمومی، قصابی ها، میوه فروشی ها و نانوایی ها 
را از کار انداختند. آیا اکنون نوبت آنهاســت که 

محو شوند؟
»پیگلی ویگلی« در ممفیس اولین فروشگاهی 
بود که مفهوم خرید سلف ســرویس را در سال 
۱۹۱6 ایجــاد کــرد. »کینــگ کولــن« که در ســال 
۱۹۳۰ توســط یکــی از کارمنــدان ســابق کروگــر 
در کوئینز نیویورک تأســیس شــد، مفهوم یک 
فروشــگاه بزرگ با بخش های غذایی جداگانه و 

قیمت های تخفیفی را معرفی کرد. سوپرمارکت ها با زندگی 
در حومه شهر و استفاده از خودروها گسترش یافتند. طبق 
گزارش نشریه تجاری »پراگرسیو گروسر«، آنها از ۳5 درصد 
سهم از فروش خرده فروشی مواد غذایی در سال ۱۹5۰ به ۷۰ 
درصد در سال ۱۹6۰ رسیدند. جمعیت ایالات متحده بین 
ســال های ۱۹5۰ و ۱۹۷۰ رشد بســیار بالایی داشــت و این به 
این معنی بود که اندازه بازار مواد غذایی در حال رشد است. 
این بازار دیگر به این ســرعت رشد نمی کند؛ رشد جمعیت 
در دهــه منتهی بــه ۲۰۲۰ بــه ۷.۴ درصــد رســید. در همین 
حال رقابت برای جذب دلارهایی که برای مواد غذایی خرج 
می شود هم از طریق فروشگاه هایی که بر ســر ارزش رقابت 
می کنند، مانند خرده فروشی های بزرگ کاستکو و والمارت 

و هــم از نظر راحتــی ماننــد آمــازون و حتــی فســت فودها و 
رستوران ها نیز افزایش یافته است. یکی دیگر از مدل هایی 
که محبوبیت بیشــتری پیــدا می کند، خواربارفروشــی های 
کوچک تر همراه با تخفیف است، مانند آلدی و 
لیدل که مجموعه کوچک تری از محصولات را 
اغلب از بخش خصوصی ارائه می دهند و هزینه 
سربار پایینی دارند. فروشگاه های یک دلاری که 
مواد غذایی ارزان قیمت می فروشند نیز سهمی 
را بــه خــود اختصــاص داده انــد. »دلار جنرال« 
در ســال های اخیر تعداد فروشــگاه های خود را 
که غذاهای یخچالی و منجمــد ارائه می دهند، 

افزایش داده است. 

چه بلایی بر سر سوپرمارکت ها می آید؟
ســوپرمارکت ها و خواربارفروشــی های کوچک تــر 
حدود ۳۷ درصد از کل هزینه های مواد غذایی آمریکایی ها 
را در سال ۱۹۹۷ تشکیل می دادند. این میزان طبق گفته های 
وزارت کشــاورزی ایــالات متحــده تــا ســال ۲۰۲۲ بــه حــدود 
یک چهــارم کل کاهش یافــت. در مقابــل کلوب هــای انبار و 
مراکز فوق العاده مانند کاســتکو و والمارت ســهم خــود را از 
مخارج غذا از ۴ درصد در ســال ۱۹۹۷ بــه ۱۰ درصد افزایش 
دادند. رســتوران ها و فســت فودها که در همان ســال ۳۳.6 
درصد از بودجه غذایی خانوارها را تشکیل می دادند، اکنون 
۳۷.۴ درصد از هزینه های غذایی آنها را به خود اختصاص 
می دهند. داده های »ان آی کیو نیلســن« نشان می دهد که 

سوپرمارکتهادررقابتبافروشگاههایبزرگ
درحالازدستدادنجایگاهخوددرمیان
مشتریانهستند؛آنهاچهراهکارهاییبرای

جلوگیریازایناتفاقدارند؟

رقابت بزرگ

گسترشحضور»اینفلایتر«درفرودگاهها

سفارش بدون عوارض گمرکی
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»اینفلایتــر«، پلتفرم خرده فروشــی و ســفارش 
بدون عوارض فرودگاهی مســتقر در فرانسه در 
حال گســترش حضور خود در فرودگاه هاست. 
اینفلایتــر اولین بــار در ســال ۲۰۱۸ در فــرودگاه 
بیروت-رفیــق حریــری بــا اپراتور جهانــی معاف 
از مالیــات »آئــر ریانتــا اینترنشــنال« آغــاز بــه 
کار کــرد. جدیدتریــن قفســه های هوشــمند آن 
در فــرودگاه »خورخه چــاوز اینترنشــنال لیما« 
بــا مشــارکت »لاگاردر تــراول ریتیــل« و »لیمــا 

ایرپورت پارتنرز« در پرو است.
اپلیکیشــن اینفلایتــر بــه مســافر این امــکان را 
می دهد که کالاهای بدون عوارض خود را قبل از 
رسیدن به فرودگاه سفارش دهد. آنها می توانند 
هزینه خریدهــای خود را درون برنامــه بپردازند 
و آنها را در فروشــگاه یا مانند پــروژه پرو، پس از 

بازگشت دریافت کنند.
در خورخه چاوز اینترنشنال که در حال حاضر 
در حالت توســعه اســت، قفســه های هوشمند 
اینفلایتــر به مســافران ایــن امــکان را می دهند 
که محصولات را از طریق برنامه یا در فروشــگاه 
خروجــی در مســیر خــروج از کشــور خریــداری 
کنند و پــس از بازگشــت به پرو کالاهــای خود را 
دریافــت کنند. ماشــین های خــودکار اینفلایتر 
درست مانند قفســه های هوشــمند آمازون که 
به طور گســترده در چندین کشــور در دسترس 
هســتند، دارای یــک صفحــه لمســی تعاملــی 
بــرای دسترســی بــه اقــلام هســتند. مســافران 
یــک پیــن وارد می کننــد یــا بارکــد چاپ شــده 
در رســید خریدشــان را اســکن می کننــد. آنهــا 
همچنیــن بایــد کارت پــرواز و گذرنامــه خــود را 
اســکن کنند تــا مطمئن شــوند کــه بــرای خرید 
بدون عوارض به خارج از کشــور ســفر کرده اند. 
کمد یا قفسه هوشمند که در خارج از فروشگاه 
معاف از عوارض آئلیا قرار دارد، به طور خودکار 
در مربوطــه را بــاز می کند تــا مشــتریان بتوانند 

محصولات سفارشی خود را جمع آوری کنند.
اگرچــه لاگاردر مســتقر در فرانســه در روزهــای 
ابتدایــی اســت، امــا اطمینــان دارد ایــن روش 
خرید جایگزین، نرخ تبدیل را افزایش می دهد 
و بــه طــور بالقوه بــه مشــتریان جدیدی دســت 
می یابد. مســافران با حمل نکــردن محصولات 
به مقصد، بــار کمتری حمل می کننــد و اگر این 
عادت خرید به طور انبوه انجام شــود، می تواند 

مصرف سوخت در پروازها را نیز کاهش دهد.
پــس از راه انــدازی اینفلایتــر توســط بنیان گذار 
و مدیرعامــل، واســیم ســعدی در ســال ۲۰۱5، 
ایــن پلتفــرم بــه مــدت شــش مــاه در برنامــه 
شــتاب دهنده ایکــس آپ در اکــول پلی تکنیک 
فرانســه قــرار گرفــت و دو ســال بعــد بــه دلیــل 
پتانســیل رشــد آن، جایزه ایکس گرنت را برنده 

شد.
لاگاردر تــراول ریتیل قبــلاً با اینفلایتــر کار کرده 
اســت و مطابق آنچــه اســتارتاپ ادعــا می کند، 
خــودکار  خرده فروشــی  پیشــنهاد  اولیــن 
بــدون عــوارض گمرکــی در جهــان در فــرودگاه 
ژنــو ســوئیس در پایــان ســال ۲۰۲۱ اســت. ایــن 
سرویس در ابتدا یک دستگاه فروش دیجیتالی 
بــود که تجربــه خریــد کامــلاً دیجیتالــی و بدون 
عوارض گمرکی ۲۴ ســاعته را به مســافران ارائه 

می داد.
مســافرانی کــه بــه فــرودگاه ژنــو پــرواز می کنند 
می تواننــد در عرض چنــد دقیقــه از طریق یک 
پلتفــرم کامــلاً دیجیتالــی بــا اســتفاده از منــوی 
صفحــه لمســی، پرفروش تریــن محصــولات 
معــاف از گمــرک را ســفارش دهنــد، پرداخــت 
کنند و اقــلام را جمــع آوری کنند. هــدف فروش 
اینفلایتر این بود که خدمات آن می تواند مناطق 
فرودگاهی پرترافیک را که احتمال بقای تجاری 
فروشــگاه های فیزیکــی در آنجــا کــم اســت، به 

فضاهای سلف سرویس و درآمدزا تبدیل کند.

ترانهاحمددوست

taraneh-ahmaddoust
@yahoo.com
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خرده فروشی
R E T A I L

چینهنوزنتوانستهخودراازتأثیراتکرونابربخشخردهفروشی
نجاتدهد

پدیده تعطیلی فروشگاه ها

REVIEWبررسی

مالــکان مراکــز خریــد و مغازه هــا در شــهرهای 
بــزرگ چیــن بــرای جلوگیــری از بیشــتر خلوت 
شــدن فضــای خرده فروشــی به طــور فزاینده ای 

امتیازاتی ارائه می دهند.
بــه گفتــه شــرکت خدمــات امــلاک جــی ال ال، 
نگهداری مســتأجران یا جذب برندهای جدید 
در نیمه دوم سال جاری فضاهای خرده فروشی 
واقــع در مناطــق غیرمرکــزی منطقــه تجــاری 
دشــوار خواهد بود، زیرا بســیاری از شــرکت ها 
مکان هــای برتــر را ترجیــح می دهنــد؛ جایی که 

بتوان رفت و آمد افراد را تضمین کرد.
نئــو هوانــگ، رئیــس کســب و کار اجــاره آژانس 
خرده فروشــی بــرای جــی ال ال شــرق چیــن 
می گویــد: »مراکــز خریــد غیرمتمرکــز با فشــار 
برای حفــظ مســتأجران مواجــه هســتند. قرار 
اســت مالکان و مدیــران بــه طریقــی پروژه های 
خود را جالــب توجه کنند تــا مراکــز خرید آنها 

برای برندها نیز جذاب شود.«
وضعیــت چالش برانگیــز اماکن خرده فروشــی 
نشــان دهنده بهبــود نابرابــر خرده فروشــی در 
چین پس از همه گیری، تزلزل اعتماد به بخش 
خصوصــی، بیــکاری بــالای جوانــان و ریســک 
بیــش از حــد در بــازار امــلاک اســت. مقامــات 
اعلام کرده اند مخارج خرده فروشــی شانگهای 
در شــش ماه اول ســال ۲۰۲۳ نســبت به ســال 
گذشــته ۲۳.5 درصد رشــد کــرده و بــه ۹۳۷.۸ 
میلیــارد یــوان )۱۳۰.6 میلیــارد دلار آمریــکا( 

رسیده است.
بــا این حــال، ایــن رشــد تا حــد زیــادی کمتــر از 
انتظــارات تحلیلگــران بــود. پیش بینی هــا ۳۰ 
درصــد افزایــش نســبت بــه مــدت مشــابه در 
ســال ۲۰۲۲ بــود، زمانــی کــه قرنطینــه دو ماهه 
ناشــی از شــیوع ویــروس کرونا در ســطح شــهر 
به اقتصاد شــانگهای به شدت آســیب رساند. 

تولید ناخالص داخلی شــهر در نیمه اول سال 
۲۰۲۲، 5.۷ درصد کاهش یافت.

یو لیانگژو، صاحب آژانس املاک »بائونائو« در 
شانگهای می گوید: »نشانه های بدی وجود دارد 
که نشان می دهد برخی برندهای خرده فروشی 
به دنبال کاهش هزینه های اجاره خود از طریق 
کاهــش تعــداد فروشــگاه ها یــا کاهــش انــدازه 
مغازه ها هســتند.« طبق گزارش »کلدول بنکر 
ریچــارد الیس«، شــانگهای در نیمه دوم ســال 
جاری شاهد عرضه جدید حدود 5۰۰ هزار متر 
مربع فضای خرده فروشی اصلی خواهد بود که 
تقریباً ۱۰ برابر فضای جدید 5۳ هزار متر مربعی 

ثبت شده از ژانویه تا ژوئن است.
اقتصاد چین در سه ماهه دوم 6.۳ درصد رشد 
کرد که کمتر از پیش بینی ۷درصدی تحلیلگران 
اقتصــادی اســت. ایــن نشــان می دهــد بهبــود 
ناشی از بازگشــایی مرزها و دور شــدن از کووید 
۱۹ نتوانســته اســت انتظــارات را بــرآورده کند. 
رشد خرده فروشی در ماه ژوئن در سراسر چین 
نسبت به ســال قبل ۳.۱ درصد کاهش یافت. 
ایــن در مقایســه بــا افزایــش ۱۸.۴درصــدی در 

آوریل و ۱۲.۷درصدی در ماه می است. 
ژو شییو، یکی از مقامات ارشد شانگهای جوین 
بای و یکی از بزرگ ترین صاحبان املاک تجاری 
شــهر می گوید که مالکان در حــال برنامه ریزی 
برای روزهای مبادا هســتند، زیرا احتمالاً در دو 
یا ســه ماهه آینده برخی برندهایی که عملکرد 
ضعیفــی داشــتند، مغازه هــای خــود را تعطیل 
خواهنــد کــرد. هوانــگ از جــی ال ال می گویــد 
برندهای پوشــاک و تجهیزات ورزشی، مراقبت 
از پوســت و عطــر، برندهــای مــد و طراحــان 
نوظهور، سازندگان وســایل نقلیه الکتریکی با 
وجود کندی اقتصاد، همچنان به دنبال فضای 

اصلی خرده فروشی هستند.

خواربارفروشی ها از جمله سوپرمارکت ها و داروخانه ها تنها 
دو قالب خرده فروشی هستند که ســهم بازار مواد غذایی را 
در سال منتهی به می ۲۰۲۳ در مقایسه با دوره قبل از آن، از 

دست داده اند. 
ســهم ســوپرمارکت ها در جایی کــه بســیاری از رقبــا همان 
برندهای دســتمال توالت، مواد تمیزکننده و غلات را اغلب 
بــا قیمت هــای پایین تــر بــه فــروش می رســانند، بیشــتر در 
معرض خطر هســتند. آنهــا در این نوع خریدهــای تکراری 
مدل های تجاری پرســودتری دارند. به عنوان مثال کاستکو 
یک مدل عملیاتی بســیار کارآمــد دارد که به جای حاشــیه 
ســود خرده فروشــی، بر حق عضویت و حجم فــروش تکیه 
دارد. بازرگانان انبوه مانند والمارت و تارگت برای جبران سود 
کم در مواد مصرفی، ترکیبی از محصولات مانند پوشــاک و 

محصولات خانگی را با حاشیه 
ســود بالاتــر می فروشــند. در 
همین حال خواربارفروشی های 
تخفیــف دار دارای قالب هــای 
کوچک تر و انتخاب محدودتری 
از محصولات هستند که باعث 
اضافــی  هزینه هــای  کاهــش 
می شــود. افزون بــر همــه اینها، 
اینترنــت وجــود دارد و غلبــه بــر 
راحتــی خریدهــای تکــراری کــه 
منــزل  درب  بــه  مســتقیماً 
مشتریان تحویل داده می شود، 
دشــوار اســت. آمــازون بــا ارائــه 
تخفیف هایی برای خانواده هایی 
که گزینه اشــتراک و پس انداز را 
انتخاب می کنند، احتمال تکرار 
این خریدها را بیشتر کرده است.

 تمرکز بر سودآوری
با این حال سوپرمارکت ها در برابر تغییر چشم گیر 
راهروی اصلی خود مقاومت کرده اند، زیرا به شدت به پولی 
متکی هســتند کــه برند های ملــی ماننــد »جنــرال میلز« و 
»جــی. ام. اســماکر« برای تبلیــغ محصــولات خــود، چه از 
طریق نمایشــگرهای داخل فروشــگاه، چه کوپن هــا به آنها 
می پردازند. به گفته متیو هموری، شــریک شرکت مشاوره 
»علی ایکس پارتنرز« بودجه تجاری می تواند بیش از نیمی 
از سود عملیاتی سوپرمارکت ها را تشکیل دهد. اما تکیه بر 
این منبع سود می تواند بر خلاف سودآوری آنها عمل کند. 

به گفته اسکات ماشکین، مدیر اجرایی شرکت تحقیقاتی 

صنعتی »آرفایو کپیتال« تولیدکنندگان طبیعتاً مایل اند 
مقدار بیشتری از این دلارها را به خرده فروشانی اختصاص 
دهند که بیشترین حجم فروش را دارند. خرده فروشانی که 
اخیراً از این روند ســود برده اند، خرده فروشان بزرگی مثل 

والمارت و کاستکو بوده اند. 
مطالعــه ای کــه در ســال ۲۰۱6 توســط اقتصــاددان پیتــر 
آرســیدیاکونو منتشــر شــد و تأثیــر والمــارت را بــر 
خواربارفروشــان در دهه هــای ۱۹۹۰ و ۲۰۰۰ بررســی کــرد، 
نشــان داد که زنجیره های خواربار فروشــی بــزرگ و فعلی 
که مســتقیماً با هم رقابت می کردند، بیشــترین آســیب 
را از همــان منابــع ســود دریافــت می کردنــد، در حالی که 
کســب وکارهایی با پیشــنهادهای کامــلاً متفــاوت مانند 
آنهایــی کــه دارای غرفه های قومــی یــا متمرکز بــر خواربار 

هستند، گسترش پیدا کردند.
مطالعــه دیگری کــه توســط لارن چناریــدز در ســال ۲۰۲۱ 
منتشــر شــد، نشــان داد کــه وقتــی یــک خواربارفــروش 
تخفیــف دار وارد بــازار می شــود، فــروش در واقــع بــرای 
خرده فروشــان نزدیــک افزایــش می یابــد. دلیــل ایــن امر 
می تواند این باشــد که مصرف کنندگان در جست و جوی 
قیمت های پایین به سمت تخفیف دهنده جذب می شوند، 
اما ســپس خرید خــود را از نزدیک ترین خرده فروشــی به 
پایان می رســانند تا هر چیز دیگــری را که نیــاز دارند، پیدا 
کننــد. نکته کلیــدی ایــن اســت؛ چیــزی را ارائــه دهید که 
خرده فروشــان و خواربارفروشــان تخفیف دار قادر به ارائه 

آن نیستند. 

 به دنبال وجه تمایز
سوپرمارکت ها باید به زودی آن وجه تمایز را پیدا 
کنند. محصولات تازه مانند گوشت ها و غذاهای دریایی که 
معمولاً حدود ۴۰ درصد از فروش سوپرمارکت ها را تشکیل 
می دهند، از دسته بندی های برتر بودند. به گفته ماشکین، 
رقبایی مانند والمارت، کاستکو و آلدی همگی در سال های 
اخیر بهتر شــده اند. طبــق گزارش انجمــن صنایع غذایی 
اف ام آی، سهم خریدارانی که می گویند خرده فروشان بازار 
انبوه مانند والمارت یا خرده فروشانی با باشگاه مشتریان، 
کانال هــای اصلــی خریدشــان 
هســتند، امســال از ۲۹ درصد 
در ســال ۲۰۱۴، بــه ۴۲ درصــد 
افزایش یافت. درصد کســانی 
کــه ســوپرمارکت ها را انتخــاب 
می کردند نیز از 5۲ درصد به ۳۸ 

درصد کاهش یافت. 
ســرمایه گذاران  بــرای  ایــن 
جســت و جوی  معنــای  بــه 
ســوپرمارکت های زنجیــره ای 
بــا تمایزهــای واضــح اســت. 
»اچ ای بــی«، یــک فروشــگاه 
زنجیــره ای مســتقر در تگزاس 
که از اقلام محلــی و تخصصی 
والمــارت  بــا  رقابــت  بــرای 
استفاده می کند، نمونه خوبی 
اســت؛ طبــق داده هــای »نومراتــور«، ایــن یکــی از معدود 
ســوپرمارکت های زنجیره ای است که از ســال ۲۰۱۹ سهم 

بازار خود را افزایش داد. 
»آلبرتسانز« نیز که در سال های اخیر تمرکز استراتژیک بر 
محصولات تازه داشته، ســهم بازار خود را در مدت مشابه 
ثابت نگه داشته است. »اسپروتس فارمرز مارکت« متمرکز 
بر محصولات ارگانیک و »هول فودز« متعلق به آمازون تنها 
شاهد کاهش جزئی در ســهم بازار بودند. در مقابل، سهم 
بازار سوپرمارکت زنجیره ای کروگر در سه ماهه اول ۲۰۲۳ از 
۱۲.۴ درصد در مدت مشابه در سال ۲۰۱۹، به ۱۰.۷ درصد 
کاهش یافت. اگر ادغام پیشنهادی آن با آلبرتسانز توسط 
تنظیم کننــدگان ضدانحصــار تأییــد شــود، قدرتــش برای 

سرمایه گذاری افزایش می یابد.

 خواربارفروشی ها از 
جمله سوپرمارکت ها 
و داروخانه ها تنها دو 
قالب خرده فروشی 

هستند که سهم بازار 
مواد غذایی را در سال 
منتهی به می 2023 در 
مقایسه با دوره قبل از 

آن، از دست داده اند
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بانک هایــی  از نخســتین  یکــی 
کــه در ســال ۱6۹5 اقــدام بــه 
انتشــار اســکناس کــرد، 
بــود.  انگلســتان  بانــک 
در ســال ۱66۱ نیــز بانــک 
 Stockholms( اســتکهلم
بــا  اسکناســی   )Banco
اعتبــار کوتاه مــدت منتشــر 
کرد. اســکناس ها در ابتــدا به صورت 
دست نوشــته در قالب ســپرده یا قرض صادر می شــدند 
و بانک تعهد می کــرد که در صورت درخواســت صاحب 
اســکناس ارزش آن را پرداخت کند. اسکناس های چاپی 
استانداردشــده با ارزش ۲۰ تا ۱۰۰۰ پوند تا سال  ۱۷۴5 در 
دسترس قرار گرفت و اسکناس های کامل که دیگر نیاز به 
نوشتن نام صاحب اسکناس و امضای چند صندوق دار 

روی آن نبود، نخستین بار در سال ۱۸55 عرضه شد.

 افزایش شمار بانک ها
دامنه خدمات بانک ها در قرن ۱۸ افزایش یافت و کارهایی 
از جمله تســهیلات تسویه حساب، ســرمایه گذاری های 
بلندمــدت، چک هــا و پذیــرش اضافه برداشــت در ایــن 
دوره معرفی شــد. چک از ســال ۱6۰۰ در انگلستان مورد 
اســتفاده بــود و بانک هــا کار تسویه حســاب را بــا ارســال 
مســتقیم پیک به بانک صادرکننده انجام می دادند. در 
حدود ســال ۱۷۷۰ آنها رونــدی برای ارتبــاط در یک مکان 
مرکزی را آغاز کردند و در سال ۱۸۰۰ فضایی ویژه به عنوان 
خانه تسویه بانکداران ایجاد شــد. روشی که اتاق تسویه 
لندن )London clearing house( به  کار گرفت، شامل 
پرداخت نقدی هر بانک به یک بازرس و سپس پرداخت 
نقــدی توســط بــازرس در پایــان هــر روز بــود. همچنیــن 

نخستین بار تسهیلات اضافه برداشــت در سال ۱۷۲۸ از 
 )Royal Bank of Scotland( سوی رویال بانک اسکاتلند

راه اندازی شد.
انقلاب صنعتی و رشد تجارت بین المللی موجب افزایش 
شــمار بانک هــا، به ویــژه در لنــدن شــد. در همــان زمــان 
گونه های جدیدی از فعالیت های مالی دامنه بانکداری را 
گسترش داد. خانواده های تاجر-بانکدار درگیر همه چیز 
از پذیره نویســی اوراق قرضــه تا دریافت وام هــای خارجی 
بودنــد. این »بانک هــای تجــاری« جدید به رشــد تجارت 
کمک کردند و از چیرگی نوپدید انگلستان در کشتیرانی 
دریایــی ســود بردنــد. خانواده هــای مهاجــر »روچیلــد« 
)Rotschild( و »بارینــگ« )Baring( در اواخــر قــرن 
هجدهم پایه گذار بانکداری تجاری در لندن شده و در قرن 

پس از آن بر بانکداری جهان چیره شدند.

 واسطه پرداخت قبوض دیون
در سال ۱۷۹۷ آنگاه که انگلستان در معرض خطر جنگ 
قرار داشت، پرداخت های نقدی از سوی بانک انگلستان 
به تعلیق درآمــد که انگیزه بزرگی برای بانکداری کشــوری 
بــود. پــس از آنکــه تعــداد انگشت شــماری فرانســوی در 
»پمبروکشــایر« )Pembrikshire( فــرود آمدنــد، بــر 
وحشــت همگانی افزوده شــد و اندکی پس از این رخداد 
پارلمان به بانک انگلستان و سایر بانکداران کشور اجازه 

انتشار اسکناس هایی با ارزش کم داد.
همزمان با آنچه در اروپا رخ می داد، در سوی دیگر جهان 
نیز نخستین بانک از گونه ای که واسطه پرداخت قبوض 
دیــون ارائه شــده از ســوی بانک هــای دیگــر بــود، بــه نــام 
 »Pingyao« در حدود سال ۱۸۲۳ در »Rishengchang«
ایجاد شــد. این شــیوه مالی خصوصی در زمان سلســله 
»چینگ« از ســوی بازرگانان »شــانژی« )Shanxi( به  کار 

نگاهیبهتاریخچهگسترشخدماتبانکهادرقرن
هجدهموپیشازآن

 نخستین گام ها  به سوی
بانکداری مدرن

فناوریهاینوینیکهخدماتبانکیرادگرگونکردند

ظهور پی پال و ارائه خدمات کاربرپسند

HISTORYتاریخچه

 :)GridPad ( تبلــت  رایانــه   -1989
نخســتین رایانه لوحی )تبلت( موفق که 
»جف هاوکینز« ساخته بود توسط GRID معرفی 
شد. شرکت هایی که از این وسیله در کارهای خود 
اســتفاده کردند، امــکان خدمات رســانی بهتر به 
مشتریان را به دست آوردند و مشتریان نیز امکان 
دسترســی به خدمات بــدون نیاز به ایســتادن در 

صف را کسب کردند.

قبــض پرداخــت  خدمــات   -1994  
)Bill Pay(: خدمــات پرداخــت قبــض 
توسط برخی بانک ها معرفی شد تا به مشتریان 
اجــازه دهد بــه  جــای روش های ســنتی نوشــتن و 
ارسال چک برای طرف های خود، صورت حساب ها 
را به صــورت برخــط )آنلایــن( پرداخت کننــد. این 
خدمات در نهایت نه تنها برای رایانه های رومیزی 
سنتی، بلکه در بانکداری بر پایه گوشی هوشمند 

نیز در دسترس قرار گرفت.

1998- پی پال )PayPal(: خدمات پی پال 
نخست با نام Confinity معرفی شد و از 
آنجــا کــه خدمــات انتقــال پــول را بــه شــکلی 
کاربرپســند انجام می داد، شــهرت یافــت و تأثیر 
زیادی در بهبود تجربه کاربری داشت و انتقال پول 
را بســیار آســان کــرد؛ بــه ایــن ترتیــب کاربــران از 
زمان هــای طولانــی انتظــار بــرای انتقــال پــول رها 

شدند.

1999- موبایل بانک: بانکداری بر بســتر 
گوشــی های هوشــمند و پیامک معرفی 
شد. ارائه یک برنامه کاربردی تا سال ۲۰۱۱ به طول 
انجامیده بود؛ گرچه برنامه کامل نبود و تنها روی 
گوشــی های آیفــون در دســترس قــرار گرفــت. 
اندک زمانــی پــس از آن برنامه های کاربــردی برای 
دســتگاه های اندروید و بلک بری نیز در دســترس 
قرار گرفت و برای بانک هایی که بانکداری موبایلی 
را پیاده سازی کرده بودند، به دلیل برآورده کردن نیاز 
مشــتریان به دسترســی ســاده و ســریع خدمات 

موجب برتری نسبت به رقبا شد.

2009- تســویه دیجیتال چک: در ســال 
۲۰۰۴ با اجرای قانون تسویه چک موسوم 

به Check ۲۱ برای مشتریان امکانی فراهم شد که 
از چک هــا عکــس دیجیتــال گرفتــه و آن را بــرای 
مؤسســات بانکی ارســال کنند تا چک به صورت 
الکترونیکی واریز شود. این امکان دردسر مراجعه 
حضوری را از بین برد، اســتفاده از کاغذ را کاهش 
داد و بر سرعت خدمات رسانی به مشتریان افزود.

2010- دســتگاه های پــوز )POS(: در این 
 Point Of سال دستگاه های موســوم به
Sales ارائه شدند. کسب وکارها با این دستگاه ها 
که به گوشی هوشمند یا اینترنت متصل می شد، 
امکان دریافت آنی مبلغ کالا در همان محل را به 
دســت آوردنــد. بــه ایــن ترتیــب کســب وکارهای 
کوچــک توانســتند از دردســرهای ماشــین های 
بانکی سنتی که هزینه های بالایی نیز داشتند رها 

شوند.

2011- فناوری تشــخیص چهــره: در این 
ســال از فنــاوری تشــخیص چهــره برای 
اهداف امنیتــی در فرودگاهــی در پاناما اســتفاده 
شــد. بانک هــا ایــن فنــاوری را بــا اســتفاده در 
دســتگاه های خودپــرداز Drive-Thru اســتفاده 
کردنــد کــه بــه کاربــران اجــازه می دهــد بــدون 
پیاده شدن از خودرو خدمات بانکی خود را انجام 
دهند. این فنــاوری به یــک دارایی ارزشــمند برای 

امنیت بانک ها تبدیل شد.

2015- تراشــه های EMV: تراشــه های 
 Europay, Mastercard, and Visa
برای ایمن ســازی کاربــران در برابر روش هــای ویژه 
کلاهبرداری معرفی شد که از شیوه ساخت توکن 
)Token( اســتفاده می کرد. پیدایــش این فناوری 
نشان داد که هنوز به روش های ایمن تر نیاز است.

2017- برنامه هــای کاربــردی: برنامه های 
کاربردی کاربرپسند داخلی، برنامه هایی 
هســتند که بــه بانــک ایــن امــکان را می دهنــد تا 
مشتریان جدید را به صورت آنلاین بسیار سریع تر 
از راه اندازی هــای ســنتی ثبت نــام کننــد. مثــل 
همیشــه آنچــه را کــه مشــتری می خواهــد، ارائــه 
می دهد که اغلب شــامل خدمات آســان و سریع 

است.



شــــــــــــــمــــــــــــاره 106
8 مـــــــــــــــــــــــرداد 1402
ســــــــــــــــــــــــــــــال سوم

KARANG

31

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

رفته بود. برخــی بانک هــای بــزرگ از این گونه شــعبی در 
روسیه، مغولستان و ژاپن داشتند که تجارت بین المللی 
را تســهیل می کــرد. منطقه مرکزی شــانژی در طــول قرن 
نوزدهم به مرکز مالی چین تبدیل شــد. پــس از برافتادن 
سلســله چینگ مراکــز مالــی اندک انــدک به شــانگهای 
منتقــل و بانک هــای مدرن بــه شــیوه غربی رشــد کردند. 
امــروزه هنگ کنگ، پکن، شــانگهای و شــنژن مراکز مالی 
چین را شــکل داده اند. همچنیــن دولت »میجــی« ژاپن 
در ســال ۱۸6۸ تلاش کرد تــا نظام بانکــی کارآمدی تدوین 
کند و ایــن کار تا ســال ۱۸۸۱ ادامه یافت. آنهــا از الگوهای 
فرانسوی تقلید کردند. در سال های ابتدایی دوره میجی 
استفاده از ماشین آلات واردشده از بریتانیا در ضرابخانه 

امپراتوری آغاز شد.

 توسعه بانک مرکزی
بانک آمستردام که به الگویی برای عملکرد یک بانک در 
مبادلات پولی تبدیل شده بود، توسعه بانک های مرکزی 

را آغاز کرد. در ســال ۱66۸ بانک مرکزی اولیه 
به نام »Sveriges Riksbank« ایجاد شد که 
عمری کوتاه داشــت. در انگلستان دهه ۱6۹۰ 
هنگامی که بودجه عمومی درگیر کسری شد، 
آنها ناگزیر به همکاری با فرانســه برای تأمین 
منابــع مالی مــورد نیــاز بودنــد. اعتبــار دولت 
ویلیام سوم در لندن چنان کم بود که دریافت 
یک میلیــون و ۲۰۰ هزار پوند )با بهره هشــت 
درصــد( مــورد نظــر دولــت بــه کاری ناممکــن 
تبدیل شــد. در همین زمان بانک انگلســتان 

دسترســی انحصاری بــه ترازهــای دولتــی داشــت و تنها 
شرکت با مسئولیت محدود بود که اجازه انتشار اسکناس 
را دریافت کرد. الگوی ایجاد بانک انگلستان که بسیاری 
از بانک های مرکزی مدرن بر آن پایه استوار شده، توسط 
»چارلز مونتاگو«؛ نخســتین »ارل« )عنوانی اشــرافی( از 
هالیفاکس در ســال ۱6۹۴ پیشــنهاد شــد؛ این طرح ســه 
سال پیش تر نیز از سوی »ویلیام پترسون« پیشنهاد شده 

بود، اما عملی نشد. 
بانک هــا در ابتــدا ســاختار خصوصــی داشــتند، امــا بــا 

نزدیک شــدن به پایان قرن هجدهم به شکلی فزاینده در 
جایگاه دولتی با مسئولیت مدنی برای پاسداشت سلامت 
سامانه مالی قرار گرفتند. بحران ارزی سال ۱۷۹۷ که ناشی 
از خروج هراسان سپرده گذاران از بانک در انگلستان بود، 
به تعلیق تبدیل اسکناس ها منجر شد و پرداخت به قالب 
ســکه درآمد. پــس از آن بانک هــا متهم به کاهــش ارزش 
برابری پول به دلیل انتشار بیش از اندازه اسکناس شدند 

که نشان داد بانک ها را کارگزار دولت می بینند.
تا نیمــه قــرن نوزدهــم بانک های تجــاری می توانســتند 
اســکناس های خودشــان را منتشــر کننــد. بســیاری 
تصویب قانون منشور بانک در ســال ۱۸۴۴ را خاستگاه 
بانک مرکزی می دانند. بر اساس قانون ۱۸۴۴ در بریتانیا، 
»bullionism« )نظریه ای که بــر پایه آن ثروت با مقدار 
مشــخصی از فلز ارزشــمند تعریــف می شــود( نهادینه 
شــد و نســبتی بیــن ذخایــر طــلای بانــک انگلســتان و 
اسکناس هایی که بانک می توانست منتشر کند، برقرار 
شد. این قانون همچنین محدودیت های شدیدی را برای 
صدور اســکناس از ســوی بانک های کشــور 

برقرار کرد.
در بســیاری از کشــورهای اروپایــی در قــرن 
نوزدهم بانک های مرکزی ایجاد شد. دومین 
جنگ انقلاب فرانسه به ایجاد بانک مرکزی 
فرانســه )Banque de France( در ســال 
۱۸۰۰ منجــر شــد تــا تأمیــن مالــی عمومــی 
جنگ را ســامان دهد. کنگره ایــالات متحده 
با تصویب قانونی در سال ۱۹۱۳ بانک مرکزی 
)فــدرال رزرو( را در ایــن کشــور ایجــاد کــرد. 
اســترالیا نخســتین بانک مرکزی خود را در سال ۱۹۲۰ و 
کلمبیا در سال ۱۹۲۳، مکزیک و شیلی نیز در سال ۱۹۲5 
ایجاد کردند. کانادا و نیوزیلند در پی رکود بزرگ در سال 
۱۹۳۴ اقدام به ایجاد بانک مرکزی کردند و به دنبال آنها 
برزیل که تا سال ۱۹۳5 دارای بانک مرکزی مستقل نبود، 
در سال ۱۹۴5 گام  در این راه گذاشت و بانک مرکزی خود 
را ۲۰ ســال پس از آن ایجاد کرد. کشــورهای آفریقایی و 
آســیایی نیز پس از کسب استقلال دســت به کار ایجاد 

بانک مرکزی یا اتحادیه های پولی شدند.

مهرانامیری

mehranamiri
@gmail.com

ادامهازصفحه۱5

تمرکز بر آموزش و توانمندسازی

INTERVIEWگفت و گو

 شرکت های بزرگ حوزه آی تی 
چه کمکی می توانند در ایجاد این مسیر 

و تسهیلگری کنند؟ 
اســتفاده از ظرفیت افــراد مســتعد و باانگیزه ای 
که در مناطــق دور از مرکز وجود دارنــد، می تواند 
یکــی از عوامــل مهــم در برون رفــت از چالــش 
کمبود سرمایه های انسانی باشد. برای این مهم 
نیازمنــد یک بــاور و عــزم ملی بــرای شناســایی و 
توانمندســازی دانش آموزان و جوانان باانگیزه و 
مستعد هستیم و این اقدام می تواند با حمایت 
و مشــارکت شــرکت های بــزرگ میســر شــود. از 
جمله فعالیت هایی که این شــرکت ها می توانند 
انجــام دهند، تأمیــن هزینه هــای تربیــت نیروی 
انســانی ماهر و همچنین ایجاد بستر کارآموزی 
و آموزش های ضمن کار اســت. آمــوزش یک کار 
کاملاً غیرانتفاعی است و شرکت ها می توانند در 
بخش مسئولیت های اجتماعی شان این فعالیت 
را دنبال کنند. زیرا متأسفانه آموزش در کشور ما 
از سوبســیدی برخوردار نیســت که بتــوان از آن 
استفاده کرد. هزینه آموزش و شناسایی نیرو هم 
گزاف است. به همین دلیل کمک زیادی که این 
شرکت ها می توانند انجام دهند، این است که در 

این بخش نقش آفرینی کنند. 
ایــن را در نظــر داشــته باشــید کــه دانش آمــوزان 
ســرمایه های انســانی آینــده بســیار نزدیــک 
شــرکت ها هســتند و نبایــد از آنهــا غافل شــویم 
و ضــروری اســت در مســیر تحــول بــا اســتفاده 
از ظرفیــت اقتصــاد دیجیتــال برای شناســایی و 
توانمندسازی دانش آموزان علاقه مند و مستعد 
گام برداریــم و به جــای حــرف زدن، بــه ســمت 

اقدامات عملیاتی و موثر حرکت کنیم. 
واقعیت این اســت که ما برای تدوین این نقشــه 
راه نیازمندیــم شــرکت های حــوزه آی تــی کنــار 
یکدیگر باشــند تا ایــن مســیر دائماً به روز شــود 
و فراینــد تربیــت نیــروی متخصــص بــر اســاس 
نیازهایــی کــه بــازار بــا آن روبــه رو اســت، اتفــاق 
بیفتد و مســیر بر اســاس این نیازها تغییر کند. 
چالش نیروی انســانی یک چالش بزرگ شونده 
اســت. به این معنــی که آنچه در ســال گذشــته 
در خصــوص کمبــود نیــروی انســانی داشــتیم، 
اصلاً مثل امسال نیســت و در چهار سال آینده 
این چالش بســیار بزرگ تر خواهد بود. از سویی 
صنعت فناوری اطلاعات صنعتی انســان محور 
اســت و اگر بخواهیم تعــداد منابع انســانی مان 
را افزایش دهیم، بــه نظرم مؤثرتریــن راه افزایش 
تربیت نیروی انسانی است. لازم است برنامه ای 
برای شناســایی علاقه مندان و مســتعدان حوزه 
فناوری اطلاعات داشته باشیم تا بتوانیم تعداد 
این نیروها را افزایش دهیم، وگرنه مهاجرت کردن 
و رفتن این افراد چه از ایران باشد، چه از شهرهای 
کوچک تر به سمت شهرهای بزرگ تر، در هر حال 

اتفاق می افتد و نمی توانیم مانعش شویم. 
ســن ورود به بــازار کار در حوزه فنــاوری اطلاعات 

و خصوصــاً برنامه نویســی بســیار پاییــن آمــده 
است. وقتی ما با نخبه ۱۰ ساله ای روبه رو هستیم 
که خروجــی برنامــه ای که بــا پایتــون نوشــته، به 
انــدازه توانایــی یــک مهنــدس نرم افزار اســت یا 
بــا دانش آمــوز دیگــری در همین محدوده ســنی 
مواجه می شــویم که به دنبال پیاده سازی هوش 
مصنوعــی روی رباتــی اســت کــه ســاخته، بایــد 
بــرای قــرار دادن ایــن افــراد در مســیر درســت و 
رســیدن آنهــا بــه فضــای کســب و کاری اقدامات 
لازم را انجام دهیم. این کار میسر نیست مگر با 
همگرایی ذی نفعان حوزه تربیت نیروی انسانی و 
هم راستایی کلیه سرویس ها و خدمات مرتبط با 
این حوزه از جمله فرایندهای ترویجی و تشویقی، 

آموزش، ارزیابی و جذب و استخدام.

 با توجه به اینکه سال هاســت 
کنــار  در  نــوآوری  اکوسیســتم  در 
کسب و کارها و افراد خلاق و نوآور بوده اید 
و با این اکوسیستم آشنایی کامل دارید، 
ضعف هــای  و  خلأهــا  مهم تریــن 
اکوسیستم اســتارتاپی و مهم ترین نقاط 

قوت و مزیت های آن را چه می دانید؟
مهم تریــن نقــاط ضعــف بــه یکســری مســائل 
کلان برمی گــردد؛ تحریم ها، سیاســت های غلط 
اقتصادی، نوسان و افزایش بی رویه قیمت دلار، 
اختلالات اینترنــت و... تهدیدهایی را بر ســر راه 
حرکــت کارآفرین هــا قــرار داده انــد. این مســائل 
کلان امنیت شــغلی را تهدید می کند، وضعیت 
نابســامان اقتصــادی را رقــم می زنــد و در نهایت 
آرامش فکری مردم را از بیــن می برد. این نقش و 
وظیفه دولت است که گام هایی در زمینه ثبات در 
تمام این زمینه ها بردارد. اما بزرگ ترین مشــکل 
ما این اســت که دولت نقــش خود را به درســتی 

ایفا نمی کند.
نقطــه قــوت و مزیــت اکوسیســتم نیــز داشــتن 
نوجوانــان و جوانــان خــلاق و خوش فکــر اســت. 
همچنین ســرمایه گذار انی که حاضرند با وجود 
مشــکلات متعــدد، همچنــان روی اســتارتاپ ها 
ســرمایه گذاری کننــد. درســت اســت کــه ســایز 
اکوسیســتم ما بــا ســایز اکوسیســتم دنیــا قابل 
مقایســه نیســت، ولــی بــه هر صــورت بــا همین 
شرایط سخت هم شاهد ایده های خلاق جوانانی 
هســتیم کــه تــا حــد تولیــد محصــولات نوآورانه 
و ارزشــمند رشــد کرده انــد. بنابرایــن مهم تریــن 
دارایــی ما نیــروی انســانی باهــوش، ایده پــرداز و 
چابک است. ما نیروی مستعد در داخل کشور 
کــم نداریــم و اگــر شــرایط و محیــط کســب و کار 
مهیــا باشــد، ایــن افــراد توانایــی انجــام کارهــای 
منحصربه فــردی دارنــد و می تواننــد خالــق 

روش های نوین در عصر فناوری باشند. 
در نهایت امیــدوارم حرف هایمان با عملکردمان 
منطبق باشد و این عملکرد نیز سریع، عملیاتی، 

مؤثر و نتیجه محور باشد. 
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خوشرویی فرع 
خوشدلی است

قطب الدیّن ابومنصور مظفربن اردشیر 
ســنجی عبَاّدی مروزی )5۴۷-۴۹۱ ه.ق( 
واعظ، فقیه و راوی حدیث قرن ششــم 
بــود. وی در روســتای ســنج عبَـّـاد که از 
روستاهای مرو بوده، پا به دنیا نهاد و در 

عسکر خوزستان از دنیا رفت. 
عبــادی از ســوی ســلطان ســنجر عــازم 
بغــداد شــد و ســه ســال را در آن شــهر 
گذرانــد. در ایــن دوره به وعــظ و خطابه 
می پرداخــت و مــورد توجه مــردم واقع 
شــده بــود. وی در جامــع قصــر روایــت 
حدیــث مى کــرد و چیرگــی او بــر وعــظ 
بــه ضرب المثل بدل شــده بــود. وی در 
کتاب مناقب الصوفیه درباره خوشرویی 

می گوید: 

»بــدان کــه خوشــرویی فرع خوشــدلی 
است. کسی که دل او خوش باشد، روی 
او همیشه گشــاده باشــد. خوشدلی را 
اســباب اســت: یکی قطع طمــع، دیگر 
قمــع حــرص، ســه دیگــر تــرک حســد 
و حقــد، چهــارم رضــا بــه قضــا، پنجــم 
اعتماد بر حق تعالی. چــون این معانی 
جایــی جمــع شــد، همــه خوشــدلی و 

گشاده رویی باشد.
از آنکه ظاهر آدمی طبع باطن اوســت، 
هرچــه در باطن حرکــت کند، اثــر آن بر 
ظاهر پدید آید. اگــر قبضی در دل آید، 
عبوسی در روی آید و اگر بسطی در دل 
آیــد، بشاشــتی در وی آیــد. و قبض در 
دل بدان ســبب بود که چیزی جوید که 
آن نصیب او نبود. در نایافت آن رنجور 
شــود و تنگدل گردد، خوشــرویی از وی 
برود، به هر که رسد سخن نتواند گفت. 
همیشه با خلق به ســبب فوت نصیب 
به جنگ باشد و با حق تعالی به سبب 

خلاف مراد به خشم باشد.«

HINT نکته

آرزو باد هواست

1
راســتش ســوژه مطلب این هفتــه را انتخــاب کــرده بودم 
که کارنگ به دســتم رســید و دیدم که ای دل غافل! انگار 
دل به دل راه دارد و درســت همان زمان که من داشتم به 
دیجی کالا فکر می کــردم، دیجی کالا هم به مــن، یعنی به 

مجله مــن فکــر می کــرده و یکی از ســوژه های 
اصلی آن بوده است. 

2
وقتی تیتر »رؤیای دیجی کالا برند ملی شدن 
اســت« را خواندم، همان لحظه بــه ناپایداری 
دنیــا و نقشــه های آدم شــیرخام خورده فکــر 
کردم. بــه قــول آن لطیفه معــروف: »چی فکر 

می کردیم، چی شد؟« 

3
بله دوستان همان طور که خودتان خبر دارید، همین شرکت 
دیجی کالا که هفته قبل نقشه برند ملی شدن را می کشید، 
چند روز بعد پلمب شد تا بفهمد کت تن چه کسی است. 
یکی نیســت به ایــن بــرادران )واقعــاً برادرنــد دیگر؛ بــرادران 
محمدی( بگوید اولاً چرا فارسی را پاس نمی دارید و به جای 
برند ملی نمی گویید »نشــان ملی«؟ ثانیاً به این فکر نکرده 

بودید که با رویش ناگزیر پلمب ها چه می کنید؟ البته این طور 
که خبر آمده دیجی کالا از بیخ پلمب نشده و اندازه نشستن 

دو تا برادر جا گذاشته اند توی شرکت اما...

4
اما به هــر حال آدمیــزاد اگــر هوشــیار و عاقل باشــد، از همه 
چیزهای جهان باید درس عبرت بگیرد. من یکی 
هم خیلی دوســت دارم هوشــیار و عاقل باشــم، 
برای همین سعی کردم از این ماجرا درس عبرت 
بگیــرم و هیچ وقــت به قــول آقــای فردوســی پور، 
رؤیاپردازی نکنم چون ممکن است یکباره کسی 
از گوشــه ای بیرون بپــرد و بگوید: »یه قــرون بده 

آش، به همین خیال باش.«
 

5
البتــه مــن هــم مثــل مســئولان محتــرم و بــرادران عزیــز 
دیجی کالا، همواره آرزوی کامروایی و بهروزی و پیشرفت 
و ترقی شرکت ها و نشان های کشور را دارم. همان طور  هم 
که می دانیــد آرزو بر جوانان عیب نیســت. اما از آن طرف 
هم آرزوســت و باد هوا. بهتر اســت آدم کمــی واقع نگرتر 
باشــد. حالا من کاری نــدارم کــه دیجی کالا چه مشــکلی 
داشته و آن مشکل چطور مرتفع می شــود اما به صورت 
کلی به دوســتان و همــکاران خودم پیشــنهاد می کنم هر 
وقت خواســتند تیتــر بزننــد، اولاً فارســی را پــاس بدارند 

و ثانیــاً یک طــوری بزننــد کــه صاحب تیتــر بشــود الگوی 
جوانان جامعه، نه درس عبرت.

6
البته فقط مــا ایرانی ها نیســتیم که مشــکل داریم. همه 
مشــکل دارنــد، حتــی اگــر ثروتمندتریــن آدم روی زمیــن 
باشند. شما فکرش را بکنید طرف اندازه سه سال بودجه 
ســالانه مملکت مــا را برداشــته داده پول یــک پرنده آبی 
و چنــد مــاه عینهــو اســباب بازی بــا ایــن جوجــه بدبخت 
بازی کرده اســت. )بــرای همین اســت که می گوینــد برای 
بچه هایتان جوجه نخرید. اگرچه این بچه سرتق خودش 
بــه انــدازه کافــی پــول دارد.( تــازه آخــرش هــم کلاً از طرح 

جوجه خوشش نیامد و یک ضربدر رویش کشید. 
دو هفته پیش هم یک مارک متقلبی پیدا شده بود و کل 
 Ctrl+V زده بــود و بعد هم با یــک Ctrl+A توییتر را یــک
کاردستی ساخته بود و اسمش را گذاشته بود »تردز« که 
خب ظاهراً پــروژه مثل اســمش از آب درآمــد، فقط جای 

حرف »ز« و »د« آخرش عوض شد. 

7
بسیار سفر مگر به عالم بروی
در جاده و راه های گیتی بدوی

بگشای دو تا چشم خود و یاد بگیر 
تا بلکه مگر نشان ملی بشوی

شبنوشتههاییکبچهنوآور!)89(

شبکه اجتماعی 
یک نفره  خودم

فکر می کردم توی دنیــای اینترنت و مجــازی و فجازی 
هرچه بازی هست را همان هایی در می آورند 
که هستند، ولی ما نمی بینیم؛ و آنگاه که پا 
را روی ســیم می گذارنــد با آنکــه می دانند و 
می دانیــم یک پــای مبارک شــان روی ســیم 
رفتــه، نمی دانیــم رو بــه چــه کســی بگوییم 
داداش گلــم نکــن، بــا زندگــی و کاســبی مــا 
بازی بازی نکن. اما این روزها یکی پیدا شده 
که پــای مبــارک را نــه روی ســیم، بلکــه روی 
گلوی توییتــر گذاشــته و هر روز یــک جایی 
و یک چیزی را گل افشــانی می کند. حالا ما 
هم که نه سر پیاز هستیم و نه ته پیاز، هر روز بیشتر از 
پیش سرزنش می شــنویم که دیدید به این خارجی ها 

هم نمیشــه دل بســت، این هم از ایلان، نه به بزرگ و 
کوچک، نــه به کســب وکار مردم، نه به د لخوشــی های 
الکی آنها و نه حتی به اون پرنده کوچک و خوشبخت 
آبی رحــم نکــرد؛ بعد شــما انتظــار دارید بــدون اینکه 
تعهد بدهنــد ما اطلاعات حســاس کاربــران عزیزمان 
را بگذاریــم زیــر دســت ایــن آدم؟ دیدیــد عاقبــت این 
ســرمایه دار بلاگرفته زهر خودش را ریخت و با لگد زد 
توی شــکم پرنده آبــی توییتر تا بــره اونجایــی که دیگه 

برنگرده؟
امروز صبــح در همان حالی کــه دســت در حلقه میله 
نگه دارنــده اتوبوس انداختــه بــودم و برنامه های کاری 
روزانــه را پیــش خــودم مــرور می کــردم، بــا زنــگ تلفن 
ســامان به خود آمدم و روشــن شــد نخســتین خبری 
کــه خوانــده برچیده  شــدن بســاط پرنده کوچــک آبی 
از لوگــوی توییتر اســت و فکــر کــرده بایــد بلادرنگ به 
مــن خبر دهــد. درســت اســت کــه در میــان جمعیت 
صبحگاهــی اتوبــوس نمی شــد داد بزنم، خــب به من 
چه ربطی دارد و نشــد، اما تا به محل کار برسم، بارها 
پیش خودم تمرین کردم که چطور این جمله را بگویم 

تا کارساز شود، که نشد.
هنــوز ســاعت نخســت کاری ســپری نشــده بــود کــه 

»جلسه بررسی زمینه ها و اثرات تغییر لوگوی توییتر« 
با شرکت همه همکاران تشکیل شــده بود و من هرچه 
می گفتم این چه ربطی به ما دارد، گوش شنوایی نبود. 
انگار که یــک جوری، به یــک ترتیبی به ما ربــط دارد، یا 
ربط خواهد یافت. ولی از بین همه آن حرف های جدی 
و شــوخی و درهم برهــم بچه هــا دوبــاره ســامان بــود که 
چند کلمــه ای حرف حســاب زد. اشــتباه نشــود، حرف 
حسابی نزد؛ قصه های دلنشــین از اینشتین و فیزیک 
و خــوردن نــان خالــی و فرضیه هــای علمــی و داســتان 
دکتر حســابی به روایت حســابی نگفــت، بلکه گفت: 
دســتکاری هویــت تصویــری یــک کســب وکار چیــزی 
نیســت که تنهــا به دلخــواه مالک آن بســتگی داشــته 
باشه؛ کاربران و مشتریان هم در این میان نقش دارن. 
این حرف حساب را حتی یک آدم کمتر حسابی مانند 
کامیار هم بی حرف و حدیث پذیرفت؛ کمی به فکر فرو 
رفت و پرســید: یعنی ایلان می تونه این جوری لگد بزنه 
وســط شــکم توییتر؟ حالا توییتر به درک، مــا که بهش 
دسترســی نداریم، تیک آبی و خاکســتری هم نخریده 
بودیم تا دل مون بســوزه، نباید کمی به فکر آداب رفتار 
اجتماعــی بــود؟ از ایــلان بپرســید مگــر توییتــر شــبکه 

اجتماعی یک نفره  خودش هست؟
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