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چرا باید افراد و طیف های مختلف در رقابت انتخاباتی نصر حضور داشته باشند؟

آفتی به نام فهرست واحد 
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اگر چرخــی در تاریــخ معاصر ایــران و به خصوص 
پس از انقلاب بزنیم، شاید مؤثرترین مجلس هایی 
که  در طول این 4 دهه شکل گرفته اند، مجلس اول 
و پنجم بوده اند. بســیاری از گذشتگان نیز بر این 
موضوع صحه گذاشــته اند که شــاید مفیدترین 
مجالس پس از انقــلاب این دو مجلــس بوده اند؛ 
اما چرا به تجارب این مجالس اشاره کردم؛ به این 
دلیل که در آنها تنوعی از طیف هــا و افراد حضور 
داشتند. اما این نوشته هیچ ارتباطی به انتخابات 
مجلس ندارد بلکه مستقیم به انتخاباتی صنفی 
اشاره دارد که نه در اسفند ماه بلکه در پایان همین 
آذر برگزار خواهد شــد و تکلیف هیئت مدیره دور 
هفتم سازمان نصر تهران را مشخص خواهد کرد.
وقتــی در خصــوص نحــوه تعییــن 
تکلیــف و انتخابــات صنــف در 
گذشــته می شــنویم، می بینیــم که 
تا حــدی قبــل از انتخابــات تکلیف 
اعضا روشــن و مشــخص بوده و در 
آن دوران، این امکان وجود داشــت 
که از قبل حدس زد چه افرادی وارد 

هیئت مدیره می شوند.
اما در دو دوره ای که انتخابات نظام 
صنفــی رایانــه ای را به خصــوص در 
تهران رصد می کنم، به نظر می رسد 

تکلیف برنده از قبل مشخص نیست.
در سال 99 که انتخابات دوره ششم نظام صنفی 
برگزار شــد، دو طیف اصلــی در انتخابات حضور 
داشــتند؛ یکی نصر فراگیــر و دیگــری هم آفرینی 
صنفــی بــود. شــاید در آن دوران اگــر ترکیــب هــر 
دو ائتــلاف را بررســی می کردیــم، نصــر فراگیــر 
می توانســت پیــروز قطعــی انتخابــات باشــد امــا 
در عمــل ایــن اتفــاق رخ نــداد و تیــم هم آفرینــی 
توانست اکثریت کرسی های نصر تهران را به خود 

اختصاص دهد. 
با وجود تمامی اختلافات و مشکلاتی که در دوره 
ششــم وجود داشــت اما تکثــر افــراد متخصص 
از دو طیــف مختلــف در صنــف، باعــث شــد کــه 
اهمیت نظــام صنفــی رایانــه ای بیش از هــر زمان 
دیگــری نمایــان شــود و حتــی صنــف صــدای 
رساتری در گفت وگو با حاکمیت و همچنین ارائه 

درخواست های خود داشته باشد. 
اخیراً در آستانه انتخابات دوره هفتم، زمزمه هایی 
در خصوص تشــکیل یــک لیســت در انتخابات 
مطرح شــد و برخی به دنبال ایجاد یک فهرست 
روشن و مشخص به شکل گذشته بودند. هنگامی 
که این خبر را شــنیدم، دچار ناامیدی شــدم؛ چرا 
که این اتفاق را یک بازگشــت به عقــب در صنف 
می دیدم که قطعاً به روندی که در چندسال گذشته 

شکل گرفته بود، لطمه وارد می کرد.
اما حالا به نظر می رسد با تمام رفت و برگشت ها 
و مذاکــرات صــورت گرفتــه، بنــا نیســت ائتــلاف 
یک پارچــه ای شــکل بگیــرد و تیــم هم آفرینــی 
فهرســت خود را ارائه داده اســت. احتمــالاً طرف 
دیگر این طیف، گروه ســرآمد باشد که قصد دارد 
به عنوان رقیب جدی این انتخابــات، وارد عرصه 
رقابت شــود. در این بین افراد مستقل دیگری در 
این رقابت حضــور دارند که قطعاً حضورشــان در 
عرصه انتخابات به صورت مستقل هم می تواند 
ارزشــمند باشــد؛ افــرادی همچــون علــی حکیــم 
جوادی و محمد فرجود از جمله این افراد هستند.
به هر ترتیب تنوع و تکثر از طیف های مختلف در 
ســازمان نظام صنفی، می تواند بســیار ارزشمند 
باشــد و حضــور تمامی ایــن افــراد در یــک رقابت 
سالم، ســبب می شــود جلوی آفتی به نام لیست 
واحد و تعیین تکلیف انتخابــات پیش از برگزاری 

آن گرفته شود. 
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رئیس کل بانک مرکزی خبر داد 

به زودی نخستین بانک ایرانی در 
سوریه آغاز به کار می کند

مصوبات سی  وپنجمین جلسه کارگروه محیط های آزمون تنظیم گری 

 با راه اندازی سندباکس
وزارت بهداشت موافقت شد

محمدرضــا فرزیــن، رئیــس کل بانــک مرکــزی در دیــدار 
با محمــد هزیم، رئیــس بانک مرکزی ســوریه از توســعه 
همکاری های پولی و بانکی میان ایران و ســوریه خبر داد 
و گفت: »به زودی نخســتین بانک ایرانی در سوریه آغاز 
به کار می کند.« به گفته فرزین افزایش مناسبات بانکی، 
تجاری و سرمایه گذاری های مشترک در دستور کار جدی 

تهران و دمشق است.
به گــزارش ایرنا، محمدرضــا فرزیــن در این دیــدار تأکید 
کرد: »توســعه همکاری های پولــی و بانکی میــان ایران و 
سوریه متناسب با افزایش مناســبات و تبادلات تجاری 
– اقتصادی و حل مسائل مربوط به مبادلات بانکی تجار 
دو کشور در کوتاه مدت ضروری است.« رئیس کل بانک 
مرکزی با اشاره به توسعه بانکداری الکترونیک و شبکه 
کارتی ایــران و آمادگــی بانک مرکــزی بــرای همکاری های 

مشترک در این زمینه با ســوریه اظهار داشت: »یکی از 
راهبردهای مهم ایران در توســعه همکاری های تجاری با 
کشورهای همسایه، جایگزینی ارزهای ملی در مناسبات 
پولی و افزایش حجم مبادلات تجاری و اقتصادی است.« 
بر اساس این گزارش، محمد هزیم، رئیس بانک مرکزی 
ســوریه نیز در این دیدار با تأکید بر افزایش مناســبات و 
مبــادلات تجاری دمشــق – تهران گفت: »حــذف دلار از 
مبادلات اقتصادی – تجاری و استفاده از ارزهای ملی در 
بســتر همکاری های پولی و بانکی ســوریه و ایــران، حتماً 
تراز تجاری دو کشور را به نفع اقتصاد ملی و مردم تغییر 
خواهد داد.« او با اشاره به پیشرفت های ایران در عرصه 
بانکداری الکترونیک، خواستار تشکیل کارگروه مشترک 
دو کشــور بــه  منظــور افزایــش همکاری هــای فناورانه در 

عرصه ارتباطات و همکاری های بانکی شد.

پس از سندباکس بانک مرکزی، بازار سرمایه، وزارت صمت، 
بیمــه و وزارت ارتباطــات، در جریان ســی وپنجمین جلســه 
کارگروه مدیریــت یکپارچه و هماهنگی محیط هــای آزمون 
تنظیم گری، مجــوز فعالیــت و راه اندازی ســندباکس وزارت 
بهداشت نیز صادر شد و تعداد سندباکس های بخشی به 

شش سندباکس رسید.
ســی و پنجمین جلســه کارگــروه ســندباکس در وزارت امور 
اقتصــادی و دارایــی برگــزار شــد و  در ایــن جلســه، اعضــای 
کارگروه بــا راه اندازی ســندباکس وزارت بهداشــت موافقت 
کردند. به همین منظور، رضایی، نماینده مرکز آمار و فناوری 
اطلاعــات وزارت بهداشــت، گزارشــی از اقدامــات مرتبط با 
ارزیابی ســامانه های حوزه ســلامت الکترونیــک ارائه کرد و 
گفت: »گروه تنظیم مقررات استانداردها و صدور پروانه این 
مرکز اقداماتی همچون تدوین دستورالعمل و استانداردهای 
مرتبط داده ها و تبادلات نظام سلامت الکترونیک و ارزیابی 
و نظارت بر سامانه های حوزه ســلامت الکترونیک را انجام 

می دهد.«
او در ادامــه، اقدامات اخیر مرکز مافا درباره کســب وکارهای 
نوپای حوزه سلامت الکترونیک را تشریح و بیان کرد: »تهیه 

و ارسال پیش نویس آیین نامه کســب وکارهای نوپا در حوزه 
سلامت الکترونیک به شورای اجرایی مرکز فناوری اطلاعات، 
یکــی از اقدامــات وزارت بهداشــت در ایــن زمینه اســت. به 
همین منظور، مرکز آمار و فناوی اطلاعات وزارت بهداشت، 
دسته بندی از سامانه های مرتبط با کســب وکارهای نوپا در 
حوزه سلامت الکترونیک، بررسی ملزومات مجوزدهی و… 

انجام داد که در آیین نامه مذکور آمده است.«
طبق گفتــه رضایی، بر اســاس پیش بینی ها، کســب وکارها 
و ســامانه های مرتبــط بــا تحویــل دارو و ارائــه خدمــات 
آزمایشــگاهی و پزشــکی در محــل، جــزو طرح هــای ورودی 
ســندباکس خواهند بــود. او با بیان ایــن مطلب ادامــه داد: 
»اعطای مجــوز فعالیت به ســامانه های تحویــل دارو و ارائه 
خدمات آزمایشــگاهی و پزشــکی در محل، فقط بــه وزارت 

بهداشت ارتباط ندارد.«
رضایی در ادامه مطرح کرد: »برخی از کسب وکارها و مجوزها 
به موضوعات فناوری اطلاعات سلامت مربوط نیست و لازم 
است سایر تنظیم گران بخشی به آن موضوعات ورود کنند 
و برای رســیدگی به موضوعات مرتبط با فنــاوری اطلاعات، 

مرکز فناوری اطلاعات وزارت ارتباطات ورود خواهد کرد.«
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وبینار آینده جاوا
توسن آکادمی، وبینار تخصصی 
آینــده جــاوا را با حضــور »رضــا رحمان«، 
 Azure مدیــر پــروژه جــاوا در پــروژه
مایکروســافت، بــه صــورت رایــگان برگزار 

می کند.

نمایشگاه صنعت هوایی پیام
 نخســتین نمایشــگاه صنعــت 
هوایــی و ایرشــو پیــام، اســفند ۱4۰۲ بــه 
میزبانی منطقه ويژه اقتصــادی و فرودگاه 

بین المللی پیام برگزار می شود.

تفاهم نامه ایرانسل و امداد خودرو
»ایرانسل« با هدف ایجاد تحول 
دیجیتــال در صنعت خودروســازی، یک 
تفاهم نامه همکاری با موضــوع خودروی 
متصل، با شرکت »امداد خودروی ایران« 

امضا کرد.

قرعه کشی بلوبانک
کاربران بلوبانک در سراسر ایران 
از ۱۱ آذر تــا ۲۶ دی ماه با دعــوت از یک نفر 
از دوستان شــان وارد قرعه کشــی شــده و 
می توانند برنده  یکی از هفت وسپای رنگی 

در نظر گرفته شده، شوند.

نشست ویژه تأمین مالی زنجیره تأمین )SCF(، با حضور 
کارشناســان ایــن حــوزه در اتــاق بازرگانــی تهــران برگزار 
شــد. در نشســت اخیر فرصت ها و مزایای اســتفاده از 
روش هــای SCFدر تأمیــن مالــی بنگاه هــای اقتصــادی و 

تولیدی مورد بررسی قرار گرفت.

 زنجیــره تأمیــن بــر روش هــای ســنتی 
ارجحیت دارد

حمیــد آذرمنــد، مدیــر اداره تأمین مالــی زنجیــره تولید 
بانــک مرکــزی، در ایــن نشســت بیــان کــرد: » تفــاوت 
تأمین مالی زنجیره ای با روش های ســنتی این است که 
متعاقب یــک رویــداد واقعی اتفــاق می افتــد، یعنی اگر 
در روش های ســنتی، در ابتدای یک سیســتم اعتباری، 
یک عملیــات مالی رخ می دهــد و بعــد از آن فرایندی در 
بخــش تولیــد و تجــارت شــکل می گیــرد، در روش هــای 
تأمین مالی زنجیره ای در تقــدم و تأخر این اتفاق تفاوت 
ایجاد می شــود؛ به این معنی که در ابتــدا اتفاقی مانند 
صدور ســیاهه و یا فرایندهای پیش از بارگیــری و بعد از 
بارگیری و ... اتفاق می افتــد و متعاقب آن نظام اعتباری 
و یا ارائه دهنده خدمات تأمین مالی زنجیره ای خدمات 
خود را ارائه می دهد. این برعکس بودن تقدم و تأخر در 
فرایندهــا شــاید بزرگ ترین مزیــت روش زنجیــره تامین 

باشد.«

 اهمیت زنجیره تأمین در ایران 

امینه محمودزاده در تکمیل صحبت های آذرمند گفت: 
»زنجیــره تأمیــن مالــی تولیــد در ایران نســبت به ســایر 
کشــورها به دلیل طولانی بودن دوره تبدیــل درگاه نفت 
در کشور از اهمیت بیشتری برخوردار است. به عبارت 
دیگر، چرخه تبدیل وجه نقد در ایران تا ده برابر در برخی 
از صنایــع طولانی تر اســت. بحث بالا بودن تــورم نیز در 

این موضوع تأثیــر دارد. مورد دیگری که این 
مفهــوم را دارای اهمیــت بیشــتری می کنــد، 
ســرکوب مالی و محدودیت در رشد ترازنامه 
است. شرایط کلی سیاست گذاری در شبکه 
بانکی در نهایت منجر به آن خواهد شد که 
بنگاه های اقتصــادی کوچک و بزرگ مهجور 
خواهنــد مانــد، درحالی کــه بخــش بزرگی از 
اشتغال و نوآوری کشور در بنگاه های کوچک 
و متوسط قرار دارد. در سال های اخیر شاهد 
آن هســتیم که حتی کســب وکارهایی که در 

بورس هم هستند، کم کم میزان تأمین مالی آن ها نیز از 
نظام مالی در حال کاهش اســت. برای مثال اگر تا پایان 
دهه هشتاد اگر ۳۰ درصد تأمین مالی بنگاه ها از طریق 

بانک بود، اکنون به ۱۲ یا ۱۳ درصد رسیده است.«

 زنجیره تأمین ابزاری در حال رشد است
محمدهادی موقعی، رئیس گروه تأمین مالی کارآفرینی 
 SCF ســازمان ملی کارآفرینی درباره نقــش پلتفرم ها در
گفــت: »پلتفرم هــا در حــوزه اعتبــارات خــرد و کمک به 

شــرکت های لیزینگ نقــش مؤثــری دارنــد. پلتفرم های 
حوزه SCF هنوز به آن وسعت مورد نیاز نرسیده اند.«

موقعی افــزود: »تأمیــن مالی زنجیــره تأمین، ابــزاری در 
حال رشــد و شکل گیری اســت اما در بخش ها و صنایع 
بزرگ اجرایی شــده اســت و هنــوز بنگاه هــای اقتصادی 
کوچک و متوسط موفق نشــده اند از آن استفاده کنند. 
تأمیــن مالــی جمعــی، تأمیــن مالــی زنجیــره 
تأمین و لیزینــگ و عاملیت منابع مالی را در 
حوزه های تأمین مالی کارآفرینی شناســایی 
کنیــم. در این حــوزه باید روان ســازی صورت 

بگیرد.«
او در رابطــه  بــا روش تأمیــن مالــی زنجیره ای 
عنوان کــرد: »گــروه تأمین مالــی، اولین گروه 
تأمین مالی و ســرمایه اســت که در ســازمان 
ملی کارآفرینی ایران تشــکیل شــده اســت. 
در اتــاق بازرگانی ایــران نیز گــروه تأمین مالی 
ایجاد شــده اســت. روش تأمین مالی زنجیره ای SCF با 
روش های ســنتی تأمیــن منابع مالــی و لیزینگ بســیار 

تفاوت دارد اما در ایران هنوز ناشناخته است.«
رئیــس گــروه تأمیــن مالــی کارآفرینــی افــزود: »در نظام 
بانکــداری فعلی و نظــام تأمین مالــی متــداول، تمرکز بر 
تســهیلات گیرنده اســت. نوآوری SCF در این است که 
به جای فرد، زنجیره مقروض می شــود و بــه جای تأمین 
مالی برای فرد، برای زنجیره تولید و خدمات تأمین مالی 

صورت می گیرد.«

در نشست تأمین مالی زنجیره 
تأمین مطرح شد 

اکوسیستم 
SCF باید به 

بلوغ برسد

بیمه دال با همکاری بانک مهر ایران و بیمه باران انجام داد 

رونمایی از طرح سرمایه گذاری و پس انداز پنج ساله ارس
شــرکت کارگزاری بیمه دال با همکاری بانک قرض الحسنه 
مهر ایــران و بیمــه بــاران از طرح پس انــداز و ســرمایه گذاری 

پنج ساله ارس رونمایی کرد.
روز چهارشنبه، هشــتم آذرماه، شــرکت کارگزاری بیمه دال 
)کارگــزاری رســمی بیمه مســتقیم برخط جســت وجو گران 
آسایش آذین( به مناسبت روز بیمه، در مراسمی با حضور 
مدیران بانک قرض الحســنه، گــروه انتخاب و بیمه بــاران از 
طرح پس انداز و سرمایه گذاری پنج ساله ارس که با همکاری 
بیمه بــاران و بانک قرض الحســنه مهــر ایران طراحی شــده 

رونمایی کرد.
براساس آنچه در مراسم رونمایی از طرح ارس بیان شد، بانک 
قرض الحســنه مهر ایران بــا اعطای یک وام قرض الحســنه 

بستری را فراهم می کند تا متقاضیان طرح ارس با پرداخت 
اقســاط آن و ســرمایه گذاری اندوخته خود در طرح ارس در 
پایــان دوره پنج ســاله از مبلــغ خرید یا مدل های مســتمری 

ارس بهره مند شوند.
یکــی از ویژگی های طــرح ارس، فروشــگاه این طــرح بیمه ای 
اســت. فروشــگاه ارس به دارندگان طرح کمک می کند تا با 
پس انداز خود مبالغ اقســاط وام را راحت تر پرداخت کنند. 
این فروشگاه طیف گسترده ای از کالاها و خدمات مورد نیاز 
خود را از برندهای گوناگون با قیمت های مصوب در اختیار 
کاربران قرار می دهد و با هر خرید فوراً قسمتی از هزینه کالا 
به صورت نقدی به خریدار بازگردانده می شــود. پیش بینی 
می شود طی شش  ماه آینده هزاران پذیرنده در سراسر کشور 

به این سامانه متصل شوند.
طبــق موضوعــات مطرح شــده در مراســم رونمایــی از طــرح 
ارس، این طرح در واقع نوعی طرح پس انداز و سرمایه گذاری 
پنج ساله و دارای چهار بسته سرمایه گذاری اصلی ۵٠، ١٠٠، 
١۵٠ و ٢٠٠ میلیون تومانی است و متقاضیان طرح می توانند 
برای بهره مندی از هر کدام از این بسته ها ثبت نام کنند. بعد 
از ثبت نام، یک وام قرض الحسنه با کارمزد چهار درصد به 
اندازه مبلغ بســته درخواســتی به متقاضی اعطا می شود. 
پس از پرداخت کامل اقساط وام ١.٧۵برابر وام به شکل نقدی 
به ثبت نام کننــدگان پرداخت می شــود. همچنین حداکثر 
معادل ســرمایه گذاری امکان عــودت وجــه در ازای خرید از 

فروشگاه ارس در طول پنج سال سرمایه گذاری وجود دارد.

بهناز ملکی
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خرده فروشی
R E T A I L

بلک فرایدی بــه آخرین جمعه مــاه نوامبر اطلاق می شــود. 
در ایــن روز مــردم می تواننــد کالاهــای مــورد نیــاز خــود را بــا 
تخفیف هایی که از سوی فروشــندگان به مناسبت این روز 
ارائه می شــود، خریداری کنند. به همین بهانه سراغ جلال 
ســمیعی، هم بنیان گــذار و مدیــر محتــوا و آموزش ســلریار 
رفتیم و از او درباره بلک فرایدی امسال و استقبال ایرانیان از 
تخفیف های ارائه شده در این روز پرسیدیم. سمیعی در این 
مورد توضیح می دهد: »بدون بررسی آمار نمی توان موفقیت 
بلک فرایدی امسال را به طور دقیق بررسی کرد؛ اما چند نکته 
در مورد آن مشهود است؛ با توجه به بازخوردی که در سلریار 
از گروه های فروشنده دیجی کالا، باسلام و… و میزان فعالیت 
آنها در سلریار داشتیم، به نظر می رسد بلک فرایدی امسال 
متأثر از شــرایط اقتصادی مــردم بوده و شــبیه بلک فرایدی 
سال های قبل نیســت. با اینکه سال گذشــته بلک فرایدی 
تا حدودی تحت تأثیر قطعی اینترنت قرار گرفته بود، اما با 

استقبالی نسبی مواجه بود.«

 رفتارهــای محافظه کارانــه مشــتریان در 
بلک فرایدی امسال

به گفته هم بنیان گذار و مدیر محتوا و آموزش سلریار، طبق 

بازخوردهای غیررسمی به نظر می رسد، برخلاف چند سال 
گذشته، امسال از بلک فرایدی، استقبال کمتری نسبت به 
پیش بینی ها صورت گرفته است. او عنوان می کند: »با اینکه 
امسال دیجی کالا و اســنپ و بسیاری از شــرکت های دیگر 
تبلیغات گسترده ای روی بلک فرایدی داشتند و باید منتظر 
گزارش آنها باشیم، شواهد نشان می دهد که رفتار مشتریان 
در خرید، محافظه کارانه و انقباضی تر از انتظار بوده است.« 

 تجارت الکترونیک؛ تسهیل گر دسترسی 
مردم به کالاهای خارجی

سمیعی باور دارد که فرهنگ استفاده بیشتر از رسانه های 
غیررســمی به ویژه از دیدگاه ســمیعی، تجارت الکترونیک، 
رؤیای دسترســی افراد بــه کالاهایی که فکــر می کردند فقط 
مختص خارجی هاســت را محقق کرده اســت. از طرفی در 
بلک فرایدی مردم در بررسی سایت های خارجی تخفیف های 
واقعی و جدی تری از داخل ایران را تجربه می کنند. سمیعی 
بیان می کند: »هرچه در این ســال ها جلوتــر رفتیم، تجارت 
الکترونیکی راه دسترسی به کالای خارجی ناموجود در ایران 
را برای مردم آسان تر کرده است؛ مخصوصاً با توجه به اینکه 
دسترســی به این کالاها بعد از تحریم ها ســخت تر شد. در 

این مناسبت و با کمک تجارت الکترونیکی، مردم می توانند 
با تحمل هزینه های کمتر این کالاهــا را تهیه کنند. تجارت 
الکترونیکــی حتــی مــردم را بــه خریــدن کالاهایی وسوســه 
می کند که تا پیش از این فکر نمی کردند نیــاز جدی به آنها 

داشته باشند.«

 عامــل مؤثــر تجــارت الکترونیــک در 
کمپین های خرید

از نظر ســمیعی، با همــه خطاهــای زیرســاخت پلتفرم ها و 
وضعیت اینترنت و چالش های ارســال برای فروشــندگان، 
چون تجارت الکترونیکی توانسته دسترسی افراد، حتی در 
روســتاهای دور از مرکز، به کالاهای مورد نیــاز را فراهم کند، 
جذابیــت خریــد را افزایــش داده اســت. او اضافــه می کند: 
»عامــل تجــارت الکترونیــک و خریــد آنلاین مشــخصاً در 
کمپین هــا و مقاطعــی همچــون بلک فرایدی، شــب یلــدا یا 
اسفندماه مؤثر بوده اند و توانسته اند به افراد یادآوری کنند 
دنبــال چیــزی بگردند کــه معمــولاً در شــرایط عادی ســعی 
می کنند از رؤیای خرید آن دســت بکشند؛ سنتی که حتی 
در مغازه های کتاب فروشی راسته انقلاب تهران هم جمعه 
سیاه را به زمانی برای خرید چندبرابری تبدیل کرده است.«

واسطه ها خرید از سایت های 
جهانی را افزایش می دهند

 هم بنیان گذار سلریار معتقد است که استقبال از بلک فرایدی
از آنچه پیش بینی می شد کمتر بوده است

افزایش استقبال از تجارت 
الکترونیکی در بلک 

فرایدی ۲۰۲۳

رشد ۷.۵ 
درصدی فروش 

در فروشگاه های 
آنلاین آمریکا

تخفیفات بلک فرایدی که چند ســالی 
اســت در ایران نیــز رواج پیدا کــرده، در 
کشــورهای خارجــی از روز شــکرگزاری 
آغــاز می شــود و تــا دوشــنبه ســایبری 

ادامه خواهد داشت.
بــه ایــن ۵ روز هفته ســایبری نیــز گفته 
می شــود و تخفیف هــای زیــادی هم در 
فروشــگاه ها و هــم وب ســایت ها روی 
کالاهــای مختلــف اعمــال می شــود تــا 
مــردم در آســتانه ســال نــو بتواننــد 

مایحتاج خود را تهیه کنند.

 200 میلیــون خریدار در 
بلک فرایدی آمریکا

ملــی  طبــق نظرســنجی فدراســیون 
خرده فروشــی آمریــکا، امســال بیــش 
از ۲۰۰ میلیــون نفــر از روز شــکرگزاری 
تــا دوشــنبه ســایبری بــه فروشــگاه ها 
و وب ســایت ها بــرای خریــد مراجعــه 

کرده اند.
و  اینســایت  پراســپر  مؤسســه 
آنالیتیکس نیز که از سال ۲۰۱۷ ترافیک 
اینترنــت را در مقاطــع مشــابه ردیابــی 
می کردنــد، اعــلام کرده انــد کــه میــزان 
مشــارکت امسال نســبت به سال های 
گذشته بالاتر بوده است. سال گذشته 
در بــازه مشــابه، ۱9۶.۷ میلیــون نفر به 
فروشــگاه ها و وب ســایت ها برای خرید 

سر زده بودند.

کاهش خریداران آفلاین 
نسبت به گذشته

مطالعات فدراسیون ملی خرده فروشی 
نشــان می دهنــد که تعــداد افــرادی که 
در روز شــکرگزاری تا دوشــنبه سایبری 
به صــورت آنلایــن خریــد کرده انــد، بــه 
۱۳4.۲ میلیــون نفــر در ســال جــاری 
افزایــش یافتــه اســت. امــا تعــداد 
مشــتریانی کــه بــه صــورت آفلایــن و از 
فروشــگاه ها خریــد کرده انــد اندکــی 
کاهــش داشــته و از ۱۲۲.۷ میلیــون نفر 
در ســال ۲۰۲۲ به ۱۲۱.4 میلیون نفر در 

سال جاری رسیده است.

ادامه در صفحه 5
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مهــدی مقیمیــان، بنیان گذار پلتفــرم مینــی کالا معتقد 
اســت می توان از فرصت های بلک فرایدی بــرای افزایش 
فروش استفاده کرد اما این موضوع خود نیازمند شرایطی 
است که پیش از رویدادی همچون بلک فرایدی باید برای 

یک کسب وکار فراهم شود.

  بلک فرایدی یک رویداد ویــژه در صنعت 
خرده فروشی

فروشــندگان در بلک فرایــدی  برنامه ریزی هــای متعددی 
دارند و سعی می کنند با روش های مختلفی مشتریان را به 
کسب وکار خود جذب کنند.  با توجه به شرایط و الگوهای 
رفتاری خریدارن ایرانی که علاوه بر فروشــندگان داخلی، 
به فروشندگان و ســایت های خارج از ایران نیز دسترسی 
دارنــد، می تــوان ارزیابی رفتــار مشــتریان را در زمان بلک 
فرایدی به این صورت انجــام داد: ۱. تجربه کاربران ایرانی 
از بلک فرایدی نسبت به تأمین کنندگان ایرانی؛ ۲.تجربه 
کاربران ایرانی از بلک فرایدی نســبت بــه تأمین کنندگان 
خــارج از کشــور.« او می افزایــد: »در گروه اول بــا توجه به 
بررســی های کلــی و میدانــی، کاربــران اغلب ایــن حس را 
دارند که فروشــندگان قبل از این رویداد قیمت های خود 

را مقــداری بالا می برنــد و در زمــان بلک فرایــدی تخفیف 
لحاظ می کننــد و در نتیجــه عملاً خریــدار ســودی از این 
رویداد نمی برد. درباره گروه دوم می توان گفت، خریداران 
بدلیل ذهنیت مثبتی که از فروشــگاه های خارجی دارند 
و همچنین تجربه کاربریــی که این فروشــگاه ها توان ارائه 
آن را دارنــد، در نهایــت حــس رضایت بیشــتری از خرید 
خود دارند.« مقیمیان خاطرنشان می کند: »به طور کلی 
می توان گفت در رویدادی مانند بلک فرادی، لحاظ کردن 
تخفیف، زمانی برای فروشندگان صرفه اقتصادی خواهد 
داشت، که معیارهایی مانند انبارداری کالا، تاریخ مصرف 
در مواد غذایی، مد درصنعت پوشاک، فناوری در کالاهای 
دیجیتال و از این قبیل موارد در نظر گرفته شــود. گفتنی 
است عملاً مؤلفه زمان نقش مؤثر و پررنگی را در خصوص 

قیمت ها ایفا می کند.«

 آیــا کاربــران داخلــی بــه تخفیف هــای 
سایت های ایرانی اعتماد دارند؟

مقیمیان در ادامه درباره رویکرد خریداران ایرانی نسبت 
به تخفیف هــای فروشــگاه های داخلــی عنــوان می کند: 
»در ســطح جامعــه و در لایــه خریــدارن ایــن موضوع که 

مشــتریان قبــل از خریــد کالای مــورد نظــر و پرداخــت 
مبلغ، به جست وجوی قیمت واقعی کالا در سایت های 
مختلف می گردند، موضوعی فراگیر شده است. مطمئناً 
وقتی در ســطح کاربــران این عقیــده به وجــود می آید که 
برخی از فروشــندگان قیمت هــا را بالا بــرده و روی قیمت 
کاذب تخفیف داده اند، در الگــوی رفتاری آن ها نیز تاثیر 
مشــهودی خواهد گذاشــت. البته باید گفت بخشــی از 

تخفیفات واقعی نیستند.«

 کسب وکارهای ایرانی و بلک فرایدی
بنیان گذار مینــی کالا در ادامه درباره چگونگی اســتفاده 
کســب وکارها از بلک فرایــدی بــه عنــوان یــک تکنیــک 
فروش توضیح می دهد: »یکی از تکنیک های مفید برای 
بالابــردن فروش و جــذب مشــتری، برگــزاری رویدادهای 
مختلف و قرار گرفتن کســب وکار در کانون توجه کاربران 
اســت که بلک فرایدی این قابلیــت را دارد. امــا فراموش 
نکنیم که مهم تر از ایجــاد یک روند ماننــد بلک فرایدی 
حفظ ماهیت آن است و قطعاً در صورت اجرای درست، 
بلک فرایــدی می توانــد فرصــت مناســبی بــرای همــه 

ذی نفعان به وجود آورد.«

بلک  فرایدی خارجی، فرصتی 
برای فروشندگان داخلی

 بنیان گذار مینی کالا  باور دارد که تخفیف روی قیمت های کاذب
اعتماد خریداران را خدشه دار می کند

REPORTگزارش
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رشد ۷.۵ درصدی 
فروش در 

فروشگاه های آنلاین 
آمریکا

این فدراســیون آماری در خصوص ارزش 
کل خریدها منتشر نکرده اما گفته که هر 
یک از خریداران به طور متوســط ۳۲۱.4۱ 
دلار برای خریــد در این بــازه ۵ روزه هزینه 

کرده اند. 
این رقم در سال گذشته معادل ۳۲۵.44 
دلار گذشته بود. مت شــای، مدیرعامل 
فدراسیون ملی خرده فروشی اعلام کرده 
کــه امســال مشــارکت مصرف کنندگان 
گســترده بــود. او گفتــه کــه عواملــی 
همچــون آب وهــوا هــم در مشــارکت 

مصرف کنندگان تأثیر داشته است.
دمای پاییــن در ایــن بــازه زمانــی، انگیزه 
مشــتریان را بــرای لباس هــای مناســب 

فصل بیشتر کرد.
هدایایــی کــه در ایــن بــازه توســط مــردم 
خریــداری شــد بیشــتر شــامل لبــاس، 
اکسسوری، اسباب بازی و اقلام مراقبت 
شــخصی یــا زیبایــی بودنــد. بــر اســاس 
گزارش هــا، تقریبــاً یک ســوم افــرادی که 
مورد بررســی قــرار گرفتند، اســباب بازی 
خریــداری کــرده بودنــد. به عــلاوه بــرای 
اولین بــار، اقــلام مراقبــت شــخصی 
یــا زیبایــی نیــز در گــروه پنــج هدایــای 
محبــوب قــرار گرفتنــد. مطالعــه دیگری 
در مــورد هزینه های ایــن بازه نشــان داد 
که اســتقبال از فروش آنلاین نسبت به 
فــروش آفلایــن پرقدرت تــر بــوده اســت. 
طبــق گــزارش ادوبــی، مصرف کننــدگان 
در بلک فرایدی در آمریــکا، 9.۸ میلیارد 
دلار در فــروش آنلایــن خــرج کردنــد کــه 
این رقم نشان دهنده رشد ۷.۵ درصدی 
نسبت به سال گذشته است. هزینه ها 
در دوشــنبه ســایبری بالاتــر هــم بــود و 
مشــتریان آنلاین، ۱۲.4 میلیــارد دلار در 
این روز خرج کردند. این رقم نیز رشد 9.۶ 
درصدی را نسبت به سال گذشته نشان 
می دهــد. لازم به ذکر اســت کــه مطالعه 
ادوبی فقط روی خرید آنلاین تمرکز دارد. 
به طورکلی بر اساس گفته فدراسیون ملی 
خرده فروشــی انتظار مــی رود فــروش در 
مــاه نوامبر و دســامبر بین ۳ تــا 4 درصد 
نسبت به سال گذشته افزایش یابد و به 
9۵۷.۳ تا 9۶۶.۶ میلیارد دلار برسد. این 
رشد کندتر از دوران همه گیری است، اما 
تقریباً مطابق با میانگین افزایش فروش 

قبل از کووید است.
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مدیرعامل شرکت کالارسان چاپار در گفت وگو با کارنگ عنوان 
می کند که خریداران در مجموع از بسیاری از تخفیف ها رضایت دارند

شــرکت های لجســتیکی بــه عنــوان یکــی از مهم تریــن 
زنجیره هــای فــروش در صنعــت خــرده فروشــی شــناخته 
می شــوند و در صــورت رکــود و یا رونــق بــازار، تقریبــاً اولین 

حلقه ای هستند که از شرایط تأثیر می گیرند.
در این شــماره از هفته نامه کارنــگ به ســراغ نوید صفوی، 
مدیرعامل شرکت کالارسان چاپار رفته ایم تا از احوال بازار 
در روزهای بلک  فرایدی بگوید. شرکت کالارسانان چاپار در 
سال ۱۳۸۱ با سرمایه گذاری گروه هلدینگ زنجیره، کار خود 
را آغاز کرده و در حال حاضر با برخورداری از سرویس حمل 
درب به درب مرسولات در ۲4۰ نقطه کشور و پوشش دهی 
شهر تهران با بیش از 4۵ نماینده، نســبت به جمع آوری و 

توزیع مرسولات پستی مبادرت می کند.

 دهه نــود شمســی آغــاز بلک  فرایــدی در 
ایران بود

نوید صفــوی در ابتــدا دربــاره تاریخچــه بلک فرایدی کمی 
توضیح می دهد و می گوید: »روز بعد از عید شــکرگزاری را 
در بسیاری از کشورها بلک  فرایدی نام گذاری کردهاند. این 
روز آخرین جمعه ماه نوامبر است و شروع آیین خرید برای 
کریسمس به حساب می آید. در این روز اغلب فروشگاهها 
چوب حــراج را به اجناس خــود می زنند و بســیاری از مردم 
خریدهای پرتخفیف روزهای آخر سال میلادی را در این روز 
انجام می دهند.« او ادامه می دهد: »اوایل دهه 9۰ شمسی، 
بازار کســب وکارهای آنلاین و اینترنتی ایران هم داغ شــد و 
سرمایه گذاران بزرگی وارد آن شدند که به رقابت با یکدیگر 
پرداختند. این شرکتها بر اساس سنت بلک فرایدی کمپین 
»حراجمعه« را شــکل دادند. حالا بعد از گذشــت ســالها 
میتوان دید تب چنین کمپینی در ایران هم داغ شده است،  
به طوری که امسال شاهد بیشترین میزان مشارکت در بین 
فروشــگاه های مختلف در زمینه تخفیفــات و کمپین های 

فروش ویژه بودیم.«

 رشد آمار ارسال در دوره بلک  فرایدی
صفوی درباره آمار مرســولات چاپــار در دوره بلــک  فرایدی 
به کارنگ می گوید: »بر اســاس آمار ارســال فروشگاههای 
اینترنتی که ســالها اســت از خدمات لجســتیک و ارسال 
ســریع چاپــار اســتفاده می کننــد، می تــوان گفت امســال 
شــاهد رشــد چشــم گیر فروش در این ایام بودیم. به طوری 
که فروشگاه های اینترنتی که در زمینه فروش لوازم آرایشی 
و بهداشتی فعال هستند، بیشترین افزایش نرخ فروش و 

ارسال مرسولات به سراسر کشور را داشته اند.«
مدیرعامــل چاپــار دربــاره چگونگــی تخفیف هــا در 
فروشگاه های ایرانی، توضیح می دهد: »جواب مشخصی 
بــرای ایــن ســؤال نمیتــوان داد؛ چــرا کــه مــا اشــرافی بــر 
سیاستهای قیمت گذاری فروشگاهها نداریم. اما هر سال 
شاهدیم که بسیاری از فروشگاهها با اعلام قیمت قبلی، 
تخفیف های خود را شفاف اعلام می کنند اما بسیاری هم 
از تخفیف های ناچیز یا قیمتهای نامتعارف انتقاد دارند. 
آنچه از بیــرون می تــوان دید این اســت که خریــداران در 

مجموع از بسیاری از تخفیفها رضایت دارند.«

 بلــک  فرایــدی در ایــران باعــث رونــق 
اقتصادی می شود

صفوی با اشــاره به این موضــوع که کســب وکارهای ایرانی 
با بهره جســتن از فضای مثبت و شــور و هیجان این روزها 
می توانند با معرفی هر چه بیشتر خود به مشتریان جدید 
و ترغیب مشــتریان قدیمی به خرید دوبــاره از این فرصت 
استفاده ببرند، تأکید می کند: »درست است که ریشه این 
مناسبت جایی در فرهنگ ایران ندارد اما به نظرم موضوعی 
نیســت که به فرهنگ ایران ضربهای بزند یا مناســبتهای 
ایرانی را کم رنگ کند. می توان این روز را به عنوان یک روز ویژه 
در نظر گرفت که فروشــگاهها، تخفیفهای ویژه می گذارند 
و این ســبب گردش چرخ اقتصــادی و رونق هر چه بیشــتر 

بازارهای مختلف ما نیز می شود.«
صفوی در آخر درباره مناسبت های فروش در ایران توضیح 
می دهد: »در ایران هم ســالها شاهد فروشــهای ویژه شب 
عید، آخــر اســفند و بازارهای بهــاری بودهایــم. حتی چند 
سالی است که شب یلدا هم تبدیل به مناسبتی شده است 
که فروشگاهها تخفیف های مختلفی را برای این روز در نظر 
می گیرند. شاید بتوان این روز را هم به عنوان یک روز فروش 
ویژه بین المللــی در نظر گرفت کــه این موضوع از یک ســو 
نزدیک تر شدن ما به بازار و ترندهای جهانی و از سوی دیگر 
رشد فروش و معاملات در بازارهای داخلی را به همراه دارد.«

 بـلک فـرایـدی
به فرهنگ ما آسیب نمی رساند  فرصت ها و تهدیدهای بلک  فرایدی در ایران

POINT OF VIEWدیدگاه

جهانــی شــدن و ورود بــه عرصــه ارتباطــات و 
اطلاعــات، تعامــلات اقتصــادی و فرهنگــی بیــن 
کشورها را راحت تر کرده و در این میان هر کشوری 
که در برساخت گفتمان اقتصادی و فرهنگی خود 
عملکرد بهتری داشته باشد، می تواند ایده هایش 
را به سراسر جهان صادر کند. این در حالی است 
که در چند دهه اخیر، فرهنگ کلاسه شده در ایران 
در بازتولید خودش ناتوان بــوده و در برابر پذیرش 
امر نو نیز مقاومت کرده و موجب استقبال مردم 
از فرهنگ هــای غیرخــودی شــده اســت. یکــی از 
رویدادهایی که در سال های اخیر وارد ایران شده،  
بلک  فرایدی بوده که دســت بر قضــا با نمونه های 
دیگری نظیر هالوین، ولنتاین و کریسمس متفاوت 
اســت؛ هالوین،  ولنتاین و کریســمس سنت های 
فرهنگی هســتند که مرجح کردن آنها پیامدهای 
اقتصــادی نیز به همــراه خواهد داشــت،  اما بلک 
 فرایــدی پدیده ای اقتصادی اســت کــه پیامدهای 

فرهنگی نیز دارد. 
بلک فرایــدی از منظــر اقتصــادی، 
فرصتــی اســت تــا فروشــگا ه های 
مختلــف، کالاهــای تلمبارشــده در 
انبارهای شــان را با قیمتــی پایین تر 
از آنچــه مرســوم اســت،  بــه فروش 
بگذارند و از این طریــق در رقابت با 
یکدیگر ســهم بازار بیشــتری را در 
یک بازه زمانی کوتاه مدت به دست 
آورند و مسلم است که مردم نیز از 
ایــن تخفیف ها اســتفاده می کنند 
و بخشــی از نیازهایی را که بازار برای آنها به وجود 
آورده بــا خرید کالاها برطرف می کننــد؛ اما در این 
میان چند نکته حائز اهمیت وجود دارد؛ اول اینکه 
اکثر کالاهای ارائه شده در وب سایت  فروشگاه های 
مختلف،  کالاهای غیرضروری هستند و این به این 
معنا اســت که ایــن تخفیف ها احتمالاً مناســب 
طبقه متوسط و سرمایه دار است که پول کافی به 
منظــور هزینه کردن بــرای کالاهای غیرضــروری را 
دارند. نکته بعدی به رواج مصرف گرایی برمی گردد 
که نباید از آن غافل شد؛ مصرف بیشتر به منزله 
تولید و فروش بیشتر است و منطق افزایش سود 
در بلک  فرایدی به گونه ای است که شما را ترغیب 
می کند تــا حتی اگر چیــزی نیاز ندارید هــم اقدام 
به خریــد کنید و از آنجایــی که اکثر کالاهــای ارائه 
شــده نیز کالاهای غیرضروری یک زندگی روزمره 

هستند،  به مصرف گرایی دامن می زنند. 

 بلک فرایدی و شرایط اقتصادی 
ایران

مســئله بعدی این اســت کــه تخفیف هــای بلک 
 فرایــدی در ایــران واقعــی نیســتند و حتــی بعد از 
کاهش مبلغ یک کالا، باز هم در مقایسه با ارزش 
آن کالا گران به نظر می رسند و این به اقتصاد بیمار 
ایران برمی گردد که درگیر تحریم، تــورم،  بی ارزش 
شــدن پــول ملــی و ورشکســت  شــدن کارخانه ها 
اســت. در چنیــن وضعیتــی قیمــت تمام شــده 
کالاهای وارد شده افزایش می یابد و کسب وکارها و 
فروشگاه ها نیز برای آنکه ضرر نکنند و بعد از چوب 
حراج زدن به محصولات شان، بتوانند انبارهایشان 
را پر کننــد، نمی توانند آنطور که باید و شــاید روی 
کالاهــا و محصولات خــود تخفیف بگذارنــد و در 
عمل جامعه هدف آنها کوچک می شــود؛ چرا که 
بخش بزرگی از جامعه ایران تــوان خرید کالاهای 
ضروری یک زندگی روزمره را هم ندارند، چه برسد 
به کالاهای لوکس. پرداختن به بلک  فرایدی گرچه 
ممکــن اســت در کوتاه مــدت بــه افزایــش فروش 
محصولات و انبارگردانی فروشگا ه ها کمک کند،  
اما در بلندمدت عایدی نــدارد؛ چرا که به توانمند 
شــدن اقتصادی مردم و به حرکــت درآمدن چرخ 
کارخانه های داخلی کمکی نمی کند. بلک  فرایدی 
در کشــورهای دیگــر قبل از ســال نوی آنهــا اتفاق 
می افتد تا هم بازار کسب وکارها رونق پیدا کند و هم 
مردم مایحتاج شب عید و سال نوی خود را بخرند، 
اما در ایران در این بازه زمانی هیچ مناسبت خاصی 
وجود ندارد که مردم را وادار به خرید کند و همین 
مسئله باعث می شود که بلک  فرایدی در ایران آن 
کارکردی که باید را نداشته باشد. در نتیجه،  شاید 
اگر ایده بلک  فرایدی در جهان را با شرایط زمانی، 
اقتصادی، فرهنگی و نیازهای مردم در ایران تطابق 
می دادیم و محلی اش می کردیم، استقبال مردم و 
کسب وکارها از آن بیشتر می شد. اگر در سال های 
آینده تعــداد کالاهــای اساســی ارائه شــده در این 
طرح افزایش یابد و زمان برگزاری آن به شهریورماه 
یا اسفندماه که به ترتیب به بازگشایی مدارس در 
ایــران و آغاز ســال نو برمی گــردد،  تغییــر کند،  هم 
استقبال مردم و کســب وکارها از آن بیشتر شود 
و هــم بــه بازتولیــد مصرف گرایــی در کشــور دامن 

نمی زند. 

نیلوفر نادری
جامعه شناس
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خرده فروشی
R E T A I L

مدیرعامل پستکس معتقد است که تخفیف در ایران بر اساس 
ماهیت کارکرد خود، عمل نمی کند

بلک  فرایدی یــک رویــداد ارائه تخفیــف در آخرین جمعه 
سال میلادی است که در نیمه قرن بیستم در آمریکا آغاز 
شد و در ادامه به سایر کشورهای جهان نیز گسترش یافت. 
ایران نیز یکی از کشــورهایی اســت که از دهه 9۰ شمســی 
و با رونق تجــارت الکترونیکی در آن با رویــداد بلک  فرایدی 
همراه شد. یکی از مزیت های ارائه تخفیف همزمان با بلک  
فرایدی به گفته برخی از کارشناســان می تواند همســویی 
بــازار ایران بــا ترندهــای بازارهای جهانی باشــد. امــا چرا در 
بازار خرده فروشــی ایران از مناســبت های تقویم ملی برای 
ارائــه تخفیــف در فروشــگاه های خرده فروشــی اینترنتی و 
فروشــگاه های فیزیکی اســتفاده نمی شــود؟ بابک عقیلی 
 نسب، مدیرعامل شرکت پستکس در گفت وگوی خود با 
کارنگ به بررسی این موضوع پرداخته و چند دلیل برای این 

موضوع مطرح می کند. 

 مردم از بلک فرایدی استقبال می کنند
بابک عقیلی نســب در ابتدا و پیش از پرداختن به چرایی 
موضوع نپرداختن به مناســبت های ملــی در ایــران درباره 
علت اقبال مردم بــه بلک  فرایــدی در ایران می گویــد: »اگر 
بخواهم با ماه های گذشته وضعیت را مقایسه کنم، در دوره 
بلک فرایدی شاهد رشد ۲۰ تا ۳۰ درصدی در ارسال بوده ایم. 
بلک  فرایدی به عنوان یک اتفاق تقویمی قابل قبول در دنیا 
برای مــردم ایران نیز مــورد قبول اســت و با اســتقبال روبرو 
می شود؛ فکر می کنم می توانیم در ایران نیز از مناسبت های 

تقویمی مانند بلک  فرایدی استفاده کنیم.«

 در عیدهــای ایرانی شــاهد افزایــش قیمت  
کالا هستیم

به گفته عقیلی  نسب، بر خلاف سایر کشورها که در روزهای 
آخر سال شروع به گذاشتن تخفیف می کنند، متأسفانه 
در ایران شرایط باعث می شود خریداران این حس را داشته 
باشند که در روزهای پایانی ســال همه چیز گران تر خواهد 
شد و در نهایت هم منتظر این می مانند تا قیمت ها کاهش 

پیدا کند و سپس برای خرید اقدام می کنند.
او تأکید می کند: »لازم اســت تــا رویکرد تجاری فــروش در 
ایران اندکی تغییر کند تا شــهروندان به این باور برسند که 
در تخفیف های مناسبتی نیز می توان خرید کرد. می توان 
تخفیفاتی را در جشن ها و عیدهای ایرانی مثل شب یلدا، 
مهرگان و نوروز برای فروشگاه ها در نظر گرفت اما متأسفانه 
در ایــران ایــن رویکــرد وجــود دارد که بــه علت عجلــه و نیاز 

مشتریان می توان قیمت ها را در شب عید بالا برد.«
عقیلی نســب در ادامــه یکــی از دلایــل افزایــش قیمت در 
روزهای جشن تقویم ملی را این گونه توصیف می کند: »یکی 
از عوامل گرانی ها در شب عید موضوع تورم است. بسیاری 
از افراد گمان می کنند بعد از سال نو تمام قیمت ها دوبرابر 
خواهد شد؛ به همین دلیل شاهد هجوم خریداران پیش از 
عید به بازار هستیم. این شرایط باعث می شود، بسیاری از 
فروشندگان به جای ارائه تخفیف و پایین آوردن قیمت ها 
کاملا برعکس عمل کنند و قیمت  کالاها را حتی نسبت به 

طول سال هم افزایش دهند.«
او معتقد است که کار نکردن روی مناسبت های ملی و ارائه 

تخفیف های فروشگاهی به این مناسبت ها باعث شرایطی 
می شود که افراد گمان کنند، بلک  فرایدی یک فرصت خوب 
بــرای ارائه تخفیف اســت اما عید نــوروز زمانی اســت برای 

افزایش قیمت ها. 

 تخفیف در ایران مفهوم ندارد
مدیرعامل پستکس درباره ماهیت تخفیف در ایران مطرح 
می کند: »تخفیــف در ایران معنــا و مفهوم واقعی نــدارد و 
بر اســاس ماهیت کارکرد خود عمل نمی کند. این را بسیار 
تجربه کرده ایم که کالایی حتی پشت ویترین مغازه با پنجاه 
درصد تخفیف به نمایش گذاشــته شــده اما وقتی قیمت 
را از فروشــنده جویا می شــویم، اصلاً تخفیــف کالا را حس 
نمی کنیم.« بــه گفته او بحــث فــروش بی واســطه در ایران 
بی معنا است. هر کالایی تا به مرحله فروش برسد، چندین 
دست بین واسطه های مختلف می گردد و در هر دور گردش 
کالا، مقداری بر قیمت آن افزوده خواهد شد. همین موضوع 
هم باعث می شود مشتریان نتوانند طعم شیرین تخفیف را 
در خرده فروشی تجربه کنند. به دلیل سودی که وجود دارد 
تأمین کنندگان عمده تمایلی برای عرضه مستقیم کالا به 
افراد ندارند.  عقیلی نسب همچنین خاطرنشان می کند: 
»در ایران شــرایطی وجود نــدارد که تأمین کننــدگان عمده 
اولیه، مانند والمارت و کاسکو که در کشورهای خارجی فعال 
هستند، بتوانند تأمین کننده ۳۰ تا 4۰ درصدی نیاز مردم از 
هر چیزی باشند.« به باور او اگر چنین شرایطی در کشور به 
وجود آید، تأمین کننده اولیه قدرت چانه زنی با تولیدکننده را 
پیدا خواهد کرد و تولیدکننده هم مجبور خواهد شد تا تولید 
ارزان تری داشته باشــد. تولید ارزان تر هم در نهایت باعث 

خواهد شد تا تخفیف ها محسوس تر باشند.

 در جشن های ایرانی
شاهد افزایش قیمت ها هستیم

مدیرعامل تیپاکس تأکید می کند که نمی توان از هر مناسبتی که 
باعث رونق بازار می شود به سادگی گذشت 

شبیه سازی بلک  فرایدی نمی تواند سفارشی باشد

DISCUSSبحث

مجموعه های فعال در حوزه تجارت الکترونیکی 
را شــاید بتوان یکی از مهم ترین عواملی دانست 
کــه موجــب معرفــی و رونــق گرفتــن فضــای بلک 
فرایــدی در کشــور شــدند. در ایــن میــان نقــش 
شرکت های لجســتیکی در حوزه خرده فروشی را 
نباید در گسترش تجارت الکترونیکی به ویژه برای 
کسب وکارهای خرد و خانگی نادیده گرفت. مهرداد 
فاخر، مدیرعامل شــرکت تیپاکس معتقد است 
که نمی توان از مناسبتی همچون بلک  فرایدی و یا 
هر مناسبتی که باعث افزایش رشد خریدوفروش 
می شود، به سادگی گذشت. او در گفت وگوی خود 
با کارنگ درباره تفاوت و شباهت های بلک  فرایدی 
بــا مناســبت های ایرانــی و فرصت هــای آن بــرای 
کسب وکارهای اینترنتی می گوید. او باور دارد برای 
آنکه مناسبت های ایرانی نیز فرصت هایی شبیه 
بلک فرایدی ایجاد کنند، نیاز به مقدمه هایی دارند 
که از آن جملــه می توان به حمایــت از بخش های 
خصوصــی، تولیدکننــدگان و  کســب وکارهای 
کوچک و خانگی در این بازه های زمانی اشاره کرد.

 تاثیــر بلک فرایــدی را نمی توان 
نادیده گرفت

مهرداد فاخر در ابتدا درباره تأثیر بلک  فرایدی در 
میزان فروش می گوید: »تاثیر مناســبت های این  
چنینی در نرخ رشد خریدهای عمومی را نمی توان 
نادیده گرفت. هر سال در بازه های زمانی مشخصی 
مثل بلک  فرایدی، عید نوروز یا دیگر مناسبت های 
ملی و جهانی این افزایش فروش مشاهده می شود 
و به تبع آن افزایش مرسولات هم به وجود می آید. 
اما بــا توجه بــه بلوغ صنعــت مارکتینــگ و وجود 
کمپین هــای متعــدد فــروش برندهــا در فصــول 
مختلف ســال، تمرکز بر مناســبت ها کمتر شده 
است و خریداران هم ســبد خرید خود را با توجه 
به اوضــاع اقتصاد جهانی کوچک تــر و پراکنده تر 
کرده اند. او با اشاره به آمارهای موجود در تیپاکس 
به عنوان یک شرکت لجستیکی، عنوان می کند: 
»آنچه در نگاه اول قابل استنتاج است، این است 
که ما نسبت به روزهای عادی در ایام بلک  فرایدی 
امســال رشــد داشــتیم که نقش خرده فروشــی و 
ایکامرس ها در افزایش مرسولات در این بازه زمانی 
نیز قابــل مشــاهده اســت، البته تیپاکــس تلاش 
می کند تا بســتر فــروش کســب وکارهای کوچک 
را فراهم کنــد؛ چرا که ما تصور می کنیــم در دنیای 
دیجیتــال امــروز و در مســیر افزایــش خریدهای 
اینترنتی، این ایکامرس ها هستند که در رقابت با 

دیگر کسب وکارها پیروز خواهند شد.«
فاخــر به ایــن موضــوع اشــاره می کند که بــا توجه 
بــه ارســال های مــدت دار تعــداد قابل توجهــی از 
فروشــندگان اینترنتــی در ایــن ایــام، انتظــار 
افزایــش آمــار را داشــتیم و ادامــه می دهــد: »امــا 
به طور مشــخص در مــورد امســال، آن چنــان که 
آمارهــای جامعــه جهانــی نیــز نشــان می دهند، 

نسبت به ســال های گذشــته خریدهای وابسته 
به این مناسبت کاهش داشــته است، گرچه نرخ 
مرسولات ما در مقایسه با ســال گذشته افزایش 
داشته اما عامل این رشــد را ما در عوامل درونی و 
گسترش زیرساخت های خود می دانیم و واقفیم 
که کاهش قدرت خرید مــردم و همچنین رکود در 
کسب وکارهای خرد و کلان موجب کاهش خرید 
به صورت کلی و به صورت خاص در این بازه زمانی 
شــده اســت.« بــه گفتــه او سیاســت گذاری های 
اشــتباه و عــدم درک صحیــح مناســبت های این  
چنینی در ایران توسط کسب وکارها هم می تواند 

دلیل کاهش استقبال عمومی به خرید باشد.

 تخفیف یک بازی روانی است 
مدیرعامــل تیپاکــس دربــاره ماهیــت 
تخفیف می گویــد: » ایــن یک بــازی روانــی و یک 
روش بــرای افزایــش فــروش اســت امــا ایــن روش 
هم دارای قواعــد و قانون های خود اســت. در اکثر 
کشــورها، برنامه ریزی برای مناســبت هایی از این 
دست از ابتدای سال اتفاق می افتد و فروشنده های 
خرد و کلان محصولاتی مختص به ایــن ایام را در 
ظرفیت تولید خود دارند و علاوه بر آن بازی روانی، 
تخفیف هایی را نیز در نظر می گیرند. اما در ایران 
این برنامه ریزی کمتر اســت و کسب وکارها صرفاً 
به صورت مقطعــی تصمیم می گیرند با حاشــیه 
ســود کمتر و یــا افزایــش و کاهش قیمت هــا خود 
را در این بــازی قــرار دهند؛ البتــه ارائه نظــر در این 
مــورد نمی تواند قطعی باشــد، چرا کــه احتیاج به 
داده های بیشتری دارد که در اختیار تولیدکنندگان 
و فروشندگان است و نمی توان بدون درنظر گرفتن 

آن رأی قاطع صادر کرد.«

نمی توان کســب وکارها را ملزم 
به ارائه تخفیف کرد

مدیرعامــل تیپاکــس در آخــر دربــاره چگونگــی 
شبیه ســازی بلــک  فرایــدی در ایــران می گویــد: 
»من بلک  فرایــدی را منفی نمی دانم؛ چــرا که هر 
عاملی کــه بتوانــد در شــرایط کنونی کمــی منجر 
به رونق بــازار شــود دارای ارزش اســت. اما گفتنی 
اســت که می توان در مناسبت های ملی خودمان 
هــم بســترهایی ترتیب دهیــم تــا قــدرت خرید و 
میل به خریــد در جامعــه افزایــش پیدا کنــد. اما 
مقدمه چنین شرایطی را در حمایت از بخش های 
خصوصــی، تولیدکننــدگان و  کســب وکارهای 
کوچک و خانگی در این بازه هــای زمانی می دانم. 
بدون شک اگر تمهیدات حمایتی در این ایام برای 
تولیدکنندگان تعریف شود به تبع آن فروشندگان 
نیــز در ایــن مناســبت ها فــروش مناســب تری 
خواهند داشــت. یقیناً نمی توان بــدون تغییر در 
زیرساخت های مورد نیاز به صورت فرمایشی برای 
کسب وکارها تاریخی را مشخص کرد و آن ها را ملزم 

به ارائه فروش و ارائه تخفیف  کرد.«
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اعلام اسامی تیم 
هم آفرینی برای 
هفتمین دوره 

انتخابات نصر تهران
 تیــم »هم آفرینــی« اســامی 
بــرای  را  خــود  کاندیداهــای 
هفتمیــن دوره انتخابــات هیئــت مدیره 
ســازمان نظــام صنفــی رایانــه ای اســتان 

تهران منتشر کرد.

 پــس از اعــلام فهرســت نهایی 
نامزدهای عضویت در هفتمین 
دوره انتخابــات هیئت مدیــره و بــازرس 
ســازمان نصــر اســتان تهــران، تیــم 
هم آفرینــی اســامی کاندیداهــای خود را 
برای این دروه از انتخابات در شاخه های 
شرکت ها، فروشــگاه ها و مشاوران اعلام 

کرد.

 اعضــای تیــم هم آفرینــی در 
شــاخه شــرکت ها عبارتنــد از: 
اشکان امیرزاده ابراهیمی، امیرمسعود 
اســکوئی لر، حســین اســلامی، مجیــد 
اورعی، حمید بابادی نیا، فردوس باقری، 
حمید بهنگار، محمد دین محمد آذری، 
ســلوکی،  صائبــه  ریاضــی،  حســین 
سیدمحمدعلی شریفی الحسینی، علی 
صالحــی، علیرضــا عابدی نــژاد، آیدیــن 
یــان، رضــا  عدالــت، مهــدی  علی اکبر
قربانــی، فرهــاد کــرم زاده و محمدرضــا 
شــاخه  در  هم آفرینــی  تیــم  نظــری. 
فروشگاه ها از محمد متشرعی به عنوان 
کاندیــدای خــود نــام بــرده و در شــاخه 
مشــاوران نیــز محمدصــادق آزادانــی، 
صــادق فرامــرزی، محمدرضــا قلعه نوی، 
نرجس مفیدی ذاتی و علیرضا کشــاورز 
کاندیداهای معرفی شده توسط این تیم 

هستند.

انتخابــات  دوره  هفتمیــن   
هیئت مدیــره و بازرس ســازمان 
نظام صنفی رایانه ای اســتان تهران قرار 
اســت به صــورت الکترونیکــی در اواخر 

آذرماه سال جاری برگزار شود.

NEWSخبر

نباید صنف را چند پاره کنیم
حسین اسلامی، رئيس هئیت مدیره سازمان نصر استان تهران در این گفت وگو از 

فعالیت های سه ساله اخیر این نهاد صنفی می گوید
حسین اسلامی، متولد سال 13۶1 و فارغ التحصیل سازمان ملی استعدادهای درخشان )سمپاد(، مهندسی صنایع از دانشگاه علم و صنعت ایران، دارای مدرک مدیریت 
اجرایی )EMBA( از دانشگاه تهران و مدیریت رسانه از دانشگاه علامه طباطبایی است. او از سال 13۸2 با مدیریت شرکت های خصوصی مختلف، وارد زیست بوم فناوری 
اطلاعات و ارتباطات کشور شده است. قائم مقام مدیرعامل و معاون توسعه  کسب وکار شرکت فناپ، معاون توسعه  کسب وکار گروه داده پردازی بانک پارسیان، قائم مقام 
کنسرسیوم ققنوس و همین طور مدیرعاملی هلدینگ نگاه بانک کارآفرین از جمله فعالیت های اسلامی در این سال ها است. اسلامی اکنون رئیس نظام صنفی رایانه ای 

استان تهران است و با او در خصوص عملکرد سه ساله در نصر تهران و همچنین انتخابات دوره هفتم هیئت مدیره نصر و تیم هم آفرینی صحبت کردیم.

داستان اصلی
L E A D  S T O R Y

   عکس:  علی بیات

 شــما در حال حاضر ســه ســال است که 
مسئولیت ریاست نصر تهران را به عهده دارید؛ در 
این ســه ســال چه هدفی را دنبال کرده اید و دوست 
داشــته اید  که بــه آن دســت پیــدا کنیــد، امــا موفق 

نشده اید؟
می توان گفت ما به دنبال چیزهای زیادی بودیم؛ اما به آنها 
نرســیدیم. امــا در راســتای قول هایــی کــه داده بودیم تلاش 
کردیم؛ یکــی از مواردی که دوســت دارم بــه آن بیش ازپیش 

بپردازیــم، تقویت و توانمندســازی حوزه ســرمایه انســانی 
اســت. این ســیل مهاجرت در حال آسیب رســاندن به کل 
حوزه اقتصاد دیجیتال اســت. یکــی از مواردی که دوســت 
داریم در دور آتی به آن پرداخته شود، حوزه سرمایه انسانی 
اســت. به ویژه در خصوص افــرادی که دیپلم دارنــد تا بدون 
نیاز به 4 ســال مقطع کارشناســی، با آموزش هــای حرفه ای 

کوتاه مدت آماده بازار کار شوند.
 

 فکر می کنید در این مدت، نصر به عنوان 
یکــی از ســازمان های مردم نهــاد صنفــی کامــلاً 
خصوصی، چه نقشی می توانست در این ماجرا ایفا 
کنــد و چگونــه می توانســت بــه جلوگیــری از ســیر 

مهاجرت کمک کند؟
مهاجرت، موضوع اقتصــاد کلان و موضــوع آینده تک تک 
افراد است. من در خصوص افرادی که مهاجرت کرده اند هیچ 
نکته ای ندارم؛ اتفاقاً حس می کنم که باید از ظرفیت این افراد 



استفاده شود. چیزی که باعث ناراحتی می شود این موضوع 
است که ما نمی توانیم از ظرفیت افرادی که رفته اند، استفاده 
کنیم. اما چند کار می توان انجام داد؛ یکی از این کارها کمک به 
رفع برخی از موانع است. ما شاید به  عنوان یک تشکل صنفی، 
خیلی نتوانیم در جلوگیری از مهاجرت نقشی داشته باشیم، 
مگر اینکه برخی از موانع پیش روی کسب وکارها کاهش پیدا 
کنــد و خــود کســب وکارها علاقه مند شــوند که داخل کشــور 

فعالیت خود را آغاز کنند یا گسترش دهند.
 

 مهم ترین مانعی که در این سه سال از سر راه 
کسب وکارها برداشته اید، چه بوده است؟

موانعی که برداشــته یا حداقل با آنها مبارزه کرده ایم، به قدری 
زیاد هستند که شاید بتوان گفت از زمان شــروع این دوره، هر 
هفته و هر ماه برای ما خاطره انگیز بوده اســت. در شروع دوره 
بحث صیانــت مطــرح شــد و هیچ وقت بــه تصویــب مجلس 

نرســید. یــا موضوعاتــی شــبیه اتفاقاتــی کــه برای 
اینماد رخ داد و یا اتفاقاتی که برای برخی از فعالان 
اکوسیســتم بــه دنبــال ماجراهای ســال گذشــته 
افتاد. موانع خیلی زیاد هســتند و خود را بازتولید 
می کنند. پــس باید بگویــم کــه روی موانع متمرکز 

بوده ایم.
 

 به موضوع صیانت اشاره کردید؛ 
نصر تهران کدام ســر طیف این ماجرا قرار 
داشــت؟ آیــا توانســتید جلــوی این امــر را 

بگیرید؟
ما در بیانیه های مان خیلی صریح بودیم؛ نصر یک فرد نیست، 
بلکه مجموعه ای از افراد با نظرات متفاوت است. برای همین 
است که می گوییم باید از تشکل ها بهره مند شویم. دوستان 
دولتمرد فکــر می کننــد با دعــوت چنــد نفــر از مدیــران عامل 
شرکت های بزرگ می توانند صدای بخش خصوصی را بشنوند 
اما این طور نیســت. مــا در داخل بخش خصوصی بلــوغ لازم 
را داریــم. نکات مختلفی ممکن اســت توســط افــراد مختلف 
صنف مطرح شــود اما ما این نــکات را جمع بنــدی می کنیم و 
بیانیه می دهیم. بیانیه های ما در مورد صیانت و موارد شــبیه 
آن بسیار صریح هستند. این بیانیه ها به قدری صریح هستند 
که حتی از سوی برخی از دوســتان بزرگوارمان متهم به رفتار و 
اقدام سیاسی شده ایم. درحالی که به هیچ وجه این گونه نیست 
و ما صنفی ترین حالت ممکن را با رعایت قوانین جلو برده ایم.

 
 در این دوره به خصوص از شهریور 1401، ما 
شــاهد محدودیت های اینترنت و تغییر فضــا بودیم؛ 
نظــام صنفــی رایانه ای هــم تنها نهــادی بود کــه بیانیه 

مشــخصی در ایــن مــورد 
صــادر کــرد؛ بــه نظر شــما 
نصر چقدر می توانســت 
جلوی این محدودیت ها را 
بگیرد یا مذاکــره کند تا به 
کسب وکارها کمتر آسیب 

برسد؟
بیانیه مــا خیلــی صریح بــود و در 
تمــام مذاکــرات بــر همــان بیانیــه 
تأکیــد کردیــم؛ مــا هــم اختــلال 
داریم و هم محدودیــت. با وجود 
اینکه بــرای رفــع برخــی از موانع، 
وزارت فــاوا هــم با مــا همراه شــد، 
اما هنوز نتوانســته ایم این موانع 
را رفــع کنیــم. واقعیت این اســت 

که از تشکل های صنفی انتظار بیشتری وجود دارد و به میزان 
حمایت تک تک اعضای صنف، قدرت چانه زنی آنها بیشــتر 
می شود. امیدواریم ادامه این مسیر هم طی شود و من هنوز هم 

به رفع برخی از موارد محدودیت، خوش بین هستم.
 

 آیا شما به اینترنت طبقاتی و دادن اینترنت 

خاص به برخی از کسب وکارها اعتقاد داشتید؟
مطلقاً اعتقادی به این موضوع نداشــتیم. اگر به این موضوع 
اعتقاد داشتیم الان سرشماره های ما وارد لیستی شده بود که 
مشمول محدودیت نمی شوند. خیلی از تشکل های دیگر این 

کار را انجام دادند؛ اما ما جلوی این موضوع ایستادیم.
 

 اما در مورد شما گفته می شد که یک سری 
نامه نگاری هــا انجــام داده ایــد و می خواهیــد اینترنــت 
طبقاتی دریافت کنیــد و به کســب وکارهایی که عضو 
نصر هستند این سرویس را ارائه دهید. آیا این موضوع 

صحت داشت؟
موضوع ما موضوع صنفی است و ما تمام تلاش خود را می کنیم 
که ببینیم چه ویژگی هایی ممکن است وجود داشته باشد که 
بتوانیم از آن اســتفاده کنیم. نامه نگاری کردیم؛ اما آن نامه ای 

که منتشر شد، نامه ارسال شده نبود.
 

 در حال حاضر در آستانه انتخابات دور 
هفتم نظام صنفی رایانه ای هستیم؛ شما به عنوان 
رئیس دوره ششــم مجدد نامزد شــده اید و قصد 
دارید وارد فرایند انتخابات شوید و برای دور دوم به 
عضویت هیئت دربیاییــد؛ اخیراً نیــز هم آفرینی 
فهرست جدیدی منتشر کرده است؛ این فهرست 

با دوره قبل چه تفاوتی دارد؟
ما در این دوره خیلی کارها کرده ایم که اولین باری 
است که انجام می شوند. لذا برای اولین بار داریم 
به ســمتی می رویم که دوباره کاندیدا شــویم. تا حالا در تهران 
خیلی سابقه نداشته که رئیس یک دوره دوباره کاندیدا شود. 
اتفاقاً برای ما مهم اســت که بدانیم در پایان دوره چقدر مانند 
ابتدای دوره مــورد اعتماد اعضای صنف هســتیم. مــا در تیم 
هم آفرینــی از روز اول اعتقــاد داشــتیم که بایــد درس گرفت و 
تیم بایــد خود را ترمیــم و اصلاح کند. من به عنوان ســخنگوی 
دوره قبلی که این دوره هم به عنوان سخنگو، مورد اعتماد تیم 
قرار گرفتم، می توانم بگویم که ما هیچ محدودیتی برای پذیرش 
عضویت افراد جدید نداشته ایم، مگر تأیید اعضای فعلی. برای 
همین هم از بهترین هایی که در ائتلاف مقابل ما در دوره قبل 
بودند و یا حتی در انتخابات دوره قبل نبودنــد، دعوت کردیم. 
به لطف خداونــد آنها پذیرفتنــد و آمدند. برای همین هســته 
تیم فعلی همان تیم سابق است؛ اما خودش را ترمیم و اصلاح 
کرده است و با توجه  به تجربیاتی هم که دارد، امیدوار است که 
در دوره جدید قوی تر از قبل عمل کنــد. ما واقعا یک تیم چند 
ساله هستیم که مداوم با هم جلسه داشــته و حتی بین افراد 
تیم تعاملات اقتصادی شکل گرفته اســت. پس واقعا ما یک 
»تیم« هســتیم نه یک ائتــلاف مقطعــی دوره انتخابــات. اولاً 
اعتقــاد داشــتیم ۵۰ درصــد افــراد، 
جدید باشــند؛ زیــرا مــا محدودیت 
دو دوره ای داریــم کــه طبــق آن افراد 
نمی توانند بیــش از دو دوره پشــت 
ســر هــم در هیئت مدیــره حضــور 
پیدا کنند؛ بنابراین ما سعی کردیم 
۵۰ درصــد لیســت نهایــی، حتمــاً 
افرادی باشــند که در دوره ششم به 
عنوان عضــو هیئت مدیــره حضور 
نداشــته اند. نکته دوم این است که 
ما می خواستیم حتماً از ظرفیت های 
ائتلاف مقابل استفاده کنیم. اعتقاد 
داشتیم که دوستان نرم افزاری باید 
قوی تر ظاهر شــوند. در ایــن دوره به 
نظر می رسد که نرم افزاری ها قوی تر 
از دوره قبل دور هم جمع شده اند. ما هم سعی کرده ایم متوجه 
این موضوع باشیم و در لیست فعلی، ۸ نفر هستند که غلبه 
نرم افزاری دارند. در حال حاضر دوران اقتصاد دیجیتال است؛ 
البته الان در دوره ای هستیم که تفکیک سخت افزار و نرم افزار و 

تأکید بر این گسل ها کمک زیادی به شرایط نمی کند.
 

 در نظــام صنفــی همیشــه ایــن دعــوای 
ســخت افزاری-نرم افزاری وجــود داشــته اســت؛ دوره 

ششم چقدر به عبور از این فضا کمک کرد؟
ما سعی کردیم در این دوره موضوعی را با عنوان رسته داشته 
باشــیم. برای اینکه با افزایش تعداد کمیســیون ها، میان آنها 
هماهنگی راهبردی ایجاد شود. ما به  جز رسته نرم افزار و رسته 
سخت افزار، رسته خدمات را هم به وجود آوردیم و حتی شاید 
به زودی رســته ای با نام فناوری مالی اضافه شــود. پس اعتقاد 
داریم که این دوره متفاوت بوده و آن گسل خیلی پررنگ نبوده 
است. واقعیت این اســت که اعضای هیئت مدیره نسبت به 
موضوعات مختلفی که در هیئت مدیره مطرح می شد، به عنوان 
یک عضــو رأی می دادنــد، نه بــه  عنوان یــک عضــو نرم افزاری 
یــا ســخت افزاری. به عــلاوه، الان خیلــی از موضوعــات عوض 
شــده اند؛ نمی توان گفت افرادی که عضو کمیسیون اینترنت 
یا پرداخت ما هســتند، نرم افزاری هســتند یا ســخت افزاری. 
به قدری موضوعات به هم گره  خورده اند که موضوعات مهم تری 
مطرح شــده اند. من باور دارم الان دوران مغزافزار، افراد و همه 

کسانی است که به اقتصاد دیجیتال اعتقاد دارند.
 

 از ســال ۹۹ برخی بــه هم آفرینی برچســب 
خصولتی بودن می زدند؛ در حال حاضر هم این بحث 
مطرح می شود؛ شما در برابر این موضوع چه پاسخی 

دارید؟
واقعیت این است که ما نباید اعضای صنف را چندپاره کنیم. 
هر کس که عضو صنف شده است و طبق مقررات توانسته به 
عضویت درآید، می تواند با شرایطی عضو هیئت مدیره شود و 
هیچ مانعی برای او وجود ندارد. چند پاره کردن صنف به کسی 

کمکی نمی کنــد. اگــر بخواهیم به 
دوره قبــل برگردیــم، همان طــور که 
شما گفتید این حرف یک برچسب 
برای مــا بود ولی شــما بــه عملکرد 
نگاه کنیــد . چــه کســانی در رابطه 
با حاکمیت از مــا صریح تر بودند؟ 
وقتــی بــه کســی ایــن برچســب را 
می زنند، می خواهند از وابستگی او 
به حاکمیت بگویند اما صریح ترین 
افراد دوره قبل چه کسانی بودند؟ 
افرادی که به تندروی متهم شدند 
چــه کســانی بودنــد؟ می خواهــم 
بگویم که کســی که از کســب وکار 
شخصی خودش بترســد، ممکن 
است حرفش را صریح نزند. اما ما 
جلوی آقــای رئیس جمهــور، دکتر 
قالیباف و معــاون اول به صراحت 

نکات خود را مطرح کردیم و عضویت ما در هیئت مدیره برخی 
نهادها، مانع حمایت ما از دغدغه های صنف نشــد. در حال 
حاضر شرایط خیلی شفاف تر است. من و بسیاری از دوستان 
دیگر، در این دوره از یک بخش کاملاً خصوصی شناخته شده 

کاندیدا شده ایم.
 

 فکــر می کنیــد چقــدر قراردادهــای دولتــی 
اعضای صنف بر عملکــرد و فعالیت های صنفی آنها 

تأثیر می گذارد؟
این یک ســؤال دوگانه اســت؛ مــن اعتقــاد دارم دوســتانی که 
فعالیــت صنفــی دارنــد، تــلاش می کننــد تا جایــی کــه امکان 
دارد کلاه صنفــی خــود را از کلاه کســب وکاری جــدا کننــد. 
ولی متأســفانه افــرادی هــم هســتند کــه از کلاه صنفــی برای 
کسب وکارشان بیشتر استفاده می کنند. پس اگر بخواهم به 
این ســؤال صریح پاســخ بدهم، باید بگویم که این موضوعات 

بی تأثیر نیستند.
 

 برخی خبرها حاکی از این موضوع هستند 
کــه یک ســری مذاکــرات بــرای ایجــاد یــک فهرســت 
مشــخص در انتخابــات انجــام شــده  اســت، آیــا ایــن 

مذاکرات را تأیید می کنید؟ اگر تأیید می کنید، بگویید 
که این مذاکرات به کجا رسیده اند؟

مذاکرات را تأیید می کنیم. اصلاً این اقدام از ســمت کسی که 
در دور قبلی برنده شده و برخی از اعضای برنده ائتلاف مقابل 
را هــم ترمیم کــرده، زیبنده و پســندیده اســت. چــون نباید به 
یک جانبه گرایی و عدم پذیرش دیگران متهم شود. ما با کمال 
افتخار وارد مذاکرات شــدیم. مذاکرات بسیار طولانی شد. در 
مورد برخی از موضوعات به جمع بندی رســیدیم؛ اما برخی از 

موضوعات هم نهایی نشدند.
 

 در مورد کدام موضوعات به توافق رسیدید؟ 
و در مورد کدام یک به توافق نرسیدید؟

در لیســت نهایی به تفاهم نرسیدیم. ما احســاس می کردیم 
تیمی کــه در دوره قبلــی مورد اعتمــاد صنف قرار گرفتــه و بعد 
خــودش را بــاز ترمیــم کــرده و اعضــای ائتــلاف مقابــل را که در 
هیئت مدیره عملکرد خوبی داشتند، دعوت کرده و همچنین 
افرادی را که در دوره قبل کاندیدا نبوده اند، اضافه کرده است، 
باید بتواند در این لیست جایگاه خوبی داشته باشد. ما در دوره 
قبل که تیم هم آفرینی خیلی مطرح نبود، از ۲۰ نفر ۱۲ نفر را در 
انتخابات اولیه داشتیم و ریاست هم به این تیم تعلق گرفت. 
انتظارات ما در این دوره هم مبتنی بر تصاویر قبلی بود. اما در 
این نقطه به تفاهم نرسیدیم و مذاکرات قبلی پایان یافت. البته 
با اینکه مذاکرات پایــان یافته، اگر هنوز هم پیشــنهاد دیگری 

باشد، حاضریم بشنویم.
 

 شما خودتان موافق ایجاد تک فهرست برای 
انتخابات هستید؟

بــا ایــن تعــداد کاندیداهــا، قطعــاً 
انتخابــات تک فهرســت نخواهد 
بود. نگاه ما این است که عملکرد 
دوره ششــم زمانی تأیید می شود 
کــه اســتقبال ایــن دوره و حضــور 
در ایــن دوره انتخابــات بیشــتر از 
قبل باشــد. در رأی گیرنــدگان این 
اتفــاق افتــاده اســت، امیدواریــم 
در رأی دهنــدگان هــم ایــن اتفــاق 
بیفتد. در دور اخیر اتاق بازرگانی، 
با وجود اینکه تعداد اعضای اتاق 
زیاد شــدند، اما رأی دهندگان کم 
شــدند. پــس بــرای ما مهم اســت 
کــه انتخابات پرشــور برگزار شــود 
و بــا هــر کســی کــه بخواهــد در 
مقابــل حضــور حداکثــری اعضــا 
در انتخابــات بایســتد و صنــف را 
به عقب برگرداند، مقابله می کنیم. دوره هفتم نیازمند رأی 
پرشور اعضا است. با چنین رویکردی، اشکالی برای مذاکره 
نمی بینیم. مســئله یک لیست شدن نیســت. لیست های 
متفاوت حتما هســتند. افراد حق دارند لیست خودشان را 
منتشــر کنند. ولی اینکه بتوانیم به یک لیست قوی برسیم 
چند مزیت دارد. یکی از این مزیت ها مربوط به نصر کشور 
اســت؛ زیرا برخــی افــراد در نصــر کشــور در مــورد رقابت در 
نصر تهران از مــا بهانه می گیرند بــا اینکه ما در نصر کشــور 
متحد بودیم و حتی از سرلیســت ائتلاف مقابــل برای قبول 
مســئولیت ریاســت ســازمان و پس از آن دبیرکلــی حمایت 
جدی کردیم. سعی می کنیم در این دوره با تدابیری که داریم 
این موضوع را هم پوشش دهیم؛ ولی این موضوع را که برای 
داشتن یک لیست قوی با افراد مذاکره کنیم، نکته ای منفی 
نمی دانم. این حق را برای تیم خودمان و سایر ائتلاف ها قائل 

هستم که با تیم های دیگر وارد مذاکره شوند.
 

 آیــا شــما تمایــل داریــد رئیس نصر کشــور 
شوید؟

الان نه.
ادامه در صفحه 15

عملکرد دوره ششم 
زمانی تأیید می شود 

که استقبال این 
دوره و حضور در 

این دوره انتخابات 
بیشتر از قبل باشد. 
در رأی گیرندگان 
این اتفاق افتاده 

است، امیدواریم در 
رأی دهندگان هم این 

اتفاق بیفتد

موانعی که برداشته یا 
حداقل با آنها مبارزه 
کرده ایم، به قدری 

زیاد هستند که شاید 
بتوان گفت از زمان 
شروع این دوره، هر 
هفته و هر ماه برای 
ما خاطره انگیز بوده 

است

میثم سلیمانی  
سردبیر

msr52004
@gmail.com
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رويداد 9 ژانويه
9  J A N  E V E N T

ثبت نام رویداد ۹ 
ژانویه آغاز شد

کارخانه نــوآوری رســانه راه کار در 
نظــر دارد ســومین دوره رویداد 9 
ژانویــه را ۱9 و ۲۰ دی ماه امســال با حضور 
مدیران و فعالان صنعت رمزارز، بلاکچین 
و دارایــی دیجیتال و دیگــر صنایع مرتبط 
ازجمله سرمایه گذاری، مشاوره و بازارهای 
مالی برگزار کنــد. این رویــداد دو روزه که با 
پنل هــا و ســخنرانی های متنــوع برگــزار 
خواهد شد، بر فناوری ها و نوآوری های این 
حوزه و بررسی جنبه های مختلف تحولات 
یــک ســال  اخیــر و ســناریوهای محتمل 
»رمــزارز« و بــازار آن در ســال های آینــده 

تمرکز خواهد داشت.

 9 ژانویه رویدادی است که قصد 
دارد بــا بحث های کارشناســی و 
آینده پژوهشــی، تصویــر روشــن تری از 
فرصت هــا و تهدیدهــای بــازار رمــزارز و 
فناوری ها و نوآوری های مبتنی بر بلاکچین 
هم برای اکوسیستم کسب وکارهای نوآور 
و هم بــرای نظام اقتصــادی و مالی کشــور 

ارائه دهد.

 ســومین دوره رویداد »9 ژانویه« 
همچون دوره های گذشته با هدف 
توســعه اکوسیســتم رمــزارز و بلاکچیــن 
کشــور و فرصت هــای کســب وکاری و 
اقتصــادی پیــش روی فعــالان ایــن حــوزه 
نوظهور برگزار می شود. امسال اما توجه به 
رشــد اقتصاد و بازار دیفای و تحولاتی که 
صنعت مالی غیرمتمرکــز رقم خواهد زد، 
یکی از بخش های مهم محتوایی رویداد 9 
ژانویه ایــن حوزه خواهد بــود. رویدادی که 
تلاش دارد ضمن رصد دگرگونی هایی که 
رمزارزها و فناوری های مرتبط با آن ها رقم 
زده بــه ایــن پرســش پاســخ دهــد کــه 
فرصت های این تغییرات برای کشورهای 
در حال توســعه از جمله ایــران کدام اند و 
کــدام بخــش از ایــن تحــولات می توانــد 
تهدیدی برای زیرساخت های پرداخت یا 
متغیرهــای تاثیرگــذار بــر کلیــت اقتصاد 
محورهــای  جملــه  از  باشــد.  کشــور 
موضوعاتی که قرار است در رویداد 9 ژانویه 
مطــرح شــود، می تــوان بــه دســتاوردها و 
چالش هــای کســب وکارهای رمــزارزی در 
طــول یــک ســال گذشــته، داســتان های 
موفقیــت و شکســت یــک اکوسیســتم 
روبه رشد، تغییراتی که در حوزه بلاکچین و 
رمزارزها در راه است،  اهمیت کامیونیتی 
رمــزارزی،  اکوسیســتم  توســعه  در 
ســرمایه گذاران خــرد و نقــش آن هــا در 

اکوسیستم های تازه مالی اشاره کرد.
ادامه در صفحه 11
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گفت وگو با دلارام عسگری، کارشناس اقتصاد هنر
به بهانه رویداد 9 ژانویه

کلاهبرداری در بازار 
ان اف تی ها؛ مهم ترین 

معضل هنرمندان

رویــداد 9 ژانویه هر ســال توســط کارخانــه نوآوری رســانه 
راه کار برگــزار می شــود. نوزدهــم و بیســتم دی مــاه، ایــن 

رویداد برای ســومین ســال متوالی بــه منظور 
گرد هم آمدن فعالان حــوزه رمزارز و بلاکچین 
کشــور برگــزار خواهــد شــد. دلارام عســگری، 
کارشــناس اقتصاد هنــر و یکی از فعــالان این 
حوزه اســت که به بهانه رویــداد 9 ژانویــه با او 
دربــاره چالش هــای ان اف تــی در حــوزه هنــر 

صحبت کردیم.

 کاربردپذیری ان اف تی در هنر
دلارام عسگری درباره کاربردپذیری ان اف تی در 

هنر و تغییرات آن در یک ســال گذشته توضیح می دهد: 
»دقیقــاً از همان زمانی کــه ان اف تی روی بــورس و در حال 

تبدیل شــدن به یک قیمت نجومی در یک ســری آثار بود 
و با آن قیمت معامله می شد، عده ای بودند که می گفتند 
این قیمت حباب است و از بین خواهد رفت. 
منتقــدان هنــری هــم بســیار اعتــراض کردند 
که ایــن آثــار بعضــاً آن ارزش هنری برابــر با آن 
قیمــت را ندارند؛ امــا اتفاقی که افتــاد این بود 
کــه بــازار بســیار هیجانــی رفتــار می کــرد و آن 
قیمت های بالا نیــز خریدوفروش می شــدند. 
حراج ها نیز شروع کردند به واردکردن ان ا ف تی 
در حراج های خــود و به نحوی بــه این موضوع 
اعتبار داده شــد. اما واقعیت این است که آن 

رفتارها، یک رفتار هیجانی بود.«
این کارشــناس اقتصاد هنر در ادامه اظهــار می کند: »در 
حال حاضر دیگر آن شرایط وجود ندارد؛ البته که همچنان 

ان اف تی به رشد خود ادامه می دهد، اما با یک  روند و شیب 
بسیار ملایم، روبه جلو در حال حرکت است. چیزی مانند 
ان اف تی ارزشش را از تقاضا می گیرد. اگر همچنان تقاضا 
برای آن وجود داشته باشد و همچنان افراد برای آن ارزش 
قائل شوند، ان اف تی هم ارزش خود را حفظ خواهد کرد.«

 چالــش رگولاتــوری در حــوزه مالکیــت 
ان اف تی ها

ایــن کارشــناس اقتصــاد هنــر دربــاره مســائل مربــوط بــه 
مالکیــت ان اف تی هــا اظهــار می کنــد: »مــن زمانــی کــه با 
دوســتان متخصــص در ایــن حــوزه مشــورت می کنــم، 
می گویند که این موضوع باید وارد پروســه شــود و دادگاه 
باید به آنها رأی دهد؛ زیرا ما همچنان قانون مشخصی در 
این رابطه نداریم و خود این مســائل باعث شده برخی از 
هنرمندان اصلاً به این فضا ورودی نداشته باشند یا سعی 
کنند اگر وارد این فضا می شوند، سراغ بسترهای معاملاتی 
خارجی بروند و بر آنها تمرکز داشته باشند؛ زیرا هم بحث 
دیده شدن وجود دارد و هم اینکه احساس می کنند شاید 

قاعده و قانون آنها پیشرفته تر از ما باشد.«

 امید به بهبود بازار ان اف تی
عسگری درباره بازگشت و بهبود بازار ان اف تی ها در داخل 
کشور توضیح می دهد: »به آن شکل فکر نمی کنم؛ البته این 
نظر شخصی من است. اما در رابطه  با بهتر شدن، از روز اول 
هم بحثی که وجود داشت، موضوع متاورس بود و می گفتند 
این ان اف تی که خریدوفروش می شود، فقط یکسری آیتم 
است که کالکتورها برای جمع آوری آن خریداری می کنند؛ 
ولی بحث در این  رابطه بود که این موارد در متاورس کارکرد 
پیدا خواهد کرد. زمانی که برای متاورس به  صورت مجازی 
گالری زده می شود یا ساختمان سازی می شود، آن دارایی ها 
در آن گالری نمایش داده می شود و از آنها به عنوان وثیقه های 
بانکی استفاده می شود. زمانی که کارکردهایی به این شکل 
پیدا کند، ممکن است ارزش آن افزایش یابد، اما آن تب وتاب 
گذشته را بعید می دانم که دوباره پیدا کند. همچنین در این 
راســتا تبلیغات را نیز نباید نادیــده بگیریم؛ زیرا ســروصدا 
ایجاد می کند و باعث می شود جذابیت ایجاد شود و افراد را 

به سمت خود جذب کند.«

 اهمیــت بحــث کلاهبــرداری در حــوزه 
ان اف تی

این کارشــناس اقتصاد هنر در مورد موضوعاتی که از نظر 
اکوسیستم دارایی دیجیتال برای مطرح شدن در رویداد 9 
ژانویه جذاب خواهد بود، عنوان می کند: »در حال حاضر 
مسئله ای که زیاد شده بحث کلاهبرداری است. در همین 
راســتا به هنرمندان پیام های زیادی بــا آیدی های خارجی 
داده می شــود که من یک کالکتور هســتم و بیاید اثر خود 
را ان اف تی کنید و بــه روش هایی از هنرمندان کلاهبرداری 
می کنند. به آنها می گویند که باید کیف پول خود را شارژ 
کنید. فکر می کنم در حال حاضر موضوعی که هنرمندان را 
نگران می کند همین بحث کلاهبرداری است. با این پیام ها 
فکر می کنند که فرصتی برایشان پیش  آمده، اما در واقع در 

دام کلاهبرداری می افتند.«
دلارام عســگری در پایان بیان می کند: »موضوع دیگر کار 
کردن بر مارکتینگ شــان اســت؛ زیــرا زمانی که یــک اثر را 
مینت می کنید، فقط مینت کردن به شما برای فروش آن 
کمکی نمی کند؛ زیرا زمانی که اوپن ســی را بــاز می کنید با 
اقیانوسی از انواع ان اف تی ها روبه رو می شوید و برای اینکه 
بتوانید کارتان را به فروش برسانید، نیازمند این هستید که 
برای آن یک مارکت ایجاد کنید. علاوه بر این آموزش هایی 
که وجود دارد نیز بســیار ســطح پایین و نادرســت است و 
افرادی که به درســتی در حال آموزش و کار کردن هســتند 
بســیار محدودند؛ زیــرا ممکن اســت کار کــردن و برقراری 
ارتباط در فضای دیجیتال برای افراد مخصوصاً هنرمندان 
سخت باشد که اگر آن را به  درستی یاد بگیرند، می توانند 

در این فضا عملکرد بهتری داشته باشند.«

مهسا نجاتی 

mahsaanejatii1993 
@gmail.com

I N T E R V I E W
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رويداد 9 ژانويه
9  J A N  E V E N T

سعید احمدی پویا مدیرعامل ققنوس به بهانه رویداد 9 
ژانویه از فعالیت های این شرکت می گوید

از توکنایز کردن آثار 
هنری تا مولدسازی 

املاک راکد بانک ها

سومین رویداد 9 ژانویه که بســتری برای گردهمایی فعالان 
رمزارز و بلاکچین ایران اســت، در نوزدهم و بیســتم دی ماه 
توسط کارخانه نوآوری رســانه راه کار برگزار می شود. به این 
بهانه ســراغ ســعید احمدی پویا، مدیرعامل بنیاد ققنوس 
رفته ایــم کــه یکــی از شــرکت های متمرکز بــر حــوزه توکن و 
بلاکچین اســت و بــا او دربــاره فعالیت هــای ایــن مجموعه 
در حــوزه توکن ســازی آثــار هنــری و همچنیــن مولد ســازی 
امــلاک گفت وگو کرده ایــم. ســعید احمدی پویا با اشــاره به 
اینکه فعالیت های خود در زمینه اقتصاد هنــر و ان اف تی را 
با کتابخانه ملی ایران جلو برده اند و به سمت آثار خطاطی 
رفته اند می گویــد: »به این منظور، قــراردادی بین ققنوس و 
کتابخانه ملی منعقد شد که بر اســاس آن، تصمیم گرفته 
شــد تا هر یــک از توکن هــای ان اف تــی را کــه با عنــوان توکن 
بیتا صادر می شــود، به عنوان قبض انبار آثار هنری در نظر 
بگیرند. بعد از آن شــرکت بیتــا را کــه زیرمجموعه ققنوس 

اســت، تأســیس کردیم و از این طریــق فعالیت های مان در 
زمینه توکن سازی آثار هنری را گسترش دادیم. ما برای طیف 
وســیعی از آثار هنری توکن ان اف تی و توکن های افراز ایجاد 
کردیم. یکی از تجربه های موفق ما در این زمینه به نقاشــی 
معروف آقای محمود زنده رودی که کهکشــان راه شیری نام 
دارد، برمی گــردد. افــراز کردن توکن این نقاشــی بــا پایه یک 
میلیارد تومانی انجام شد و هر توکن ارزشی معادل ۱۰ هزار 
تومان داشت. این نقاشی وارد حراج تهران شد و با پایه یک 
میلیارد و شش میلیون تومانی ارائه و هر توکن ۱۰ هزار تومانی 
با ارزش ۱۶ هزار تومان عرضه شد که تجربه بسیار دلچسب 
و موفقیت آمیزی بود. فردای روز عرضه توکن ها وقتی خودم 
به ســایت رفتم تا یکی از توکن ها را خریــداری کنم، متوجه 
شدم که تمام آنها در نیمه اول روز اول به فروش رفته است. 
این اتفاق به ما نشــان داد که بازار هنر پتانسیل های بسیار 

زیادی دارد.«

 جلوگیری از پول شویی در بازار هنر
مدیرعامل بنیاد ققنوس معتقد است که بازار هنر در کنار 
جذابیت ها و پتانسیل هایی که دارد، با ریسک هایی از قبیل 
پول شویی نیز روبه رو است که استفاده از بلاکچین می تواند 
آن را صفــر کنــد. او در بخــش دیگــری از صحبت هایــش 
عنوان می کند: »ما به اینکه یک اثر هنری در کجا نگهداری 
می شود، وضعیت بیمه اش چگونه است و قیمت گذاری آن 
باید به چه صورتی باشد، حساس هستیم و تمام این موارد 
را با دقت بالا انجام می دهیم. مخاطب نهایی برای ما بسیار 
مهم است و هدف اصلی ما این است که مشتری نهایی به 

سود قابل توجهی برسد.«

 توکنایز کردن املاک
 مدیرعامل بنیاد ققنــوس می گوید:  »از دهه ۸۰ شمســی، 
دغدغه رگولاتور این بوده که املاک مازاد بانک ها را مولد کند 
و شرکت فام و بورس املاک و مستغلات نیز به همین دلیل 
احداث شد. بانک ها واســطه گران مالی هستند که املاک 
غیرمنقول زیادی دارند. این املاک در حال حاضر به اموال 
مازادی تبدیل شــده که باید مولد شــوند. طبق آماری که در 
سال ۱۳99 منتشر شد، 4 درصد از اموال بانک ها به همین 
املاک غیر مولد و مازادی برمی گشت که ارزشی برابر با ۱۲۱ 
هزار میلیــارد داشــت و قطعاً ایــن ارزش تاکنون بیشــتر نیز 
شده است. به همین دلیل، رگولاتور طبق ماده ۱۶ قانون رفع 
موانع تولید رقابت پذیر و ارتقای نظام مالی کشور، بانک ها 
را موظــف کرد تا هر ســال ۳۳ درصــد از املاک خــود را مولد 
کنند. این کار تا جایــی جلو رفت، اما بــا چالش هایی روبه رو 
بود. یکی از ایــن چالش ها این بود که رونــد قیمت گذاری ها 
ً  این  شــفاف و اصولی نبود. چالش دیگر این بــود که معمولا
مولدسازی، یک ملک را در قالب واحدهای بزرگ ارائه می داد 
و دارایی های خرد مــردم امکان حضور پیــدا نمی کرد و تنها 
اقشار خاصی بودند که می توانســتند در این مولدسازی ها 
شــرکت کنند و ســود ببرند. « احمدی پویا اضافــه می کند: 
»در بلاکچیــن چیــزی حــدود ۲۰ درصــد از قضیــه فنــاوری 
است و مابقی به مدل کسب وکار و قوانین برمی گردد و باید 
حواس مــان بــه ترکیب این ســه باشــد. در نتیجه، به ســراغ 
برســاخت زیرســاخت های حقوقی رفتیم که لازم بود؛ بعد 
از بررسی مدل های حقوقی موجود در این زمینه در جهان، 
به این نتیجه رسیدیم که مدل شرکت های تک  دارایی برای 
ما بهتر است. الان که یکی از املاک بانک ها توکنایز شده، 
امیدواریم که این مسیر باز شــده باشــد. با این حال، این را 
می دانیم که هــر ملکی متفاوت اســت و باید بــرای هر کدام 

طرح جداگانه ای بنویسیم.«

 عملکرد جزیره ای ممنوع
مدیرعامــل بنیــاد ققنــوس در ادامــه می گویــد: »مــا خیلی 
جزیره ای عمــل می کنیــم و کل ســهم اقتصاد دیجیتــال از 
GDP کشــور ۵ درصد اســت و همین مقدار هــم به تجارت 
الکترونیکی و شرکت های بزرگی نظیر دیجی کالا برمی گردد. 
ایــن مســئله باعــث می شــود نتوانیــم آن طــور کــه بایــد بــا 
رگولاتور صحبت کرده و دغدغه  های مان را مطرح کنیم. اگر 
فعالیت های مان از حالت جزیره ای خارج شود و اکوسیستم 
توسعه یابد، آنقدر سفره این حوزه گســترده می شود که تا 
سال های سال انواع کسب وکارها از آن بهره می برند. رقیب 
ما هیچ صرافی و کسب وکار دیجیتالی نیست؛  رقیب ما بازار 
سنتی است که طلا و ارز می فروشــد. در رویداد 9 ژانویه اگر 
درباره بایدها و نبایدهای توسعه اکوسیستم صحبت کنیم، 
خیلی خوب اســت. برای مثال بــه این بپردازیــم که چگونه 
وقتی یک وزارت خانه یا نهاد تصمیم می گیرد، استانداردهای 
فعالیــت در ایــن حــوزه را مشــخص کنــد، آن اســتانداردها 
را بــه نفــع بخــش مشــخصی از اکوسیســتم می نویســد و 
بــه مختصــات و نیازهــای کل اکوسیســتم توجــه نمی کند. 
شکل گیری اکوسیستم و مطالبه گری آن نیز مسئله مهمی 
است که باید به آن پرداخته شود. در اتاق بسته، استاندارد 
نوشتن خطا است و خرد جمعی بهتر از فرد عمل می کند.«

I N T E R V I E W
NEWSخبر

 ادامه از صفحه 1۰

ثبت نام رویداد ۹ 
ژانویه آغاز شد

 همچنیــن موضوعــات صنعت 
مدیریت دارایی و بــازار رمزارزها، 
ورود سرمایه گذارهای نهادی و سازمانی به 
حوزه رمزارز ایران، نوآوری ها و فناوری های 
مالــی و آینــده ای کــه صنعــت مالــی 
غیرمتمرکز رقــم خواهد زد، دســتاوردها و 
شکست های پولی بانک مرکزی، بررسی 
محصولات و خدمات تازه بازار رمزارزها و 
دارایــی دیجیتــال ایــران، کامیونیتی هــا و 
پول هــای اختصاصــی دیفــای و روندهای 
تاثیرگذار رمزارز و بلاکچین و فرصت های 
آن  بــرای اقتصاد ایــران در رویــداد 9 ژانویه 

مطرح خواهد شد. 

 رویداد 9 ژانویه امسال با تمرکز بر 
محورهــا و رویکردهــای اصلــی 
محتوایــی شــامل ارائه هــا، پنل هــا و 
ســخنرانی های تخصصــی و کارشناســی 
برگزار خواهد شــد. محتوایی که در سالن 
اصلــی رویــداد طــی دو روز تــلاش خواهد 
شــد ، مســائل و اولویت های مختلف این 
اکوسیستم را از دریچه نگاه کارشناسی و 
آسیب شناســانه بررســی و فرصت هــا و 
تهدیدهای مختلف این فضا را پیش روی 
مخاطبان و ذی نفعان رویداد قرار دهد. در 
مجمــوع رویــداد 9 ژانویــه تــلاش دارد بــا 
حضور بیــش از ۵۰ مهمــان و ســخنران و 
پنلیســت، بیــش از ۲۰ ســاعت محتوای 

کارشناسی ارائه شود.

 بــرای اولین بــار در ســومین دوره 
رویــداد 9 ژانویــه کارگاه هــای 
آموزشی توسط چهره های شناخته شده 
کســب وکاری یــا کامیونیتــی رمــزارز و 
بلاکچیــن کشــور در حاشــیه ایــن رویداد 
برگزار خواهد شــد. کارگاه هایــی که محور 
اصلی آن ها فرصت ها و امکان های مالی و 
کســب وکاری بــرای ســرمایه گذاران خرد، 
ســرمایه گذاران نهــادی، آمــوزش رفتــار و 
بازارهــای  تصمیم ســازی درســت در 
پرریســک، معرفــی پروژه هــای جــذاب 

اکوسیستم رمزارز دنیا و … خواهد بود.

 بلیت رویداد 9 ژانویه که امسال 
در کتابخانــه ملــی ایــران برگــزار 
می شــود، از وب ســایت ایونــد قابــل تهیه 
اســت. قیمــت بلیــت ایــن رویــداد یــک 
میلیــون و ۲۵۰ هــزار تومــان اســت، اما در 
حالتی که به صورت زودهنگام تهیه شود، 
قیمــت آن بــرای علاقه منــدان ۲۵۰ هــزار 

تومان خواهد بود.
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کسب و کار
B U S I N E S S

 الوفود در چه حوزه ای فعالیت می کند و 
ایده اولیه آن چگونه شکل گرفته است؟

ایــده الوفود بــه علاقــه مــن بــه حــوزه دلیــوری و به طورکلی 
فناّوری های نــو برمی گردد. در ســال ۱۳94 با یــک تیم روی 
سرویسی هوشمند کار می کردیم که قرار بود به کاربرانش 
پیشــنهادهای هوشــمندانه بدهد. یکــی از ویژگی های آن 
ســرویس، ارائــه پیشــنهاد هوشــمند غذا بــود. البتــه بعد 
از چالش هــای زیــاد و دلایل مختلــف، مجبور بــه پذیرش 
شکســت این ایــده شــدیم. در واقع مــا ایــن ایــده را زودتر 
از نیــاز بــازار ارائــه داده بودیــم و در آن زمان مــردم خیلی با 
هوش مصنوعــی ارتباط برقرار نمی کردنــد. دلیل دیگر هم 
مشکلات سرمایه گذاری بود. اما الوفود حاصل تلاش تیمی 
است که سال 99 شکل گرفت. در نهایت با تلاش بی وقفه، 
تیم الوفود توانست اردیبهشت ۱4۰۰ این سرویس را در بازار 
و مایکت ارائه دهد. الوفود مشخصاً یک سرویس دلیوری 
غذا است که کاربران می توانند در اپلیکیشن آن سفارش 

غذا و میوه ثبت کنند. البتــه الوفود صرفاً بــه این خدمات 
بســنده نکرده است. ما تســت های ســوپرمارکت، آجیل، 
خشکبار و میوه خشک را هم داشتیم که مثبت بوده و به 

زودی مجدداً فعال خواهند شد.

 در این مســیر چه چالش هایی را پشت 
سر گذاشته اید؟

در مورد مســیری که طی کرده ایــم باید بگویم کــه الوفود با 
چالش های فراوانی از مشــکلات ســرمایه گرفتــه تا نیروی 
انسانی غیر متعهد و مشکلات فنی روبه رو بوده است. این 
مشکلات عموماً خارج از اختیار ما بودند. البته تیم فعلی 
الوفود با توان بالا از پس تمام این مشکلات بر آمده است. 
برای مثال در اتفاقات سال گذشته، الوفود با از دست دادن 
صددرصد فروش و مغازه هــای طرف قراردادش تا آســتانه 
سقوط رفت؛ اما این موضوع باعث نشــد که تیم الوفود پا 
پس بکشد. در نتیجه تیم الوفود بحران را به فرصت تبدیل 

کرد و محصول دوم خود را با نام حجره ساخت. اپلیکیشن 
حجــره مخصــوص مغــازه داران الوفــود اســت کــه در آن 
می توانند سفارشات خود را ببینند. البته خدمات حجره 
به همین مورد ختم نمی شود و برنامه های بلند مدتی برای 

این بخش داریم که تا یک سال آینده انجام خواهند شد.
 

 آیــا در مناطقــی کــه فعالیــت می کنید، 
شــرکت های دیگــری وجــود دارنــد کــه خدمــات و 
محصولاتی مشابه شما ارائه دهند؟ تمایز خدمات 

الوفود برای رفع نیازهای جامعه چه هستند؟
در حال حاضر در برخی از شهرها مثل سنندج رقیب هایی 
وجود دارند؛ اما در شهرهایی مثل بوکان و سقز، الوفود برای 
سفارش غذا اپلیکیشن اول است. در مورد تمایز خدمت 
هم باید بگویم که الوفود با پشتیبانی در لحظه تا به امروز 
توانسته بیش از 9۵ درصد از سفارشات خود را به درستی 
به دست مشتریان در کمترین زمان برساند. به نظر من این 

سید محمد فتحی لو، هم بنیان گذار الوفود معتقد است با رشد سریع بازار همه 
شرکت های بزرگ و کوچک به چالش کشیده خواهند شد

اپلیکیشن های سفارش غذا، خدماتی نوین و به روز هستند که امروزه در سراسر دنیا مشتریان و طرفداران خاص خود را دارند. بازار دلیوری غذا در تمام دنیا از جمله ایران 
روبه رشد است و بازیگران آن روزبه روز بیشتر می شوند. هر کدام از این بازیگران با مزیت ها و خدمات متمایز خود، بازار را برای سایرین رقابتی تر و البته جذاب تر می کنند. 
یکی از بازیگران این حوزه که از سال 1400 وارد این بازی شده و در حال حاضر بر شهرهای غربی ایران تمرکز دارد، »الوفود« است. سید محمد فتحی لو، هم بنیان گذار این 

اپلیکیشن است که باور دارد، پشتیبانی در لحظه الوفود باعث شده میزان رضایت کاربرانش تا حد چشمگیری بالا رود و این موضوع توانسته برای این مجموعه تمایز 
خدماتی ایجاد کند. در ادامه گفت وگوی کارنگ را با هم بنیان گذار الوفود می خوانید.

طوفان رقابت
در بازار سفارش آنلاین غذا

اتهام انحصارطلبی اسنپ 
در کیش رد شد 

رأی شورای رقابت 
به نفع اسنپ

شورای رقابت ادعای مطرح شده مبنی 
بر ایجاد انحصــار در بازار تاکســی های 
اینترنتی در منطقه آزاد کیش را رد کرد.
در پــی شــکایت تپســی از اســنپ و 
ســازمان منطقــه آزاد کیش به شــورای 
رقابت، در رأی تجدید نظر این شورا به 
صراحت تأیید شــد که تفاهم نامه بین 
شــرکت اســنپ و ســازمان منطقه آزاد 
کیش منجــر به صــدور مجــوز فعالیت 
انحصاری برای اسنپ نشــده و از ابتدا 
تاکنون هر دو شــرکت تاکسی اینترنتی 

در منطقه فعالیت دارند.
شــورای رقابــت در رأی تجدیــد نظــر 
شــکایت مطرح شــده را مردود دانست 
و اعــلام کــرد کــه تصمیــم صادرشــده 

قطعی است.

ماجــرای انحصارطلبــی 
اسنپ در کیش چه بود؟
پیــش از ایــن شــورای رقابــت، منطقــه 
آزاد کیــش را بــه ایجــاد انحصــار بــرای 
فعالیت اســنپ در کیش متهم کرده و 
رفتار اســنپ را نیز ضد رقابتی خوانده 
بــود. در جلســه ۵99 شــورای رقابت که 
به بررسی شــکایت تپســی از اسنپ و 
ســازمان منطقه آزاد کیش اختصاص 
داشــت، رفتــار اســنپ و منطقــه آزاد 

کیش بررسی شد.
در شــکایت تپســی علیه اســنپ آمده 
بود که طی توافقات بــه  عمل  آمده بین 
ســازمان منطقــه آزاد کیــش و شــرکت 
اســنپ، مجــوز فعالیــت انحصــاری در 
جزیــره کیــش بــه اســنپ اعطا شــده و 
از ورود ســایر رقبــا جلوگیــری بــه عمــل 

آمده است.
 همچنین به گفته تپسی، هیچ توجهی 
به درخواست های آنها مبنی بر فعالیت 
در جزیره کیش صورت نگرفته اســت. 
ایــن در حالی اســت کــه شــورای رقابت 
اکنــون اعــلام می کنــد، هــر دو تاکســی 
اینترنتــی اســنپ و تپســی از ابتــدا در 

کیش مشغول به فعالیت بوده اند. 
لازم بــه ذکــر اســت، در ابلاغیــه اخیــر 
شــورای رقابــت آمــده، بــا توجــه بــه 
اظهــارات دو طــرف پرونــده در جلســه 
هیئــت  در   ،۱4۰۲ آبــان   ۸ مــورخ 
تجدید نظر اعلام شده که هیچ توافقی 
مبنی بر فعالیت انحصاری بین منطقه 
آزاد کیش و اسنپ انجام نشده است.  

NEWSخبر
I N T E R V I E W
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کسب و کار
B U S I N E S S

موضوع یک تمایز خدماتی است. از طرف دیگر، اپلیکیشن 
الوفود از نظر طراحی و سرعت توانسته احساس خوبی را در 
مشتریان ایجاد کند. البته جامعه هدف ما فقط مشتریان 
نیستند؛ بلکه مغازه داران هم از مسائل زیادی رنج می برند 
که الوفود با نرم افزار حجره توانســته این مشکلات را برای 
آن ها حل کند. این اپلیکیشــن هــم در بحــث پرداخت ها 

و هم در مورد کارمزدها توانسته مسیر خوبی را طی کند.

شــرایط  می کنیــد  فکــر   
رقابت پذیری در این بازار به چه شــکل 
بــرای  چشــم اندازی  چــه  و  اســت 
کســب وکارهایی کــه فعالیــت مشــابه 

دارند، متصور هستید؟
با توجه به رشــد ســریع بــازار ســفارش آنلاین 
غذا، قطعاً رقابت به چالش کشــیده می شود. 
شــرکت های بزرگ تــر هــم از طوفــان رقابت در 
امــان نخواهنــد بــود. البته رقابــت باید ســالم 
باشــد تا جذابیت خودش را حفــظ کند. قطعاً 

تفــاوت در خدمــات، قیمــت و اســتراتژی های بازاریابــی، 
شرایط رقابت پذیری را چالشی تر می کنند. البته برای من 
که به کارآفرینی علاقه دارم این چالش ها شیرین هستند. 
اما چشم انداز من نســبت به این صنعت با وجود رقیبان 
تازه نفس، مثبت است و قطعاً این موضوع به نفع همه از 
جمله مصرف کنندگان، بازار، سرمایه گذاران و متخصصان 
است. البته فراموش نکنیم کار در این صنعت اصلاً راحت 
نیست و پیچیدگی های زیادی دارد که گاهی پول هم آنها 
را حل نمی کند. من فکر می کنم اگر تیمی وارد این صنعت 
می شود باید علاوه بر تخصص، صبور بودن را هم یاد بگیرد 

و کفش های آهنی به پا کند.

 در صحبت های تان اشاره ای به چالش در 
حوزه سرمایه  داشتید؛ در این حوزه تجربه شما به 

چه صورت بوده است؟
چالش ســرمایه همیشــه وجود دارد؛ ما با چند شرکت در 
این مورد گفت وگو داشته ایم و امیدواریم به نتیجه مثبتی 
برسیم. در حال حاضر الوفود به صورت بوت استراپ تأمین 

مالی می شود.

 از لحاظ رگولاتوری مهم ترین چالش هایی 
که داشــته اید چه بوده اســت و آیا فکر می کنید در 
این زمینه تفاوتی میان پایتخت و ســایر شهرهای 

ایران وجود دارد؟
رگولاتــوری و قوانیــن در ایــران واقعــاً دســت وپاگیر 

اینترنتــی  کســب وکارهای 
هســتند. البتــه بــه نظــر مــن 
کسب وکارهایی که بر روی یک 
اصــول و قاعده پیــش می روند، 
و  هســتند  قانونمنــد  قطعــاً 
قانــون بــرای آنهــا مهــم اســت. 
در واقــع قانون بــرای آنهــا مهم 
بــوده کــه بــه اینجــا رســیده اند 
و می تواننــد بــه صدهــا هــزار 
مشتری خدمات بدهند؛ اما در 
ایران بــه اســتارتاپ ها هم رحم 
نمی شــود. برای مثــال اینماد و 
دیگر قوانیــن در لحظــه و بدون 
فکــر کــردن بــه عواقــب آن برای 
کسب وکارها، تصمیم می گیرند 

و عمل می کننــد. درواقع هیچ قانون درســتی وجــود ندارد 
کــه از کســب وکارها حمایــت کنــد. در پــی اتفاقــات ســال 
گذشته، اینترنت قطع شــد و سرویس های مختلف دچار 
اختلال شدند. این مشــکلات نوتیفیکیشن های الوفود را 
با مشــکلات جدی مواجه کرد و ما در زمان ثبت ســفارش 
نوتیفیکیشــن دریافــت نمی کردیــم. در چنیــن شــرایطی 

استارتاپ ها چگونه می توانند رشد کنند؟

 باتوجه به شرایطی که وجود دارد، ظرفیت 
مناطقــی را کــه در حــال حاضــر در آن هــا فعالیــت 
داریــد، بــرای رشــد کســب وکارهای نــوآور چگونــه 

ارزیابی می کنید؟
ظرفیت این شهرها برای کســب وکارهای نوآور کاملاً مهیا 
اســت؛ چــون کاربــران می خواهند از یــک محصــول نوآور 
استفاده کنند. فرهنگ استفاده از محصولات 
نوآورانه نســبت به ســالیان پیش خیلی بهتر 
شده و مردم کاملاً این محصولات را پذیرفته اند. 
به عنوان یک اپلیکیشن نوآور خوشحالیم که 
برای اولین بار در دو شهر غربی کردنشین کشور 
به ارائه خدمات می پردازیم و اولین اپلیکیشن 
سفارش غذا در این شهرها هستیم. البته نباید 
فراموش کنیــم شــاه راه ایــن داســتان اینترنت 
است و اگر در این زمینه وضعیت را پیچیده تر 
کنند، ضرر بزرگی به کســب وکارهای اینترنتی 

ایران وارد می شود.

 آیا موج مهاجرتی که در حــوزه نیروهای 
متخصص شــاهد آن هســتیم در روند کاری شــما 

چالش برانگیز بوده است؟
موضوع تیــم برای تمــام اســتارتاپی ها چالش برانگیز شــده 
است. شرایط کشور کار را برای متخصصان سخت تر کرده 
و خیلــی از آنها به ناچــار مهاجــرت را انتخــاب می کنند. اما 
خوشــبختانه ما در تیم الوفود افــرادی را داریم کــه بی اندازه 
عاشق چالش های استارتاپی هستند و من از تک تک آنها 
تشکر می کنم. قطعاً اگر این عزیزان در الوفود نبودند، اتفاق 
مثبتی نمی افتاد. الوفودی ها بسیار سرسخت اند و باانگیزه 
در حال تلاش برای خلق بهترین ها در حوزه دلیوری هستند.

 
 چشم اندازی که برای کسب وکار خود در 

نظر دارید، چیست؟
چشــم انداز مــا این اســت کــه به عنــوان یک رقیــب جدی 
وارد میــدان شــویم؛ تــا کنــون مراحــل تســت را بــه خوبــی 
طی کرده ایــم. بــا ورود ســرمایه گذار، ایــن موضوع بــرای ما 
جدی تــر هــم خواهــد شــد. چشــم انداز مــا ایــن اســت که 
بتوانیــم ســهم خوبــی را از بــازار بگیریــم و بــا گســترش در 
شــهرهای دیگــر بتوانیــم خدمات مــان را بــه کاربــران ارائه 
دهیم. البتــه تأکید می کنــم، امــروز ما فقط در چند شــهر 
غربی کشور فعال هستیم و تا سه ماه آینده برنامه ای برای 
دیگر شــهرها نداریم. همچنیــن ما در نظــر داریم کیفیت 
فعلی را حفظ کنیم. البته ما به 
تنوع محصولات اپلیکیشن فکر 
می کنیم. حتی به افــزودن دارو 
هم فکر کرده ایم. به علاوه در نظر 
داریــم محصــولات نرم افــزاری 
متنوع تری را نسبت به نیاز بازار 
تولید کنیم که این موضوع هم 
جذابیت هــای خــودش را بــرای 
کاربران ما دارد. افزون بر موارد، 
ما به بهبود وضعیــت دلیوری، 
ارتقا فناوری و ارائــه راهکارهای 
دیجیتــال هــم فکــر می کنیــم. 
مســئولیت های  همچنیــن 
اجتماعــی هــم بــرای مــا مهــم 
هســتند؛ چون زمانی که الوفود 
در بحــران بــود، دوســتان اکوسیســتم بی انــدازه بــه الوفود 
لطــف داشــتند و از ارائه ســرویس گرفته تــا مشــاوره به ما 
کمک کردند. ارائه فرهنگ خوب باید پایدار باشد؛ ما علاوه 
بر ارائه خدمــات درســت باید این فرهنــگ خــوب را ادامه 
دهیم و به آیندگان منتقل کنیم تا الگویی برای جوان ترها و 

کسب وکارهای جدید باشیم.

راضیه مینایی  

Raziyeh.minaei995
@gmail.com

 تفاوت در خدمات، 
قیمت و استراتژی های 

بازاریابی، شرایط 
رقابت پذیری را 

چالشی تر می کنند. 
البته برای من که به 

کارآفرینی علاقه دارم 
این چالش ها شیرین 

هستند
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ساده سازی خدمات پیک در دنیای به هم پیوسته امروزی

نقش فناوری نویــن 
در دگرگونی خدمات پیک روش های باستانی خدمات پیک 

نیازی به قدمت نخستین تمدن ها

HISTORYتاریخچه

صنعــت خدمــات پیــک پیشــینه ای بســیار دور 
و جالــب دارد و تــا رســیدن بــه جایــگاه کنونــی بــا 
چالش های زیادی روبه رو بوده اســت. مــا امروز از 
خدمــات پیک بــرای راحت تر شــدن زندگــی بهره 
می بریم امــا این چهــره زیبــا و پردرآمــد کنونی به 
شکلی تکان دهنده غم انگیز و فقیرانه بوده است. 
پیشینه صنعت خدمات پیک به اندازه نخستین 
تمدن ما است. در زمان های قدیم پیام های مهم با 
استفاده از پیک یا پرندگان ارسال می شد. تاریخ 
باستان گویای آن اســت که برای ارســال پیام ها از 
کبوتران استفاده می شد یا بســته ها را دونده ها و 
ســوارکاران با اســب، شــتر و گاری و گاو، کالسکه، 
قطــار، دوچرخــه، اتومبیــل و به شــکل دســتی به 
مقصد می رساندند تا امروز که این کار با هواپیما 
انجام می شود. اختراع چرخ و وسایل حمل ونقل 
موجب افزایش خدمات پیک شد و روش وقت گیر 
قدیمی کنــار رفته و خدمــات پیک پرســرعت کار 

خود را شروع کرد.
نخســتین نمونه ثبــت شــده از جابجایــی کالا به 
هنگام ســاخت اهرام بــزرگ مصر مربوط اســت. 
آنهــا بــرای حمــل کالاهــای ســاختمانی خــود از 
مســافت های طولانی، روش هــای زیــادی را به کار 
می بردنــد. بــر پایــه اســناد باســتانی، نخســتین 
خدمات ســازمان یافتــه پیــک در مصــر در ۲4۰۰ 
سال پیش از میلاد انجام شد. در دوران جدید نیز 
نمونه هایــی از این گونه خدمات پیام رســانی ثبت 
شده است؛ مثلاً در سال ۱۷۷۵، در ایالات متحده 
 )Lexington( از لکســینگتون )Revere( ریــور
گذشت تا پیامی را به ســاکنان آن ناحیه برساند. 
همچنین در جنگ انقلابی ان هنیس تروتر بیلی 
)Ann Hennis Trotter Bailey( مشــهور بــه ان 
دیوانــه )mad Ann( فاصلــه ۱۶۰ کیلومتــری بیــن 
قلعــه Clendenin تــا قلعــه Savannah را بــرای 

آوردن باروت طی کرد. 
در زمــان ســاخت Well Fargo، در ســال ۱۸۵۲ 
شــکل دیگری از خدمات پیــک در ایالات متحده 

دیده شد. در این شکل از خدمات، کار جابه جایی 
و تحویل طلا به مناطق تازه تأسیس، به وسیله یک 
 Pony Express شــرکت انجام می شــد. شــرکت
در ســال ۱۸۶۰ بــرای ارائــه خدمــات پیک پســتی 
 St. و بســته های کوچــک در ســنت جــوزف )
Joseph(، میســوری )Missouri(، ســاکرامنتو 
)Sacramento( و کالیفرنیا پایه گذاری شد. پونی 
اکســپرس می توانســت مســیری بیش از ۳،۰۰۰ 
کیلومتــر را در مدت ۱۰ روز پوشــش دهــد، اما این 
شرکت پس از اختراع و گسترش خدمات تلگراف 

در سال ۱۸۶۱ کنار گذاشته شد. 

 نقش برجسته حیوانات در ارائه 
خدمات پیک

تحویل بســته ها در زمان هــای قدیم آســان نبود. 
ارسال پیام وابسته به حیواناتی چون اسب، شتر، 
گاو )بــرای کشــیدن گاری(، ســگ و پرنــدگان بــود. 
خدمات پیک با کمک شتر در کشورهای حاشیه 
خلیج فــارس و بســیاری از کشــورهای آســیایی و 
همچنین استرالیا ارائه می شد. با اختراع راه آهن، 
استفاده از شــتر اهمیت خود را از دســت داد. در 
استرالیا، آلاسکا و کانادا به شــکل ویژه از سگ ها 
برای خدمات پیک استفاده می شد. سورتمه هایی 
که به وسیله سگ کشیده می شدند، برای تحویل 
پســت و بســته ها، از ســال ۱۸9۰ تــا ۱9۶۳ بــه کار 
می رفتند. گاری هایی که با نیروی ده سگ کشیده 
می شد قادر به جابه جایی باری به وزن بیش از ۳۰۰ 
کیلوگرم بود! اســب ها در امپراتوری های باستانی 
در میــدان جنــگ و هــم در خدمــات پیام رســانی 
اهمیت زیادی داشتند؛ از این حیوانات در شبکه 
تحویل نامه و بسته ها استفاده می شد. اتحادیه 
هانســیتیک )Hanseatic League( را به عنوان 
مجموعه دارای خدمات منظم پیک با اسب بین 
شــهرها و قلعه ها در ســال ۱۲۷4 می شناسند. در 
پایان قرن شانزدهم شبکه خدمات پیک با اسب 

گسترش یافته و اروپا و آسیا را پوشش می داد. 
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تقریبــاً   ۱994 ســال  در 
۵۰۰،۰۰۰ کالای مصرفی 
ایــالات  در سراســر 
موجــود  متحــده 
بــود؛ امــروز بیــش از 
۲4 میلیــون کتــاب در 
آمــازون، ۱۵ میلیــون تک 
آهنــگ در Match.com و 
DVD ۱۰۰،۰۰۰ در نتفلیکــس موجــود 
اســت. همچنیــن در ســال ۱949 یــک ســوپرمارکت 
بــه طــور متوســط ۳،۷۵۰ کالای مختلــف را نگهداری 
می کرد، امروزه این تعداد به بیش از 4۵،۰۰۰ رســیده 
است. تمرکز موجودی ها به شرکت های آنلاین مانند 
آمازون و نتفلیکس اجازه می دهد تا از نظر اقتصادی 
در مقایسه با خدمات ســنتی موسوم به ملات و آجر 
)brick-and-mortar( که ناگزیــر از نگهداری اقلام 
در محل های خرده فروشــی هســتند، گروه بزرگ تری 
از محصــولات را عرضــه کنند. پافشــاری پیوســته بر 
متمرکــز کــردن موجودی هــای فیزیکــی بــه آن ســوی 
مرزهــای ملی نیز گســترش می یابد تــا پخش جهانی 
کالاهــا از طریق مراکــز توزیــع منطقه ای انجام شــود. 
بــه عنــوان نمونــه، مرکــز توزیــع تویوتــا در منســفیلد 
)Mansfield( کــه پشــتیبانی از ۱۱۲ نمایندگی تویوتا 
در نیو انگلند و شمال نیویورک را برعهده دارد، زمانی 
که قطعه ای ویژه در انبار فروشنده ای وجود ندارد و از 
سوی او سفارش داده می شود، این امکان وجود دارد 
که با اســتفاده از فناوری به موجودی های دیگر مراکز 

توزیع تویوتا دسترسی مجازی داشته باشد.
در دنیــای پرســرعت امــروز و دادوســتدهای جهانی، 
بخش خدمات پیک اهمیت زیــادی برای جابه جایی 
کالاها )لجســتیک خرده فروشــی( دارد. شــرکت های 
خدمات پیک پیشــرفت های فنــاوری را بــرای همگام 
شــدن بــا رقبــا و بــرآورده ســاختن نیازمندی هــای رو 
بــه رشــد مصرف کننــدگان بــه کار می گیرنــد. مزایــا و 
دگرگونی هــای انقلابــی کــه فناوری هــای نویــن ایجــاد 
کرده آثاری شگرف بر صنعت خدمات پیک گذاشته 
اســت. برخی از کارکردهای این فناوری هــا را می توان 

در موارد زیر مشاهده کرد.

 ردیابی و دید بهبود یافته
اســتفاده از ســامانه های ردیابــی پیشــرفته، یکــی از 

مهم تریــن پیشــرفت های فناوری بــرای صنعت پیک 
است. مشتریان و خدمات پیک می توانند با استفاده 
از موقعیت یــاب جهانــی GPS و ردیابــی بلادرنــگ، 
محموله هــا را از تحویــل تــا تحویــل دنبال کننــد. این 
دید بهبودیافته، نگرانی مشتریان را کاهش و از سوی 
دیگر به شــرکت ها اجازه برخورداری از چارچوب های 
زمانی دقیــق تحویــل پیش بینی شــده را می دهد تا به 
شــکل فعال بــه هرگونــه تأخیر یــا مشــکل در جریان 

حمل ونقل رسیدگی کنند.

 خودکارسازی و کارآیی
خودکارســازی بــا ساده ســازی فرآیندهــا و افزایــش 
بهــره وری موجــب دگرگونــی در صنعــت پیــک شــده 
اســت. ســامانه های مرتب ســازی خــودکار، امــکان 
دسته بندی سریع و دقیق بسته ها را فراهم می کند که 
این امر احتمال اشــتباه را کاهش و روند مرتب سازی 

را شتاب می دهد. 
ورود خودکار داده ها و ایجاد برچسب نیز موجب کم 
شدن کار دســتی و صرفه جویی در زمان کار می شود. 
این شــکل از خودکارســازی، منجــر به افزایــش زمان 
پــردازش، قیمت هــای کم تــر و کارآیــی بیش تــر بــرای 

شرکت  های پیک در سراسر جهان می شود.

 یکپارچه سازی تجارت الکترونیکی
 sameday courier( »خدمــات پیــک »همــان روز
service(، به شــکلی چشــم گیر از گســترش تجارت 
الکترونیکی تاثیر گرفته اســت. محبوبیــت روزافزون 
خرید برخط )آنلاین(، پیک ها را مجبور کرده تا دست 
بــه کار پیونــد دادن ســامانه های خــود بــا بســترهای 
تجــارت الکترونیکــی شــوند. با دسترســی بــه چنین 
بســتر ارتباطــی، فروشــندگان و پیک هــای تجــارت 
الکترونیکی ممکن است به شکل مستقیم و کارآمد 
ســفارش ها را پــردازش و بســته بندی کننــد. چنیــن 
شکلی از یکپارچه سازی موجب سادگی همه فرآیند 
تحویــل می شــود و بهــره وری را افــزوده و دیرکردهــا را 

کاهش می دهد.

 برنامک های گوشــی هوشــمند و 
بسترهای برخط

کســب وکارهای خرده فروشــی پیــک از 
برنامک هــای  )Application( کاربــردی 
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گوشی هوشــمند و بســترهای اینترنتی برای افزایش 
راحتی کاربران و یک پارچه کردن کارهای خود استفاده 
می کننــد. بــا چنیــن برنامه هایــی کاربــران می تواننــد 

محموله هــا را رهگیــری کرده و بــرای دریافت 
آن برنامه ریزی کنند؛ این برنامه ها کاربر را از 
رســیدن محموله آگاه می کنند و با اســتفاده 
از آنهــا می تــوان بــا پیک هــا تمــاس برقــرار 
کــرد. درگاه هــای ارتباطی برخــط، گزینه های 
گوناگونــی بــرای تحویــل، مقایســه قیمت ها 
و خدمــات نوبت دهــی در اختیار مشــتریان 
قــرار می دهند و بــا ســاده تر کردن دادوســتد 
بیــن مشــتریان و کســب وکارهای خدمــات 
پیک، موجب بهبود تجربه کاربری مشــتری 

می شوند.

 تجزیــه و تحلیــل داده هــا و مدل ســازی 
پیش بینی

خدمات پیک اکنون به پشــتوانه فناوری به ابزارهایی 
مفیــد بــرای تجزیــه و تحلیــل داده هــا و مدل ســازی 
دسترســی دارنــد. مقادیر انبــوه از داده هــای خدمات 
 )European sameday courier service( پیــک
در اختیار کســب وکارها اســت و می توانند از آن برای 
تجزیــه و تحلیــل، یافتــن الگوهــا، بهبــود مســیرها و 
پیش بینی تغییرات تقاضا استفاده کنند. این رویکرد 
داده محور، امکان تصمیم گیری بهتر، کاربرد مناسب 
منابع و قابلیت پیش بینی درخواســت های مشــتری 
را ایجاد می کنــد. دقت پیش بینی  زمــان تحویل را نیز 
می توان با اســتفاده از مدل ســازی پیش بینــی بهبود 

بخشید و رضایت مشتری را افزایش داد.

 پایداری و ابتکارات سبز
اجرای برنامه های سبز و پایدار در بخش 
پیک با وجود فناوری آسان تر شده است. 
به منظــور کاهش انتشــار کربــن و اثرات 
زیســت محیطی، تحویل های دوردست 
)last-mile( به شــکلی فزاینده به سوی 
خودروهــای الکتریکــی )EVs( هدایــت 
می شــود که از منابع ســوخت جایگزین 
استفاده می کنند. برنامه ریزی مسیر بر 
الگوریتم هــای بهینه به کاهــش مصرف 
ســوخت کمــک می کنــد و کارآیــی کلــی 
را افزایــش می دهــد. به کارگیــری روش هــا و خودروهای 
سازگار با محیط زیســت، کســب وکارهای پیک را قادر 
می ســازد تا از برنامه های زیســت محیطی پشــتیبانی 
کنند و بــه درخواســت  های رو به رشــد بــرای راه کارهای 

سبزتر پاسخ دهند.
بخــش پیــک بــا چندیــن مزیــت ماننــد رهگیــری 
بهبودیافته، خودکارسازی، هواپیماهای بدون سرنشین 
تحویــل، برنامه هــای کاربــردی تلفــن همــراه و تجزیــه و 
تحلیل داده ها دستخوش دگرگونی های فنی شده است. 
این پیشــرفت ها نه تنهــا کارآمدی عملیاتــی و رضایت 
مشــتری را افزایش می دهند، بلکه راه را برای طرح های 
پیشــرفته تر در آینده باز می کنند. تردیدی نیســت که 
صنعت پیک با پیشرفت فناوری تغییرات چشمگیر و 
بیش تری را تجربه خواهد کرد که در پایان منجر دنیای 

تحویل و پیک را به هم پیوسته تر و کارآمدتر می سازد.

مهران امیری  

mehranamiri
@gmail.com
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نباید صنف را چند پاره کنیم 

INTERVIEWگفت و گو

 یعنــی نصــر تهــران را کمــاکان 
ترجیح می دهید؟

به اعتقاد من کســی که ریاست نصر کشــور را به 
عهــده می گیرد بایــد یک ســری ویژگی ها داشــته 
باشــد و باید وقت بگــذارد. با توجه بــه ترکیبی که 
امــروز می بینیم، این زیرســاخت فراهم نیســت. 
باید ببینیــم در آینــده چــه اتفاقاتی می افتــد. در 
دوره هفتم کارهای زیادی باقی مانده که باید برای 
آنها وقت و انرژی گذاشت. خیلی از موضوعات به 
نحوه گفت وگو با دولت مستقر مرتبط هستند که 
پیچیدگی های خاص خودش را دارد. مشکلی که 
در دوره ششــم به خصوص در شــروع کار دیدیم، 
مربوط به اختلاف درون نصر تهران بود که باعث 
شد امکان نقش آفرینی آنها در نصر کشور فراهم 
نشود؛ هم در بخش اعضای شورای مرکزی کشور و 
هم در بخش تصویب اساسنامه جدیدی که نصر 

تهران تنظیم کرد، این مشکل را دیدیم. 

 به نظر شــما دوره هفتم چقدر 
می تواند با دوره ششم متفاوت باشد؟

قطعــاً دوره هفتم متفاوت اســت؛ زیــرا اعضای آن 
متفــاوت هســتند. مــا در دوره ششــم هــم شــاهد 
تحولات بسیار زیادی در بسیاری از استان ها بودیم. 
مطمئن باشید دوره هفتم نیز با حضور افراد جدید و 
تحول گرا حتماً متفاوت خواهد بود. مهم این است 
که چقدر اعضای صنــف در تمامی اســتان ها پای 
صندوق های رأی بیایند و نماینده واقعی خودشان 
را با آرای بالا انتخاب کنند. همان اتفاقاتی که در زیر 
پوست صنف افتاده، در هیئت مدیره نظام صنفی 
هم عیــان خواهد شــد. مــا بحمــدالله در ایــن دوره 
تا بــه  حــال رد صلاحیــت کاندیداها را نداشــته ایم 
و جز معدود مجموعه هایی هســتیم کــه هم مورد 
اعتماد حاکمیت اســت و هم انتخابات آن بسیار 
دموکراتیــک برگــزار می شــود. در ایــن بــاره قانــون 
مترقی ای در ســال ۷9 مصوب شــده اســت؛ گرچه 
که باید اصلاح شــود امــا از نظر انتخاب شــوندگی 
بسیار دموکراتیک است و اتفاقاتی که در این دوره 
افتاد، نشان داد که حاکمیت هم به این قانون و نوع 

انتخابات احترام می گذارد.
 

 یکی از موضوعات اخیر مربوط 
به مماشــات شــما با اعضای هیئت مدیره 
است. به نظر می رســد که شما غیبت این 
افراد را نادیده گرفتید؛ با اینکه این افراد باید 
حــذف می شــدند و بــا اعضــای علی البدل 
جایگزین می شــدند، این اتفاق نیفتاد. آیا 
چنین اتفاقی در دوره ششم رخ داده است؟
مطلقاً هیچ گونه مماشاتی رخ نداده است. من در 
دوره پنجم بازرس بودم و جزو کسانی بودم که مدام 
نســبت به حضــور اعضــا در هیئت مدیــره تأکید 
می کردم. در این دور هم بازرسان به درستی تذکر 
می دادند. طبق کتاب آبی ما باید برای قبول دلایل 

عدم حضور برخی اعضا رأی گیــری می کردیم. در 
مورد یکی از اعضا رأی گیری کردیم و این فرد خارج 
شد. این فرد در هیئت مدیره حضور پیدا نمی کرد 
و علاقه ای هم به حضور نداشــت. در مورد ســایر 
اعضا هم رأی گیری کردیم. اتفاقاً می خواهم بگویم 
که این دوره حتی اگر به ســودش هم نبوده؛ اما بر 
رعایت قانون تأکید داشته است. به طور خاص در 
مورد خانم دانشــور که الان حضور ندارند، بگویم 
کــه ایشــان در جریانات ســال گذشــته در انتهای 
شــب در دفتر دکتر قالیباف حضور پیدا می کرد و 
صدای بلند صنف بود. ما نباید زحمات ایشان را 
فراموش کنیم. احساس می کنم اگر این موضوعات 
را نگوییــم، غیراخلاقــی اســت. اتفاقاتی کــه برای 
ایشان، همسرشــان و کسب وکارشان پیش آمد، 
باعث شــد که خانم دانشــور قــادر به ادامــه دادن 
حضور در داخل کشور نباشــد. کسی که از خارج 
از کشــور بازگشــته بود در جلســات هیئت مدیره 
حضور پیدا می کــرد و نــکات لازم را انتقال می داد 
و فعــال بــود. در مــورد حضــور خانــم دانشــور هم 
رأی گیری صورت گرفت و با توجه به علاقه ایشان 
و حضور آنلاین ایشان، اکثریت قریب به اتفاق به 
ادامه حضور ایشان رأی دادند. این بانوی کارآفرین 
حوزه فنــاوری، آنقدر محترم اســت که عضو علی 
البدل در زمان رأی گیری گفت که قبول مسئولیت 

برای جایگزینی ایشان نخواهد کرد.

 موردی که کمــاکان در مــورد انتخابات 
مشخص نیست، مربوط به برگزاری غیر حضوری 
یــا بلاکچینــی انتخابــات اســت؛ تصمیــم نهایی 

هیئت مدیره در این مورد چیست؟
تصمیم قطعی و نهایی در کشور و تهران، رأی گیری 
به صــورت آنلایــن و مبتنــی بــر فنــاوری بلاکچین 
اســت. ایــن موضــوع پیشــرفت صنــف را نشــان 
می دهد و کاملاً هم قانونی است. نظر قطعی ناظر 
در مورد این موضوع را قبلاً گرفته ایم و پذیرفته اند 
که حضور می تواند به صورت آنلاین باشد البته با 
توجه  به شرایطی که حتماً آن را رعایت می کنیم. 
هر کسی که با این موضوعات تجربه شده مخالف 
باشد و بخواهد صنف را به عقب برگرداند، حتی 
اگر ما راضی می شــدیم هم بدنه صنــف راضی به 

بازگشت به عقب نخواهد شد.
 

 نتیجه انتخابات هر چه باشــد 
می پذیرید؟

حتمــاً می پذیریــم. مــا خودمــان خروجی هــای 
انتخابات سه روزه نظام صنفی هستیم. در تمامی 
ادوار صحت و سلامت برگزارکنندگان مورد تأیید 
بوده است. درست است که مسئولیت برگزاری 
انتخابــات بــه عهــده هیئت مدیــره اســت؛ ولــی 
هیئــت نظــارت و هیئــت اجرایی مســتقل عمل 
می کنند و هر نتیجه ای که روز ۲۸ام به دست آید، 

آن را می پذیریم.



اول�ن کتاب با عنوان «اقتصاد دیجیتال دوبی» از مجموعه ٩ جلدی
کتاب های انتشارات راه �رداخت به مناسـبت رویداد ٩ ژانویه منتشر شد.


