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این یادداشت را چهار سال پیش در همین ستون 
نوشــته‌ بــودم. بــی هیــچ کــم و کاســتی بــه کار این 
روزهــا هم می‌آیــد. روزهایــی که اســتیصال آدم‌ها 
در مواجهــه بــا دلار 18 هــزار تومانی آن‌هــا را حتی 
طعمه‌هــای آســان‌تری بــرای پکیج فروش‌هــا کرده 

است! 
این روزها باز جسته‌وگریخته همایش‌ها و 
برنامه‌هایی برگزار می‌شود که زخم قدیمی 
اکوسیستم استارتاپی را تازه می‌کند؛ زخمی که از 
نــوآور  کســب‌وکارهای  شــکل‌گیری  ابتــدای 
به‌خصوص آنلاین‌ها با این فضا همراه بوده است. 
پکیج‌هــای  و  موفقیت‌فروشــی 
موفقیت آسان برای پولدار شدن آن‌ 
هــم بــا عکس‌هــا و گزین‌گویه‌هــای 
اســتیو جابــز و بیــل گیتــس و دیگر 
موبورهــا! خطــری بــزرگ بــرای یک 
فضای کســب‌وکاری که بیش از هر 
زمان دیگری نیاز دارد نیروی انسانی 
و مشتاقش بداند و فهم کند که در 
ســخت‌ترین شــرایط یــک دوره 
اقتصــادی بــه ســر می‌بــرد و بــرای 
ساختن و پول درآوردن و موفقیت باید عرق بریزد و 

انتظار بکشد. 
موفقیت‌فروش‌هــا اما راه‌های میان‌بــری دارند. 
آن‌ها از ماشین‌های بنز و بی‌ام‌و و سبک زندگی 
»لاکچــری« اما بعضــا اجــاره‌ای خود اســتوری 
می‌گذارنــد تــا بــه مخاطــب مستأصلشــان در 
شــهرهای بزرگ و کوچک کشــور بگوینــد برای 
داشــتن چنیــن زندگــی‌ای بــه جــای کارآمــوزی 
و کارورزی و مهارت‌انــدوزی تنهــا کافــی اســت 
پکیج‌های اینستاگرامی آن‌ها را بخرند. این یک 

خطر جدی برای فضایی اســت که ایــن روزها با 
ســایه طرح صیانت حســابی ترس‌خورده شده 
و بیــم آن را دارد کــه نیــروی نخبــه و کارکشــته 
انســانی‌اش را بیــش از پیــش از دســت بدهد. 
به‌ عبارتی ما از یک‌ســو با خطر خروج نیروهای 
ماهر اکوسیستم کسب‌وکارهای نوآور و آنلاین 
کشــور مواجهیم و از ســوی دیگر با خطر گمراه 
شــدن نیروهــای تــازه‌کاری کــه ممکن اســت به 
دام پکیج‌فروش‌هــای اینســتاگرام بیفتنــد کــه 

متأسفانه می‌افتند؛ زیاد هم می‌افتند!
یکــی از پراســتفاده‌ترین هشــتگی کــه 
ایرانی‌ها در  شبکه‌های اجتماعی استفاده 
می‌کنند #موفقیت است! عجیب نیست؟ برای 
کشوری که در یکی از بدترین سال‌های اقتصادی 
خود به سر برده و بسیاری از کسب‌وکارهای بزرگش 
نیمه‌تعطیل شدند یا دست به تعدیل گسترده نیرو 
زدند، چرا باید این هشتگ، محبوب شهروندانش 
در شبکه‌های اجتماعی باشد؟! پاسخ روشن است؛ 
در روزهای استیصال و رکود و بیکاری بیشتر، این 
موفقیت‌فروش‌ها هستند که ماهی درشت صید 
می‌کنند. آن‌هــا خوب یاد گرفته‌اند کــه وقتی حال 
کسب‌وکارها خوب نباشد، موقع شکارشان است. 
ما به عنوان رسانه نوآوری کشور به‌شدت   
پایبند بــه این اصــل اخلاقــی و حرفه‌ای 
هستیم که دست این کسب‌وکارهای غیرواقعی را 
رو کنیــم، از آن‌هــا و دربــاره مســیر نادرســتی کــه 
جوان‌های مشتاق کسب‌وکار را می‌برند بنویسیم 
و حتی نهراسیم که با نام و نشــان آن‌ها را معرفی 
کنیم، آن ‌هم با نقد اصولی و برشمردن دلایل خود 
برای برحذر داشــتن جوان‌ها از نزدیک شــدن به 

آن‌ها. 

INTROسرآغاز

کسب‌وکارها کار نکنند
موفقیت‌فروش‌ها رونق می‌گیرند

#موفقیت: بازگشت پکیج‌فروش‌ها

رضا جمیلی 
سردبیر

@rezajamili

محمد برزگری از آغاز رسمی اجرای صورتحساب الکترونیکی خبر داد

نظام مالیاتی در مسیر هوشمندسازی

گزارش مدیرعامل داده‌پردازی کیسان از ارائه خدمات به ۶۰ هزار مودی

رونمایی از گزارش عملکرد ۱۴۰۴ کیسان

محمد برزگــری، معاون تحول هوشــمند نظــام مالیاتی، در 
رویــداد »تکس‌تــک« کــه روز ۲۶ آذرمــاه در ســالن ضرغام 
توسط شرکت معتمد مالیاتی کیسان برگزار شد، با تشریح 
آخریــن قوانیــن و مقــررات مالیاتــی، از تحــول بنیادیــن در 
رویکــرد ســازمان امــور مالیاتــی خبــر داد. او تأکید کــرد که 
نظام مالیاتی اکنون از نگاه حل مســئله پســینی به سمت 
پیشگیری و شفافیت حرکت می‌کند و هدف اصلی، کاهش 
تخلفات و کمک به مودیــان در مرحله ابراز اســت. برزگری 
محورهای تحول را شامل تغییر قوانین و مقررات، بهره‌گیری 
از فناوری‌های نوین، به‌کارگیری قواعد خودکنترلی، استفاده 
از مفاهیــم نویــن ماننــد تئــوری بازی‌هــا، اصــاح ســاختار 
ســازمانی و فرهنگ‌ســازی مالیاتــی معرفــی کــرد. او گفت: 
»اجرای هم‌زمان تأمین درآمد دولت و نقش تنظیم‌گری در 
اقتصاد، نیازمند رویکردی دو‌سویه شامل افزایش تمکین 
داوطلبانه مودیان و کاهش حسابرسی‌های پسینی است.«

وی به اصلاح قوانین مالیاتی طی ۱۵ تا ۲۰ ســال گذشته، از 
جمله قانون مالیات‌های مستقیم، پایانه‌های فروشگاهی و 
سامانه مودیان، اشــاره کرد و افزود اســتفاده از فناوری‌های 
نویــن، ایجــاد کارپوشــه برای مــردم، صــدور صورتحســاب 
الکترونیکــی و طراحــی ســازوکارهای خودکنترلــی، امــکان 
ارائه خدمات گسترده بدون اتکا به نیروی انسانی محدود 
را فراهم کرده اســت. برزگری همچنین خبر داد که در دو تا 
سه سال آینده، بخش عمده خدمات مالیاتی برون‌سپاری 
خواهــد شــد و حسابرســی ترکیبــی سیستمی–انســانی 
بــه‌کار گرفتــه می‌شــود. برزگــری از آغــاز اجــرای رســمی 
صورتحســاب الکترونیکــی در مالیــات بــر ارزش افــزوده از 
ابتــدای دی‌مــاه ۱۴۰۴خبــر داد، اقدامــی که گامــی مهم در 
مسیر هوشمندسازی، شفافیت و تسهیل تعامل مودیان 
با نظام مالیاتی کشور محسوب می‌شود. رویداد تکس‌تک 

برگزار شد.

امیر کشورزاد، مدیرعامل شــرکت داده‌پردازی کیسان، 
در رویداد تکس‌تک از گزارش عملکرد ۱۴۰۴ این شرکت 
رونمایــی کــرد. بر اســاس ایــن گــزارش، کیســان در حال 
حاضر بــه بیــش از ۶۰ هــزار مــودی فعــال در ۸۷۱ شــهر 
کشــور خدمات ارائه می‌دهد؛ آماری که نشــان می‌دهد 
مالیات دیجیتال دیگر محدود به چند کلان‌شهر نیست 
و با گســترش جغرافیایی، از شــهرهای کوچــک مرزی تا 
مراکز شــهری بــزرگ را دربر گرفتــه و به یک زیرســاخت 
ملی تبدیل شــده اســت. کشــورزاد با اشــاره به این آمار 
گفت: »این اعداد روایت قصه یک شرکت نیست، بلکه 
قصه یک مســئولیت جمعی اســت؛ مســئولیتی که به 
انتخاب‌ها، تلاش‌ها و نتایج واقعی تبدیل شده است.«

مدیرعامــل کیســان در ادامــه بــه ارائــه برخــی آمارهــای 
عملکردی این شــرکت پرداخت. به گفتــه او، بازه زمانی 

ســاعت ۱۰ تــا ۱۱ صبــح پرتراکنش‌تریــن زمــان صــدور 
صورتحســاب در کیســان اســت. همچنیــن ثبــت 
صورتحســابی بــه ارزش ۵۰ همــت توســط یــک مــودی، 
صــدور حــدود ســه میلیــون صورتحســاب توســط یــک 
مودی تنهــا در یــک روز و ثبت فاکتــوری بــا ۱۸۰۳ ردیف 
کالا و خدمت، از رکوردهای اعلام‌شده در تاریخ فعالیت 

کیسان بوده است. 
کشورزاد با اشــاره به شاخص رضایت مشــتریان اعلام 
کرد که میزان سی‌اس‌ای‌تی کیسان به حدود ۹۸ درصد 
رســیده اســت. او همچنین از توســعه ابزارهایــی مانند 
صورت‌حساب وکالتی، شبکه کارگزاران، پنل حسابداران 
و نرم‌افزار موبایل به‌عنوان پاســخ به نیازهای مودیان نام 
برد. به گفته او، از دی‌ماه امسال مالیات بر ارزش افزوده 

وارد دوره جدیدی خواهد شد.

نشانی: تهران، جنت‌آباد جنوبی، خیابان لاله غربی، خیابان حدیث، کوچه حدیث دوم، پلاک ۸
karangweekly.ir :وب‌سایت
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تکذیب افشای داده‌های کاربران 
شاپرک

شاپرک در واکنش به خبر افشای داده‌های 
کاربران، اعلام کرد که این ادعا فاقد صحت 
اســت و داده‌هــای مــورد نظــر مربــوط بــه 
اطلاعات قدیمی برخی بانک‌هاســت، نه 

شبکه شاپرک.

رگ‌تک تنها راه‌ نجات بازار
 رضــا باقری‌اصــل در گفت‌وگوی 
اختصاصــی بــا پــروژه »گــزارش لندتــک 
ایــران ۱۴۰۴« بر لزوم پیش‌دســتی بخش 
خصوصــی در تنظیم‌گــری و حرکــت بــه 

سمت رگ‌تک تأکید کرد.

مسدودی پلتفرم‌های مطرح 
سلامت

بــا فشــار ســازمان غــذا و دارو، درگاه‌هــای 
پرداخــت پلتفرم‌های ســامت دیجیتال 
ماننــد دکتردکتر و پزشــک‌بوک مســدود 
شد. انجمن تجارت الکترونیک این اقدام 

را غیرقانونی و به‌زیان مردم دانست.

لندتک ارزان‌تر از قرض‌الحسنه
گفت‌وگویــی  در  ترابــی  امیــد 
اختصاصــی، لندتک‌هــا را ارزان‌تــر از 
قرض‌الحسنه و سریع‌تر از وام‌های بانکی 
دانســت. او تاکید کــرد که خریــد اعتباری 

تجربه‌ای ساده و سریع فراهم کرده‌اند.

جلسه شــورای اجرایی فناوری اطلاعات، صبح دوشنبه ۱ 
دی‌ماه ۱۴۰۴، به ریاست مسعود پزشکیان برگزار شد. در 
این جلسه گزارش جامع وزارت ارتباطات و فناوری اطلاعات 
درباره وضعیت توسعه و میزان تحقق دولت الکترونیک 
در کشور، جایگاه جمهوری اســامی ایران در ارزیابی‌ها و 
رتبه‌بندی‌های بین‌المللی در این حــوزه و همچنین نتایج 
ارزیابی دوره‌ای پایش کیفیت خدمات دولت الکترونیک در 
دستگاه‌های اجرایی به‌صورت تفصیلی ارائه و مورد بحث 
و بررسی قرار گرفت. به گزارش پایگاه اطلاع‌رسانی ریاست 
جمهوری، رئیس‌جمهور با تأکید بــر اهمیت تحقق طرح 

ملی دولت الکترونیک به‌عنوان ابزاری کلیدی برای تسهیل 
ارائــه خدمــات بــه مــردم و افزایــش رضایتمنــدی عمومی 
تصریح کرد‌: »تکمیــل و به‌روزرســانی اطلاعــات خدمات 
دستگاه‌های اجرایی، ارتقای امنیت سایبری و پیش‌بینی 
زیرساخت‌های جایگزین و پشــتیبان، از الزامات اساسی 
اجرای موفق این طرح ملی است.« در این جلسه همچنین 
اعضای شورا در حضور رئیس‌جمهور به آسیب‌شناسی 
روندهای موجود، شناســایی چالش‌ها و موانع پیش‌روی 
تحقق کامل دولت الکترونیک پرداختند. پزشکیان در این 
نشســت با تأکید بر اهمیت طرح ملی دولت الکترونیک 

به‌عنوان ابزاری کلیدی برای تسهیل ارائه خدمات به مردم 
و افزایش رضایتمندی عمومی، تحقق آن را از اولویت‌های 
دولت برشــمرد و بــا انتقــاد از وقفــه ۲۷ماهه در تشــکیل 
جلســات شــورای اجرایی فنــاوری اطلاعات، خاطرنشــان 
کــرد کــه اســتمرار و نظــم در برگزاری این جلســات، شــرط 
لازم برای پیشبرد مؤثر سیاســت‌های تحول دیجیتال در 
کشور اســت. پزشــکیان همچنین تأکید کرد: »ما باید به 
اســتانداردهای جهانی در حوزه دولت الکترونیک دست 
یابیم و در این مسیر، استفاده از مشاوران بین‌المللی نیز 

ضروری است.«

تاکید رئیس جمهور بر الزام تحقق 
دولت الکترونیک

ضرورت دستیابی 
به استانداردهای 
جهانی

لایحه بودجه سال ۱۴۰۵ منتشر شد

افزایش۲۰ درصدی حقوق کارمندان و بازنشستگان

فین‌تک‌هایی که زنجیره خرده‌فروشی ایران را بازتعریف می‌کنند

از صندوق تا اعتبار

لایحه بودجه سال ۱۴۰۵ کل کشــور با برآورد بیش از ۱۴۴۴۴ 
همــت منابــع، افزایــش ۲۰ درصدی حقــوق کارکنــان دولت 
و بازنشستگان، رشــد ۳۰ درصدی مســتمری مددجویان و 
ارتقای سقف معافیت مالیاتی حقوق‌بگیران به مجلس ارائه 
شد؛ لایحه‌ای که دولت آن را با رویکرد شفافیت، بودجه‌ریزی 
مبتنی بر عملکرد و به‌صورت تک‌مرحله‌ای و بر مبنای واحد 
پولی جدید تدویــن کرده اســت. این بودجــه از حیث منابع 
و مصارف بودجه کل کشــور بالغ بر ۱۴ هــزار و ۴۴۱ میلیارد و 

۴۱۷ میلیون و ۵۰۵ هزار و ۶۰۰ ریال اســت. بر اســاس لایحه 
ارائه‌شــده، منابع عمومــی دولت در ســال ۱۴۰۵ حــدود ۵۲۰ 
همت پیش‌بینی شده که بخش عمده آن از محل درآمدها 
و واگــذاری دارایی‌هــای مالــی تأمیــن می‌شــود. درآمدهــای 
اختصاصی دستگاه‌ها نیز ۷۰ همت برآورد شده و در مجموع، 
منابع بودجه عمومی دولت به حدود ۵۹۰ همت می‌رســد. 
همچنین منابــع شــرکت‌های دولتی، بانک‌ها و مؤسســات 
وابسته به دولت ۸۸۰ همت و منابع بودجه کل کشور حدود 

یک‌هزار و ۱۴۴ همت اعلام شده است. حقوق کارکنان دولت، 
بازنشســتگان و وظیفه‌بگیــران بــا رشــد ۲۰ درصــدی همراه 
خواهد شــد و میــزان مســتمری مددجویان تحت پوشــش 
کمیته امداد و سازمان بهزیستی نیز ۳۰ درصد افزایش پیدا 
می‌کند. همچنین رقم تعیین شده برای پرداخت یارانه نقدی 
به خانوارها ۳۰۰ همت خواهد بود. از دیگر نکات مهم بودجه 
۱۴۰۵، ارائه آن به‌صورت تک‌مرحله‌ای و تدوین ارقام با واحد 

پولی جدید پس از حذف چهار صفر است.

نمایشــگاه بین‌المللــی »مراکــز خریــد، فروشــگاه‌های 
زنجیــره‌ای، رویکردهــای نویــن صنعــت خرده‌فروشــی و 
صنایــع وابســته« از دوم تا پنجــم دی‌مــاه ۱۴۰۴ برگزاری 
شــد. در این نمایشــگاه، عــاوه بــر شــرکت‌ها و برندهای 
مرتبط با صنعــت خرده‌فروشــی، شــرکت‌های پرداخت 
و لندتــک ایــران نیــز حضــور دارنــد. شــرکت پرداخــت 
الکترونیــک ســامان، تجــارت الکترونیک پارســیان، بایا 
مکس، اســنپ‌پی، کارت اعتباری ایــران کیش، پرداخت 
الکترونیک پاســارگاد، بــاروک، اســنپ‌مارکت، ازکی‌وام، 
مبین‌نــت، راهبرد هوشــمند شــهر، بــه پرداخــت ملت، 
دیجی‌پی و تــارا از جمله شــرکت‌های فین‌تــک و لندتک 
حاضــر در نمایشــگاه بودنــد و محصــولات و راهکارهای 
جدید خود را معرفی کردند. در این نمایشــگاه، شــرکت 
تجارت الکترونیک پارســیان )تاپ( با راهکارهای متنوع 

پرداخــت و خدمــات اعتبــاری، از جملــه کارت مجــازی 
مبتنی بر شبکه »کلوزلوپ« و ووچرهای هدیه مبتنی بر 
کیف پــول، حضــور دارد. همچنین، دیجی‌پــی با معرفی 
قابلیت »سوشال کامرس« برای فروشــگاه‌های آنلاین و 
حضوری، از روش‌های نوین فروش اقساطی پرده برداشته 
است. پرداخت الکترونیک ســامان )سپ( نیز با راهکار 
»کهربا«، پرداخت‌های ان‌اف‌ســی بدون کارت را معرفی 
کــرده اســت. اســنپ‌مارکت بــا ارائــه دو بســته خدماتی 
متفــاوت، بخشــی از راهکارهــای عملیاتــی خــود را برای 
کســب‌وکارها معرفــی کــرد. یکی از ایــن بســته‌ها، پکیج 
انبارگردانی است که با حضور تیم تخصصی انبارگردانی، 
عملیــات مغایرت‌گیــری را در انبارهــای مختلــف انجــام 
می‌دهــد. بایامکس نیز ســبد یکپارچــه‌ای از راهکارهای 
پرداخت کش‌لس خــود را به نمایش گذاشــت. ازکی‌وام 

هم با تمرکز بر توسعه خدمات اعتباردهی غیرحضوری، 
بخشــی از راهکارهــای خــود را برای اســتفاده در شــبکه 

گسترده فروشگاهی ارائه کرد.
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 اگــر بخواهیــم وضعیــت زیرســاخت 
دیجیتال و سخت‌افزار موردنیاز اقتصاد دیجیتال 
را در صنایــع مختلــف، ازجمله صنعتــی که خود 
شــما در آن فعالیــت می‌کنیــد، در قالــب یــک 
مقایسه »دیروز و امروز« بررسی کنیم، در ده سال 
گذشته چه تغییراتی رخ داده است؟ به‌نظر شما 
کدام بخش‌ها رو به جلو حرکت کرده‌اند و در کدام 
بخش‌هــا بــا توقــف یــا حتــی عقب‌گــرد مواجــه 

بوده‌ایم؟
تغییراتی رخ داده، اما نــه در حد و اندازه‌ای که بســیاری از 

کشــورهای دیگر توانســته‌اند تجربه کنند. در بســیاری از 
کشورها، با برنامه‌های سه‌ساله یا پنج‌ســاله، از نقطه‌های 
شــروع بســیار پایین، در مــدت کوتاهی تغییرات اساســی 
ایجاد شده است اما من به‌عنوان کسی که بیش از ۳۰ سال 
در این سیســتم کار کــرده‌ام، چنین جهشــی را نمی‌بینم. 
یکی از عوامــل محدودکننده، ســاختار رگولاتوری اســت؛ 
از جمله بانک مرکزی، وزارت صمت و ســایر نهادها که در 
تأییــد نیازها و صــدور مجوزها کنــد عمل می‌کننــد. عامل 
دیگر تحریم‌هاســت که فعالیت‌هــا را با دشــواری و هزینه 
بالا مواجــه کــرده اســت؛ از انتقــال ارز تــا ثبت ســفارش و 

تــاش بــرای دور زدن محدودیت‌هــا. اگــر این موانــع نبود، 
می‌توانســتیم جلوتــر از وضعیت فعلی باشــیم. بــا وجود 
تلاش برای اســتفاده از آخرین ســرورها، تجهیزات شبکه 
و سیســتم‌های پرداخــت، تحریم‌هــا مانــع دسترســی بــه 

فناوری‌های پیشرفته می‌شوند.
در حوزه تخصصی ما، تجهیــزات حیاتی تولید کارت برای 
نظام بانکی و پرداخت تحت تحریم‌انــد. واردات برندهای 
معتبــر اروپایــی ممکن نیســت و حتــی اگر امکان داشــته 
باشد، هزینه‌ها بسیار بالاست. بنابراین ناچار به استفاده 
از محصولات چینی هستیم که کیفیت قابل‌قبولی دارند 

بررسی راهکارها و نیازهای زیرساخت دیجیتال در گفت‌وگو با هومن سپهری، 
مدیرعامل تندر نور

خسارتِ فرسودگی 

دیـجیـتــال

 بنیان‌گذار بریج‌واتر از تغییر 
مرکز ثقل سرمایه می‌گوید 

خاورمیانه، 
سیلیکون‌ولی 
سرمایه‌داران

ری دالیو، بنیان‌گذار شرکت سرمایه‌گذاری 
»بریج‌واتر اسوشــیتس«، در اظهارنظری 
قابل توجه خاورمیانه را منطقه‌ای توصیف 
کرده که با سرعتی بالا در حال تبدیل شدن 
به »سیلیکون‌ولی سرمایه‌داران« است. به 
باور او، تمرکز گسترده دولت‌های منطقه بر 
توسعه زیرســاخت‌های هوش مصنوعی 
و فراهم‌سازی بستر مناســب برای جذب 
سرمایه و نیروی انسانی متخصص، موتور 
اصلی این دگرگونی به شــمار می‌رود. این 
مســیر نــه یــک تغییــر کوتاه‌مــدت، بلکه 
نتیجــه ســال‌ها برنامه‌ریــزی هدفمنــد و 
نــگاه راهبــردی به آینــده اقتصــاد جهانی 
اســت. به گفته دالیو، کشــورهایی مانند 
امارات متحده عربی، عربستان سعودی 
و قطر در خط مقدم این تحول قرار دارند. 
این کشورها با اتکا به صندوق‌های ثروت 
ملی و همــکاری با بازیگران بــزرگ فناوری 
جهــان، در حــال ایجــاد مراکــز پیشــرفته 
فناوری و هوش مصنوعی هستند. چنین 
پروژه‌هایی نه‌تنها زیرســاخت‌های فنی را 
تقویت می‌کنند، بلکه جایــگاه منطقه را 
در زنجیره جهانی ســرمایه و نوآوری ارتقا 

می‌دهند.
یکــی از نمونه‌هــای برجســته، همــکاری 
صندوق سرمایه‌گذاری عمومی عربستان 
ســعودی با گوگل کلود اســت که با هدف 
ایجاد یک هاب جهانی هوش مصنوعی 
و با ارزشــی حدود ۱۰ میلیارد دلار شــکل 
گرفته اســت. ایــن توافق نشــان می‌دهد 
که عربستان به دنبال ایفای نقشی فراتر 
از یــک ســرمایه‌گذار ســنتی در اقتصــاد 
جهانی اســت. در امــارات متحــده عربی 
نیز پروژه‌های مشــابهی در جریان است. 
همکاری شــرکت‌هایی مانند اوپن‌ای‌آی، 
اوراکل، انویدیــا و سیســکو برای توســعه 
کمپس هــوش مصنوعی »اســتارگیت« 
بیانگــر تــاش مشــترک بــرای ایجــاد 
اکوسیستمی پیشرفته و رقابتی در حوزه 
فنــاوری اســت. دالیــو معتقــد اســت که 
ایــن تغییــرات عمیــق اقتصــادی در نگاه 
بلندمدت دولت‌های منطقه و تمرکز آن‌ها 
بر ایجاد محیطی باثبات، رقابتی و جذاب 
برای سرمایه‌گذاری ریشه دارد؛ محیطی 
که بتواند در سطح جهانی اعتماد ایجاد 
کند و ســرمایه و نــوآوری را به ســوی خود 

بکشاند.

REPORTگزارش

دومین رویداد تخصصی زیرساخت دیجیتال ایران ۱۶ دی ماه برگزار می‌شود و به همین بهانه در یک سلسله گفت‌وگوی تخصصی با فعالان و کارشناسان حوزه سخت‌افزار و زیرساخت 
دیجیتال به بررسی چالش‌ها و فرصت‌های کشور در این حوزه پرداخته‌ایم. در ادامه این سلسله گفت‌وگوها هومن سپهری، مدیرعامل تندر نور به تشریح وضعیت زیرساخت دیجیتال 

کشور و چالش‌های تأمین سخت‌افزار و تجهیزات حیاتی پرداخته. سپهری معتقد است که تحریم‌ها، کندی فرآیندهای رگولاتوری و محدودیت منابع مالی، سرعت توسعه و به‌روزرسانی 
زیرساخت‌ها را کاهش داده‌اند و بسیاری از تجهیزات حیاتی، از دستگاه‌های کارت‌خوان گرفته تا شبکه پرداخت، فرسوده و نیازمند نوسازی فوری هستند. او بر لزوم فراهم کردن دسترسی 
به منابع ارزی پایدار، اولویت‌بندی تأمین تجهیزات و تمرکز بر ارتقای فناوری‌های مدرن مانند کارت هوشمند و ان‌اف‌سی تأکید می‌کند و هشدار می‌دهد که ادامه وضعیت فعلی می‌تواند 

خسارت‌های جبران‌ناپذیری در اقتصاد دیجیتال کشور ایجاد کند.

I N T E R V I E W
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اما به سطح فناوری پیشــروهای اروپایی نمی‌رسند و هنوز 
در مرحلــه کپــی‌کاری هســتند. ایــن محدودیت‌هــا مانــع 
عملکرد بهینه در حوزه پرداخت شــده و امــکان واردات یا 
به‌روزرســانی وجود ندارد. در کنار ســخت‌افزار، مشکلات 
زیرســاختی نیــز وجــود دارد. زیرســاخت دیجیتــال بدون 
اینترنت مناســب معنی ندارد اما بســیاری از ســایت‌های 
آموزشی برای کاربران ایرانی مسدود است و حتی وی‌پی‌ان 
اغلب کارساز نیست. حتی خودمان هم محدودیت‌هایی 

حداقــل  کرده‌ایــم.  ایجــاد 
انتظــار این اســت کــه نیروهای 
متخصــص بــه اینترنــت آزاد، 
پرســرعت و مقرون‌به‌صرفــه 
باشــند  داشــته  دسترســی 
عبــور  بــرای  راهکارهایــی  و 
ســاختاری از تحریم‌ها طراحی 

شود.

 بــا توجــه بــه 
تصویری که ارائه کردید 
شــرایط،  ایــن  در  و 
نیازهــای  مهم‌تریــن 
زیرســاخت دیجیتــال، 

به‌ویــژه در بخش بانکی و مالی چیســت؟ مســیر 
ســرمایه‌گذاری و سیاســت‌گذاری بایــد بــه کــدام 
ســمت حرکت کند و تمرکز اصلی باید روی کدام 

بخش‌ها باشد؟
اگر اجازه بدهید، بحث را از مسائل ارزی آغاز کنم. روشن 
است که تحریم‌ها و شرایط شبه‌جنگی منابع ارزی دولت 
را کاهــش داده و این بــرای تأمین‌کننــدگان و واردکنندگان 
فناوری به یک چالش اساسی تبدیل شده است. ما تلاش 
کرده‌ایم با تولید داخلی، بخش عمده نیازها را بدون واردات 
کامل دســتگاه تأمین کنیم و قطعات مورد نیــاز را وارد و در 
داخل تولید کنیم امــا قطعات اصلی، مانند دســتگاه‌های 
کارت‌خــوان، تنهــا از دو یــا ســه تولیدکننــده جهانــی قابل 
تهیه هســتند و ناچار بــه واردات آن‌ها هســتیم. مشــکل 
اصلی، پیچیدگــی فرآیندهای ارزی اســت کــه پیش‌تر کل 
این مســیر نهایتاً ســه ماه طول می‌کشــید، اما امروز ثبت 
سفارش زمان‌بر شده و تخصیص ارز که ابتدا ۳۰ روزه بود، 
ابتدا به ۸۰ روز و اکنون حدود ۲۲۰ روز رسیده، بدون اینکه 

تخصیصی انجام شده باشد.
ســؤال اصلی این اســت که آیا ارز تخصیــص داده خواهد 
شــد یا خیر. تولیدکننده باید از یک ســال قبل نیاز کشور 
و شــرکت‌های پرداخــت را بداند، امــا با این عــدم قطعیت 
چگونه می‌تــوان برنامه‌ریزی کــرد، در حالی کــه مناقصات 
همزمان برگزار می‌شود و شرکت‌های پرداخت دو ماه بعد 
به دستگاه نیاز دارند؟ توان مالی شرکت‌های پرداخت نیز 
به‌دلیل افزایش نــرخ ارز و کاهش ارزش پــول کاهش یافته 
اســت و در مناقصه‌هــا بیــش از ۲۰ درصــد افزایش قیمت 
را نمی‌پذیرند، در حالی کــه من باید ۸۰ درصــد باقی‌مانده 
هزینــه را تأمیــن کنــم. ایــن مشــکل تأمیــن مالــی یکــی از 
چالش‌هــای اصلی ماســت و حتــی در صــورت تخصیص 
ارز، تأمیــن منابــع مالــی بــرای پرداخت‌هــا و حواله‌هــای 
ارزی همچنان دشــوار اســت. نــرخ ارز در شــرایط حداکثر 
عدم قطعیت قرار دارد و مشــخص نیســت بــا چه قیمتی 
محاســبه خواهد شــد؛ هر روز خبر از تالار اول یا تالار دوم 
می‌آید و نرخ بین ۱۱۰ تــا ۱۱۸ هزار تومان اعلام می‌شــود. تا 
زمان تخصیص ارز که ممکن است چند ماه طول بکشد، 
نرخ چندین بار تغییر می‌کند. درخواســت مــا از رگولاتور، 
وزارت صمت و بانک مرکزی این اســت که شــرایط روشــن 
شــود. اگــر ارز آزاد اســت، حداقــل نــرخ آن برای یــک دوره 
مشخص ثابت بماند تا کسب‌وکار بتواند برنامه‌ریزی کند، 

هزینه تمام‌شده را محاسبه و تأمین مالی را انجام دهد. 

 مهم‌تریــن خســارت تعلیــق، عــدم 

قطعیــت و بلاتکلیفــی در زیرســاخت دیجیتــال 
کشــور چیســت؟ ممکن اســت رگولاتور فکر کند 
تجهیزات امروز یک سال بعد هم قابل تأمین‌اند 
و فعلاً کالاهای ضروری‌تر در اولویت باشند اما در 
حوزه فناوری، نقطه‌ای برگشت‌ناپذیر وجود دارد 
کــه عبــور از آن باعــث فرســایش و عقب‌ماندگی 
جبران‌ناپذیر می‌شــود. در چنین شرایطی از نگاه 

شما اصلی‌ترین خسارت چیست؟
از حــوزه تخصصــی خــودم، 
شــبکه پرداخت مثــال می‌زنم. 
دســتگاه  یــک  بهینــه  عمــر 
کارت‌خــوان در دنیــا حــدود 
ســه ســال اســت، در حالــی که 
دســتگاه‌های فعــال در شــبکه 
مــا بیــن ۱۰ تــا ۱۵ ســال عمــر 
دارند. ایــن تجهیزات هر ســال 
فرسوده‌تر می‌شوند و بسیاری از 
آن‌ها تاریخ مصرفشان گذشته 
اســت. اســتانداردهای امنیتی 
شــبکه پرداخــت، بایــد رعایت 
‌شوند ولی دستگاه‌های قدیمی 
هنــوز فعالنــد کــه یــک آســیب 
جــدی امنیتــی ایجــاد کــرده اســت. جنــگ ۱۲روزه اخیــر 
نشــان داد اســتفاده از شــبکه ۲جــی، کــه ناامــن اســت، 
چــه آســیب‌هایی می‌توانــد ایجــاد کنــد. دشــمن از ایــن 
شبکه ممکن است سوءاســتفاده کند و همین باعث شد 
تصمیم به قطع شــبکه ۲جــی گرفته شــود. اما ایــن اقدام 
تبعاتــی دارد: بیــش از نیمــی از دســتگاه‌های کارت‌خوان، 
به‌ویــژه دســتگاه‌های ســیار و قدیمــی، روی این شــبکه کار 
می‌کننــد و بایــد از رده خــارج شــوند. در حالــی کــه تــوان 
خرید کاهــش یافته، دســتور مهاجــرت به شــبکه ۴جی و 
جایگزینــی دســتگاه‌ها بــا تجهیــزات حداقــل ۴جــی داده 
شده اســت. بزرگ‌ترین آســیب اینجاســت که اگر شبکه 
پرداخت با یک مشــکل امنیتی جدی مواجه شود، در آن 
صورت عملاً راه‌حل ســاده‌ای وجود ندارد. در عین حال، با 
کمبود دســتگاه‌های پذیرنده هم مواجه‌ایــم و تعداد نقاط 
پذیرندگی شــبکه پرداخت در حال کاهش است. تکلیف 
مناطق دورافتاده و شهرستان‌هایی که هنوز پوشش ۴جی 

ندارند چیست؟

درواقع یک سیستم پرداخت یکپارچه 
مبتنی بر کارت و دستگاه‌های پوز شکل گرفته که 
بسیاری از کسب‌وکارهای کوچک و متوسط کشور 
از طریق آن تأمیــن و گردش مالی خود را تســهیل 

کرده‌اند...
دقیقاً همین‌طور است. در حال حاضر نوعی اولویت‌بندی 
»اهــم و فی‌الاهــم« انجــام می‌شــود و در نــگاه کلان بــه 
تخصیــص ارز، این‌طــور تلقی می‌شــود کــه مثلاً دســتگاه 
پوز موضوع مهمی نیست و بهتر است منابع ارزی صرف 
کالاهای اساسی مانند مرغ و تخم‌مرغ شود. اما این رویکرد 
قابل قبول نیســت. اگــر شــبکه پرداخت دچــار اختلال یا 
تضعیف شــود، کل شــبکه پرداخت کشــور می‌خوابد و با 
از کار افتادن آن، زیرساخت مالی کشور هم دچار مشکل 
می‌شود. این‌ها موضوعاتی است که باید به‌صورت جدی 

به آن‌ها فکر کرد.

 به‌نظــر شــما در شــرایط فعلــی، چــه 
اقدام‌هــای فوری یــا میان‌مدتــی می‌توانــد اثرگذار 
باشد و چه تصمیم‌هایی باید در حوزه زیرساخت 
دیجیتال گرفته شود؟ تصمیم‌هایی که معقول‌تر 
و منطقی‌تــر باشــند و هم‌زمــان ملاحظــات و 
دغدغه‌های بخــش خصوصی و بدنــه دولت را با 
توجــه بــه وضعیــت اقتصــادی موجــود در نظــر 

بگیرند.

لازم اســت بــه جنبه‌هــای مثبــت اقدامــات دولــت، بانک 
مرکزی و وزارت صمت هم اشــاره شــود. برای مثال، امکان 
ترخیص کالا تا ۹۰ درصد بــدون نیاز به انجــام حواله ارزی 
فراهــم شــده اســت. بــا طولانــی شــدن فرآیندهــای ارزی، 
گمرک اجازه می‌دهد بخش عمده کالا حتی بدون تأییدیه 
حواله ترخیص شــود. هرچند ایــن اقــدام پیچیدگی‌هایی 
دارد و بیشــتر شــبیه مسُــکن موقتــی اســت. بــه نظــر من 
راهکار اصلی در حــوزه تأمین مالی اســت. ارز صادراتی به 
اندازه کافی نیست تا نیازهای بخش خصوصی را پوشش 
دهد، بنابراین دولت می‌تواند اعلام کنــد که ارزی با نرخی 
نزدیک به نرخ آزاد و به‌صورت ثابت، مثلاً برای شــش ماه، 
در دسترس است تا فعالان اقتصادی بتوانند آن را از منابع 

خود تأمین کنند.
علاوه بــر ایــن، لازم اســت حمایت‌هــای تأمین مالــی برای 
شرکت‌ها، به‌ویژه تولیدکنندگان، شرکت‌های دانش‌بنیان 
و فعــالان حــوزه زیرســاخت دیجیتــال و فنــاوری اطلاعات 
در نظر گرفته شــود. تســهیلاتی در اختیار این شــرکت‌ها 
قرار گیرد تــا بتوانند ارز مورد نیــاز خود را خریــداری کنند. 
بــا مشــخص و ثابــت بــودن نــرخ ارز و حوالــه ارزی، صــف 
تخصیص، ثبــت ســفارش و بلاتکلیفی حذف می‌شــود و 
همه مراحل به‌صورت شفاف و خودکار انجام خواهد شد. 
اگر تأمین مالی از ابتدا فراهم شــده باشــد، مدت‌زمانی که 
امروز بین ۲۰۰ روز تا یک ســال طول می‌کشــد، به حداکثر 
یک ماه کاهش می‌یابد و تأمین و نوسازی زیرساخت‌های 
کشــور بســیار تســهیل می‌شــود. همچنیــن می‌تــوان بــا 
اولویت‌بندی »اهم و فی‌الاهم« توسط تیم‌های تخصصی 
بانک مرکزی، وزارت صمت و نهادهای مرتبط، مشــخص 
کرد کدام بخش‌های زیرساخت دیجیتال سریع‌تر تأمین 
شود و سایر بخش‌ها با فاصله کوتاه‌تر در ادامه قرار گیرند. 
با این حال، از جنبه انتقادی، تعداد مراحل ثبت سفارش، 
تخصیــص ارز و ترخیــص کالا در حال حاضر بســیار زیاد 
و کنترل آن دشــوار شده اســت. امســال دو مرحله جدید 
اضافه شده؛ یکی مجوز بهینه‌ســازی و دیگری »اولویت« 
که حتی اگر سایر مراحل طی شــود، بدون صدور اولویت، 

ترخیص امکان‌پذیر نیست.

 در رویداد »زیرساخت دیجیتال« که ۱۶ 
دی‌مــاه برگــزار می‌شــود، بــه نظــر شــما تمرکــز 
محتوایــی رویداد بهتر اســت بر چــه موضوعاتی 

باشد؟ 
می‌خواســتم به یــک نکتــه مهــم دربــاره تکنولوژی اشــاره 
کنم کــه چرا با گذشــت این همه ســال، ســراغ فناوری‌های 
جدید نرفته‌ایم. در حــوزه پرداخت، کارت‌های هوشــمند، 
سیستم‌های اسمارت، ان‌اف‌ســی و کارت‌های غیرتماسی 
دهه‌هاســت در دنیــا اســتفاده می‌شــوند. میــزان تقلــب 
در کارت‌هــای مغناطیســی بســیار بالاســت و کشــورهای 

پیشرفته، نهایتا به کارت هوشمند مهاجرت کرده‌اند.
فــارغ از امنیــت، کارت هوشــمند زیرســاخت اصلــی 
تراکنش‌هــای مــدرن اســت. ان‌اف‌ســی مبتنــی بــر همین 
بســتر کار می‌کند. با وجــود راه‌اندازی سیســتم »کهربا«، 
پرداخــت موبایلــی هنــوز پیچیــده اســت و کاربــران عادی 
نمی‌تواننــد به‌راحتــی از آن اســتفاده کننــد. بهانــه هزینه 
بالاتر کارت هوشمند نسبت به کارت مغناطیسی )حدود 
دو برابر( منطقی نیست، زیرا هزینه یک گوشی هوشمند 
به‌مراتب بالاتر اســت. تقریباً همه دســتگاه‌های پرداخت 
ما حداقل ۱۰ ســال ان‌اف‌ســی اینیبل هســتند، امــا از این 
قابلیت اســتفاده نمی‌شــود. از نظــر امنیتی هم مشــکلی 
وجود نــدارد و می‌تــوان پارامترهای کنترلــی مختلفی برای 
کارت غیرتماسی تعریف کرد؛ از تعداد تراکنش بدون رمز تا 
سقف مبلغ هر تراکنش و الزام به وارد کردن رمز برای مبالغ 
بالا. امســال در نمایشگاه تراستک فرانســه، تمرکز اصلی 
روی کارت‌های ان‌اف‌سی بود. این نشان می‌دهد دنیا بسیار 
جلو رفته، اما ما هنوز زیرساخت ان‌اف‌سی را به‌طور کامل 

پیاده نکرده‌ایم.

NEWDخبر

 همکاری دییم و ایر پی برای 
تأمین مالی در امارات

وام فوری برای 
کارهای کوچک

 بنگاه‌هــای کوچــک و متوســط 
کل  از  درصــد   ۹۴ از  بیــش 
کســب‌وکارها در امارات متحده عربی را 
تشــکیل می‌دهند، اما بســیاری از آن‌ها 
همچنــان بــا محدودیــت دسترســی به 
سرمایه مواجه هستند و مدل‌های سنتی 
ارزیابــی اعتبــار پاســخگوی نیازشــان 
نیست. در این زمینه، »دیم فایننس« و 
»ایرپی تکنولوژیــز« همــکاری‌ای را آغاز 
کرده‌انــد کــه هــدف آن نزدیک‌تــر کــردن 
تأمین مالی به محل واقعی فعالیت‌های 
تجــاری و ادغــام اعتبــار در جریان‌هــای 
پرداخت دیجیتال است. طبق این توافق، 
ایرپی بنگاه‌های کوچک و متوسط واجد 
شــرایط در شــبکه خود را بــرای دریافت 
راه‌حل‌هــای تأمیــن مالــی کوتاه‌مــدت و 
میان‌مــدت بــه دیــم فایننــس معرفــی 
می‌کنــد. ایــن مــدل بــه جــای تکیــه بــر 
ترازنامه‌های گذشــته، بر جریان نقدی و 
چرخه‌های گردش مالــی در زمان واقعی 
تمرکــز دارد و تصمیمــات اعتبــاری را 
روزمــره  عملکــرد  منعکس‌کننــده 
کســب‌وکارها می‌ســازد. شــرکت‌ها این 
رویکــرد را »نقدینگــی هدف‌محــور« 
می‌نامنــد و آن را گامــی به ســوی اعطای 
تســهیلات منعطف و مبتنی بر مصرف 

می‌دانند.

 پلتفــرم ایرپــی از بیــش از ۱۶۰ 
روش پرداخت در سطح جهانی 
پشتیبانی می‌کند و این همکاری را میان 
تعــداد زیــادی از بازرگانــان گســترش 
می‌دهد. بــا تعبیه تأمین مالــی در نقطه 
تراکنــش، هدف کاهش اصطــکاک برای 
کارآفرینانی است که به سرمایه در گردش 
فوری نیاز دارند. دیم فایننس اعلام کرده 
ایــن مــدل امــکان تعامــل بــا صاحبــان 
کســب‌وکار در محیط عملیاتــی آن‌ها را 
فراهم می‌کند، بدون نیاز بــه فرایندهای 
جداگانه درخواست اعتبار. چهار عنصر 
کلیــدی ایــن ابتــکار شــامل اعتبــار 
ادغام‌شــده در پلتفرم پرداخــت، اعطای 
تســهیلات چابــک مطابــق با نوســانات 
درآمد و فرصت‌های حســاس بــه زمان، 
گسترش شــمولیت به بخش‌های کمتر 
برخوردار از بنگاه‌های کوچک و متوسط 
و چارچوب عملکرد مشترک با تمرکز بر 
اعطای مسئولانه تســهیلات و سلامت 

سبد است.

 مشکل تأمین مالی 
یکی از چالش‌های 

اصلی ماست و حتی در 
صورت تخصیص ارز، 

تأمین منابع مالی برای 
پرداخت‌ها و حواله‌های 
ارزی همچنان دشوار 

است
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نگاهی به مقوله مهم آموزش نیروی متخصص در 
زیرساخت دیجیتال در گفت‌وگو با مهرداد توکلی 

مدیرعامل و بنیانگذار ابرکلاس

آقــای توکلــی، محــور ایــن سلســله 
گفت‌وگوها که تا روز برگــزاری رویــداد ادامه دارد، 
زیرســاخت دیجیتــال اســت. تمرکــز ما بــر کالای 
دیجیتال و زیرساخت دیجیتال موردنیاز اقتصاد 
دیجیتال اســت. این بحــث را در چنــد لایه پیش 
برده‌ایم؛ از تأمین و سرمایه‌گذاری و نقش دولت در 
تأمیــن مالــی، تــا مــوارد و نحــوه اســتفاده از 

زیرساخت‌ها، و در نهایت منابع انسانی. با توجه 
به این چارچوب، وضعیت فعلی منابع انسانی در 

حوزه زیرساخت دیجیتال چگونه است؟ 
تأمیــن زیرســاخت همــواره ضــرورت دارد، چراکــه ایــن 
حوزه باید به‌روز باشد و استفاده از فناوری‌های جدید و 
بهره‌برداری صحیح از آن‌ها یک الزام اســت؛ موضوعی 
که بســیاری از کارشناســان نیــز بــه آن اشــاره می‌کنند. 

آموزش، حلقه مفقوده 
زیرساخت دیجیتال

پلاگ اند پلی روی چه استارتاپ‌هایی سرمایه‌گذاری می‌کند؟

عمیدی‌ها و توجه به اینشورتک

REPORTگزارش

در ۱۲ مــاه گذشــته، پلاگ‌اند‌پلــی و خانــواده 
عمیدی همچنــان یکی از فعال‌تریــن بازیگران 
ســرمایه‌گذاری مرحله اولیه در ســطح جهانی 
بوده‌انــد و ده‌هــا اســتارتاپ را در حوزه‌هــای 
کرده‌انــد.  خــود  پرتفــوی  وارد  مختلــف 
ایــن شــرکت کــه توســط ســعید عمیــدی و 
خانواده‌اش تأسیس شد، از یک سابقه سنتی 
تجــارت فــرش و امــاک در ســیلیکون‌ولی بــه 
یکــی از بزرگ‌تریــن پلتفرم‌هــای شــتاب‌دهی 
و ســرمایه‌گذاری اولیــه در دنیــا تبدیــل شــده 
اســت. مدل کســب‌وکار پلاگ‌اند‌پلــی ترکیبی 
از شــتاب‌دهنده چندبخشــی در حوزه‌هــای 
مختلف مانند فین‌تک، اینشورتک، سلامت و 
انرژی، سرمایه‌گذاری مستقیم در استارتاپ‌ها 
و اتصال آنها به شــبکه گســترده شــرکت‌های 
بــزرگ اســت کــه می‌تواننــد نقــش مشــتری، 
شریک اســتراتژیک یا حتی خریدار احتمالی 

در آینده را ایفا کنند.

 روندهــای جدیــد در ســرمایه‌گذاری 
پلاگ‌اند‌پلی

در ۱۲ مــاه گذشــته، چنــد رونــد مهــم در 
فعالیت‌هــای پلاگ‌اند‌پلــی مشــاهده شــده 
است. نخســت، در حوزه‌هایی مانند فین‌تک، 
اینشورتک، انرژی و لجستیک استارتاپ‌هایی 
معرفی شــدند کــه عــاوه بــر دریافت ســرمایه 
اولیــه، وارد برنامــه شــتاب‌دهی و شــبکه 
منتورینگ می‌شوند. دوم، گزارش‌های سالانه 
پلاگ‌اند‌پلــی نشــان‌دهنده افزایــش تمرکــز بر 
حوزه‌هایی نظیر هــوش مصنوعی، پلتفرم‌های 
داده، پایــداری و لجســتیک هوشــمند اســت؛ 
حوزه‌هایی که همسو با تحول دیجیتال و موج 
جهانــی هــوش مصنوعــی در صنایــع ســنتی 

هستند.

 برنامه‌هــای جهانــی و صندوق‌هــای 
منطقه‌ای

بخــش قابــل توجهــی از ســرمایه‌گذاری‌ها در 
قالــب برنامه‌هــای جهانــی انجــام می‌شــود. 
برنامه‌هایــی ماننــد GOAL کــه بــه نــوآوری 

در زنجیــره تأمیــن و لجســتیک می‌پردازنــد، 
اســتارتاپ‌هایی را هــدف قــرار می‌دهنــد کــه از 
فناوری‌هایــی ماننــد اینترنــت اشــیا و هــوش 
مصنوعــی بــرای بهبــود کارایــی زنجیــره تأمین 
و مدیریــت ریســک اســتفاده می‌کننــد. ایــن 
برنامه‌ها نشــان می‌دهد کــه خانــواده عمیدی 
از ســطح انجل‌هــای پراکنــده به معمــاران یک 
پلتفــرم جهانــی تبدیــل شــده‌اند کــه صدهــا 
اســتارتاپ را بــه ســرمایه و شــبکه جهانــی 
متصــل می‌کنند. در کنــار ســرمایه‌گذاری روی 
استارتاپ‌ها، خانواده عمیدی در ۱۲ ماه گذشته 
صندوق‌هــای منطقــه‌ای و تخصصــی را نیــز 
راه‌اندازی کرده‌اند. نمونه‌ای از این صندوق‌ها، 
صندوق ۱۰۰ میلیون دلاری برای استارتاپ‌های 
عربســتان و منطقــه خلیج فــارس اســت که با 
تمرکز بــر فین‌تک و هــوش مصنوعــی فعالیت 
می‌کند. این صندوق‌ها علاوه بر تزریق سرمایه، 
به‌عنوان کانال ارتباطی اســتارتاپ‌ها با شــبکه 
جهانی شرکای صنعتی و سرمایه‌گذاران عمل 
می‌کنند. مشابه این صندوق‌ها در اروپا، آسیا 

و آمریکای لاتین نیز راه‌اندازی شده است.

 محورهای اصلی تمرکز سرمایه‌گذاری
اســتارتاپ‌های  همــه  نــام  اگرچــه 
سرمایه‌پذیر اعلام نشده اســت، از برنامه‌های 
موضوعی و رسانه‌ای می‌توان محورهای اصلی 
تمرکز را شناســایی کرد. فین‌تک و اینشورتک 
همچنــان ســتون اصلــی ســرمایه‌گذاری‌ها 
هســتند، از جملــه راه‌حل‌هــای پرداخــت، 
وام‌دهــی دیجیتــال، بیمــه مبتنــی بــر داده و 
ابزارهــای انطباق با مقــررات مالــی. همچنین، 
اســتارتاپ‌های داده‌محور در حوزه‌هایی مانند 
زنجیره تأمیــن، لجســتیک و تجــارت جهانی، 
و همچنیــن ســامت دیجیتــال و نرم‌افزارهای 
ســازمانی مبتنی بر هوش مصنوعی و ســاس، 
از دیگر بخش‌های پررنــگ در برنامه‌های اخیر 
پلاگ‌اند‌پلی بوده‌اند. بیشــتر این استارتاپ‌ها 
قابلیــت همــکاری و قراردادهــای B2B بــا 
شــرکت‌های بــزرگ عضــو شــبکه پلاگ‌اند‌پلی 

را دارند.
با نزدیک شدن به دومین رویداد زیرساخت دیجیتال و در ادامه سلسله گفت‌وگوهای تخصصی به بهانه این رویداد با 
مهرداد توکلی مدیرعامل و بنیانگذار ابرکلاس درباره وضعیت منابع انسانی و آموزش نیروی متخصص در زیرساخت 

دیجیتال ایران به گفت‌وگو نشستیم. توکلی معتقد است که مشکل اصلی زیرساخت دیجیتال کشور، کمبود تجهیزات یا 
فناوری‌های روز نیست، بلکه فقدان نیروی انسانی متخصص با تفکر سیستماتیک و آموزش مناسب است. او بر اهمیت 
تربیت متخصصان در سطوح بالای طراحی و بهره‌برداری زیرساخت و ایجاد اکوسیستمی یکپارچه از تأمین تجهیزات تا 

آموزش و استفاده صحیح آن‌ها تأکید می‌کند و معتقد است بدون سرمایه‌گذاری هدفمند در دانش و مهارت نیروی انسانی، 
رشد سازمان‌ها و ارتقای زیرساخت‌ها ادامه‌دار نخواهد بود.

I N T E R V I E W
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اگر بــه لایــه عملیاتی نــگاه کنیــم، می‌بینیم که بســیاری 
از تجهیزات در کشــور وجــود دارند. در ســطح عملیاتی، 
تجهیزات مناسبی در سیستم‌های بانکی و سازمان‌های 
دولتی مســتقر اســت و نهایتاً یک یا دو نســل از فناوری 
روز عقب‌ترنــد. امــا در ایــن میــان یــک موضــوع مهــم 
کمبــود نیــروی انســانی متخصــص با تــوان تفکــر و نگاه 
سیستماتیک است؛ نیروهایی که بتوانند پیش از خرید 
نیازسنجی کنند و پس از استقرار، تجهیزات را به‌درستی 
مورد اســتفاده قرار دهند. بســیاری از مشکلات امنیتی 
کشــور ناشــی از کمبــود نیــروی متخصــص زیرســاخت 

دیجیتال است. 
طی سال‌ها، نسل‌های مختلفی از متخصصان مهاجرت 
کرده‌انــد و بخــش قابل‌توجهــی از نیروهــا کشــور را ترک 
کرده‌اند. بخشــی دیگر از نیروهایی کــه در دهه‌های ۷۰ و 
۸۰ وارد بازار کار شدند، بدون دانش کافی بوده‌اند و نظام 
دانشــگاهی ارتبــاط مؤثری بــا صنعــت نــدارد؛ محتوای 
دانشگاه‌ها خوش‌بینانه ۲۰ سال با نیاز بازار فاصله دارد. 
فارغ‌التحصیلان برای آماده شــدن به مراکز آموزش آزاد 
مراجعه می‌کنند، امــا در آنجا نیــز فقر جــدی در انتقال 
دانش وجود دارد و آموزش‌ها عمدتــاً پایه‌ای و فاصله‌دار 
با نیاز واقعی بازار هستند. نگاه غالب در آموزش تجاری 
است و هدف اصلی اغلب کسب درآمد است، در حالی 
که خلق ارزش دشوارتر اســت. نتیجه، تربیت نیروهایی 
اســت که توان راه‌انــدازی صحیــح و بهینه سیســتم‌ها و 

ارائه ساختارهای کارآمد را ندارند.

به گسســت میان آمــوزش و نیاز بــازار و 
صنایع در حوزه زیرساخت دیجیتال اشاره کردیم 
و بخشــی از ایــن مســئله بــه مهاجــرت نیروهــای 
متخصص بازمی‌گردد؛ موضوعی که در بسیاری از 
صنایع دیگر هــم وجــود دارد. اما آیا اساســاً حوزه 
زیرساخت دیجیتال و بازار مرتبط با آن، ویژگی‌های 
خاصی دارد؟ و آیا این ویژگی‌ها ما را ناگزیر می‌کند 
که در آموزش و تربیت منابع انســانی متخصص، 
آن‌طور که شما اشاره کردید، راهبردهای ویژه‌تری در 

نظر بگیریم؟ 
کاملاً امــکان تربیــت متخصص وجــود دارد. آنچــه نیاز 
داریم تربیت متخصصان در سطوح بالا است؛ افرادی که 
بتوانند سرویس‌های باکیفیت ارائه دهند. در اینجا با دو 
موضوع مواجه هستیم. نخست این‌که متخصصان در 
سطوح مختلفی تعریف می‌شوند. اگر کمی تخصصی‌تر 
صحبــت کنیم، ما بــه نیروهایــی در لایه‌هــای بالایی نیاز 
داریم کــه طراح سیســتم باشــند و تفکر سیســتماتیک 
داشــته باشــند. ایــن افــراد نیازهــای ســازمان را بررســی 
می‌کننــد، بــر اســاس آن برنامه‌ریــزی و طراحــی انجــام 
می‌دهنــد، طــرح را روی کاغــذ می‌آورنــد و نیازمندی‌های 

سازمان را به‌صورت دقیق مشخص می‌کنند. 
چنیــن افــرادی در ســازمان‌ها تقریبــاً وجــود ندارنــد و 
حتی به‌عنوان مشــاور نیز تعدادشــان در کشــور بســیار 
محــدود شــده اســت. در لایه‌هــای پایین‌تــر، شــامل 
کارشناســان ارشد، مسئولان، سرپرســتان، هلپ‌دسک 
و سرویس‌دســک، نیروهــا آشــنایی کامل با ســرویس‌ها 
ندارنــد و به دلیل کمبود شــدید فرض می‌شــود در محل 
کار یاد می‌گیرنــد. این رویکــرد موجب بــروز اختلال‌ها و 
مشــکلات در ســاختارهای کشــور شده اســت. بسیاری 
از مجموعه‌هــای بزرگ بــه همیــن دلیل آکادمــی داخلی 
تأســیس کرده‌انــد، اما صــرف ایجــاد آکادمی مشــکل را 
حل نمی‌کند، چراکه مشــخص نیســت چه چیــزی باید 
آموزش داده شود و چه کسی آن را ارائه دهد. این لایه‌ها 
نیازمنــد بازنگــری هســتند، امــا تفکــر منســجم وجــود 
نــدارد و حلقه‌های زنجیره‌ای گسســته شــکل گرفته‌اند. 
تمرکــز دائماً بــر نبــود تجهیــزات بــه‌روز اســت، در حالی 
که تجهیــزات کافی و بــه‌روز وارد ســازمان‌ها و مراکز داده 
می‌شوند. بنابراین مشکل اصلی صرفاً آموزش نیست، 

بلکه به تربیت نیروی انسانی در سطوح بالاتر، طراحی و 
حضور مشاوران وابسته است که امروز یا وجود ندارند یا 
کمرنگ شده‌اند و ارتباط با جهان نیز کاهش یافته است.

در سطح جهانی، در حوزه سخت‌افزار و 
زیرســاخت دیجیتال که حــوزه‌ای فنــاور و در حال 
تغییــر اســت، یــک زنجیــره یکپارچــه از تأمیــن تا 
آموزش وجود دارد؛ به‌طوری‌که شرکت‌هایی مانند 
اوراکل، آی‌بــی‌ام و سیســکو هم‌زمــان بــا عرضــه 
تجهیزات، پشــتیبانی و آموزش مرتبط را نیز ارائه 
می‌کنند. در کشور ما، به دلایلی مانند تحریم، این 
زنجیــره به‌طور کامل در دســترس نیســت. بــا این 
شــرایط، اگــر بخواهیــم اکوسیســتم زیرســاخت 
دیجیتال را به‌صورت یکپارچه از تأمین تا استفاده 
ببینیم، مســیر درست چیســت و آموزش چگونه 

باید به این زنجیره متصل شود؟
ابتــدا باید اصــاح کنم که مــا بیشــتر از تحریــم خارجی 
بــا تحریــم داخلــی مواجــه هســتیم، نــه بین‌المللــی. 
تأمین‌کننــدگان می‌تواننــد تجهیزات را از هــر نقطه دنیا 
وارد کنند؛ مســئله اصلــی فرآیندهای داخلــی ورود کالا، 
تأمین ارز و سازوکارهای مرتبط اســت. اغلب تجهیزات 
با ارقام بالا وارد کشــور می‌شــوند، امــا آمــوزش مرتبط با 
آن تقریبــاً رایــگان و حداقلی اســت و در همــان مناقصه 
بدون تفکیک لحاظ می‌شود. خریدار معمولاً به این فکر 
نمی‌کند که چه کســی تجهیز را راه‌انــدازی و بهره‌برداری 
کند. آموزش باید به‌صورت مستقل دیده شود و وزن آن 
حتی اگر عــددی کمتر باشــد، از خود تجهیز ســنگین‌تر 
اســت. ظرفیــت آمــوزش داخلــی و بین‌المللی در کشــور 

وجود دارد، اما روزبه‌روز کمرنگ‌تر می‌شود. 
آموزش ذاتاً حوزه‌ای مســتقل از فعالیت بازرگانی است. 
بــا هزینه‌هــای ناچیــز نمی‌تــوان آموزش مؤثــر ارائــه داد، 

در حالی که تجهیــزات با ارقام 
بسیار بالا خریداری می‌شوند. 
نیــروی  تربیــت  هــدف  اگــر 
متخصص است، آموزش باید 
به‌صورت مستقل دیده شود، 
بــرای آن هزینه واقعــی در نظر 
گرفته شــود و انتظــار خروجی 
متناســب وجود داشته باشد. 
آموزش درست نیروی انسانی 
را توانمند می‌کند تا تجهیزات 
را راه‌انــدازی و نگهــداری کنــد، 
اما این نگاه در زیرساخت‌های 

ما عملاً وجود ندارد. 

اگر بخواهیم 
حــوزه  تخصص‌هــای 
زیرســاخت دیجیتال را 
دســته‌بندی کنیــم، بــه 
ایــن معنــا کــه در کــدام 

حوزه‌ها موضوع آموزش به مرحله بحرانی رسیده، 
در کدام بخش‌ها تقاضا برای آموزش بیشتر است 
و در کــدام حوزه‌هــا همچنــان وضعیــت نســبتاً 
قابل‌قبول است، می‌توان این تخصص‌ها را در چه 

سه دسته‌ای قرار داد؟
من زیرســاخت را به‌عنوان یک واحد یکپارچه می‌بینم. 
امــروز در ســطح جهانــی، متخصــص زیرســاخت بایــد 
هم‌زمان چندیــن تخصص را داشــته باشــد. دیگر مانند 
گذشــته نیســت کــه فــرد فقــط متخصــص یــک حــوزه 
مشــخص باشــد. البته داشــتن تخصص عمیق در یک 
حوزه ارزشــمند اســت و بــرای پیشــرفت فــردی ضروری 
محســوب می‌شــود، امــا بــرای یــک ســازمان، تفکیــک 

سخت‌گیرانه تخصص‌ها دیگر معنای سابق را ندارد. 
در شــرایط فعلــی، نمی‌تــوان صرفــاً گفــت مــن فقــط 

متخصــص شــبکه هســتم. ایــن موضــوع ممکن اســت 
پذیرفته شود، اما مفاهیمی مانند دواپس، اس‌آر‌ای و ... 
مطرح شــده‌اند. این نقش‌ها چه کســانی هستند؟ برای 
مثال، مسئول نگهداری زیرســاخت یک مرکز داده باید 
مجموعــه‌ای از تخصص‌ها را در کنار هم داشــته باشــد. 
برخی فعالان داخل کشور وقتی این مجموعه مهارت‌ها 
را کنــار هــم می‌گذارنــد، از آن با عنــوان »آچار فرانســه« 
یــاد می‌کننــد، در حالی کــه با نگاه بــه آگهی‌های شــغلی 
بین‌المللــی می‌تــوان دیــد ایــن عناوین به‌صورت رســمی 
 sys  تعریف شده‌اند. نقش‌هایی مانند مدیر سیستم یا
admin یا موقعیت‌های مشــابه، امروز به‌طور مشخص 

در شرکت‌های بزرگ دنیا وجود دارند. 
کمپانی‌هــای بــزرگ نیــز از مــدل تک‌تخصصــی عبــور 
کرده‌اند. شــرکت‌هایی مانند وی‌ام‌ور و سیســکو و ســایر 
بازیگران بــزرگ ایــن مســیر را در پیــش گرفته‌انــد. آن‌ها 
به‌جای تمرکز بر یک تخصص محدود، انتظار دارند فرد 
بتواند نگهداری کل دیتاســنتر یا کل زیرســاخت ابری را 
برعهده بگیرد. بر این اساس، به نظر من تمام حوزه‌های 
مرتبط با زیرســاخت دیجیتــال باید به‌صــورت یکپارچه 
دیده شــوند و افرادی که در این حــوزه فعالیت می‌کنند، 
لازم است مجموعه‌ای از مهارت‌ها و تخصص‌ها را به‌طور 

هم‌زمان داشته باشند و بر اساس آن پیش بروند.

به‌عنوان سؤال پایانی، اگر قرار است در 
حوزه زیرساخت با مشارکت بازیگران مختلف به 
بهبود وضعیت برسیم، در حوزه آموزش هر یک از 
ایــن بازیگران چــه نقشــی بایــد ایفا کننــد؟ نقش 
دولت، تأمین‌کنندگان بزرگ، سفارش‌دهندگان و 

سازمان‌های بهره‌بردار تجهیزات چیست؟ 
آمــوزش زیرســاخت در ایــران متولی مشــخصی نــدارد. 
ســازمان فنی‌وحرفــه‌ای به‌طــور رســمی مســئول معرفی 
می‌شود، اما توان اجرایی مؤثر 
نــدارد. ســازمان نظــام صنفی 
رایانــه‌ای نیــز نقــش محدودی 
کمیســیون‌های  در  و  دارد 
پیشــرفت  آموزشــی 
قابل‌توجهــی دیده نمی‌شــود. 
رتبه‌بنــدی و احــراز صلاحیت 
مجموعه‌های آموزشی در حال 
بررســی اســت، امــا چارچــوب 
نــدارد.  وجــود  مشــخصی 
مجوزهــای مرتبــط بــا شــورای 
عالــی انفورماتیــک ســابق نیز 
محدود است. در نهایت، یک 
نهاد متولی باید ســاختارهای 
آموزشــی جدیــد طراحــی و 
خدمات ارائه کند و سازمان‌ها 
را ملزم به اجــرا کند، اما چنین 
نقشی اکنون مؤثر وجود ندارد 
و آموزش‌هــا پراکنــده و فاقــد 
اســتاندارد هســتند؛ حتــی افتــا نیــز بــا اســتانداردهای 
قدیمی مجوز صــادر می‌کند. این مــوارد نیازمند تدوین، 

بازنگری و کار جدی هستند. 
اینکــه متولــی نهایــی چــه نهــادی باشــد، محــل بحــث 
اســت، اما واقعیت این اســت که آموزش‌هایــی که امروز 
در ایران برگزار می‌شــود، عمدتاً در سطح ابتدایی است. 
آموزش‌های ســطح اینترپرایز به‌سختی یافت می‌شوند. 
دلیل آن هم نبود تقاضا است. در کشوری که تجهیزات 
چنــد هــزار میلیــاردی وارد می‌شــود، نیــروی متخصص 
حرفه‌ای برای راه‌اندازی و ارائه مشاوره باید به وفور یافت 
شــود. لازم اســت به ارتقای دانش متخصصــان فناوری 
اطلاعــات در کشــور توجــه جــدی شــود، چراکــه همیــن 
نیروها هستند که زیرساخت را آماده می‌کنند و خدمات 

مناسب ارائه می‌دهند. 

REPORTگزارش

 رشد لمون اسلایس با 
سرمایه جدید ۱۰ میلیون 

دلاری

تکامل آواتارهای 
دیجیتال

شرکت لمون اســایس که در سال ۲۰۲۴ 
توســط لینا کولوتچی، ســیدنی پریماس 
و انــدرو ویتز تأســیس شــد، توانســت در 
اولین مرحله جذب ســرمایه، مبلــغ ۱۰.۵ 
میلیون دلار از »ماتریکس پارتنرز«، »وای 
کامبینیتــور« و چنــد ســرمایه‌گذار دیگر 
دریافــت کند تــا فنــاوری پیشــرفته خود 
در زمینــه آواتارهــای دیجیتال را توســعه 
دهد. ایــن اســتارتاپ بــا ارائه مــدل لمون 
اســایس-۲، امــکان تولیــد آواتارهــای 
انســانی و غیرانســانی را تنها از روی یک 
تصویــر فراهــم می‌کنــد، بــه گونــه‌ای کــه 
می‌توان این آواتارها را با سرعت ۲۰ فریم 
بر ثانیه به‌صورت زنده پخش کرد و از طریق 
ای‌پی‌آی یــا ویجت‌هــای قابل جاســازی، 
در برنامه‌هــا و اپلیکیشــن‌های مختلــف 
اســتفاده کــرد. ایــن فنــاوری کاربردهــای 
متنوعــی در حوزه‌هــای آمــوزش، تجارت 
الکترونیک، یادگیری زبان و آموزش‌های 
شرکتی دارد و نویدبخش تجربه‌ای نوین 
در تعامــل بــا کاربــران دیجیتــال اســت. 
مدل لمون اســایس-۲ بــا ترکیب هوش 
مصنوعــی و پــردازش تصویــر، مرزهــای 
جدیدی بــرای تولیــد محتــوای دیجیتال 
و تعامــات مجــازی ایجــاد می‌کنــد و 
می‌توانــد نیازهــای روزافزون شــرکت‌ها و 
موسسات آموزشی به راهکارهای نوین و 

شخصی‌سازی‌شده را برآورده کند.
ایــن دور تأمیــن مالــی، از ســرمایه‌گذاران 
متنوعی برخــوردار اســت و شــامل آرش 
فردوســی، امــت شــیر و گــروه موســیقی 
د چین‌اســموکرز می‌شــود. دفتــر مرکزی 
لمــون اســایس در سان‌فرانسیســکو، 
کالیفرنیا قرار دارد و با این سرمایه جدید، 
مسیر رشد و گســترش محصول خود را 
در بازارهــای داخلــی و بین‌المللــی هموار 
می‌کند. بــا توجــه بــه توانایی‌هــای فنی و 
چشم‌انداز گسترده این استارتاپ، لمون 
اسلایس به سرعت در حال تبدیل شدن 
بــه یکــی از پیشــگامان حــوزه آواتارهــای 
دیجیتال و تجربه‌های تعاملی هوشمند 
اســت و می‌توانــد در آمــوزش و تجــارت 

آنلاین نوآوری ایجاد کند.

  ما بیشتر از تحریم 
خارجی با تحریم 

داخلی مواجه 
هستیم، نه بین‌المللی. 

تأمین‌کنندگان 
می‌توانند تجهیزات 

را از هر نقطه دنیا وارد 
کنند؛ مسئله اصلی 
فرآیندهای داخلی 

ورود کالا، تأمین ارز و 
سازوکارهای مرتبط 

است
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کلینیک سوئیسی »لا پرری« با برنامه »لایف ریست«، تجربه‌ای نوآورانه 
از سلامت روان ارائه می‌دهد

بــازار ســامت روان در ســطح جهانــی بــا ســرعت 
بی‌سابقه‌ای در حال رشد است و ارزش آن تا سال ۲۰۳۰ 
بــه ۵۳۷ میلیارد دلار پیش‌بینی شــده اســت. اســترس 
مزمن، مشــکلات خواب و اعتیادها که با ســبک زندگی 
مدرن تشدید می‌شوند، بیش از یک میلیارد نفر را تحت 
تأثیر قرار داده‌اند و تقاضا برای درمان به شــدت افزایش 
یافته است. این شرایط، فرصت بزرگی برای کلینیک‌های 
لوکس ایجاد کرده است تا با ارائه برنامه‌های جامع رفاه، 
خــود را در این بــازار پررونق تثبیــت کنند. در ایــن میان، 
کلینیک لا پرری در مونتره، ســوئیس، برنامه‌ای نوآورانه 

به نــام »لایف ریســت« را معرفی کرده اســت؛ برنامه‌ای 
اختصاصی برای ســامت روان که توســط اولگا دونیکا، 
رئیس بخــش نــوآوری و تحقیقــات طول عمــر، طراحی 
شده است. این برنامه تلاش دارد نه تنها رفاه جسمانی، 
بلکــه ســامت روان و عاطفــی را نیــز در ســطح لوکس و 

علمی ارائه کند.

 از طول عمر تا سلامت روان
کلینیک لا پرری از زمان تأســیس در ســال ۱۹۳۱ توسط 
دکتر پــل نیهان، پیشــگام درمان‌های ســلولی، به عنوان 

یک مرکز جهانی برای طول عمر و جوان‌سازی شناخته 
شده اســت. برنامه برجســته »تجدید حیات« و پس از 
آن »مســتر دتوکس« و »برین پتنشــیال« سال‌هاست 
به حفظ انــرژی و جوانی مراجعان اختصــاص یافته‌اند. 
اولــگا دونیــکا دربــاره نقــش خــود در کلینیــک توضیــح 
می‌دهد: »من هفت ســال پیش به کلینیک پیوســتم و 
ابتدا مســئول نوآوری در بخش تغذیه بــودم. به تدریج، 
این مســئولیت به کل ســازمان گســترش یافت و اکنون 
ریاســت بخــش علــم نــوآوری را بــر عهــده دارم. تیم من 
مســئول تمام اســتراتژی علمی کلینیک است: طراحی 

زندگی را دوباره 
تنظیم کن!

 درباره ناوال راویکانت و 
سرمایه‌گذاری‌هایش 

سوپر انجل 
سیلیکون ولی

نــاوال راویکانت یکی از برجســته‌ترین 
ســرمایه‌گذاران  تاثیرگذارتریــن  و 
انجــل در ســیلیکون‌ولی اســت کــه 
در هــر دو جنبــه تعــداد و کیفیــت 
سرمایه‌گذاری‌هایش، در بالاترین سطح 
قرار دارد. او هم‌بنیان‌گذار پلتفرم آنجل 
لیســت اســت؛ سرویســی که به‌عنوان 
زیرساخت اصلی ارتباط استارتاپ‌ها با 
سرمایه‌گذاران انجل شناخته می‌شود 
و نقــش مهمــی در دموکراتیک‌کــردن 
دسترســی بــه ســرمایه‌گذاری اولیــه در 

استارتاپ‌ها ایفا کرده است.
راویکانت در بیش از دویست استارتاپ 
ســرمایه‌گذاری کــرده و نامــش در کنــار 
شــرکت‌هایی همچــون اوبــر، توییتــر، 
پســت‌میتس و یمــر دیــده می‌شــود. 
برخــی از ایــن شــرکت‌ها در نهایــت بــه 
یونیکورن‌ها و خروج‌هــای بزرگ تبدیل 
شــدند. جایگاه او تنها به‌خاطر نوشتن 
چــک نیســت؛ به‌عنــوان یــک متفکــر 
محصول‌محــور و استراتژیســت، برای 
نقشــی  اســتارتاپ‌ها  بنیان‌گــذاران 
مهــم به‌عنــوان منتــور فکــری ایفــا 
می‌کنــد. او در موضوعــات مختلفــی 
همچــون ســاخت محصــول، مذاکره با 
ســرمایه‌گذار، ســاخت برنــد شــخصی 
و حتــی فلســفه زندگــی و کار، ایده‌ها و 
دیدگاه‌های عمیق خود را بــا دیگران به 
اشتراک گذاشته است. ترکیب تجربه 
عملی در اســتارتاپ‌ها، شــبکه وســیع 
ارتباطــات در ســیلیکون‌ولی و نقــش 
کلیدی‌اش در زیرساخت سرمایه‌گذاری 
از طریــق آنجــل لیســت باعث شــده تا 
راویکانت برای بسیاری از بنیان‌گذاران 
اســتارتاپ‌ها به‌عنوان »انجل ایده‌آل« 
شناخته شود؛ کسی که نه تنها سرمایه 
مــی‌آورد، بلکــه دسترســی، شــبکه و 
حتــی مشــاوره فکــری در مســیر رشــد 
و پیچیدگی‌هــای ســاخت کســب‌وکار 
مقیاس‌پذیــر در دنیــای اســتارتاپ‌ها 

فراهم می‌کند.

REPORTگزارش

با افزایش بی‌سابقه مشکلات روانی و فشارهای زندگی مدرن در سطح جهان، کلینیک‌های لوکس وارد حوزه سلامت روان شده‌اند و راهکارهایی فراتر از مراقبت جسمانی ارائه می‌دهند. در 
این میان، کلینیک لا پرری در سوئیس با برنامه »لایف ریست« که برپایه ۹ ‌ستون سلامت روان بنا شده، رفاه جسمانی، روانی و عاطفی را در قالب یک تجربه علمی، شخصی‌سازی‌شده و 

هفت‌روزه ارائه می‌کند و تلاش دارد سلامت ذهن را به همان اندازه اهمیت دهد که لوکس‌ترین خدمات را به مراجعان عرضه می‌کند.
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مفاهیم برنامه‌ها، پروتکل‌ها، غربالگری‌ها و همکاری‌های 
پژوهشی. هر چیزی که پشتوانه علمی اقدامات ما باشد، 

در بخش ما قرار دارد.«
قبــل از تمرکــز بــر ســامت روان، کلینیــک پــروژه بزرگی 
دربــاره ســامت مغــز را اجرا کــرد. این پــروژه دو ســاله با 
همکاری بیمارســتان دانشــگاه لوزان و آزمایشگاه علوم 
عصبــی آن انجــام شــد و کلینیــک آن را حمایــت مالــی 
کرد. هدف اولیه پــروژه ایجاد برنامه نبــود، بلکه تعریف 

علمــی ســامت مغــز از منظر 
طول عمر و مستندسازی یک 
مــدل ســامت مغــز در طــول 
زمــان بــود. دونیــکا توضیــح 
می‌دهــد: »نتایــج پــروژه بــه 
قــدری غنــی بــود کــه تصمیــم 
گرفتیــم برنامــه‌ای بــر اســاس 
آن بســازیم و ایــن شــد بریــن 
پتنشــیال؛ برنامــه‌ای کــه بــر 
عملکرد شناختی، کارکردهای 
اجرایی و محافظت بلندمدت 
مغــز تمرکــز دارد، امــا حــوزه 
شــامل  را  روان‌پزشــکی 

نمی‌شود.«
با ادامه این مســیر، مشخص شــد که ســامت روان نیز 
جزو مولفه‌های اساسی طول عمر است. دونیکا می‌گوید: 
»پس از راه‌انــدازی برین پتنشــیال، متوجه شــدیم هنوز 
چیزی اساســی کم اســت: ســامت روان. شــواهد نشان 
می‌دهد کــه بــدون رفــاه و روان ســالم، طــول عمــر ممکن 
نیســت. ســامت روان ضعیف، رونــد پیری را تســریع و 
سلامت کلی را بدتر می‌کند. بنابراین تصمیم گرفتیم یک 
برنامه جدی و علمی ســامت روان بســازیم کــه در قالب 

هفت روز ارائه شود.«

 برنامــه‌ای براســاس ســتون‌های بنیادیــن 
سلامت روان

لایف ریست، بر اســاس ۹ ستون بنیادین ســامت روان 
طراحی شده است: خواب، ارتباطات اجتماعی، مقاومت 
در برابــر اســترس، انــرژی، میکروبیــوم، ســامت عروقی، 
ایمنی، احساسات مثبت و شناخت. به گفته دونیکا »این 
ستون‌ها مکانیسم‌های مختلف سلامت روان را توصیف 
می‌کنند که برای بهبود پایدار باید همزمان مورد توجه قرار 

گیرند و همه آن‌ها به هم مرتبط هستند.«
او توضیح می‌دهد که مدل نه ســتون در قالب یک مقاله 
علمی به مجله مرزهای روانشناســی ارائه شده و در حال 
بررسی داوران اســت: »فعلاً این مدل یک مدل کلینیک 
لا پرری اســت، نه دســتورالعمل رســمی، امــا وارد فرآیند 

علمی شده.«
ویژگی منحصر به فرد لایف ریست، طراحی یک سیستم 
جامع از غربالگری‌ها و ارزیابی‌هاســت کــه وضعیت فرد 
را در تمام ابعاد نه ســتون به شــکل کمی نشان می‌دهد و 
بر اســاس آن مداخلات هماهنگ و شخصی‌سازی شده 
انجام می‌شــود. دونیــکا می‌گوید: »ایــن کار همان چیزی 

است که کلینیک را از دیگر موسسات متمایز می‌کند.«

 روند اجرای لایف ریست
هر مشــتری در ابتدای ورود تحت ارزیابی کامل پزشکی 
قرار می‌گیرد. لایف ریست شامل غربالگری‌های پزشکی، 
تحلیل‌هــای پیشــرفته خــون، ژنتیــک، متابولومیکــس 
و میکروبیــوم اســت تــا نــه ســتون ســامت روان دقیقــاً 
ارزیابی شــود. ســپس تیمی متشــکل از پزشــک مرجع، 
تغذیه‌شناس، مربی شــخصی و درمانگران برنامه هفت 
روزه شخصی‌ســازی شــده را طراحــی می‌کننــد. دونیــکا 
توضیــح می‌دهــد: »برنامــه لایــف ریســت چهار مســیر 
تخصصی سلامت روان و عاطفی ارائه می‌دهد: کوچینگ 
ســامت روان بــا هیپنوتراپــی، مدیتیشــن، تمرینــات 

تنفــس و غوطــه‌وری در طبیعــت همــراه بــا آروماتراپــی. 
هر متخصــص چندیــن بار بــا مشــتری ملاقــات می‌کند 
و پیشــرفت مرحلــه‌ای دارد. کــوچ ســامت روان، یــک 
روان‌شــناس بالینی اســت که لحظات کوتــاه هیپنوتراپی 
هدفمند را وارد جلســات می‌کند. متخصص مدیتیشن 
جلســات را ســاختاربندی می‌کند. مربی تنفس آموزش 
می‌دهــد کــه چگونــه الگوهــای تنفســی بــرای مدیریــت 
اســترس، آماده‌ســازی خواب یا تمرکز اســتفاده شــوند و 
راهنمای طبیعت مشــتریان را 
به کوه‌ها می‌برد. همه این‌ها بر 
اســاس دانش علمی است، نه 

رفاه مبهم.«
این برنامه برای افرادی طراحی 
شــده که تحت فشــار شــدید، 
تغییرات زندگی یا علائم اولیه 
فرســودگی هســتند امــا هنــوز 
عملکرد دارند. دونیکا می‌گوید: 
»هدف مــا این اســت کــه افراد 
قبــل از رســیدن بــه اختــالات 
شدید روانی، پیشگیری شوند. 
اگر نشــانه‌های واقعی بیماری 
روانی دیده شود، روان‌شناسان 
و روان‌پزشــکان داخلــی کلینیــک وارد عمــل می‌شــوند و 

مراقبت متناسب ارائه می‌شود.«

 مشتریان و پاسخ بازار سلامت روان
مشتریان لایف ریست عمدتاً از خاورمیانه )به ویژه امارات(، 
آســیا )چین به‌عنوان بازار کلیــدی(، ایالات متحــده و اروپا 
هســتند. خانواده‌های وفــادار به مرکــز از آمریکای جنوبی 
مانند کلمبیــا، آرژانتیــن و برزیل نیز دهه‌هاســت مراجعه 
می‌کنند. به گفته دونیکا، برنامه شخصی‌سازی‌شده به طور 
طبیعی با فرهنگ‌های مختلف ســازگار اســت و در شعب 
خارجی با همکاری متخصصان محلــی، تطبیق فرهنگی 
بیشــتری پیدا می‌کند. او مثال می‌زنــد: »در کلینیک‌های 
آینده در پوکــت، برنامه‌ها بــا تمرینات مدیتیشــن بودایی 
تلفیق خواهد شد و در عربستان سعودی تمرکز بیشتری 
بر سلامت قلب و عروق خواهد بود تا مسائل محلی مانند 
چاقی و دیابت پوشش داده شود.« واکنش بازار به معرفی 
لایــف ریســت در نوامبر، یــک واکنش فــوری بــود. دونیکا 
در ایــن بــاره می‌گویــد: »ظــرف مــدت کوتاهــی حــدود ۱۶۰ 
درخواست دریافت کردیم، در حالی که برنامه اولیه سالانه 
۱۰۰ مشتری پیش‌بینی کرده بود.« ظرفیت پذیرش فعلی 
بین چهار تا شش مشتری در هفته است تا کیفیت و توجه 

شخصی حفظ شود.

 یک تیم کاملا علمی و ارزیابی نتایج
هر مشــتری در طول هفته با حداقل هشــت متخصص 
تعامل دارد: پزشک مرجع، تغذیه‌شناس، مربی شخصی، 
یک یــا چنــد درمانگر بــدن و چهــار متخصص ســامت 
روان شــامل کوچ، متخصص مدیتیشــن، مربی تنفس و 

راهنمای طبیعت/آروماتراپی.
هدف اصلــی لایف ریســت، افزایش تــاب‌آوری عاطفی و 
بازگرداندن احســاس کنترل بر ذهن و بدن است. بهبود 
اســترس، خواب و خســتگی نیز از اهداف کلیــدی برنامه 
است. دونیکا توضیح می‌دهد که کمیته علمی کلینیک 
شــامل کارشناســان خارجــی در حــوزه نورولــوژی، علــوم 
عصبــی، ایمنــی، ســلول‌های بنیــادی، ژنتیــک، پزشــکی 
ورزشی، داروشناسی و تغذیه است و برنامه‌ها را بررسی و 
علمی بودن آن‌ها را تأیید می‌کند. مدل ۹ ستون سلامت 
روان و ساختار مداخلات لایف ریست نیز در گفت‌وگو با 
این شبکه علمی ساخته و تأیید شده. هزینه این برنامه 
برای یــک هفته حــدود ۱۵ هزار فرانک ســوئیس اســت و 

تحت پوشش بیمه قرار نمی‌گیرد.

هم‌بنیان‌گذار دراپ باکس به دنبال چه استارتاپ‌هایی است

 سرمایه‌گذاری‌های اخیر آقای فردوسی 
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در یک‌سال گذشته، آرش فردوسی، هم‌بنیان‌گذار 
ســابق دراپ‌باکس، به‌عنوان ســرمایه‌گذار فعالی 
در چند اســتارتاپ فنــاوری در مرحله بــذر و اوایل 
رشد ظاهر شــده اســت. این اســتارتاپ‌ها عمدتاً 
در حوزه‌های هوش مصنوعی، زیرســاخت داده و 
فینتک/مدیریت منابع انسانی فعالیت می‌کنند، 
که با پیشینه فنی و تجربه او در توسعه محصولات 

مقیاس‌پذیر هماهنگی دارد.

تمرکز بر هوش مصنوعی کاربردی
یکــی از آخریــن ســرمایه‌گذاری‌های 
فردوســی، مشــارکت در دور مالــی ۳٫۵ میلیــون 
دلاری استارتاپ ادوکس ای‌آی است. این شرکت 
کــه در نوامبــر ۲۰۲۴ از جــذب ســرمایه خبــر داد، 
در فهرســت ســرمایه‌گذاران خود نام فردوســی را 
به‌عنوان یکی از ســرمایه‌گذاران فرشــته ذکر کرده 
است. ادوکس ای‌آی به‌کارگیری هوش مصنوعی 
برای بهبود فرایندهــای نرم‌افزاری و تصمیم‌گیری 
کسب‌وکار تمرکز دارد. این استارتاپ در زمینه‌های 
»هوش‌مصنوعی‌محور« فعالیت می‌کند، جایی 
که محصولات آن بر پایه مدل‌های یادگیری ماشین 
طراحی شده‌اند. حوزه فعالیت این شرکت نشان 
می‌دهد که فردوسی همچنان به تیم‌های فعال در 
لایه‌های زیرساختی علاقه دارد و به دنبال حمایت 
از اســتارتاپ‌هایی اســت که در این لایه‌های مهم 

نرم‌افزاری فعالیت می‌کنند.

 زیرساخت پایگاه داده و مقیاس‌پذیری
ســرمایه‌گذاری دیگــر او در یک‌ســال 
گذشــته، مشــارکت در دور مالــی ۳٫۳ میلیــون 
دلاری اســتارتاپ آرتی اســت. این شرکت به حل 
چالش‌های تکثیر و همگام‌ســازی پایــگاه داده در 
سامانه‌های توزیع‌شده می‌پردازد. آرتی با تمرکز بر 
حل یکی از چالش‌های کلاسیک فناوری نرم‌افزار، 
یعنی تکثیر و هماهنگ‌سازی داده‌ها در سامانه‌ها 
و مناطــق مختلف بــا کمترین تأخیر و بیشــترین 
ســازگاری، گامی دیگر در مســیر تمایل فردوســی 

به سرمایه‌گذاری در لایه‌های زیرساختی اینترنت 
برداشته است. این انتخاب بار دیگر تأکید می‌کند 
که فردوســی بــه دنبال اســتارتاپ‌هایی اســت که 
توانایی ایجاد زیرساخت‌های مقیاس‌پذیر را دارند.

 آینده حقوق، دستمزد و انطباق قانونی
یکــی دیگــر از ســرمایه‌گذاری‌های مهــم 
فردوسی، مشارکت در دور مالی ۲۵ میلیون دلاری 
استارتاپ وارپ است. این اســتارتاپ که در حوزه 
ســامانه‌های حقــوق، دســتمزد و انطبــاق قانونــی 
فعالیت می‌کنــد، تمرکز خــود را بر خودکارســازی 
پیچیدگی‌های حقوقی و اجــرای دقیق قوانین کار 
در بازارهای مختلف گذاشته است. سرمایه‌گذاری 
فردوســی در وارپ، نشــان‌دهنده گامــی به ســوی 
»زیرســاخت ســازمانی« اســت. ایــن حــوزه برای 
ســرمایه‌گذاران بلندمــدت جــذاب اســت، زیــرا 
موفقیــت در ایــن زمینــه می‌تواند به زیرســاختی 

حیاتی برای بسیاری از کسب‌وکارها تبدیل شود.

 نقش بنیان‌گذاران و هم‌افزایی با تجربه 
فردوسی

بنیان‌گــذاران ایــن اســتارتاپ‌ها معمــولاً تیم‌های 
فنی با پیشــینه مهندســی عمیق و تجربــه کاری 
در شــرکت‌های فنــاوری بالغ هســتند. فردوســی 
به‌عنــوان ســرمایه‌گذار فرشــته، ترجیــح می‌دهد 
روی تیم‌هایــی ســرمایه‌گذاری کنــد کــه بــا کمک 
راهنمایی‌های خود بتواند در استراتژی محصول، 
قیمت‌گــذاری و مقیاس‌پذیــری زیرســاخت بــه 
آن‌هــا کمــک کنــد. حضــور نامــی شناخته‌شــده 
مانند آرش فردوسی در فهرست سرمایه‌گذاران، 
برای استارتاپ‌ها نه تنها دسترسی به شبکه دره 
ســیلیکون را فراهم می‌آورد، بلکه اعتبار و تجربه 
عملیاتــی مقیاس جهانــی را نیــز به آن‌هــا اضافه 
می‌کند. این ویژگی‌ها برای اســتارتاپ‌های B2B و 
زیرساختی اهمیت زیادی دارند و کمک می‌کنند 
تا آن‌ها در مراحل بعدی رشــد خود موفق‌تر عمل 

کنند.

 ویژگی منحصر به 
فرد لایف ریست، 

طراحی یک سیستم 
جامع از غربالگری‌ها 
و ارزیابی‌هاست که 

وضعیت فرد را در تمام 
ابعاد نه ستون به شکل 

کمی نشان می‌دهد
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داستان تولد و رشد هیومن‌ترا؛ برندی که آبرسانی روزمره را به 
یک عادت جهانی تبدیل می‌کند

آبرسانی در مرکز تندرستی

 فرصتی برای یک آزمایش
راه‌انــدازی هیومن‌تــرا در امــارات متحده عربــی اتفاقی نبود. 
گرمای هوا، ســبک زندگــی و فرهنگ ســامتی این منطقه، 
آن را بــه محیطــی ایــده‌آل بــرای آزمــودن یــک برنــد متمرکز 
بــر آبرســانی تبدیــل کــرده بــود. مصرف‌کننــدگان جــوان، 
فعــال و در پی بهبــود عملکــرد بودنــد؛ چــه در باشــگاه، چه 
در محــل کار و چــه صرفــاً برای کنــار آمــدن با تابســتان‌های 
۴۵ درجــه‌ای. رایــت می‌گویــد: »آبرســانی در اینجــا 
 یــک نیــاز واقعــی روزمــره اســت، نــه یــک کالای لوکــس.«

امارات این امکان را فراهم کرد تا هیومن‌ترا با سرعت آزمایش 
کند، سریع بازخورد بگیرد و پیش از ورود به بازارهای جهانی، 
جامعه‌ای از مشتریان بسازد. این گسترش جهانی به‌سرعت 
اتفاق افتاد. امروز بریتانیــا بزرگ‌ترین و ســریع‌ترین بازار در 
حال رشــد هیومن‌ترا اســت و حــدود ۷۰ درصد کســب‌وکار 
را تشــکیل می‌دهــد. عرضــه سراســری در ۱۲۰۰ فروشــگاه 
»بوتز« در تابستان ۲۰۲۵ نقطه عطفی مهم بود و نشان داد 
برندی متولد دوبی می‌تواند در یکی از رقابتی‌ترین فضاهای 
خرده‌فروشــی جهان موفق باشــد. این شــرکت همچنین به 
سنگاپور، استرالیا و سراسر عربستان سعودی، کویت، قطر، 
بحرین و لبنان گسترش یافته و استراتژی آن، تعمیق حضور 
در قوی‌ترین بازارها در کنار توسعه‌ای گزینشی طی دو سال 

آینده است.
 پس‌زمینــه شــخصی: ورزشــکار اســتقامت و کارآفریــن
پیشــینه شــخصی رایــت بــا ترکیبــی از ورزش اســتقامتی و 
کارآفرینی، بیش از هر روندی بر شکل‌گیری برند تأثیر گذاشته 

است. تمرین، انضباط را به او آموخت. شکست، تاب‌آوری 
را و ساختن کســب‌وکارها، ارزش تأثیر واقعی به‌جای ظواهر 
را. هیومن‌ترا بازتاب همین ذهنیت است: کاربردی، آگاهانه 
و طراحی‌شــده برای عملکــرد روزمره، نــه ورزش حرفــه‌ای. او 
می‌گوید: »ما یک نوشیدنی ورزشی نیســتیم. ما برای همه 
هستیم؛ والدین پرمشغله، مسافران، بنیان‌گذاران، کودکان و 

حرفه‌ای‌ها. آبرسانی امری جهانی است.«

 برنــدی کــه مــردم بــا آن ارتبــاط می‌گیرنــد
در بــازاری شــلوغ از محصــولات الکترولیتــی بــا ادعاهــا و 
بســته‌بندی‌های مشــابه، تمایز هیومن‌ترا هم اســتراتژیک 
اســت و هــم فرهنگــی. در درجــه اول، طعــم قــرار دارد؛ 
بزرگ‌ترین مزیت رقابتی برند و اصلی‌ترین دلیل بازگشــت 
روزانــه مشــتریان. رایــت می‌گویــد: »اگــر می‌خواهیــد یــک 
 عــادت روزانــه بســازید، طعــم بایــد فوق‌العــاده باشــد.«
دومیــن عامــل تمایــز، ارتباط‌پذیــری اســت. هیومن‌تــرا در 
لحظاتی حضــور دارد که بــرای زندگی واقعی مــردم اهمیت 
دارد، نــه فقــط در باشــگاه یــا مســیرهای دویــدن. عرضــه 
محصولات ویژه ماه رمضان، به‌عنوان تنها برند الکترولیتی 
که محصولی مشــخص بــرای روزه‌داری ارائه کــرد، نمونه‌ای 
روشــن از این رویکــرد اســت: حضــور در میــان مــردم، درک 
 روال زندگــی آن‌هــا و هم‌زبانــی بــا تجربــه زیسته‌شــان.
ســومین رکن، دســترس‌پذیری اســت. هیومن‌ترا خــود را به 
پیام »فقط برای ورزشــکاران« محدود نمی‌کند. این برند در 
رویدادهایی مانند فستیوال سول دی‌ایکس‌بی، مسابقات 

چارلی رایت از ابتدا قصد نداشت برند سلامتی دیگری را وارد صنعتی کند که از پیش مملو از پودرها، قرص‌ها و 
وعده‌های مختلف بود. هدف او حل یک مسئله انسانی و جهانی بود: بیشتر مردم، در بیشتر مواقع، دچار کم‌آبی 

هستند. همین بینش ساده، پایه‌گذار »هیومن‌ترا« شد؛ برند الکترولیت متولد دوبی که امروز با سرعت در حال 
رشد است. مسیر رایت با ایده‌ای گسترده‌تر در حوزه مکمل‌ها آغاز شد، اما هر بار به موضوع آبرسانی ختم می‌شد. 
آبرسانی بنیادی‌ترین، فراگیرترین و در عین حال نادیده‌گرفته‌شده‌ترین عادت مرتبط با سلامت است. او می‌گوید: 

»همه، چه در حال دویدن ماراتن باشند و چه در حال دویدن برای نرسیدن دیر به محل کار، باید آبرسانی را در اولویت 
بگذارند.« به جای توسعه طیف وسیعی از محصولات، او تصمیم گرفت تمام تمرکز خود را بر یک نیاز مشخص 

بگذارد. نتیجه، برندی است که بر مواد اولیه سالم، پشتوانه علمی قوی و وسواس جدی روی طعم بنا شده است. به 
گفته رایت، مردم تنها زمانی یک عادت را حفظ می‌کنند که واقعاً از آن لذت ببرند.

راگبی هفت‌نفــره دوبی، ایســتگاه واترلو در ســاعات شــلوغ 
رفت‌وآمــد، همکاری با هتل‌هــای لوکس جمیرا و مشــارکت 
با برندهای ســبک زندگی مانند بلک‌لین حضور دارد. همه 
این نقاط تماس، یک پیام مشترک دارند: آبرسانی برای همه 

است، هر روز و همه‌جا.

 تجربه‌ای تازه در هر مرحله
با افزایش شــتاب رشــد در قاره‌هــای مختلف، رایــت مراقب 
اســت تمرکــز برنــد از دســت نــرود. هیومن‌تــرا در حــال 
بررســی قالب‌هــا و فرصت‌هــای فصلــی جدیــد اســت، امــا 
 تنها در صورتی که با مأموریت اصلی آن هم‌راســتا باشــند.

او می‌گویــد: »مــا می‌خواهیم در یــک چیز بهترین باشــیم، 
نــه همه‌چیــزدان.« نقشــه راه محصــولات فقــط زمانــی 
گســترش می‌یابــد کــه واقعــاً بــه بهبــود آبرســانی روزمــره 
 کمــک کنــد، نــه صرفــاً بــرای دنبال‌کــردن ترندهــای بــازار.
از نــگاه رایــت، بزرگ‌ترین چالش یــک بنیان‌گــذار، یادگیری 
با ســرعت بــالا در کنــار حفــظ اســتانداردهای بالا اســت. او 
می‌گوید: »هر مرحله تازه است. باید سریع استخدام کنید، 
وارد بازارهای جدید شوید، کیفیت محصول را حفظ کنید و 
هم‌زمان با مقیاس‌پذیری کسب‌وکار، فرهنگ سازمانی قوی 
بسازید.« راه او برای حفظ تعادل ساده است: پیاده‌روی‌های 
طولانی صبح و عصر با همســرش، گاهی همراه با سگشان 
پرینس و گاهی تنها. حرکت، گفت‌وگو و روال، همان اصولی 

است که هیومن‌ترا نیز بر آن‌ها بنا شده.

 گستره وسیع تقاضا
از زمــان راه‌انــدازی، بیشــترین شــگفتی بــرای او، وســعت 
تقاضــا بــوده اســت. انتظــار داشــت ورزشــکاران حرفــه‌ای 
مصرف‌کننــدگان اصلــی باشــند، اما در عمــل، مــردم عادی 
موتور رشــد شــدند: کارمندان در رفت‌وآمد روزانــه، والدین، 
مســافران و افــرادی کــه بــا اســترس، گرمــا و ســاعات کاری 
طولانی مواجه‌انــد. او می‌گوید: »اینکه مردم با چه ســرعتی 
هیومن‌تــرا را پذیرفتنــد و اینکــه این نیــاز تا چه حــد جهانی 
 است، فراتر و سریع‌تر از هر چیزی بود که تصور می‌کردیم.«
در قلب هیومن‌ترا، هدف ساختن یک رفتار قرار دارد: تغییری 
جهانی به‌ســوی قرار دادن آبرســانی در مرکز تندرستی و اگر 
دیــدگاه رایت همچنان محقق شــود، فصــل بعدی صنعت 
ســامت ممکن اســت از دوبی نوشــته شــود؛ هر بار، با یک 

بسته.

دازل، استارتاپ جدید مارسا 
مایر، مدیرعامل پیشین 

یاهو

دستیار هوش 
مصنوعی

 ۳۵ میلیون دلاری
در تازه‌تریــن تحــولات دنیــای 
فناوری، مارســا مایر، مدیرعامل 
پیشین یاهو، شرکت جدیدی به نام دازل 
راه‌اندازی کرده است. این شرکت موفق به 
جذب ۸ میلیون دلار سرمایه اولیه شده و 
ارزش آن در ایــن مرحلــه ۳۵ میلیــون دلار 
است. بر اساس برنامه‌ها، دازل اوایل سال 
آینده از حالت استلیث مود و غیررسمی 
خــارج خواهــد شــد. مایــر، پیش‌تر پــروژه 
می‌کــرد،  مدیریــت  را  »سان‌شــاین« 
اســتارتاپی کــه در زمینــه اشــتراک‌گذاری 
عکــس و مدیریــت مخاطبــان فعالیــت 
داشــت امــا نتوانســت بــه موفقیــت 
گســترده‌ای دســت یابد. با پایــان دادن به 
سان‌شاین، مایر تمام تمرکز خود را بر دازل 
گذاشت، شرکتی که در حوزه دستیارهای 
شخصی هوش مصنوعی فعالیت می‌کند 
و قصد دارد نسل جدید این ابزارها را برای 

مصرف‌کنندگان ارائه کند.

 دور سرمایه‌گذاری اولیه به رهبری 
کریستن گرین از »فررانر ونچرز« 
انجــام شــد و شــرکت‌های کلاینــر پرکینز، 
گری‌کرافت، آفلاین ونچرز، اســلو ونچرز و 
بلینگ کپیتال نیز در آن مشارکت داشتند. 
مایر بخشی از سرمایه شخصی خود را نیز 
به ایــن پــروژه اختصــاص داده اســت، اما 
رهبری این دور سرمایه‌گذاری به گرین تعلق 
داشــته. تیــم دازل از تابســتان گذشــته 
نمونه‌های اولیه محصول را توسعه داده‌اند 
و پــروژه جدید از نظر مقیــاس و فرصت‌ها 
فراتــر از سان‌شــاین توصیــف شــده. مایر 
پیش‌تر در گوگل و یاهو تجربه مشارکت در 
توســعه فناوری‌هــای تأثیرگــذار را داشــته 
است و اکنون قصد دارد پروژه جدید خود را 
عملیاتی کند. مرکز اصلی شرکت دازل در 
ایالت دلاور قــرار دارد؛ این ایالت در شــرق 
آمریــکا واقــع شــده و بــه دلیــل قوانیــن 
حمایت‌کننده از کســب‌وکار، محل ثبت 

قانونی بسیاری از شرکت‌ها است. 
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نوآوری
I N N O V A T I O N

درس‌های تاریخ اختراع از لامپ تا کریپتو درباره قدرت ایده‌های جمعی

شبکه، خودِ نوآوری است

هرچند اختــراع لامپ اغلب به توماس ادیســون نســبت 
داده می‌شود، اما در حقیقت لامپ محصول بیش از یک 
قرن تلاش و خطا توســط ده‌هــا مخترع در سراســر جهان 
بود. نخستین نمایش نور الکتریکی در سال ۱۸۰۲ توسط 
همفری دیوی انجام شد و مکانیســم لامپ محصور برای 
اولین بار در ســال ۱۸۴۰ توســط وارن د لارو توســعه یافت. 
توماس ادیسون در سال ۱۸۴۷ متولد شد و پیش از او و پس 
از او، افراد زیادی بر پیشــرفت لامپ تأثیر گذاشتند. آرتور 
برایت، مورخ، دو دوجین نفر را به عنوان مخترعان مشترک 
لامپ ذکر می‌کند و می‌گوید کار ادیســون، نقطــه اوج این 

تلاش‌ها بود، نه آغاز آن.

 از جرقه‌های الهام تا اختراع جمعی 
استیون جانسون در کتاب خود با عنوان »چگونه به اکنون 
رسیدیم« می‌نویسد: »لامپ ادیسون آنقدر یک اختراع 
منفرد نبود که تلفیقی از بهبودهای کوچک.« سهم اصلی 
ادیسون در این مسیر، اختراع رشته بامبو کربنیزه در اواخر 
دهه ۱۸۷۰ بود که لامپ‌ها را بادوام‌تر، امن برای استفاده در 
محیط‌های داخلی و از نظر اقتصادی مقرون‌به‌صرفه کرد. 
حتی پس از آن، دادگاه‌های ثبت اختراع او را مجبور کردند 
که اعتبار اختراع را با ســر جوزف ویلســون ســوان شریک 
شود. نسخه لامپ ســوان نیز اهمیت ویژه‌ای داشت، زیرا 
نخستین بار هم یک خانه شخصی و هم یک ساختمان 
عمومی را روشن کرد. به همین دلیل، از حدود سال ۱۸۸۰، 
نام مرکب »لامپ رشتهای ادی-سوان« به مصرف‌کنندگان 

ارائه شد.
ایــن مســئولیت مشــترک هیــچ چیــزی از دســتاوردهای 
ادیســون کم نمی‌کند. برعکس، او کاری بزرگ‌تر از آوردن 
نــور مصنوعــی بــه مــردم انجــام داد: او عمــل اختــراع را 
صنعتی کرد. جانسون توضیح می‌دهد: »ادیسون فقط 

فنــاوری را اختــراع نکــرد، بلکه یک سیســتم کامــل برای 
اختراع ایجاد کرد؛ سیستمی که بر صنعت قرن بیستم 
تســلط یافت.« ایــن سیســتم، الهام‌بخش شــکل‌گیری 
آزمایشــگاه‌های تحقیق و توسعه شرکتی شــد، جایی که 
تیم‌هایــی از متخصصــان مختلف بــر مســائل همکاری 
می‌کردنــد، در منافع مالی شــریک می‌شــدند، ایده‌های 
بیرونی را جذب می‌کردند و بر کار یکدیگر می‌ســاختند. 
ایــن نوع نــوآوری، کــه می‌تــوان آن را »نوآوری شــبکهای« 
نامید، بســیار قدرتمندتــر از تصویــر رایج مختــرع نابغه 

منزوی است.

 نوآوری شبکه‌ای و درس‌های آن
جانســون می‌گوید درس واقعی داســتان لامپ این است 
که اگر فکر کنیم نوآوری محصول یک نابغه منزوی است 
که فناوری جدیدی را از پایه خلق می‌کنــد، آن مدل به طور 
طبیعی ما را به ســمت تصمیمات سیاســی خاصی سوق 
می‌دهد، ماننــد حمایت شــدید از حــق ثبت اختــراع. اما 
اگر نوآوری را نتیجه شــبکه‌های مشــارکتی بدانیم، آن‌گاه 
تمایل داریم از سیاست‌ها و سازمان‌های متفاوتی حمایت 
کنیم: قوانین ثبت اختراع انعطاف‌پذیرتر، استانداردهای 
بــاز، مشــارکت کارکنــان در برنامه‌هــای ســهام و ارتباطات 

بین‌رشتهای.
در ایــن چارچوب، کریپتو پیــش از هر چیز وســیله‌ای برای 
تشویق نوآوری و ترکیب‌پذیر است که شبکه‌های قدرتمند 
ایجــاد می‌کنــد. ادیســون نشــان داد که همــکاری بــر انزوا 
برتــری دارد، امــا مدل شــرکتی او هنــوز برای حفــظ کنترل 
انحصاری بــه حق ثبــت اختــراع وابســته بــود. در مقابل، 
تاثیرگذارترین شــبکه‌های تاریخ، مانند جاده‌هــای رومی، 
کانتینرهای استاندارد حمل‌ونقل، اینترنت و جی‌پی‌اس، 
رویکرد متفاوتی داشتند: این شبکه‌ها زیرساخت‌هایی باز 

و بدون نیاز به مجوز ایجاد کردند که هر کسی می‌توانست 
بر روی آن‌ها بسازد. کریستیان کاتالینی با مرور تاریخ این 
شــبکه‌های متن‌باز، اســتدلال خود برای کریپتــو را مطرح 
می‌کند: او می‌گوید »پول، آخرین شــبکه بســته است« و 
کریپتو راهی است برای باز کردن آن به نفع همه. او نتیجه 
می‌گیرد کــه نــوآوری بــدون نیاز بــه مجــوز، همــواره به‌طور 
نمایی ارزش بیشتری نسبت به یک سیستم بسته خلق 

خواهد کرد.

 کریپتو: زیرساخت نوآوری باز برای اقتصاد 
دیجیتال

با پایــان یــک ســال ناامیدکننــده بــرای کریپتــوی متن‌باز، 
یادآوری اهمیت شــبکه‌ها ضروری اســت. داستان لامپ 
نشــان می‌دهد که هیــچ »لحظــه لامپــی« واحــدی وجود 
نداشــت و شــاید هیچ لحظه‌ای هم وجود نداشــته باشــد 
که کریپتو به‌طور قطعی »برسد«. هر دو محصول نوآوری 
شــبکهای هســتند که تنها زمانی به تمام پتانســیل خود 
دست می‌یابند که خودشــان به یک شبکه تبدیل شوند. 
لامــپ، بــدون اتصــال بــه شــبکه بــرق، تنهــا یــک تزئیــن 

شیشه‌ای بود.
کریپتو در حال ســاخت شــبکه‌ای برای اقتصاد دیجیتال 
است؛ زیرســاختی باز و بدون نیاز به مجوز که آماده است 
تا ایده بزرگ بعدی بر روی آن متصل شــده و روشــن شود. 
همان‌طور کــه لامپ توانســت با اتصــال به شــبکه برق به 
ارزش واقعی خود برسد، کریپتو نیز تنها زمانی به بیشینه 
پتانسیل خود دست خواهد یافت که به شبکه‌ای گسترده 
و مشــارکتی تبدیل شــود. این شــبکه، امــکان نــوآوری باز 
و ترکیب‌پذیــر را فراهــم می‌کنــد و می‌توانــد پایــه‌ای بــرای 
آینده‌ای ایجاد کند که در آن همکاری و باز بودن از انحصار 

و محدودیت فراتر می‌رود.

REPORTگزارش

 مسیر جدید دیتابریکس 
در توسعه محصولات 

هوش مصنوعی

یک جهش ۴ 
میلیارد دلاری 

داده‌محور
 شرکت دیتابریکس اخیراً بیش 
از ۴ میلیــارد دلار در یــک دور 
تأمین مالی ســری ال جذب کرده و ارزش 
خود را به ۱۳۴ میلیارد دلار رسانده است. 
این رقم ۳۴ درصد بیشتر از ارزشیابی ۱۰۰ 
میلیــارد دلاری ایــن شــرکت در ســه مــاه 
گذشته است. این جذب سرمایه، سومین 
دور تأمین مالی بزرگ این شرکت در کمتر 
از یک ســال بــه شــمار مــی‌رود. ایــن دور 
تأمین مالی توسط شرکت‌هایی همچون 
اینســایت پارتنــر، فیدلیتــی و مدیریــت 

دارایی جی پی مورگان رهبری شد.

 هدف دیتابریکس از این تأمین 
توســعه  در  تســریع  مالــی، 
محصولات مبتنی بر هــوش مصنوعی، 
گسترش پلتفرم تجزیه و تحلیل داده‌ها و 
پشــتیبانی از خریدهــای اســتراتژیک 
اســت. شــرکت همچنین قصد دارد این 
سرمایه را برای فراهم کردن نقدینگی برای 
کارکنان خود نیز بــه کار گیــرد. در همین 
راستا، دیتابریکس به ســرمایه‌گذاری در 
پروژه‌های جدید خــود مانند لیک‌بیس، 
یــک پایــگاه داده متن‌بــاز مبتنــی بــر 
هــوش  عامل‌هــای  بــرای  پســتگرس 
مصنوعــی، و ایجنــت بریکــس، پلتفرم 
ســاخت و پیاده‌ســازی عامل‌های هوش 

مصنوعی، ادامه می‌دهد.

 این شرکت همچنین به شدت بر 
روی همکاری‌هــای اســتراتژیک 
خود با شرکت‌های بزرگ مانند اوپن‌ای‌آی 
و آنتروپیک برای ادغــام مدل‌های هوش 
مصنوعی در محصولات ســازمانی خود 
ســرمایه‌گذاری کرده اســت. در کنــار این 
اقدامــات، دیتابریکــس اعــام کــرده کــه 
به‌منظور توســعه بیشــتر، هزاران شــغل 
جدید در مناطق مختلف جهان از جمله 
آسیا، اروپا و آمریکای لاتین ایجاد خواهد 
کرد. همچنین، دیتابریکــس اعلام کرده 
است که درآمد سالانه‌اش از ۴.۸ میلیارد 
دلار فراتر رفته که این رقم نسبت به سال 
گذشته ۵۵ درصد رشد داشته. بیش از ۱ 
میلیــارد دلار از ایــن درآمــد مربــوط بــه 
محصــولات هــوش مصنوعــی شــرکت 

است. 

اختراع‌های بزرگ اغلب با لحظات ناگهانی الهام در ذهن یک مخترع تصور می‌شوند، لحظاتی که در ذهن مخترع، ایده‌ای کامل شکل می‌گیرد و او با هیجان فریاد »یافتم!« سر 
می‌دهد. با این حال، واقعیت اختراع لامپ کاملاً متفاوت است. این نوآوری، نتیجه یک فرآیند طولانی و پیچیده بود، نه یک لحظه ناشی از شانس و بخت و اقبال. داستان این 

اختراع، نشان می‌دهد که نوآوری واقعی محصول شبکه‌های مشارکتی است، جایی که همکاری، ایده‌های جمعی و زیرساخت‌های باز ارزش خلق می‌کنند و یک ایده تنها زمانی 
به پتانسیل کامل خود می‌رسد که بخشی از یک شبکه گسترده شود.



شــــــــــــــمــــــــــــاره 188
7 دی  1404

ســــــــــــــــــــــــال پنجم

KARANG

12

بازار
M A R K E T

آیا بابانوئل قرمز اختراع تبلیغات کوکاکولاست؟

وقتی برند قدرتمندتر از تاریخ می‌شود

REPORTگزارش

تصویر امروزی بابانوئل؛ مــردی مهربان، چاق، 
با ریش ســفید پرُپشــت و لباس قرمز روشــن، 
چنان با برنــد کوکاکولا گره خورده که بســیاری 
گمــان می‌کننــد ایــن شــرکت، خــود خالــق این 
چهــره اســت. با ایــن حــال، حقیقــت تاریخی 
پیچیده‌تــر از این ادعاســت. در واقع، کوکاکولا 
بابانوئل را اختراع نکرد، اما او را به نماد جهانی 
تبدیــل کــرد. ایــن داســتان نمونــه‌ای از قــدرت 
تبلیغات در انتشار یک تصویر فرهنگی است.

 ریشه‌های پیش از کوکاکولا: از سبز و 
قهوه‌ای تا قرمز

برای درک نقش کوکاکولا، ابتدا باید به گذشته 
نــگاه کنیــم. ســنت نیکــولاس، اســقف قــرن 
چهــارم میــادی، اغلب بــا ردای قرمز و ســفید 
در نقاشــی‌های مذهبــی ظاهــر می‌شــد. امــا 
شــخصیت »بابانوئــل« در فرهنــگ عامــه، تــا 
قرن‌ها تغییرات زیادی داشــت. در انگلســتان 
دوران ویکتوریــا، »پــدر کریســمس« گاهــی 
لباس ســبز یا قهــوه‌ای و خزدار می‌پوشــید. در 
آمریکای قرن نوزدهم، او گاه به شکل موجودی 
ریزجثــه نمایــش داده می‌شــد. نقطــه عطــف 
در یکسان‌ســازی تصویر بابانوئــل، کار توماس 
نســت، کاریکاتوریســت مجله هارپــرز ویکلی 
بــود. بیــن ســال‌های ۱۸۶۳ تــا ۱۸۸۶، نســت 
بابانوئلــی چــاق و شــاداب را بــا لباس‌هــای گرم 

نشان داد، اما رنگ قرمز ثابت نبود.

 ورود کوکاکولا: تثبیت و جهانی‌سازی 
یک تصویر

در دهــه ۱۹۲۰، کوکاکــولا تبلیغــات خــود را در 
فصــل زمســتان آغــاز کــرد و در ســال ۱۹۳۱، 
هنرمند هــادون ســاندبلوم را اســتخدام کرد تا 
تبلیغــات کریســمس ایجــاد کنــد. ســاندبلوم 
تحت تأثیر شــعر »ملاقات سنت نیکولاس«، 

بابانوئلــی بشــاش و انســانی‌تر را بــه تصویــر 
کشــید. او رنگ قرمز لباس بابانوئــل را به رنگ 
قرمــز خــاص کوکاکــولا هماهنــگ کــرد. ایــن 
بابانوئل مهربان در حال اســتراحت، نوشیدن 
کوکاکــولا و بــازی با کــودکان به تصویر کشــیده 
می‌شد. این تبلیغات برای ۳۵ سال در مجلات 
معروف مانند ستردی ایونینگ پست منتشر 
شد و با گسترش تلویزیون، این تصویر در ذهن 

آمریکایی‌ها و مردم جهان جا افتاد.

 چــرا ایــن افســانه پدیــد آمــد و چــرا 
اهمیت دارد؟

اینکــه چــرا بســیاری فکــر می‌کننــد کوکاکــولا 
»خالــق« بابانوئل اســت، بــه دلایــل مختلفی 
برمی‌گردد. نخست، کمپین گسترده و پیوسته 
کوکاکولا بود که تصویری یکسان را برای دهه‌ها 
منتشر کرد. دوم، ارتباط بصری قوی میان قرمز 
لباس بابانوئل و قرمز برند کوکاکــولا این باور را 
تقویت کرد که این رنگ از ســوی شرکت ایجاد 

شده است. 
در نهایت، رسانه‌ها نقش بزرگی در شکل‌گیری 
ایــن تصویــر داشــتند و تبلیغــات ســاندبلوم 
بــه تصویــر غالــب فرهنــگ عامــه تبدیل شــد. 
ایــن ماجــرا نشــان می‌دهــد کــه چگونــه یــک 
شــرکت می‌تواند خــود را با یک نمــاد فرهنگی 
قدیمــی هم‌راســتا کنــد، بــدون آنکه خالــق آن 
باشــد. کوکاکولا بــا پیونــد دادن خود بــه چهره 
محبــوب بابانوئــل، نــه تنها فــروش خــود را در 
فصل زمستان افزایش داد، بلکه برند خود را با 
شــادی و خاطرات مثبت مردم مرتبــط کرد. در 
نهایت، باید گفت کــه کوکاکــولا بابانوئل قرمز 
را اختــراع نکــرد، امــا بــدون شــک بــا تبلیغات 
هوشمندانه‌اش، او را به سفیر برند خود تبدیل 
کرد و در ذهــن مردم جایــگاه ویژه‌ای به دســت 

آورد.

از فروشگاه‌های فیزیکی تا تمرکز بر فروش مستقیم و بازار آنلاین؛ 
روایت تغییر استراتژی مون جویس، برند تأثیرگذار سلامت

فروش آنلاین 
سلامتی

مون جویس، برند سلامت مشهور لس‌آنجلس، در طول ۱۵ سال گذشته توانسته است جایگاه ویژه‌ای در دنیای 
سلامت و سبک زندگی سالم پیدا کند. این برند، که به واسطه نوشیدنی‌ها و مکمل‌های نوآورانه‌اش شناخته می‌شود، 
اخیراً تصمیم گرفت آخرین فروشگاه مستقل خود را در محله ونیس بسازد و همچنین از حضور در سفورا کناره‌گیری 

کند. با وجود این تغییرات، بنیان‌گذار برند، آماندا چانتال بیکن، همچنان به دنبال رشد و توسعه در کانال‌های دیگر 
مانند فروش مستقیم به مشتری و آمازون است و برنامه‌هایی بلندمدت برای آینده مون جویس دارد.
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 پلتفرم لاوبل، به دنبال 
بازتعریف ساخت 

محصول 

راهگشایی برای 
غیرفنی‌ها

پلتفرم لاوبِل که با هدف توانمندسازی 
ســازندگان غیــر فنــی طراحــی شــده، 
اخیراً موفق به جذب ۳۳۰ میلیون دلار 
در دور تأمیــن ســرمایه ســری بی شــده 
اســت. ایــن دور تأمیــن ســرمایه کــه بــا 
ارزشی معادل ۶.۶ میلیارد دلار برای این 
شرکت همراه بوده، توسط کپیتال جی و 
صندوق آنتالوجی از منلو ونچرز رهبری 
شده اســت. همچنین ســرمایه‌گذاران 
بزرگ دیگری همچون آتلسیان ونچرز، 
دیتابریکس ونچرز، سیلزفورس ونچرز، 
خسلا ونچرز و همچنین سرمایه‌گذاران 
قبلی ماننــد آکســل و کریانــدوم نیز در 

این دور مشارکت کرده‌اند.
هــدف اصلــی لاوبِــل ارائــه ابــزاری 
اســت کــه بــه کســانی کــه مهارت‌هــای 
فنــی ندارنــد ایــن امــکان را می‌دهــد تا 
ایده‌های خود را به محصولات کاربردی 
و واقعــی تبدیــل کننــد. در طــول اولین 
ســال فعالیت خــود، این پلتفــرم بیش 
از ۲۵ میلیون پــروژه را پشــتیبانی کرده 
است و اپلیکیشــن‌ها و وب‌سایت‌های 
ساخته‌شده با استفاده از لاوبِل، بیش 

از نیم میلیارد بازدید داشته‌اند.
ایــن تأمیــن ســرمایه بــه لاوبِــل کمــک 
خواهد کرد تا ویژگی‌های پیشرفته‌تری 
بــرای همــکاری تیمــی، ادغــام ابزارها و 
ســاخت زیرســاخت‌های جدیــد بــرای 
تبدیــل نمونه‌ســازی بــه تولیــد انبــوه 
فراهم کنــد. ایــن قابلیت‌ها بــه تیم‌ها و 
بنیان‌گــذاران ایــن فرصــت را می‌دهند 
تــا محصــولات خــود را در مقیــاس 
وســیع‌تری تولیــد و بــه بــازار عرضــه 
کننــد. لاوبل توســط »آنتون اوســیکا« 
و »فابیــان هدیــن« بنیان‌گــذاری شــده 
اســت و مقــر آن در اســتکهلم، ســوئد 
قرار دارد. این پلتفــرم اکنون با حمایت 
ســرمایه‌گذاران بزرگ در مسیر توسعه 

و گسترش بیشتر قرار دارد.

مانند ریچوال و بولت‌پــروف ۳۶۰ تجربه اجرایی داشــت، 
مأمور شــد تا تمرکز ویژه‌ای بر فروش مستقیم به مشتری 
و بازار عمده‌فروشــی هدایت کند. با ورود به سال ۲۰۲۶ و 
این رهبری تازه، مون جویس در صنعتی فعالیت می‌کند 
که روندهــا به ســرعت تغییــر می‌کنند و چرخــه هیجان و 
شک و تردید مصرف‌کنندگان تأثیر زیادی بر مسیر رشد 

برند دارد.

 آماندا چانتــال بیکن: بنیان‌گذار، پیشــرو و 
جنجال‌برانگیز

آماندا چانتال بیکن، سرآشپز سابق رستوران‌های لوکس 
که بــه قارچ‌هــا بیشــتر از اســتیک علاقــه داشــت، یکی از 
چهره‌هــای برجســته موج ســامت دهــه ۲۰۱۰ بــود. او به 
محبوبیت روندهایــی مانند آداپتوژن‌ها و نوشــیدنی‌های 
عملکــردی کمــک کــرد و بــا ظاهــر عمومــی و فعالیت‌های 
رســانه‌ای، به نمادی از ســبک زندگی ســالم و زیبا تبدیل 
شد. بیکن با انتشار کتاب‌های آشپزی شیک، پست‌های 
بلاگ و محتوای شــبکه‌های اجتماعی، روش زندگی خود 

را به نمایش گذاشت و مخاطبان بسیاری را جذب کرد.
بــا این حــال، مســیر او بــدون جنجــال نبــود. مقالــه‌ای به 
ســبک »چــه چیــزی در یــک روز می‌خــورم« کــه در ســال 
۲۰۱۵ توســط مجلــه »ال« انتشــار پیــدا کــرد، ترند شــد و 
بیکن فهرستی طولانی از مواد نوین مانند کوردی‌سپس، 
ریشــی، هو شــو وو و شــات‌های کوینتون را به عنــوان مواد 
صبحانه خود معرفی کرد. این مقاله باعث شــد بسیاری 
از منتقدان، روش‌ها و ادعاهای سلامت برند را زیر سؤال 
ببرند. چنین نقدهایی باعث شد برند با طرفداران وفادار و 
منتقدان شکاک مواجه شود اما در نهایت توجه و فروش 
بیشتری به همراه آورد و ســرمایه‌گذاران جدیدی را جذب 
کرد. بیکن می‌گوید: »یــک لحظه کوتاه وجود داشــت که 

مردم فقط شیفته آن بودند، اما 
خیلــی ســریع  به مــن از چیزی 
کــه دربــاره ســامت می‌گویــی 

متنفرم، تبدیل شد.«
ایــن  انتقــادات،  وجــود  بــا 
جنجال‌هــا بــه افزایــش توجــه 
عمومی و جذب ســرمایه کمک 
کردند. مون جویس مجموعاً ۱۰ 
میلیون دلار سرمایه جذب کرده 
اســت، از جمله یک دور ســری 
ســی به ارزش ۷ میلیون دلار که 
توسط ترو بیوتی ونچرز در سال 
۲۰۲۲ هدایت شد. محصولات 
برنــد در فروشــگاه‌هایی ماننــد 
الُتــا بیوتــی، روِالــو، فــری پیپــل، 
نوردســتروم و ارِوهــان موجــود 
هســتند. بیکن نیز خود را جزو 

افــرادی می‌دانــد که نســبت بــه برخــی ادعاهای ســامتی 
شکاک هستند. او در توضیح این شــک و تردید می‌گوید: 
»یــک بحــث گســترده وجــود دارد کــه مــردم می‌گوینــد 
محصــولات ســامت‌ وحشــتناک اســت. همــه مکمل‌ها 
بی‌اثرند و از ســویی دیگــر، افــراد فرمول‌هایــی می‌خرند که 

سالم نیستند و اثر ندارند و امیدوارند نتیجه بگیرند.«

 چالش‌ها و فرصت‌های جدید
امروزه شــرایط برای برندهای ســامت متفاوت از گذشته 
اســت. ظهور جنبش»ماها« و گروه‌های شــکاک نســبت 
به واکســن، جامعه ســامت را تقســیم کــرده و گروه‌های 
چپ‌گرا و حساس را دلســرد کرده است. در همین راستا، 
حتی برندهایــی مانند گــوپ نیز دیگــر تمرکــز چندانی بر 
فروش مکمل‌ها ندارند و مســیر خود را به ســمت زیبایی 
و مــد تغییــر داده‌انــد. آمانــدا بیکــن دربــاره دلیــل خــروج 
سفورا از دسته مکمل‌ها می‌گوید: »نمی‌دانم فرانسوی‌ها 
ســامت را ماننــد آمریکایی‌هــا درک می‌کننــد یا نــه.« در 

مقابل، شــریک دیگــر خرده‌فروشــی زیبایی، الُتــا بیوتی، 
در ســال‌های اخیــر عرضــه محصــولات ســامت خــود را 
گســترش داده اســت. بیکن تأکیــد می‌کند: »وقتــی وارد 
دسته جدیدی می‌شوید، ســال‌ها تلاش و سرمایه‌گذاری 
طول می‌کشد تا واقعاً برای مشتریان جا بیفتد و مشتریان 
به شما اعتماد کنند و شما را به عنوان مکانی برای خرید 

در نظر بگیرند.«
امروز، دو کانال فروش اصلی مون جویس، فروش مستقیم 
به مشــتری و آمازون هســتند. فــروش در آمازون بــه ویژه 
پــس از ترنــد شــدن »موکتل‌هــای دختــر خواب‌آلــود« در 
تیک‌تاک افزایش چشمگیری داشت. یکی از مواد کلیدی 
ایــن نوشــیدنی‌ها، منیزیــوم اســت و پــودر مگنــزی-اوم، 
پرفروش‌ترین محصول آن در آمازون و کل بازار محسوب 
می‌شود که بیکن ادعا می‌کند خالق این روند بوده است. او 
در این باره می‌گوید: »موکتل دختر خواب‌آلود یک دستور 
و نام بود که تیم من توســعه داد و به برخی اینفلوئنسرها 
معرفــی کردیــم« اصطــاح »دختــر خواب‌آلود« در ســال 
۲۰۲۳ توســط مون جویس علامــت تجاری شــد، اما طبق 
دفتر ثبــت اختراعــات و علائم تجــاری آمریــکا، از ماه می 

۲۰۲۵ رها شد.

 تمرکز بر نوآوری و ثبات بلندمدت
بیکن نشان داده که مهارت زیادی در راه‌اندازی روندها در 
حوزه ســامت دارد، اما علاقــه‌ای به دنبال کــردن مدهای 
زودگذر ندارد. او طی سال‌ها از مدهایی مانند مکمل‌های 
ســی‌بی‌دی )مکمل‌هــای ســاخته شــده از ماری‌جوانــا کــه 
بــرای کاهــش اضطــراب بــه کار می‌رونــد( دوری کــرده و به 
سمت پودرهای سلامت مبتنی بر حیوانات نرفته است. 
در عوض، قصــد دارد روی محصــولات تقویت‌کننده مغز 
تمرکز کند، به ویــژه پس از تجربه آســیب مغــزی که خود 
در اوایــل ســال جــاری داشــته 
است.با وجود شایعات پیشین 
درباره احتمال فــروش یا ادغام 
مون جویس، بیکن تأکید کرده 
است که هیچ مذاکره‌ای در این 
زمینــه وجــود نــدارد. هــدف او 
مانــدن طولانی‌مــدت و تبدیــل 
مون جویس به برندی ۱۰۰ ساله 
اســت. او توضیــح می‌دهــد: 
»همیشــه درخواســت‌هایی از 
اعضــای تیــم و ســرمایه‌گذاران 
دارم کــه روندهــا را می‌بیننــد و 
هیجــان‌زده می‌شــوند. معمولاً 
مــردم کســب‌وکار را این‌طــور 
انجــام می‌دهنــد: یــک رونــد 
وجود دارد. باید ســریع حرکت 
کنیم. بایــد ارزان‌تر کنیــم. باید 
پول بیشــتری بــرای بازاریابــی خــرج کنیــم و رقبــاء را کنار 

بزنیم. در مون جویس، ما هرگز این کار را نکرده‌ایم.«
مــون جویــس نمونــه‌ای از برنــدی اســت که بــا ترکیبــی از 
نوآوری، ریســک‌پذیری و مدیریت هوشــمندانه توانسته 
جایگاه خــود را در صنعت ســامت حفظ کنــد. این برند 
نشان داده است که می‌توان با تمرکز بر کیفیت، طراحی و 
اســتراتژی‌های بلندمدت، نه تنها در بازار رقابتی سلامت 
زنده ماند، بلکه به یک نام تأثیرگذار و معتبر تبدیل شــد. 
بــا تمرکز بــر کانال‌های دیجیتــال، محصــولات تخصصی 
و نوآوری مــداوم، مون جویس مســیر خود را بــرای تبدیل 
شدن به برندی با دوام و تأثیرگذار در دنیای سلامت هموار 
کــرده اســت. در مواجهه بــا تغییر ســریع روندهــا، رقابت 
شــدید و شــک و تردیــد مصرف‌کننــدگان، مــون جویــس 
نه تنهــا بــا حفــظ ارزش‌های اصلــی خــود بلکه با توســعه 
اســتراتژی‌های مدرن و دیجیتال، قصد دارد جایگاه خود 
را در صنعت ســامت تثبیــت و چشــم‌اندازی بلندمدت 

برای آینده خلق کند.

 سرآغاز یک برند پیشرو
مــون جویــس فعالیــت خــود را در ســال ۲۰۱۱ بــا افتتــاح 
اولیــن فروشــگاه آبمیــوه در لس‌آنجلــس آغــاز کــرد. ایــن 
برند با نوشــیدنی‌هایی مانند شــیر توت فرنگی که از نقره 
کلوئیدی، تــوت فرنگــی ارگانیک و شــیر بــادام خــام تهیه 
می‌شــد و میان‌وعده‌هایی مانند بادام هندی فعال‌شده با 
قیمت ۳۰ دلار در هر بسته، توجه جامعه سلامت‌دوست 
را به خود جلب کــرد. محصولات مون جویس نــه تنها به 
دلیل کیفیت بالا بلکه به خاطر نوآوری و زیبایی‌شناســی 
جذاب‌شــان محبــوب شــدند. برنــد بــا ارائــه مجموعــه‌ای 
از »پودرهــای« مکمل بــرای تقویــت خواب، انــرژی و میل 
جنسی توانست مخاطبان گسترده‌ای پیدا کند و به یک 

برند فرهنگی در حوزه سلامت تبدیل شود.
با گذشت زمان، سلامت بیش از هر زمان دیگری بخشی 
از فرهنگ عمومی شد، اما مون جویس اکنون در نقطه‌ای 
از گذار قرار دارد. در ماه‌های اخیر، این برند اولین فروشگاه 
خود در ونیس بیچ را بست، تنها هفت ماه پس از بستن 
دومیــن فروشــگاه در محله ســیلورلیک و دو ســال پس از 
بســتن فروشــگاه ملروز پلیس. علاوه بر ایــن، برند یکی از 
شرکای بزرگ خود در خرده‌فروشی، سفورا، را نیز از دست 
داد، که تأیید کرد قصد دارد از دسته مکمل‌ها خارج شود.
اهداف آینده مون جویس شامل گســترش خرده‌فروشی 
در آمریکا و ســایر نقاط جهــان و همچنین رشــد از طریق 
کانال‌های مستقیم به مشتری و آمازون است. در ماه اوت، 
برند از اضافه شــدن مدیرعامل جدید، فدریکــو ترویانی، 
خبــر داد. ترویانــی کــه پیــش از ایــن در برندهــای مکملی 

 یک بحث گسترده 
وجود دارد که 

مردم می‌گویند 
محصولات سلامت‌ 

وحشتناک است. همه 
مکمل‌ها بی‌اثرند و 

از سویی دیگر، افراد 
فرمول‌هایی می‌خرند 
که سالم نیستند و اثر 

ندارند و امیدوارند 
نتیجه بگیرند
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»محور توسعه فناوری و انسان دانشمند اســت و اگر روی 
این‌ها سرمایه‌گذاری کنیم به توسعه می‌رسیم.« این جملات 
را یکی از اســتادان دانشگاه به نقل از مرحوم میرمصطفی 
عالی‌نســب بازگو می‌کنــد. عالی‌نســب را بســیاری از ما با 
محصولات کارخانه‌اش از جمله ســماور و چراغ‌های نفتی 
می‌شناسیم؛ اما آن تولیدات محصول منش و اندیشه‌ای 
بوده که راهبرد کلان اقتصاد و کسب‌وکار کشور را برای خود 

و دیگران در این‌‌گونه جملات بیان می‌کرده است. 
میرمصطفی عالی‌نسب آن‌گونه که از پیشــوند »میر« در 
نامش پیداست، زاده خانواده‌ای آذری بود. اما این خانواده 
اهل تبریز مدتی را ساکن عراق بودند و میرمصطفی در همان 
دوره و در ســال 1298 در کاظمین به دنیا آمــد. پدر خانواده 
کربلایی حسین پس از بازگشــت به میهن به فروش چای 
مشــغول بود، ولی هنگامی که میرمصطفی تنها 13 ســال 
داشــت، از دنیا رفت. پس از درگذشــت کربلایی حســین، 
اداره خانــواده را عالیه خانم در دســت گرفت کــه زنی مدیر 
بــود. امــا میرمصطفــی ناگزیر بــود بــرای کمک بــه مخارج 
خانواده کارکند و از این‌رو کارهای حسابداری را برای کسبه 
بازار انجام می‌داد. مصطفی در ســال 1316 برای شرکت در 
دوره‌های آموزش حسابداری به تهران رفت تا شیوه جدید 
حسابداری را بیاموزد و همزمان فراگیری زبان‌های انگلیسی 
و فرانسه را هم دنبال کرد. در همین دوره توانست وارد بخش 
حسابداری شرکت »اتفاق« شود که واردکننده لوازم چینی 
و بلور بود. او توانست به‌سرعت جایگاه رئیس حسابداری 

شــرکت را به دســت بیــاورد. میرمصطفی در همیــن روزها 
مشــغول گذراندن دوره‌هــای عالــی حســابداری و بازرگانی 
در مرکز وابسته بازرگانی آلمان شد و توانایی خود را در این 
زمینه توسعه داد. آموزش‌های نظری درهای تازه‌ای به روی 
او بــاز کــرد، از جمله آنکــه مطالعــه روی مکاتــب اقتصادی 
را آغــاز کــرد و آن را بــا بررســی وضعیــت اقتصــادی مناطق 
گوناگون کشور درهم آمیخت. وی در این کار چنان دقت و 
پشتکاری را در پیش گرفت که توانست برای 19 هزار روستای 
کشور پرونده‌ ویژه تشکیل دهد. این بررسی‌ها سال‌ها بعد 
دستمایه بسیاری از برنامه‌ریزی‌ها و تصمیمات خرد و کلان 

کشور شد.

  روزهای سخت جنگ جهانی
بــروز جنگ جهانــی و حواشــی آن ســال‌های پــس از 1320 
را برای میرمصطفی و کل کشــور با دشــواری همراه کــرد. او 
به‌ناچار بــه تبریز برگشــت تا کســب‌وکار خــودش را ایجاد 
کند، اما کشمکش‌های سیاسی و تســلط حزب دموکرات 
بر شــهر تبریز بار دیگر او را راهی تهران کرد. با تجربه‌ای که 
از کار در شــرکت اتفاق به دســت آورده بــود، از ســال 1328 
مشغول تجارت چینی و بلور شــد و اندک‌اندک کار خود را 
در بازار توسعه داد. اینک در سال‌های پایانی دهه 20 تیمچه 
حاجب‌الدوله در بــازار بزرگ تهــران، حجره بزرگــی را به نام 
میرمصطفی داشت که کسب‌وکار پررونق فروش چینی و 
بلور را انجام می‌داد. این کسب‌وکار برای وی که در آستانه 30 

میرمصطفی عالی‌نسب کسی بود که چراغ خوراک‌پزی و 
سماور نفتی را به خانه‌های ایرانیان آورد

 تولید ملی 
در دوران بحران

 چطور می‌توان کارکنان یک سازمان را 
با اهداف سازمانی همنوا کرد؟

ژنرال‌ها رهبری نمی‌کنند!
آموزش‌هــای اســتاندارد همگانــی و گســترش 
حوزه‌های مختلف اقتصادی و اجتماعی منجر 
به خلــق گــروه بزرگــی از کارکنانــی شــده که در 
روندی شبیه به یکدیگر انتخاب و برای اجرای 
کارها استخدام می‌شوند. لشکر بزرگ کارکنان 
را که هــر روز از صبح مشــغول به کار هســتند، 
کدام ژنرال اداره می‌کند؟ برنامــه کلان ژنرال‌ها 
را چه کسانی با چه ویژگی‌هایی تدوین و تنظیم 

می‌کنند؟ 
از  برنامه‌هــا  هدایــت  و  رهبــری  موضــوع 
چالش‌برانگیزتریــن مــوارد دنیــای کســب‌وکار 
اســت. تجربــه نشــان داده حضــور افــرادی که 
ویژگی‌ها و کارکرد رهبر را به‌خوبی می‌شناسند 
و قادر به اجرای آن هستند، برای کسب‌وکارها 
اکســیری حیات‌بخــش اســت؛ در حالــی کــه 
دسترســی به رهبران قدرتمند دشــوار اســت، 
اما تعداد زیادی از این رهبران در پایان موجب 
ناامیــدی می‌شــوند و در اجــرای برنامه‌هــای 
خود ناکام می‌ماننــد. به نظر می‌رســد هدایت 
کســب‌وکارها چیــزی بیشــتر از راهبــری گــروه 
بزرگــی از کارکنان اســت کــه هماننــد پیکره‌ای 
یک‌دســت در اختیــار اهــداف و برنامه‌هــای 

سازمان هستند. 
کمتر کســی اســت که در جایــگاه رهبــری یک 
ســازمان یــا کســب‌وکار، کارکنانــش را ســرباز 
و مدیــران را فرماندهــان یــگان نظامــی ببینــد، 
امــا آنچــه در عمــل رخ می‌دهــد تفاوتی بــا این 
دیدگاه ندارد. واقعیت غیرقابل انکار آن است 
که بسیاری از راهبران ســازمان‌ها انتظار دارند 
کارکنــان خودشــان را به طــور کامــل در اختیار 
پیشــبرد برنامه‌هــای کلان ســازمان بگذارنــد؛ 
برنامه‌هایی کــه وقت و هزینه‌های بســیار برای 
رسیدن به آن صرف شده است. در واقع مسیر 
زمان‌بــر و پرهزینــه بــرای گــردآوری داده‌هــا و 

ارزیابی آن‌ها برای رسیدن به تصویر مناسب از 
شرایط و در پایان تدوین برنامه‌ها فشار زیادی 
را بر مدیــران و رهبــران وارد می‌کنــد و آنگاه که 
زمان اجرا فرا‌می‌رسد، انتظار دارند بدنه اجرایی 
بدون چون‌وچــرا در خدمت اجــرای برنامه قرار 
گیرنــد. امــا در بســیاری مــوارد ایــن همراهــی 
انجام نمی‌شــود. همراه شــدن بدنــه اجرایی با 
برنامه‌های رهبران بر پایه مشــارکت، بازخورد، 
تعامل و... شکل می‌گیرد و دستیابی به هرکدام 
از این موارد نیازمند ایجاد ساختارهای درونی 
و پایه‌گــذاری فرهنــگ رفتــاری مناســب بــا آن 

است. 
از ســوی دیگــر مخاطبــان را هــم باید بــا اهداف 
و برنامه‌هــا هماهنگ کــرد. کامیابی رهبــران در 
ایجــاد چنیــن فضایــی، آن‌هــا را در قلــه پیروزی 
قــرار می‌دهــد. شــرکت‌های بــزرگ و کوچکــی 
کــه در بزنگاه‌هــای تاریخــی نــام خــود را در دفتر 
پیروزمندان ثبت کرده‌اند، رهبرانی داشته‌اند که 
پیش از هر چیز درکی روشن از وضعیت پیرامون 
خود داشته‌اند و کارکنان را نه به عنوان سربازان 
فرمانبــردار بلکــه به چشــم همراهــان اثرگذاری 
دیده‌انــد کــه راه‌گشــا، ارزیــاب، مجری و هــوادار 
هستند. چنین رهبرانی از سوی دیگر با شناخت 
درســت نیازها و پیش‌‌بینی روندها، آن چیزی را 
به مشتریان عرضه می‌کنند که با نیازهای آنان 
هماهنــگ اســت و علاقه‌مندی‌ها، چشــم‌انداز 
و دیدگاه‌های کلان آن‌ها را هــم بازتاب می‌دهد. 
برجسته کردن مفاهیمی همچون میهن‌پرستی، 
حفــظ محیــط زیســت، حمایــت از نیازمندان، 
ســامت، بهداشــت، نوآوری و... در برنامه‌های 
راهبردی با چنین مواردی ســازگار است. تلاش 
برای ایجاد چنین هماهنگی و همنوایی است که 
رهبران و کســب‌وکارها را به چهره‌هــای ماندگار 

فراتر از زمان تبدیل می‌کند.
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سالگی بود، اعتبار و قدرت مالی خوبی را فراهم آورد.
در روزهایــی کــه کشــور شــرایط پــس از جنــگ جهانــی و 
محدودیت‌هــای ناشــی از آن را ســپری می‌کــرد، بازارهــای 
غیررســمی برای تبادل سهام کارخانه‌ها شــکل گرفته بود. 
در آن زمان هنوز بورس تشکیل نشده بود و فعالیت در این 
بازار بسیار مبهم و مخاطره‌آمیز بود. دانش مالی و تیزبینی 
میرمصطفی در این زمان به کمــک وی آمد که تحلیل‌های 

دقیــق و پیش‌بینی‌هــای درســتی را ارائــه کند و 
تبدیــل بــه یکــی از چهره‌هــای مشــهور در این 
زمینــه شــود. یکــی از دیدگاه‌هایــش آن بود که 
وضعیت رونق بازار ســهام پس از جنگ ادامه 
پیدا نمی‌کند. این پیش‌بینــی بعدها واقعیت 
یافت و بســیاری از ســهامداران بــا واردات آزاد 
کالا زیان کرده یا سرمایه خود را از دست دادند، 
اما اعتماد فعالان اقتصادی به میرمصطفی به 

عنوان فردی آگاه افزایش یافت. 
در همیــن ســال‌ها گرایش‌هــای سیاســی و 

اعتقــادی وی چنــان بــود کــه تمایــل بــه ادامــه کار بازرگانی 
نداشت تا آنجا که این تاجر موفق از سال 1328 برای تمدید 
کارت بازرگانــی خود اقدام نکــرد و تلاش بــرای افزایش توان 
اقتصــادی کشــور را دنبــال کــرد. در ایــن دوره که بــا روی کار 
آمدن دولت مصدق همزمان بود، میرمصطفی به گروه 25 
نفره مشاوران اقتصادی دولت پیوست و همین پیوند تاجر 

پیشین را وارد کار تولید کرد.

  صنعتگری در دولت مصدق
فروش نفت پس از ملی شدن صنعت نفت و تحریم کشور 
با دشــواری همــراه بــود. دولت مصــدق بــه دنبــال افزایش 
بهره‌برداری همگانی از محصول پالایشــگاه بــود. در حالی 
‌کــه محصــولات نفت‌ســوز ماننــد چراغ‌هــای خوراک‌پــزی 
والور از کشور انگلستان وارد می‌شد، شــورای اقتصادی در 
جســت‌و‌جوی صنعتگرانی بود که محصولات نفت‌ســوز 
تولیــد کننــد. در چنیــن روزهایــی میرمصطفی با ســرمایه 
شــخصی وارد میــدان تولیــد ســماور و اجــاق خوراک‌پــزی 
نفتی شد. به گفته خودش: »وقتی به مهم‌ترین بنگاه‌های 
تولیدی کشور مراجعه کردیم، مشخص شد پیشرفته‌ترین 
دســتگاه‌های پرس موجود در کشــور دســتگاه‌هایی بود که 

قادر بــه تولید محصولاتــی در حد قوطی و اکس شــفق بود 
و این به معنــای آن بود که نه ســطح دانش فنــی موجود در 
ایران و نه ســطح ماشــین‌آلات موجود در کشــورمان امکان 
تولید داخلی سماور و اجاق نفتی را فراهم نمی‌کرد. ضمن 
آنکه ریســک ســرمایه‌گذاری در این زمینه هم به اندازه‌ای 
بالا بود که نمی‌شد از کسی توقع ورود به چنین صحنه‌ای را 
داشت.« اما وی کار تولید را شروع و نشان »عالی‌نسب« را 
روی نخستین سماورهای نفتی ایران حک کرد. 
ورود ایــن محصول بــه بــازار در زمانی کــه مردم 
برای پخت‌‌وپز از منقل و اجاق‌های گلی استفاده 
می‌کردند و گــروه اندکی بــه چراغ‌هــای وارداتی 
دسترسی داشتند، شرایط جدیدی را برای مردم 
کشور فراهم کرد. میرمصطفی بیش از آنکه یک 
تاجر یا تولیدکننده باشد، دیدگاه‌های روشنی 
درباره روندهای اقتصادی داشت و چشم‌انداز 
ورود محصولات گازســوز به زندگی روزمره را در 
نظر داشت، به همین دلیل در آن زمان کارخانه 
خود را بــا نــام »صنایع نفت‌ســوز و گازســوز عالی‌نســب« 

ثبت کرد.
 

  تولید ملی و ثبت اختراع
کارخانه عالی‌نسب و محصولاتش به نماد تولید ملی تبدیل 
و به دســتور مصدق دو عدد ســماور این کارخانه به صورت 
نمادیــن در مدخل کاخ نخســت‌وزیر نصب شــد و وی یک 
نمونه از آن را در دفتر کارش قــرار داد. بنابراین پس از کودتا 
علیه دولت مصدق، تعطیلــی کارخانه به نشــانه اعتراض 
چنان اثرگــذار بــود کــه زاهــدی، رهبــر کودتــا، او را احضار و 
بازجویی کرد. پس از چندی میرمصطفی کارخانه را بازگشود 
و در کنار آن کارخانه دیگری را هم برای تولید کارتن ایجاد کرد. 
آن دوره از فعالیت عالی‌نسب در کارخانه منجر به ثبت پنج 

اختراع به نام خودش شد. 
میرمصطفی عالی‌نسب پس از این دوره بیش از تولید درگیر 
فعالیت‌های سیاسی و اجتماعی شــد و پس از سال 1357 
ارتباط نزدیکی با دولت برقرار کرد و به‌ویژه نقش پررنگی در 
نگه‌داشتن ثبات اقتصادی دوران جنگ تحمیلی داشت و 
تا سال 1384 که از دنیا رفت، در حوزه‌های گوناگون اقتصادی 

اثرگذار بود.
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