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امنیت کاربران خانگی
امروز  با زیاد شدن طیف وسیعی از دستگاه های 
دیجیتالــی ماننــد کامپیوترهــا و لپ تاپ ها، 
تلفن های همراه، تبلت و تلویزیون های هوشمند، 
مخاطراتی هم که از طرف این دستگاه ها کاربران 
را تهدید می کند، زیاد شــده است. هر دستگاه 
دیجیتالی نیز دارای سیستم عامل های متفاوتی 
است که تنظیمات امنیتی مخصوص به خود را 
دارد که برای پیشگیری از خطرات امنیتی حتما 
باید تنظیمات و اقدامات لازم انجام شود. وقتی 
عبارت امنیت اطلاعات را می شنویم، در نظر اول 
به یاد رمز عبور، اطلاعات شــخصی، هک شدن 
سیســتم های رایانه ای و شبکه ای، ویروس ها و 
بد افزارها و ... خواهیم افتاد و در نهایت به دنبال 
راهکارهای جلوگیری از این تهدیدات خواهیم 
رفــت. از آنجا که تلفن همــراه و رایانه  ما نقش 
مهمی در زندگی ما دارند و اطلاعات شخصی، 
کاری و محرمانه  زیادی در آنها داریم، بهتر است 
امنیت این سیستم ها را بهبود بخشیم تا بتوانیم 
اطلاعات خود را ایمن نگه داریم. دوره آموزش 
آنلاین »امنیت کاربران خانگی« به توضیحات 
مختصری از امنیت اطلاعات خواهد پرداخت که 
ضمن آن، راهکارهای عملی جهت حفظ امنیت 
در کامپیوترها، شبکه های کامپیوتری کوچک و 
تلفن های هوشمند ارائه خواهد شد. بخش اول 
این رویداد در روز یکشــنبه 1۴ اردیبهشت ماه 
ساعت 18 از طریق سرویس وبینار ایوند برگزار 

خواهد شد. 

مدیریت تیم
 در بحران

کارگاه مدیریت 
محصول

 دورکاری در
 ایران و سوئد

تیم ها همواره در معرض انواع تنش های محیط 
هســتند و این تنش ها گاهی باعث گسستن 
تیم ها  از هم می شــود یا اینکه بر خلاف انتظار، 
انسجام تیم ها را بیشــتر از قبل کرده و روحیه 
و انگیزه اعضای تیــم در همکاری با یکدیگر را 
افزایش می دهد. شرایط بحرانی یکی از مواردی 
است که گاهي در محیط تیم ها بروز می کند و 
اهداف و اعضای تیم را تحت تاثیر قرار می دهد. 
این موقعیت های خاص موجب بروز تغییراتی 
در سطح استرس اعضا، ارتباطات آنها با محیط 
و یکدیگر و همچنین نوع تعامل آنها با وظایف 
و کارشان می شود. ســوال اساسی که رویداد 
»مدیریت تیم در بحران« سعی دارد بدان پاسخ 
دهد این اســت که چگونه می توان در شرایط 
بحران شخصیت روانی مدیران و اعضای تیم ها 
که در معرض چالش ها و تنش های روانی محیط 
قرار می گیرند، به نحوی مدیریت کرد که شاهد 
کمترین میزان اســترس در میان اعضای تیم 
بود و آنها را با انگیزه و متمرکز نگاه داشــت؟ در 
این وبینار با بررسی و ارائه مدل مبتنی بر علوم 
اعصاب SCARF، روش عملی مناســب برای 
متمرکز و با انگیزه نگه داشتن تیم ها در دوران 
بحران یا شرایط خاص تمرین می شود. همچنین 
به این موضوع پرداخته خواهد شد که با ایجاد 
فضای دورکاری در شرایط بحران کرونا، چگونه 
باید تیم را منسجم نگاه داشــت و به اهداف از 
پیش تعیین شده دست پیدا کرد. این رویداد در 
روز پنج شنبه 18 اردیبهشت ماه ساعت ۲1:3۰ 
از طریق سرویس وبینار ایوند برگزار خواهد شد.

مدیریت محصــول از جمله نقش های مهم در 
حوزه تولید نرم افزار است که به سرعت توانسته 
اهمیت خود را در فرآیند تولید نرم افزار تثبیت 
کند. از این رو، وبینار »مدیریت محصول« سعی 
دارد مسیر شغلی یک مدیر محصول را ترسیم 
کــرده و مهارت ها و ویژگی هــای مورد انتظار 
از او را بررســی کند. در این کارگاه همچنین 
روش هایی برای افزایــش قابلیت های فردی 
بــرای قرار گرفتن در جایــگاه مدیر محصول 
پرداخته خواهد شد. تعریف محصول و مدیریت 
محصول، فرآینــد تولید محصول و نقش مدیر 
محصول در آن، متدولوژی های تولید نرم افزار 
)آشنایی با اجایل، اسکرام، کانبان(، وظایف مدیر 
محصول، مهارت های مدیر محصول و معرفی 
منابع آموزشی برای مدیریت محصول از جمله 
سرفصل های مهم کارگاه به شمار می روند. این 
رویداد توســط فضای کاری مشترک زاویه در 
روز پنجشنبه 18 اردیبهشت ماه ساعت 1۶ از 

طریق سرویس وبینار ایوند برگزار خواهد شد.

شــیوع بیماری کرونا باعث تعطیلی اجباری 
بسیاری از فعالیت ها شده  و صاحبان استارتاپ ها 
از جمله کسانی هستند که ممکن است از این 
وضعیت آســیب ببینند. در این شــرایط نیاز 
شــرکت ها به دورکاری افزایش یافته است. به 
همین خاطر وبینار »دورکاری در ایران و سوئد« 
قصد دارد با معرفی تجربه هــای دورکاری در 
استارتاپ کلارنا بانک سوئد، به کسب و کارهای 
ایرانی در شرایط فعلی کمک کند. کلارنا بانک 
یکی از اســتارتاپ های اروپا در زمینه خدمات 
مالی و پرداخت آنلاین است که در حال حاضر 
حدود 3۰۰۰ نفر از کارمندانش در حال انجام 

کار به روش دورکاری هستند.

اریسون سووت ماردن
میزان بزرگی و موفقیت هر فرد بســتگی به این 
دارد که تا چه حد می تواند همه نیروهای خود را 

در یک کانال بریزد.

امروز  چالش های مختلف موجود در دنیا بخش های 
گســترده ای از زندگی انسان و ســیاره زمین را 
تحت الشــعاع قرارداده است. مســائل مرتبط با 
سلامت تن و روان، منابع آبی و غذایی، کسب وکار 
و بسیاری از موارد مشــابه جزو چالش های امروز 
جهان هســتند. در این بین مسئله کسب وکار به 
دلیل اهمیت آن در رفع مشکلات موجود، ایجاد 
منابع درآمدی برای شاغلان و نقش مهم در توسعه 
فردی و اجتماعی، تبدیل به یکی از مســائل مهم 
شده است. عموما در گذر زمان کسب و کارها و افراد 
مشغول در آنها در هر بحرانی با چالش های متعدد 

و جدیدی روبه رو شده اند  که جوامع و حکومت ها 
با صرف منابع مالی و اســتفاده از متخصصان، در 
طول زمان با کمک نوآوری و فناوری در جهت رفع 
این چالش ها تلاش کرده اند. با شروع سال ۲۰۲۰ 
دنیا با مشــکل بیمــاری همه گیــر کرونا مواجه 
شــد که چالش عظیمی را در حوزه کسب و کار و 
اشــتغال در دنیا به وجود آورده اســت. تعطیلی 
صدها میلیون موقعیت شغلی و مشکلات فراوان 
اقتصادی و اجتماعی ناشی از تعطیلی برای افراد 
شــاغل در آنها، بازار های مصرف و غیره، فرصتی 
را برای افــراد خلاق و دارای ایــده ایجاد کرد تا 
بتوانند با حل مشــکلات موجود، بار این فشار را 
از روی جوامع و حکومت ها برداشــته و در جهت 
ایجاد کسب  وکار های مبتنی بر نوآوری و فناوری 
چرخه و اکوسیستم کارآفرینی، اشتغال و تولید 

را زنده نگاه دارند. در همین راستا، مرکز نوآوری 
و شــتابدهی تگ در ابتدای ســال جدید اقدام 
به انتشــار فراخوانی به عنــوان »جذب ایده ها و 
محصولات فناورانه و نوآورانه در زمینه مبارزه با 
کرونا و دوران پسا کرونا« کرد. با توجه به این اقدام، 
کمیته سیاستگذاری و راهبردی مرکز تصمیم به 
برگزاری اولین استارتاپ ویکند آنلاین در زمینه 
مبارزه با کرونا و دوران پســا کرونا گرفته تا بتواند 
با هدایت، حمایت و آموزش افــراد دارای ایده و 
محصول )کمینه محصول( با اســتفاده از فرایند 
آموزش مفاهیم استارتاپی، بوم مدل کسب و کار، 
تیم سازی و در نهایت شناسایی، پذیرش، ارزیابی، 
شــتابدهی و ســرمایه گذاری  روی ظرفیت های 
اســتارتاپی در این حــوزه، نقش آفرین باشــد. 
بخش های مختلف این اســتارتاپ ویکند آنلاین 

عبارتند از: رویداد شــتاب، رویداد شتاب آنلاین، 
پیش رویداد )بوت کمــپ( و کارگاه های رویداد 
آنلاین. همچنین کارگاه هایی که به صورت آنلاین 
قرار است برگزار شوند، عبارتند از: کارگاه آشنایی 
با بوم کسب وکار، کارگاه آموزشی اعتبار سنجی 
)validation(، کارگاه آموزشی کمینه محصول 
)MVP( و کارگاه آموزشــی ارائــه. این رویداد در 
روزهای 17 تا 19 اردیبهشت ماه برگزار می شود 
و علاقه مندان برای کسب اطلاعات بیشتر از شیوه 
برگزاری می توانند به ســایت شتاب دهنده تگ 
به نشــانی tag-iac.ir مراجعه کنند. بنا بر اعلام 
مسئولان برگزاری، عواید حاصل از برگزاری این 
رویداد به منظور تهیه اقلام بهداشتی برای مصرف 
اقشــار آســیب دیده از کرونا، به نهادهای خیریه 

مردم نهاد اعطا خواهد شد. 

شتاب دهنده تگ اولین رویداد استارتاپ ویکند آنلاین را برگزار می کند

رقابــت دیجــی کالا  کاپ )Digikala Cup( رقابتی در 
حوزه تکنولوژی اســت که از این پس هر فصل برگزار 
می شــود. دور اول رقابت »دیجی کالا کاپ« در حوزه 
برنامه نویسی PHP است که از 19 اردیبهشت 99 با هدف 
جذب استعدادهای برتر در این حوزه برگزار می شود. این 
دوره از مسابقات با توجه به شرایط ویژه ناشی از بحران 
کرونا به صورت آنلاین و از راه دور و با همکاری مجموعه 
کوئرا )جامعه توســعه دهندگان ایران( برگزار می شود. 
تیم تکنولوژی دیجی کالا همواره با چالش ها و مسائل 
منحصر به فردی سروکار دارد، چرا که بیشتر پروژه های 
دیجی کالا در حوزه تکنولوژی اولین بار است که تعریف 
می شود و نیاز به پیاده ســازی در ابعاد وسیع دارد. زبان 
PHP یکی از زبان های برنامه نویسی پرطرفدار و زبان اصلی 
شرکت های تکنولوژی بزرگ همچون دیجی کالا ست 

و به همین دلیــل نیاز به برنامه نویس متخصص در این 
حوزه همیشــه وجود دارد و در مجموعه هایی همچون 
دیجی کالا که همواره با چالش های جدید تکنولوژیک 
روبه رو ســت، متخصصان ایــن حوزه باید همــواره با 
مهارت های به روز آماده رویارویی با این چالش ها باشند. 
در این مســابقه مهارت های برنامه نویسی افراد در زبان 
PHP سنجیده می شــود. سوالات مسابقه پس از شروع 
رقابت در اختیار شــرکت کنندگان قرار می گیرد و آنها 
در زمان مسابقه فرصت دارند کد پاسخ سوالات را نوشته 
و در قســمت مشخص شــده آپلود کنند. کد در همان 
لحظه تصحیح می شود و از نتیجه اجرای کد خود باخبر 
خواهند شد. پس از پایان مسابقه هم شرکت کنندگان 
تا یک هفته فرصت دارند ســوالات این مسابقه را حل 
کرده و نکات آن را یاد بگیرند. در این مدت راهنمایی ها و 

راه حل ها هم به سوالات 
افزوده می شود و امکان 
ارتباط با تیم پشتیبانی 
هم وجــود دارد. بعد از 
پایان رقابت با توجه به 
امتیازهای کسب شده، 
دیجی کالا از نفرات برتر 
دعوت بــه مصاحبه و 

همکاری با تیم برنامه نویسی دیجی کالا می کند. در حال 
حاضر همه مصاحبه های دیجی کالا در حوزه تکنولوژی 
به صورت آنلاین برگزار می شــود. جایــزه نفر اول این 
مســابقات 3میلیون تومان، نفر دوم ۲میلیون تومان و 
نفر سوم یک میلیون تومان خواهد بود. گفتنی است در 
روز پنجشنبه 11 اردیبهشت ماه نیز وبینار مسیر زبان 

برنامه نویسی PHP  برگزار شد تا مقدمات PHP، بازار کار 
این حوزه و نحوه یادگیری و توسعه را به شرکت کنندگان 
آموزش دهد. خاطر نشان می شود رویداد دیجی کالا کاپ  
در روز 19 اردیبهشت ماه برگزار خواهد شد و علاقه مندان 
برای کسب اطلاعات بیشتر و ثبت نام می توانند به نشانی 

quera.ir مراجعه کنند. 

دور اول رقابت دیجی کالا  کاپ آغاز شد
از راه دور کد بزن!

استارتاپ‌ویکند‌کرونا‌و‌پسا‌کرونا

مدل مواجهه با سرمایه گذارهدف گذاری در شرایط عدم قطعیت
افرادی هستند که تصمیم گرفته اند برای سال جدید اهداف جدی داشته باشند. در کشوری مثل ایران که اتفاقات 
غیر قابل پیش بینی رخ می دهد، هر چند وقت یک بار قوانین کشــور در امور مختلف به خصوص در حوزه کسب وکار 
تغییر می کند، نرخ ارز )و به تبع آن قیمت همه چیز( هر روز دچار نوسانات شدید است و...، در چنین شرایطی تا چه 
میزان امکان هدف گذاری و برنامه ریزی طولانی مدت وجود دارد؟ حالا هم که ویروس کرونا، غیر قابل پیش بینی تر 
از هر چیز دیگر، بســیاری از امور کار و زندگی ما را دچار چالش های اساسی کرده و اصلا معلوم نیست تا چه زمانی 
و با چه شــدتی درگیر آن خواهیم بود، ولی آیا همه این موارد یعنــی اینکه دیگر امکان هدف گذاری و برنامه ریزی 
برای آینده زندگی و کار خود را نداریم؟ وبینار »هدف گذاری در شرایط عدم قطعیت« قرار است به این سوال پاسخ 

دهد. این رویداد در روز دوشنبه 15 اردیبهشت ماه ساعت ۲1 از طریق سرویس وبینار ایوند برگزار خواهد شد. 

همه ما می دانیم برای راه اندازی یک کسب و کار- چه بزرگ و چه کوچک- در شروع کار نیاز به سرمایه داریم و بایستی 
ســرمایه جذب کنیم. دبیرخانه بیست و هشتمین دوره سالانه همایش مهندسان مکانیک ایران با همکاری دانشکده 
مهندسی مکانیک دانشگاه صنعتی امیرکبیر )پلی تکنیک تهران( و شــتاب دهنده کسب وکار فردوسی در نظر دارد 
وبینارهای آموزشی قبل از اولین دوره استارتاپ ویکند با رویکرد مهندسی مکانیک را برگزار کند. هدف از این وبینارها، 
بهبود و افزایش ســطح علمی و دانش عمومی طراحی و راه  اندازی استارتاپ است. در همین راستا چهارمین وبینار با 
موضوع »مدل مواجهه با سرمایه گذار« برگزار می شود. سرفصل های این وبینار عبارتند از: شیوه تامین نیازهای مالی 
استارتاپ، شیوه جذب سرمایه برای کسب و کار، نحوه ارائه مستندات به سرمایه گذاران و معرفی شاخص های ارزیابی 
استارتاپ. این رویداد در روز چهارشنبه 17 اردیبهشت ماه ساعت ۲1:3۰ از طریق سرویس وبینار ایوند برگزار خواهد شد.

BABOK تحلیل حرفه ای کسب و کار 
راهنمای تحلیل کســب و کار BABOK به 
تحلیلگران کسب و کار در سراسر دنیا کمک 
می کند تا بتواننــد طبق یک فرمت و قالب 

مشخص، کار تحلیل کسب و  کار را انجام دهند. در این 
وبینار با تحلیل کســب و کار، ویژگی ها و نحوه انجام 
 BABOK آن و همین طور کاربرد راهنمای بین المللی
آشــنا خواهید شــد. این رویداد در روز سه شنبه 1۶ 
اردیبهشت ماه ســاعت 18 از طریق سرویس وبینار 

ایوند برگزار خواهد شد.

 مهارت های رزومه و لینکدین
این کارگاه ســعی دارد مهارت های تنظیم 
رزومــه و لینکدیــن حرفه ای را بــه افراد 
آمــوزش دهد. تاریخچــه لینکدین، نحوه 
ســاخت حســاب، معرفی بخش هــای لینکدین و 
مهارت های فعالیت موثر در آن از جمله اهداف کارگاه 
محسوب می شوند. این رویداد در روز چهارشنبه 17 
اردیبهشت ماه ساعت 11 از طریق سرویس وبینار ایوند 

برگزار خواهد شد.

 معرفی در 10 دقیقه
برای آشنا شدن با یک سرمایه گذار، صحبت 
با شریک احتمالی و حتی یافتن یک دوست 
جدید، باید تکنیک های آن را بدانیم. در این 
کارگاه یاد می گیرید که چگونه برای معرفی خود به افراد 
مختلف، سناریوهای متفاوتی داشته باشید و با شناخت 
خطاهای رایج در معرفی کردن، از آنها دور بمانید. این 
رویداد در روز پنج شنبه 18 اردیبهشت ماه ساعت 11 از 

طریق سرویس وبینار ایوند برگزار خواهد شد.

 مهارت های تعامل در وب
در تیم هــای توســعه وب، حداقــل یک 
طراح رابط کاربری و یک توســعه دهنده 
فرانت اند عضو تیم هســتند. معمولا یکی 
از چالش های پرتکرار در این تیم ها )مخصوصا برای 
مدیران محصول( نحوه تعامل تیم طراح رابط کاربری 

و تیم فرانت اند است. در این وبینار روش های موثری 
که تیم های بزرگ دنیا برای بهبود تعامل بین این دو 
تیم پیش گرفته اند، معرفی خواهد شد. این رویداد در 
روز پنج شنبه 18 اردیبهشت ماه ساعت 11 از طریق 

سرویس وبینار ایوند برگزار خواهد شد.

 همایش رو به راه
دومیــن رویداد »روبــه راه« بــا هدف به 
اشتراک گذاشــتن تجربیات الهام بخش و 
شــنیدن داســتان زندگی میهمانان فعال 
در حوزه کارآفرینی برگزار می شــود.  فرزاد رحمانی 
)مدیرعامل چارگون(، محمدرضا سبحان )مدیرعامل 
باشگاه کارآفرینی تیوان( و گلرخ داوران )هم بنیانگذار 
 هاسپیتل( از جمله میهمانان این برنامه هستند. این 
رویداد در روز جمعه 19 اردیبهشت ماه ساعت 17 از 

طریق سرویس وبینار ایوند برگزار خواهد شد.

استارتاپی ها بخوانند         !
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ســرمــقالــه
E d i t o r i a l

اکبر‌هاشمی
سرد‌‌‌‌‌بير

هرگز‌فکر‌نمی‌کردم‌مردی‌که‌روزگاری‌گوشه‌
زمين‌آدامس‌می‌جوید‌تبدیل‌به‌رهبری‌بزرگ‌
و‌الهام‌بخــش‌در‌ورزش‌و‌اقتصاد‌شــود،‌بعد‌از‌
بازنشستگی‌از‌رختکن‌و‌مربی‌گری‌فوتبال‌سر‌
از‌تدریس‌در‌دانشکده‌بازرگانی‌هاروارد‌درآورد‌
و‌به‌دانشجویان‌از‌رهبری‌بگوید.‌مربی‌هميشه‌
پيروز‌منچستر‌یونایتد‌در‌کتاب‌رهبری‌سر‌الکس‌
فرگوسن‌‌می‌گوید:‌»‌اکثر‌افراد‌فاقد‌عزم‌راسخ‌
هستند.‌اعتماد‌به‌نفس‌شان‌سریع‌از‌بين‌رفته‌
و‌در‌برابر‌مشکلات‌به‌راحتی‌قامت‌شان‌خم‌می‌
شود‌و‌شک‌و‌تردید‌به‌جان‌شان‌می‌افتد.‌نمی‌
توانم‌تصور‌کنم‌که‌فردی‌بدون‌اعتقاد‌راســخ‌

‌و‌باورهای‌درونی‌بتواند‌رهبری‌موثر‌باشــد.«
امروز‌خبری‌خواندم‌در‌بلومبرگ‌که‌‌۳۰ميليون‌
نفر،‌طی‌‌۶هفته‌در‌آمریکا‌شغل‌خود‌را‌از‌دست‌
داده‌اند.‌فکر‌می‌کنيد‌چه‌اتفاقی‌خواهد‌افتاد؟‌
برای‌آنکه‌به‌این‌پاسخ‌دست‌یابيم‌بيایيد‌به‌تاریخ‌

بحران‌ها‌در‌جهان‌و‌آمریکا‌نگاه‌کنيم.
 بحران مالی نفت اپک سال 1973

این‌بحران‌مالی‌زمانی‌رخ‌داد‌که‌کشــورهای‌
عضو‌اپــک‌تصميم‌گرفتند‌ارســال‌اســلحه‌
به‌رژیم‌اســرایيل‌توســط‌آمریکا‌را‌در‌جنگ‌
‌چهــار‌جانبه‌اعــراب‌و‌اســرائيل‌تلافی‌کنند.
کشــورهای‌عضــو‌اوپــک‌تصميــم‌گرفتند‌
آمریــکا‌را‌تحریــم‌نفتــی‌کنند‌و‌بــه‌همين‌
دليــل،‌ناگهــان‌صــادرات‌نفــت‌بــه‌ایالات‌
‌متحــده‌و‌متحدانــش‌را‌متوقــف‌کردنــد.
این‌تصميم‌باعث‌کمبود‌شدید‌نفت‌و‌افزایش‌
شــدید‌قيمت‌نفت‌شــد‌و‌بحــران‌اقتصادی‌
شــدیدی‌را‌در‌ایــالات‌متحده‌و‌بســياری‌از‌
‌کشــورهای‌توســعه‌یافته‌دیگر‌موجب‌شد.
آنچه‌که‌در‌مورد‌این‌بحران‌منحصر‌به‌فرد‌بود،‌
وقوع‌همزمان‌تورم‌بسيار‌بالا‌)ناشی‌از‌افزایش‌
قيمت‌انرژی(‌و‌رکود‌اقتصادی‌)به‌علت‌بحران‌
اقتصادی(‌بود.‌در‌نتيجه‌اقتصاددانان‌این‌دوره‌
را‌دوران‌"انفجار"‌)‌رکــود‌و‌تورم(‌ناميدند.‌این‌
بحران‌چندین‌سال‌طول‌کشيد‌و‌ضرر‌بسياری‌

‌را‌به‌آمریکا‌و‌کشــورهای‌توسعه‌یافته‌دنيا‌زد.‌
در‌هميــن‌دوران‌انفجار‌در‌گوشــه‌ای‌از‌گاراژ‌
خانــه‌ای‌در‌کوپرتينــو‌در‌ایالــت‌کاليفورنيا‌
‌اســتيو‌وزنيــاک‌‌۲۱ســاله‌و‌اســتيو‌جابــز
‌‌۱۶ســاله‌بی‌توجه‌به‌اخبار‌نــا‌اميد‌کننده‌در‌
حال‌ساخت‌اولين‌کامپيوتر‌اپل‌بودند.‌سرانجام‌
در‌‌سال‌‌۱۹۷۷این‌کمپانی‌با‌معرفی‌کامپيوتر‌
شــخصی‌اپل‌‌که‌در‌گاراژ‌خانه‌جابز‌به‌صورت‌
دستی‌ساخته‌شــده‌بود‌رســماً‌با‌نام‌تجاری‌
‌Apple‌Computer‌Incبه‌بازار‌تکنولوژی‌وارد‌
شد.‌امروز‌ميزان‌دارایی‌این‌شرکت‌‌۳۶۶ميليارد‌
دلار‌)‌۲۰۱۸(‌و‌‌‌۱۲۳هزار‌نفر‌کارمند‌)۲۰۱۷(‌

برای‌این‌شرکت‌کار‌می‌کنند.
 بحران مالی 2008؛  رکود بزرگ

اقتصاددانان‌جهان‌بحران‌مالی‌ســال‌‌۲۰۰۸را‌
»رکود‌بزرگ«‌ناميده‌اند.

بحــران‌مالــی‌۲۰۰۷–‌۲۰۰۸که‌بــه‌بحران‌
مالی‌جهانی‌و‌بحران‌مالی‌‌۲۰۰۸نيز‌مشــهور‌
اســت،‌توســط‌بســياری‌از‌اقتصاددانــان‌به‌
عنــوان‌بدترین‌بحــران‌مالی‌از‌زمــان‌رکود‌
‌بــزرگ‌دهــهٔ ‌۱۹۳۰شــناخته‌می‌شــود.
در‌آغازین‌روزهای‌ســال‌نو‌ميلادی‌‌۲۰۰۹که‌
مردم‌آمریکا‌و‌جهان‌متاثــر‌از‌بحران‌اقتصادی‌
هســتند‌و‌ســال‌نو‌و‌آینده‌پيش‌رو‌برایشان‌
غير‌قابل‌تصور‌و‌غبار‌آلــود‌می‌نماید‌جوانی‌به‌

نام‌گرت‌کمپ‌و‌دوســتانش‌برای‌اســتخدام‌
یــک‌راننده‌شــخصی‌‌۸۰۰دلار‌آمریکا‌هزینه‌
می‌کنند.‌کمپ‌تصميم‌می‌گيرد‌‌که‌روشــی‌
پيــدا‌کند‌کــه‌هزینــه‌رفت‌وآمــد‌را‌کاهش‌
دهد.‌بــه‌نظر‌کمپ،‌تقســيم‌هزینه‌رفت‌وآمد‌
بين‌مســافران‌باعــث‌کاهش‌چشــمگير‌آن‌
‌می‌شــد‌و‌تفکر‌او‌به‌راه‌اندازی‌اوبــر‌انجاميد.
شرکت‌اوبر‌در‌ســال‌‌۲۰۰۹ميلادی‌به‌عنوان‌
اوبرکَب‌توســط‌گرت‌کمپ‌و‌تراویس‌کالانيک‌
بنيان‌گذاشته‌شــد.‌مجموع‌سهام‌این‌شرکت‌
‌۱۰/۳۳۳ميليارد‌دلار‌و‌‌‌۲۲/۲۶۳هزار‌نفر‌تعداد‌

کارکنان‌این‌شرکت‌در‌سطح‌جهان‌است.
  سال 138۵- 138۶؛ تحریم های بزرگ 
حالا‌بيایيــد‌نگاهی‌به‌مقطعــی‌بحرانی‌دیگر‌
اما‌اینبــار‌در‌ایــران‌بيندازیم.‌دومين‌ســال‌
‌ریيس‌جمهوری‌محمود‌احمدی‌نژاد‌اســت.
‌۳فروردیــن‌‌۱5‌‌۱۳۸۶ملــوان‌انگليســی‌
ناو‌جنگــی‌کورنــاوال‌در‌آبهای‌ســرزمينی‌
ارونــد‌رود‌دســتگير‌شــدند. ‌ایــران‌در‌
‌4فروردین‌قطعنامه‌شورای‌امنيت‌سازمان‌ملل‌

عليه‌جمهوری‌اسلامی‌ایران‌تصویب‌شد.‌
ایــن‌قطعنامه‌شــامل‌ممنوعيت‌صــادرات‌
هرگونه‌تســليحات‌نظامی‌به‌ایران‌و‌مســدود‌
‌کردن‌دارائيهای‌‌۲۸موسســه‌و‌نهــادی‌بود.
‌۱۳اســفندماه‌شــورای‌امنيــت‌ســازمان‌

ملــل‌متحــد‌قطعنامــه‌ســوم‌تحریــم‌
‌)۱۸۰۳(‌را‌عليــه‌تهــران‌تصویــب‌کــرد.
همه‌ایــن‌اتفاقات‌زمانی‌روی‌مــی‌دهد‌که‌در‌
گوشــه‌ای‌از‌تهران‌در‌یــک‌آپارتمان‌کوچک‌
ســعيد‌و‌حميــد‌محمدی‌چند‌ماهی‌اســت‌
‌که‌ســایت‌دیجی‌کالا‌‌را‌راه‌انــدازی‌کرده‌اند.
امروز‌‌دیجی‌کالا‌با‌بيش‌از‌‌۲ميليون‌تنوع‌کالایی‌
و‌‌۶۰هزار‌فروشــنده‌بزرگترین‌پلت‌فرم‌خرده‌

فروشی‌آنلاین‌ایران‌است.
 حرف آخر:‌۱۳۹۹پایان‌کرونا‌آغاز‌یک‌بحران‌
مالی‌بزرگ‌در‌ایران‌کورنایی‌و‌تحریم‌زده‌و‌‌جهان‌

کرونا‌زده‌است.‌
دو‌راه‌بيشــتر‌نداریم‌زانو‌غم‌بغل‌گرفته‌و‌پای‌
تلویزیون‌و‌شــبکه‌های‌اجتماعی‌بنشينيم‌و‌
بحران‌ها‌را‌به‌عنوان‌یک‌تهدید‌نظاره‌گر‌باشيم‌
و‌نچ‌نچ‌کنيم‌یا‌اینکه‌به‌گفته‌مربی‌هميشه‌پيروز‌
سر‌الکس‌فرگوسن‌با‌عزم‌راسخ‌قدم‌علم‌کرده‌
و‌به‌این‌بيندیشيم‌بشر‌به‌چه‌چيز‌جدیدی‌نياز‌
‌دارد.‌زمانه‌ما‌در‌انتظار‌شکل‌گيری‌شرکت‌هایی
‌مثل‌اپل،‌اوبر‌و‌دیجی‌کالا‌هاست.‌هر‌چه‌روی‌
ميــز‌دارید‌را‌کنار‌بزنيد‌قلــم‌و‌کاغذی‌بردارید‌
چای‌یا‌قهوه‌ای‌بنوشيد‌و‌طرحی‌نو‌در‌اندازید.‌
امروز‌در‌همين‌شرایط‌بحرانی‌است‌که‌فرصتی‌
بزرگ‌انتظار‌ما‌را‌می‌کشــد.‌هوش‌مصنوعی‌را‌

فراموش‌نکنيد.

 یک بحران هزار فرصت

بازگشت همه به سوی اوست
جناب آقای دکتر       

امیر ناظمی 
رئیس محترم سازمان      

فن آوری اطلاعات ایران 

در گذشت پدر همسر 
گرامیتان را تسلیت عرض 
نموده و برای جنابعالی  و 
خانواده محترماتان صبر و 

آرامش آرزومندیم

هفته نامه شنبه

بازگشت همه به سوی اوست
جناب آقای حامدحافظی
مدیرعامل محترم     

پاردایاس هاب 

بانهایت تاسف در گذشت 
پدر بزرگ گرامیتان را 

تسلیت عرض نموده و 
برای جنابعالی و  خانواده 
محترماتان صبر و آرامش 

آرزومندیم

هفته نامه شنبه

سرویس جدید 
تپسی با عنوان سپید 

 راه اندازی شد

 شیپور 
بورسی می شود

سرویس‌جدید‌تپســی‌با‌عنوان‌»سپيد«،‌
برای‌ارائه‌سفرهای‌بهداشــتی‌تر‌و‌ایمن‌تر‌
در‌شرایط‌شــيوع‌ویروس‌کرونا‌راه‌اندازی‌
شــد.‌در‌خودروهای‌فعال‌در‌این‌سرویس،‌
فضــای‌بيــن‌مســافر‌و‌راننده‌جدا‌شــده‌
و‌ســفيران،‌خــودرو‌را‌پيــش‌از‌ســوار‌
‌شــدن‌هر‌مســافر،‌ضدعفونــی‌می‌کنند.
همچنين‌ســفيران‌ســرویس‌»سپيد«‌به‌
صورت‌مســتمر‌غربالگری‌می‌شــوند‌تا‌از‌
ســلامت‌آنها‌اطمينان‌حاصل‌شود.‌تپسی‌
برای‌این‌کار،‌ایستگاه‌هایی‌را‌در‌سطح‌شهر‌
تهران‌راه‌اندازی‌کــرده‌و‌رانندگان‌موظف‌
هســتند‌دو‌بــار‌در‌هفته،‌برای‌ســنجش‌
‌تب،‌به‌ایــن‌ایســتگاه‌ها‌مراجعــه‌کنند.‌
سرویس‌سپيد‌تپســی‌در‌حال‌حاضر‌برای‌
تمامی‌کاربران‌شــهر‌تهران‌در‌دســترس‌
است‌و‌در‌ادامه،‌در‌سایر‌شهرها‌نيز‌در‌فعال‌

خواهد‌شد.

با‌توجه‌به‌رشد‌درآمدزایی‌و‌بلوغ‌مجموعه‌
شــيپور،‌عرضه‌اوليه‌سهام‌این‌شرکت‌در‌
بازار‌سرمایه‌به‌تصویب‌هيات‌مدیره‌رسيد.‌
در‌پی‌رونــق‌اخير‌بازار‌ســرمایه‌ایران‌و‌
شرایط‌مســاعد‌جهت‌ورود‌شرکت‌های‌
خصوصی‌پيشــرو‌بــه‌این‌بــازار،‌هيات‌
مدیره‌شرکت‌نت‌تجارت‌اهورا‌)شيپور(‌با‌
پيشنهاد‌عرضه‌عمومی‌سهام‌این‌شرکت‌

موافقت‌کردند.
بر‌این‌اســاس‌رضا‌اربابيــان،‌مدیرعامل‌
شيپور‌با‌بيان‌اینکه‌عرضه‌عمومی‌سهام‌
این‌شــرکت‌یکی‌از‌اهداف‌ســال‌۱۳۹۹
شــيپور‌اســت،‌از‌انعقاد‌قرارداد‌مشاوره‌
پذیرش‌این‌شــرکت‌در‌پی‌تصویب‌این‌
استراتژی‌با‌یکی‌از‌مشاوران‌مالی‌خوشنام‌

خبر‌داد.‌
وی‌افزود:‌با‌توجه‌به‌رشد‌و‌دستاورد‌های‌
اخير‌این‌شــرکت‌در‌صنعت‌نيازمندی‌ها‌
به‌نظر‌می‌رســد‌هم‌اکنون‌زمان‌مناسبی‌
جهت‌ورود‌این‌شرکت‌به‌بازار‌سهام‌باشد.
مجيد‌آنــت،‌مدیرمالی‌شــيپور‌نيز‌که‌
سابقه‌مشارکت‌در‌عرضه‌عمومی‌چندین‌
شــرکت‌دیگر‌را‌در‌رزومه‌خــود‌دارد،‌با‌
اشــاره‌به‌شــفافيت‌صورت‌هــای‌مالی،‌
رعایت‌استانداردهای‌بالای‌حسابداری‌و‌
حسابرسی‌‌و‌انضباط‌مالی‌موجود‌در‌این‌
شرکت‌در‌کنار‌وجود‌سهامداران‌بورسی‌و‌
نهادهای‌مالی‌این‌مجموعه‌مانند‌شرکت‌
ســرمایه‌گذاری‌اعتبار‌ایــران،‌صندوق‌
ســرمایه‌گذاری‌رویش‌لوتوس،‌شرکت‌
ســرمایه‌گذاری‌ایران‌و‌فرانسه‌و‌شرکت‌
سرمایه‌گذاری‌توسعه‌صنعتی‌ایران‌ابراز‌
اميــدواری‌کرد‌کــه‌فرآینــد‌عرضه‌این‌
شــرکت‌به‌مراتب‌از‌دیگر‌استارتاپ‌های‌

ایرانی‌سریع‌تر‌و‌هموارتر‌خواهد‌بود.
این‌در‌حالی‌اســت‌که‌در‌سال‌های‌اخير‌
شيپور‌توانسته‌با‌توجه‌ویژه‌به‌فرایند‌رشد‌
و‌جذب‌نيروهای‌متخصص،‌نقشــی‌قابل‌
توجه‌را‌در‌بازار‌نيازمندی‌های‌آنلاین‌ایفا‌
کند‌و‌هم‌اکنون‌بيش‌از‌‌۲5۰نفر‌پرسنل‌در‌
بخش‌های‌مختلف‌این‌مجموعه‌مشغول‌

به‌کار‌هستند.

ستــــون
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الهی‌قمشه‌ای
وقتی‌یک‌دانه‌گياه‌می‌کاری،‌هزاران‌هزار‌دانه‌می‌شود،‌
همه‌اش‌برای‌تو.‌وقتی‌یک‌گل‌به‌کســی‌می‌دهی،‌
هزاران‌هزار‌گل‌از‌دیگران‌می‌گيری.‌می‌دانی‌عزیز،‌

تو‌روی‌گنج‌زندگی‌می‌کنی.‌اميدوارم‌این‌را‌بدانی.

‌‌۱۲تيم‌
بازی‌سازی‌در‌
تلاش‌هستند‌
تا‌با‌کمپينی‌

مشترک،‌بازی‌
با‌کيفيت‌ایرانی‌

را‌به‌عنوان‌
راهکاری‌برای‌

سرگرمی‌و‌
حفظ‌قرنطينه‌
معرفی‌کنند

با حضور »مهدی صفاری نیا« رئیس پارک فناوری پردیس

سالن‌اجتماعات‌مجتمع‌سراج‌پارک‌فناوری‌پردیس‌
ميزبان‌بيش‌از‌‌5۰کارگزار‌تبــادل‌فناوری)بروکر(‌به‌
صورت‌حضوری‌و‌آنلاین‌بود.‌در‌این‌مراسم‌که‌با‌حضور‌
»مهــدی‌صفاری‌نيا«‌رئيس‌پارک‌فنــاوری‌پردیس،‌
»ميلاد‌صدرخانلو«‌رئيس‌مرکز‌توسعه‌تجارت‌فناوری‌
و‌شــبکه‌فن‌بازار‌ملی‌ایران،‌»اکبــر‌قنبر‌پور«‌معاون‌
توسعه‌نوآوری‌و‌جمعی‌دیگر‌از‌مدیران‌پارک‌فناوری‌
پردیس‌برگزار‌شد،‌از‌طرح‌»جهش‌تجارت‌فناوری«‌و‌

»آیين‌نامه‌فعاليت‌بروکری«‌رونمایی‌شد.‌‌
به‌گزارش‌روابط‌عمومی‌پارک‌فنــاوری‌پردیس،‌در‌
ابتدای‌برنامه‌ميلاد‌صدرخانلو،‌با‌اشاره‌به‌اهميت‌نقش‌
کارگزاران‌تبادل‌فناوری‌در‌زیست‌بوم‌نوآوری‌و‌فناوری‌
کشور،‌گفت:‌یکی‌از‌برنامه‌های‌پارک‌فناوری‌پردیس‌و‌
شبکه‌فن‌بازار‌ملی‌ایران‌در‌جهت‌تحقق‌شعار‌»جهش‌
توليــد«‌که‌مقام‌معظم‌رهبری‌برای‌ســال‌‌۹۹عنوان‌
کردند،‌طرح‌جهش‌تجارت‌فناوری‌اســت.‌کارگزاران‌

تبــادل‌فناوری‌از‌ارکان‌و‌اضــلاع‌اصلی‌تحقق‌جهش‌
توليد‌هستند.‌

وی‌افزود:‌در‌کنــار‌طرح‌جهش‌تجــارت‌فناوری،‌از‌
آیين‌نامه‌فعاليت‌بروکــری‌رونمایی‌خواهيم‌کرد.‌این‌
آیين‌نامه‌توســط‌شبکه‌فن‌بازار‌ملی‌ایران‌تهيه‌شده‌و‌
مورد‌تایيد‌هيات‌امنای‌پارک‌فناوری‌پردیس‌هم‌قرار‌
گرفته‌است.‌اميد‌داریم‌که‌این‌آیين‌نامه‌به‌بروکرهای‌
ما‌کمک‌کند‌تا‌دستورالعمل،‌شاخص‌و‌چارچوبی‌برای‌
فعاليت‌هایشــان‌وجود‌داشته‌باشــد‌و‌به‌سبب‌آن‌از‌

حمایت‌های‌بيشتری‌بهره‌مند‌شوند.‌
وی‌در‌مورد‌تامين‌مالی‌این‌طرح‌توضيح‌داد:‌مبنای‌
این‌طرح‌توسعه‌تجارت‌فناوری‌است؛‌برنامه‌ای‌برای‌
‌فعاليت‌کارگزاران‌که‌در‌ســطح‌بالایی‌تهيه‌و‌تدوین‌
شده‌و‌برای‌آن‌منابع‌حمایتی‌در‌نظر‌گرفته‌شده‌است.‌
این‌منابع‌مالی‌در‌طرح‌جهش‌تجارت‌فناوری‌عمدتا‌
به‌صورت‌جوایز‌به‌بروکرها‌اعطا‌خواهد‌شد.‌بروکرها‌

به‌تناسب‌فعاليت‌هایشان‌و‌موفقيت‌هایشان‌می‌توانند‌
از‌این‌جوایز‌بهره‌مند‌شوند.‌همچينن‌ظرفيت‌ليزینگ‌
محصولات‌دانش‌بنيان‌صندوق‌شــکوفایی‌و‌نوآوری‌

هم‌در‌خدمت‌این‌برنامه‌اســت.‌این‌حمایت‌علاوه‌بر‌
حمایت‌هایی‌است‌که‌توسط‌معانت‌علمی‌و‌فناوری‌

فراهم‌شده‌است.‌

طرح جهش تجارت فناوری کلید خورد

دیجی‌کالا‌تفاهمنامه‌سه‌جانبه‌ای‌با‌ستاد‌مقابله‌
با‌بيماری‌کرونا‌در‌تهــران‌و‌اتاق‌اصناف‌برای‌
حمایت‌از‌کسب‌وکارهای‌کوچک‌آسيب‌دیده‌
در‌بحران‌کرونا‌امضا‌کرد.‌طی‌این‌تفاهمنامه‌
هزار‌کسب‌وکار‌آســيب‌دیده‌در‌طول‌دوران‌
کرونا‌بدون‌پرداخت‌هزینه‌و‌کميســيون‌صفر‌‌
برای‌دیجی‌کالا‌محصــولات‌خود‌را‌در‌پلتفرم‌
مارکت‌پليس‌عرضــه‌خواهند‌کــرد.‌هزینه‌
پردازش،‌بســته‌بندی‌و‌ارســال‌به‌مشتریان‌

سراسر‌کشور‌به‌عهده‌دیجی‌کالاست.‌‌
‌ایــن‌تفاهمنامه‌بــا‌هدف‌کاهــش‌صدمات‌
اقتصادی‌وارد‌شده‌به‌کســب‌وکارها،‌کاهش‌
تردد‌غيرضروری‌مردم‌در‌ســطح‌شهر،‌تامين‌
اقلام‌ضروری‌شــهروندان‌و‌گســترش‌فضای‌
خرید‌غيرحضوری‌امضا‌شــده‌اســت.‌دکتر‌
عليرضا‌زالی،‌رئيس‌دانشــگاه‌علوم‌پزشــکی‌
شهيد‌بهشتی‌و‌فرمانده‌ستاد‌مقابله‌با‌بيماری‌
کرونا،‌قاسم‌نوده‌فراهانی،‌رئيس‌اتاق‌اصناف‌
تهران‌و‌ســعيد‌محمدی،‌رئيس‌هيات‌مدیره‌
گروه‌دیجی‌کالا،‌شــنبه‌ششــم‌اردیبهشت‌
‌۱۳۹۹با‌هدف‌ایجاد‌بســتر‌جدیــدی‌برای‌
تجربه‌روش‌های‌نویــن‌فروش‌این‌تفاهمنامه‌
ســه‌جانبه‌را‌امضا‌کردند‌تا‌امــکان‌معرفی‌و‌
فروش‌محصولات‌کسب‌وکارهای‌آسيب‌دیده‌
ضمن‌پایبندی‌به‌اصول‌تجارت‌الکترونيک‌و‌با‌
تایيد‌و‌معرفی‌اتاق‌اصناف‌تهران‌در‌فروشگاه‌

اینترنتی‌دیجی‌کالا‌فراهم‌شود.
در‌حال‌حاضــر‌بيش‌از‌‌۶۰هزار‌کســب‌وکار‌
در‌سراســر‌کشــور‌در‌حال‌عرضه‌محصولات‌
خــود‌در‌پلتفــرم‌مارکت‌پليــس‌دیجی‌کالا‌

هســتند.‌دیجی‌کالا‌برای‌آن‌دسته‌از‌اصنافی‌
که‌در‌دوران‌کرونا‌دچار‌مشکلات‌کسب‌وکار‌
شــده‌اند،‌با‌معرفی‌اتاق‌اصناف‌و‌تایيد‌ســتاد‌
مقابله‌بــا‌کرونای‌تهران،‌امکان‌پيوســتن‌به‌
پلتفرم‌مارکت‌پليس‌را‌بــدون‌در‌نظر‌گرفتن‌
هزینه‌برای‌کســب‌وکارها‌و‌دریافت‌ســود‌از‌
طرف‌دیجــی‌کالا‌برای‌کســب‌وکارها‌تا‌‌۱5
خرداد‌مــاه‌‌۱۳۹۹فراهم‌کرده‌اســت.‌علاوه‌
بر‌این،‌هزینه‌های‌توزیــع،‌فروش،‌انبارداری،‌
بسته‌بندی‌و‌ارسال‌بر‌عهده‌دیجی‌کالا‌خواهد‌
بود.‌این‌کســب‌وکارها‌بعــد‌از‌معرفی‌و‌تایيد‌
اتاق‌اصناف‌تهــران،‌فعاليت‌خــود‌را‌در‌این‌
پلتفرم‌آغاز‌می‌کننــد.‌البته‌این‌زمان‌با‌توجه‌
به‌شــرایط‌همه‌گيری‌جهانی‌کرونا‌در‌کشور‌

قابل‌تمدید‌است.
همچنين‌بر‌اســاس‌این‌تفاهمنامه‌مقرر‌شده‌
اســت‌دیجی‌کالا‌وبينارهای‌آموزشی‌رایگان‌
برای‌اســتفاده‌از‌زیرســاخت‌فروش‌آنلاین‌و‌
ســایر‌آموزش‌های‌مرتبــط‌را‌در‌اختيار‌این‌
کســب‌وکارها‌قرار‌دهــد.‌‌5ميليــون‌تومان‌
اعتبار‌بازاریابی‌آنلاین‌رایگان‌و‌نيز‌فعال‌سازی‌
فروشــگاه‌آنلاین‌در‌طی‌‌۲روز،‌ارائه‌سرویس‌
لجســتيکی‌حمل‌و‌نقل‌در‌سراســر‌ایران،‌در‌
اختيار‌گذاشتن‌‌۱۲مرکز‌جمع‌آوری‌و‌دریافت‌
فروشــندگان‌در‌اقصی‌نقاط‌کشــور‌برای‌این‌
کســب‌وکارها‌و‌ارسال‌کالای‌آنها‌به‌مشتریان‌
سراسر‌کشــور‌با‌ناوگان‌و‌زیرساخت‌عمليات‌
دیجی‌کالا‌از‌جمله‌مفاد‌این‌تفاهمنامه‌هستند.
دیجی‌کالا‌با‌ایجاد‌یــک‌پلتفرم‌آنلاین،‌امکان‌
دسترسی‌به‌امکانات‌یکسان‌در‌سراسر‌کشور‌

را‌فراهم‌می‌کند.‌از‌طرفی‌کسب‌وکارهایی‌که‌
پيش‌از‌این‌در‌محدوده‌محل‌کسب‌وکار‌خود‌
با‌مشــتریان‌در‌ارتباط‌بودنــد،‌امکان‌ارتباط‌
گرفتن‌با‌مشتریانی‌در‌یک‌جغرافيای‌وسيع‌تر‌

را‌خواهند‌داشت.
کاهش‌حضور‌شــهروندان‌در‌ســطح‌شهر‌و‌
کاهش‌رفت‌وآمدهای‌غيرضروری‌به‌هر‌شکلی‌
می‌تواند‌کمک‌بزرگی‌در‌این‌شرایط‌به‌جامعه‌
باشد.‌ملحق‌شــدن‌اصناف‌به‌این‌مجموعه‌در‌
این‌مســير‌تاثيرگذار‌خواهد‌بــود.‌با‌توجه‌به‌

شــرایطی‌که‌پلتفرم‌دیجــی‌کالا‌ایجاد‌کرده‌
است،‌می‌توان‌بخشی‌از‌نيازهای‌شهروندان‌را‌
غيرحضوری‌تامين‌کرد.‌در‌این‌طرح‌اولویت‌با‌
کسب‌وکارهایی‌است‌که‌در‌دوران‌فاصله‌گذاری‌
اجتماعی‌آسيب‌بيشتری‌دیده‌اند.‌طبيعی‌است‌
ادامه‌این‌مســير‌می‌تواند‌بعد‌از‌کاهش‌بحران‌
کرونا‌هم‌ادامه‌پيدا‌کنــد‌و‌این‌تمرینی‌برای‌
کسب‌وکارها‌برای‌اســتفاده‌از‌ظرفيت‌فضای‌
آنلاین‌در‌چارچوب‌پایبندی‌به‌قوانين‌تجارت‌

الکترونيک‌خواهد‌بود.

حمایت از هزار کسب وکار آسیب دیده
تفاهمنامه‌دیجی‌کالا‌با‌ستاد‌کرونا‌و‌اتاق‌اصناف‌

همکاری ۱۲ بازی بزرگ برای سرگرم کردن کاربران در روزهای قرنطینه 

‌۱۲بازی‌ایرانی‌در‌اقدامی‌مشترک‌و‌طی‌پویش‌
#ســرگرميت_باما،‌بازی‌های‌خود‌با‌محتواهای‌
جدید‌و‌متنوع‌را‌در‌اختيار‌علاقه‌مندان‌به‌بازی‌

در‌روزهای‌قرنطينه‌قرار‌می‌دهند.
بيش‌از‌‌۶۰روز‌از‌خانه‌نشين‌شــدن‌ما‌می‌گذرد.‌
یکــی‌از‌دغدغه‌های‌اصلی‌کاربران،‌اســتفاده‌از‌
اوقات‌فراغت‌با‌محتوای‌ســرگرم‌کننده‌اســت.‌
بازی‌های‌موبایلی‌در‌این‌روزها‌نقش‌ویژه‌ای‌در‌
این‌زمينه‌دارند.‌بازی‌های‌بزرگ‌و‌کوچک‌ایرانی‌
و‌غيرایرانی‌طی‌هفته‌های‌اخير‌بيش‌از‌پيش‌انجام‌
شده‌اند‌و‌کاربرانشان‌روز‌به‌روز‌بيشتر‌می‌شوند.

این‌پویش،‌با‌تاکيد‌بر‌ماندن‌مخاطب‌در‌خانه‌و‌تامين‌
سرگرمی‌او،‌از‌تاریخ‌دوشنبه‌‌۸اردیبهشت‌ماه‌آغاز‌
شــده‌اســت‌و‌به‌مدت‌۲هفته‌ادامه‌خواهد‌داشت.‌
هدف‌از‌این‌پویش،‌ســرگرم‌کردن‌مخاطب‌و‌انجام‌
رسالت‌اجتماعی‌این‌محصولات-‌آگاهی‌بخشی‌به‌
مخاطبان‌درباره‌مضرات‌عدم‌فاصله‌گذاری‌اجتماعی‌
و‌خروج‌از‌منزل‌در‌این‌بازه‌-‌است.‌این‌اولين‌بار‌است‌
که‌بازی‌های‌ایرانی‌در‌پویشــی‌مشترک‌و‌با‌چنين‌

هدفی،‌به‌فعاليت‌مشترک‌می‌پردازند.

 همراهی کافه بازار با استودیوهای بازی  سازی
کافه‌بازار‌به‌عنوان‌حامی‌صنعت‌بازی‌در‌ایران‌با‌
اعلام‌حمایــت‌از‌این‌پویش،‌در‌صفحه‌‌‌اول‌بازار،‌

بخش‌ویژه‌ای‌را‌به‌آن‌اختصاص‌داده‌است.

امين‌اميرشــریفی،‌مدیرعامل‌کافه‌بازار‌می‌گوید:‌
»جامعه‌بازی‌ســازان‌ایران‌بعــد‌از‌مدت‌ها‌کمی‌
منسجم‌شده‌و‌این‌حرکت‌یکی‌از‌نمودهای‌انسجام‌
بازیگران‌این‌صنعت‌رو‌به‌رشــد‌است.‌بازار‌هم‌از‌
این‌حرکــت‌مثبت‌حمایت‌می‌کنــد‌و‌در‌کمپين‌

سرگرميت‌باما‌کنار‌بازی‌سازان‌خواهد‌بود.«

  اتحاد 12
به‌گزارش‌روابط‌عمومی‌این‌پویش‌که‌به‌همت‌
کميسيون‌بازی‌و‌سرگرمی‌نظام‌صنفی‌رایانه‌ای‌
برگزار‌می‌شــود،‌سعی‌شده‌اســت‌تا‌بازی‌هایی‌
انتخاب‌شــوند‌که‌علاوه‌بر‌شناســاندن‌کيفيت‌
محصول‌داخلی‌به‌مخاطب،‌در‌زمينه‌‌‌تنوع‌بصری‌
و‌محتوایــی‌نيز‌حرف‌هایی‌برای‌گفتن‌داشــته‌

باشند.‌طيف‌بازی‌هایی‌که‌در‌#سرگرميت_باما‌
انتخاب‌شدند،‌از‌بزرگ‌و‌کوچک‌تا‌پير‌و‌جوان‌را‌
در‌بر‌‌می‌گيرند‌و‌برای‌هر‌دسته‌از‌مخاطبان‌خود،‌

محتوایی‌جدید‌برای‌ارائه‌دارند.
حســين‌مزروعی،‌رئيــس‌کميســيون‌بازی‌و‌
ســرگرمی‌نظام‌صنفــی‌رایانه‌ای‌دربــاره‌‌‌این‌
پویــش‌می‌گویــد:‌»کميســيون‌ســرگرمی‌و‌
بازی‌هــای‌رایانــه‌ای،‌تاثير‌بســيار‌مثبتی‌در‌
هماهنگی‌بازی‌ســازان‌داشــته‌اســت.‌در‌این‌
شرایط‌بحرانی‌کشور‌و‌به‌همت‌این‌کميسيون،‌
‌۱۲تيم‌بازی‌سازی‌در‌تلاش‌هستند‌تا‌با‌کمپينی‌
مشــترک،‌بازی‌بــا‌کيفيت‌ایرانــی‌را‌به‌عنوان‌
راهکاری‌برای‌سرگرمی‌و‌حفظ‌قرنطينه‌معرفی‌
کنند.‌لازم‌است‌از‌بازی‌ســازان‌و‌سایر‌حاميان‌

رویداد‌که‌با‌حضور‌خود‌در‌این‌امر‌ارزشمند‌همراه‌
شده‌اند،‌تشکر‌کنم.«

بازی‌های‌استودیوهای‌بازی‌سازی‌بزرگ‌ایرانی‌
به‌همراه‌عبارات‌تکميلی‌شــان،‌شامل‌عناوین‌

محبوب‌زیر‌می‌شوند:
باغ نــگار: به‌ارســطو‌کمک‌کــن‌و‌دل‌نگار‌رو‌

به‌دست‌بيار
تهرونی: یه‌پازل‌رنگی‌آنلاین‌و‌هيجان‌انگيز

پرســیتی:‌از‌مزرعه‌داری‌و‌مدیریت‌یک‌شهر‌
بزرگ‌لذت‌ببرید

پســرخوانده:‌مافيای‌خودت‌رو‌بساز‌و‌آنلاین‌
بجنگ

جی تی:‌با‌ماشين‌های‌آخرین‌مدل‌خيابون‌های‌
شهر‌رو‌به‌آتيش‌بکش

کوییز آو کینگز: در‌بزرگ‌ترین‌بــازی‌ایرانی،‌
اطلاعات‌عموميت‌رو‌به‌چالش‌بکش!

تخته باز:‌مهيج‌ترین‌تجربه‌‌‌بــازی‌تخته‌نرد‌در‌
محيطی‌کاملا‌ایرانی‌و‌زیبا

ســفره چی:‌رســتوران‌خودت‌رو‌راه‌بنداز‌و‌به‌
بزرگ‌ترین‌سرآشپز‌شهر‌تبدیل‌شو!

گشت پلیس2: گاز‌بده،‌تيراندازی‌کن‌و‌مجرمين‌
رو‌به‌دام‌بنداز

باباپز: تجربه‌‌‌آشپزی‌با‌اصغر‌سيبيل!
منچرز: حس‌نوستالژی‌منچ‌قدیما‌با‌هم‌بازی‌های‌

جدید
گلمراد : گلمراد،‌الهام،‌خونه‌قدیمی‌و‌شــروع‌

یک‌داستان!
‌این‌پویش‌بــا‌حمایت‌ویژه‌‌‌تپســل‌و‌همراهی‌
شرکت‌های‌آواگيمز‌و‌دیما‌به‌ثمر‌نشسته‌است.

النا‌رستمی

گــزارش
R e p o r t

پادکست این صفحه 
را اینجا بشنوید

اخبار استارتاپی 
اين هفته را 

ببينيد
ويديو ببينيد



سرمایه‌گذاری
I n v e s t m e n t

4

ستـــــون
C o l o u m

ردپــای ویــروس کرونــا در بازار بــورس و 
سرمایه گذاری پررنگ است و شاهد نوسانات 
و تغییــرات زیــادی در این حوزه هســتیم. 
ســرمایه گذاران نیز با احتیاط بیشــتری به 
فعالیت های سرمایه گذاری نزدیک می شوند 
و بر این اساس، روش سرمایه گذاری تدافعی، 
می تواند یک گزینه مناسب در شرایط بحرانی 

کنونی به شمار رود.
علاقه مندان به حوزه بورس و سرمایه گذاری، 
به راحتی نمی توانند این حوزه را رها کنند، اما 
طبیعی است که در شرایط بحرانی و مواجهه 
با رکود اقتصادی، بایــد ملاحظاتی را در نظر 
گرفته و به اصطــلاح، از روش های تدافعی در 
سرمایه گذاری اســتفاده کنند. بر این اساس 
سرمایه گذاری تدافعی یعنی سرمایه گذاری در 
بخش هایی که در برابر بازارهای خرسی و دوران 
رکود نسبتا خوب مقاومت می کنند. گزینه هایی 
که به صورت ســنتی در ایــن روش انتخاب 
می شوند شامل کالای اساسی مصرف کننده، 
طلا و مراقبت های بهداشتی هستند که با خطر 
ریسک کمتر، می توانند روند سرمایه گذاری را 

نیز تا حدی ادامه دهند.
  سرمایه گذاری تدافعی چیست؟

استراتژی ســرمایه گذاری تدافعی یک روش 
دفاعی محافظه کارانه برای تخصیص دارایی ها 
و مدیریــت آنها، با هدف به حداقل رســاندن 
خطر از دســت دادن ســرمایه اصلی  است. بر 
این اساس ســرمایه گذاری دفاعی به منظور 
حفظ دارایی مورد نظر خود، مســتلزم ایجاد 
توازن دوباره در سبد ســهام است. این توازن 
نیز از طریق روش هایی مانند خرید اوراق قرضه 
باکیفیت و کوتاه مدت یا ســهام شرکت های 
بزرگ )blue-chip( و ... حاصل می شود. در این 
میان، اگر سرمایه گذارانی بخواهند در شرایط 
کنونی سرمایه خود را به گردش در بیاورند، این 
رویکرد خالی از ریسک نخواهد بود و بنابراین 
باید حوزه هایی را برای سرمایه گذاری انتخاب 
کنند کــه بتوانند از ســرمایه گذاران در برابر 

خطرات ناشی از بحران ها، محافظت کنند.
در این میان به نظر می رســد 3حــوزه اقلام 
مصرفی و مورد نیاز مردم، طلا و مراقبت های 
بهداشــتی، از جمله گزینه های مناسب برای 
سرمایه گذاری تدافعی باشند؛ چراکه از یک سو 
میزان ریسک آنها کمتر بوده و از سوی دیگر، 
در شرایط بحرانی نیز مورد نیاز جامعه هستند و 
بنابراین سرمایه گذاری روی آنها، نه تنها به حفظ 
سرمایه اصلی منجر خواهد شد، بلکه به نوعی 
نیازهای جامعه را نیز پوشــش داده و می تواند 
در راستای اهداف کلی جوامع در برابر شرایط 

بحران زده عمل کند.
  کالاهای مصرفی اساسی

شکی نیست که مردم در مواقع بحرانی نیز به 
برخی  کالاها بیشتر از بقیه نیاز داشته باشند؛ به 
این معنا که شــاید به برندهای خاص لباس یا 
دوچرخه چندان نیاز نداشته باشند، اما طبعا 
به محصولات مصرفی روزمره مانند دستمال 
توالت یا تیغ صورت تراشــی و ... نیاز خواهند 
داشــت. بر این اســاس می توانیم گروه لوازم 
مصرفی را در بخش ســرمایه گذاری تدافعی 
قرار دهیــم. به عنوان مثــال، صنعت فروش 
غذاهای آماده می تواند یک گزینه جذاب برای 
تولیدکنندگان عمده گوشت باشد که در این 

حوزه سرمایه گذاری کنند.
  طلا

آن چیزی که می توان درباره سرمایه گذاری در 
حوزه طلا گفت، این است که طلا طی دهه ها، 
قدرت خرید مداومی داشــته است. هنگامی 
که دولت ها، دلار، یــورو یا فرانک زیادی چاپ 
می کنند، قدرت خریــد هر یک از این واحدها 
کاهش پیدا می کنــد، در حالی که که این امر 
درباره طلا صادق نیست؛ چراکه قدرت خرید 
طلا تمایل به ثابت ماندن دارد و این بدان معنی 

است که قیمت طلا افزایش می یابد.
با توجه به شــرایط پیش  آمده، اکثر کشورها 
در یــک حالت ارزان قیمت به ســر می برند و 
این زمان می تواند برای داشتن مقداری طلا 
فرصت خوبی باشــد. یکی از راه های مناسب 
برای خرید طلا، صندوق های سرمایه گذاری 
موســوم به ETF هســتند که در این میان، 
صندوق GLD یکــی از معروف ترین آنها به 
شــمار می رود. این صندوق گواهینامه هایی 
را به سرمایه گذاران ارائه می دهد که مالکیت 
آنها را نســبت به مقادیری طــلای فیزیکی 
نشــان می دهد. ضمن اینکه خریــد طلا از 
طریق روش مذکور، برخلاف خریدن ســکه 
یا شمش به صورت فیزیکی و از دفاتر فروش، 
هزینه های نگهــداری و بیمه را تا حد زیادی 

کاهش می دهد.
  مراقبت های بهداشتی

در شرایط بحرانی کنونی نیاز به مراقبت های 
بهداشــتی در بین مردم بیشتر شده است که 
البته این امر طبیعی است، زیرا بحران به وجود 
آمده، ناشی از شیوع یک ویروس و اپیدمی یک 
بیماری است؛ اما حتی در بحران های اقتصادی 
که بر اثر شــیوع بیماری ها ایجاد نمی شــوند 
نیز بخش مراقبت های بهداشــتی، یک گزینه 
قابل توجه برای سرمایه گذاری تدافعی است. 
مردمی که از مشکلات بهداشتی و سلامتی رنج 
می برند، در شــرایط بحرانی نیز این مشکلات 
را دارند و بنابراین به مراقبت های بهداشتی و 
درمانی نیاز خواهند داشت؛ به همین دلیل نیز 
سرمایه گذاری در این بخش می تواند یک گزینه 

تدافعی و منطقی به شمار رود.

تحلیل های اقتصادی  سه استراتژیست جهانی در مورد راه های خروج از بحران اقتصادی پسا کرونا 

بازار سرمایه در انتظار پول هلیکوپتری
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مفهوم نردبان چیست؟ پله هایی که به سمت بالا 
می رود، یا رسیدن به انتهای مسیر؟

چارلز آگوستین

سرمایه گذاری تدافعی؛ 
بهترین گزینه در 

شرایط بحرانی

پادکست این صفحه 
را اینجا بشنوید

مهم ترین و 
واضح ترین 
پیامی که 

در این 
گفت وگوها 

برای 
سرمایه گذاران 

وجود دارد، 
این است که 

در صورت 
مواجهه با موج 
عظیم کاهش 

درآمد و 
افزایش ضعف 

در بازدهی 
اوراق بهادار، 
به یک روند 

مدیریتی 
قدرتمند نیاز 

خواهد بود 

گزارش
R e p o r t

نازنین تهرانی

Pascal Blanqué، مدیر ارشــد سرمایه گذاری 
گروه Amundi، خانــم Joanna Munro مدیر 
ارشد ســرمایه گذاری هلدینگ HSBC و خانم 
Kristina Hooper مدیر استراتژی بازار جهانی 
شرکت Invesco، در گفت وگویی که با روزنامه 
فایننشیال تایمز داشتند، در پاسخ به سؤالاتی 
درباره تأثیر وضعیت ویروس کرونا بر شــاخص 
ســهام S&P 500، اوراق قرضــه در آمریــکا، 
اســتراتژی های جایگزین و پول هلیکوپتری، 
نظرات خود را ابراز کردند که خواندن آنها برای 
علاقه مندان حوزه سرمایه گذاری، خالی از لطف 

نخواهد بود.

  کرونا و سرمایه گذاری
ویــروس کرونــا با شــدت و ســرعت در حال 
درنوردیدن بســیاری از بخش های زندگی بشر 
امروز است و با توجه به شــرایطی که رقم زده ، 
جهان را با یــک بحران جدی مواجــه کرده و 
خصوصا سایه تهدید یک رکود عمیق را بر اقتصاد 
جهانی افکنده است؛ به طوری که گفته می شود 
از زمان بحران مالی ســال 2008 تاکنون، این 
بحران بزرگ ترین رکــود فروش را در بازارهای 

جهانی در پی داشته است.
اقتصاد جهان بر پایه سرمایه گذاری می چرخد 
و این ســرمایه گذاران هستند که بخش مهمی 
از فعالیت های کسب وکارهای کوچک و بزرگ 
جهان را شــکل می دهند، اما در حال حاضر، با 
توجه به تهدید بزرگی مثل کرونا، ممکن است 
بسیاری از سرمایه گذاران در روند سرمایه گذاری 
و فعالیت های خــود دچار تردید شــده و نیاز 
به راهکارهای اساســی تر و کاربردی تر داشته 
باشــند. در همین راســتا، روزنامه اقتصادی و 
سیاســی فایننشــیال تایمز )FT( بــا برخی از 
رؤسای سرمایه گذاری شرکت های پیشرو جهان 
در زمینه مدیریت دارایی، به گفت وگو نشسته 
و نظرات آنهــا را در خصوص بحــران کنونی و 
چالش هایی که در روند ســرمایه گذاری ایجاد 
کرده اســت، همچنین راهکارها و راه حل های 

کاربردی پیشنهادی آنها، جویا شده است.
مهم تریــن و واضح تریــن پیامی کــه در این 
گفت وگوها برای سرمایه گذاران وجود دارد، این 
است که در صورت مواجهه با موج عظیم کاهش 
درآمد و افزایش ضعف در بازدهی اوراق بهادار، 
به یک رونــد مدیریتی قدرتمنــد نیاز خواهد 
بود. ســرمایه گذاران مذکور به 4سؤال زیر که 
در حوزه سهام S&P 500، اوراق قرضه آمریکا، 
اســتراتژی های جایگزین و پــول هلیکوپتری 

هستند، پاسخ می دهند:
سؤال اول در زمینه ســهام: پیش بینی شما 
درباره شــاخصS&P 500 ) 500 سهام برتر در 

بازار بورس ( در پایان سال 2020 چیست؟
سؤال دوم در زمینه اوراق قرضه: آیا عملکرد 

10 ساله خزانه داری آمریکا منفی خواهد شد؟
سؤال سوم در زمینه استراتژی های جایگزین: 
آیا جستجوی سود در ســال های آینده شدت 

می یابد؟
ســؤال چهارم در زمینه پول هلیکوپتری: 
آیــا دولت ها شــروع به ارســال پــول نقد به 

شهروندان)پول هلیکوپتری( می کنند؟

 :Pascal Blanqué گفت وگو با  
خطر تورم در جعبه پاندورا

Pascal Blanqué، مدیر ارشــد سرمایه گذاری 
گروه Amundi، که یک شــرکت فرانسوی در 
زمینــه مدیریت دارایی اســت، در گفت وگو با 
فایننشیال تایمز به سؤالات مذکور پاسخ داده 

است:

سهام
 اگرچه سقوط سهام معنادار بوده است، اما این 
سطح فعلی، رکود طولانی مدت جهانی را کاهش 
نمی دهد. این یک بازار خرسی غیرمعمول است 
و با توجه به سرعت و اندازه واکنش ها و پاسخ های 
سیاسی، ممکن است دوام چندانی نداشته باشد، 
اما این روند به شــیوع ویروس نیز بستگی دارد. 
تمرکز ما روی کیفیت ســهام ها با قدرت نفوذ 

پایین و ترازنامه های سالم در اروپاست.

اوراق قرضه
در اینجــا یــک تغییــر پارادایم وجــود دارد. 
ترازنامه هــا و بدهی های عمومــی بانک های 
مرکزی افزایش پیدا خواهنــد کرد و بدهی ها 
به صورت درآمد واقعی می شــوند. ضمن اینکه 
 financial( نرخ بهره پایین و ســرکوب مالــی 
repression( روی اوراق اســت. همچنین در 
نظر داشته باشید بخش عمده ای از اوراق قرضه 
دولت، به زودی، توســط بانک ها نگه داشــته 

خواهد شد.

جایگزین ها
 تقاضا برای دارایی های خصوصی همچنان قوی 
خواهد بود که این امر به دلیل عملکرد مطلق آنها 
نیست، بلکه این عملکرد مقایسه ای آنهاست که 
باعث جذابیت شان می شود. همچنین این ارتقا ، 
به نقدینگی کم آنها و بــه آلفای )بازدهی فعال 
یک سرمایه گذاری( آنها نیز برمی گردد که ذاتی 
این طبقات دارایی است، چراکه مالکیت فعال، 

ارزش ایجاد می کند.
به لحاظ تاریخی این امر بــرای تمام بحران ها 
صــادق بوده اســت که در صــورت تخصیص، 
ارزیابی های بــازار خصوصی به تدریج با محیط 
جدید ســازگار می شــوند که این فرایند قطعا 
فرصت های ســرمایه گذاری خوبــی را فراهم 
می کند. ما همیشه به مشــتریان خود توصیه 
کرده ایم که با توجه به شرایط بازار، هر سال مبلغ 
پایداری را در این طبقات دارایی سرمایه گذاری 
کنند تا کمتر در معرض چرخه بازار قرار بگیرند.

پول هلیکوپتری
چک هایی که برای خانواده های آمریکایی ارسال 
می شــود به نوعی پول هلیکوپتری محســوب 
می شوند. ما شــاهد ادغام بانک های مرکزی و 
ترازنامه های ایالتی هستیم. اما خطر واقعی این 
است که ممکن است پس از پایان این بحران، یک 
جعبه پاندورا )در افســانه های یونانی، جعبه ای 
است محتوای شــوربختی ها و بلاهای بشریت( 

برای مان باز شود که ریسک تورم آن بالا باشد.

: Joanna Munro گفت وگو با  
 سریع ترین بازار خرسی در دوران رکود

خانم Joanna Munro مدیر ارشد سرمایه گذاری 
هلدینگ HSBC که یک شرکت سرمایه گذاری 
چندملیتی بریتانیایی است، از دیگر متخصصان 
ســرمایه گذاری است که طرف گفت وگوی این 

گزارش قــرار گرفته اســت؛ در ادامه نظرات او 
درباره 4 سؤال مذکور آورده می شود:

سهام
 S&P 500 در حالی که میانگین بازار خرســی
حدود 40 درصد افت دارد، جنبه منحصر به فرد 
ایــن کاهش فروش، ســرعت آن اســت.  این 
سریع ترین بازار خرســی در دوران رکود است 
و از نظر تاریخی، دو برابــر کاهش اولیه، با اوج 
جدیدی بهبود پیدا می کند. این بدان معناست 
که ما می توانیم بهبود بازار ســهام را طی 6ماه 
آینــده پیش بینی کنیم؛ اگرچه ریســک های 

زیادی نیز دارد.

اوراق قرضه
 سیاستگذاران خیلی سریع به این ویروس پاسخ 
داده اند و پیش بینی ما این است که برنامه هایی 
که اخیرا اعلام شده اند، برای ماه ها اجرا خواهند 
شد. این پاســخ همچنین به منظور حمایت از 
صدور اوراق قرضه دولت و تسهیل سرمایه گذاری 
مجدد شرکتی اســت. با توجه به اینکه هزینه 
بدهی، نقش مهمی در پایداری نســبت بدهی 
بالاتــر/ تولید ناخالص داخلــی، در میان مدت 
دارد، ســرمایه گذاران باید انتظار بازدهی کمتر 
را برای مدت طولانی داشــته باشــند. در این 
میان، سیاســت مالیاتی، به دلیل نقصان بازار و 
چشم انداز افزایش نرخ پیش فرض، نقش مهمی 
در بازسازی احساســات بازار خواهد داشت. در 
واقع مبــارزه با رکود اقتصــادی تنها مربوط به 
سیاست های پولی نیست، بلکه اقدامات هدفمند 
برای بخش های مضطرب و هماهنگی سیاسی را 

نیز شامل می شود.

جایگزین ها
 استراتژی های جایگزین نقش خود را به عنوان 
محرک های هوشمند در طول بحران ها به انجام 
رسانده اند. بازده صندوق نســبت به بازارهای 
ســهام، در مجموع، برتر بوده اســت. ســهام 
خصوصی از مدل سرمایه گذاری بلندمدت خود 
و نرخ بهره پایین بهره مند شــده و دارایی های 
ارزان قیمــت باید روند فعالیــت آن را تحریک 
کنند. در این میان، اگرچه استرس مالی کماکان 
باقی مانده است، اما با این حال ریسک جایگزین 
حق بیمــه، در مــدت زمان کوتاهــی به طرز 
چشمگیری بهبود پیدا کرده است. همچنین با 
توجه به اختلاف بازدهی بین بخش ها و مدیران، 
انتخاب دقیق مدیران و صندوق ها در این زمینه 

نقش کلیدی دارد.
پول هلیکوپتری

 سیاست های مربوط به مهار ویروس کرونا منجر 
به یــک توقف ناگهانی اقتصادی شــده که یک 
کاهش کوتاه مدت را رقم زده اســت. دولت ها 
مجددا بر افزایش تقاضای کل متمرکز خواهند 
شد. در این میان پول هلیکوپتری نیز گزینه ای 
اســت که مورد اســتفاده قرار گرفته و قبلا نیز 
در آسیا استفاده شــده بود. به هرحال ما برای 
حمایت از وجــود نقدینگي خانگی و تجاری به 

دولت ها احتیاج داریم.

:Kristina Hooper گفت وگو با  
ســرمایه گذاران باید ســبد درآمد خود را 

متنوع تر کنند
خانم Kristina Hooper مدیر اســتراتژی بازار 

جهانی شــرکت Invesco اســت. این شرکت 
آمریکایــی در زمینه مدیریت ســرمایه گذاری 
فعالیت می کند. در ادامه نظرات این متخصص 
سرمایه گذاری را در زمینه سهام، اوراق قرضه، 
اســتراتژی های جایگزین و کمک  دولت ها در 

شرایط بحرانی کنونی می خوانیم.
ســهام خانم Hooper در پاسخ به سؤال مربوط 
به S&P گفت: ما در دنیــای نامطمئنی زندگی 
می کنیم که نتایج آن در 3زمینه بهداشت، پول 
و امور مالی، توســط واکنش های سیاسی ارائه 
می شود. در این میان تعدادی از شاخص ها نشان 
می دهــد که ما در حال پایین آمدن هســتیم. با 
توجه به شرایط بی سابقه کنونی، بهترین کاری 
که می توانیم انجام دهیم، ایجاد طیف گسترده ای 
از سناریوهاست. بر همین اساس اهداف 12ماهه 
ما بــرای محدوده ســهام S&P 500 از 1400 تا 
3000 اســت. ســهم انگلیس و ژاپن پتانسیل 
صعودی را نشــان می دهند و همچنین انتخاب 
سهام چینی نیز با توجه به اینکه فعالیت اقتصادی 
در حال بهبود است، هر چند به کندی، می تواند 

سودمند باشد.

اوراق قرضه
 برنامه فدرال رزرو یا همان بانک مرکزی ایالات 
متحده آمریــکا )Fed’s (، تأثیر مثبتی خواهد 
داشــت. اما با ایــن حال پشــتیبانی این بانک 
نیز نمی تواند جلوی ورشکســتگی اعتبارات و 
شرکت ها را بگیرد. بر این اساس، ما کماکان به 
دنبال بالاتر بردن کیفیت برای به دست آوردن 
پاداش های بالقوه ای کــه در این مرحله وجود 

دارند، هستیم.

جایگزین ها
 بــا توجه به اقدامات فعلی بانــک مرکزی، نرخ 
بازدهی، کمیاب تر نیز خواهد شــد و در نتیحه 
جستجو برای افزایش ســود و عملکرد، بیشتر 
می شود. در این میان، ســرمایه گذاران باید به 
منظــور ترکیب گســترده ای از طبقات دارایی 
سودمند و پربازده، فراتر از درآمد ثابت سنتی، 
ســبد تولید درآمد خود را متنوع تر کنند. این 
می تواند شامل سهام های پرداخت سود سهام و 

سرمایه گذاری املاک و مستغلات شود.

پول هلیکوپتری
 با توجه به افت فعالیت اقتصادی، نگه داشــتن 
بیزینس هــا نیاز به محرک هــای مالی زیادی 
دارد؛ بــه همین دلیل نیــز بانک های مرکزی 
باید استفاده از پول هلیکوپتری را، خصوصا در 
شــرایطی که محرک های مالی به اندازه کافی 
وجود ندارند، در نظر بگیرند. به یاد داشته باشید 
که در بحران های مالی جهــان، محرک های 
مالی ناکافی بوده و ابزارهای سیاست پولی نیز 
کند بودند که این وضعیت بر بازارهای سرمایه، 
نسبت به اقتصاد عمومی، تأثیر بیشتری دارد؛ 
بر این اساس ما نمی توانیم این اتفاق را بار دیگر 

نیز رقم بزنیم.
انتقادات برحقی نیز نسبت به پول هلیکوپتری 
وجــود دارد، مانند اینکه قدرت بانک مرکزی را 
افزایش می دهد یا از مرزهای قانونگذاری عبور 
می کند. بنابراین اگرچه من از پول هلیکوپتری 
در شــرایط عادی دفاع نمی کنم، اما در شرایط 
فعلی باید از هر ابزاری بــه منظور بهبود اوضاع 
استفاده کنیم و بر این اساس، پول هلیکوپتری 

نیز می تواند یک ابزار مؤثر باشد.



5

13 اردیبهشت 1399. سال ششم .  شماره 181

آغــــازراه
S t a r t L i n e

استارتاپ بارش، سامانه ای برای طلاب

محصولات غذایی رو دم در تحویل بگیر

مصاحبه
I n t e r v i e w

وحید زارع سهیلی

استارتاپ »بارش« توسط سیدابوالقاسم موسوی 
بایگی، ســیدحمید فتاحی معصوم و سیدحمید 
هاشمیان فلاح بنیانگذاری شده است. سیدابوالقاسم 
متولد سال 13۶۵ در شهر مشهد است. او از سال 8۶ 
و پس از اخذ دیپلم وارد حوزه علمیه خراســان شد 
و سطوح عالی را در مدرســه علمیه عالی نواب در 
رشته تخصصی تبلیغ گذرانده است. آنچه در ادامه 
می خوانید، گفت وگوی ما با سیدابوالقاسم موسوی، 

مدیرعامل استارتاپ بارش است.
   ايده بارش چطور شكل گرفت و چرا  تصمیم 

گرفتید اين استارتاپ را راه اندازی کنید؟
ما به این دلیل که خودمان در حوزه رشــد کرده 
بودیم، با نیازها و دغدغه های حوزویان و همچنین 
معضلات و مشــکلاتی که دامنگیر بســیاری از 
طلاب اســت، آشــنا بودیم. یکــی از بزرگ ترین 
چالش های پیش روی طلاب جوان، ســردرگمی 
در انتخاب زمینه خدمات آنها به جامعه بود. همین 
خلأ باعث شــکل گیری ایده سامانه بارش شد که 
خوشبختانه توانست به ســرعت جای خود را در 
حوزه علمیه پیدا کند. این استارتاپ ایجاد شــد 
تا به دغدغه های طــــلاب در زمینه یافتن فضای 
مناسب ارائه خدمات طلبگی به جامعه پاسخ بدهد. 
از طرفــی نیاز دیگری در ســازمان های متقاضی 
نیروی طلبه کارآمد وجود داشــت که شناسایی 
این نیروها برای سازمان ها کاری سخت  و دشوار 
بود، لذا این ایده شکل گرفت که سامانه ای بر پایه 
فضای مجازی تشکیل شود تا بتواند برای طلابی 
کــه متقاضی خدمت در ســازمان ها هســتند و 
همچنین سازمان هایی که به دنبال نیروی کارآمد 
طلبه هستند، دسترســي های لازم را ایجاد کند. 
این ایده مشابه های زیادی در خارج از حوزه دارد 

و از مصادیق مفهوم ســطح بالای آن می توان به 
جاب اینجا و جاب ویژن اشاره کرد.

  قبل از راه اندازي بارش، مشــغول چه کاری 
بوديد؟

قبــل از ورود بــه دنیای پرهیجــان کار آفرینی و 
استارتاپ، مشغول درس و بحث بودم و البته پیش از 
راه اندازی این استارتاپ در مرکز نوآوری و شکوفایی 
حوزه علمیه خراسان به مــدت ۲ ســال عضو تیم 
اســــتارتاپ دیگری به نام مســیر طلبه بودم. آن 
اســتارتاپ در حوزه آموزش مهارت های طلبگی 
به صورت مجازی و حضوری فعالیت می کرد و اتفاقا 
روند موفقیت آمیزی هم داشت اما به دلیل دغدغه 
زیادی که نسبت به ایجاد اشتغال برای سایر طلاب 
و همنوعان خودم داشتم، از آن شرکت جدا شدم و 

استارتاپ سامانه بارش را ایجاد کردم.
  استارتاپ شــما چه خدماتی ارائه می دهد 
و کاربران چطور می تواننــد از اين خدمات 

استفاده کنند؟
با توجه به اینکه ما دو دسته مشتری داریم، خدماتی 
که به هریک از آنها ارائه می شود، متفاوت است. کار 
اصلی سامانه بارش این اســت که ابتدا با مذاکره با 
ســازمان هایی که فرصت های شغلی برای طلاب 
دارند از قبیل آموزش و پرورش و... ویژگی های لازم 
و انتظارات آنها از نیروهای طلبه را مشــخص کرده 
و بر اســاس آن دوره های آموزشی مهارتی خاص 
سازمان ها را طراحی می کنیم. سپس از میان طلاب 
علاقه مند به اشتغال که قبلا در سامانه ثبت نام کرده 
و رزومه خود را )تیپ شــخصیتی و سوابق و نمونه 
کارهای گذشته(  بارگذاری کرده اند، افراد متناسب 
هر شــغل را فراخوان کرده و پس از انجام مصاحبه 
و آموزش مهارت های لازم به آن ســازمان معرفی 

می کنیم. 
کاربران می توانند از خدمات سامانه برای بارگذاری 
رزومه و نمونه کارهای خود استفاده کنند. این سامانه 
به عنوان مرجعی برای انتخاب نیروهای کارآمد طلبه 

است و فعلا اختصاص این فضای شخصی )پروفایل 
اختصاصی طلاب( برای معرفی طلاب به سازمان ها 
رایگان اســت و طلاب می توانند بــرای بارگذاری 
رزومه و سوابق فعالیت ها و نمونه کارهای خود از آن 
استفاده کنند. سامانه بارش این امکان را در اختیار 
کاربران قرار می دهد که بتوانند با کسب مهارت های 
لازم و ارائه مستندات آن، رتبه خود را در سایت بالا 
ببرند و از اولویت بالاتری برای معرفی به سازمان ها 

برخوردار شوند.
  از چه زمانی اســتارتاپ خود را راه اندازی 

کرديد؟
پس از ایده پردازی این ســامانه و گذراندن مراحل 
طراحی سایت، از بهمن 139۷ توانستیم این سامانه 

را راه اندازی و به طلاب معرفی کنیم.
  از زمانی که اســتارتاپ خود را راه اندازی 
کرديد، چه تعداد کاربر از خدمات شما استفاده 

کردند؟
تاکنون بالــغ بر 11۰۰ نفر در ســامانه بارش ثبت 
نام کرده اند کــه از این تعداد بالغ بــر 3۰۰ نفر به 
سازمان های متقاضی معرفی شدند و تقریبا۵۰درصد 

آنان مشغول به فعالیت هستند.
  سرمايه اولیه تان برای آغاز کار چقدر بود؟

با توجه به حمایت مرکز نوآوری و شکوفایی حوزه 
علمیه توانستیم بسیاری از هزینه های شروع کار را 
کاهش دهیم و تنها با سرمایه اولیه۵۰ میلیون تومان 

کار را آغاز کردیم. 
  شیوه درآمدزايی تان چگونه است؟

بخشــی از درآمد ما مربوط به آموزش مهارت های 
مجازی و برگزاری کارگاه های حضوری  و بخشــی 
دیگر از دریافت درصدی از حقوق اول افرادی است که 
به سازمان ها معرفی شده اند و مشغول به خدمت اند. 
البته جریان های درآمــدی دیگری نیز برای آینده 
پیش بینی کرده ایم که مثلا دریافت سهم سازمان ها 
برای  ارسال رزومه های افراد موجود در سامانه یکی 

از آنهاست. 

  از زمانی کــه کار خود را آغاز کرديد، چقدر 
فروش داشته ايد؟

گردش مالی ســــالانه ما نزدیک بــه ۵۰ میلیون 
تومان اســت که با توجه به هزینه های انجام شده 
برای طراحی و به روزرســانی سایت، فعلا به نقطه 
ســربه ســر نرســیده ایم ولی با توجه به استقبال 
روز افزون سازمان ها از این سامانه، امید زیادی به این 

استارتاپ داریم.
  برای معرفی استارتاپ خود و اينكه بیشتر 

شناخته شويد، چه کارهايی انجام داديد؟
با توجه به اینکه مســئله اشتغال و تامین معیشت 
طلاب در حوزه علمیه متولــی خاصی به نام مرکز 
خدمات دارد، توانستیم با مذاکره با این مرکز زمینه 
معرفی این سایت را به عنوان مرجع اشتغالزایی برای 
طلاب فراهم کنیم تا به طور رســمی به سازمان ها 
معرفی شــود. اقدامات دیگر ما نیــز از قبیل تهیه 
بروشــور، تبلیغات در فضای مجــازی و مذاکره با 

سازمان ها بوده است .
 آيا اين اســتارتاپ در حوزه مســئولیت 

اجتماعی خود فعالیتی داشته است؟
بله، ما با توجه به رســالت طلبگی خود و لزوم ارائه 
خدمات اجتماعی رایگان به جامعه، توانستیم در ایام 
خاص مانند ایام اربعین و همچنین ایام شیوع بیماری 
کرونا، نیروهــای جهادی زیــادی را به ارگان های 
مختلف اعزام کنیــم. همچنین این آمادگی وجود 
دارد که از ظرفیت منابع انســانی موجود در مسیر 

تحقق امور جهادی تمام تلاشمان را به کار گیریم.
 مهم ترين چالش پیش روی شما از وقتي که 

کارتان را شروع کرديد، چه چیزي بوده؟
از آنجایی که هنوز یک ســال از شــروع فعالیت ما 
گذشته اســت، مهم ترین چالش ما جلب اعتماد 
سازمان های متقاضی اســت که نیروهای خود را 
از ســامانه بارش جذب کنند. ضمــن اینکه جلب 
اعتماد مدیران حوزه علمیه نیز برای پذیرش چنین 

استارتاپی بسیار سخت صورت گرفت.

گزارش
R e p o r t

رضا معتمد

استارتاپ »هایپرچی« توسط حمیدرضا پورنقی و 
میثم حدادی فر بنیانگذاری شده است. حمیدرضا 
متولد ســال 13۷۶ و ســاکن شــهر قم است. او 
سال 139۴ در رشــته برق وارد دانشگاه دولتی قم 
شده اما پس از گذشــت چند ترم از ادامه تحصیل 
انصراف داده تا بتواند وقت بیشتری را صرف کارهای 

مورد علاقه و کسب و کارش کند.
میثم از حمیدرضا 8 سال بزرگ تر است. او متولد سال 
13۶8 و مثل حمیدرضا ساکن شهر قم است. او مدیر 
اجرایی استارتاپ هایپرچی است. میثم تا مقطع دیپلم 
درس خوانده و پس از آن وارد بازار کار شده است. او 
از سال 88 در حوزه فناوری اطلاعات و کارآفرینی به 
صورت حرفه ای فعالیت داشته است. آنچه در ادامه 
می خوانیــد، گفت وگوی ما بــا حمیدرضا پورنقی 

هم بنیانگذار استارتاپ هایپرچی است.
  ايده  هايپرچی چطور شــكل گرفت و چرا  
تصمیم گرفتید اين استارتاپ را راه اندازی کنید؟

ایده  هایپرچی شاید خیلی خاص نباشد و مشابه آن 
بسیار است. به خصوص در شهرهای بزرگ کشور. 
یک نمونه آن اسنپ مارکت است. اما هایپرچی یک 
فروشگاه آنلاین ویژه شهر قم اســت. ما آن را برای 

تامین نیاز همشهریان خودمان راه اندازی کردیم.
  قبل از راه اندازي هايپرچی، مشغول چه کاری 

بوديد؟
ما قبل از راه اندازی هایپرچی چند ســالی در زمینه 
راه اندازی کسب و کارهای اینترنتی فعالیت داشتیم 
و استارتاپ های دیگری را راه اندازی کرده بودیم که 
یکی شکست خورد و یکی دیگر هنوز سرپا ست. یکی 
از آنها نیز با اســتارتاپ دیگری ادغام شد. همچنین 
تعداد زیادی کسب و کار آنلاین برای اشخاص ثالث 

طراحی و پیاده سازی کردیم.
  استارتاپ شــما چه خدماتی ارائه می دهد و 
کاربران چطور می توانند از اين خدمات استفاده 

کنند؟
هایپرچی یک هایپرمارکت آنلاین در شهر قم است 
که شهروندان ســاکن شهر قم می توانند انواع اقلام 
و محصولات مایحتاج مصرف روزانه خودشان را از 
طریق آن تهیه کننــد و درب منزل تحویل بگیرند. 
در هایپرچی علاوه بر محصولات ســوپرمارکتی، 
دســته بندی هایی مانند میوه و تره بار، گوشــت و 
مرغ و ماهی، لوازم آرایشی و بهداشتی، محصولات 
زناشــویی، محصولات دیابتی و... نیز موجود است. 
کاربران هایپرچی می توانند سفارش هاي خودشان 
را از طریق اپلیکیشــن »هایپرچی« و یا وب سایت 

hyperchi.net ثبت کنند.
   استارتاپ هايپرچی از چه بخش هايی تشكیل 

شده است؟
برای ارائه خدمات مناسب در هایپرچی بخش های 
مختلفی به صورت پویا مشغول هستند. از جمله این 
بخش ها عبارتند از: بخش فنی، پشتیبانی، دلیوری، 

بسته بندی، زنجیره تامین. 
1.  بخش فنی و توســعه و طراحی، شامل تیم های 
توســعه و مدیریت و برنامه نویســی، تیم طراحی 

گرافیک و تیم مارکتینگ و سوشیال مدیا ست.
۲. بخش پشتیبانی، شامل تیم پیگیری هماهنگی 

درون مجموعه ای و تیم پشتیبانی کاربران است.
3.  بخش دلیوری که شــامل تیم بزرگی از سفیران 
ارســال )پیکچی( و تیم هماهنگی و پشــتیبانی 

سفیران است.
۴.  بخش جمع آوری و بسته بندی که شامل تیم های 

مجزا و چندنفره با وظایف هماهنگ و مرتبط است.
۵.  بخش زنجیره تامین که شامل تیم های اجرایی 

و خرید و تأمین اقلام، محصولات و تجهیزات است.
  از چه زمانی استارتاپ خود را راه اندازی کرديد؟

استارتاپ هایپرچی پس از یک تحقیقات محیطی و 
محلی و شناسایی بازار فروش، به شکل رسمی از مهر 

ماه سال 1398 راه اندازی شد.
  از زمانی که استارتاپ خود را راه اندازی کرديد، 

چه تعداد کاربر از خدمات شما استفاده کردند؟
 با گذشت حدود ۷ ماه از راه اندازی هایپرچی تاکنون 
نزدیک به 1۵هزار کاربر همراه ما شدند. در این ۷ ماه با 
برنامه ریزی و پشت سر گذاشتن چالش ها توانستیم 
تمام ظرفیت فروش خود را تکمیل کنیم به طوری 
که تنها محدودیت های موجود در بخش انبار مانع از 

فروش بیشتر هایپرچی شد.
  سرمايه اولیه تان برای آغاز کار چقدر بود؟

با سرمایه ای در حدود نیم میلیارد تومان برای خرید 

تجهیزات مورد نیاز و راه انــدازی انبار و تهیه اقلام 
فروشگاهی و پر کردن انبار شروع کردیم.
  شیوه درآمدزايی تان چگونه است؟

از آنجایی که ما یک فروشگاه آنلاین هستیم، مشخصا 
درآمدمان از طریق حاشیه سودی است که از فروش 

محصولات به دست می آید.
  از زمانی که کار خود را آغاز کرديد، چقدر فروش 

داشته ايد؟
با توجه به تبلیغات محدودی کــه در زمان افتتاح 
هایپرچی انجام شــد، هایپرچــی از روز اول افتتاح 
فروش مناسبی داشت و پس از مدتی به بیش از 1۰۰ 

سفارش در روز رسیدیم.
  برای معرفی اســتارتاپ خود و اينكه بیشتر 

شناخته شويد، چه کارهايی انجام داديد؟
با توجه به اینکه از ابتدای راه اندازی تاکنون تمام تمرکز 
ما ارائه درست و صحیح خدمات و کیفیت عالی همه 
بخش ها برای جلب رضایت کاربران بوده، خدارا شکر 
همین موضوع باعث شد تا بیشتر به روش تبلیغ دهان 
به دهان و معرفی کاربران به یکدیگر شناخته شویم.   

البته تبلیغات محیطی و رسانه ای نیز داشته ایم.
   مهم ترين چالش پیش روی شما از وقتي که 

کارتان را شروع کرديد، چه چیزي بوده؟
مدیریت منابع مهم ترین چالش ما بود. ما باید شرایط 
را به شکلی مدیریت می کردیم که محدودیت منابع 
مختلف مانند نیروی انسانی،  مساحت انبار،  موجودی 
اقلام، سرمایه مالی و... مانع رشد هایپرچی در طول 

مسیر نشوند.

ستون
C o l u m n

اشتغالزایی و تامین نیروی انسانی حوزوی برای ادارات

کافیه زنگ بزنی به استارتاپ هایپرچی

نام استارتاپ:

بارش

  بنیانگذار:
سید ابوالقاسم موسوی، 

سید حمید فتاحی و سید حمید 
هاشمیان 

  محل راه اندازی: مشهد
  سال تاسیس: 97

  سرمایه اولیه: ۵۰ میلیون
  اشتغالزایی: ۳ نفر

نام استارتاپ:

هایپرچی

  بنیانگذار:
حمیدرضا پورنقی، میثم 

حدادی فر 
  محل راه اندازی: قم
  سال تاسیس: 9۸

  سرمایه اولیه: ۵۰۰ 
میلیون تومان

  اشتغالزایی: ۳۵ نفر

 یکی از 
بزرگ ترین 
چالش های 
پیش روی 

طلاب جوان، 
ســردرگمی 

در انتخاب 
زمینه خدمات 
آنها به جامعه 

بود. همین 
خلأ باعث 

شکل گیری 
ایده سامانه 

بارش شد که 
خوشبختانه 
توانست به 

سرعت جای 
خود را در 

حوزه علمیه 
پیدا کند

هایپرچی یک 
هایپرمارکت 

آنلاین در 
شهر قم است 
که شهروندان 

ساکن شهر 
قم می توانند 
انواع اقلام و 
محصولات 

مایحتاج 
مصرف روزانه 

خودشان را 
از طریق آن 

تهیه کنند

داستایوفسکی
قدم تازه ای برداشتن... این چیزی است که مردم 

بیشتر از آن می ترسند.

  با گل ستان
 گل بفرست

استارتاپ »گل ســتان« به نشانی اینترنتی 
www.golsetan.com توســط رضا 
امیدســالاری بنیانگذاری شــده اســت. 
گلفروشــی آنلاین گل ستان، حدود ۲ سال 
اســت که فعالیت خود را شــروع کرده و با 
جذب سرمایه از شرکت رهنما ونچرز وارد 
بازار گل و گیاه شــده اســت؛ بازاری که به 
گفته رضا امیدسالاری، یک بازار بکر است 
که هنوز هیچ بازیگری نتوانســته آنطور که 
بایــد در آن فعالیت  کند. رضــا می گوید ما 
یک تیم هستیم که رویاهای بزرگی درسر 
دارد؛ رویاهایی کــه می خواهند به واقعیت 
تبدیلش کنند. ما  در گل ســتان در تلاش 
هستیم تا حس دستان گرم باغبانان ایرانی 
را به دستان شــما نزدیک تر کنیم؛ رویایی 
بدون واسطه های غیرضرور. ما در گُل ستان 
تلاش می کنیم تا بتوانیم حس خوب گل ها 
و گیاهان را به خانه مشتریان ببریم. ما برای 
مشتریان ساده  ترین روش هدیه دادن گل ها 
را فراهم می کنیم تا بتواننــد با تازه ترین و 
زیباترین گل ها و گیاهــان، لبخند را روی 
لب های عزیزانشــان بیاورند. ما گل ستان 
را راه اندازی کرده ایم تا شــما بدون نیاز به 
وقت گذاشــتن و بیرون آمــدن در ترافیک 
شهری و از هر کجای این کره خاکی بتوانید 
تازه ترین گل ها را در شهر تهران هدیه دهید 

و یا در محل خودتان تحویل بگیرید.
 گُل ســتان همــراه هــر گل یک بســته 
Flower food ارســال می کند که باعث 
می شــود گل ها یک روز درمیــان نیاز به 

تعویض آب نداشته باشند.
براساس آمارهای جهانی سرانه مصرف گل 
در کشــورهای اروپایی متوسط به ازای هر 
نفر سالانه ۲۰۰ شاخه گل است، اما این عدد 
براساس آمارهای اتحادیه گل و گیاه سرانه 
داخلی مصرف گل متوسط به ازای هر نفر ۵ 

تا 1۰ شاخه است.
محاســبه ۵ شــاخه گل با قیمت متوسط 
8 هزار تومان، در شــهر تهــران با جمعیت 
8 میلیون نفر، یعنی ســایز ایــن بازار فقط 
در شــهر تهران 3۲۰۰ میلیــون تومان در 

سال است.
ممکن اســت شــما به هر دلیل تصمیم به 
خرید گل بگیرید. ســعی ما در گلفروشی 
آنلاین گل ســتان بر این اســت که تا حد 
ممکن ســرویس هایی ارائه کنیم تا افراد با 

سلیقه های مختلف را راضی نگه داریم.
ســرویس اشــتراک گل هفتگی و ماهانه 
ما بســیار مناسب برای کســانی است که 
دوست دارند هر هفته در محیط اطرافشان 
حضور گل ها را احساس کنند. علاوه بر این، 
اشتراک گل باعث می شود تا در هزینه های 
شما صرفه جویی شود چون با سفارش این 
ســرویس هزینه کمتری نســبت به خرید 
۴دسته گل جداگانه پرداخت خواهید کرد.

دســته گل  طبیعــی نیز گل سرســبد هر 
گلفروشــی اســت که می توان از آنها برای 
هدیــه دادن، زیباکــردن خانــه یــا ابراز 
احساســات اســتفاده کرد. اگــر یک قرار 
عاشقانه دارید و یا به تازگی  می خواهید یک 
رابطه را شروع کنید، می توانید از گل  های رز 
ممتاز ما به عنوان یک هدیه زیبا و لاکچری 

استفاده کنید.
یکی دیگر از محصولات پرطرفدار، ســبد 
گل  های زیبای ما هســتند که یک انتخاب 
مناسب برای تبریک تولد و یا حتی عیادت 

از بیمار است.
سفارش آنلاین گل و تحویل به موقع آن باعث 
می شود هدیه دادن به مناسبت های مختلف 
آسان شود. شما می توانید بسته به مناسبت 
خود، یکی از محصولات ما را انتخاب کنید. 
اگر قرار است ســالگرد ازدواجتان را جشن 
بگیریــد، گل  های ســالگرد ازدواج ما که با 
عشق توسط تیم گل ســتان طراحی شده، 

یک گزینه فوق العاده خواهد بود.
همچنیــن ما محصولاتی مثل گل تشــکر 
و قدردانی داریم کــه می توانید از آن برای 
سپاســگزاری از اطرافیان خود اســتفاده 
کنید. اگر یکی از عزیزان شما مریض است، 
می توانید با یک گل مناســب برای عیادت 
بیمار به بهبودی هر چه زودتر او کمک کنید.
ممکن است شما به دنبال یک هدیه مناسب 
برای تبریک به یک دوســت برای موفقیت 
علمی او و یا ارتقای شغلی او باشید، برای این 
منظور انتخاب یک گل تبریک زیبا می تواند 
بهترین گزینه برای شما باشد تا آن را با متن 

دلخواه خود برای او ارسال کنید.
اگر برای نوشــتن متن کارت پستال نیاز به 
راهنمایی دارید، ما می توانیم به شما کمک 
کنیم. پیدا کردن هدیه مناســب در آخرین 
لحظات همیشه کار دشواری است، اما جای 
نگرانی نیست، سرویس ارسال گل روز این 
امکان را به شما می دهد تا به راحتی گل خود 
را در همان روز سفارش دهید و ما طی چند 

ساعت آن را ارسال می کنیم.
امکان ارســال گل و هدیه به ایــران برای 
هموطنانــی که تصمیم بــه پرداخت مبلغ 
گل ها به دلار یــا یورو با مســترکارت و یا 
ویزا کارت را دارند نیز در گلفروشی آنلاین 
گل ســتان مهیا ســت. فقط کافی است که 
در مرحله پرداخــت، پرداخت با کارت های 
بین المللی را انتخاب کنید. شما با این روش 
می توانید از سایر کشورها برای عزیزانتان در 

تهران گل و هدیه ارسال کنید.
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 اکُالا، فروشــگاه آنلاین فروشگاه های 
زنجیره ای افق کوروش است یا یک فروشگاه 

مستقل محسوب می شود؟
اکُالا یک فروشــگاه اینترنتی مستقل است ولی 
چون در ابتدای شــروع کارش از فروشگاه های 
زنجیــر ه ای افق کوروش به عنوان دارک اســتور 
)Dark Store( یــا مراکز توزیع خود اســتفاده 
می کــرد، در بازار به نام فروشــگاه اینترنتی افق 
کــوروش مطرح شــد. در حالی که مــا عملا در 
حال تجربه مدل اینستاکارتی در ایران هستیم. 
)اینستاکارت )Instacart( شرکتی آمریکایی که 
بیش از 3میلیارد و 500میلیون دلار ارزش گذاری 
شده است.( همچنان که در حال حاضر از فروشگاه 
زنجیره ای هایپر فامیلی، فروشگاه های زنجیره ای 
افق کوروش و دارک استورها، هاب ها و انبارهای 
مســتقلی که خود اکُالا دارد، به مشــتریان مان 
سرویس ارائه می کنیم. بنابراین ما یک فروشگاه 
اینترنتی مســتقل هســتیم و حتی می توانیم 
به عنوان فروشــگاه اینترنتی همه فروشگاه های 
زنجیره ای مطرح باشــیم. پس اکُالا، فروشــگاه 

اینترنتی افق کوروش نیست. 
 یعنی هویت مجزایی دارید؟

بله. ما شــرکت مجزایی داریم و نام شــرکت ما 
توسعه تجارت الکترونیک کوروش است. همین 
الان در بسیاری از شهرها از جمله مشهد، تبریز، 
یزد، کرمان و... ارائه ســرویس به مشتریان را از 
طریق فروشگاه های هایپرفامیلی خودمان انجام 

می دهیم.
در ســطح جهــان هــم مدلــی کــه بــرای 
سوپرمارکت های اینترنتی تعریف می شود، دو نوع 
است؛ یا شرکت هایی هستند که انبار و لجستیک 
ویژه خود را دارند یا شــرکت هایی هستند که به 
آنها مدل اینستاکارتی می گویند که از خودشان 
انبــاری ندارند؛ یعنی هیچ کالایي را خودشــان 
نمی خرند و واحد بازرگانی ندارند و خرید و فروش 
را خودشان انجام نمی دهند. این نوع از شرکت ها 
صرفا یک سامانه  یا یک ســایت دارند و عملیات 
دیجیتال مارکتینگ را انجام می دهند. مجموعه 
ما یعنی اکُالا، به صــورت هیبریدی، هر دو کار را 
انجام می دهد. به این صورت که ما خودمان انبار 
داریم و کالاها را خریداری می کنیم و تخصص مان 
روی اف  ام  ســی جی یــا کالاهــای تند مصرف و 

سوپرمارکتی )FMCG( است. 
چون گــروه صنعتــی گلرنگ هم بیــش از 70 
ســال در این زمینه ســابقه دارد و تخصص این 
مجموعه، اف  ام   سی  جی است، پس چون تخصص 
ایــن کار را داریم، به صــورت هیبریدی، هر دو 
کار را انجام می دهیم؛ یعنی هم مســتقلا انبار و 
لجســتیک ویژه خود را داریــم و هم مانند مدل 
اینستاکارتی از ظرفیت های بازار و ظرفیت های 
مــازاد فروشــگاه های زنجیــره ای دیگری که 
فروش اینترنتی ندارند هم اســتفاده می کنیم و 
خدمات دهی به مشــتریان را انجام می دهیم. در 
واقع ما در هر دو نوع از سوپرمارکت های اینترنتی 

فعال هستیم. 
در بازاری که مــا الان در آن حضور داریم، مدل 
اســنپ مارکت به این صورت اســت که خودش 
انباری ندارد و کالا را از هایپراستار تهیه می کند. 
مدل دیجــی کالا انبار هم دارد. اکُالا هر دو بخش 
را دارد. هم انبــار دارد و هم از ظرفیت های خالی 

بازار استفاده می کند. 
 چه شد که مجموعه گلرنگ تصمیم گرفت 

این بازوی اینترنتی را ایجاد بکند؟
الان موضوع روز حوزه اف ام ســی جی در سطح 
)Omni-channel(  جهان، موضوع آمنی چنــل

یا مدل کانال های فراگیراســت. این موضوع در 
دســتور کار مجموعه ما هم قرار دارد و به همین 
دلیل گــروه صنعتی گلرنگ تمامــی کانال های 
فروشی را که یک مجموعه می تواند داشته باشد، 
دارد. کانال هایی که در اف  ام سی جی است عبارتند 
از شــرکت های پخش مویرگی، فروشــگاه های 
زنجیــره ای، هایپرمارکــت، بنکــداران، بخش 
صادرات و... بخش فروش اینترنتی هم در راستای 
آمنی چنل و تکمیل کانال های فروش راه اندازی 
شده است؛ یعنی در واقع در این زمینه خلأ وجود 
داشــت و با راه اندازی اکُالا این کانال فروش هم 

ایجاد شد. 
همچنیــن تغییــر رفتــار مــردم در بــازار و 
دیجیتال شــدن بخش قابل توجهــی از خریدها 
موجب شد که سرمایه  گذاران اکُالا هر چه بیشتر 
ترغیب شوند که در این حوزه فعالیت کنند. البته 
ویژگی های قابل توجهی هم در کشــور ما وجود 
دارد که زمینه ســاز علاقه مندی سرمایه گذاران 
شــد. از جمله دسترســی 91درصدی مردم به 

اینترنت، وجود 120میلیون خط تلفن همراه در 
ایران، وجود حدود 60میلیون گوشی هوشمند، 
جمعیــت جوان و منابع انســانی کارآمد از دیگر 
ویژگی هایی اســت که مستعدبودن بازار ایران را 

نشان می دهد. 
نکتــه دیگری هم وجــود دارد و آن میزان وقتی 
اســت که مردم ما در بستر اینترنت و شبکه های 
اجتماعی صرف می کننــد؛ به عنوان مثال، طبق 
آمار موجود، مردم ایران روزانه 3 تا 4ســاعت در 
شــبکه های اجتماعی حضور دارنــد. همه اینها 
دلایل مدقنی بود که در این حوزه فعالیت کنیم. 
همچنین این مسئله که مجموعه گلرنگ به عنوان 
سرمایه گذار اکُالا، یک مجموعه تولیدی است و 
بین 40 تا 50درصد از موجودی سوپرمارکت ها 
در ایران، تولیدی گروه گلرنگ اســت، بنابراین 
با توجه به اینکه در زنجیره تامین مان قســمت 
سوپلای ســاید )supply side( همیشه پر است 
و نگرانــی نداریم، طبیعتا در در قســمت دیمند 
ســاید ) demand-side( به دنبال توسعه همه 

کانال ها هستیم. 
 بازار کالای اف ام سی جی در ایران چه اندازه  

است و چقدر گردش مالی سالانه  دارد؟
حتــی در بــازار خرده فروشــی هم در ســطح 
جهان، حــدود 2درصد از بازار اف ام ســی جی و 
خرده فروشی به صورت آنلاین درآمده است. این 
رقم در ایران کمتر از 1درصد است و این رقم آمار 

خرده فروشی را هم در بر دارد.
اما طبق بــرآوردی که تیم پژوهشــی حاضر در 
گروه صنعتی ما به دست آورده است، بازار کالای 
اف ام سی جی در ایران، 632 هزار میلیارد تومان 
گردش مالی سالانه دارد. توجه داشته باشید که 
این عــدد تنها مربوط به کالاهــای تندمصرف و 
سوپرمارکتی یا اف ام سی جی است و نه عدد بازار 

خرده فروشی. 
 چه میزان از بازار آنلاین شده است؟

ســهم آنلاین ها خیلی کم است. به طوری که در 
ایران همه شــرکت های حاضر در حوزه آنلاین 
اف ام سی جی، میزان فروش شان در سال 98، به 
زحمت به هزار میلیارد تومان رســید؛ یعنی شما 
آن عدد 632هزار میلیارد تومان را که اندازه بازار 
اف ام سی جی در ایران است، در نظر بگیرید و بعد 
که می رسیم به این عدد هزار میلیارد تومانی که 

فروش آنلاین بوده اســت، متوجه می شویم که 
هنوز چقدر جای کار بسیاری باقی مانده است. 

 شما برای رسیدن به چه سهمی از این بازار 
تلاش می کنید؟

گروه صنعتی گلرنگ برنامه ریزی کرده  که تا سال 
1404 جزو 500 شرکت برتر فورچون شود. برای 
رسیدن به این موفقیت، باید به عدد خیلی بزرگی 
به لحاظ گردش مالی رسیده باشد که رقمی چند 
ده میلیارد دلاری است. عدد اکُالا و سهمش از آن 
عدد در آن ســال یعنی در سال 1404، باید بین 
500میلیون دلار تا یک میلیارد دلار باشد. شاید 
دیگران این اعداد را باور نکنند اما ما این اعداد را در 
دیگر بخش های گروه صنعتی مان تجربه کرده ایم 
و بنابراین برای ما رسیدن به این اعداد اصلا دور 

از ذهن نیست.  
 اگر به عدد یک میلیارد دلار برسید، یعنی 
شما در سال 1404، به یک یونیکورن تبدیل 

می شوید؟
این امر دور از ذهن نیست، چون تا پایان امسال، 
تعداد فروشگاه های افق کوروش در سراسر کشور 
به 3هزار و 500 فروشــگاه خواهد رسید و اگر ما 
در هر فروشــگاه روزانه بین 500 تا 600 فاکتور 
داشته باشــیم، به عدد بزرگی در روز می رسیم. 
حتی همین الان هم که افق کــوروش 2 هزار و 
200 فروشگاه در سراســر ایران دارد، اگر روزی 
100فاکتور داشــته باشــیم، رقم بسیار بزرگ 
20هزار فاکتور روزانه را به دست می آوریم. ضمن 
اینکه برنامه داریم که تا پایان امســال به روزی 
30هزار فاکتور در کل ایران برسیم. در این صورت 
می توانیم ادعا کنیم که نخســتین اف ام سی جی 
ایران با گســتره کشوری هستیم، چون رقبای ما 

نهایتا در چند شهر حضور خواهند داشت. 
این اعداد زمانی ملموس تر می شــوند که بدانیم 
آمارهای اینچنینی در دنیا هم ثبت شده و وجود 
دارد. به طــوری که بزرگ ترین شــرکت دنیا در 
زمینه فروش آنلاین کالای اف ام سی جی، شرکت 
اوکادو )Ocado( بریتانیاست که 42هزار فاکتور 
روزانه دارد و در دوران کرونا، این عدد به 60هزار 

فاکتور روزانه رسیده بود. 
 کرونا اعداد و ارقام حوزه های زیادی را به 
طرز معناداری جابه جا کرده است؛ در حوزه 
سفارشات ســوپرمارکتی چه تغییراتی را 

سهم آنلاین ها 
خیلی کم است. 

به طوری که 
در ایران همه 
شرکت های 

حاضر در 
حوزه آنلاین 

اف ام سی جی، 
میزان 

فروش شان 
در سال 98، 
به زحمت به 
هزار میلیارد 
تومان رسید؛ 
یعنی شما آن 
عدد 632هزار 
میلیارد تومان 

را که اندازه بازار 
اف ام سی جی 

در ایران است، 
در نظر بگیرید و 
بعد که می رسیم 
به این عدد هزار 
میلیارد تومانی 

که فروش 
آنلاین بوده 

است، متوجه 
می شویم که 
هنوز چقدر 

جای کار 
بسیاری باقی 
مانده است. 

خیز برای اُکالا یک میلیارد دلاری!
‌کاظم‌کلب‌خانی،‌مدیرعامل‌اکُالا‌در‌گفت‌وگو‌با‌»شنبه«‌از‌برنامه‌ریزی‌برای‌یونیکورن‌شدن‌می‌گوید

مصاحبه
I n t e r v i e w

طاهره خواجه گیری
بازار کالای اف ام سی جی در ایران 632هزار میلیارد تومان گردش 
مالی سالانه دارد اما سهم کسب وکارهای آنلاین  این حوزه از این 
بازار بسیار بزرگ، بسیار ناچیز است؛ تا جایی که کاظم کلب خانی، 
مدیرعامل اکُالا می گوید در ســال 98، بازیگــران حوزه آنلاین 

اف ام سی جی به زحمت تا هزار میلیارد تومان فروش داشته اند. 
اکُالا برنامه های زیادی برای گسترش سرویس دهی اش به همه نقاط 
ایران دارد. آنها خود را رهبر فعلی بازار ایران می دانند و از طرفی 

سهم هر سه بازیگر مهم این بازار را در تهران، تقریبا مساوی برآورد 
می  کنند. کلب خانی می گوید طبق برنامه ای که دارند تا سال 1404 
به گردش مالی   بین 500 تا یک میلیارد دلار خواهند رسید و در این 
صورت با یونیکورن در بازار اف ام سی جی ایران مواجه خواهیم بود. 
بازار کالای تندمصرف در ایران با همه بزرگی اش، کماکان سهم 
اندکی از آن نصیب آنلاین ها شده است، چون کماکان فرهنگ 
خرید آنلاین در بخش بزرگی از جامعه ما نهادینه نشده است. 
کلب خانی می گوید الان بازیگــران حاضر در این بازار، در حال 

پرداخت هزینه فرهنگ سازی برای خرید آنلاین هستند.
البته مواردی مانند شــیوع کرونا موجب شده تا مردم هر چه 
بیشــتر به سمت خرید آنلاین ســوق داده شوند تا جایی که 

طبق آماری که مدیرعامل اکُالا ارائه می کند، حجم سفارشات 
آنلاین سوپرمارکتی در ایران به صورت روزانه، بین 12 تا 13 هزار 
ســفارش بوده اما در دوران کرونایی، این عدد دو تا سه برابر 
شده است و اما اکُالا که خود را رهبر بازار ایران در زمینه کالای 
اف ام سی جی می داند، قصد دارد که تا پایان سال جاری به روزی 

30هزار فاکتور در کل ایران برسد. 
علاوه بر مواردی که اشــاره شــد، کلب خانی در گفت وگو با 
»شــنبه« از چالش های این بازار، ایده هایــی برای راه اندازی 
استارتاپ هایی با ســرمایه کم، رقبایی که دارند، مزیت های 
رقابتی شان، تخصص هایی که به کارشان آمده، بزرگی بازار کالای 

سوپرمارکتی و... گفته است که در ادامه می خوانید. 

از کار در خودروسازی شروع کرده و حالا مدیرعامل 
کسب وکاری به نام اکُالاست که می خواهد رهبر بازار 
کالای سوپرمارکتی یا اف  ام سی جی شود. آنها رویای 
یونیکورن شدن را هم در سر می پرورانند. همچنین 
معتقد هستند که می توانند اعداد و ارقام بزرگی را در 
بازار کالای ســوپرمارکتی ایجاد کنند و رسیدن به 
چنین موفقیتی را دور از ذهن نمی دانند؛ چون آنها در 
گروهی حضور دارند که تجاربی در کارنامه اش دارد. 
در این گزارش کوتاه به بخش هایی از دیدگاه های 
مدیرعامل اکُالا در مورد مسائل متنوعی در بازاری 

که حضور دارند، می پردازیم.
 به مثابه یک بنیانگذار

کاظم کلب خانی، مدیرعامل اکُالا متولد سال 1356 
در شهرستان خوی است. کارشناس ارشد مدیریت 
است و 20سال سابقه کار دارد. در حوزه هایی چون 
خودروســازی و در بخش های طــرح و برنامه و... 
مشغول بوده است. 12ســال هم در گروه صنعتی 
گلرنگ فعالیت کرده اســت. می گویــد طی این 
12 سال، در بخش های مختلفی چون منابع انسانی، 
برنامه ریزی، بازاریابی و... کار کرده است. همچنین 
حدود 180 فروشــگاه از مجموعه فروشــگاه های 
زنجیره ای افق کوروش از الف تا یا، توسط او راه اندازی 
شده است. از ســال 97 هم بخش فروش اینترنتی 
فروشــگاه های زنجیره ای افق کوروش را راه اندازی 
کرده اند و مجموعه اکُالا شکل گرفته و کاظم به عنوان 
مدیرعامل این مجموعه کارش را شروع کرده است. 

 افزایش رغبت بدنه سنتی بازار به آنلاین ها
کلب خانی می گوید بعد از شیوع کرونا و تعطیلی هایی 
که در بازارهای سنتی اتفاق افتاد، کسب وکارهای 
سنتی الان ارزش فروش آنلاین را تا حدودی درک 
کرده اند. در حالی که قبلا تنش زیادی با آنلاین ها 
داشتند. این امر نشان می دهد که بدنه اکوسیستم 
اســتارتاپی ایران، باید آخرین افرادی باشند که از 
سختی ها ناامید می شوند. چون حداقل طی چند 
ســال اخیر ثابت شــده که معمولا در دل بدترین 
شرایط، اتفاقات خوبی بیرون می آید. مثلا اگر تا قبل 
از کرونا، جوانان استارتاپی باید وقت و انرژی زیادی 
را بابت اقناع بازیگران فضای ســنتی کسب وکارها 
صرف می کردنــد، الان قابلیت پذیــرش در بدنه 
سنتی بیشتر شده و فرصت های زیادی ایجاد شده 
است. به نظر من بسیاری از سرمایه گذاران، صاحبان 
کسب وکارهای سنتی و سایر بازیگران این حوزه بعد 
از تعطیلی های اخیر، بیشترین آمادگی را دارند که از 
ایده های جوانان استارتاپی استفاده کنند. پس نباید 

این فرصت ها را از دست داد. 
 نمونه های خارجی

اکُالا به لحاظ ســاختار کاری، شبیه اینستاکارت 
هم عمل می کند. اینستاکارت، شرکتی آمریکایی 
و خصوصی اســت که در حوزه خرید و ارسال مواد 
غذایی به مشتریان سرویس می دهد. این شرکت 
در ســال 2012 آغاز به کار کرده و مرکز کار آنها در 
سانفرانسیسکو است ولی مناطق وسیع تری از جمله 
قسمت هایی از آمریکا و کانادا را هم پوشش می دهد. 
اینســتاکارت در برخی  شــهرها با فروشگاه های 
زنجیره ای بزرگ توافق همکاری دارد. این شرکت 
بین100 تا 250کارمند دارد و در 8مرحله سرمایه 
جذب کرده است. نخســتین بار در سال 2012 و 
آخرین مرحله جذب ســرمایه آن در سال 2018 
بوده اســت. در مجموع و طی این 8مرحله، حدود 
847  میلیون دلار سرمایه جذب کرده است. براساس 
آمار موجود، اینستاکارت پس از آخرین مرحله جذب 
سرمایه که400 میلیون دلار بوده، بیش از 3میلیاردو 

500میلیون دلار ارزش گذاری شده است.
 ما رهبر بازار ایران هستیم چون...

اکُالا خودش را رهبر بازار کالای ســوپرمارکتی در 
ایــران می داند. کلب خانی می گویــد به نظر من از 
لحاظ حضور در مناطق جغرافیایی مختلف چون 
بازار تنها مربوط به تهران و کرج نیســت و این دو 
شهر نهایتا تا 15درصد از جمعیت کشور را تشکیل 
می دهند و 85درصد از جمعیت ایران در سایر شهرها 
و مراکز پراکنده هستند و اقیانوس آبی جای دیگری 
است، همچنین به لحاظ فاکتورهایی که وجود دارد 
و به لحاظ حجم ریالی مبادلاتی که روی اکُالا انجام 
می شــود، به لحاظ زیرساخت های لجستیکی که 
در مجموعه ما وجــود دارد، به نظر من در نیمه اول 
سال جاری و در حوزه اف ام سی جی و خرده فروشی 
کالای سوپرمارکتی، ما به رهبر بازار و بازیگر اول این 
بازار تبدیل می شویم و این موقعیت را حق طبیعی 
خود می دانیم. این اتفاق عجیب و غریبي هم نیست 
چون مجموعه تولیدکننده هم است و ما یک روال 
طبیعی را طی می کنیم و اگر چنین اتفاقی رخ ندهد، 

عجیب است. 
البته رقبای ما در بحث اســتارتاپی ســابقه دارند 
ولی عرصه ای که ما در موردش صحبت می کنیم، 
عرصه ای است که تخصص ماســت. ضمن اینکه 
مجموعــه ای که ما در آن حضــور داریم، به لحاظ 
محبوبیت دســت کمی از فروشــگاه هایی چون 
دیجی کالا و سایر رقبای ما ندارد، چون فروشگاه های 
ما، هایپرمارکت ها و فروشگاه های زنجیره ای ما را هم 
مردم می شناسند و حتی بعضا در محله های کوچک 

زندگی شان قرار دارند. 
کیفیت سرویسی که ارائه می شود هم برای مشتری 
بسیار مهم است. ما در این زمینه نهایت دقت را به 
کار می گیریم. تخفیف ها هم به مردم در شــرایط 
ســخت کمک می کند. ضمن اینکــه مجموعه ما 
به صــورت ارگانیک جوایز محبوبیــت را از مردم 
گرفته است. باز هم تاکید می کنم که ما در حوزه ای 
فعالیت می کنیم که مجموعه ما بین 70 تا 80 سال 
در آن کار کرده اســت. اما رقبای ما در حوزه کالای 
تندمصرف و سوپرمارکتی، سابقه کار ندارند، سابقه 
تولید چنین کالاهایی را هم ندارند و به لحاظ قوانین 
و مقررات و جزئیات بازار هم اطلاعات شان نسبت به 
ما کمتر است. ما صرفا در مورد اقلام سوپرمارکتی 
صحبت می کنیم. هم تولیدکننده آن هستیم، هم 
در شــهرهای مختلف ایران حاضریــم و هم اینکه 

لجستیک مورد نیاز آن را داریم. 

‌رهبر‌بازار‌می‌شویم

ستون
C o l u m n

استفان کاوی
محصول شرایط نباشــید، محصول تصمیمات 

خود باشید.

عکس: سارا ثقفی / شنبه



خرید می کند. 
 دیدگاهی که در مورد اســتارتاپ ها وجود 
دارد، این است که با ســرمایه اندکی شروع 
به کار می کنند و به طــور کلی امکانات ویژه و 
خاصی در اختیار ندارند. اما به نظر می رسد اکُالا 
پول زیادی در اختیار دارد که حتی با این پول 
می تواند انحصارهایی را در بازار به نفع خودش 
ایجاد کند. آیا کسب وکارهایی از جنس اکُالا 
این ذهنیت را ایجــاد نمی کنند که رویکرد 
بازارهای آنلاین به سمت ســرمایه بیشتر و 

موفقیت بیشتر، در حال حرکت است؟ 
شاید 10 سال پیش، اغلب استارتاپ ها براساس 
ایده های دانشــجویی و در گاراژها شروع به کار 
می کردند. اما الان این یک قاعده کلی نیست و در 
مورد همه کسب وکارهای آنلاین صدق نمی کند. 
ضمن اینکه این بحث برای من مطرح اســت که 
در بازار ایران چه تعداد از این استارتاپ هایی که 
به این صورت شــروع بــه کار کرده اند، به نتیجه 
رسیده اند یا سرمایه گذاران به اصطلاح پای چنین 

ایده هایی و صاحبان شان ایستاده اند؟ 
در مورد اکُالا بایــد این توضیح را بدهم که ما هم 
از روز نخست، شروع کارمان و نوع کارمان کاملا 
اســتارتاپی بوده اســت. حتی تیمی دو سه نفره 
داشــتیم و اتاقی در اختیارمان بوده تا روی این 
طرح کار کنیم. ســرمایه بی حساب و کتابی هم 
در اختیارمان قرار ندادنــد. تجربه چنین کاری 
هم قبل از مــا در این مجموعه وجود نداشــت. 
پس احتیاط های لازم توسط سرمایه گذار لحاظ 
می شد. بنابراین شروع کار ما هم کاملا استارتاپی 
بوده اســت؛ یعنی ما پلتفرم  یــا برنامه دیجیتال 
مارکتینگ از پیــش آماده شــده ای را از بیرون 
نخریدیم، بلکه خودمان پایه های کسب وکارمان را 
طی یک بازه زمانی دوساله و قدم به قدم ساختیم 
و جلــو آمدیم و یک تیم دو ســه نفره را به تیمی 
300نفره تبدیــل کردیم که در حال پیشــبرد 

کار هستند. 
بنابراین از حیث شــیوه رشــد، قدم به قدم جلو 
آمده ایــم و روند طبیعی را طــی کرده ایم، اما از 
این حیث که در دل یــک مجموعه بزرگ کار را 
شــروع کرده ایم، بله مجموعه، مجموعه ای است 
که بیزینس های زیادی را در حوزه های مختلف 
راه  اندازی کرده و در حــوزه آنلاین هم حاضر به 
سرمایه گذاری شده است. ضمن اینکه مانند همه 
ســرمایه گذاران دیگر به دنبال رسیدن به سود و 
صرفه اقتصادی است. پس پول بی حساب و کتابی 
در کار نیســت. به همین دلیل، همه صورت های 
مالی ما به صورت مرتب و شــفاف و به عنوان یک 

شرکت مستقل تنظیم می شود. 
 در مورد یک استارتاپ که روند رشد را قدم 
به قدم جلو آمده، می توانیم از سرمایه گذار 
و راندهای جذب سرمایه اش حرف بزنیم. در 
مورد اکُالا چطور؟ تاکنون چه میزان سرمایه 

برای این کسب وکار هزینه شده است؟ 
ســرمایه گذار ما که گروه صنعتی گلرنگ است. 
ســرمایه ای که تاکنون وارد اکُالا شــده، نسبت 
به 90درصد از اســتارتاپ هایی که الان در بازار 

هستند، کمتر بوده است. 
 این سرمایه چقدر بوده است؟

تاکنــون حــدود 20  میلیارد تومــان روی اکُالا 
سرمایه گذاری شده اســت. در گروه ما این روند 
وجود دارد که قطعا باید به موفقیت برسیم؛ یعنی 
اینکه می گویند 80 تا 90درصد از اســتارتاپ ها 
شکســت می خورند و این نــگاه را در صاحبان 
کســب وکارها و ســرمایه گذاران اکوسیســتم 
استارتاپی ایران هم شــاهدش هستیم، در گروه 
ســرمایه گذاری ما با این تفکر ســرمایه گذاری 
در بخش آنلایــن و راه اندازی اکُالا انجام شــده 
که موفقیت حاصل شــود و ایــن موفقیت باید 
بــا کمترین هزینه به دســت بیایــد؛ یعنی این 
تفکر در ســرمایه گذاران ما وجود ندارد که پول 
زیادی تزریق کنند بــدون اینکه به موفقیت این 
سرمایه گذاری خوشــبین باشند.   ما استارتاپ را 
چاه ویلی نمی دانیم که باید دائما به آن پول تزریق 
کرد، بلکه به اکُالا هم به عنوان کسب وکاری که قرار 
است به بازیگر اول بازار تبدیل شود، نگاه می شود. 
پس قرار نیســت ما به دنبال عدم قطعیت هایی 
باشیم که معمولا در بازار استارتاپی به آن ارجاع 
داده می شود. مجموعه سرمایه گذاری ما به دنبال 
این است که این کار ارزش آفرینی داشته باشد و از 

این طریق سودرسانی انجام شود. 
در واقع نگاه ما به استارت اپ به این صورت است 
که آن را به شیوه شرکت داری مدیریت و کنترل 
می کنیــم؛ یعنــی از ابتدا با این تفکر که شــاید 
شکست بخوریم، اکُالا را راه اندازی نکرده ایم. در 
اینجا خطاها قابل پذیرش اســت اما برای یک بار 

و نه چندین بار. 
 با این اوصاف، روند مثبتی  از رشد را طی 
کرده اید؛ اکُالا به چه درصدی در حال رشد 

است؟
طی هفت هشــت ماه اخیر، تقریبا هر ماه به طور 
متوســط، رشــد 30 تا 40درصــدی را تجربه 
کرده ایم. البته در دوره کرونا این اعداد رشدی دو 

تا سه برابری داشته اند. 
 برگردیم به بازار و دیگر بازیگرانی که در 
این بازار حضور دارند. آیا برای همکاری یا 
پارتنرشیپ شــدن یا ادغام شدن با دیگر 

بازیگران اصلی این بازار، برنامه ای دارید؟
به لحاظ همکاری، ما همیشه از همکاری استقبال 
می کنیم. اگر کســب وکاری وجود داشته باشد 
کــه از حیث ســرمایه گذاری، دانــش و ارزش 
تکنولوژیکــی که دارد، همکاری بــا آن برای ما 
و خود آن کســب وکار منافعی ایجاد کند، قطعا 
از این همکاری اســتقبال می کنیم. ولی اینکه 
بخواهیم با مجموعه دیگری ادغام بشویم، چنین 
برنامه ای نداریم. مگر اینکه بازیگر خیلی بزرگی 
باشد که از ما در حوزه اف ام سی جی بزرگ تر باشد 
که در آن  صورت می توانیم در این مورد مذاکره 
کنیم. اما در حال حاضر در ایران مجموعه خیلی 
بزرگی در این حوزه نداریم و قد و قواره بازیگران 
فعلی تقریبا یکی است و کسی از کسی بزرگ تر 
نیست. ضمن اینکه در این بازار، بازیگران اصلی 
خودشان هنوز خیلی کوچک هستند و به بلوغ 

لازم نرسیده اند. 
یعنی این بازار هنوز رهبری ندارد؟

بســتگی دارد که تهران را حســاب کنید یا کل 
کشور؛ به نظر من ســه بازیگران اصلی در تهران، 
سهم مشترکی دارند. اما در سطح کشوری، رهبر 
بازار اکُالا اســت چون گســتره فروش بیشتری 
داریــم. ولی مثلا دیجــی کالا به تهــران و کرج 
خدمات اف ام سی جی می دهد و اسنپ مارکت در 
سطح شهر تهران کار می کند. اما ما در بیش از 15 

استان کشور حضور داریم. 
 شایعه ای وجود داشت که اسنپ مارکت 
قرار اســت اکُالا را خریداری کند؛ این خبر 

فقط یک شایعه است؟
اصلا چنین چیزی وجود ندارد و من چنین خبری 

را تکذیب می کنم. 
 کار در بــازاری بــه این بزرگــی، قطعا 
چالش های زیــادی هم به همــراه دارد؛ 

شاهد بوده اید؟
برمبنای تقســیم بندی پیــش از دوران کرونا و 
دوران کرونایی، آمــار جالب توجهی وجود دارد؛ 
در حقیقــت در دوران قبــل از کرونا، کل حجم 
سفارشات آنلاین سوپرمارکتی در ایران به صورت 
روزانــه، بین 12 تا 13 هزار ســفارش بود. اما در 
دوران کرونایی، این عدد دو تا سه برابر شده است. 
 بازیگران اصلی این بازار را چه کســانی 
می دانید و ســهم اکُالا را از این بازار چقدر 

ارزیابی می کنید؟
بازیگران اصلی ایران بازار، سه تا بیشتر نیستند؛ 
اکُالا، دیجی کالا و اسنپ مارکت. من فکر می کنم 
که در حال حاضر به لحاظ ریالی، ما جزو دو بازیگر 
اصلی بازار هستیم اما به لحاظ مقیاس جغرفیایی، 

ما رتبه اول را در این بازار داریم.  
چون ما همزمان 10 تا 15 اســتان را پشتیبانی 
می کنیم. کالای تندمصرف، لجســتیک بسیار 
ســختی دارد و  زمان بندی برای رساندن کالا به 
دست مشتریان خیلی سخت است. دیگر بازیگران 
بازار هم بعد از سال ها کار در بازارهای دیگر، بخش 
اف ام سی جی را به کسب وکارشان اضافه کرده اند. 
حتی در سطح جهان هم امثال آمازون به تازگی به 
این حوزه ورود کرده اند، چون حوزه بسیار سختی 
اســت به ویژه به لحاظ لجســتیک و زمان بندی 

رساندن کالا به دست مشتریان. 
 اشــاره  کردید بــه تجربــه و تخصص 
ســرمایه گذارتان در حــوزه ای که در آن 
حضور دارید و همچنین حضور فروشگاه های 
زنجیره ای افق کــوروش در 14 تا 15 نقطه 
ایران. این مــوارد را ظاهرا به عنوان مزیت 
رقابتی خود مطرح می کنید؛ این تخصص و 
تجربه به عنوان یک پشتوانه، چقدر توانسته 
به شما کمک کند که ســهمی از بازار را در 

اختیار بگیرید؟
صددرصد این تخصص و تجربه در گرفتن ســهم 
از بازار، نقش بسیار پررنگی داشته است، چون در 
بازار خرده فروشی و اف ام سی جی، باید وضعیت 
بازار، رفتار مشــتری، فرهنگ خرید مشــتری 
ایرانی، اتفاقات و مناسبت های ملی و مذهبی و... 
را به طور دقیق بشناسیم و بدانیم. همین الان که 
در حال انجام این گفت وگو هستیم و ماه رمضان 
است، رفتار مشتری کاملا متفاوت است. وقتی که 
زمان بازگشایی یا تعطیلی مدارس است، باز رفتار 
مشتری ایرانی، متفاوت است، اعیاد، ماه محرم، 
قوانین و مقررات حاکم بر کشــور و... مسائلی از 
این دســت، رفتار مشــتری ایران را تحت تاثیر 

قرار می دهد. 
مســائلی از این دســت موجب می شود که ما در 
بحث زنجیره تامین که رکن اصلی این بازار است، 
از مزیت بارزی برخوردار باشیم. اف ام سی جی در 
اکوسیستم اســتارتاپی ایران، مسئله اش با سایر 
حوزه ها متفاوت اســت. فرقش این است که در 
حوزه های دیگر صحبت از دیجیتال مارکتینگ 
و مســائل و موضوعات روز، بیشــتر است. اما در 
این حوزه، بــرای یک کالای حســاس که همه 
مردم شــناخت خوبی از آن دارنــد و عمر روزانه 
دارد و باید در کمترین زمان به دســت مشتری 

برسد، حتی تولید محتوا با حوزه های دیگر بسیار 
متفاوت است. 

یعنی حتی محتوایــی که در این حــوزه تولید 
می شــود، باید کاملا منحصربه فرد باشد، چون 
عموم مردم اطلاعات زیادی در مورد کالاهای این 
حوزه دارند. مزیت رقابتی دیگر ما این اســت که 
می توانیم شهرها و مراکز زیادی از ایران را پوشش 
بدهیم. ما به واسطه برخورداری از فروشگاه های 
زنجیره ای افق کــوروش و هایپرمارکت های مان 
که در سراســر ایران فعال هستند، مزیت رقابتی 
قابل توجهی داریم. بنابراین اگر رقبای ما بخواهند 
چنیــن کاری بکننــد، باید هزینه های بســیار 
زیادی در این زمینه انجــام بدهند و در صورتی 
که بخواهند انبار یا فروشــگاه هایی در شهرهای 
مختلف ایجاد کنند، صرفه اقتصادی برای شــان 
ندارد، چــون در حوزه کالای اف ام ســی جی، به 
خاطر اینکه بایــد طبق قیمــت روی جلد کالا 
عرضه شود، حاشیه سود اندکی وجود دارد. پس 
می توانم بگویم که بــه خاطر تخصصی که داریم 
و برخورداری از فروشگاه ها و هایپرمارکت ها در 
شهرهای مختلف ایران، از قابلیت بیشتری برای 

مقیاس پذیری نیز برخوردار هستیم. 
 به بحث قیمت ها اشاره کردید و اینکه در 
این حوزه حاشــیه سود اندکی وجود دارد؛ 
کالاهای شما هم به نوعی همیشه تخفیف 
دارند. چرا شــما می توانید همیشه روی 
کالاهای تان تخفیف ارائــه کنید و اصولا 
چنین تخفیفی تا چه زمانی می تواند ادامه 

داشته باشد؟ 
یکی از مزیت های رقابتی ما همین تخفیف های 
معنادار اســت. این کار یکــی از ارکان اصلی و از 
اســتراتژی های اصلی کار ماست. به این صورت 
که تخفیفی کــه روی محصولات مان می دهیم، 
تخفیفی است که نســبت به رقبا، جذاب ترمان 
می کنــد. بنابراین این موضوع موقتی نیســت و 
همواره وجود خواهد داشــت. در واقع می توانیم 
بگوییم که ما فروشگاه اینترنتی همواره تخفیف 

اکُالا هستیم. 
 وقتی سود در خرید اســت، چرا چنین 

تخفیف های دائمی را دارید؟ 
چون ما با امکاناتی که داریم، قیمت تمام شــده 
به صرفه تری به دست می آوریم و از محل همین 
تفــاوت هزینه ای که بــا رقبای مــان داریم، به 
مشــتریان مان تخفیف می دهیم. مثلا من اشاره 
کردم که سبد خرید هر فرد بین 150 تا 200 هزار 
تومان است. قیمت تمام شده تهیه و ارسال کالا به 
مشتریان، برای ما قیمت تمام شده کمتری دارد. 
 کمی هم در مــورد آمارهای اکُالا صحبت 
کنیم؛ میــزان خریدها، ســبدمصرفی 
مشتریان شما چقدر اســت و چه اعداد و 

ارقامی را در این زمینه ها ثبت کرده اید؟
در بخش اینترنتی، میزان خرید هر خانوار ایرانی 
در هر سفارش، تقریبا سه برابر بخش حضوری و 
خرید فیزیکی است. به این صورت که سبدهای 
خرید از اکُالا بین 150هــزار تا 200هزار تومان 

است. 
 چه میزان سفارش روزانه روی اکُالا ثبت 

می شود؟
تعداد سفارشــاتی که الان به صورت روزانه روی 
سایت ما رقم می خورد، نزدیک به 6هزار سفارش 

است. 
 تنوع کالایی شما به چه صورت است؟

الان 5 تــا 6هــزار Sku کالا را داریــم. در 
هایپرمارکت این عدد بین 7 تا 8هزار sku است 
و مجموعه سرویس رسانی از طریق افق کوروش، 

نزدیک به 2هزار کالاست. 
 به نظرتان کسب وکارهای دیگری که در این 
زمینه در حال فعالیت هستند، تاکنون موفق 

عمل نکرده اند؟
طبیعتــا در کاری کــه در حــال انجام اســت، 
موفقیت هایــی وجود داشــته و البتــه خطا هم 
وجود دارد و قطعا در خود ما هم خطاهایی داریم. 
اما به دلیل گســتردگی و پیچیدگــی این کار و 
پارامترهایی که روی این کار تاثیرگذار است، این 
کار خیلی پرهزینه و گران اســت. به همین دلیل 
اســت ک یک سفارش در دو شــرکت مختلف، 
قیمت تمام شــده متفاوتی خواهد داشت. همین 
نکته یکی از مهم ترین تفاوت های کار ما با رقبای 
ماســت. بنابراین منظورم این نیست که رقبای 
ما خطاهای فاحشــی داشــته اند، بلکه به خاطر 
تجربه و امکاناتی که ما در اختیار داریم، در نهایت 
قیمت تمام شده به صرفه تری نصیب مان می شود 
و می توانیم برای مشــتریان جذابیت بیشــتری 

ایجاد کنیم. 
 پس می توان گفت کــه مهم ترین رقبای 
شــما، کماکان فروشــگا ه های فیزیکی و 
سنتی هستند و نه رقبایی چون دیجی کالا 

و اسنپ مارکت؟
همین الان در سطح جهان هم، 80 تا 90درصد 
از طریــق  تراکنش هــای ســوپرمارکتی،  از 
فروشــگاه های زنجیره ای، 2 تا 3درصد از طریق 
فروشگاه های اینترنتی و در باقی موارد، به صورت 
محله ای خرید و فروش صورت می گیرد. این عدد 
در ایران و در ارتباط با فروشگاه های زنجیره ای، 

حدود 15درصد است. 
در مورد بزرگی بازار کالای سوپرمارکتی در ایران 
به چند مورد می توانم اشاره کنم؛ مثلا اندازه بازار 
سس به صورت ســالانه در ایران بین 2 تا 3هزار 
میلیارد تومان است؛ یعنی تنها در مورد یک کالا 
مانند سس چنین آماری وجود دارد. یا کالاهایی 
چون روغن و برنج، رب، لبنیات، گوشــت و مرغ 
و... در ایران ســهم بســیار بالایی دارند و بازاری 
با اندازه چندین هــزار میلیارد تومانی را در طول 

سال رقم می زنند. 
 در مورد رفتار و فرهنگ خرید مشتریان 
قبــل از کرونــا و دوران کرونایی صحبت 
کردیم؛ و اینکه ســبد خرید آنلاین در این 
دوران تا سه برابر افزایش داشته است؛ به 
نظرت این مشتریان در حوزه آنلاین و خرید 
اینترنتی خواهند ماند یا بعد از دوران کرونا، 
شاهد برگشت مشتریان به رفتار قبلی خود 
و رجوع شان به فروشــگاه های فیزیکی 

خواهیم بود؟
به نظر مــن این طرز رفتار مشــتریان در دوران 
کرونا، شاید 100درصد بعد از کرونا ادامه نداشته 
باشــد. اما بخش زیادی از مشــتریانی که تجربه 
موفق و شیرینی از خرید آنلاین کسب کرده اند، 
همچنان به خرید آنلاین ادامه خواهند داد، چون 
هزینه های رفت وآمد افزایش یافته است، ارزش 
زمان برای مردم بیشــتر مشخص شده و کالا هم 
دقیقا همانی اســت که از فروشگاه های فیزیکی 

خریداری می کنند. 
ضمن اینکــه همین الان هم که 2مــاه از اعلام 
وجــود دوران کرونــا در ایران می گــذرد و الان 
اوضاع خیلی متفاوت شــده و نگرانی های 2ماه 
قبل برای بیرون رفتن و خرید فیزیکی کمتر شده، 
اما مشتریان همچنان به خرید آنلاین خود ادامه 
می دهند و تغییر چندانی در میزان سفارش های 
آنلاین ایجاد نشده اســت. در واقع کرونا با همه 
سختی هایی که ایجاد کرد، تجربه زندگی راحت تر 
را برای مردم فراهم کرد. بنابراین من فکر می کنم 
که خرید آنلاین توسط مردم، یک امر پایدار است 

و موقتی نیست. 
 می توانیم امیدوار باشیم که ادامه این رفتار 
موجب می شود که سهم خرید آنلاین از بازار 
خرده فروشی و اف ام ســی جی در ایران با 

جهش مواجه شود؟
طبق پیش بینی هایی که اخیــرا مجله بیزینس 
استاندارد انجام داده است، عدد خرید آنلاین اقلام 
سوپرمارکتی در این حوزه که الان به طور متوسط 
2درصد است، تا پایان ســال میلادی جاری، دو 
برابر می شــود. پس در ایران هم شاهد رشد این 
حوزه خواهیــم بود. البته در بعضی از کشــورها 
مانند کره جنوبی، این عدد به 15 تا 16 درصد هم 
رسیده است. شاید برای تان جالب باشد که یکی 
از دلایلی که کره جنوبی مواجهه موفقی با اپیدمی 
کرونا داشت، نهادینه بودن فرهنگ خرید آنلاین 
در آن کشور بود؛ یعنی چیزی که ما در این دوران 
در ایران تلاش می کردیم که بــه مردم آموزش 
بدهیم، در کشــوری مانند کره جنوبی کاملا جا 
افتاده بود. حتی تفاوت آمار مرگ و میر و ابتلا به 
ویروس کرونا در کشــوری چون آلمان نسبت به 
اسپانیا و ایتالیا هم متاثر از همین فرهنگ خرید 

آنلاین بود. 
 در کســب وکار خودتان چطور؟ یعنی به 
دنبال دســتیابی به چه میزان از فروش در 
حوزه آنلاین هســتید و چه درصدهایی را 

ایجاد خواهید کرد؟
طبق برنامه اســتراتژیکی کــه در گروه صنعتی 
گلرنگ به دنبالش هستیم، بین 4 تا 5 سال آینده 
یعنی تا حدود ســال 1404، بتوانیم 10درصد از 
سهم فروش آفلاین خود گروه صنعتی را به حوزه 
آنلاین بیاوریم. من به رقم فروش کلی مجموعه 
نمی توانم اشاره کنم چون در بورس حضور داریم 
و اعلام هر گونه عدد و رقــم، نوعی خطا و تخلف 
محسوب می شــود، اما این نکته را اضافه می کنم 
که در همه جای دنیا، مجموعه های بزرگی مانند 
کاسکو، وقتی نزدیک به 40 تا 50 درصد از لاین 
آفلاین خودشــان را اینترنتی کردند و به حوزه 
آنلایــن آوردنــد، قیمت سهام شــان بین 15 تا 
20درصد افزایش پیدا کرد. این یک اتفاق ویژه ای 
اســت که برای سهامدار و ســرمایه گذار چنین 
مجموعه هایی رخ می دهد که الان در بازار ایران 

مغفول است و توجه جدی به آن نمی شود. 
 گفتید که اکُالا هویت مســتقل دارد، اما 
در طول گفت وگویی که تا اینجای کار با هم 
داشته ایم، بارها به امکانات و زیرساخت های 
مجموعه صنعتی که عضوی از آن هستید، 
اشاره کرده اید. اصولا اکُالا یک استارتاپ 

محسوب می شود؟
بله. چون خدمت و ارزش جدیدی به مشتریانش 
ارائه می دهــد و تجربه خریــد آنلاین کالاهای 
خاصی را برای شــان ایجاد کرده است. مشتری 
دیگر دغدغه رفت و آمد و پارک کردن ماشــین و 
جریمه شــدن و... را ندارد. ضمن اینکه کالا هم 
دقیقا همان چیزی اســت که به صورت حضوری 

گروه صنعتی 
گلرنگ 

برنامه ریزی 
کرده  که تا 

سال 1404 جزو 
500 شرکت 
برتر فورچون 

شود. برای 
رسیدن به این 
موفقیت، باید 
به عدد خیلی 

بزرگی به لحاظ 
گردش مالی 
رسیده باشد 

که رقمی چند 
ده میلیارد 

دلاری است. 
عدد اکُالا و 
سهمش از 

آن عدد در آن 
سال یعنی در 

سال 1404، 
باید بین 

500میلیون 
دلار تا یک 

میلیارد دلار 
باشد. 

خیز برای اُکالا یک میلیارد دلاری!
‌کاظم‌کلب‌خانی،‌مدیرعامل‌اکُالا‌در‌گفت‌وگو‌با‌»شنبه«‌از‌برنامه‌ریزی‌برای‌یونیکورن‌شدن‌می‌گوید
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بابی آنسر
آرزو. آرزو راز موفقیــت در هــر کاری اســت. 
نــه تحصیلات، نه اســتعدادهای مــادرزادی، 

فقط آرزو.

طبق 
پیش بینی هایی 

که اخیرا 
مجله بیزینس 

استاندارد انجام 
داده است، 
عدد خرید 

آنلاین اقلام 
سوپرمارکتی 
در این حوزه 

که الان به طور 
متوسط 2درصد 

است، تا پایان 
سال میلادی 

جاری، دو برابر 
می شود. پس در 
ایران هم شاهد 
رشد این حوزه 

خواهیم بود. 
البته در بعضی 

از کشورها مانند 
کره جنوبی، این 

عدد به 15 تا 
16 درصد هم 

رسیده است

مهم ترین چالش هایی که تاکنون با آن 
مواجه بوده اید، چه بوده است؟

از مهم ترین چالش ها، فرهنگ خرید آنلاین 
بین مردم اســت. مثلا هنــوز بین مردم به 
خوبی جانیفتاده که می توان گوشت و مرغ 
و میوه و سبزیجات و... را به صورت اینترنتی 
خریداری کــرد. یکــی از مولفه های مهم 
این اســت که باید بسنجیم که چقدر زمان 
و برنامه ریــزی برای مردم ما مهم اســت. 
الان بازیگران حاضــر در این بازار، در حال 
پرداخت هزینه فرهنگ ســازی برای خرید 
آنلاین هســتند. البته این فرهنگ ســازی 
در نهایــت بــه یک اتفــاق بــزرگ منجر 
می شود و آن گســترش بازار آنلاین در این 
حوزه اســت. چالش دیگر مربوط به قوانین 
و مقرراتی اســت که در کشــور ما در بحث 
آنلاین اف ام سی جی وجود دارد که دست و 
پای مجموعه ها را می بندد. به عنوان مثال، 
ویروس کرونا در ایران شیوع پیدا می کند و 
مردم به بعضی از کالا نیــاز مبرم دارند؛ اما 
در همین حال قانونی تصویب می شــود که 
فروش مواد ضدعفونی کننده و دســتکش 
در فروشــگاه های آنلاین ممنوع اســت و 
می گویند در داروخانه ها این کالاها فروخته 
شــود. در حالی که حضور در داروخانه ها به 

شیوع بیماری کمک می کند. 
مهم تریــن چالش دیگری کــه وجود دارد 
این اســت که مجموعه های قانونگذار برای 
توزیع کالاهای تنظیم بازار، به ظرفیت های 
فروشگاه های آنلاین باور و اعتقادی ندارند. 
مثلا گوشــت و شــکر و ... که برای تنظیم 
بازار عرضه می شــود، می توانــد از طریق 
فروشــگاه های آنلایــن با ثبت کــد ملی و 
سهمیه ای که استفاده شــده، انجام شود. 
این نوع توزیع از عدالت زیادی هم برخوردار 
اســت چون مانع از خریدهــای چندباره 
می شــود و افراد بیشــتری امکان خرید را 
به دست می آورند. در حال حاضر این توزیع 
در بازارهای ســنتی با حداقل کنترل انجام 
می شــود اما از ظرفیت های فروشگاه های 

آنلاین استفاده نمی شود. 
چالش دیگر این اســت که تامین کنندگان 
هنوز بــه ارزش و اهمیت خریــد اینترنتی 
واقف نیستند؛ یعنی وقتی با تامین کننده ای 
مذاکره می کنیم که از آن کالا بگیریم، هنوز 
ارزش وقت و مدیریــت زمان و برنامه ریزی 
برای رساندن به موقع کالا به دست مشتریان 
را نمی داند. در حالی که مشتریان ما چنین 

انتظاری از ما دارند. 
 وقتی از دور به این بازار نگاه می کنیم، 
می بینیم که بازیگرانی که در آن حضور 
دارند، از پشتوانه مالی خوبی برخوردار 
هستند، بعضا تجربه خوبی دارند و... 
چنین بازاری چقدر بــرای بچه هایی 
که قصد راه اندازی اســتارتاپ  دارند، 

جا دارد؟
در این بــازار، دیگر قرار نیســت که صرفا 
یک محصول توســعه  داده شود و دیجیتال 
مارکتینگی انجام شود و در بازار جلو برود. 
مســائلی چون انتقــال و جابه جایی کالا، 
شــناخت دقیق مردم از چنین کالایی، نیاز 
به سرمایه زیاد و... موجب می شود که ورود 
به این بازار آسان نباشد. اگر مثلا قرار باشد 
با تهیه انبار و داشــتن لجستیک وارد بازار 
شوند، ســرمایه بســیار زیادی نیاز است و 
اگر هم به صورت اینســتاکارتی وارد بازار 
شوند، کار کمی راحت تر اســت اما باز هم 

بازار سختی است. 
بنابراین به نظر من بازار اف ام سی جی، بازار 
گرانی اســت. پس اگر تیم های استارتاپی و 
دانشــگاهی قصد ورود به این بازار را دارند، 
بهتر است که قســمتی از فرایندهای ما را 
به عنوان یک استارتاپ مستقل انجام دهند. 
مثلا در مورد لجستیک. لجستیک در بازار 
اف ام سی جی، با آن لجســتیکی که مثلا از 
الوپیک و دیگران می بینیم، متفاوت است. 
لجســتیک اف ام ســی جی وارد خانه های 
مردم می شود و رفتار مشتری کاملا متفاوت 
است با زمانی که بسته ای در خیابان جابه جا 
می شود و شاید اگر افراد از فیلترهای زیادی 

هم رد نشوند، اتفاق خاصی نیفتد. 
اما در مورد کالاهای سوپرمارکتی، فرهنگ 
متفاوتی وجود دارد. در این مورد و متناسب 
با مسیریابی، قوانین راهنمایی و رانندگی، 
ورود و کنترل این افراد، می توان استارتاپ 
راه  اندازی کرد. در واقع در فرایندهای ریز 
این بــازار، جا برای ایده های اســتارتاپی 
وجــود دارد و درآمدزایی بالایی هم برای 
صاحبان این اســتارتاپ ها ایجاد می کند. 
ما هم در مجموعــه خودمان از این ایده ها 
استقبال می کنیم چون به بزرگ شدن مان 
کمک می کنند. بنابراین صددرصد دراین 
حوزه به استارتاپ های دانشجویی کمک 
می کنیــم و از ایده های شــان اســتقبال 

می کنیم. 
 برگردیم به اکُالا و چند سوال دیگر؛ 
کسب وکار شما تاکنون ارزش گذاری 

شده است؟
به صــورت رســمی ارزش گــذاری انجام 
نداده ایم امــا درون مجموعه این کار انجام 
شده و از دید سرمایه گذاران مان، اکُالا بین 
هزار تــا هزار و 200میلیــارد تومان ارزش 
دارد. حتی مشتریانی داشته ایم که اعدادی 
در همین حــدود را برای ســرمایه گذاری 

پیشنهاد داده اند. 
 الان بحــث ورود بــه بــورس داغ 
اســت و نام چند بازیگر اکوسیستم 
اســتارتاپی هم برای ورود به بورس 
بر سر زبان هاســت. شما قصد ورود به 

بورس را ندارید؟
ما هم برای ورود به بــورس برنامه داریم و 
فکر می کنم در سال 1401 این اتفاق بیفتد. 



 

محتوای برند
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آنتونی اشلی کوپر
ســخت ترین کار جهان این است که متفکر 
خوبی باشید، بدون اینکه منتقد خوبی برای 

خود باشید.

گزارش
R e p o r t

فاطیما بهرامی

 به اشتراک گذاری 
تصاویر توسط افراد 
)به خصوص با یک 
نام تجاری یا ذکر 

@( ارزشمندترین 
شکل »تبلیغات 

رایگان« برای 
 Starbucks
در شبکه های 

اجتماعی است، 
برای حداکثر 

استفاده از منافع 
این روش کارهای 

بیشتری انجام 
خواهد گرفت

روش خلاقانه  استارباکس برای تبلیغات رایگان در شبکه های اجتماعی

آیا استارباکس)Starbucks( نام شما را عمدا 
اشــتباه هجی می کند؟ شــما به استارباکس 
رفته اید، سفارش و نام خود را ثبت کرده اید، با 
بردباری برای نوشــیدنی خود صبر کرده اید و 
سپس در پیشخوان شگفت زده شده اید؛  »اسم 

من اینجوری نوشته نمی شه«.
هیولای درون شما ممکن است وسوسه شود 
که شکایت کند، اما شما تصمیم می گیرید که 

آن هیولا نباشید.
درعوض، مانند هزاران نفر دیگر، شما صندلی 
خــود را کنــار پنجــره می گذاریــد، عینک 
آفتابی خود را می زنید تا خورشــید از پشــت 
آرم جادویــی ری بن بدرخشــد و به آرامی به 
فنجان اســتارباکس خود ضربه می زنید و از 
خود می پرسید »چرا اســتارباکس هیچ وقت 

نمی تواند اسم من را درست هجی کند.«
تیم Brandwatch React که قبل از قهوه صبح 
امروز خود کمی حس کنجکاوی پیدا کردند، 
تصمیم گرفتند به این پدیده نگاهی بیندازند. 
اســتارباکس چقدر تبلیغات رایگان در نتیجه 
املاي نادرســت )و درست( ســفارش گیران 

خود گرفته است؟
البته این مقاله بارها و بارها نوشته شده است، 
امــا تا آنجا که می شــود گفت، نــه به معنای 
واقعی که ما می خواهیم شــرح بدهیم. برای 
یافتن افــرادی که عکس هایــی از لیوان های 
Starbucks را در توییتــر درج می کننــد ، از 
Brand�روش جدید راه اندازی شــده بــه نام 

watch Image Insights استفاده کردیم و به 
جستجوی افرادی که هجی خاص اسم خود را 

در زیرنویس می نوشتند، پرداختیم.
 سپس  توییت های بدون شناسایی آرم برند را 
نگاه کردیم. )این موارد شامل چت افرادی است 
که در مورد استارباکس و اینکه آیا اسمشان را 
درست می نویسد یا نه صحبت می کنند، بدون 
اینکه لزوما تصویری را وارد کنند ، یا تصویری 

را که آرم در آن دیده نمی شود قرار داده اند(.

 نتایج یافته های ما
  استارباکس نام شما را اشتباه می نویسد

با نگاهی به اشارات توییت های ایالات متحده 
و انگلیس بین اول ژوئن تــا 18 ژوئیه 2017 
)به اســتثنای بازتوییت ها(، روزانه حدود 50 
توییت که شامل اشــاره ای به املای یک نام و 
ذکر استارباکس یا در متن یا به عنوان یک آرم 

در یک تصویر بود، پیدا کردیم.
 به طور کلــی 2814 مورد ذکر شــده وجود 
دارد؛ بســیاری از آنها توسط زنان ارسال شده 
است. ممکن اســت 2،800 مورد ذکر شده به 
نظر خیلی نرســد ، اما این را در نظر بگیرید که 
اســتارباکس از مارس 2012 نام افراد را  روی 

ظروفش گذاشته است.
 با اطمینان می توان فرض کرد که 75هزار مورد 
اضافی )فقط در توییتر بدون ریتوییت( است که 
در توییت های هزاران نفر- اگر نه میلیون ها نفر 
از افراد با نام استارباکس یا لوگوی جلو و مرکز 
وجود دارند.  با غلط نوشتن نام، اگرچه دقیقا کار 
مثبتی نیست ، واقعا به کسی اهانت نمی کنند ، 
بــه این ترتیب کــه افراد تمایل به اشــتراک 

گذاشتن تصاویر از سفارشات خود را در هنگام 
وقوع این امر بدان معنا که این بازخوردها باعث 
تقویت در جهت مثبت اســتارباکس می شود، 
دارنــد. همانطور که دریافتیــم، ذکر نام های 
اشتباه در واقع برای استارباکس در شبکه های 
اجتماعی تاثیرات مثبت بیشتری در مقایسه 

با تاثیرات منفی اش داشته است. 
البته همه اشــارات بــه طور یکســان ایجاد 

نمی شوند.

  بعضی از اشارات از سایرین خوشمزه تر 
است 

چه چیزی باعث ایجاد تصــور قوی تر در یک 
شخص می شود؛ توییتی در مورد هجی اسم یا 
توییتی درباره املای نام همراه با عکس پرتره ای 
از توت فرنگی های خوشمزه و کرم جذابی که 
روی آن ریخته شده با یک کروسان شکلاتی؟

تصاویر، هزار کلمــه را بیان می کنند. تصاویر 
بسیار ساده تر از متن، چشم را می گیرند. 

تصاویــر همچنین جذابیت بیشــتری دارند. 
مهم تر از آن، استارباکس نیز در جایگاهی است 
که آرم آن آنقدر قابل تشخیص است که حتی 
نیازی به نوشــتن »قهوه اســتارباکس« برای 

توضیح آن نیست.
»آرم استارباکس« مســلما مانند اسم حیوان 
دست آموز Playboy یا سیب اپل نمادین است.

بنابرایــن ، عکــس آرم وقتی که بــدون هیچ 
توضیحی بتواند مارک شما را به سادگی به یاد 

افراد بیاورد، ارزش دارد.
چه چیز دیگری در یک اشاره خوب است؟ 

ذکر @ - بهتر اســت  نگاهي به آن بیندازیم- 
ردیابی آنها آسان است ، آنها پیوندی را به کانال 
متعلق به خود ارائه می دهند که می تواند منجر 
به یک یا دو مورد دیگر شود. به اندازه گذاشتن 
یک عکس ، خوب نیســت ، اما هنوز هم بسیار 

خوب است.
بعد از @ ، ذکر نام برند در جایگاه سوم قرار دارد.

آن هم بدون داشتن حسن دیداری / پیوندی ، 
برند را به رسمیت می شناسد.

بنابراین در اینجا یک سلسله مراتب وجود دارد؛ 
اگرچه توجه داشته باشــید که ما در اینجا در 
مورد توییت هایــی با ذکرهای خنثی یا مثبت 
صحبت می کنیم )نه عکســی از یک قهوه ای 

نیمه خورده با موهای آویزان از آن(
مســلما با اشــتباه نوشــتن نام نمی خواهد 

مشتری های فعلی یا آینده را از دست بدهد 

 چرا سلسله مراتب؟
از آنجا که ذکر غلط نام، موقعیت مناسبی را برای 
قرار گرفتن در لیست بیشترین ذکرها)منشن( 
ارائــه می دهد، مــا به ذکرهای اســتارباکس 
که شــامل املاي نام بــه عنوان بخشــی از 
عنوان بــود، نگاهی انداختیــم. ما همچنین 
Brandwatch Image Insights  از 

 برای شناسایی مواردی که افراد تصویری را که 
شامل نشــان تجاریStarbucks )اما لزوما 
نام تجاری آن نیست( به اشتراک می گذاشتند 
و همچنین بســیاری از عکس هایــی که در 
آن نماد اســتارباکس به خاطر اینکه با دست 
پوشــانده شــده بود یا در طــرف دیگر لیوان 
بود و مشخص نمی شد ، اســتفاده کردیم. در 
اینجــا نحوه ذکر اســتارباکس در توییت ها را 

دسته بندی کرده ایم.

استارباکس و غلط های املایی پول ساز
دیجیتال مارکتینگ

D i g i t a l M a r k e t i n g

شیوع ویروس کرونا بســیاری از کسب 
و کارهــا را با چالش هــای جدی مواجه 
کرده است. با وجود این بیماری بسیاری 
از کســب و کارهای کوچک، متوســط و 
حتی سازمان های بزرگ و دولتی مجبور 
شــدند از دورکاری برای ســازمان خود 
استفاده کنند. این توفیق اجباری باعث 
شــد تا مدیران و حتی کارمندان ایرانی 
که تابه حال تجربه دورکاری نداشــتند، 
با مزایای کار در منزل آشــنا شوند و این 
احتمال مــی رود که بعد از تمام شــدن 
این ماجراها، نگاه مدیــران و کارمندان 
ایرانی بــه دورکاری تغییر کند و جامعه 
آماری دورکار ها، افزایش یابد.چگونگی 
حفظ کارایی، نحــوه ارتبــاط تیم ها با 
یکدیگر و حفظ انگیــزه و امید به دور از 
اســترس و ترس از جمله مسائلی است 
که هم کارکنان و هم کارفرمایان در زمان 
دورکاری با آن دست به گریبان هستند.

ما در این مطلب سعی کردیم اصول اولیه 
دورکاری از منزل را معرفی کنیم.

نکات مهم دورکاری:
اینترنت در زمان دورکاری

  مطمئن باشــید اینترنت قابل قبول و 
پایداری در اختیار دارید.

  حجم مصرفی خــود را هر هفته چک 
کنیــد تا از قطع نشــدن آن در میان کار 

روزانه مطمئن باشید.
  مطمئن باشــید در خانه و محل اقامت 
خود یک میز کار با صندلی مناسب برای 
نشستن طولانی برای خود مهیا کرده اید.

  ممکن است صندلی یا حالت نشستن 
شما از ارگونومی صحیح برخوردار نبوده 
و برای کار طولانی خسته کننده یا صدمه 
زننده باشد لذا حتماچند بار در حین کار 
روزانه از سر جای خود بلندشده و نرمش 

های لازم کششی را انجام دهید.
  در طی روز حداقل دو بار سطح وسایل 
کار خود را شامل ماوس، کیبورد، موبایل، 
خودکار و غیره را با الکل یا ماده ضدعفونی 

کننده آغشته نمایید.

در زمان دورکاری در دسترس باشید
  وقتی دور از محیط کار فعال هســتید 
باید از در دســترس بودن خود مطمئن 

باشید.
 حضــور در زمــان دورکاری هماننــد 
حضور در دفتر کار است و وجه اشتراک 
آن »حضور« شماســت بنابراین همواره 

»حضور داشته باشید«.
  حضور شــما همواره ماننــد یک روز 
عادی کاری در محل کار است، پس مانند 
شــرایط عادی از قوانین ســاعات کاری 

سازمان تبعیت کنید.
  اعــلام وضعیت کنیــد: در صورتی که 
مجبور به غیبت بیش از 10 دقیقه هستید 
یا به طور مثال باید وارد یک جلسه تلفنی 
طولانی با مشتری شوید حتما همکارانی 

که باید را مطلع کنید.

ارتباطی برای  ابزارهای  آماده سازی 
دورکاری

با توجه به قوانین و دســتورالعمل های 
سازمان اپلیکیشــن ها و ابزارهای لازم را 

آماده کنید. به طور مثال:
   واتــس اپ: برای ارســال پیام متنی و 

تماس تصویری تک به تک
   اسکایپ: ارســال پیام متنی و تماس 
تصویری چند نفره برای جلســات درون 

سازمانی و یا جلسات با مشتریان
   تلفن: تلفن عادی یا VoIP برای تماس 

تلفنی
   ایمیل: بــرای گزارش دهی یا مواردی 
که نیاز به حفظ تاریخچه یا پیگیری دارد.

چند نکتــه مهم ارتباطــی در زمان 
دورکاری

  هنــگام صحبــت ویدئویی شــرایط 
اطراف خود و نحوه پوشــش و ظاهر خود 
بررســی کنید تا مناسب شرایط کاری و 

دستورالعمل های سازمان باشد.
  هنگامــی مکاتبه ایمیلی با مشــتری 
یا ســایر همکاران، برای افراد مورد نیاز 
رونوشت )CC( ارسال کنید که در جریان 

قرار گیرند.
  در ابزارهــای آنلایــن مانند واتس آپ 
و گروه های کاری بــه دلیل تعداد بالای 
افراد و پیام ها، حتما نفرات مخاطب پیام 
را با @ مخاطب قرار دهید که پیام مورد 
توجه گیرنده قــرار گیرد. اگر پیام فردی 
است، آن را به صورت مستقیم به خود فرد 

ارسال کنید.
 شاید لازم باشد در مواردی )مثلا زمانی 
که مشتری اصرار به دیدار حضوری با شما 
را دارد( به مشتری نیز توضیح دهید که 
شما در حال انجام کار به صورت دورکاری 
هستید و هر آنچه در توان داشته باشید را 

برای رفع نیاز وی انجام می دهید.

توصیه های مهم در 
هنگام دورکاری از خانه 
در شرایط بحران کرونا

درصد از کلتعداد کل اشاراتنحوه درگیری استارباکس

100 %2814کل اشارات

26.94 %758اشارات شامل یک عکس

6.25 %176یک عکس + یک اشاره با @

20.40 %574یک عکس + یک اشاره به برند) بدون @ (

0.28 %8یک عکس )بدون @ یا اشاره به برند(

5.54 %156یک اشاره با @ )بدون عکس(

67.52 %1900یک اشاره به برند )بدون عکس یا @(

کشــورهای اروپایی بــرای نجات اســتارتاپ های 
حوزه فناوری خود دســت به کار شده اند، زیرا رکود 
اقتصادی قریب الوقوع در پی شــیوع ویروس کرونا، 
برای این کشورها یک تهدید جدی به شمار می رود. 
به همین منظور نیز دولت های اروپایی به منظور حفظ 
فرایند فناوری در کشــورهای خود، برنامه ریزی ها و 

فعالیت های خاصی را در نظر گرفته اند.
فرانسه از طریق کمک های مالی خود به استارتاپ ها، 
رهبر ایــن رویکرد در اروپا به شــمار مــی رود و با 
راه اندازی یک طرح 4 میلیارد یورویی ) 4.4. میلیون 
دلار( برای حمایــت از وجود نقدی اســتارتاپ ها، 
دست به کار شده است. دولت آلمان نیز اعلام کرده 
اســت که یک کمک مالی 2 میلیارد یورویی را برای 
کمک به ادامه فعالیت استارتاپ های حوزه فناوری 
در نظر گرفته اســت، ضمن اینکه این کشور در نظر 
دارد یک صندوق بلندمــدت 10میلیون یورویی را 
نیز برای اســتارتاپ های بزرگ تر ایجاد کند.هر دو 
کشور آلمان و فرانسه در مورد میزبانی از بخش های 

فناوری با بهترین میزان بودجه، رهبران اتحادیه اروپا 
شناخته می شــوند. در سال گذشته نیز طبق آماری 
که Dealroom ارائه داده است، آلمان 7 میلیارد دلار 
و فرانســه 5.2 میلیارد دلار سرمایه جذب کردند که 
این امر نشــان می دهد 2کشور مذکور در حمایت از 
اســتارتاپ های حوزه فناوری پیشــگام هستند و بر 
همین اساس نیز در شرایط بحرانی کنونی، پشتیبان 
این کســب وکارها بوده و در تلاش هستند تا صنعت 
فنــاوری را در مقابل بحران ناشــی از ویروس کرونا 

حفظ کنند. 
در سراســر قاره اورپا، بعد از بریتانیا، آلمان و فرانسه 
در رابطه با پیشرفت استارتاپ های فناورانه، در رتبه 
دوم و سوم قرار دارند؛ به طوری که طی سال گذشته 
شرکت های فناورانه خصوصی آنها در مجموع موفق 

به جذب 13.2میلیارد دلار بودجه شدند.
انگلستان نیز، با اینکه دیگر جزو اتحادیه اروپا نیست، 
اما کماکان به قوانین تجاری خود پایبند اســت. این 
کشور نیز در پی شــیوع ویروس کرونا و بحران های 

اقتصادی ناشــی از آن، با درخواست های زیادی از 
سوی صنعت فناوری خود روبه رو شده است، مبنی بر 
اینکه از استارتاپ های این حوزه حمایت کند، چراکه 
در صورت عدم حمایت دولت، این کســب وکارهای 
نوین طــی ماه های آینــده در مرز فروپاشــی قرار 

خواهند گرفت.
بحرانی که استارتاپ های انگلیسی را تهدید می کند، 
ناشــی از اختلال گسترده ای اســت که کووید-19 
در فعالیت های اقتصادی ایجاد کرده اســت و بر این 

اساس تعداد زیادی از این اســتارتاپ ها در معرض 
خطر جدی قرار گرفته اند و بسیاری از سرمایه گذاران 
نیز به حاشــیه رانده شــده اند. در این میان، اگرچه 
دولت انگلیس برای حمایت از مشــاغل کوچک تر، 
طــرح وام های ضروری را در نظــر گرفته، اما برخی 
از افراد مشــهور در صنعت فناوری این کشور مدعی 
هستند که بسیاری از اســتارتاپ هایی که هنوز به 
مرحله ســودآوری نرســیده اند، خارج از این طرح 

قرار می گیرند.

برنامه فرانسه و انگلیس برای استارتاپ ها
تلاش اروپا برای نجات صنعت فناوری

 نتایج کلیدی
توییت های مربوط به غلط نوشــتن نام روی 
استارباکس بیشتر حاوی تصاویر است تا اینکه 

فقط به آن اشاره شده باشد.
متوجه شــدیم کــه در بازه زمانی مشــابه به 
اســتثنای ریتوییت ها، ، توییت های عمومی 
اســتارباکس 14درصد بودنــد در حالی که 
توییت های حاوی تصویری از املای غلط روی 
pic.twit�“استارباکس )به طور خاص اصطلاح 
ter”( 27درصد توییت ها را شامل می شدند.

مردم مشتاق هستند که به استارباکس اجازه 
دهند تا در مورد خطاهایش اطلاع کسب کند 

یا حداقل با آنها در تماس باشد. 
به طور کلی ، مــا متوجه شــده ایم که حدود 
70درصد موارد ذکر شده در تصویر )عکس های 
ارسال شده در توییتر حاوی یک آرم( در متن 

همراه آن، نام تجاری را ذکر نمی کنند. 
درواقع، مــا دریافتیم کــه از 35528 توییت 
عکس اســتارباکس از 1 ژوئن تــا 18 ژوئیه 
)به اســتثنای ریتوییت ها(، 32.938 توییت 
)92درصد( به نــام اســتارباکس زیر عکس 
اشاره نکردند. توییت های تصویری به اشتراک 
گذاشته شده به هدف نشان دادن نحوه نوشتن 
نام روی استارباکس خیلی بیشتر از تصاویر کلی 

منتشر شده از استارباکس بود.

و بالاتــر ازآن ما تعداد زیادی از نویســندگان 
تأیید شده که هزاران نفر دنبال کننده دارند را 

یافتیم که درگیر در این گفت وگو بودند.

 همه  اینها چه معنایی می دهد؟
برای خلاصه کردن ایــن تحلیل ، اگر بخواهیم 
بپذیریم که به اشتراک گذاری تصاویر توسط 
افراد )به خصوص با یک نام تجاری یا ذکر @( 
ارزشمندترین شکل »تبلیغات رایگان« برای 
Starbucks در شــبکه های اجتماعی است، 
برای حداکثر اســتفاده از منافــع این روش 

کارهای بیشتری انجام خواهد گرفت. 
درصد افرادی که عکس های حاوی غلط املایی 
نام را به اشــتراک می گذارنــد، تقریبا 2 برابر 
مکاتبات عمومی هستند  و آنطور که مشاهده 
کردیم، اکثر این غلط ها روی محصولات جذاب 
و پرفروش وجود دارد تا اینکه روی محصولات 

معمولی استارباکس باشد. 
ایــن واقعیت کــه غلط نوشــتن نــام  روی 
اســتارباکس به خودی خــود به یــک یادبود 
تبدیل شــده اســت، برای غول قهوه ضرری 

ایجاد نمی کند.
حتی اگر اینها همه نقشه اســتارباکس برای 
تبلیغ رایگان در رســانه های اجتماعی باشد ، 

واقعا ایده بسیار جالب و خوبی است.



همه گیــری ویروس کرونا باعــث تغییرات قابل 
توجهی در فرایندهای تبلیغاتی و بازاریابی شده  و 
خصوصا میزان هزینه های بازاریابی تا حد زیادی 
تحت تأثیر شــرایط ناشــی از این بیماری قرار 
گرفته است؛ به همین دلیل نیز در ادامه تأثیر این 
اپیدمی را روی روند بودجه بازاریابی بررسی کرده 
و وضعیت پیش آمده را با توجه به نظرسنجی ای 
که سایت MarketingCharts در میان برخی از 
بازاریابان جهان انجام شده است، در قالب نمودار 

نشان خواهیم داد.

 تأثیر کرونا بر بازاریابی، یک فرایند نســبی 
است

رابطه ویروس کرونــا و روند بازاریابی جهان، یک 
تأثیر و تأثر ایستا نیست؛ بلکه دائما در حال تغییر 
بوده و با توجه به شرایط پیش آمده، رویکردهای 
متفاوتی شــکل می گیرند. بر این اســاس، اگر 
بخواهیم تأثیر ویروس کرونا را بر روند بازاریابی، 
در قالب داده های آماری نشان دهیم، باید به این 
نکته مهم نیز توجه داشــته باشیم که ما به پایان 
کرونا نرسیده ایم و هر آماری که در این رابطه ارائه 
شود، طی هفته ها و ماه های آینده تغییر خواهد 
کرد. بنابراین می توانیم بگوییم تأثیرگذاری این 
بیماری بر فرایندهــای بازاریابی، یک رویکرد در 
حال انجام اســت که آمار مربوط به آن نیز ایستا 
نبــوده و تغییر خواهد کرد. گزارشــی که در این 
شماره صفحه بازاریابی به آن می پردازیم، تحلیلی 
است که در سایت MarketingCharts در تاریخ 

20 آوریل منتشر شده است.

 کرونا و کمپین های تبلیغاتی
شیوع ویروس کرونا منجر به تغییر استراتژی ها و 
برنامه های بازاریابی شده و خصوصا به دلیل تأثیری 
که روی بودجه و هزینه های مربــوط به بازاریابی 
داشــته است، بســیاری از بازاریابان و  آژانس های 
بازاریابی مجبور شده اند کمپین های تبلیغاتی خود 
را لغو کرده و یا به تأخیر بیندازند. طبق نظرسنجی 
که از تاریخ 1 تا 4 آوریل انجام شده و بیش از 150 
بازاریاب و آژانس تبلیغاتی در آن شرکت کرده اند، 
تقریبا دو سوم از آنها )64 درصد( اذعان داشتند که 
به دلیل شرایط به وجود آمده، کمپین های خود را 
عقب انداخته اند. همچنین 49 درصد از کسانی که 
در تاریخ 17 تا 20 مارس در این نظرسنجی شرکت 
کردند نیز همان نظر را داشتند. علاوه بر این، حدود 
44 درصد از پاسخ دهندگان نیز گفتند که کمپین 
خود را، قبل از راه اندازی، به طور کامل لغو کرده اند. 
در نمودار شماره یک می توانید آمار مربوط به این 
نظرســنجی را مشــاهده کنید. رنگ آبی روشن 
مربوط به موج اول تأثیرگذاری کرونا بر کمپین های 
تبلیغاتی از تاریخ 17 تا 20 آوریل است و رنگ آبی 
تیره نیز موج دوم این تأثیرگذاری را از تاریخ 1 تا 4 

آوریل  نشان می دهد.
 

 انتظار بازاریابان تا پایان 2020 چیست؟
اینکه ویروس کرونا تا پایان سال 2020 با ما همراه 
باشد یا خیر، نکته مهمی است که نمی توان یک پاسخ 
قطعی به آن داد، اما طبیعتا تأثیر این بیماری بر رفتار 
بازاریابان در ماه های آینده نیز ادامه خواهد داشت 
و انتظارات و عملکردهای سیستم بازاریابی جهان 
را تحت تأثیر خود قرار می دهد. بر همین اســاس، 
بیش از 43درصد از پاســخ دهندگان نظرسنجی 
مذکور، گفتند که آنهــا انتظار دارند ویروس کرونا 
تأثیر عمده ای بر هزینه  تبلیغات در سه ماهه چهارم 

سال 2020 داشته باشد، در حالی که 2هفته قبل 
از این نظرسنجی، 28 درصد پاسخ دهندگان چنین 
پیش بینی اي داشتند. این امر نشان می دهد که با 
گذشت زمان و تأثیر بیشتر ویروس کرونا، دیدگاه 
بازاریابان نیز نســبت به تأثیر عمده این بیماری بر 

هزینه های تبلیغاتی تغییر کرده است.
همچنیــن بازاریابــان شــرکت کننده در ایــن 
نظرســنجی، به این نکتــه نیز اشــاره کردند که 
هنگامی که آنها تبلیغات متوقف شــده یا لغوشده 
خود را از سر بگیرند، به مواردی مانند آرامش حاصل 
از فاصله گذاری اجتماعی و کند شدن موارد ابتلای 

جدید به این ویروس و ... توجه خواهند کرد.

 رویکرد بازاریابان در ایــن دوران چگونه 
بوده است؟

از بین هر 10 نفر بازاریابی که در این نظرســنجی 
شــرکت کرده اند، 9 نفر )92 درصــد( گفتند که 
پیام های خلاقانه خود را از اواسط ماه مارس تنظیم 
کرده بودند و 46 درصد از آنها نیز اذعان کردند که 
تنظیمات شان قابل توجه بوده است. همچنین هر 
6نفر از 10 نفر این بازاریابان گفتند که از تماس های 
بازاریابــی و ایمیل های شــرکت هایی که به نظر 
می رسد فعالیت تجاری خود را طبق روال معمول 

انجام می دهند، اذیت می شوند.
از آنجایی کــه رویدادهای تجاری کماکان در حال 
لغو شــدن هســتند، بازار وبینارها بسیار داغ شده 
اســت، به طوری که تعداد بازاریابان بیشــتری به 
سمت وبینارها روی آورده اند و در نتیجه تبلیغات 
وبینــاری نیز افزایش پیدا کرده اســت. طبق آمار 
ارائه شــده، تعداد برندهایی که بین ماه های فوریه 
و مارس به سمت وبینار رفته اند، 36 درصد افزایش 

پیدا کرده است.
همچنین طبق نظرسنجی صورت گرفته از سوی 
TrustRadius، خریداران B2B نیز بیشتر هزینه 
خود را صرف خرید نرم افزار وب کنفرانس می کنند، 
به طوری کــه 67 درصد از خریدارانــی که در این 
نظرسنجی شرکت کرده بودند، هزینه های خود را در 
این زمینه صرف کرده اند. ضمن اینکه خرید ابزارهای 
همکاری و ابزارهای از راه دور برای دسکتاپ نیز به 
ترتیــب 57 درصد و 52 درصد بوده اســت که این 
آمار، یک روند افزایشی را در استفاده از این ابزارها 

نشان می دهد.
در این میان، آمارها نشــان دهنده افزایش تعامل 
اینفلوئنســرها هســتند، به طوری کــه نیمی از 
اینفلوئنسرهایی که مورد بررسی قرار گرفته اند ) به 
طور دقیق 50.2 درصد( خاطر نشان کردند که قصد 

تولید و انتشار محتوای ویدئویی بیشتری را دارند. 
همچنین میزان تعامل این اینفلوئنسرها از زمان 
شیوع ویروس، در صفحات فیس بوک و اینستاگرام 
36 درصد افزایش یافته  که این امر نیز ناشی از حضور 
پررنگ تر مخاطبان در فضای دیجیتال اســت. به 
همین دلیل نیز در شــرایط کنونی، اینفلوئنسرها 
می توانند یکی از گزینه های قابل توجه تبلیغات، 

برای بازاریابان محسوب شوند.

 رفتار مصرف کنندگان در دوران کرونا
ویروس کرونا علاوه بر اینکه روی هزینه های بازاریابی 
تأثیر گذاشته، بر نوع هزینه های مصرف کنندگان نیز 
تأثیر گذاشته است، به طوری که هزینه های مربوط 
به مواد غذایی مصرف کننــدگان، علی رغم اینکه 
کمتر از حد معمول برای پوشاک هزینه می کنند، 
افزایش یافته است. طبق آمار موجود، میزان هزینه  
آنها برای مواد غذایی اصلی 51 درصد و برای دیگر 
وعده های غذایی 56 درصد بوده اســت. در همین 
راستا، آمارها نشان می دهند که در هفته منتهی به 
پانزدهم ماه مارس نیز فروش محصولات خوراکی 
در سایت های تجارت الکترونیک 95 درصد نسبت 
به میانگین سال گذشته بیشتر بوده  که این آمار نیز 
نشــان دهنده افزایش خرید مواد غذایی از سوی  
مصرف کنندگان و همچنین افزایش گرایش آنها به 

سمت خرید آنلاین است.
پادکســت ها یکی دیگر از حوزه هایی است که در 
این دوران مورد اقبال مصرف کنندگان قرار گرفته ، 
به طوری که حــدود یک چهــارم )4/23 درصد( 
از مصرف کننــدگان آمریکایی به پادکســت ها و 
رادیوها گوش می دهند. در این میان رســانه های 
Spotify با  29.5 درصــد، Pandora با 23 درصد 
و Amazon Prime Music بــا 19.2 درصد دارای 
بیشترین ســهم بوده اند. از سوی دیگر، استفاده از 
سیستم عامل های تماس ویدئویی و کنفرانس ها 
نیز بین مصرف کنندگان افزایش پیدا کرده است، 
به طوری که از هــر 5 نفر آمریکایی، یک نفر از این 
شکل فناوری برای کاربردهای حرفه ای یا شرکت 

در اجتماعات استفاده می کند.
سهم شبکه های اجتماعی معروف مانند فیس بوک، 
یوتیوب و اینستاگرام نیز در میان مخاطبان برای 
دســت یافتن به محتوای مربوط بــه کووید-19 
متفاوت اســت، به طوری که ترجیح اول کاربران، 
فیس بــوک با 41 درصد ســهم اســت و به دنبال 
آن یوتیوب بــا 21 درصد، توییتر بــا 19 درصد و 
اینستاگرام با 10 درصد، بیشترین سهم را نسبت به 

مراجعه مخاطبان داشته اند.

6 نکته در بازاریابی استارتاپی

ما به پایان کرونا 
نرسیده ایم و هر 
آماری که در این 
رابطه ارائه شود، 

طی هفته ها و 
ماه های آینده 
تغییر خواهد 

کرد. تأثیرگذاری 
این بیماری 

بر فرایندهای 
بازاریابی، یک 

رویکرد در حال 
انجام است 

گزارش MarketingCharts از تغییرات بودجه بازاریابی در دوران کرونا و پسا کرونا
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؟؟؟  5 استراتژی بازاریابی
 برای مشاغل کوچک

تدوین یک برنامه بازاریابی برای بســیاری از 
افراد کاری دلهره آور است که نیاز به مشاوره 
و کمک گرفتن از متخصصــان دارد؛ در این 
میان، خصوصا برای کسب وکارهای کوچک 
که نمی تواننــد هزینه زیادی بــرای تدوین 
چنین برنامه ای بپردازند، کار ســخت تر نیز 
خواهد شد؛ اما طبیعتا راهکارهایی نیز وجود 
دارد که آشنایی با آنها می تواند این فرایند را 
ساده تر و کم هزینه تر کند. 5 استراتژی ای که 
در ادامه ذکر خواهند شد، می توانند در تدوین 
یــک برنامه بازاریابی برای مشــاغل کوچک 

مفید باشند.
 برندسازی

نباید اینطور تصور کرد که برندسازی، مختص 
شرکت های بزرگ اســت و یک کسب وکار 
کوچک به چنین رویکــردی نیاز ندارد. یک 
کسب وکار، چه بزرگ باشــد و چه کوچک، 
باید هویتی خاص داشته باشد تا مخاطبان را 
به سوی خود جلب کند. اولین قدم در فرایند 
برندسازی، پیام برند است، شما چه وعده ای 
می توانید به مخاطبان بدهید که نســبت به 
سایر رقبا خاص تر باشد؟ پس در گام اول مزیت 
خود را پیدا کنید، این مزیت می تواند قیمت، 
کیفیت، موقعیت مکانی و ... باشد. در گام بعدی 
نیز رنگ اختصاصی خودتــان را پیدا کرده و 
با چیدمان خاص و یــک لوگوی مخصوص 
به خودتان، به آن پــر و بال دهید. همچنین 
فراموش نکنید کــه در روند برندســازی و 
توســعه یک نام تجاری، ثبات، کلید اصلی 
اســت؛ بنابراین باید در شناساندن برند خود 

ثبات داشته باشید و مدام آن را تغییر ندهید.
 تبلیغات چاپی

آن چیزی که می تواند استراتژی برندسازی 
یک کسب وکار کوچک را تقویت کند، تبلیغات 
چاپی است. برند یک شرکت، هر اندازه هم که 
قوی و تأثیرگذار طراحی شــود، تا زمانی که 
دیده نشــود، راه به جایی نخواهد برد. بر این 
اساس باید از طریق چاپ و انتشار تبلیغات، چه 
به صورت بنر و بروشور در خارج از خانه و چه به 
صورت انتشار در رسانه های آنلاین، برند خود 
را در معرض دید مخاطبان قرار دهید. خصوصا 
در شرایط کنونی که همه گیری ویروس کرونا، 
سهم بازدید از رسانه های اجتماعی را افزایش 
داده است، می توانید کسب وکار کوچک خود 
را در رســانه ها و کانال های محلی نزدیک به 
خود تبلیغ کنید که طبیعتا هزینه آن نیز کمتر 

خواهد بود.
 ایمیل مستقیم

ارسال ایمیل مســتقیم یکی از راهکارهای 
بازاریابــی مؤثر، چه برای کســب وکارهای 
کوچک و چه برای شرکت های بزرگ  است؛ 
اما مهم ترین نکته ای که در این راهکار باید 
مورد توجه قرار دهید، هدف گذاری مخاطبان 
اســت. ارســال ایمیل تبلیغاتی به لیست 
بلند بالایی از مخاطبان کلــی، راه به جایی 
نبرده و احتمالا حتی دیده هم نخواهد شد. در 
مقابل، اگر به صورت هدفمند مخاطبان خود 
را بشناسید و ایمیل مستقیم را به کاربرانی 
ارسال کنید که به محتوا و خدمات شما نیاز 
واقعی دارند، این رویکرد می تواند ثمربخش 
باشد. در این میان، چه بسا کسب وکارهای 
کوچک از دیگر مشــاغل بزرگ تر پیشــی 
بگیرند، زیرا دایره مخاطبان آنها محدودتر 
بوده و طبیعتا شناسایی و هدف گذاری آنها 
آسان تر و کم هزینه تر خواهد بود. مخاطبان 
را می توان بر اساس فاکتورهایی مانند سن، 
جنســیت، موقعیت جغرافیایی و یا درآمد 
تقسیم بندی کرده و مصرف کنندگان بالقوه 

خود را از میان آنها پیدا کرد.
 شبکه های اجتماعی

امروز تأثیر شبکه های اجتماعی بر مخاطبان 
انکارناپذیر است و بنابراین، فرقی نمی کند که 
یک بیزینس بزرگ داشته باشید یا یک شغل 
کوچک، در هر دو حالت شما ناگزیر هستید 
که به قافله شــبکه های اجتماعی بپیوندید. 
بنابراین به کسب وکارهای کوچک پیشنهاد 
می شود که علاوه بر اینکه سایت اختصاصی 
خــود را راه انــدازی کرده انــد، از حضور در 
شبکه های اجتماعی غافل نشده و مخاطبان 
هدف خود را در این فضا دنبال کنند. توییتر، 
فیس بوک، اینستاگرام و یوتیوب از گزینه های 
قابل توجهی هستند که همه کسب وکارهای 
امروزی باید در آنها حضور داشته باشند و از 

امکانات بازاریابی آنها استفاده کنند.
 تکنولوژی بارکد الکترونیکی

پیشــرفت فناوری در دنیای امروز بسیاری از 
روندهای معمول بازاریابی را تغییر داده است و 
همگام نبودن با این تکنولوژی، چه برای مشاغل 
بــزرگ و چه برای کســب وکارهای کوچک، 
یک زنگ خطر تلقی می شــود. این روزها، هر 
کسب وکاری، هر اندازه هم که کوچک باشد و 
حتی روند کاری خود را در خانه انجام دهد، یک 
کارت ویزیت دارد. در دنیای امروز داشتن کارت 
ویزیت یک مزیت خاص محسوب نمی شود، 
ولی اگر این کسب وکارها یک بارکد الکترونیکی 
را در لوگوی خود روی کارت ویزیت شان قرار 
بدهنــد، مطمئنا برای مخاطبــان جذاب تر 
خواهند بود؛ چراکه کافی است از طریق یک 
برنامه در گوشی های همراه شان بارکد مذکور 
را شناسایی کرده و مستقیما وارد سایت این 
کســب وکارها شــوند. از طریق این فناوری، 
مصرف کننده می تواند به صورت آنلاین وارد 
سایت یک کسب وکار شده و اطلاعات مربوط 

به خدمات و محصولات آن را مشاهده کند.
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بازاریابی 
M a r k e t i n g

جان وودن
اجازه ندهید زندگی کردن و زنده ماندن، شما 

را از ساختن یک زندگی بازدارد.

ستون
C o l u m n

پونه دلدار

گــزارش
R e p o r t

از آنجایی که بازاریابــی و تبلیغات هزینه های خاص 
خودش را دارد، اســتارتاپ ها و کسب وکارهای نوین 
باید با احتیاط و آگاهی بیشــتری در این بخش وارد 
شــوند، بنابراین در نظر گرفتن برخی از نکات مهم، 
می تواند راهگشــای فعالیت تجاری آن باشــد. هر 
اســتارتاپی باید به این 6 مــورد در فرایند بازاریابی 

خود توجه کند:
نشان دادن جنبه منحصربه فرد: یک موضع مشترک 
که در همه بخش های بازاریابی باید وجود داشته باشد، 
این است که چگونه یک استارتاپ می تواند مشکلی را 
حل کرده و نسبت به رقبای خود، به نحو بهتری نیاز 
مخاطبان را رفع کند. یونیک بودن یک کسب وکار باید 
در عملکرد آن دیده شود و این همان چیزی است که 

باید در فرایندهای بازاریابی برجسته شود.
شناختن مشــتریان: مادامی که اســتراتژی های 
بازاریابی، مطابق با نیاز مخاطبان نباشــند، نتیجه ای 
در بر نخواهند داشت. بنابراین در هر فرایند بازاریابی، 
شناخت مخاطب و نیازهای او در اولویت قرار داشته 
و باید انتظارات و خواســته های مشــتریان ایده آل 

شناسایی شود.
انعطاف پذیر بودن: مخاطبان فرایندهای بازاریابی، 
مدام در حال تغییر هستند و بنابراین برنامه هایی که 
انعطاف  لازم را در برابر تغییر مخاطبان نداشته باشند، 
موفقیت چندانی به دست نمی آورند. به عنوان مثال، 
در شرایط کنونی که ویروس کرونا تغییرات عمده ای 
را در انتظارات مخاطبان ایجاد کرده است، پافشاری 

بر فرایندهای قبلی، حاصلی نخواهد داشت.
انجام تحقیقات: هر اســتارتاپی باید قبل از تعیین 
قیمت محصولات و خدمات خود، تحقیقات جامعی 
را در مورد بــازاری که در آن فعالیت می کند، صنعت 
مورد نظر، تبلیغــات رقبا، رفتار مصرف کنندگان و ... 
انجام دهد تا بتواند در نحــوه قیمت گذاری عملکرد 
درستی داشته باشد. قیمت گذاری نیز یکی از مراحل 
بازاریابی است که اگر به درستی انجام نپذیرد، میزان 
فروش را پایین می آورد. بنابراین هر اســتارتاپی باید 
در فرایند بازاریابی خود، به طور مدام تحقیقات لازم 

را انجام دهد. 
ابزار کمک بصری: اســتفاده از نمودارها و تصاویر 

می تواند در جلب توجه مخاطبان بسیار مفید باشد، 
بنابراین بهتر است در طراحی برنامه های بازاریابی به 
ابزارهای کمک بصری نیز توجه داشــت و به فرایند 
جلب مخاطبان سرعت بخشید. بسیاری از مخاطبان، 
هنگامی که تبلیغ یک شرکت را  به صورت چاپی یا در 
فضای مجازی می بیننــد، ترجیح می دهند از طریق 
عکس هــا و نمودارها، به پیام آن پــی ببرند تا اینکه 

بخواهند یک متن طولانی را درباره آن بخوانند.

به خاطر ســپردن بودجه: اســتارتاپ ها باید در 
فرایند طراحی برنامه های بازاریابی، ارقام مربوط به 
بودجه خود را پیش چشم داشته باشند و با توجه به 
سرمایه ای که دارند، رویکرد بازاریابی را پیش ببرند. 
بر این اساس، باید بین برنامه های مالی و رویکردهای 
بازاریابی هم خوانی وجود داشته باشد و بدون توجه 
به روند مالی شرکت، به تدوین برنامه های بازاریابی 

پرداخته نشود.

برنامه فرانسه و انگلیس برای استارتاپ ها
تلاش اروپا برای نجات صنعت فناوری

 نمودار شماره یک: تأثیر ویروس کرونا بر کمپین های تبلیغاتی

به تأخیر انداختن 
 راه اندازی
 کمپین

 متوقف کردن
  کمپین

 در اواسط آن

تنظیم نوع استفاده از 
رسانه  یا تغییر بودجه در 

بین انواع رسانه ها

 لغو کامل کمپین
  قبل از 

راه اندازی

متوقف کردن تمام 
تلاش های جدید بازاریابی 

در سال جاری

راه اندازی کمپین های 
جدیدی که قبلا 

برنامه ریزی نشده بودند



این روزهــا هر جا که پا می گذاریــم، افرادی را 
می بینیم که از توســعه فردی حرف می زنند. 
توســعه فردی از آن ترکیب های عجیبی است 
که همه دربــاره اش صحبت می کنند اما تعداد 
کمی به طور دقیــق از آن باخبرند. در هر حال، 
توســعه فردی فرایندی ســاده و در عین حال 

پیچیده است.
توسعه فردی فرآیندی در جهت بهبود توانایی ها 
و قابلیت هاست. با توسعه فردی علاوه بر کشف 
استعداد ها و توانایی های فردی  خود، می توانید 
از پتانسیل هایتان اســتفاده حداکثری کنید. 
همچنین هدف از توسعه فردی یافتن روش های 
موثری برای زندگی بهتر است. با توسعه فردی 
»وقت طلاست«،  تنها یک مثل معروف نخواهد 
بود. توسعه فردی به شما کمک می کند تا دلیل 
حضور ویژگی های وجودی تــان را در زندگی 

بفهمید. 
در فرآیند توسعه فردی، شــما روی خودتان 

ســرمایه گذاری می کنیــد. در این 
نمی توانیــد  ســرمایه گذاری 

هیچ کسی را شریک کنید. 
فقط باید بــرای بهترین 

خود بودن تلاش کنید. 
برای اینکه بهترین 

باشید،  خودتان 
برنامه ریــزی 

 . می کنید

خـــودتان را با 
دیگـــران مقایســه 

نمی کنید. این رقابت تک 
نفره است. 

البتــه لازم به ذکر اســت نباید با 
خودتــان نامهربان باشــید و به 
خودتان ســخت بگیرید. در این 
صورت شکســت خواهید خورد و 
ممکن است افسرده شوید. توسعه 
فردی برای آرامش، بهبود روابط 
میان فردی و دستیابی به بهترین 
شرایط شغلی یا خانوادگی است.  
با برنامه ریــزی صحیح و پرورش 
استعدادها، شما در دنیای تاریک 

یا سردرگمی قرار ندارید.
تا به حال از خودتان پرســیده اید 
که هدف از حضور من در این دنیا 
چیست؟ رویایی داشــتید که به 
خاطر ترس از فقدان استعداد آن 
را کنار گذاشــته باشید؟ موقعیت 
شــغلی خوبی به شــما پیشنهاد 
شــده که آن را به اشتباه از دست 
داده باشید؟ آیا تا به حال پروژه ای 
را تنها به دلیــل خجالتی بودن یا 
عدم اعتماد به نفــس رد کرده اید؛ 
پروژه ای که توانایــی انجامش را 
داشــتید و به موقعیت بهتر شغلی 
منجــر می شــد؟ فرایند توســعه 
فردی برای آن اســت که خودتان 

را دوست داشــته باشــید. به خودتان سخت 
نگیرید. رویاهایتــان را نادیده نگیرید. ترس  را 
کنار بگذارید و از نظر جسمی و روحی سلامت 
باشید. با توســعه فردی روابط کاری، تحصیلی 
و خانوادگی تــان بهبود می یابــد. به طور کلی 
احســاس بهتری در زندگی خواهید داشــت. 
توســعه فردی به معنای جادویــی مثبت در 

زندگی شما نیست. 
به هر حال مشــکلات اقتصــادی، اجتماعی و 
سیاسی، در کنار مشکلات کاری و درگیری های 
خانوادگی در  زندگی مردم سراســر دنیا وجود 
دارد و هرکســی به نوعی با آن برخورد می کند، 
ولی اگر فردی پرورش درستی داشته باشد، نه 
پرورشی که والدین و مدرسه در سنین کودکی 

انجام داده اند، بلکه پرورشی که فرد، به تنهایی 
انجام داده اســت، از مشــکلات  به راحتی گذر 
می کند و بــا آمادگی کامل به جنگ بدبیاری ها 

می رود.
توســعه فردی که بیشــتر از آن برای توســعه 
شغلی و حرفه ای اســتفاده می کنند، فرایندی 
مستمر است. فرایند توســعه فردی به منظور 
ارزیابی نیازهای آموزشی افراد انجام می پذیرد. 
هر فردی برای رفع نیازهای آموزشی خود، باید 
برنامه ریزی صحیحی داشــته باشد. در مسیر 
توســعه فردی ابتدا باید خودتان را بشناسید. 
درون گرا هســتید یا برون گرا؟ آیا شــغل  مورد 
علاقه شما با شــخصیت تان تناقض دارد؟ اگر 
یک فرد درون گرا بخواهد شــغلی را دنبال کند 
که تنها از عهده یک شخص برون گرا بر می آید، 
چه خواهد شد؟ ممکن اســت فرد درون گرا را 
بابت رویایش مسخره یا قضاوت کنید، اما به یاد 
داشته باشید که انسان ها، به خاطر برخورداری 
از قدرت عقل و اختیار، توانایی انجام هر کاری را  

دارند. فقط کافی است نیازهایشان را بشناسند 
و در راســتای تغییر خود قدم بردارند. پس اگر 
شما فرد درون گرایی هستید که با وجود ترس 
از حضور در جمع، می خواهید سخنران باشید، 
رویایتــان را فراموش نکنید. با توســعه فردی  
خــود ابتدا درک کنید که آیا واقعا ســخنرانی، 
شغل رویایی شماست؟ آیا فارغ از درون گرایی، 
توانایی انجام آن را دارید؟ چه مهارت هایی برای 
دستیابی به شغل رویایی شــما لازم است؟ در 
هر مرحله از زندگی تان درباره خواسته هایتان 
تحقیق کنید. خوشــبختانه این روزها به لطف 
اینترنت و شبکه های اجتماعی، اطلاعات زیادی 

در دسترس عموم قرار دارد.
 از موهبتی که در اختیارتان است نهایت استفاده 

را ببرید و به یاد داشته باشید که بسیاری از افراد 
موفق دنیا در گذشــته برای به دســت آوردن 
اطلاعات مورد نیازشان زمان زیادی را از دست 
می دادند چون باید ســفرهای پر خطر را تجربه 

می کردند.
با بهره گیری از فرایند توسعه فردی، می توانید 
دربــاره دانش، عملکــرد یــا موفقیت هایتان 
بیندیشــید. همچنین برای ارتقا و پیشــرفت 
فردی، تحصیلی و آموزشــی خود برنامه ریزی 
داشــته باشید. فرصت را از دســت ندهید و در 
اولین قدم از توسعه فردی، برنامه روزانه داشته 

باشید.
هر روز صبح، پس از بیداری برنامه آن روز یا هر 
شب، قبل از خواب، برنامه روز بعد را یادداشت 
کنید. برای این کار می توانیــد از بولت ژورنال 
اســتفاده کنیــد. وقتی بولت ژورنال درســت 
کنید، از برنامه روزانه تان اطلاع پیدا می کنید و 
می توانید پیشرفت خود را در زمینه های مختلف 

بررسی کنید. 

این روزها که مردم سراسر دنیا به 
دلیل ویروس کشــنده کرونا، در خانه هایشان 
هستند، زمان بیشتری برای توسعه فردی است. 
یادگیری یک زبان جدید، آموزش مهارتی برای 
ارتقای شــغلی یا از دســت ندادن فرصت های 
شغلی و تنظیم برنامه ای غذایی برای سلامتی، 
نمونه های ساده ای از برنامه ریزی برای توسعه 

فردی هستند.
به بیان ساده تر، توسعه یا رشد فردی به معنای 
نیاز به رشــد و پیشرفت اســت. اگر بخواهید 
روزهایتان تکراری نشــود و شما هر روز انسان 
بهتری باشید تا به تکامل برسید؛ یعنی خواستار 
رشــد فردی هســتید. توســعه فردی، مسیر 
رسیدن به دستاوردهای جدید بوده و به کشف 

استعدادها و توانمندی های شخصی می انجامد. 
توســعه فردی هر اقدامی اســت که شما برای 

تغییر انجام می دهید.
دکارت می گوید: » می اندیشم، پس هستم.« ما 
هم برای توسعه فردی باید دلیل حضورمان در 
دنیا را بفهمیم. نقــاط قوت مان را تقویت کنیم 
و نقطه ضعف هایمان را از بیــن ببریم. با ایجاد 
روابــط صحیح و حضــور در رویدادهــا، نقاط 
تاریــک درونمان را پیدا می کنیــم. از طرفی با 
حضــور در رویدادها متوجه می شــویم تا چه 
اندازه از خواسته هایمان دور هستیم. با شرکت 
در رویداد ها، فرصتی برای یادگیری و پیشرفت 
می یابیــم. کلاس های آموزشــی را به چشــم 
کلاهبــرداری یا فرصتی بــرای پر کردن وقت 
عده ای بیکار نباید دید. کلاس های آموزشــی 
مختلف محلــی برای یادگیــری مهارت هایی 
هستند که اشخاص برای پیشــرفت و توسعه 
فردی به آن نیاز دارند. در رویدادها و کلاس های 
آموزشی با دیدگاه های مختلفی آشنا خواهید 
شد و از تجربه زیسته دیگران بهره مند می شویم. 
همواره چیزهایی در دنیا هست که ما نمی دانیم. 
همانطــور که هر چقدر کتــاب بخوانیم، فیلم، 
تئاتر یا نقاشــی ببینیم یا موسیقی بشنویم، 
کتاب های جدیــدی به بازار عرضه و 
فیلم ها و موسیقی های بیشتری 
تولیــد می شــوند. به همان 
اندازه نیز مهارت های نو، 
جای خود را در زندگی 
باز  انسان ها  روزمره 
برای  می کننــد. 
فردی،  توسعه 

بسیاری  دانســتن 
از ایــن مهارت ها لازم و 
ضروری است. در نتیجه اگر 
مشتاق یادگیری و توسعه خود 
باشــید، می توانیــد از کلاس های 
آموزشــی و رویدادهــا اســتفاده 
کنید. گفتیم که توســعه فردی به 
ارتباطات مناســب وابسته اســت. 
اگــر بــرای توســعه فــردی، به 
کلاس های آموزشی یا رویدادهای 
تخصصی بروید، ضرر نخواهیدکرد. 
شبکه سازی از اصول مهم در زندگی 
افراد است. حضور در رویدادها شبکه  
ارتباطی شما را تشــکیل می دهند 
و شــما می توانید با افرادی که شغل 
مرتبط با شــما را دارنــد در ارتباط 

باشید.
 همچنیــن از تجربه افــراد مختلف 
در زمینه کاری تان اســتفاده کنید. 
اگر پروژه ناتمامی داشــته باشــید 
که به تنهایــی توانایــی انجامش را 
ندارید، رویدادها فرصتی هســتند 
برای کشف اســتعداد های مختلف 
حرفه ای. از ســوی دیگر رویدادها یا 
کلاس هــای آموزشــی محلی برای 
ایجاد انگیزه در شــما هستند. وقتی 
کار خود را بــه بهترین نحــو انجام 
می دهید و دیگران شــما را تشویق 
می کنند، انگیزه می گیرید. حضور در 
جلسات تخصصی که مهمانان و سخنرانانش را 

می شناسید، دلیلی برای قوت قلب شما ست.
 همچنین آشــنایی با برخی  شرکت کنندگان 
که ممکن اســت افراد مشــهوری باشند،  برای 
انتخاب مسیر درست به شما انگیزه خواهد داد. 
با حضور در رویدادهای مختلف، ایده های نو در 
ذهنتان به وجود می آید کــه این خود نکته ای 
مثبت است. مهم ترین مسئله در توسعه فردی 
تصمیم آگاهانه اســت. وقتی خودآگاه شــما 
تصمیم درســتی بگیرد در ناخودآگاه شما نیز 
تاثیر می گذارد. در نتیجه نقش موثری در رشد 
شما خواهد داشت. کافی است گام نخست تغییر 
را بردارید و برای بهبود خویش، با اســتفاده از 

یادگیری مهارت های جدید آماده باشید.

سرمایه عاطفی ات را 
تقویت کن

همه مــا برای بهبــود کســب وکار، روابط 
خانوادگی و پیشرفت در زندگی شخصی مان 
به برنامه ای برای توسعه نیازمندیم؛ برنامه ای 
که ما را از کرختی دور کند. در حقیقت خوب 
می دانیم که مشکل اساسی ما انسان ها عدم 

برنامه ریزی صحیح است. 
هنگامی که داستان های مربوط به انسان های 
موفق را می خوانیم با خودمان می گوییم: » نه، 
من نمی توانم همانند آنها باشم.« در حالی که 
اینطور نیست. هر کسی می تواند موفق شود 
و در مسیر درست رسیدن به آرزوهایش قرار 
گیرد. مشــکل از جایی شــروع می شود که 
یادمان می رود فارغ از تمام تفاوت ها، اعم از 
ثروت، نژاد یا موقعیت جغرافیایی، انسانیم؛ 
آدم هایی که به واسطه عقل و شعور، همچنین 
قدرت انتخابمان از پس هر کاری بر می آییم. 
پس کافی اســت حصار تنبلــی، بدبینی، 
ناامیدی و هر چیزی که مانع از رشدمان شده 
را کنار بزنیم. کار راحتی به نظر نمی رســد، 
اما به سختی شکستن شاخ غول هم نیست. 
همانطور که بالزاک، نویســنده سرشناس 
فرانســوی گفته: »قدرت انسان چیزی جز 
ترکیب زمان و بردباری نیست.« پس بیایید 
صبور باشــیم.  از پوسته کودک ترسویی که 
نمی  خواهد راه رفتن را تجربه کند و دلش را 
به آغوش مادرش خوش کرده، بیرون بیاییم. 
برای این کار ابتدا بایســت ترس هایمان را 
بشناســیم. آنها را روی کاغذ بنویسیم و یک 
به یک محدودشان کنیم. اگر بتوانیم ترس ها 
را کاملا از بین ببریم، دیگر شکست معنایی 

نخواهد داشت.
محمت سمیح سویلمز، کارآفرین ترکیه ای 
در کتاب خود با نام »ســرمایه عاطفی«، از 
مدلی برای مدیریت ســازمان ها می گوید. 
این مدل ســرمایه عاطفی نام دارد. در واقع 
سرمایه عاطفی برای این به وجود می آید تا 
انسان ها را در مرکز قرار دهد. سرمایه عاطفی 
هر ســازمان با دیگری متفاوت خواهد بود؛ 
چراکه کارمندان، مدیران و دیگر افرادی که 
برای یک سازمان کار می کنند، ویژگی های 
منحصربه فردی دارند. همچنین اهداف هر 
ســازمان با دیگری متفاوت است در نتیجه 
علاوه بر ویژگی های شخصی، تخصص ها نیز 

فرق خواهند کرد. 
چیزی که قصد داریم بگوییم این اســت که 
ســرمایه عاطفی صرفا برای سازمان ها موثر 
نیست؛ می توانیم ســرمایه عاطفی را از بعد 

فردی بررسی کنیم.
برای توســعه فردی، روش هــای گوناگونی 
پیشــنهاد شــده اســت. یکی از مهم ترین 
قابلیت ها در توسعه فردی، ارتباطات است. 
جهــان روز به روز با شــبکه های اجتماعی و 
ابزارهای ارتباط جمعی احاطه می شود. پس 
اگر انسان ها در اجتماع نباشند یا راه و رسم 
ارتباط گرفتن را یاد نگیرند، قدرت بروز خود 

را پیدا نخواهند کرد.
 هرچنــد نمی تــوان تاثیــر جوامــع را در 
هویت بخشی به انســان ها نادیده گرفت؛ هر 
شخص موظف اســت قبل از ورود جامعه به 
دنیای خصوصی اش، توانمندی های خود را 
بشناسد. هر کسی که توانایی استفاده از ذهن 
خویش را داشته باشــد، می تواند از ویژگی 
فردیت بهره مند شود. با این همه، در جوامعی 
که تولد و حیات یک »فرد« امکان پذیر باشد، 
دستیابی به روشــی برای تغییر سرنوشت 
نیز میســر می شــود. در صورتی که بتوانیم 
ویژگی های فردی خود را کشف کنیم و آنها 
را پرورش دهیم، علاوه بر تغییر سرنوشتمان 
می توانیم عملکردمــان را در زندگی بهبود 

ببخشیم. 
بــرای کشــف اســتعدادهایمان لازم بــه 
خودشناســی و تحول در روند زندگی است. 
بدون برنامه ریزی و هدف گــذاری، زندگی 
کسل کننده ای خواهیم داشت. شاید تصور 
کنید هدفمندی تنها برای عده ای خاص لازم 
و ضروری است، اما هر کسی در هر زمینه ای 
می تواند با برنامه ریزی کیفیت زندگی اش را 
بهتر کند. بهترین روش برای بهبود کیفیت 
زندگی این اســت که اتوبیوگرافی بخوانید. 
سرگذشــت انســان هایی کــه در بدترین 
شرایط زندگی می کردند اما با هدف گذاری 
و برنامه ریــزی بــرای آینده، توانســتند از 
سخت ترین موانع عبور کنند، چراغ راه شما 
خواهد بــود. رویاهایتان را پــرورش دهید. 
مطمئن هســتم همه شما شــنیده اید که 
می گویند »غیرممکن، غیرممکن اســت«. 
محدودیتــی در رویاپردازی نیســت، ولی 
برای زندگی بهتر، باید رویاهایمان را عملی 
کنیم؛ کافی اســت قدم اول را برداریم. پس 
از آنکه راه های رسیدن به رویاهایمان را پیدا 
کردیم، آنها را بسنجیم. از شکست در مسیر 
پیش رو نباید ترسید. در راه توسعه فردی، هر 
شکست، تجربه ای ارزشمند است. روش های 
جایگزین بــرای تحقق اهدافتــان را دنبال 
کنید و صبور باشید. ذهن خود را برای انجام 
کارها آماده کنید. وقتی ذهن آماده ای داشته 
باشیم، دیگر نیازی به زنگ تلفن برای بیداری 
نیســت؛ هر روز در ســاعات ابتدایی صبح، 
فرمان بیدارباش از سوی مغز صادر می شود. 
در چنین شرایطی، ذهنتان برای شروع یک 
روز کاری مفید آمادگی کامل را دارد، اما اگر 
ذهنتان آماده نباشد، توانایی انجام کارها را 
نخواهید داشت. درســت همانطور که جان 
برگر می گوید: »وقتی ذهن آماده نیســت، 

دست هم نمی تواند طرحی را ترسیم کند.«

بیایید کمی در مورد توسعه فردی  باهم حرف بزنیم

رویایتان را فراموش نکنید

تا به حال 
از خودتان 

پرسیده اید که 
هدف از حضور 

من در این 
دنیا چیست؟ 

رویایی داشتید 
که به خاطر 

ترس از فقدان 
استعداد آن را 
کنار گذاشته 

باشید؟ 
موقعیت شغلی 

خوبی به شما 
پیشنهاد شده 

که آن را به 
اشتباه از دست 

داده باشید؟ 
آیا تا به حال 
پروژه ای را 

تنها به دلیل 
خجالتی بودن 

یا عدم 
اعتماد به نفس 

رد کرده اید

ستـــون
c o l u m n

گزارش
R e p o r t

نازنین تهرانی
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گراهام‌بل
وقتی دری بسته می شود، در دیگری باز می شود 
اما ما معمولا وقت خود را پشــت درهای بسته 

تلف می کنیم.

چگونه باید برنامه توسعه فردی  بنویسیم؟
 Individual برنامه توســعه فــردی یا همــان 
Development Plan  راهگشای مسیر حرفه ای 
شــما در زندگی کاری، تحصیلــی یا خانوادگی 
است. البته بیشــتر از هر چیزی، برنامه توسعه 
فردی در زمینه های مرتبط با شــغل افراد مورد 
اســتفاده قرار می گیرد. برنامه توســعه فردی 
همچون ابــزاری برای ارزیابــی موقعیت فعلی 
شما توســط خودتان است. با اســتفاده از این 
برنامه، نیازها، خواســته ها و دستاوردهای خود 
را مشــخص می کنید. به بیان بهتر، برنامه ای را 
ترسیم می کنید که در آن متوجه می شوید درکجا 
قرار داریــد و به کجا خواهید رســید. در برنامه 
توسعه فردی، شما مربی خودتان هستید. تمام 
مسئولیت های یادگیری برعهده  خود شماست. 
ابتدا خودتان را شناســایی می کنید و انگیزه های 
لازم بــرای یادگیری را به خود می دهید. ســپس 
موقعیت تان را در مقایسه با اهداف تان می سنجید. 
اهداف خود را براساس زمان طبقه بندی می کنید 
و ســپس نیازهای ضروری برای رشد هر هدف را 
می سنجید. برنامه توسعه فردی همانند یک فرآیند 
عملیاتی است. خودتان را در برنامه توسعه فردی 
کارمندی بدانید که برای کارمند دیگری)خودتان( 
برنامه پیشــرفت مهارت ها را چیده اســت. برای 
عملکردهایتان در ایــن فرایند زمان تعیین کنید. 
نیازهای آموزشی و پرورشــی تان را تامین کرده 
و سطح سواد احساســی تان را افزایش دهید. در 
فعالیت های سازمانی مشارکت کنید. نقاط قوت و 

ضعفتان را یادداشــت کرده و رفتارهایی که منجر 
به رشد می شود را عملی کنید.

از هزینه ها غافل نشوید. جدولی از هزینه های 
لازم برای هر اقدام عملیاتی آماده کنید؛ زمان 

نیز شامل هزینه ها می شود. 
همزمان با گذراندن دوره های آموزشــی، خود 
را به چالش بکشید و از مهارت هایی که در این 

دوره ها آموخته اید، نهایت استفاده را ببرید.
برای یادگیری انگیزه داشــته باشــید و ذهن 
خود را نسبت به ایده ها و تجارب باز نگه دارید. 
بر روند یادگیری نظارت کنید و خودتان را در 
هر مرحله بسنجید. برنامه توسعه فردی برای 
پیشرفت است؛ پس نترســید و ناامید نشوید. 
مثبت اندیشی و امیدواری از نکات اصلی فرایند 

برنامه توسعه فردی هستند. 
در جدول یا بولت ژورنال خود، اطلاعات فردی 
و نیازهایتان را یادداشــت کنید. این اطلاعات 
شــامل حوزه ها و زمینه هایی می شود که قصد 
دارید عملکرد، مهارت، دانش یا رفتارتان را در 
آن بهبود ببخشید. برای اینکه دچار سردرگمی 
نشوید، بهترین کار این است که تعداد حوزه هایی 
که قصد تحول در آنهــا را دارید، محدود کنید. 
متخصصان برنامه توســعه معتقدند بهتر است 
بیــش از 3حوزه را انتخاب نکنیــد. در غیر این 
صورت زمان کافی بــرای انجام کارها نخواهید 
داشــت و ناامید می شــوید.  در برنامه توسعه 
خود ابتــدا وضعیت تان را مشــخص کنید. در 

حال حاضر کجا قرار دارید؟ در مقابل این سوال 
وضعیت کنونی تان را شــرح دهید. با خودتان 
صادق باشید و از دیگران کمک بگیرید. همکاران 
شــما با بازخوردهایشــان اطلاعات مناسبی را 
در اختیارتان قرار خواهند داد. در ادامه مســیر 
نوشتن برنامه توسعه فردی بدانید که قرار است 
کجا بروید. به همین خاطر سوال بعدی در برنامه 
توسعه فردی این است: کجا می خواهم باشم؟ در 
جواب این سوال هدف نهایی یا وضعیت مطلوب 
خود را بنویسید. از شاخص های موفقیت غافل 
نشــوید. چه اقداماتی برای رســیدن به اهداف 
لازم دارید؟ مسیر یادگیریتان را اندازه بگیرید و 

تغییرات رفتاری تان را بسنجید. 
یک برنامه توسعه فردی خوب همانند هر برنامه 

دیگری، نیازمند عملیاتی برای انجام دادن است. 
در نتیجه اقداماتی که باید برای تحول و پیشرفت 
انجام دهید را در فرم برنامه ریزی تان بنویسید. 
از کمک گرفتن نترسید و با متخصصان مختلف 
مشورت کنید. با یادداشــت مجموعه کاملی از 
فعالیت ها و بایدها و نبایدها چگونگی دستیابی 
به اهداف را پیدا خواهید کرد. در برنامه توســعه 
فردی تان منابع مورد نیاز را از یاد نبرید و بودجه 
لازم برای هر فعالیــت را پیش بینی کنید. زمان 
شــروع و پایان هر اقدام را یادداشت کنید. برای 
خودتان سررســید زمانی در نظــر بگیرید. در 
نهایت، خودتان را تشــویق و تنبیه کنید. با این 
کار، علاوه بر ایجاد انگیزه، به ســرعت پیشرفت 

می کنید.

ابتدا خودتان 
را شناسایی 
می کنید و 
انگیزه های 
لازم برای 

یادگیری را به 
خود می دهید. 

سپس 
موقعیت تان 
را در مقایسه 
با اهداف تان 
می سنجید و 
اهداف خود را 
براساس زمان 

طبقه بندی 
می کنید

بیش از 3 حوزه را برای تغییر انتخاب نکنید



آیا زمان خواب زمستانی 
استارتاپ های گردشگری 

فرا رسیده است؟
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جان راسکین
بزرگ ترین پــاداش کار کردن برای هرکس، 
چیزی نیســت که به دســت مــی آورد بلکه 

تغییری است که در خودش رخ می دهد.

صنعت گردشگری و استارتاپ های فعال در این 
حوزه، شرایط خوبی را سپری نمی کنند، زیرا 
یکی از راه های قطعی برای جلوگیری از انتشار 
ویروس کرونا، طــرح فاصله گذاری اجتماعی 
است و این فاصله گذاری نیز به معنای کسادی 
بازار این اســتارتاپ ها خواهد بــود. اما نکته 
مهم این است که بســیاری از کسب وکارهای 
گردشــگری جهان، ایــن دوران را به معنای 
پایان خود در نظر نگرفته اند و هر یک با اتخاذ 
رویکردهایی خاص، ســعی در حفظ تجارت 
خــود دارند. در این میان، رویکرد اســتارتاپ 
GetYourGuide مبنی بر اتخاذ روش »خواب 
زمستانی« یک رویکرد جالب توجه است که در 

ادامه بیشتر درباره آن می خوانیم.
مدیرعامل اســتارتاپ GetYourGuide در 
مصاحبه ای که با رویترز داشته است، به اثرات 
کووید-10 روی صنعت گردشــگری و اتخاذ 
رویکرد خواب زمستانی می پردازد. به گفته او، 
این شرکت می خواهد وارد مود خواب زمستانی 
خود شــود، اما به این معنا نیست که سازوکار 
خود را رها کند، بلکه تلاش می کند با کار کردن 
روی فناوری، زیرساخت ها و عرضه محصولات، 
برنامه های خود را بــه جلو ببرد. تلاش آنها در 
حالت خواب زمستانی بیشتر به این دلیل است 
که پس از اینکه ویروس کرونا رخت بربست و 
اوضاع سفر و گردشــگری در جهان به حالت 
عادی خود بازگشــت، همــه چیزهای لازم را 
در اختیار داشــته و با آمادگی کامل کار خود 

را شروع کنند.
حال ســؤالی که مطرح می شود این است که 
آیا اســتارتاپ های حوزه گردشــگری برای 
باقــی ماندن در این بحــران باید همین طرح 
را دنبال کنند یا خیــر؟ در ادامه توصیه های 
3متخصص ســرمایه گذاری را در این زمینه با 
یکدیگر می خوانیم. تمرکز این متخصصان نیز 
بر رویکرد خواب زمستانی است، اما هر یک از 
آنها دستورالعمل های خاصی را در این شرایط 
پیشنهاد می کنند که این دستورالعمل ها شامل 
تنظیم هزینه ها، قطــع کارهای غیرضروری و 

انجام حداقل کار ممکن، می شوند.
 تنظیم ساختار هزینه به منظور بهبود 

دسترسی نقدی
بــه عقیــده Christian Saller، شــریک 
 HV عمومــی صنــدوق   ســرمایه گذاری 
Holtzbrinck Ventures، در شــرایط فعلی 
بسیاری از استارتاپ های حوزه گردشگری تا 
حدی به خواب زمســتانی فرو می روند و این 
امر طبیعی اســت؛ چراکه برای هر یک از این 
مشاغل یک کاهش 50 درصدی اتفاق افتاده 
اســت و حتی در هفته های اخیر این میزان از 
کاهش به 80 تا 90 درصد نیز رســیده  و همه 
این استارتاپ ها نیز در حال تنظیم و برنامه ریزی 
عملکرد خود هســتند. ایــن برنامه ریزی نیز 
بیشــتر در زمینه هزینه های تبلیغاتی، IT و 

کارکنان است.
این متخصص سرمایه گذاری به استارتاپ های 
فعال در حوزه گردشــگری توصیه می کند که 
ساختار هزینه خود را به گونه ای تنظیم کنند 
که بتوانند در نیمه دوم ســال 2021 به پول 
نقد دسترسی داشته باشــند؛ چراکه ممکن 
اســت احتمال جذب بودجــه خارجی برای 
این شرکت ها، زمان طولانی تری طول بکشد 
و بر این اســاس، یکی از راهکارهای اصلی که 
در این خواب زمســتانی باید در پیش بگیرند، 
برنامه ریزی هزینه ها به منظور حفظ پول نقد 

در سال های آینده است.
 برای زنده ماندن، همه چیز را قطع کنید

توصیــه Erik Blachford یکــی دیگــر از 
متخصصان سرمایه گذاری نیز بر این نکته مهم 
 استوار است که اســتارتاپ های گردشگری، 
برای باقی ماندن در شرایط بحرانی کنونی، باید 
کار خود را قطع کند. به عقیده او هر استارتاپی 
که در این حــوزه فعالیت می کند، همین حالا 
باید وارد خواب زمســتانی خود شود، چراکه 
در شــرایط فعلی، نباید به رشد فکر کرد، بلکه 
تنها راهکاری که باید روی آن تمرکز داشــت، 
زنده ماندن اســت. بر این اساس، شرکت های 
گردشــگری باید تمام فعالیت هــای خود را، 
غیر از آنچه که برای زنده نگه داشــتن شرکت 
ضروری اســت، قطع کرده و خواب زمستانی 

خود را شروع کنند.
 حداقل کارایی مناســب خود را انجام 

دهید
توصیــه Fritz Demopoulos، بنیانگــذار 
Queen’s Road Capital به استارتاپ های 
گردشــگری این است که در شــرایط فعلی و 
هنگامی که در خواب زمستانی هستند، حداقل 
کاری را که می توانند برای بهبود تجارت خود 
انجام دهند، در پیش بگیرند. متمرکز شــدن 
روی بهبود فرایند ساختمان ها، ارتقای تجربه 
کاربر و بالا بردن ویژگی  های پیش بینی شده 
محصولات از این دســت عملکردها محسوب 
می شوند، یعنی در پیش گرفتن فرایندی که 
در صورت بهتر شدن شرایط، امکان حرکت را 

برای آنها به وجود بیاورد.
به گفته این متخصص ســرمایه گذاری، بهتر 
است شــرکت های گردشگری به یک بازبینی 
کلی نسبت به سازوکار خود پرداخته و حداقل 
میزان کارایی شــان را در بخش های مختلف 
کسب وکار مانند محصولات، کارمندان، فضا 
و ســرمایه گذاری پیدا کننــد و در ادامه برای 
پیشرفت بخش مورد نظر برنامه ریزی داشته 

باشند. 

B i o g r a p h y

گزارش
R e p o r t

یلدا احمدی مقدم

 ریتش آگاروال 27 ساله؛زاغه نشین 500 میلیون دلاری 
سلطان اتاق های دنیا

ریتش نام اویو 
را به این دلیل 

برای اتاق ها 
انتخاب کرد که 

تداعی کننده 
حس 

»همچون 
خانه خودتان« 

است. به  این 
معنی که 
اگرچه در 

جایی ارزان 
ساکن هستید، 
اما قرار نیست 

خدمات 
نامطلوب 

دریافت کنید 
و باید حس 

کنید در خانه 
خود هستید 

و آن حس 
راحتی که 
هرکس در 

خانه خود دارد 
را بتواند در 

مکان دیگری 
هم تجربه کند

 

ریتش آگاروال، متولد 16 نوامبر 1993 در شهرســتان کوتاک 
در ایالت اوریســا هند است. او تحصیلات خود را در استان محل 
سکونت خود گذراند.  از خانواده متوسط طبقه مرواری است که 
در ایالت اوریسا ساکن اند. خانواده وی پیشینه تجارت دارند. با این 
حال، قبل از اینکه میلیونر شود، از نظر مالی شرایط مالی خوبی 
نداشــتند. با این حال، خانواده همیشه از او حمایت می کرد که 
باعث شد تا امروز او تبدیل به چنین فرد موفقی شود و همیشه به 
هر تصمیمی که می گرفت، اعتماد داشتند. او به عنوان بنیانگذار 
ارُاول، شناخته می شود؛ اولین شرکتی که تأسیس کرد  که بعدا 

تبدیل به اتاق های اویو شد. ملیت وی هندی است.
ریتش آگاروال در 18 سالگی از منطقه ادیشا رایگادا وب سایتی 
را طراحی کرد کــه در آن اطلاعات مربوط به فهرســت و رزرو 
اقامتگاه هــا و هتل ها را قرار می داد. ریتش زمانی قصد شــرکت 
در آزمون مهندســی داشــت اما هیچ وقت به دانشگاه نرفت. در 
حال حاضر در میان شــاخص ترین و ثروتمندترین بنیانگذاران 

استارتاپ های دنیای امروز قرار دارد.
در طی روزهایی که در رایگادا بود، همه چیز برایش سرگرم کننده 
بود، اما کارهایش نسبت به سایر بچه ها غیرمتعارف بود. او عاشق 
کامپیوتر بــود و زمان طولانی با کامپیوتر کار می کرد. دوســت 
داشــت هرچیزی را درباره کامپیوتر بداند تــا بتواند چیزهای 
جدیدی یاد بگیــرد. در همان زمان متوجه علاقه اش به نرم افزار 
شد. هرچه بیشــتر با آن آشنا می شد، اشتیاق دانستنش هر روز 
بیشتر و بیشتر می شــد. برخی از زبان های برنامه نویسی اصلی 
مانند پاسکالو بیسیک را آموخت. جالب اینکه او از 8 سالگی شروع 
به کدنویســی کرد، پس، نرم افزار عشق اولش شد. با رسیدن به 
کلاس دهم به این نتیجه رســید که قصد دارد با برنامه نویســی 

زندگی خود را بگذراند.
در 17 سالگی، ریتش ســفر کارآفرینی خود را آغاز کرد. ارُاول را 
به عنوان یک شرکت محدود خصوصی، در سال 2012 راه اندازی 
کرد. این اولین اســتارتاپ او بود. شــرکت ارُاول برای مشتریان 
طراحی شــد تا از این پلتفرم برای رزرو مکان های ارزان قیمت 

استفاده کنند. 
در 19 سالگی سفر کردن را آغاز کرد. به هر مکانی که برای اسکان 
مســافران وجود داشــت، می رفت. هر روز با مسافران ساکن در 
این اماکن ارتباط داشــت و با آنها صحبت می کرد و از تجربیات 
و انتظارات آنها از مکانی که ساکن بودند، می آموخت. با این کار 
می توانست از تمام مواردی که یک مسافر از محل اقامتش انتظار 
دارد، آگاه شــود، همچون نحوه پذیرایی، برخورد کارکنان، ارائه 
خدمات بهداشتی، نحوه ارائه وعده های غذایی و حتی وعده های 
مخصوص هر کشــور، شهر، منطقه برای آشنایی با فرهنگ آنها. 
این کار باعث می شــدکه با افراد مختلف و نگرش ها، انتظارات و 
نیازهای متفاوت آشنا شود و اینچنین شد که در سال 2013 ایده 
اتاق های اویو را با هدف اســکان ارزان قیمت و استاندارد اجرایی 

کرد تا این کار نقطه اصلی کسب وکارش شود.
باتوجه  به پلتفرم اطلاعات در تحقیقات نیویورک تایمز که حاصل 
 اطلاعات درباره شرکت ها بود، اتاق های اویو، شرکت یونیکورن 
استارتاپ بعدی است که نیازهای مشتری را مطابق با بودجه آنها 

برآورده می کند.
در اواخر ســال 2011، ریتش با اشتیاق زیاد نسبت به راه اندازی 
ایده های نو و خاص به دهلی نقل مکان کرد و همزمان برای آزمون 
اس ایِ تی )SAT( که آزمون ورود به دانشگاه در آمریکا ست، آماده 
می شد تا برای مطالعات بیشتر به آمریکا برود. اما خوشبختانه یا 
متأســفانه هرگز در این آزمون شرکت نکرد. او وقت خود را فقط 
صرف خواندن درباره کارآفرینان، استارتاپ ها، تجارت و به ویژه 
AIRBNB )وبگاهی برای کرایه مکان های اقامتی( نمی کرد. ریتش 
به دانشکده آموزشی لندن در دانشکده اقتصاد هند پیوست، اما 
3 روز بیشــتر نتوانست در کلاس ها شرکت کند چون اشتیاقش 
به ماجراجویی فراتر از آن چیزی بود کــه بتواند در یک محیط 
آموزشــی قرار گیرد و وقت خود را صرف مطالبــی کند که در 

دانشگاه ها می آموزند. 
ریتش همیشــه کمبود وجود هتل، اتاق و اقامتگاه هایی با ارائه 
امکانات مناســب و در عین حال مقرون به صرفه و برآورده کردن 
نیازهای اساسی مسافران را احساس می کرد. با بهره گیری از این 
فرصت، اولین سرمایه گذاری خود را در سال 2012 آغاز کرد و آن 
را شرکت ارُاول نامید. این شتاب دهنده در حوزه خواب و صبحانه 

در سراسر هند فعالیت می کرد.
 Venture ســوی  از   2012 ســپتامبر  در   ایــده اش 
Nursery  و برنامــه شــتاب دهنده پذیرفته شــد و بعدا یکی از 
برندگان برنامه Thiel Fellowship در سال 2013 شد. او علاقه 
Thief Fel�  خود را دنبال کرد و در همان زمــان، ایده خود را در

lowship که یک برنامه دوساله است، ارائه داد و موفق شد تا در 
میان 10سرمایه گذار برتر قرار گیرد و 100هزار دلار از پیتر تیل، 
بنیانگذار پی پال و ســرمایه گذار اولیه فیس بوک دریافت کند. 
اعتماد به نفس این ســرمایه گذار جدید موجب شــد فعالیتش 
را هدفمندتــر و منظم تر دنبال کند، اما به نظر می رســید برای 
پیشرفت در کســب وکار مدرن دنیای امروز هنوز کافی نیست و 

راه دشواری پیش رو دارد.
ریتش متوجه شد که مهم ترین موضوع  حین مسافرت، پیدا کردن 
یک هتل خوب، مناســب و مقرون به صرفه برای اقامت است. اما 
باز هم مثل همیشه اکثر افراد در مکان هایی اسکان می یابند که 
شلوغ، بی نظم، غذاهایی با کیفیت پایین، محل نامناسب خواب، 
فاقد خدمات بهداشتی، سرویس دهی نامناسب کارکنان هستند، 

فقط به این دلیل که قیمتشــان ارزان اســت. او تصمیم گرفت 
انجمن اجتماعی آنلاین را ایجاد کند و اطلاعات لازم درباره همه 

مکان های خوب را در یک پلتفرم جمع آوری کند. 
ریتش درباره مدل جدید کســب وکار در ایــن انجمن مطلب 
می نوشــت. نام اویو را به این دلیل برای اتاق ها انتخاب کرد که 
تداعی کننده حس »همچون خانه خودتان« است. به  این معنی 
که اگرچه در جایی ارزان ساکن هستید، اما قرار نیست خدمات 
نامطلوب دریافت کنید و باید حس کنید در خانه خود هســتید 
و آن حس راحتی کــه هرکس در خانه خــود دارد را بتواند در 
مکان دیگری هم تجربه کند. تنها هدفش تحقق ایده ســاخت 
بزرگ ترین اتاق های زنجیره ای کارآمد، مدرن با استانداردهای 
تعیین شده برای هرکس با هر میزان بودجه بود. اکنون اتاق های 

اویو بزرگ ترین سرمایه گذاری در هند و خارج از هند هستند.
او همچنیــن کتابــی بــه نــام »Kaleidoscope« )به معنی 
تغییرپذیربــودن و زیبابینی اســت که هدف اصلــی ریتش از 
احداث این اتاق ها بود( نوشت که جزو 25 داستان کوتاه، برنده 
جایزه شد و از بین چندین داستان که در مسابقه آنلاین از طریق 
SpringTide کاندیدا شــده بودند، انتخاب شد. به غیر از این، او 
عاشق مسافرت رفتن و ســفرهای طولانی جاده ای برای کسب 

تجربه است و اوقات بیکاری علاقه دارد بسکتبال بازی کند.
آگاروال، پورتال اقامــت مقرون به صرفــه و ارزان را برای رزرو 
هتل های ارزان و بزرگ راه اندازی کرد. تا ســپتامبر 2018، این 
شــرکت تا یک میلیارد دلار افزایش بودجه داشــت. در ژوئیه 
ســال 2019 گزارش شــد که او 2 میلیارد دلار سهام شرکت را 

خریده  و سهامش را 3برابر کرده است. 
طبق فهرست هورون ریچ، ارزش خالص ثروت او در سال 2020، 
به میزان 1.1میلیارد دلار )7253 کرور( تخمین زده شده است. 
در حال حاضر این شرکت طبق آخرین دور بودجه، 10 میلیارد 

دلار ارزش دارد. 
بنیانگذار و مدیرعامــل، ریتش آگاروال، از طریق هلدینگ های 
مهمان پذیر در ســال 2019، مبلغ 2 میلیارد دلار در دور اول و 
سرمایه گذاری مدیریت اولیه را در دور دوم با حمایت از بانک های 
جهانی و شرکای مالی وی کسب کرد و مشمول مصوبات نظارتی 

و سهامدار شد.
شرکای سرمایه گذاری لایت اسپید و Sequoia India، حامیان 
اولیه اویو، بخشــی از هلدینگ خود را برای کمک به بنیانگذار 
جهت افزایش سهامش فروختند. در ســال 2019، اویو درآمد 
951 میلیون دلاری خود را ثبت کرد؛ ۴.5 برابر افزایش در سال 

در مقایسه با 211 میلیون دلار  در سال اول.
اویو به دلیل شــباهت هایش بــا WeWork، توجه ویژه ای را در 
موقعیت استارتاپ های سافت بانک به خود جلب کرده است. هر 
دو سعی در تغییر کسب و کار سنتی املاک و مستغلات مبتنی  بر 

فناوری دارند. هر دو بنیانگذاران جوان کاریزماتیک اند.
او هم اکنون در سن 2۴ ســالگی بزرگ ترین تاجر هند و دارای 

جوایز ملی و بین المللی زیادی است.
جوایزی که دریافت کرده است، عبارتند از:

 جایزه »under 30 30« از مجله فوربس در بخش فناوری 
مصرف کننده

 از ســوی TATA First Dot به عنوان 50 کارآفرین برتر در 
سال 2013 انتخاب شد که این جوایز را NEN اعطا می کند.

 جایزه عالی کارآفرینی TiE�Lumis در سال 2014
 جایزه کارآفرین جوان جهان تجارت

 جایزه استارتاپ ET سال 2018
 قرار گرفتن بین 8 نفراز جوان ترین مؤسسان استارتاپ 

سال 2013
 جوایز جهانی کارآفرینان دانشجویی

  برنده جایزه جهانی کارآفرینی دانشجویان
ارزش خالص مالی او در مارس 2017 برای اتاق های اویو نزدیک 

به 500 میلیون دلار بود.

 حقایق جالب درباره ریتش آگاروال
او جایزه کارآفرین جوان دنیای تجارت را در سال2015 دریافت 
کرد. او دائما در لیست 10 کارآفرین برتر هند در فهرست های 

مختلف قرار دارد. نخستین فرد هندی است که موفق به دریافت 
بورس تحصیلی Thiel شد.

وقتی 20 ســاله بود، اویو را تأســیس کرد. امروز، اویو با سرعت 
به ســمت یکی از بزرگ ترین هتل های زنجیره ای جهان پیش 

می رود.

 ویژگی های اتاق های اویو
اتاق های اویو )به سبک اویو( به اتاق ها و هتل های اویو معروفند؛ 
زنجیره ای از هتل ها، خانه ها، اتاق ها و فضاهای زندگی اجاره ای 
راحت و امن که به ســرعت در سراسر دنیا در حال رشد هستند. 
این اســتارتاپ در ســطح جهان با هزاران هتــل، خانه ها با نام 
خانه های تعطیلات و میلیون ها اتاق در صدها شهر هند، مالزی، 
امارات، نپال، چین، برزیــل، مکزیک، انگلیس، فیلیپین، ژاپن، 
عربستان سعودی، ســریلانکا، اندونزی، ویتنام، ایالات متحده 
و بســیاری از کشورهای دیگر گســترش یافت. اولین هتل در 
سال 2013 در گورگان واقع در ایالت هاریانا افتتاح شد. اما الان 
در 800 شهر با بیش از 23هزار هتل و 850هزار اتاق و ۴6هزار 

خانه تعطیلات تأسیس شده اند.
مدل کسب وکار »اتاق های اویو« مبتنی  بر مدل تجمیعی هتل 
اســت که به مشــتریان کمک می کند تا با بودجه کم، اتاقی با 
امکانات خوب با قیمت 999روپیه با استفاده از اپلیکیشن رزرو 
کنند. مهم ترین ویژگی و شعارشان این است که امکانات مشابه 
و همان خدمات عالی که در اتاق های گران ارائه می شــود را با 

قیمت مناسب به شما ارائه می دهند.
آنها درآمدشــان را از طریق کمیسیون های هتل های ارزان 
و مقرون به صرفــه تأمین می کنند. مدل کسب وکارشــان، 
شبکه ای از این نوع هتل ها با این برند است و البته متفاوت از 
سایر عملکرد و برنامه هتل ها ست. این اتاق ها دارای کیفیت، 
استاندارد، اینترنت، صبحانه  و کلیه خدمات پشتیبانی اما با 

قیمت مناسب هستند که به مشتریان ارائه می شود.
این اتاق ها همیشــه ارزان نیستند اما تخفیف های خوبی دارند. 
مالک، اتاق را برای اویو رزرو می کند و قیمت توافق شــده برای 
مدت تعیین شده را دریافت می کند. در این مدل کسب وکار حق 
بهره مندی از برند و لیسانس را دریافت می کنند. آنها اطمینان 
می یابند که متضرر نمی شــوند و در عین حال درآمد هم کسب 
می کنند و از سوی برند اویو هم حمایت می شوند و مهم تر اینکه 
با برنــد اویو فعالیت می کنند. رزرو هتــل برای زوج های مجرد 
همیشه دردسرســاز اســت اما در هتل های اویو این کار کاملا 
قانونی اســت. در اتاق ها دوربین مخفی وجــود ندارد و این هم 

مزیت دیگری است.
اویو با هتل ها بــرای ارائه تجربه مشــابه در پذیرش مهمان در 
شــهرهای مختلف همکاری می کند. اندکی پس از راه اندازی 
شرکت ارُاول، ریتش آگاروال بخشــی از کمک هزینه را از پیتر 
تیل دریافت کرد. در حــال حاضر، اویو بیش از 17هزار کارمند 
در ســطح جهان دارد که از این تعداد تقریبا 8هزار نفر در هند و 
آسیای جنوبی هســتند. هتل ها و خانه های اویو به عنوان یک 
هتل زنجیره ای تمام عیار شناخته می شــوند. این شرکت ادعا 
می کند سیســتم مدیریت کمک هزینه بــر فعالیت ها و تجربه 
مشــتری و همچنین ایجاد حدود یک میلیون فرصت شــغلی 
فقــط در هند و جنوب آســیا برای ســرمایه گذاری در هزینه 
سرمایه ای)capex(، نظارت می کند. اویو همچنین 26 موسسه 
آموزشی را برای علاقه مندان به این کسب وکار در سرتاسر هند 

راه اندازی کرده است.
از دیــدگاه بنیانگــذار اویو، صبــر در نظم اســت. آگاروال در 
مصاحبه ای اظهار داشــت که شرکت وی مفاهیم جدیدی را به 
کار برده است که نیاز به طرز فکر نوین دارد. او مخصوصا از اهداف 

بلندپروازانه دفاع می کند.
او اظهار می کند امیدوارم مدیــران اویو اهداف بلندپروازانه 
داشــته باشند و خودشــان باید همچون مســیر جهت دار 
برای سایر مدیران باشند. ســهامداران اویو اظهار می کنند 
که از دیدگاه خودشــان برنامه مناسب و درخور توجهی به 
کسب وکارشان دارند و طبق برنامه کاری شان به فعالیتشان 

ادامه می دهند.

پادکست این صفحه 
را اینجا بشنوید



گزارش
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ستـــون
C o l o u m n

راهنمای‌بیکار‌نماندن
‌در‌روزهای‌بحرانی

خودتان را به صندلی 
کارتان  بچسبانید

حتما شــما هم این روزها، مدام نام کســانی را 
می شــنوید که کارشان را از دســت داده اند، یا 
خبرهایی را پیگیری می کنید که از تعدیل نیرو 
در ســازمان های مختلف حکایت می کنند. اما 
واقعیت این است که با وجود تغییراتی که کرونا 
بر وضعیت کسب و کارها تحمیل کرده، هنوز هم 
بیکار شدن و البته بیکار ماندن، اتفاقی نیست که 
پایش به هر خانه ای باز شود. از دست دادن کار، 
اتفاقی است که ممکن است برای شما هم بیفتد، 
اما اگر به نکاتی که در ادامه آورده ایم توجه کنید، 
احتمال دور ماندنتان از قافله کار کمتر می شود. 
یادتان نرود که حتی در روزهای بالا رفتن آمار 
بیکارها، بسیاری از افراد روزهایشان را پشت میز 
کارشــان می گذرانند. پس سعی کنید که شما 
هم یکی از همان نیروهای مشغول به کار باشید.

‌‌انعطاف‌پذیر‌باشید
ممکن است شرایط تازه تغییراتی را در وضعیت 
کار شــما ایجاد کرده باشد. شاید تعدیل شدن 
همکارانتان مســئولیت هایتان را بیشتر کرده 
یا تغییر پروژه های شــرکت نوع کار شما را هم 
تغییر داده باشد. تا زمان طی شدن این بحران، 
با انعطاف پذیری بیشــتری کار کنید و با درک 
تغییر شرایط سازمان، احتمال وارد شدنتان به 
لیست نیروهای مازاد را پایین بیاورید. گسترش 
توانایی هــا و باز بودن در برابــر تغییرات کاری، 
می تواند اعتبار شما را در محل کارتان بالا ببرد و 

احتمال تعدیل شدنتان را کمتر کند.
‌‌بازیکن‌یک‌تیم‌باشید

ممکن اســت همکارانتان به خاطر بیماری یا 
شرایط خاص دیگر، دورکار شده باشند و بخشی 
از مسئولیت های دفتر کار به دوش شما افتاده 
باشد. سعی کنید احساس همدلی تان را تقویت 
کنید و بپذیرید که بازیکن یک تیم هستید، نه 
یک کارمند تنها که مسئولیت های مشخص و 
مجزایی دارد. باور کنید این روزها زمان خوبی 
برای مقایســه خود با دیگران نیست. دست از 
مقایســه خودتان با همکاران دیگــر بردارید و 
تنها به فکر حفظ جایگاه خودتان باشید. یادتان 
نرود که ممکن است شما هم یک روز به خاطر 
شرایط مشابهی وضعیت همکاران دیگرتان را 

تجربه کنید.
‌‌به‌وضعیت‌خانه‌سر‌و‌سامان‌دهید

ااگر والد باشــید، تغییرات این روزها می تواند 
وضعیت زندگی تان را دســتخوش آشــفتگی 
کــرده و بر کارتان هم ســایه بیندازد. ســعی 
کنید با برنامه ریزی درســت و کمک گرفتن از 
اطرافیانتان، ترکش هایی که زندگی شــخصی 
به کارتــان می زند را کمتر کنید. کمک گرفتن 
از اعضای خانواده، اســتخدام پرستار با کمک 
موسســات معتبر، همکاری با همسرتان برای 
تقسیم وظایف و مسئولیت ها، از جمله راه هایی 
هستند که به کاهش فشــار روانی شما در این 
شــرایط کمک می کنند. حتمــا خودتان هم 
خوب می دانید که کارفرما، بیشتر از هر چیزی 
به دریافــت نتیجه دلخواه فکــر می کند. پس 
شــرایط  تان را به شکلی تنظیم کنید که امکان 

برآورده کردن انتظار او را داشته باشید.
‌‌هزینه‌های‌اضافی‌را‌کم‌کنید

شاید شرایط فعلی کار بر درآمد شما تاثیر منفی 
گذاشته باشد و شاید کسب و  کارتان هم درمعرض 
خطر باشد. ســعی کنید پیش بینی های لازم 
برای روزهای ســخت را در برنامه داشته باشید 
تا نگرانی های اقتصــادی بهره وری تان را پایین 
نیاورد و کارتان را با مشــکلات تــازه ای روبه رو 
نکند. امنیت اقتصادی، فشاری را که بر روان شما 
تحمیل می شود، کمتر کرده و تمرکزتان در زمان 
انجام کارهایتان را بالا می برد. پس سعی کنید که 
هزینه ها را مدیریت کنید و تا مدتی هزینه سربار 

دیگری را به جیب تان تحمیل نکنید.
‌‌کارمند‌نمونه‌باشید

اغلب ســازمان ها حتی در شرایط سخت هم با 
توجه به نیاز اعلام مدیرانشان تصمیم به تعدیل 
یا تمدید قرارداد نیروها می گیرند. سعی کنید در 
واحد کاری تان، مهره ارزشــمند و تاثیر گذاری 
باشــید؛ مهره ای که به لحاظ رفتار سازمانی و 
مهارت ها، غیرقابــل جایگزین و کلیدی به نظر 
می رسد. اگر شما یک عنصر غیرقابل جایگزین 
باشید، بعید است که در روزهای سخت کاری هم 
مجموعه تصمیم به خالی کردن جای تان بگیرد.

‌‌شبکه‌سازی‌کنید
سعی کنید حتی در همین روزهایی که مشغول 
انجام دادن کارتان هســتید، بــه فرصت های 
جایگزین فکر کنیــد. افزایــش تعاملات تان 
در لینکدین و شــبکه های اجتماعی دیگر، به 
شما برای روبه رو شــدن با آدم های تازه و ایجاد 
فرصت های تازه کمک می کند. شبکه سازی و 
حضور حقیقی و مجازی در جمع آدم های مرتبط 
با تخصص تان، احتمال بیکار ماندن تان در صورت 
تعدیل احتمالی را پایین می آورد. پس خودتان 
و توانایی هایتان را به آدم های دیگر معرفی کنید 

و به دنبال فرصت های تازه باشید.
‌‌مهارت‌های‌تازه‌یاد‌بگیرید

ممکن است تا امروز همه چیز خوب پیش رفته 
باشد، اما شاید دانش شما برای فردا کافی نباشد. 
سعی کنید هر روز وقت مشخصی را به مطالعه و 
یادگیری مهارت های تازه اختصاص دهید. دانش 
کاری تان را به روز نگه دارید و با این کار زمینه را 
برای تبدیل شدن به مهره کلیدی فراهم کنید. 
یادتــان نرود که حتی در روزهای ســخت هم 
جایی برای فعالیت افــراد توانمند و متخصص 

پیدا می شود. 
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اریسون سووت ماردن
میزان بزرگی و موفقیت هر فرد بستگی به این 
دارد که تا چه حد می تواند همه نیروهای خود 

را در یک کانال بریزد.

سبک زندگی
L i f e S t y l e

چند پیشنهاد متفاوت برای کتاب خواندن
تختخواب مرا مرتب نکن!

‌عکس‌ها‌درباره‌درد‌دیگران‌دروغ‌می‌گویند
سوزان سانتاگ، نویسنده، نظریه پرداز ادبی و فعال سیاسی آمریکایی 
که در مورد عکاســی، فرهنگ و رســانه، ایدز و بیماری، حقوق بشر  و 
کمونیســم و ایدئولوژی چپ مقالات متعددی نوشته است، در »نظر 
به درد دیگران« مواضع ویرجینیا وولف در عکاسی را نشانه می گیرد. 
او دیدگاه ولف دربــاره اثرگذارترین عکس هایی که فجایع را به تصویر 
کشــیده اند، نقد می کند و رازهایی را در مورد دلایل و رویه عکاسی از 

فجایع با خواننده به اشتراک می گذارد.
سانتاگ معتقد است »وقتی ســوژه ناظر دردِ انسان های دیگر است، 
دیگر هیچ »ما«یی را نباید مســلم گرفت.« و همین جمله او تصویری 
دقیق از آنچه که در این کتاب می گذرد را به نمایش می گذارد. سوزان 
سانتاگ در »نظر به درد دیگران« درباره هنر »رسانه ای« و درک انسان 
از تصاویر امــروز جنگ و فاجعه صحبت می کند. او از تاثیر عکس ها بر 
دیدگاه عموم و رفتارشــان در برابر یک موضوع صحبت می کند و باور 
خود در مورد اثرگذاری عکس ها بر وقایع و فجایع بعدی را شرح می دهد. 
سانتاگ با کمک گرفتن از نمونه های تاریخی، عکس ها را روایت های 

دستکاری شده برای جهت دادن به باور عمومی معرفی می کند.
انتشارات گمان این کتاب را به بهای ۲۵ هزار تومان و با ترجمه احسان 

کیانی خواه منتشر کرده است.

‌‌‌اول‌تختخوابت‌را‌مرتب‌کن،‌بعد‌دنیا‌را‌تغییر‌بده
ویلیام اچ مک ریون، دریاسالار بازنشسته نیروی دریایی آمریکا برخلاف 
کسانی که به دنبال جا به جا کردن سنگ های بزرگ هستند، می گوید 
برای تغییر زندگی مان، باید سراغ چیزهای کوچکی برویم؛ چیزهایی 
به کوچکی مرتب کردن تختخوابمان، پس برای برداشتن اولین قدم در 

مسیر تغییر دادن جهان، اول تختخوابتان را مرتب کنید.
مک ریون در ســخنرانی خود در جشــن دانش آموختگی دانشگاه 
تگــزاس، دیدگاهش در مورد تغییر دادن دنیا را اینطور بیان می کند: 
»امشب تقریبا 8هزار دانشــجو از دانشــگاه تگزاس فارغ التحصیل 
می شوند. نیمی از آمریکایی ها در زندگی شان با 10هزار انسان روبه رو 
می شوند. تعداد خیلی زیادی است! ولی اگر هر کدام از شما تنها زندگی 
10 انسان را تغییر داده باشید و هر کدام از این نفرات هم زندگی 10 
نفر دیگر را تغییر داده باشند –فقط 10 نفر- در این صورت در ۵نسل 
دانشجویان سال ۲01۴ این دانشگاه زندگی 800میلیون نفر را تغییر 
خواهند داد، ولی تغییر دنیا می تواند در هر جایی و توســط هر کسی 

اتفاق بیفتد.«
این کتاب را انتشارات کوله پشتی به قیمت 1۵ هزار تومان و با ترجمه 
حسین گازر به بازار نشر عرضه کرده و نسخه صوتی آن را هم می توانید 

با صدای میلاد فتوحی در اپلیکیشن طاقچه گوش کنید.

‌‌از‌این‌نردبان‌شکسته‌بالا‌نروید
کیت پین در کتاب نردبان شکسته، یک تحقیق جامعه شناسانه را درباره 
تاثیر نابرابری اقتصادی-اجتماعی بر طرز فکر انسان و زندگی شان شرح 
می دهد. او می گوید نابرابری نظام به شــیوه ای نظام مند، احساسات و 
رفتارهایمان را قالب بندی کرده و میــل به قربانی کردن آینده امن را 

برایمان لذت بخش کرده است.
از نظر پین، نابرابری ما را از هم جدا می کند و حتی دربرابر یکدیگر قرار 
می دهد و در عین حال همین نابرابری ما را مضطرب کرده و ســلامت 
جســم و روانمان را تحت تاثیر قرار می دهــد. او توضیح می دهد که 
»نابرابری با انسان امروزی چه می کند« و برخی از دلایل افتادنمان به 

این دام را بررسی می کند.
کیت پین می گوید: »در نظر سنجی که به تازگی در میان آمریکایی های زیر 
30 سال انجام شده، نیمی از افراد گفته اند که »رویای آمریکایی مرده است!« 

و یکی از اهداف مهم این کتاب، فهم کامل و دقیق همین موضوع است.
او در این کتاب برخی از دلایل افزایش این نابرابری در جهان مدرن را 
شرح می دهد و با توجه به نتایج پژوهش های انجام شده و البته با نگاهی 

به زندگی گذشته انسان ها، موضوع را کالبدشکافی می کند.
این کتاب را که در 9 فصل نوشــته شده، نشر میلکان با ترجمه سمانه 

پرهیزکاری و به قیمت ۴0 هزار تومان منتشر کرده است.

قلدری در محــل کار می تواند بر همه جنبه های 
زندگی تان تاثیر بگذارد. به یاد آوردن رفتارهای 
قلدرمآبانه رئیس یا همکارانتان، می تواند شروعی 
پر اســترس برای یک روز به ظاهر عادی باشد و 
درگیر شدن با این رفتارها، بر تمام لحظات روز شما 
سایه می اندازد. اگر با یک قلدر در محیط کارتان 
طرف باشید، نه تنها انجام درست وظایف کاری و 
پیشرفت کردن برایتان به یک رویا تبدیل می شود، 
بلکه اضطراب پایش را به زندگی تان باز می کند و 
آرامش به رویایی دور از دسترس تبدیل می شود.

‌شما‌هم‌یکی‌از‌قربانیان‌هستید؟
همه آدم ها به یک شــکل قلدری در محل کار را 
تجربه نمی کنند. درست است که قلدری معمولا 
در قالب کلمات یا تماس های جسمی خود را نشان 
می دهد، اما همیشــه نمی توانید آن را به دیگران 
نشــان دهید یا حتی به شکلی قابل درک، آزاری 
که دیده اید را برای شــان توضیح دهید. همکار یا 

رئیس قلدر شما می تواند:
شما را مسخره کند

بــا راهنمایی های اشــتباه در کارتــان اختلال 
ایجاد کند

بدون دلیل با مرخصی هایی که حق تان اســت، 
مخالفت کند

با جملات آزار دهنده یا تحقیر آمیز آرامش شــما 
را برهم بزند

بیش از اندازه بر فعالیت شــما در ساعات کاری 
نظارت کند

بیش از اندازه و بی رحمانه شما را نقد کند
به حریم خصوصی شما وارد شود یا جنسیت تان 

را به ابزاری برای آزار تبدیل کند.

‌رفتار‌سازمانی‌را‌با‌قلدری‌اشتباه‌نگیرید
نقد کــردن و کنترل کردن فعالیت ها، همیشــه 
به معنای قلدری کردن نیســت. شــما در زمان 
فعالیت تان، مســئولیت های متعددی را بر عهده 
دارید و نظارت مدیران بالادســتی، به انجام بهتر 
این مسئولیت ها منجر می شود. از طرف دیگر قرار 
نیست کارهای شما همیشــه بی اشتباه و کامل 
باشند و قطعا نقد درست به بهبود وضعیت کاری 

شما کمک زیادی می کند.
اما وقتی کــه تحقیــر و بهانه جویــی در لباس 
نقد کردن خود را نشــان می دهــد و بدون دلیل 
یا بدون انتظار رســیدن به نتیجــه بهتر، تنها به 
ایراد گیری بسنده می شود، می توانید بگویید که 

با یک رئیس قلدر طرف هستید.

‌چه‌زمانی‌بایــد‌این‌آزار‌را‌به‌گوش‌دیگران‌
برسانید؟

گاهی وقت ها احساس می کنید همه چیز درست 
پیش نمی رود؛ می دانید که یک جای کار می لنگد 
اما نمی توانید نشانه های مورد قلدری واقع شدن 
را درست شناســایی کنید و آنها را با دیگران به 
اشتراک بگذارید. قلدری در محل کار می  تواند به 

این شیوه ها بروز پیدا کند:
قلــدری‌کلامی: تمســخر، تحقیر، شــوخی 
آزاردهنده، بیان شایعات، سوء استفاده کلامی و 

آزار جنسی کلامی
تهدید کــردن،  قلــدری‌وحشــت‌آفرین: 
محروم کــردن از امکانــات یــا دسترســی ها و 

مسئولیت ها، جاسوسی، نقض حریم خصوصی
قلدری‌کاری: ایرادگیری بی دلیل، ســرزنش 
بی جهــت، خرابکاری کردن یــا دخالت مخرب، 
سرقت کار یا ایده ها، به نام خود زدن تلاش های 

فرد
قلدری‌تنبیهی: اتهــام زدن، ایجاد محرومیت 
بیشــتر، تهدید به کم کــردن مســئولیت ها یا 

پایین آوردن رتبه کاری
قلدری‌سازمانی: اضافه کاری اجباری، سپردن 
مســئولیت های زیاد بدون توجه بــه توان فرد و 

توازن در محل کار، انتظارات غیرواقعی از فرد

‌قلدری‌کاری‌چه‌تاثیری‌بر‌فعالیت‌هایتان‌
می‌گذارد؟

بررسی هایی که در دوره های مختلف انجام شده، 
نشان داده که نه تنها مردها، که زن ها هم ممکن 
اســت در محل کارشــان رفتار قلدرمآبانه را به 
نمایش بگذارند. اما به باور پژوهشــگران، هر دو 
گروه بیشتر در برابر زن ها قلدری می کند تا مردها. 
این رفتاها، در نهایت فعالیت های کاری قربانی و 
البته وضعیت سلامت جسم و روان او را تحت تاثیر 
می گذارد. اگر شما مورد قلدری قرار بگیرید، بعید 

نیست که این اتفاقات را تجربه کنید:
بهره وری تان هر روز پایین تر می آید

بیشتر مرخصی می گیرید یا غیبت می کنید
اعتمادتان به همکارانتان کمتر می شود

دلتان برای کار نمی ســوزد و وفاداری تان کمتر 
می شود.

‌چه‌باید‌کرد؟
وقتی با قلدری مواجه می شوید، ممکن است این 
راز آزار دهنده را تا مدت هــا در دلتان نگه دارید. 
شاید احساس کنید که کســی حرف تان را باور 
نمی کند یا اینکــه تصور کنید با افشــاي رفتار 
قلدرمآبانه رئیس تان موقعیت کاری شما به خطر 

می افتد. اگر شما هم قربانی هستید:
قدم‌اول:‌به خودتان بگویید که مقصر نیســتید. 
به دنبال رفتاری که به این وضعیت منجر شــده 
باشد، نگردید و فکر نکنید که خودتان سررشته 
همه آزاری هستید که می بینید. شما تنها قربانی 
قلدری نیست و مطمئن باشــید که تنها قربانی 

آزارگرتان هم نیستید.

قدم‌دوم:‌همه چیز را بنویسید. از زمان مشاهده 
رفتار گرفته تا نوع آن را یادداشــت کنید و حتی 
اگــر آدم هایی در کنارتــان بوده اند، نــام آنها را 
هم بنویســید تا وقت بیان موضوع بتوانید روی 

کمکشان حساب کنید.
قدم‌سوم: اگر آزارگر ســندی را به جا گذاشته، 
آن را حفظ کنید. یک پیامک، صدای ضبط شده، 
ایمیل و هــر چیز دیگری که قلــدری او را ثابت 
می کند، نگه دارید. این سندها حرف های شما را 

از ادعاهای احساسی فراتر نشان می دهند.
قدم‌چهارم: این راز را در دلتــان نگه ندارید. با 
فردی که به او اعتماد دارید، در این مورد صحبت 
کنید و برای جلب حمایــت آدم های تاثیرگذار 
تلاش کنید. شــما باید بــه شــبکه ای از افراد 
تاثیرگذار متصل شــوید تا توانایی پایان دادن به 

این چرخه آزاردهنده را داشته باشید.
قدم‌پنجم: با قلدری مقابله کنید. با آرامش و ادب 
اما قاطعانه و مستقیم از فرد مقابل بخواهید که به 
رفتارهای آزاردهنده اش پایان دهد. شما بیشتر 
از هر کســی وظیفه دارید این چرخه معیوب را 

قطع کنید.
قدم‌ششم:‌قوانین سازمانی را بخوانید. آیا حجم 
کاری که به شما محول شــده با شرح شغل تان 
همخوانی ندارد؟ آیا ســاعات کار مورد انتظار از 
شما بیشتر از چیزی نیســت که در تعهدتان به 

سازمان اعلام کرده اید؟
قدم‌هفتم:‌راز را فاش کنید. با یک فرد تاثیرگذار 
و البته مورد اعتمــاد در این مورد صحبت کنید. 
اگر لازم است از یک مشاور کمک بگیرید تا راهی 

مناسب برای بیان اتفاقات را پیدا کنید.
قدم‌هشتم: اگر شما آزار ندیده اید اما شاهد آزار 
بوده اید هم باید به 7نکته پیشــین رجوع کنید. 
شما باید شنونده خوبی باشید و به طرف مقابلتان 
اطمینان دهیــد که در این مســیر از او حمایت 

می کنید.

بررسی هایی 
که در دوره های 

مختلف انجام 
شده، نشان داده 
که نه تنها مردها، 

که زن ها هم 
ممکن است در 
محل کارشان 

رفتار قلدرمآبانه 
را به نمایش 

بگذارند. اما به باور 
پژوهشگران، هر 

دو گروه بیشتر در 
برابر زن ها قلدری 

می کند تا مردها

برای پایان دادن به قلدری، اول باید آن را خوب بشناسید

رفتار سازمانی را با قلدری اشتباه نگیرید
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 فناوری 
  E-Learning

مورد اقبال 
عمومی تری 

از سوی 
مردم جهان 
قرار گرفته  و 

بنابراین فرصت 
خوبی برای 

استارتاپ هایی 
که در این 

حوزه فعالیت 
می کنند، 

فرارسیده تا در 
یک بازار انبوه، 

روند کاری خود 
را پیش ببرند  

انگلیسی ها با سهم 28 درصدی، پیشرو در آموزش الکترونیک

شیوع ویروس کرونا، لزوم ایجاد فرایندهای آنلاین 
در بخش آموزش را بیش از پیش نشــان می دهد. 
در همین زمان که شــما مشــغول خواندن این 
گزارش هســتید، تعامل های آموزشی زیادی در 
سراسر جهان، به صورت آنلاین، در حال رخ دادن 
است. بر همین اساس، با توجه به اهمیت فناوری 
E-Learning در جهان امروز، در ادامه به معرفی 
استارتاپ های پیشــرو اروپایی می پردازیم که با 
تمرکز بر این شــیوه آموزشــی، به دنبال ارتقای 
فرایندهــای آموزشــی و حتی تغییــر الگوهای 

یادگیری هستند.

 آموزش آنلاین؛ نیاز امروز
در سال های اخیر بسیاری از مردم جهان شروع به 
استفاده از خدمات آموزش الکترونیکی کرده اند که 
این امر به دلیل مزایای عمده ای است که این شیوه 
از آموزش دارد. انسان ها، با استفاده از این رویکرد 
نوآورانه، می توانند در هر کجای دنیا که باشــند، 
تنها به شرط داشتن اینترنت، در حوزه های مورد 
علاقه خود آموزش ببینند؛ ضمن اینکه وقت آنها 
نیز برای خودشــان بوده و می توانند برنامه ریزی 
بهتری برای اســتفاده از زمان آزاد خود داشــته 
باشند. همچنین دیگر نیازی نیست که به صورت 
روزانه به مراکز آموزشی و تحصیلی بروند، بلکه از 
طریق کامپیوترهای خود می توانند این فرایند را 
در منزل  خود هم انجام دهند، یا اینکه دیگر قرار 
نیست برای شــرکت در یک کلاس، صبح زود از 
خواب بیدار شــوند، یا برای شرکت در کلاس ها 
به دنبال پرســتار بچه باشــند و ... . از مزایای این 
شیوه آموزشــی هر اندازه که بگوییم کم گفتیم، 
امــا فراموش نکنیم که ما در حال ســپری کردن 
یــک دوران بحرانی هســتیم و مهم ترین مزیتی 
که شــیوه آموزش آنلاین می تواند برای ما داشته 
باشــد، رعایت فاصله گذاری اجتماعی و در عین 
حال بهره مند شدن از فضای کلاس های آموزشی 
اســت. از این نظر نیز فناوری  E-Learning مورد 

اقبال عمومی تری از سوی مردم جهان قرار گرفته  
و بنابراین فرصت خوبی برای استارتاپ هایی که 
در این حوزه فعالیت می کنند، فرا رسیده است تا 

در یک بازار انبوه، روند کاری خود را پیش ببرند.

 ســهم 28 درصــدی انگلیــس از بازار 
E-Learning اروپا

طبق آماری که در سال 2019 ارائه شده است، بازار 
آموزش الکترونیک به طور سالانه 7.6 درصد رشد 
دارد که البته این میزان رشد در شرایط کنونی، به 
احتمال زیاد افزایش پیدا خواهد کرد. بنابراین باید 
بگوییم که این فناوری جایگاه خود را در میان مردم 
جهان پیدا کرده  و استارتاپ های زیادی نیز در این 
زمینه فعالیت خود را آغاز کرده اند. کشور انگلیس 
با داشتن 28 درصد از سهم بازار اروپا، پیشروترین 
کشور در بخش E-Learning در این قاره محسوب 
می شــود و آلمان نیز در بین کشورهای اروپایی، 
جایگاه دوم را دارد. یکی از دلایلی که برای رشــد 
این فناوری در انگلیس ذکر می شود، سیاست های 
دولت است که دانشجویان را به داشتن ابزارهای 
دیجیتال و فرایند شخصی سازی آموزش، ترغیب 
می کند. با توجه به اینکه اروپا پتانسیل بسیار بالایی 
در زمینه رشد بازار آموزش آنلاین دارد، در ادامه 
به معرفی 5 استارتاپ مطرح اروپایی در این حوزه 

می پردازیم.

Aula تجربه جذاب دیجیتال با 
اســتارتاپ انگلیســی Aula که در ســال 2016 
راه اندازی شده است، در قالب یک پلتفرم ارتباطی، 
امکان تعامل بین مربیان و یادگیرندگان را فراهم 
می کند و کاربــران می توانند با اســتفاده از این 
پلتفرم، جزوات خود را به اشــتراک گذاشته، در 
بحث های کلاسی شــرکت کرده و سؤالات مورد 
نظر خود را مطــرح کنند و در قالــب یک رابطه 
تعاملی با اســتادان و معلمان خود وارد گفت وگو 
شوند. استفاده از Aula این امکان را برای دانشگاه ها 
فراهم می کند که تجربه دیجیتالی جذاب تری را 

برای دانشجویان فراهم کنند.
از ســوی دیگر، یکی از نــکات جالب توجهی که 
درباره این اســتارتاپ و شاید تمام استارتاپ های 
حــوزه  E-Learning صــدق می کنــد، کاهش 

هزینه های آموزشی است که به عنوان یک شاخصه 
جذاب برای یادگیرندگان مطرح می شود.

 استارتاپی برای غیر دانشگاهیان
استارتاپ انگلیسی دیگری که در زمینه آموزش 
آنلاین فعالیت می کند، WhiteHat اســت که در 
سال 2016 راه اندازی شده. این استارتاپ آموزش 
باکیفیت به جوانان را در دستور کار خود قرار داده  تا 
به آنها در فرایند یافتن یک شغل مناسب و مطابق با 
مهارت شان، کمک کند. هدف اصلی این استارتاپ 
توانمندسازی استعداد هایی است که به رغم اینکه 
از دانشــگاه فارغ التحصیل نشده اند، اما می توانند 
با کســب مهارت های کیفی، مشــاغل عالی را به 

دست بیاورند.
بر این اســاس، مهم ترین فراینــدی که در روند 
آموزشــی این اســتارتاپ وجــود دارد، رقابت با 
دانشــگاه های برتر جهت تربیت افرادی اســت 
که اگرچه به دانشــگاه نمی رونــد، اما در صورت 
فراگیری آموزش های لازم و کاربردی، می توانند 
به مشاغل متناسب با مهارتی که کسب کرده اند، 

دست پیدا کنند.

 LearnLife بــه دنبال تغییــر در الگوهای 
یادگیری

استارتاپ اســپانیایی LearnLife بر اساس ایجاد 
الگوهای جدید یادگیری شکل گرفته  و به دنبال 
این است که آغازگر تغییراتی مثبت در فرایندهای 
آموزشی باشد. این اســتارتاپ که در سال 2017 
راه اندازی شده ، بر لزوم بازنگری الگوهای یادگیری 
تأکید کرده و با توجه به پیشرفت فناوری دیجیتال، 
دریچه های تازه ای را به سوی آموزش الکترونیکی 
باز می کند. به طور کلی در فرایند شــکل گیری و 
روند اجرایی این استارتاپ می توان گفت گروهی 
از همکاران جهانی گرد هــم آمده اند تا ایده های 
خود را در زمینــه آموزش الکترونیک پیاده کرده 
و روندهای پیشــرفته تری را بــه منظور آموزش 

دانش آموزان اجرا کنند.

  یک اســتارتاپ آموزش آنلاین در حوزه 
پزشکی

اســتارتاپ هلندی LeQuest به منظور استفاده 

از آموزش آنلاین، زمینه تخصصی تری را انتخاب 
کرده و حوزه پزشکی را مد نظر قرار داده است. به 
این صورت که آموزش های خود را به پزشــکان 
متخصص ارائه داده و نحوه اســتفاده از وســایل 
پزشکی را به صورت آنلاین به آنها آموزش می دهد. 
هدف عمده این اســتارتاپ، ارتقا  بخشــیدن به 
کیفیت خدمات درمانی است و از طریق آموزش 
به جامعه متخصصان حوزه پزشکی، فعالیت خود 

را پی می گیرد.
همچنین این اســتارتاپ در صورت کامل شدن 
فراینــد آموزشــی و تأییــد یادگیری توســط 
کارآموزان، گواهینامه تسلط بر دستگاه مذکور را 

نیز به آنها اعطا  می کند. 
دلیل شکل گرفتن ایده آموزش در حوزه پزشکی، 
پیشرفت دستگاه های پزشکی بود، به این صورت 
که فعالان این حوزه در مواردی قادر به اســتفاده 
از این دســتگاه ها نبودند و بنابراین شکل گیری 
اســتارتاپی که جدیدترین دســتگاه های حوزه 
پزشکی را شناســایی کرده و نحوه کاربرد آنها را 
به صورت آنلاین در اختیار جامعه پزشــکان قرار 
دهد، ایده کارآمدی محسوب می شد که از طریق 

LeQuest پیگیری شد.

 یادگیــری مشــارکتی بــا اســتارتاپ
360Learning 

از جمله استارتاپ های قدیمی تری که در زمینه 
آموزش آنلاین در ســال  2010 شــکل گرفت، 
استارتاپ فرانســوی 360Learning است که با 
ارائه یک بستر مشارکتی آنلاین، این امکان را برای 
کاربران فراهم می کند که متناسب با نیازهای خود، 
دوره های آموزشی آنلاین را بگذرانند. همچنین 
کاربــران می توانند با اســتفاده از قالب های وب 
که در ایــن پلتفرم وجود دارند، بدون هیچ فرایند 
پیچیده و ســختی، دوره های آموزشــی و انواع 
مختلفی از آزمون ها و ابزارهای ارزیابی را به صورت 

شخصی شده، ایجاد کنند.
مهم تریــن نکته ای کــه در فراینــد برنامه های 
آموزشــی این پلتفرم وجود دارد، بحث یادگیری 
مشارکتی است، چراکه اساس فلسفه آنها بر این 
اصل استوار است که تیم های یادگیری می توانند 

در کنار هم رشد کرده و سریع تر آموزش ببینند.

مسئولیت اجتماعی رویکردی است که در دوران 
بحرانی کنونی به شدت نیاز به آن احساس می شود 
و کشورهای جهان نیز برای مقابله با شیوع ویروس 
کرونا، ســعی در ایفای این نقش دارند. در همین 
راستا باید از کشور استونی یاد کنیم که به عنوان 
یکی از  کشور های پیشرو در فرایند آموزشی اروپا به 
شمار می رود. این کشور بر نقش اجتماعی خود در 
مقابل یک بحران عمومی تأکید کرده و با اعلام اینکه 
تمام ابزارهای آموزشی دیجیتال خود را در طول این 
بحران، به منظور پشتیبانی از سیستم های آموزشی 
دیگر کشورها، به اشتراک می گذارد، حمایت خود 
را از مــردم جهان در مقابل ایــن بحران همه گیر 

نشان داده است.
ابزارهای دیجیتال آموزشی که این کشور در اختیار 
سایر کشورها قرار می دهد، شامل استارتاپ های 
درخشــان آن مانند math 99 در زمینه آموزش 
آنلاین می شــوند. این اقدام در عین حال که یک 
عکس العمل دوستانه و حمایتی را نشان می دهد، 
رویکرد هوشــمندانه این کشــور را نیز منعکس 
می کند؛ زیرا در این صورت، اســتارتاپ های فعال 
در حوزه آموزش دیجیتال این کشــور در معرض 

دید بین المللی قرار گرفته و بیش از پیش شناخته 
خواهند شد.

مدارس کشــور اســتونی نیز مانند بســیاری از 
کشورهای جهان، به دلیل شــیوع ویروس کرونا 
تعطیل شــده اند و بر همین اســاس نیز آموزش 
و یادگیــری در محیط هــای آموزشــی آن بــه 
 صورت آنلاین انجام می شــود. در همین راســتا 
Mart Laidmets، دبیــر کل وزارت آمــوزش و 
تحقیقات اســتونی اعلام کرده اســت که اگرچه 
آموزش دیجیتال در شرایط عادی چالش برانگیز 
اســت، اما در طول شــیوع کووید-19 این شیوه 
آموزشــی تنها گزینه است. به همین دلیل نیز در 
کشور اســتونی با اســتفاده از فناوری اطلاعات و 
ارتباطات )ICT( به راه حل هایی می پردازند که از 

روند آموزش از راه دور پشتیبانی می کنند.
 Laidmets در همین زمینــه اذعان کرد که ارائه 
آموزش برای یک جامعه پایدار ضروری است و از 
این رو ما آماده هستیم تا بهترین روش ها و راه حل ها 
را با دیگر کشــورهای نیازمنــد در این زمینه، به 
اشتراک بگذاریم. به نظر می رسد که لزوم استفاده از 
آموزش دیجیتال در بین کشورهای جهان بیشتر از 

گذشته خود را نشان می دهد و در واقع ویروس کرونا 
باعث شده است که کشورهای جهان متوجه این 
بخش از فناوری شوند. بر همین اساس نیز رویکرد 
کشوری مانند استونی که از جمله کشورهای پیشرو 
در زمینه دیجیتال محسوب می شود، می تواند در 
رشد استارتاپ های دیجیتال مؤثر واقع شده و در 

عین حال، نیاز کنونی جوامع را پاسخ دهد. تعطیلی 
مدارس، دانشگاه ها و سایر محیط های آموزشی، 
نمی تواند منجر به تعطیلی فرایند آموزش شود و 
در این میان، کسب وکارهایی که در زمینه آموزش 
آنلاین فعال هســتند، کمک شــایانی به فرایند 

آموزشی جهان خواهند کرد.

استونی‌ابزارهای‌آموزش‌دیجیتال‌را‌به‌اشتراک‌می‌گذارد

گــزارش
R e p o r t

فهیمه خراسانی

 

در پی تعطیلی بسیاری از مدارس در کشورهای 
آســیا، دانش آموزان نیاز مبرمی به شیوه های 
آموزشــی آنلاین پیدا کرده اند و از این منظر 
می توان گفت شــیوع ویروس کرونا فرصت 
بسیار خوبی را برای اســتارتاپ های آسیایی 
که در حوزه آموزش آنلاین فعالیت می کنند، 
فراهم کرده است. در کشورهایی مانند هند، 
چیــن، هنگ کنگ و به طور گســترده ای در 
منطقه آسیا، تغییر عمده ای در روند آموزشی 
ایجاد شــده و ثبت نام دیجیتال برای آموزش 
آنلاین افزایش پیدا کرده است. همچنین این 
شرایط می تواند یک فرصت بسیار مغتنم برای 
استارتاپ های فعال در حوزه edtech محسوب 
شود تا نظر سرمایه گذاران را نیز به سوی خود 
جلب کرده و کســب وکار خود را گســترش 
دهند. در ادامه با معرفی برخی از استارتاپ های 
آســیایی که در حوزه آموزش آنلاین فعالیت 
می کنند، روند رشد این کســب وکارها را در 
حوزه آموزش الکترونیک به روایت آمار و ارقام 

نشان می دهیم.
  اپیدمی تعطیلی مدارس

از جملــه دلایل عمده ای که منجر به رشــد 
استارتاپ های این حوزه شده است، تعطیلی 
مدارس است به طوری که بسیاری از مدارس 
در چین و دیگر کشــورهای آسیایی تعطیل 
شده اند و بر این اســاس، دانش آموزان زیادی 
مجبور به تحصیل در خانه هستند. خانواده ها 
نیز برای تداوم تحصیل فرزندان خود، به اهمیت 
آموزش آنلاین پی برده و از پلتفرم های فعال 
در این زمینه استقبال زیادی نشان داده اند. به 
گزارش یونسکو از 16 مارس، 776.7 میلیون 
مدرسه در سراســر جهان تعطیل شده اند و 
از 5 مارس نیز پیش از تعطیل شــدن مدارس 
اروپایی و آمریکایی، 300میلیون دانش آموز، 
در درجه اول در چین، تحت تأثیر این تعطیلی 

قرار گرفته اند.
  اختلال در Yuanfudao به دلیل ترافیک 

کاربران
میزان تقاضا برای استفاده از خدمات آموزشی 
آنلاین در کشورهای آسیا بسیار بالا بوده است، 
به طوری که ماه گذشــته ســرویس یکی از 
شــرکت های چینی فعال در این حوزه، به نام 
Yuanfudao، به دنبال روی آوردن 5میلیون 
نفر برای استفاده از خدمات آن، دچار اختلال 
دو ســاعته شــد. در همین راســتا بنیانگذار 
اســتارتاپ هنگ کنگی Snapask نیز اذعان 
کرد که والدین در این دوران نسبت به آموزش 

فرزندان خود متمرکزتر و فعال تر شده اند.
  افزایــش 60 درصــدی کاربران یک 

استارتاپ هندی
بر این اســاس روند صعودی اســتارتاپ های 
این حوزه در آســیا کاملا مشهود بوده است. 
استارتاپ هندی Byju’s که ارزشی معادل 8 
میلیارد دلار دارد، اعلام کرده است که تعداد 
دانش آموزانــی که از محصولاتش اســتفاده 
می کنند، 60 درصد افزایش یافته است. با توجه 
به اینکه این استارتاپ امکان دسترسی رایگان 
را برای دانش آموزان ایجاد کرده، میزان اقبال 
کاربران برای آن بیشتر شده است؛ ضمن اینکه 
در پایان سال گذشته نیز این شرکت 40میلیون 
دانش آموز داشت که از سیستم عامل های آن 

استفاده می کردند.
GSX افزایش 92 درصدی کاربران  

میزان مشارکت یادگیرندگان استارتاپ چینی 
GSX نیز در ابتدای ســال 92 درصد افزایش 
داشته اســت. ضمن اینکه این شرکت در ماه 
گذشته نیز از 15 میلیون ثبت نام در دوره های 
آنلاین رایگان خود خبر داد. به نظر می رســد 
رویکرد استارتاپ های آموزش آنلاین در آسیا 
نیــز در افزایش شــرکت کنندگان آنها تأثیر 
گذاشته اســت، زیرا این شرکت ها با توجه به 
افزایش نیاز مخاطبان خود، امکان دسترسی 
رایگان به پلتفرم های آموزشی را برای کاربران 
فراهم کرده اند که ایــن رویکرد در دراز مدت 
باعــث بالاتر رفتن ارزش این اســتارتاپ ها و 

افزایش سهم آنها در بازار خواهد شد.
  جذب سرمایه 35 میلیون دلاری برای 

یک استارتاپ هنگ کنگی
همانطور که گفته شــد، رشــد قابل توجهی 
که اســتارتاپ های حوزه آموزش آنلاین در 
پی شــیوع کرونا داشــته اند، در جلب توجه 
سرمایه گذاران به این حوزه تأثیر زیادی داشته 
 و ارزش سهام این شــرکت ها به مقدار زیادی 
افزایش پیدا کرده است. در همین راستا جا دارد 
بار دیگر از استارتاپ هنگ کنگی Snapask نیز 
یاد کنیم که به دنبال افزایش ثبت نام هایی که 
ماه های ژانویه و فوریه داشت، ماه گذشته موفق 

به جذب 35میلیون دلار سرمایه شده است.
  کرونا، روند رشــد آموزش دیجیتال را 

تسریع کرده است
استارتاپ چینی  Ai English که دانش آموزان 
چینی را با معلمان انگلیسی زبان در استرالیا 
پیوند می دهد نیز از دیگر اســتارتاپ هایی 
اســت که در پی شــیوع ویروس کرونا رشد 
چشمگیری داشته است؛ به طوری که میزان 
ثبت نام های این شــرکت 33 درصد رشد را 
نشان می دهد و از 30 هزار دانش آموز در پایان 
ســال 2019 به 40 هزار دانش آموز در اوایل 
مارس رسیده اســت. به گفته Li Kang مدیر 
اجرایی این استارتاپ، آموزش آنلاین، آینده  
آموزشی جهان است و حتی اگر ویروس کرونا 
نیز وجود نداشت، این اتفاق تا چند سال دیگر 
تحقق پیدا می کــرد،  اما ویروس مذکور این 

فرایند را تسریع کرده است.

 فرصتی برای 
 استارتاپ های آسیایی 

edtech در حوزه

C o l u m n

استارتاپ های جهان
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ستــــون

هلن کلر
زیباترین چیزهای جهان قابل دیدن و لمس 
کردن نیســت، بلکــه باید با قلب تــان آن را 

حس کنید.

W o r l d S t a r t u p s
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نسخه دیجیتال 
شنبه را با تخفیف 
از شاپ شنبه تهیه 

کنید

5

8

عکس: مریم سعیدپور / شنبه

6

خداحافظ بانک سنتی
ثروت آفرینی کارآفرینان غزه سلام چلنجر بانک

از زباله های زیتون

جهت ثبت نام به سایت 
ایوند مراجعه کنید

27آذرماه
ورزشگاه 12 هزارنفری آزادی

یلدای
کارآفرینان 

استارتاپی ایران

نفت خامی که نمی توان به راحتی تحریمش کرد. این جمله  ها را حسین خسروی، 

هم بنیانگذار ویکست با قاطعیت در مورد محتوا می گوید؛ کسی که سابقه  گروهش در حوزه 

محتوا به بیش از 25 سال می رسد. به زعم خسروی، در ایران از بازار بزرگ محتوا غفلت شده 

است؛ بازاری که تنها در حوزه آی سی تی، بیش از 5هزار میلیارد تومان اندازه دارد

محتوا 
چاه نفت است

ســرمــقالــه
E d i t o r i a l

اکبر هاشمی
سردبیر

 نامه  ای به
کارآفرینان نا امید

10

نمایش 
پشت صحنه

شما هم دعوتید 16 صفحه 

12000 تومان
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برنددیور این امکان را 
فراهم کرده تا مشتریان 
بتوانند روند تولید را ببینند

16

16 صفحه  ویژه نامه یلدا سامیت

12000 تومان
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محتوا شکر است!

این یک رپورتاژ  آگهی برای معرفی نویسش است

محسن‌جلال‌پور
فــــــعال اقتصادی

نازنین‌دانشور
مجید‌حسینی‌نژادبنیان گذار تخفیفان

بنیان گذار علی بابا

رضا‌زرنوخی
مدیرعامل صندوق مالی 
‌محمدجواد‌توسعه تکنولوژی ایران

آذری‌جهری
علی‌صحراییوزیر ارتباطات

 مدیرعامل
میلاد‌منشی‌پوربورس تهران

هم بنیانگذار تپسی

حمید‌محمدی
هم بنیانگذار دیجی کالا

حسام‌میرآرمندهی
بنیان گذار کافه بازار

گردهمایی بزرگ 

امیدواران و نا امیدان! 
خانواده‌اکوسیستم‌استارتاپی‌ایران‌‌۲۷آذرماه‌در‌تالار‌بزرگ‌

وزارت‌کشور‌وضعیت‌امروز‌و‌آینده‌را‌ترسیم‌خواهند‌کرد

محسن‌ارجمندی‌
بنیان گذار میراث

مجید‌دودهکی‌
ECM بنیان گذار

شهرام‌شریف
روزنامه نگار فناوری

رضا‌کلانتری‌نژاد
بنیان گذار هم آوا

آسیه‌حاتمی
بنیان گذار ایران تلنت

امیر‌عباس‌امامی
هم بنیانگذار کارچین

اکبر‌هاشمی
بنیان گذار شنبه

حمیدرضا‌احمدی
بنیان گذار ایوند

هادی‌شجاری
بنیان گذار آریامدتور

رضا‌قربانی
هم بنیان گذار راه پرداخت

جواد‌عامل
بنیان گذار نشان

علیرضا‌اسکندری
هم بنیان گذار بقچه

پدرام‌سلطانی
فــــــعال اقتصادی

11

16 صفحه 

12000 تومان
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دیجی کالانکست، 

بازوی فناوری دیجی کالا

روزانه 100 نفر درگیر کار با دیجی کالانکست هستند

یلدای همدلی
در چهارمین یلدای کارآفرینان استارتاپی ایران که 

با حضور ۳ هزار نفر ازعلاقه مندان به کار آفرینی 

برگزار شد، بزرگان اقتصاد از دست مدیران جوان 

استارتاپی تندیس یلدا دریافت کردند

13

12

عکس: امیرشایا بهمنی  / شنبه

6

کار عام المنفعه ای که بیزینسی 
جوراب های رنگارنگ یک میلیون سودآور شد

دلاری برادران مارتینز

ســرمــقالــه
E d i t o r i a l

اکبر هاشمی
سردبیر

پنجمین همایش یلدای 
کار آفرینان استارتاپی 

ایران برگزار می شود

تـیـتـرهـای‌امـروز
To d a y ' s H e a d l i n e s

3

معافیت سربازی 
نیروهای کلیدی 

شرکت های دانش بنیان

يلدای استارتاپی در 
دانشگاه امام صادقع

وینس لومباردی
تنهــا جایی که می توانید معنــی موفقیت را 
بدون تلاش به دست آورید، دیکشنری است!

گزارش
R e p o r t

پروانه حسین زاده

مروری  بر شکل گیری   یکی از بزرگ ترین استارتاپ های جهان  در دل بحران 2008

 اوبر، محصول دوران رکود اقتصـادی

وقتی صحبت از رکود اقتصادی می شود، بسیاری از 
صاحبان مشاغل احساس می کنند دنیا به آخر رسیده 
است. این در حالی است که برخی کارآفرینان در هر 
شرایطی به دنبال راه  چاره هستند. آنها چالش ها را به 
فرصت تبدیل کرده و از تهدیدی نمی ترسند. شاید 
تصور کنید این جملات خیال بافی است، اما اینطور 
نیست. برخی  شرکت های بزرگ در جهان که شما آنها 
را غول های فناوری می دانید، در سخت ترین شرایط به 
وجود آمده اند؛ همانطور که شرکت هایی چون اپل در 
ابتدای کار مجبور به اجاره پارکینگ کوچکی بودند، 
شرکت هایی هم در ریسک بحران های اقتصادی به 

وجود آمدند. 
یکی از شــرکت های مطــرح کــه در دوران بحران 
اقتصادی کارش را آغاز کرد، اوبر بود. اوبر تکنولوژی 
سال2009  با نام اوبرکب )Ubercab( تاسیس شد. 

 بحران اقتصادی از کجا شروع شد؟
یکی از بزرگ تریــن رکودهای اقتصــادی جهانی، 
بحران اقتصادی ســال 2008 بود. این بحران مالی 
در ســال 200۷ آغاز شد و در ســال 2012 به پایان 
رسید. رکود اقتصادی سال2008 از نظر بسیاری از 
اقتصاددانان، یکی از بدترین بحران های مالی در سراسر 
دنیاست. در واقع پس از رکود اقتصادی در دهه 1930، 
این بحران مالی مخرب ترین رکود اقتصادی بوده است.

بحــران اقتصــادی در ســال های 200۷ تا 2012، 
موسســات مالی را هدف قرار داده بــود  با این حال، 
بانک های دولتی از نابودی موسسات جلوگیری کردند.

در این رکود اقتصادی بازارهای سهام دچار اختلال 
شدند. تبعات بحران اقتصادی به بخش های خصوصی 
و بازار مسکن رسید. بسیاری از مردم اخراج شدند و 

بیکاری بیداد می کرد.
 بحران اقتصادی که در آن  سال ها جهان و به خصوص 
آمریکا را در برگرفته بود، نقشی اساسی  در شکست 
کســب وکارهای حیاتی داشــت. یکی از مهم ترین 
دلایل ایجاد این بحران اقتصادی را تســهیل شرایط 
آسان وام دهی، همچنین نرخ پایین بهره وام ها عنوان 
کرده انــد. با این روش تقاضا بــرای دریافت اعتبار با 
هدف سرمایه گذاری افزایش می یافت. هرچه وام های 
بیشــتری پرداخت می شــد، نقدینگی کاهش پیدا 
می کرد. علاوه بر این، کسانی که از اعتبار بهره گرفته 
بودند، باید بدهی قابل  توجهی را پرداخت می کردند.  
پس از مدتی بانک ها از میزان وام دهی کاســتند. در 
نتیجه بازارهای مالی عمده فروشــی با کاهش حجم 

نقدینگی مواجه شد. 
بحران اقتصادی در آن  ســال ها بیش از هر کشوری 
گریبان آمریکا را گرفته بود. بــا اینکه آمریکا تلاش 
می کرد سیستم بانکداری مناسبی داشته باشد و خود 
را از این چالش بیرون بکشــد، 8.۷ میلیون فرصت 
شغلی را از دست داد. در مدت کمتر از 10 ماه، تعداد 
کثیری از مردم آمریکا بیکار شدند و بحران ادامه یافت. 
بیکاری عاملی شد برای کاهش جریان اقتصادی. از 
طرفی، مردمی که از وام های دولتی اســتفاده کرده 
بودند توانایی بازپرداخت اقساط وام خود را از دست 
دادنــد. در زمانی که نظام بانکــی آمریکا به دریافت 
بازپرداخت اقتصاد برای بالابردن میزان نقدینگی اش 
بود، با مشکل مواجه شد. به گفته تحلیلگران اقتصادی، 

مهم ترین دلیل وقــوع رکود مالی در آمریکا، افزایش 
بی ســابقه قیمت نفت بود. علاوه بر بالارفتن قیمت 
نفت، بحران اعتباری آمریکا، عامل دیگری برای تورم 

در این کشور بود.
 رکود اقتصادی در آمریکا، تاثیرات مخربی داشت که 
شامل کاهش روزانه نرخ رشد تولید ناخالص داخلی، 
افزایش نرخ بیکاری و مشــکلاتی در بازار مســکن 
می شوند. در چنین شرایطی برخی غول های اقتصادی 

به وجود آمدند.

 تاریخچه کوتاهی درباره اوبر
داستان اســتارتاپ اوبر، از پاریس شروع شد؛ چرا که 
موسســان اوبر، یکدیگر را در پاریس ملاقات کردند. 
تراویس کالانیــک و گرت کمپ، ســال2008 در 
کنفرانســی مربوط به اقتصاد فناوری شرکت کرده 
بودند و در آنجا از انقلاب فناوری ها در آینده خبر دادند. 
هر دو نفر، پیش از آن استارتاپ های خود را فروخته 
 )Red Swoosh( بودند. کالانیک استارتاپ رد اسووش
را بــه آکامای تکنولوژیز به قیمــت 19 میلیون دلار 
فروخت. کمــپ نیز اســتارتاپ اســتامپبل آپون 
)StumbleUpon( را بــه ای بی بــه قیمتی معادل 

۷5 میلیون دلار واگذار کرد.
این دو کارآفرین، در دوران رکود اقتصادی، سرمایه 
لازم برای راه اندازی کسب وکار خود را داشتند. برای 
همین درنگ را جایز ندانستند و اینگونه بود که اوبر 

متولد شد.
شــایعاتی درباره ایده اصلی اوبر بر سر زبان ها ست. 
براساس این شایعه در یکی از شب های زمستانی، ایده 
تاکسی اشتراکی به ذهن بنیانگذاران اوبر رسید. آنها در 
زمان کنفرانس فناوری به این نتیجه رسیده بودند که 
می توان راهی را برای کنترل هزینه رفت وآمد پیدا کرد. 
گرت کمپ بر این باور بود که تقسیم هزینه رفت وآمد 
به مســافران کمک می کند و درخواست تاکسی نیز 

افزایش می یابد.
پــس از کنفرانس، ایــن دو کارآفرین مســیرهای 
جداگانــه ای را طــی کردنــد اما وقتــی کمپ به 
سانفرانسیسکو بازگشت، تصمیم گرفت ایده اش را 
عملی کند. گرت کمپ برای عملی شدن خواسته اش، 
شروع به بازنگری کرد و کم کم ایده  خود را گسترده 
 UberCab.com کرد. سپس کمپ دامنه ای را با نام

خریداری کرد.
در ســال 2009، کمپ هنوز مدیرعامل اســتارتاپ 
سابق خود بود، اما نمونه های اولیه ای را برای اوبرکب 
آماده می کرد. در تابستان همان سال، با اصرار کمپ، 
کالانیک به پروژه پیوست. اوایل سال 2010، سرویس 

اوبر برای اولین بار آزمایش شد. 
موسسان اوبر، که یک سرویس تاکسی آنلاین است، 
برای آزمایش خدماتشان به نیویورک رفتند. در ابتدا 
خدمات رسانی اوبر تنها با 3ماشین در نیویورک انجام 
می گرفت. سپس در ماه می 2010، اوبر به طور رسمی 

کار خود را در سانفرانسیسکو شروع کرد. 
سیستم اوبر به گونه ای است که اپلیکیشنی که در تلفن 
هوشمند  نصب شده، رابطی میان مسافر و راننده است. 
از طریق این برنامه هوشمند، مسافر و راننده ای که در 

نزدیک ترین مسیر قرار دارد، همسفر می شوند.
درست زمانی که خیلی از کسب وکارها به دلیل بحران 
اقتصادی نابود شده بود، اوبر که یکی از باارزش ترین 
استارتاپ ها در سراسر دنیاست، کارش را شروع کرد.

اپلیکیشن اوبر از همان روزهای ابتدایی شروع به کار 
این استارتاپ محبوب شــد و در اکتبر 2010، آنها 
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توانســتند 1.25 میلیــون دلار در اولین دور جذب 
سرمایه خود دریافت کنند.

اوبــر در اکتبر 2010 به علت اســتفاده از »کب« در 
نام خود، از اداره حمل ونقل اخطاری را دریافت کرد. 
موسســان اوبر برای اینکه مشکل خود را حل کنند، 
تصمیم گرفتند »کب« را از نام خود حذف کنند.  آنها 
برای تغییر نام، بایــد دامنه  Uber.com را خریداری 
می کردند. این دامنه پیش تر توسط یک گروه موسیقی 
خریداری شــده بود. کمپ و کالانیــک دامنه مورد 

نظرشان را از گروه موسیقی جهانی خریدند.
قصه اوبر به همینجا ختم نمی شود. پس از تغییر دامنه 

اوبر درخشید.
ســال 2011 برای این شــرکت از اهمیــت زیادی 
برخوردار اســت، چون در همین ســال بود که اوبر 
رشد خود را آغاز کرد. در ابتدای این سال، شرکت 11 
میلیون دلار در فرایند جذب ســرمایه اش  رشد کرد. 
همچنین فعالیت های اوبر به شهرهای دیگر آمریکا 
گســترش یافت. اوبر در نیویورک، سیاتل، بوستون، 

شیکاگو و واشنگتن دی سی آغاز به کار کرد. 
سپس تفکر حضور در بازارهای جهانی و فعالیت خارج 

از کشور باعث شد اوبر به پاریس برسد. 
 )LeWeb( دسامبر 2011، بار دیگر کنفرانس لاوب
فرصتی شد برای خودنمایی بنیانگذاران این استارتاپ 
حمل و نقل. کالانیک در این کنفرانس اعلام کرد اوبر 
در ســری دوم جذب سرمایه خود 3۷ میلیون دلار از 
منلو ونچرز، جف بزوس  و گلدمن ساس گرفته است.

پس از موفقیت هایی که این استارتاپ در سال 2011 
تجربه کرده بود، این بار تصمیم گرفت با اســتفاده از 
روش های دیگری  کسب درآمد کمک کند. به همین 
خاطر در سال 2012 این شرکت اعلام کرد اوبرایکس 
را راه اندازی می کند. اوبرایکس اتومبیل های هیبریدی 
نه چندان گران را جایگزین اتومبیل های سیاه رنگی 

کرد که خدمات مسافربری اوبر را انجام می دادند.
روند توســعه اوبر همچنان ادامه دارد و کشــورهای 
زیادی از خدماتش استفاده می کنند. این شرکت در 
سال 2016 توجه مقامات عربستان سعودی را جلب 
کرد و در نهایت آنها 3.5 میلیارد دلار به سرمایه اوبر 

افزودند.

 لزوم شفاف سازی داده ها
اوبر هرگز خــود را موظف به گزارشــی عمومی در 
خصــوص دارایی هایش ندانســت. با ایــن حال در 
آوریل 201۷، برای نخســتین بار وضعیت مالی اش 
را با بلومبرگ در میان گذاشــت. براســاس گزارش 
منتشر شده در بلومبرگ، شــرکت اوبر با مشکلات 

مالی روبه رو ست. 
آنهــا 3.8 میلیــارد دلار در بــازار جهانی شــان در 
سال 2016 از دســت داده اند. از طرفی تجارتشان با 

چین شکست خورده و آنها اوبر را در چین فروختند.

 اوبر و مخالفانش
اوبر با وجود مشکلاتی که داشــت، فرایند توسعه را 
فراموش نکرد. کم کم مشکلات در حال نابودی بود که 
مخالفان اوبر خودنمایی شان را نشان دادند. آنها دوران 
رشد را با مقاومت شدید صنعت تاکسی و قانونگذاران 
دولتی ســپری کردند، ولی ســاکت ننشستند. این 
شرکت به عنوان بخشی از استراتژی خود برای کاهش 
مخالفان، دیوید پلاف )David Plouffe( را استخدام 
کرد. پلاف استراتژیست برجســته سیاسی  بود که 
حضور فعالی در کمپین ریاســت جمهوری 2008 

باراک اوباما داشت.
در ســال 201۴، رانندگان تاکسی در لندن، برلین، 
پاریس و مادرید، تظاهراتی گسترده ای در برابر اوبر 
برگزار کردند. شرکت های تاکسیرانی ادعا کردند از 
آنجا که اوبــر هزینه های گران قیمت مجوز را متقبل 
نمی شود و قوانین محلی را دور می زند؛ رقابتی ناعادلانه 
را به وجود آورده است. این پرونده توسط دادگاه عالی 

اروپا بررسی شد. 
سپس اوبر اجازه فعالیت در لندن را در اکتبر 201۷ 
از دست داد. این شرکت در آن زمان بیش از ۴0هزار 
راننده ثبت شده در لندن داشت. در روز 26 ژوئن سال 
2018، یک قاضی در لندن این ممنوعیت را لغو کرد. 
بر این اساس اوبر اجازه داشت 15 ماه تحت شرایطی 

که دادگاه ارائه کرده بود، در این کشور فعالیت کند.
در نیویورک نیز مشکلات اوبر در حال برطرف شدن 
بود، چراکه معلوم شــد هزینه راننــدگان اوبر ده ها 
میلیون دلار محاسبه شده است. به گفته این شرکت، 
خطای حســابداری اتفاق افتاده و شرکت متعهد به 

پرداخت مالیات در سریع ترین زمان ممکن است. 
آگوست 201۷ برای اوبر به یاد ماندنی است، زیرا این 
شرکت پس از خروج کالانیک، دارا خسروشاهی را به 

عنوان مدیرعامل انتخاب کرد.
اوبر پس از آن روند توسعه اش را ادامه داد. فعالیت های 
اوبر به روســیه، ارمنســتان، آذربایجان، بلاروس، 
گرجستان و قزاقستان گسترش یافت. سپس اوبر با 
گرب ادغام شد که یکی از سرویس های تاکسیرانی در 

آسیای جنوب شرقی بود.
در ماه مارس 2019،  اوبر موفق به خرید کریم شد. کریم 
شبکه حمل ونقل در دوبی بود. در ابتدای سال 2020، 
اوبر  پس از پرداخت تمام هزینه های کریم، کار خود را 
در مصر ادامه داد، اما کشورهایی چون قطر، مراکش 
و پاکســتان که کریم در آنها فعالیت می کرد، هنوز 

مجوزی به اوبر نداده اند.

 اوبر و اتومبیل های خودران
شرکت اوبر به پشــتوانه سرمایه ای که از سافت بانک 
دریافت کرده، برنامه بلند مدتی را برای اســتفاده از 
اتومبیل های خودران تعبیه کرده است. این شرکت در 
سال 2015، موفق به استخدام 50 نیروی متخصص 

در دپارتمان روباتیک دانشگاه کارنگی شد.
پروژه اتومبیل هــای خودران اوبــر تاکنون نتیجه 
مثبتی نداشته ولی مدیران این شرکت ادعا می کنند 
پروژه شان تا سال 2022 در 13 شهر و با ۷5 هزار خودرو 

تکمیل می شود.

 کرونا ویــروس، رکود دیگــری برای صنعت 
حمل ونقل

تحلیلگران اقتصادی پیش بینی کرده اند که ویروس 
کرونا منجر به ایجاد رکود اقتصادی می شود؛ رکودی 
که از بدترین بحــران مالی در دهه 1930، همچنین 
مشکلات اقتصادی در ســال های 2008 تا 2012 ، 

خطرناک تر خواهد بود.
صنعت حمل ونقل با مشکل مواجه شــده  و اوبر، به 
عنوان یک ســرویس خدمات مســافربری از رونق 
افتاده است.ســخنگوی این شــرکت در این باره به 
سایت خبری بیزینس اینسایدر می گوید: »با توجه 
به ماهیت کووید- 19 و عدم اطمینان از اثرات مخرب 
این ویروس در هر بخــش از صنایع مختلف جهان، 
پیش بینی دقیق میزان تاثیر انباشته آن بر آینده مالی 

دنیا غیرممکن است.«

بحران اقتصادی سال 2008، بسیاری از شرکت ها 
را نابود کرد، اما استارباکس، یکی از مشهورترین 
برندهای قهوه در دنیا، خود را از این بحران نجات 
داد. دلیل پیروزی استارباکس از بحران مالی سال 
2008، همسو کردن تجارت خود با خواسته های 

مشتری از طریق رسانه های اجتماعی بود.
استار باکس که در سال 19۷1 در سیاتل تاسیس 
شــده، تاکنون در 50 ایالت آمریکا و ۴3کشور 
حضوری فعال دارد. استارباکس به عنوان یکی 
از معروف ترین برندهای تجاری، تاکنون موفق 
به دریافت جوایزی چون »بهترین کسب وکار«، 
شده است. با این حال چیزی که در استارباکس 
همواره مشتریان را اذیت می کند، قیمت بالای 
آن است. نمی توان کیفیت قهوه های استارباکس 
را  انکارکرد، اما قیمت آن از دیگر کافی شاپ ها در 

کشورهای مختلف  بیشتر است.
قیمت بالای استارباکس یکی از دلایل شکست 
ایــن شــرکت در دوران رکود اقتصــادی بود. 
انســان ها همواره گزینه های ارزان تر را ترجیح 
می دهند و در بحران هــای مالی بهترین روش 
زندگــی اســتفاده از ارزان ترین ها ســت. برای 
همین هم مردم برای خرید قهــوه روزانه خود 
گزینه های ارزان تر را انتخاب کردند. استارباکس 
با مشکلات عدیده ای مواجه شده بود و مجبور به 

تعطیل کردن 600مغازه خود شد. در 30 مارس 
2008 ســود آن در مقایسه با مدت مشابه سال 
200۷، به میزان 28 درصد کاهش داشــت. در 
سال 2009، این شرکت 300 فروشگاه دیگر را 

بست و 6،۷00کارمند را اخراج کرد.
 Howard D.( در 8 ژانویه 2008 هاوارد د . شولتز
Schultz ( پس از 8سال وقفه، بار دیگر به عنوان 
مدیرعامل استارباکس  انتخاب و جایگزین جیم 
دونالد شد. شــولتز این شرکت را از سال 1982 
زمانــی که تنها ۴نمایندگی داشــت، توســعه 
داده بود. او از ســال198۷ تا 2000 مدیرعامل 

شرکت بود. 
شولتز به محض بازگشــت، دریافت که جدا از 
بدتر شدن اوضاع اقتصادی در آمریکا، شرکت های 
تهیه قهوه با قیمت های ارزان در حال گسترش  
هستند. او نمی خواست اســتارباکس از رقابت 
عقب بمانــد و جایگاهش را از دســت بدهد. به 
همین خاطر در سال2008 شروع به راه اندازی 
کیوســک هایی بــرای تهیــه قهوه کــرد. این 

کیوسک ها اسپرسو می فروختند.
شــولتز در روزی که دوباره به عنوان مدیرعامل 
شرکت مشغول به کار شد، نامه ای به کارمندانش 
ارسال کرد و گفت: »این شرکت باید توجه خود 
را از بوروکراســی  دور کند و پشتیبان مشتریان 

باشد.« شولتز هدف خود را به طور کامل مشخص 
کرد و آن پیوند احساسی با مشتریان بود.

مدیریت پیشین استارباکس، اقتصاد و هزینه های 
زیاد محصــولات لبنــی را مقصر مشــکلات 
کسب وکارشــان می دانســت و از آن به عنوان 
حربه ای برای افزایش قیمت استفاده کرده بود. 
با این حال، شولتز دیدگاه کاملا متفاوتی نسبت 
به این وضعیت داشت. او به کارمندان خود تاکید 
کرد: »این شرکت فقط اقتصاد را مقصر می داند 
و هزینه های ســنگین توســعه موجــب ایجاد 
بوروکراسی شده اســت. بوروکراسی مشکلات 
شــرکت را افزایش داده اســت.« استارباکس 
خیلی زود اســتراتژی خود را مبتنی بر فناوری 
آغاز کرد. محیطی که شــولتز ساخته بود، باعث 
شد کارکنان آزادانه در مورد سازمان فکر کنند 
و در استراتژی ها و ایده های شرکت نقش داشته 
باشند. در نتیجه، مفهوم مشارکت اجتماعی در 

استارباکس توسعه یافت.
در مارس2008، »ایده استارباکس من« تعاملی 
را میان مشــتریان و اســتارباکس برقرار کرد. 
مشتریان می توانســتند ایده های خود را با هم 
مبادله کنند. همچنین شانس تبادل نظر مستقیم 
با شرکت را داشتند. مشتریان قادر بودند نظرات 
خود را در هر زمینه ای که به استارباکس مربوط 

می شــد، ارائه کنند. به عنــوان مثال، ایده های 
خود را درباره محصــولات، خدمات، چیدمان، 
تبلیغات، مسئولیت اجتماعی شرکت، موسیقی 
فروشــگاه و غیره بگویند. بیش از 93هزار ایده، 
توسط 1.3 میلیون کاربر در رسانه های اجتماعی 

به اشتراک گذاشته شد. 
مشتریان از طریق ایده استارباکس من، ارتباط 
مســتقیمی با دفاتــر مرکزی داشــتند و البته 
اســتارباکس به نظراتشان احترام می گذاشت و 
آنها را اجرایی می کرد. استارباکس بیش از 100 
ایده را عملی کرد  و توانســت طرفداران خود را 
افزایش دهد. با بهره گیری از پلتفرمی برای بیان 
ایده ها و دیدگاه های مشــتریان،  اعتماد به برند 

افزایش می یابد.
استارباکس خیلی زود متوجه شد که باید از طریق 
بازاریابی اجتماعی بر پایه رسانه نقاط قوت و ضعف 
خود را پیدا کند. همچنین این سازمان هرگز نباید 
ناامید، یا بیش از حد مشــتاق به افزایش قیمت 
فروش خود باشــد. اســتارباکس با روش جدید 
بازاریابی خود از تحمیل بسیاری از محصولات به 
مشتریان خودداری کرد. این شرکت تمرکزش را 
 روی ساخت و برقراری ارتباط با جامعه گذاشت؛ 
برای همیــن از چالش های مربــوط به بحران 

اقتصادی نجات یافت.

چگونه استارباکس از بحران اقتصادی سال 2008 نجات یافت

پادکست این مطلب 
را اینجا بشنوید



 

چرا باید اکانت کاری بسازید؟

 از سال ۲۰۱۰ اتفاق عجیبی مسیر ارتباطات را در 
دنیا تغییر داد. از آن سال به بعد، از یک سگ گرفته 
تا یک فرد یا حتی کسب و کار، فارغ از اینکه کجاست 
و چه توانایی دارد، می توانست صاحب یک رسانه 
شود. در ۱۰ سال گذشته، اینستاگرام نه تنها خود 
را به عنوان یک شبکه اجتماعی پرطرفدار معرفی 
کرد، بلکه بر رفتار آنلاین ما هم تاثیر گذاشت و هر 
روز بر تعداد کاربران خــود اضافه کرد. حالا بعد از 
گذشت ۱۰ سال، ۶۰ درصد بزرگسالان حالا در این 
شبکه اجتماعی حساب دارند و هر روز در اینستاگرام 

۵۰۰میلیون استوری منتشر می شود.

 چرا نباید از این قطار جا بمانید؟
تا امــروز ۲۵میلیــون پروفایل را کســب و کارها 
در این شــبکه ثبت کرده انــد و ۸۰ درصد افرادی 
که در اینســتاگرام فعالیت دارند، حداقل یکی از 

کسب و کارها را دنبال می کنند.
اینستاگرام به کسب و کارها کمک می کند تا آگاهی 
کاربران از برند را بالا ببرند. به عبارت ساده تر، از نظر 
افرادی که با این شبکه اجتماعی درگیر هستند، یک 
برند بدون داشتن صفحه اینستاگرام، چیزی کم دارد. 
براساس آمارها، ۷۰ درصد کاربران، برند محبوب یا 
مورد نیازشان را در این شبکه جست و جو می کنند و 

بسیاری شان آن را به دوستانشان معرفی می  کنند.

 از کجا می توان شروع کرد؟
همه چیز از ساختن یک حســاب کاربری شروع 
می شــود و از همان لحظه که پایتان به این شبکه 
اجتماعی باز می شــود، برندتان برسر یک دوراهی 
مهم قرار می گیرد؛ دوراهــی افزایش محبوبیت و 
مقبولیت در میان مخاطبان یا مورد بی توجهی و طرد 
قرارگرفتن. شما برای جلب توجه و حمایت کاربران، 
ابزارهای متعددی را در اختیار دارید؛ از نام کاربری 
گرفته تا عکس و متن پست هایتان، همه می توانند 
مسیر فعالیت شما در این شبکه اجتماعی را تحت 

تاثیر قرار دهند.
نام کاربری یــا username: نام کاربری، یکی از 
راه های اولیه برقراری ارتباط میان کاربر و برند است. 
نامی که انتخاب می کنید باید برای مخاطبتان قابل 
تشخیص باشد. او باید بفهمد که این حساب به چه 
مجموعه ای مرتبط اســت؛ پس از انتخاب نام های 
بی ارتباط بــا برند خود پرهیز کنیــد. نام کاربری 
مناســب باید به راحتی خوانده یا نوشته شود و به 

راحتی در ذهن کاربران باقی بماند.
اگر نام تجاری شما قبلا توسط کاربر دیگری انتخاب 
شــده، می توانید از بخش اول نام کســب و کارتان 
اســتفاده کنید. اما یادتان نرود که در انتخاب نام 
کاربری، بهتر است سراغ علائم نگارشی متعدد نروید 
و از اعداد هم استفاده نکنید تا اینستاگرام حساب 

شما را اسپم قلمداد نکند.
تصویر پروفایل: حالا نوبت بــه انتخاب تصویر 
پروفایل می رسد. تصویر پروفایل شما اولین چیزی 
است که یک کاربر مشــاهده می کند. بهتر است 
کیفیت تصویــری که برای پروفایل اینســتاگرام 
انتخاب کرده اید، کمتر از ۲۰۰ پیکســل در ۲۰۰ 
پیکسل نباشد. در غیر این صورت کاربران تصویر 

تار و محوی را مشاهده خواهند کرد.
تصویری که انتخاب می کنید، باید معرف برند شما 
باشــد و البته بعد از قرارگرفتن در قاب دایره ای که 
اینستاگرام مشخص کرده، به خوبی قابل تشخیص 
باشد. لوگوي شرکت می تواند انتخاب خوبی برای 
تصویر پروفایل باشد. اما مراقب باشید که اجزای این 
لوگو بعد از قرارگرفتن در کادر دایره ای اینستاگرام 

ناقص دیده نشوند.
بیو: شــرح یا بیو راه سوم معرفی مجموعه شما به 
کاربر است. شما می توانید آنچه که در مجموعه تان 
می گذرد را با استفاده از ۱۵۰ کلمه به کاربر توضیح 
دهید. او به چه دلیلی باید صفحه تان را دنبال کند؟ 
این ۱۵۰ واژه را بر اساس همین دلیلی که در ذهن 
دارید انتخاب کنید. متن بیو شــما باید بگوید که 
هســتید، چه هدفی دارید و در اینســتاگرام چه 

می کنید.
اســتفاده از هشــتگ مناســب در بیو، احتمال 
دیده شدن اکانت شما در سرچ های اینستاگرامی را 

بالا می برد. شما می توانید لینک وب سایت مجموعه 
خود را هم در ایــن بخش قرار دهیــد و از طریق 
نمودار هایی که در بخش insign قابل مشــاهده 
هستند، تعداد کاربرانی که از صفحه اینستاگرام به 

سایت تان هدایت شده اند را مشاهده کنید.

 )business account( چرا باید اکانت کاری 
بسازید؟

صفحه کســب و کار شــما در اینســتاگرام، نباید 
خصوصی یا Private  باشد. شما قرار است با کمک 
این صفحه مشتریان بالقوه را به خریداران بالفعل کالا 
یا خدمات تان تبدیل کنید؛ پس به جذب بیشترین 
کاربران فکر کنید و صفحه برندتان را عمومی کنید. 
گذشــته از این، اگر یک صفحه عمومی ســاخته 
باشید، می توانید آن را تبدیل به حساب کاری کنید 
و از خدمات متفاوتی که اینستاگرام برایتان تدارک 

دیده بهره مند شوید.
برای تبدیل کردن حساب کاربری به یک حساب 
Account > Switch to Profes�  کاری، مســیر

sional Account  را دنبال کنید.
وقتــی که در اینســتاگرام یک حســاب کاربری 
می ســازید، دو راه پیش روی تان قــرار می گیرد؛ 
می توانید آن را به حســاب فیس بوک یا ایمیل تان 
متصل کنید. اما مراقب باشــید کــه این اتصال را 
به اکانت هــای کاری تان برقرار کنید و حســاب 
اینســتاگرام را بــه ایمیل یا حســاب فیس بوک 
شخصی وصل نکنید. حساب کاری در اینستاگرام، 
دسترسی شــما به نمودارهایی که رفتار کاربر در 
صفحه تان را تشــریح می کننــد، فراهم می کند. 
گذشته از نمودارهایی که در بخش insight قابل 
مشاهده هستند، شما در قسمت پایینی هر یک از 
پست ها هم می توانید خلاصه ای از insight پست 
را مشاهده کنید. تعداد لایک ها، کامنت ها، تعداد 
کسانی که پست را ذخیره کرده اند و تعداد افرادی 
که آن پست را برای دیگران ارسال کرده اند، در این 
قسمت قابل مشاهده است. اما در بخش insight شما 
حتی می توانید تعداد کسانی را که پس از دیدن یک 
پست به فالوئرهای شما وارد شده اند مشاهده کنید، 
ببینید که در کدام روز هفته صفحه تان پرمخاطب تر 

بوده، تعداد افرادی که پست شما را مشاهده کرده اند، 
می بینید و می فهمید کــه چه تعداد کاربر از صفحه 

شما بازدید کرده اند.

 چرا باید حساب اینستاگرام را به فیس بوک 
متصل کنید؟

در سال ۲۰۱۲ کمپانی فیس بوک، مالک اینستاگرام 
شد و اینستاگرام به عنوان یکی از زیرمجموعه های 
آن به فعالیت خــود ادامه داد. فیس بوک به عنوان 
کمپانی مادر اینستاگرام، در تلاش است تا حساب 
کسب و کارهای فعال در اینستاگرام را با خود همگام 
کند. برای مثال اگر کسب و کار شما در فیس بوک 
حساب داشته باشد، با متصل کردن آن به حساب 
اینســتاگرام، اطلاعاتی از قبیل نوع کسب و کار و 
موقعیت مکانی شما پس از درج شدن در فیس بوک، 

در اینستاگرام نمایش داده می شود.
برای ثبت موقعیت مکانی خود در اینستاگرام، پس 
 از متصل کردن دو حســاب به یکدیگر در قسمت
 Setting >Linked Accounts، بــه صفحــه 
فیس بوک کسب و کارتان وارد شوید و برای نوشتن 
پســت جدید، تنظیمات حریم شــخصی را روی 
only me قرار دهید تا پست تان برای دیگران قابل 

مشاهده نباشد.
سپس آیکون location را انتخاب کنید و نام  مکانی 
که می خواهید در اینســتاگرام تایپ کنید را وارد 
کنید. شــما با وارد کردن مکان )در صورت حضور 
در آن موقعیت( می توانید پســت تان را ارســال 
 کنید و پس از وارد شــدن به اینستاگرام، با لمس 
add location نام محل مورد نظر را تایپ کنید و 

موقعیت تان را مشخص کنید.
البته بهتر اســت بعد از اضافه کــردن موقعیت در 
حساب فیس بوک، کمی صبر کنید تا مکان به لیست 
موقعیت های قابل مشــاهده در اینستاگرام اضافه 
شود. حساب کاربری مناســبی که نام و ظاهر آن 
هویت برندتان را فاش می کند، قدم اول برای ایجاد 
صفحه اینستاگرام موفق است. در شماره های بعد از 
محتواهایی که می توانند تعداد مخاطبان صفحه 
شما را بالا ببرند، صحبت می کنیم و راه و رسم ارتباط 

با کاربران اینستاگرام را با شما درمیان می گذاریم.

یک برند بدون 
داشتن صفحه 

اینستاگرام، 
چیزی کم 

دارد. براساس 
آمارها، ۷۰ 

درصد کاربران، 
برند محبوب یا 
مورد نیازشان 

را در این شبکه 
جست و جو 
می کنند و 

بسیاری شان 
آن را به 

دوستانشان 
معرفی 
می  کنند

راهنمای‌قدم‌به‌قدم‌ساخت‌حساب‌اینستاگرام‌برای‌کسب‌و‌کارها

ستـــــون
C o l o u m

‌‌مدرسه‌های
‌بدون‌مرز‌برای‌
دیجیتال‌مارکترها

شبکه های اجتماعی
Social Network
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پروفسور حسابی
داشتن هدف و رفتن به دنبالش خوب است، 
ولی عاشــق هدف بودن و گرفتار شدن چیز 

دیگری است.

پادکست‌این‌مطلب‌
را‌اینجا‌بشنوید

شــاید رها شدن در یک دانشــگاه بزرگ با 
کلاس های متعدد آموزشــی، بیشــتر از 
آنکه هیجان انگیز باشد، گیج کننده به نظر 
برســد. حالا تصور کنید که بــدون بیرون 
رفتن از خانه و درســت پشت لپ تاپ تان، 
به چنین دانشــگاه بی انتهایی وارد شوید 
و از پس کنترل اشــتیاق تان به یادگیری و 
اولویت بندی نیازهایتان برنیایید.کافی است 
سری به وب ســایت های متعدد آموزشی 
بزنید تا به جای یادگیری اصولی که کارتان 
را راحت تر می کنند، ســردرگم شوید و به 
عبارت دیگر، در دریایی دانشــی که پشت 
صفحه نمایش رایانه تــان قرار گرفته غرق 
شوید. صبر کنید! غرق کردن خود در انبوه 
اطلاعات ارزشمند، درست به اندازه بی خبر 
ماندن از آنها می تواند دردسرساز باشد.  ما 
در ادامه این مطلب به شما چند وب سایت 
معتبر برای پیدا کردن پاســخ سوالات تان 
را معرفی می کنیم؛ امــا قبل از آنکه به آنها 
وارد شوید، سوال اصلی تان را در ذهن خود 
مشخص کنید و بعد از پیدا کردن پاسخ آن 
سراغ باقی اطلاعاتی که در اختیارتان قرار 
داده شــده بروید. بی برنامه وارد شــدن به 
این دانشگاه های مجازی، می تواند شما را 

سردرگم و کلافه کند.
hubspot  

blog.hubspot.( وبــلاگ  هاب اســپات
com( یکی از بهتریــن منابع آنلاین برای 
یادگیری اصول دیجیتال مارکتینگ است. 
از اصول پایه ایمیــل مارکتینگ گرفته تا 
سوشال مدیا مارکتینگ و سئو محتوایی را 
می توانید در این وب سایت یاد بگیرید و در 
آخر هر دوره آموزشی هم مدرک مربوط به 
آن را دریافت کنید. هاب اسپات در صفحه 
اینستاگرام خود هم درس های کوتاهی را 

به شما گوشزد می کند.
Coursera  

برای دریافت دوره های جامعی که به شکل 
ویدئویــی در اختیارتان قــرار می گیرند، 
می توانید به www.coursera.org ســر 
بزنید. این وب ســایت این روزها برخی از 
دوره های آموزشی معتبر خود را به شکل 
رایگان در اختیار کاربــران قرار می دهد. 
تدوین اســتراتژی در حــوزه دیجیتال، 
گیمیفیکیشن و بازاریابی محتوایی، برخی 
از دوره های متعددی هســتند که در این 
وب ســایت می توانید به آنها دسترســی 

داشته باشید.
backlinko 

پاسخ بسیاری از سوالات تان در این حوزه 
backlinko. را می توانیــد در وب ســایت

com پیدا کنیــد. اگر ایمیل خــود را در 
بخش دریافت ایمیــل وارد کنید هم این 
وب سایت برخی از مقالات خود را برای تان 

ارسال خواهد کرد.
Google Webmasters channel  

گوگل وبمســتر در کانال یوتیوب خود، به 
بسیاری از سوال های بازاریابان دیجیتال 
پاسخ داده اســت. اگر مشترک این صفحه 
شوید، می توانید ویدئوی مورد نظرتان را از 
میان پست های متعدد این کانال انتخاب 

کنید و جواب سوال هایتان را پیدا کنید.
searchenginejournal 

اگــر یــک SEO کار مبتــدی هســتید، 
www.searchen�  می توانید آموزش را با

ginejournal.com شــروع کنید. در این 
وب سایت مقالات ساده ای برای یادگیری 
بازاریابــی محتوایــی و اصــول بازاریابی 

دیجیتال در اختیارتان قرار می گیرد.
moz  

کمتر دیجیتال مارکتری است که با وبلاگ 
)moz.com/blog( آشــنا نباشد. در این 
بلاگ شما با رویکردهای روز این حوزه آشنا 
می شوید، اصول دیجیتال مارکتینگ را یاد 
می گیرید و رویه هــای تازه ای برای بهبود 

وضعیت وب سایت تان را فرا می گیرید.
alison 

https://alison.com/ دوره های آموزشی 
معتبر و متعــددی را در اختیار شــما قرار 
می دهد. در این وب سایت می توانید از اصول 
یوتیوب مارکتینگ گرفته تا اصول عکاسی 
دیجیتال را یاد بگیرید و مهارت هایتان برای 
جذب مخاطبات در شبکه های اجتماعی یا 

وب سایت ها را تقویت کنید.
lynda 

برای بهبود محتوای وب ســایت یا انتشار 
محتوای ارزشمند در یوتیوب و اینستاگرام، 
چاره ای جــز کمک گرفتن از نرم افزارهای 
مختلف ندارید. شــما باید پیام تصویری 
درگیر کننده ای را در کنار محتوای متنی 
تامل برانگیــز به مخاطبتــان ارائه کنید. 
اگر هنوز امــکان کمک گرفتن از یک تیم 
حرفه ای را نداریــد و باید خودتان قدم به 
 قدم پیش بروید، می توانید از وب ســایت

کمــک   /https://www.lynda.com  
بگیرید. در این وب ســایت از فتوشــاپ 
گرفته تا پریمیر و ایلستراتور را می توانید 
یاد بگیرید و بدون نیــاز به صرف وقت در 
کلاس های حضوری، دانش ابتدایی برای 
کارتان را به دست بیاورید. برای یادگیری 
اصول طراحی ســایت هم می توانید روی 
کمک لیندا حســاب کنیــد و دوره های 
متعددی را در این زمینه پشت سر بگذارید.

گزارش
R e p o r t

فریماه شادی 

سه‌قدم‌‌برای‌افزایش‌مخاطبان‌وب‌سایت‌ها
بیا، بخون و بمون

برای برقراری ارتباط بهتر با کاربر و البته به دســت 
آوردن جایگاه بهتر در موتورهای جست و جو، چاره ای 
جز بهینه سازی صفحات وب سایت تان ندارید. بهبود 
جایگاه وب سایت شما، جلب توجه بیشتر کاربران 
و درگیر کردن مخاطب با محتوای منتشر شده، در 
گرو بهینه سازی صفحات وب سایت است. مخاطب 
باید صفحه وب سایت شما را ببیند، روی لینک آن 
کلیک کند، محتوا را بخواند و در سایت ماندگار شود 
و در نهایت به بازنشــر آنچه که خوانده، کمک کند. 
پس قدم های اولیه را درست بردارید تا او را در میانه 

راه از دست ندهید.

 قدم اول؛ دیده شدن
انتخاب کلمه کلیدی مناســب و ایندکس شدن در 
گوگل می تواند شروعی برای وارد شدن شما به عرصه 
رقابت باشد. اگر سوالات مخاطبان احتمالی در مورد 
یک موضوع را درست درک کرده   و کلمه کلیدی را 
براساس همین سوال ها انتخاب کرده باشید، قدم اول 

را برداشته اید. این انتخاب درست در کنار بسیاری 
از معیارهای دیگر، به آســان تر دیده شدن شما در 

جست و جوی کاربران کمک می کند.
اگر کلمه کلیدی کلــی و پرتکراری را انتخاب کنید 
یا اینکه اصلا کلمه کلیدی مــورد نظرتان در ذهن 
مخاطبتان جایی نداشته باشد، بعید است که صفحه 

شما با اقبال جست  وجوگران روبه رو شود.

 قدم دوم؛ وارد شدن مخاطب به وب سایت
انتخاب کلمه کلیدی مناســب از نظر بســیاری از 
ســئوکارها، میانبری برای به دســت آوردن رتبه 
بهتر در موتورهای جست و جوست، اما سئو داخلی، 
چیزی فراتــر از رتبه گرفتن بــرای کلمات کلیدی 
است. حتی دیده شدن در ردیف ۱۰ وب سایت اول 
در یک جست و جو، به معنای موفقیت راهکارهایی 
که به کار بسته اید، نیست؛ مخاطب باید روی صفحه 
وب سایت شما کلیک کند و به آن وارد شود. انتخاب 
عنوان)title( و متادیسکریپشــن مناسب، انگیزه 

مخاطب برای کلیک کردن روی لینک را بالا می برد.

 قدم سوم؛ ماندگار کردن مخاطب در صفحه
حالا مخاطب وارد صفحه شده  اما هر لحظه امکان 
خروج او وجود دارد. شما با انتشار محتوای مناسب و 
استفاده از تکنیک های طراحی وب سایت، می توانید 
او را کمی بیشتر در این صفحه نگه دارید. مخاطب باید 
احساس کند که با محتوایی ارزشمند روبه رو شده و 
طراحی وب سایت هم به او امکان درک آسان محتوا را 
فراهم کرده است. هرچه بیشتر مخاطب در وب سایت 
ما بماند، احتمال تبدیل شــدنش به مشتری کالا یا 

خدمتی که ارائه می کنیم بیشتر می شود.
اگر صفحه سایت به خوبی بالا نیاید، ظاهرش مخاطب 
را پس بزند یا اینکه محتوای موجود در آن با آنچه که 
فرد جســت و جو کرده مغایرت زیادی داشته باشد، 
احتمال خروج زودرس مخاطب از صفحه بالا می رود.

قدم چهارم؛ تبدیل مخاطب به سفیر وب سایت
مخاطب شما می تواند مســیر دیده شدن محتوا را 

هموارتر کند. همانطور که گفته شــد، مخاطب در 
ابتدا کلمه کلیدی که در ذهنش هست را جست و جو 
می کند، روی سایت کلیک می کند، به اندازه ای که 
نیاز داشته باشد در سایت می ماند، محتوا را بازنشر 
یا معرفی می کند و در نهایت پاسخ پرسش خود را 

دریافت می کند.
اما وقتی که وب ســایت راهی را برای بازنشر محتوا 
به او پیشــنهاد نکرده یا اینکه URL صفحه طولانی 
و به ظاهر عجیب و ناخواناست، بازنشر محتوا بعید 

به نظر می رسد.
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چالش ها بهترین فرصت در زندگی شخصی و کاری 
ما هستند، مخصوصا در حوزه ای مثل بازاریابی که با 
روابط انسانی شکل می گیرد؛ چالشی مثل بحران کرونا 
که از تمام جهات کسب و کارها را تحت تاثیر قرار داد. 
ست گادین می گوید: بازاریابی حل یک مشکل است. 
اگر شما مشکلی ندارید یا مشکلی احساس نمی کنید، 

یعنی بازاریابی را متوقف کرده اید. 
به همین دلیل اســت که می گوییم چالش ها برای 
بازاریابی مثل یک چاشنی عمل می کنند. در بحران 
اخیر کرونا که اکثر کشورهای جهان با آن درگیر بودند، 
کسب و کارهای مختلف در حوزه های مختلف 3رویکرد 

متفاوت داشتند. 
به طــور کامل فعالیت های مربوط بــه بازاریابی را 

متوقف کردند. 
 بودجه   مارکتینگ را کاهش دادند. 

 هیچ تغییــری در بودجه و انرژی مارکتینگ ایجاد 
نکردند و روی استراتژی مناسب تر و مطابق با شرایط 

کار کردند. 
به نظر شما کدام رویکرد درست است؟ مسلما رویکرد 
اول نمی توانــد گزینه خوبی باشــد. می دانید چرا؟ 
چون رقبای شما همچنان در حال بازاریابی هستند 
و این یعنی شــما عقب می مانید.  رویکرد دوم و سوم 
بین کسب و کارها رایج تر بود. نمی توان گفت کاهش 
بودجه   مارکتینگ انتخاب نادرســتی است. برخی 
کسب و کارها نیاز داشتند که این بودجه را کم کنند 
چون ورودی مالی نداشتند. استراتژی ها متفاوتند، اما 
واقعا استراتژی مناسب برای بازاریابی محتوا در دوران 
بحران چیســت؟ در ادامه به قدرت بازاریابی محتوا 
در رویارویی با بحران ها می پردازیم و چندین ایده و 

نگرش را به شما معرفی خواهیم کرد. 
1. برندها هنوز همان برند قبلی هستند  

بحران یک آزمایش خوب برای برندهاست. مشتریان 
در این زمان می فهمند که آیا این برند همان برند قابل 
اعتماد و قدرتمند قبل از بحران است؟ خود برندها هم 
می فهمند که آیا هنوز قدرت لازم را برای رساندن پیام 
و عمل به وعده هایشان دارند؟ باور کنیم یا نه، قدرت 
یک برند از درون خــود برند بالا می آید. امکان ندارد 
اعضا و کارکنان یک برند احساس ضعف داشته باشند 
اما مشتریان شان آنها را قدرتمند بدانند.  قدرت نمایی 
در دوران بحران، مخاطبان و مشتریان تان را همچنان 
به شما امیدوارتر می کند؛ اینکه با مشتریان تان متحد 
شــوید، اینکه یک ارتباط احساســی با آنها داشته 
باشید و حمایت شــان کنید، این پیام مناسب برای 

بحران هاست. 
 پپســی هــر ســال میلیون هــا دلار در تبلیغات

 Super Bowl هزینه می کرد، اما امســال در بحران 
کرونا 20 میلیون دلار برای کمک به افراد اختصاص 
داد؛ کمک به کسب و کارهای آسیب دیده و همچنین 

به کسانی که کارشان را از دست داده بودند. این اقدام 
 User-Generated حمایتی هم باعث ایجاد محتوای
توسط کاربران شد، هم نام برندشان تا مدت ها سر زبان 
بود و هم از نظر روابط عمومی و دیده شــدن در سایر 

سایت ها و مراجع به نفعشان تمام شد. 
2. برندهــا هنوز همان برند قبلی هســتند اما 

مشتریان نه 
بحران ها و مخصوصا بحران های همه گیر مثل کرونا که 
مردم را در خانه هایشان قرنطینه کرد، قبل از هر چیزی 
روی اقتصاد تاثیر گذاشــت. مصرف کننده ها دیگر 
مصرف کنندگان سابق نبودند. در اقتصاد پدیده ای به 
نام »تله نقدینگی« داریم؛ یعنی مهم نیست که مردم 
چقدر نقدینگی و پول دارند. دوست دارند این نقدینگی 
را حفظ کنند تا بعدها در تهیه مواد مصرفی به مشکل 

نخورند. به زبان ساده تر گرسنه نمانند. 
این تله نقدینگی مستقیما روی فروش کسب و کارها 
و مخصوصا کســب و کارهایی که کالای غیرمصرفی 
می فروشند، تاثیر می گذارد. مردم نسبت به خرج کردن 
پول کمی محتاطانــه عمل می کنند. اســتراتژی 
مارکتینگ شــما باید روی این قاعده حرکت کند. 
مثلا در بحران کرونا برندهای خودرو با مشــکل افت 
فروش شدید مواجه شــدند، اما برخی تغییرات در 
ساختار بازاریابی و محصولات شان توانست تا حدی 
این افت فروش را جبران کند. گارانتی های بلندمدت 
و تضمینی، همکاری مستقیم با بیمه ها و مواردی از 
این دست باعث شد مشتریان مطمئن شوند محصولی 
که خریداری می کنند، بدون نقص و مطمئن است و 

پولشان را دور نمی ریزند. 
یک نکته: در دوران بحران برندها باید به هم کمک 
کنند. رقابت کمی به حاشــیه می رود، چون تنها با 
کمک یکدیگر اســت که می توان بحران ها را پشت  

سر گذاشت. 
3. مردم DIY تر می شوند  

DIY مخفف Do It Yourself اســت. مردم خودشان 
دوســت دارند ورزش کنند. باشــگاه نمی روند. اگر 
تعمیراتی نیاز باشــد، خودشــان امتحان می کنند. 
مشکلات را خودشان برطرف می کنند و این فرصتی 
ایده آل برای مارکترها و برندهاست تا افراد زیادی را 
به سایت شان بکشانند. احتمالا شما هم در این مدت 
قرنطینه بارها در گوگل جستجو کرده اید که چگونه 
فلان کار را انجام دهیم. چگونه فلان مشــکل را حل 
کنیم.  شما می توانید با تولید محتوای DIY و آموزشی 
و مرحله به مرحله در زمان بحران، کاربران و مشتریان 
احتمالی تان را جذب کنید. البته محتوایی که مربوط به 
شما و در حوزه   کاری شما باشد. مثلا اگر یک فروشگاه 
لوازم ورزشی هستید، نحوه ورزش کردن در خانه، نحوه 
کار کردن با وســایل ورزشی، معرفی وسایل مناسب 
برای ورزش در خانه و صدها محتوای آموزشی دیگر 
را در اختیار کاربران قرار دهید. در این میان می توانید 

محصولات خودتان را هم پروموت کنید.
مک دونالد در مــدت بحران کرونا جزو برندهایی بود 
که تقریبا تعطیل شد. اما آنها مارکتینگ شان را روی 
آموزش و دستور پخت غذاهای مختلف و توصیه های 
رژیم غذایــی ادامه دادند و ســرویس پیک و غذای 

بهداشتی و پروتکل های بهداشتی شان را هم به گوش 
مردم رساندند و سفارش آنلاین غذاها در مدت 2هفته 
بیش از 5 برابر شد. این قدرت یک استراتژی محتوای 

درست است. 
4. محتوای ویرال یا بازاریابی ویروسی را فراموش 

نکنید  
قرنطینــه در دوران کرونا اهمیت محتــوای ویرال 
را چندیــن برابر کرد. مــردم اکثر وقت شــان را در 
شــبکه های اجتماعی و یوتیــوب می گذراندند و به 
دنبال محتوایی بودند که سرگرم شان کند. برندها هم 
سراغ سرگرمی ها رفتند. حالا محتوای سرگرم کننده 
 بیشــتر و بیشــتر دیده می شــود و میزان تعامل و

 Engagement این شــکل از محتوا بیشــتر است. 
برندهایی که کاربران شان را با محتوا درگیر می کنند، 

موفق ترین برندها در طول تاریخ بوده اند. 
شــرکت Blendtec که مخلوط کن تولید می کند، 
ســال ها پیش ارزش این محتوای ســرگرم کننده 
را دانست. آنها محتوای ســرگرم کننده متناسب با 
محصولات شــان تولید می کردند. مثلا گوشی های 
مختلف را داخــل مخلوط کن ها می انداختند و پودر 
می کردند. ویدئویی که آیفون 5 را داخل مخلوط کن 
پودر می کند، حالا نزدیک 10 میلیون بار در یوتیوب 
دیده شــده اســت و کانال یوتیوب برند هم نزدیک 
1 میلیون مشــترک دارد. تنهــا کاری که می کنند، 
سرگرم کردن کاربران با مخلوط  کردن و پودر کردن 
چیزهای مختلف اســت. آنها با ایــن محتوا قدرت 
محصولات شان را هم به کاربران نشان می دهند. آیا 

بازاریابی محتوا چیزی غیر از این است؟
ارزش محتوای ســرگرم کننده در زمان بحران کرونا 
 Found بیشتر احساس می شود. بررسی های موسسه
نشان می دهد که حالا تماشای محتوای سرگرم کننده 
در بستر اینترنت 60 درصد افزایش پیدا کرده است. 
برندها هم می توانند استراتژی شــان را کمی به این 
سمت متمایل کنند. این کار می تواند برندشان را در 
ذهن کاربر جا بیندازد و آنها را خوشحال و راضی کند. 

چیز دیگری نیاز دارید؟
5. تصمیمات هوشمندانه، نتایج معجزه آور

از کســب و کارها کــه فعالیت هــای  بســیاری 
مارکتینگ شان را متوقف کردند و یا به حالت تعلیق 
درآوردند تا شرایط را بازبینی کنند، این روزها مجددا 
کار مارکتینگ را شــروع کرده اند. کم کم پست های 
وبلاگی منتشر می کنند و شبکه های اجتماعی شان به 
راه افتاده است. شاید در ظاهر چیزی تغییر نکرده باشد، 
اما آنها در لایه های پایین تر قطعا با این کمبودها مواجه 
شده اند.  ســئو که یک بخش مهم از فرایند بازاریابی 
محتواســت، به کار مــداوم نیــاز دارد و قطع کردن 
این جریان باعث می شــود رابطه   شما با گوگل کمی 
شکرآب شود. مشتریان و مخاطبان شما کم کم شما را 
از حافظه شان پاک می کنند و برگرداندن این حافظه 

کمی زمان بر خواهد بود. 
وقتی بحران کرونا تمام  یا کمتر شــود، برندهایی که 
مارکتینگ شان را متوقف کرده بودند، تازه وارد بحران 
می شوند. پس باید دوباره شــرایط را ارزیابی کنند و 
مناسب ترین محتوا را برای دورانی که در آن حضور 

دارند، تولیــد کنند. هر دوره   زمانــی به تصمیماتی 
متناســب با آن دوره نیاز دارد. رفتار مشتریان تغییر 
می کند. روانشناسی خرید در دوره های زمانی مختلف 
متفاوت اســت. کوئری هایی که در گوگل جستجو 
می شوند، تغییر می کند. محتوایی که کاربران را درگیر 
می کند، تغییر می کند. همه چیز تغییر می کند. این 
بزرگ ترین مزیت استراتژی محتواست که می تواند 

خودش را با هر دوره ای وفق دهد. 
خلاقیت شــما و انتخاب یک استراتژی متناسب در 
اینجا حرف اول را می زند. احتمال دارد بحران فعلی 
کرونا تا مدت ها ادامه پیدا کند. ما نقطه   انتهایی آن را 
نمی بینیم  یا امکان دارد بحران های دیگری شــروع 
شــوند اما تصمیمات شــما می تواند تعیین کننده   

موفقیت شما در این بحران ها باشد. 
چند توصیــه دیگر  برای اســتراتژی محتوا در زمان 

بحران
بازاریابی محتوا در زمان بحران را به عشق در سال های 
وبا تشبیه می کنند. بازاریابی محتوا با این چالش ها به 
خوبی آزمایش می شــود. اگر می خواهید استراتژی 
درستی برای زمان بحران داشته باشید، این نکاتی که 
در ادامه می گوییم، می توانند برای مدل کسب و کار 

شما جوابگو باشند:
 اگر خدمات حضوری دارید، می توانید سرویس های 

غیرحضوری تان را بولد کنید. 
 بــه مردم کمک کنید تا بتوانند مشــکلاتی که در 
بحران دارند را راحت تر حل کنند. مثلا اگر هندزفری 
می فروشید، به آنها بگویید چطور برای از بین بردن 
ویروس کرونا هندزفری شان را ضدعفونی کنند بدون 

اینکه آسیبی به هندزفری برسد.
 پیام برندتان را متناسب با دوران بحران به کاربران 
برسانید. استراتژی محتوا شیوه  صحیح رساندن پیام 
برند به مخاطبان اســت. مثل کاری که Spotify در 
کمپین #StayHome انجام داد. تبلیغات، محتوای 
وبلاگ و محتوای خود اپلیکیشــن تماما متناســب 
با بحران بــود. یا کاری که برنــد Zoom انجام داد تا 
بتوانــد خودش را بالاتر از اســکایپ در دل صاحبان 
کسب و کارها جا کند و اکثر کسب و کارها برای جلسات 

آنلاین شان از این پلتفرم استفاده می کردند. 
 مشــتریان و مخاطبان تان را حمایت کنید. در دل 
بحران تنها چیزی که می تواند رابطه  احساسی بین 
یک برند و مشتریانش را تقویت کند، دلگرمی و همدلی 

است. )نه نه اشتباه نکنید. دلسوزی نه؛ همدلی(
 کانال های محتوایی تان را هم متناســب با دوران 
بحران تغییر دهید. حالا که یوتیوب و شــبکه های 
اجتماعــی در دوران کرونــا حــرف اول را می زنند، 
یعنی می توانید مشتریان بیشــتری از این کانال ها 

جذب کنید.
همه چیز به تصمیمات شما و فعالیت هایی که انجام 
می دهید، بستگی دارد. دوباره به حرف ست گادین 
برمی گردیم. مشــکل و چالش ســوخت بازاریابی 
محتواست، اما ماشین بازاریابی محتوا یک راننده هم 
نیاز دارد که این سوخت را در مسیری مصرف کند که 
برند و کســب و کار را به اهدافش نزدیک کند. شما به 

کدام سمت می روید؟

 4 نقطه ضعفی که 
 باعث می شود 

محتوایمان جذاب نشود
در شماره های پیشین یک روز عادی زندگی 
افراد شــاغل در حوزه محتوا را برایتان بازگو 
کردیم و امیدواریم از عادات  آنها نکات مناسب 
خودتان را دریافته و از آن بهره ببرید. اما اینک 
که دانستیم بازاریابان محتوا، محتوانویسان، 
استراتژیست های محتوا و... چه کاری را انجام 
می دهند، نوبت به این موضوع می رســد که 
آنها کار خود را چگونــه انجام می دهند و چه 
مواردی را رعایت می کنند یا بهتر است بگوییم 
از چه مواردی پرهیز می کنند تا یک محتوای 
عالی تولید کنند و آن را در اختیار من و شــما 
قــرار دهند. به همین دلیــل گمان می کنیم 
پاســخ به ســؤالاتی نظیر »چرا محتوای من 
خوب نیست« یا »مگر چه اشتباهاتی را انجام 
می دهم که کسی محتوای من را نمی خواند« 
همان راز موفقیت بازاریابان و تولیدکنندگان 
محتواست که آنها را از سایر افراد شاغل در این 

حوزه متمایز می کند. 
برای پاسخ به این ســؤالات، 4 اشتباه رایجی 
که اغلب نویســندگان محتوا آنها را مرتکب 
می شــوند، برای شما می شماریم و اما ببینیم 

این اشتباهات چه هستند:
  اشتباه اول و شاید مهلک ترین اشتباه: 

مشخص نبودن هدف
شما وقتی هدف نداشته باشید، هر تیری که 
پرتاب کنید، خطاست! هر کلمه ای که بنویسید، 
هر محتوایی که انتشار دهید، هر ثانیه ویدئویی 
که تولید می کنید، اشــتباه است. شما وقتی 
ندانید برای چه می نویســید، هرگز نخواهید 
دانست که باید برای چه کسی بنویسید، چگونه 
بنویسید و چگونه آن را ارزیابی کنید. اولین گام 
پرداختن به چرایی است. به این معنا که پیش از 
شروع هر فعالیتی از خودتان بپرسید »چرا این 
محتوا را می نویسم؟« می خواهم افراد بیشتری 
را جذب کنم؟ یا می خواهم محصول بیشتری 
بفروشم؟ یا حتی می خواهم اعتماد افرادی که 

پیش تر جذب شده اند را به دست آورم؟
می بایستی قبول کرد موضوعات، لحن و تقریبا 
همه چیز برای محتوایــی که با هدف فروش 
نوشته می شود، با محتوایی که با هدف جذب 

مخاطب نوشته می شود، متفاوت است. 
نگران نباشــید، کافی اســت پیش از اینکه 
محتوای بعدی خود را بنویســید، از خودتان 
بپرســید »چرا این محتوا را می نویسم«، زیرا 
پاسخ به این ســؤال همان هدف شماست. به 

همین راحتی!
  اشتباه دوم: قولی بدهید که می توانید 

به آن عمل کنید
یادتان باشد یکی از بزرگ ترین اشتباهاتی که 
بسیاری از محتوا نویسان مرتکب می شوند، این 
اســت که می خواهند به هر قیمتی مخاطب 
جذب کنند. درست است که عنوان شما باعث 
می شود افراد زیادی تصمیم بگیرند که محتوای 
شــما را ببینند یا خیر، اما چیزی که آنها را در 
محتوای شــما نگه می دارد و باعث می شود 
محتوای شما را بخوانند ارتباط قوی بین متن و 
عنوانی است که آنها را جذب کرده، زیرا عنوان 
شما همان قولی است که به مخاطب می دهید. 
شما که نمی خواهید نزد مخاطبانتان به بدقولی 

معروف شوید!
 اشــتباه ســوم: عدم اســتفاده از 

میکروکانتنت ها
احتمالا افرادی را می شناسید که سعی دارند 
محتوای یک مجله، روزنامه یا حتی محتوای 
وبــلاگ را تنها با مشــاهده تصاویر، عناوین، 
جدول ها و... متوجه شوند  که البته در دنیای 
وب تعداد این افراد به هیچ عنوان کم نیســت 
زیرا بسیاری از افرادی که به مطالعه در فضای 
وب روی می آورند، به علت نداشتن وقت کافی 
جهت مطالعه مجله و... است. به محتوایی که 
بسیار کوچک است، اما مفهوم مهمی را از متن 
در خود جای داده، میکروکانتنت می گویند. 
دقیقا شــبیه به همان زیرتیتر هــا، جداول، 
تصاویــر و... .  جالب تر اینکه در حالی که اغلب 
ما این میکروکانتنت ها و در نتیجه افرادی که 
به آنها علاقه دارند را نادیده  می گیریم، گوگل 
توجه بســیار ویژه ای به این افــراد دارد و اگر 
در محتوایتان از میکروکانتنت ها به درســتی 
استفاده کنید، نه تنها نزد مخاطب که نزد گوگل 

نیز محبوب خواهید شد. 

شما چه استراتژی جدیدی  برای تغییر رفتار مشتریان  دارید؟
برندها ی دیروز مشتریان امروز

پپسی هر سال 
میلیون ها دلار 

 در تبلیغات
 Super Bowl 

هزینه می کرد، 
اما در بحران 

کرونا 20 میلیون 
دلار برای 

کمک به افراد 
اختصاص 

داد؛ کمک به 
کسب و کارهای 

آسیب دیده 
و همچنین 

به کسانی که 
کارشان را از 
دست داده 

بودند. این اقدام 
حمایتی هم 
باعث ایجاد 

 محتوای
User-Gen- 

erated توسط 

کاربران شد، هم 
نام برندشان تا 

مدت ها سر زبان 
بود و هم از نظر 
روابط عمومی 

و دیده شدن در 
سایر سایت ها 

به نفعشان تمام 
شد 

ستـــون
c o l u m n

بازاریابی محتوا
Content  Marketing
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ریچارد برنسون
بزرگ ترین مشوق من؟ فقط این بود که مدام خود 
درونی ام را به مبارزه بطلبم. من زندگی را به چشم 
دانشگاهی با دوره تحصیلی طولانی می بینم که 
هرگز نداشته ام. هر روز چیز جدیدی می آموزم. 

در شماره های پیشین از نظم نویسنده خوب با شما صحبت 
کردیم تا توانایی او در مشــاهده جزئیات و خلاصه گویی. 
اینک از دو صفت دیگر نویسندگان خوب پرده برمی داریم و 
با این دو صفت، به این مجموعه پایان می دهیم. اجازه دهید 
ســخن را کوتاه کنیم و برویم به سراغ اصل مطلب. این دو 

صفت کدامند؟ 
  نویسندگان خوب خارج از چارچوب فکر می کنند

بــه نظرتان چرا کتابــی مانند هری پاتر توانســت چنین 
محبوبیتی را به دست آورد؟ یا حتی کمی مرتبط تر با بازاریابی 

محتوا چرا شخصی مانند ســت گادین می تواند به چنین 
شهرتی برسد؟ پاسخ آن در وجه مشترک جی .کی.رولینگ 
و ست گادین اســت؛ یعنی خارج از چارچوب فکر کردن و 

البته عمل کردن. 
جی .کی.رولینگ در هری پاتر یک دنیا خلق کرد، یک مدرسه 
ساخت و... که هیچ کدام از آنها در چارچوبی که در آن زندگی 
می کنیم، وجود خارجی ندارند. ست گادین نیز در کتاب های 
خود به جنگ باورهای رایجی رفت که در چارچوب فکری ما 

جا خوش کرده بودند.

  نویسندگان موفق صبورند
هیچ تفاوتی ندارد که شــما یک محتوای بلاگ بنویسید 
یا یــک رمان 1000صفحه ای، در هــر صورت باید صبر 
کنید زیرا مخاطبان برای برقراری ارتباط با محتوای شما 
نیاز به زمان دارند. ممکن است در ابتدا بازدیدکنندگان 
محتوایتان از انگشتان یک دست هم کمتر باشد اما کافی 
است تا همین تعداد عاشق محتوای شما شوند. پس هر 
زمانی که احساس ناامیدی کردید، تصاعد هندسی را به 

خاطر بیاورید.  نسخه کامل را در
 Shanbemag.com بخوانید

 چرا محتوایمان را دوست نداریم

شبکه اجتماعـــی برند

شبکه اجتماعی شخصی

وبـــــــــــلاگ برند

وبلاگ شــــــــخصی

به کدام منبع 
بیشترین اعتماد را 
دارید؟

٪۵۹٫۸۰٪۴۹٫۵۴

٪۱۵٫۳۶٪۱۴٫۱۱

٪۱۸٫۳۰٪۲۷٫۳۰

٪۶٫۵۴٪۹٫۰۵

موضوع پژوهش: محتوای مورد نیاز مخاطب ایرانی
جامـــعه آماری: مخاطبان ایرانی

حــجم نمـــونه: ۱۲۷۳ نفر
زمان پژوهـــش: ۶ الی ۹ مرداد ۱۳۹۷

ــان: نمایشگاه الکامپ مکـــــــــ

هـدف  بـا  و  میدانـی  نـوع  از  پژوهـش  ایـن 
شناسـایی موضوعـات مـورد علاقـه مخاطبـان، 
قالب هـا و پلتفرم هـای انتشـاری کـه بیش ترین 
بازدیـد را دارند، سـاعات مشـخصی از شـبانه روز 
صـرف  وقـت  مخاطـب  کـه  زمانـی  مـدت  و 
محتـوا می کنـد و منابـع مـورد اعتمـاد آن هـا 
انجـام شـده اسـت. ایـن پژوهـش توسـط تیم 
پژوهشـی فرامحتـوا در نمایشـگاه الکامـپ اجرا 
شـد کـه در مجمـوع چهـار روز متوالـی ۱۲۷۳ نفر 
به سـؤالات پاسـخ دادند. نتایج پژوهش نشـان 
داد کـه ترجیحات محتوایی مـردان و زنان ایرانی 
اجتماعـی  در شـبکه های  آموزشـی  ویدیوهـای 
برندهاسـت کـه بین ۱ تـا ۲ سـاعت از زمان خود 
را در بـازه زمانـی ۲۱ الـی ۲ بامـداد صـرف دیـدن 

آنهـا می کننـد. 

۱ تا ۲ ســــاعت

دـئـــو ویـــــ

ـــی آموزشــــ

شبکه اجتماعـــی برند

زیــر ۱۰ دقیقـه

۳۰ دقیـــقــه

۱ تا ۲ ســــاعت

بیش از ۲ ساعت

روزانه چقدر زمان برای 
خواندن محتوای مورد 
علاقه خود بصورت 
آنلاین صرف می کنید؟

٪۱۶٫۰۱٪۱۰٫۱۲

٪۲۶٫۴۰٪۲۴٫۸۶

٪۳۲٫۵۸٪۳۶٫۷۱

٪۲۵٫۰۰٪۲۸٫۳۲

آموزشـــــی 

انگــــیزشی 

خـــــــــبر

ســـــرگرمی 

چه محتوایی را برای 
مطالعه انتخاب می کنید؟

٪۴۳٫۵۰٪۴۲٫۷۱

٪۱۸٫۹۱٪۱۳٫۷۶

٪۱۸٫۴۴٪۲۱٫۴۱

٪۱۹٫۱۵٪۲۲٫۱۲

دـئـــو  ویـــــ

متــــن وبلاگ

پادکـســـــت 

اینفـــوگرافیک 

چه محتوایی را برای 
مطالعه انتخاب می کنید؟

٪۴۶٫۹۸٪۴۸٫۶۳

٪۱۹٫۸۵٪۱۸٫۰۸

٪۱۳٫۰۷٪۱۱٫۸۳

٪۲۰٫۱۰٪۲۱٫۴۶
۸ تا ۱۲ 

۱۲ تا ۱۸ 

۱۸ تا ۲۱ 

۲۱ تا ۲ 

ترجیح می دهید 
در چه ساعتی از شبانه روز 
وقت خود را 
به مطالعه محتوا 
اختصاص دهید؟

٪۱۸٫۴۴٪۱۴٫۱۹

٪۹٫۵۱٪۱۱٫۱۶

٪۲۱٫۳۳٪۱۸٫۳۴

٪۵۰٫۷۲٪۵۶٫۳۰

شبکه اجتماعی

وبـــــــلاگ 

ایـــــــمیل 

محتوای چاپی

کدام پلتفرم را 
برای دریافت 
محتوای 
مورد علاقه خود 
مناسب می دانید؟

٪۷۱٫۲۶٪۶۱٫۵۸

٪۱۱٫۹۸٪۲۱٫۱۵

٪۴٫۷۹٪۷٫۱۹

٪۱۱٫۹۸٪۱۰٫۰۷

گزارش
R e p o r t

تهیه و تنظیم: فرامحتوا

یک نویسنده خوب چه ویژگی هایی دارد ؟)4(
صبوری کن صبوری جانم 
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