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اقتصاد ايران هنوز نتوانسته از وضعيت ركود تورمي خارج شود. پرسشی که 
در این میان مطرح است اين است كه چه سياستي مي تواند به خروج اقتصاد از 
اين وضع كمك كند؟ پاسخ به اين پرسش بايد با توجه به واقعيت هاي جاري 
كشور و ظرفیت های اقتصادی ایران و منطقه باشد. مهم ترين مشخصه هاي 

وضعيت جاري و مرتبط با اقتصاد ايران عبارتند از:
- وجود و تداوم احتمالي تحريم ها يا حداقل تداوم آثار اين تحريم ها در كوتاه 

و ميان مدت
- كاهش چشمگير درآمدهاي نفتي به دليل كاهش توليد و نیز همراه شدن با 

كاهش قيمت در ماه هاي اخير
- پايين بودن ســهم بودجه هاي عمراني و نيز احتمال اندك براي رشد قابل 

ملاحظه جذب سرمايه هاي خارجي به کشور
- كاهــش نرخ فعاليت اقتصادی و پايين بــودن اين رقم، به طوري كه بنا بر 
گزارش های مرکز آمار نرخ فعالیت اقتصادی برای افراد بالاتر از 10ســال در 
زمستان سال 1392 برابر 35/4 درصد بوده در حالي كه این شاخص در سال 

1384 برابر 41/0 درصد بوده است.
- در كنار پايين بودن نرخ فعاليت، نرخ بيكاري نيز بالاســت. اين دو شاخص 

نشان دهنده تقاضاي بالقوه و بالفعل بالا براي ورود به بازار كار است.
- بالا بودن نرخ آموزش عالي و بيكاري وسيع اين گروه، شرايط خاصي را در 

بازار كار ايجاد مي كند كه غفلت از آن به مصلحت اقتصاد و جامعه نيست.
- قرار داشتن ايران در وضعيت پنجره جمعيتي كه سهم نيروي آماده به كار 
یعنی جمعيت 15 تا 65 سال از كل جمعيت را بسيار بالا برده و به حدود ۷0 
درصد کل جمعیت کشــور رسانده و به همین دلیل موقعيت ويژه اي را براي 

جهش به جلو براي اقتصاد ايران فراهم كرده است.

- وضعيت خاص كشورهاي همسايه ايران به ويژه عراق و افغانستان، زمينه را 
براي گســترش تجارت خارجي اعم از تجارت كالا يا خدمات به اين كشورها 

فراهم كرده است.
اكنون و با توجه به شاخصه های عمده فوق، خروج از وضع ركود تورمي يك 
ضرورت حياتي است. ولي اين خروج بايد بر محور كدام بخش از بخش های 
اقتصادی کشور متمركز شود؟ كشاورزي يا صنعت يا خدمات؟ روشن است كه 
در هر سه زمينه بايد كار كرد و برنامه داشت، ولي درهرحال بايد با توجه به 
جميع شرايط، آن زمينه اي كه ظرفيت هاي بهتري دارد را در اولويت قرار داد. 
به نظر مي رسد كه پاسخ درست، بخش خدمات است. اگرچه با حمایت کافی 
از بخش کشاورزی  و افزایش بهره وری با بکارگیری روش های علمی و تجربیات 
عملی دیگر کشورها می توان در جهت تامین امنیت غذائی کشور گام برداشت 
اما به دلیل وضعيت بحراني آب و استحصال بيش از حد از منابع آبي و حتي 
خاكي و جنگلي کشور، فشار بيش از اين بر بخش كشاورزي ممكن نيست.
ضمن آنكه سهم بخش كشاورزي به صورت تاريخي روندي كاهنده در توليد 
ناخالص داخلی دارد، و لذا اساس رشد اقتصادی را نمی توان بر بخشی که سهم 

کاهنده در کل اقتصاد دارد قرار داد.
در بخش صنعت نيز با مشكل مهمي به نام سرمايه گذاري مواجه هستيم. زيرا 
صنعت نياز به افزایش بهره وری و سرمايه گذاري های جدید فراوان دارد. در اين 
ميان بخش خدمات است كه شرايط آن متفاوت است و يك بخش رو به رشد 
و آينده دار است. برای نمونه می توان گفت که بخش خدمات به طور متوسط 
حدود ۷2 درصد از توليد ناخالص داخلي كشورهاي صنعتي و پيشرفته را به 
خود اختصاص مي دهد. هم چنين حدود 60 درصد فرصت هاي شغلي جوامع 
آنان در اين بخش قرار دارد. صادرات خدمات در سطح جهان، به طور متوسط 

صادرات خدمات
ضرورتی که باید آن را جدی گرفت
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حدود 8 درصد افزايش مي يابد. از سوي ديگر هزینه سرمايه گذاري براي ايجاد 
شغل و توليد در اين بخش كمتر از بخش صنعت است. ضمن این که توسعه 
این بخش با شــرايط نيروي كار ايران و ويژگي هاي پيش گفته هماهنگی و 
تطابق بیشتری دارد. به علاوه حضور نسبي زنان در فعاليت هاي بخش خدمات 

نيز بيشتر است و ظرفیت این بخش برای جذب زنان قابل توجه تر است.
 در ايران ســهم خدمات از توليد ناخالص داخلي در سال 1391 نزديك 
به 54 درصد و ســهم آنان از بازار شــغل نيز حدود 49 درصد است و نسبت 
زنان شاغل در اين بخش حدود 56 درصد است، كه ظرفيت بيشتر خدمات 
براي جذب زنان را نشان مي دهد. همه اين داده ها و فرضيات، ضرورت توجه 
به بخش خدمات را بيش از پيش مي كند. اهم زيربخش هاي خدمات شامل 
گردشــگري، خدمات فني و مهندســي، آموزش، ورزش، بهداشت و درمان، 
حمل ونقل، بانكداري و بيمه، اطلاعات، بازرگاني و هتلداري است. در بيشتر اين 
زمينه ها شرايط نسبتا مساعدي در ایران براي جهش اقتصادي داريم ضمن این 

که در مواردی هم از قدرت رقابت بالائی برخورداریم.
- در حوزه حمل ونقل اعم از هوايي، ريلي، دريايي و جاده اي شرايط مساعدي 
به ويژه براي تزانزيت كالا به افغانســتان، عراق و آسیای میانه داريم، فراموش 
نشــود كه هزينه هاي حمل ونقل اقلام وارداتی به كشــور در سال هاي اخير 
افزايش يافته كه مي تواند بخش قابل ملاحظه ای از کالاهای وارداتی به وسيله 
شركت ها و ناوگان هاي ايراني حمل شود و از این جهت از خروج ارز و فشار به 

منابع ارزی کشور کاسته شود.
- در حوزه گردشــگري ایــران از قدرت رقابت بالائی برخوردار اســت، زيرا 
ويژگي هــاي تاريخي و اجتماعــي و طبیعی ايــران آن را به هدف مطلوب 
گردشــگران تبديل مي كند. خاصه آن كه اين صنعت ظرفيت اشتغال زايي 
فراواني دارد، و بخش مهمي از عوايد آن نصيب طبقات پايين جامعه مي شود. 
از سوي ديگر نتايج غيرمستقيم و سياسي و فرهنگي گردشگری خارجی نيز 
كمتر از دســتاوردهاي مادي آن نيست. گسترش اين صنعت نيازمند اتخاذ 
تصميمات جدي از سوي سياستگذاران جامعه است. شايد در هيچ حوزه اي به 
اندازه گردشگري ميان وضعيت مطلوب و ظرفيت موجود با آنچه كه در عمل 

ديده مي شود، شكاف عميقي وجود نداشته باشد.
- بهداشت و درمان و توريسم پزشكي نيز از ظرفيت هاي مهم ايران در منطقه 
و به ويژه مطلوب كشورهاي اسلامي است. اين مسأله آن قدر اهميت دارد كه 
بخش قابل توجهي از ايرانيان مقيم خارج از كشورنیز براي استفاده از خدمات 
درماني به ايران مي آيند، زيرا كيفيت و قيمت اين خدمات، استفاده از آن را در 
ایران بسيار باصرفه كرده است. از سوي ديگر وجود ظرفيت هاي مازاد نيروي 
انساني پزشكي، مي تواند با صادرات نيروي انساني شاغل در اين بخش همراه 

شود.
- در زمينه آموزش بويژه در سطوح عالي نيز ظرفيت هاي زيادي وجود دارد، 
هرچنــد علی رغم غلبه وجه مــادي و مدرك گرايي بر اين حوزه، كيفيت آن 
مغفول مانده و موجب بي اعتباري مدارك صادره برخی از دانشگاه های ايران 
مي شــود اما به دلیل رشد قابل توجه علمی در دانشگاه های کشور همچنان 
زمینه مناســبی برای جذب علاقمندان به تحصیل از ملیت های مختلف در 

مراکز علمی ایران وجود دارد.

- خدمات فني مهندسي، وجه ديگري از امتیاز هاي جامعه ماست. تجربياتي 
مثل تاسیس شــرکت مپنا، به خوبي نشان داده  كه شــركت هاي فعال در 
اين حوزه هم از حيث نظري و علمي ورزيده هســتند و هم از حيث تجربي 
داراي كارنامه هاي قابل قبولي هستند و با قدري حمايت های مالی و سياسي 
مي توانند بازارهاي منطقه و حتي فرامنطقه اي را فتح كنند. شركت هايي در 
زمينه سدسازي، ســاخت نيروگاه ها و ساختمان سازي و موارد مشابه از این 

جمله اند که دارای خدمات تخصصي حرفه اي  با ارزش افزوده بالا هستند.
- بازرگاني و تجارت از حرفه هاي تاريخي ايرانيان است لذا با توجه به موقعیت 
استراتژیک و ژئوپولیتیک ایران و قرار گرفتن آن در چهارراه کریدورهای شمال 
به جنوب و شرق به غرب و نیز همجواری با پانزده کشور همسایه با بازاری وسیع 
و قابل ملاحظه، ایران می تواند با اصلاح مقررات و انجام سیاست گذاری های 
مناسب زمینه صدور مجدد کالا و خدمات را در منطقه و حتی به کشورهای 
آفریقایی فراهم و حجم تجارت خارجی کشور را که زمینه ساز ایجاد فرصت های 
شغلی جدید و نیز ارزآوری برای کشور است به طور قابل ملاحظه افزایش دهد.

 - بانكداري و بيمه نيز در ده سال گذشته، از نظر كمي و كيفي دچار تحول 
شده و نقش قابل توجهي را در رشد اقتصادي و ايجاد شغل عهده  دار شده است، 
ولي توسعه آن به لحاظ كيفي همچنان ظرفيت لازم را براي ارتقاي خدمات 

مالي و پولي داراست.
- شــايد يكي از مهم ترين زمينه هايي كه در اقتصاد ايران جايگاه شايسته و 
بايسته خود را به دست نياورده، حوزه فرهنگ و هنر، ورزش و رسانه و... است 
لذا باید محدوديت ها برای کارآفرینان در اين زمينه برداشته و تسهیلات لازم 
برای آنان فراهم شود تا شاهد افزايش سهم اين بخش در اقتصاد كشور باشيم.

نكته بسيار مهم اين اســت كه تقريباً تمامي موارد فوق به افزايش نقش 
و ســهم بخشــي خصوصي در اقتصاد مي افزايد زیرا عموماً خارج از حيطه 
فعاليت هاي دولتي اند. وظيفه دولت در این بخش فقط تأمين زيرساخت هاي 
لازم و انجام حمایت های مورد نیازآن ها است. بنابر این رشد این بخش ها، به 
معنای افزایش سهم بخش خصوصي در اقتصاد کشور است که يكي ديگر از 

اهداف اقتصاد مقاومتي را تأمين خواهد كرد.
ممکن است این پرســش برای خواننده این یادداشــت به وجود آید که 
علی رغم نیاز و ضرورت های پیش گفته و نیز وجود این ظرفیت های روشــن؛ 
پس چرا اتفاقی ملموس در حوزه خدمات رخ نمی دهد؟ پاســخ این است که 
رشــد بخش خدمات نيازمند اتخاذ تصميمات جدي و سیاست گذاری های 
مناسب در کشور است. بی شک لازمه افزایش و جهش در كسب وكار در حوزه 
خدمات؛ حذف قوانین و مقررات دست وپاگیر و بوروکراسی های غيرضرور است. 
رشد قابل ملاحظه بخش خدمات نه تنها سبب رشد اقتصادي کشور خواهد 
شد بلكه موازنه پرداخت ها و حساب تراز بازرگاني را نيز بهبود خواهد بخشيد.  
تحول در بخش خدمات و نیز صادرات خدمات نيازمند يك اقدام مهم در 
بازتعريف موقعيت و جايگاه ايران در جهان و منطقه است. با وضعيت به وجود 
آمده در درآمدهاي نفتي و چشم انداز میان مدت آن، اگر نخواهيم هم مجبوريم 
كه زمينه هاي رشد و ارتقاي اقتصادي غيرنفتي به ويژه خدمات را فراهم كنيم، 
بنابر این باید به لوازم این اجبار نیز ملتزم شویم. ولي چه بهتر كه امروز و از روی 

اختیار و آگاهی اين كار را انجام دهيم كه فردا دير است.

رشدبخش
خدماتنيازمند
اتخاذتصميمات
جديدرکشور
استولازمه

افزایشوجهش
درکسبوکاردر
حوزهخدمات؛
حذفضوابط
ونظارتهاي
غيرضروربر
فعاليتهاي

اقتصادخدماتي
است.
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می کنند. از این گذشــته، پولی که قرار است در 
امارات تحویل بگیریم، بین دو هفته تا یک ماه در 
شــبکه بانکی می چرخد تا به دستمان برسد. این 
یک معادله ســاده است؛ اگر ما این پول را با سود 
24 درصد از بانک وام گرفته باشیم، ماهی 2 درصد 
سود برایش پرداخت می کنیم، از آن طرف عوارض 
انتقال پول از ایران به روســیه، چین، هند، امارات 
و سایر کشورهای ثالث، رقمی بین 6 تا 12 درصد 
است. یعنی در مجموع برای انتقال هر مقدار پول، 
ما باید 14 درصد عوارض پرداخت کنیم. هرچند 
باوجود این هزینه، هنــوز هم قیمت پولی که به 
دســت ما می رســد، حداقل دلاری 250 تا 300 
تومان از بازار آزاد پایین تر اســت، ولی همین 14 
درصد هم به نوبه خود می تواند قیمت تمام شــده 
کالا را افزایــش دهد. از این نظر اســت که ما از 
بانک  ها درخواست داریم با درنظر گرفتن مشکلات 
زیادی که در راه واردات مایحتاج مردم وجود دارد، 
دســت کم در گرفتن این میزان کمیسیون انتقال 
ارز، تجدیدنظر کنند. از طرف دیگر ما در بسیاری 
از مــوارد، در انتظار یک ماهه بــرای دریافت این 
پول، مجبور می شویم کالا را در جبل علی امارات 
به انبار بفرستیم. با این حساب، کالای وارداتی ما 
یکبار در مبدأ امارات انبارداری می خورد، یکبار در 
انتظار دریافت گواهی تایید استاندارد و بهداشت در 
بندرعباس و یکبار هم در جریان ترانزیت و دریافت 
گواهی تایید استاندارد و بهداشت در تهران! کجای 
دنیا کســی برای ترانزیت کالا در کشور خودش، 
تاییدیه بهداشت می گیرد و برای صدور آن هزینه 

انبارداری می دهد؟ 

بالا و پایین گفت وگوها و نوسان ارز
در یک ســال گذشــته همواره شــاهد بودیم 
که با نزدیک شــدن به موعد مذاکرات هسته ای، 
تغییراتی در نرخ ارز بازار آزاد پدید می آید و وقتی 
از زمــان مذاکرات دور می شــویم افزایش یکباره 
و نگران کننده ای در بــازار ارز به وجود می آید. در 
همین چندروز گذشته قیمت هر دلار امریکا بیش 
از 200 تومان افزایــش یافت که از منظر منطق 
اقتصــاد، رقم قابل توجهی به شــمار می آید. ما در 
این یکســال مذاکره، خوشبختانه در بحث انتقال 
ارز از طریق کشــورهایی ثالثی چون هند و چین 
با مشــکلات کمتری مواجه بوده ایم اما هنوز هم 
با معضلات بسیار دیگری دست به گریبانیم. رکود 
اقتصادی هنوز در بازار ایران مشــهود است و هر 
روز در بازار ارز، مسکن، غذا، صنعت و گرانی های 
روزافزون خودش را نشــان می دهد. هرچند بانک 
مرکزی با طبقه بنــدی کالاها تورم را پایین آورده 
اســت، اما حتی مذاکــرات هســته ای نیز هنوز 
نتوانســته تکانی به رکود اقتصادی موجود بدهد، 
با این حال، ما همچنان چشم انتظار تحولی در این 
مذاکرات و شرایط رکودی اقتصاد ایران مانده ایم و 

خواهیم ماند.

»عبور از رکــود« رمز خروج ایــران از بحران 
اقتصادی سال های اخیر است و موفقیت در این راه، 
جز با عملی کردن وعده ها و برنامه هایی که هر روز 
در سمینارها، نشست ها و رسانه ها از آن ها صحبت 
می کنیم، حاصل نخواهد شــد. دولت یازدهم در 
یک سالی که بر سرکار آمده، برخی اقدامات مثبت 
را خصوصا در بخش بازرگانی وزارت صنعت، معدن 
و تجارت به انجام رسانده و وعده های دیگری نیز 
داده اســت، اما این فعالیت ها برای عبور از بحران 
فعلی کافی نیســت. مــا نمی توانیــم با صحبت 
کارآفرینی کنیــم، نمی توانیم با حرف اقتصادمان 
را رونــق دهیم، و امکان ندارد بتوان با نشســت و 
برخاست و بیان شعارهای خوب، نرخ ارز را به ثبات 
رساند. این ها مسائلی است که باید در عرصه عمل 
به آنها رســید. موضوعی که متاسفانه کمتر به آن 

توجه می شود. 

یارانه نقدی؛ تورم زا و بی فایده
هنگامی که پرداخت یارانه های نقدی آغاز شد، 
سخن از »هدفمندی« بود، اما چه کسی است که 
نداند اولویت یارانه »هدفمند« هزینه کرد در بخش 
تولید است و بس. ما باید یارانه را به تامین انرژی 
تولید اختصاص می دادیــم. یعنی باید تولید برق 
و انــرژی در مراکز تولیدی را مــورد حمایت قرار 
می دادیم تا آنها بتوانند تولیدی بهتر، باکیفیت تر 

ماه
ی
ها
ت
اش
دد
یا

و ارزان تر انجام دهند. این درحالی است که ما در 
عرصه عمل، تنهــا اقدامی که انجام دادیم، تزریق 
مستقیم پول به بازار بود. واضح است، در کشوری 
که تولید خوابیده و پول را به دست مردم می دهیم 
تورم ایجاد خواهد شد. کاش دولت یارانه نقدی را 
قطع کند. ما کمیته امداد داریم، بهزیستی داریم. 
اینها فهرستی از افراد نیازمند و تحت پوشش دارند 
که می توانیم بخشــی از یارانه را به آن ها پرداخت 
کنیم و باقــی منابع مالی دولت را به بخش تولید 
بیاوریم. بیمه کارگران مراکــز تولیدی را مجانی 
کنیم، برقشــان را مجانی کنیم، انرژی لازم برای 
تولید را به رایگان در اختیارشان بگذاریم. این اقدام 
نه تنها به کنتــرل تورم کمک خواهد کرد، بلکه با 
رفع تدریجی رکود، برای لشــکر عظیم بیکاران، 

اشتغال هم ایجاد می کند. 

قیمت تمام شده پایین و دشمنان آن
متاســفانه در ماه های اخیــر، واردکنندگان ما با 
معضل بزرگی مواجه شــده اند و آن تداخل عملکرد 
ادارات ذیربــط با گمرکات اســت. اداراتی همچون 
اداره بهداشــت مواد غذایی و اســتاندارد که با وضع 
قوانینی تازه در شــش ماهه اخیر مشکلات فراوانی 
را به وجــود آورده اند. در قانون جدید، اگر شــما به 
عنوان واردکننده کالایی را وارد کشــور کرده باشید 
و بخواهید این کالا را به تهران ترانزیت کنید، علاوه 
بر اجبار دریافت گواهی اســتاندارد و بهداشت کالا از 
مبــدأ بندرعباس، مجبورید به محض ورود به تهران 
نیز گواهی دیگری مبنی بر بهداشت غذایی محصول 
دریافت کنید. این قانون دســت وپاگیر که گویا قرار 
است بازاری برای آزمایشگاه های خصوصی ایجاد کند، 
باعث شــده کالاهای وارداتی در مرحله تزانزیت هم 
انباداری بخورند و هزینه ترخیصشــان گران تر شود. 
خوشبختانه اداره گمرک سال هاست وظایفش را به 
نحو احســن انجام می  دهد و وزارت صنعت و معدن 
و تجارت نیز در بحث ثبت ســفارش کالا روان سازی 
بســیار خوبی را انجام داده اســت، ولی واحدهایی 
همچون اداره استاندارد و سازمان بهداشت غذا و دارو، 
اداراتی هستند که با وضع قوانین تازه باعث بالارفتن 

قیمت تمام شده کالاهای وارداتی شده اند. 

بحران انتقال پول و هزینه  انبارداری
نبــودن ثبات مشــخص در بــازار ارز، از دیگر 
معضلات پیش روی ماســت که انتقــال پول به 
کشــورهایی را که می خواهیم کالایی از آنها وارد 
کنیم، دشــوارتر می کنــد. ما بــرای واردات کالا 
چندسالی اســت که از کشورهای واسط همچون 
امارات عربی متحــده و ترکیه برای انتقال پول و 
کالا اســتفاده می کنیم، اما این کار با مشــکلات 
بسیاری مواجه است. ما حتی اگر بخواهیم از طریق 
سیستم بانکی حواله ای را بنام امارات متحده عربی 
بزنیم، بانک ها بین 6 تا 12 درصد کمیسیون، پولی 
را به عنوان عــوارض دورزدن تحریم از ما دریافت 

چشم  انتظار
 تحول

 در مذاکرات
اقداماتدولتیازدهمدرحوزه
بازرگانیمثبتاست،امابرای
عبورازبحرانفعلیکافینيست

 محمدرضا صفا  
عضو هیات 
نمایندگان و 
نایب رییس 
کمیسیون واردات 
اتاق ایران

دریکسال
گذشتههمواره
شاهدبودیمکه
بانزدیکشدنبه
موعدمذاکرات
هستهای،
تغييراتیدرنرخ
ارزبازارآزادپدید
میآیدووقتیاز
زمانمذاکرات
دورمیشویم
افزایشیکبارهو
نگرانکنندهایدر
بازارارزبهوجود
میآید.
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جذب سرمایه و ضعف اطلاع رسانی
مذاکراتچهدستاوردهاییبرایاقتصادرکودیماداشتهاست؟

1
اولویت اقتصاد ایران چیست؟ این شاید نخستین 
پرسشی باشد که در وضعیت فعلی اقتصاد ایران، 
راه را برای انتخاب مســیری تازه باز کند. مسیری 
که بتواند ایران را از شرایط سختی که در آن گرفتار 

است    رها کند. 
در پاســخ به این سوال شاید بتوان از قوانین زائد، 
متضاد و متقابلی ســخن گفت که بدون شــک 
نبودنشان فایده ای بیش از بودنشان برای همه ما 
دارد. قوانینی که باید حذف شوند، وگرنه خود عامل 
حذف فرصت ها و ازدست رفتن اعتمادی می شوند 
که لطمات جبران ناپذیری به اقتصاد کشــور وارد 
خواهد کرد. هرچند در دستورالعمل های مختلف، 
راهکارهایی بــرای اجرای صحیح قانــون و رفع 
مشکلات تجار به چشــم می خورد اما وقتی این 
قواعــد و قوانین به عرصه عمل می رســند آنچه 
می بینیم قوانین متضادی است که عرصه تجاری 
را بر تجار تنگ می کند. شاید اگر مهم ترین اولویت 
امــروز اقتصاد ایــران را رفع قوانیــن زائد بدانیم، 
پربی راه نگفته باشــیم. آنچه ایــن روز ها در مرز 
ایران و ترکیه جریان دارد ناشــی از همین قوانین 
متضادی اســت که در این مورد تبدیل به معضل 
و اختلاف ترانزیتی ایران و ترکیه بر ســر عبور و 
مرور کامیون ها شده است. ایران و ترکیه، سال ها 
قبل کنوانسیونی را امضا کردند با عنوان کنوانسیون 
»آسان ســازی تردد از مرز ها«. کنوانسیونی که دو 
طــرف را ملزم می کرد برای روان شــدن حرکت 
کامیون های ترازیت، شــرایط مساعدی را فراهم 
کننــد تا کامیونی که می خواهد از مرز عبور کند، 
پیش از رسیدن به مرز اطلاعات بارش را از طریق 
کامپیو تر به ثبت برساند و در معابر مرزی، به محض 
تشــخیص هویت، ظرف چنددقیقه عبور کند؛ اما 
در عمل شــاهدیم که بحث هایــی در حد پلمپ 
باک کامیون های ترک پیش کشــیده می شود که 

حالا مشــکلات بزرگی را در مرز 
بازرگان به وجود آورده است. در 
کجای دنیا، در مرز دو کشوری که 
به دنبال تعامل بیشتر و افزایش 
حجم مبادلات تجاری هســتند، 

چنین مسائلی اتفاق می افتد؟ 

2
دولــت چندماهی اســت لایحه 
خــروج از رکود را ارائــه کرده و 

این روز ها نیز نمایندگانش بــرای دفاع از بودجه 
پیشنهادی به مجلس در رفت وآمدند. اما آیا صرف 
تصویب قوانین و نوشتن بودجه های ریز و درشت 
می تواند مشکلات امروز اقتصاد ایران را حل وفصل 
کند؟ به نظر می رسد این مهم، جز با آماده سازی 
ســازوکار ها و فراهم آوردن بایدهای عرصه تولید، 
کمکی به رفع رکود نکند. در مباحثی که ماه هاست 
در جلســات مختلف اتاق هــای بازرگانی مطرح 
است، ســخن از توقف تولید، مشــکلات روزمره 
واحدهای تولیدی به ویژه کمبود نقدینگی سخن 
به میان می آید. علاوه بر این تجارت اعم از واردات 
و صادرات هم چنانکه مطرح شــد، با مشــکلات 
خاص و پیچیده ای روبه روســت. شاید لازم باشد 
ما پیــش از اینکه بحث بودجــه را مطرح کنیم، 
پیش از اینکه وارد تصویب قوانین رنگارنگ شویم، 
حواشی موجود در اطراف فعالیت های اقتصادی را 
از بین ببریم. خوشــبختانه دولت فعلی در زمینه 
تعامل با کشورهای دنیا به ویژه منطقه رویکرد ها و 
سیاست های خوبی را درپیش گرفته است، اما باید 
دید این بحث ها چگونه عملیاتی می شوند. هدف از 
گفت وگو و مذاکره این است که تنش ها از بین برود 
و بستر ها برای پیشرفت و بهبود کسب وکار آماده 
شود. طی ماه های اخیر بار ها اعلام شده است که 
آمار صادرات ایران به کشورهای مختلف افزایشی 
چند درصدی را نشــان می دهد، بله. ما با افزایش 
صادرات و بالارفتن حجم سفارشات خارجی روبه رو 
هستیم اما آیا کسی به این موضوع توجه دارد که 
پــول دریافتی حاصل از افزایــش صادرات به چه 
شکل قرار است وارد ایران شود؟ آیا برنامه ای برای 
اینکه این مسائل چگونه و به چه نحوی قرار است 

از میان برود داریم؟ 

3
یک سال از مذاکرات هسته ای ایران و طرف های 
غربــی می گذرد. مذاکراتی که بــالا و پایین های 

بسیاری داشــته و مرتب افراد را در فاصله امید و 
ناامیدی به اینســو و آنسو می کشد. اما آیا در این 
یکسال تحولی اتفاق افتاده که بتوان آن را دستاورد 
این گفت وگو ها دانست؟ احســاس می کنم، بله. 
همین فضایی که دارد تلطیف می شــود، و شده 
اســت، حاصل این گفت وگوهاســت. اگر آماری 
از هیات های تجاری کشــورهای مختلف که طی 
ماه های اخیر به ایران آمده اند در دســت داشــته 
باشــیم و آن را در مقایســه با سال هایی که تنها 
فرســتادگانی از برخی کشورهای محدود پایشان 
را در ایران می گذاشــتند در دست داشته باشید 
و آن را ارزیابی کنید تفاوت را احســاس خواهید 
کرد. اینکه هیات هایی نه فقط از کشورهای منطقه 
بلکه از کشــورهای مختلــف اروپایی و امریکایی 
به ایــران می آیند، در نتیجه همین گفت وگو ها و 
تلطیف روابط بوده اســت. به این خاطر بوده که 
کشورهای دیگر احساس کردند در ایران، تغییری 

درحال وقوع است. 

4
اینجانب به جز عضویت در هیات نمایندگان اتاق 
ایران، ریاست شورای بازرگانی ایران و ترکیه را نیز 
عهده دار هستم و ملاقات های بسیاری با طرف های 
ترک داشته و دارم. در ماه های اخیر اشتیاق ها برای 
ورود به بازار ایران به ویژه در زمینه سرمایه گذاری 
بسیار بیشتر شده، اما باید سازوکاری اندیشید که 
بتوان به اشکال مختلف این سرمایه گذاران را جذب 
کرد. ما نیــاز داریم فضای اعتمادی را که به وجود 
آمده هرچه بیشــتر تقویت کنیم. خوشــبختانه 
بــا توجه به اقدامات دولــت یازدهم، فضای امنی 
برای ســرمایه گذاری خارجی به وجود آمده است، 
اما نقطه ضعف ما اینجاست که نتوانسته ایم چنان 
که باید و شــاید، این فضا را به کشورهای مختلف 
بشناسانیم، چنانکه حتی بســیاری از کشورهای 
منطقه نیز از پتانســیل ها و فضا اعتمادی که در 
کشور ما به وجود آمده، بی اطلاع 
هســتند و اخبار و اطلاعاتی که 
دربارۀ ما دارند را بیشتر از طریق 
رسانه های فارسی زبان بیگانه که 
اکثراً علیه مــا فعالیت می کنند، 
جمع آوری می کنند. ما باید تلاش 
بیشــتری کنیم که پتانسیل ها و 
داشته هایمان را به اطلاع دیگران 
برسانیم و این مهم ترین نیاز امروز 

ماست.

 رضا کامی 
عضو هیات 
نمایندگان 

و  نایب رییس 
کمیسیون حمل ونقل 

اتاق ایران

خوشبختانهبا
توجهبهاقدامات
دولتیازدهم،

فضایامنیبرای
سرمایهگذاری
خارجیبهوجود
آمدهاست،اما
نقطهضعفما
اینجاستکه

نتوانستهایمچنان
کهبایدوشاید،
اینفضارابه

کشورهایمختلف
بشناسانيم.
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نســبت صادرات به تولید ناخالص داخلی، نســبت 
واردات بــه تولید ناخالص ملی، ســاختار صادرات 
و واردات و تولیــد ناخالص ملی، مقدار و ســاختار 
ســرمایه و میزان ورود و خروج سرمایه، عضویت در 
سازمان های منطقه ای یا ســازمان های بین المللی 
مانند ســازمان تجارت جهانــی )WTO( و مانند 
آن ها. علاوه بر این، میزان اهمیت نسبی سیاسی و 
اقتصادی کشور تحریم کننده و کشور هدف در دنیا از 
عوامل مهمی هستند که بر سیاست کشورهای ثالث 
و همچنین دیگر کشــورهای منطقه و سازمان های 
بین المللی تأثیرگذار خواهند بود. مســائل دیگر از 
جمله امنیت و ثبات اقتصاد جهانی و بازارهای انرژی 
از عوامل مؤثر بر اعمال تحریم های اقتصادی هستند. 
کانال های اثرگــذاری تحریم: مطابق ادبیات نظری 
در حوزه تحریم های اقتصادی، کانال های اثرگذاری 
تحریم بر اقتصــاد ایران را می تــوان به صورت زیر 

برشمرد: 
محدودیت هــای پولی و مالی ناشــی از تحریم 
شبکه بانکی، کاهش درآمد نفتی و تنگناهای بودجه 
دولت، بی ثباتی نرخ ارز و رواج فرهنگ ســوداگری، 
ســرمایه گذاری مســتقیم خارجــی، تغییر الگوی 
واردات کالاهای سرمایه ای، اثرگذاری تحریم بر بازار 
سرمایه، اثرگذاری تحریم بر تجارت خارجی و اقتصاد 
غیررســمی، و تغییر مکرر سیاست های اقتصادی و 

اداری جهت تقابل با مشکلات.
 

 2( آثار تحریم های اقتصادی بر ایران در آینه 
آمار و ارقام

درآمد ســرانه و استانداردهای زندگی ایرانیان از 
اوایل دهه 1990 به طور قابل ملاحظه ای رشد یافت. 
این رشــد عمدتاً به دلیل ســرمایه گذاری، افزایش 
اشــتغال و بهره وری و افزایش تجارت در اوایل دهه 
2000 بود. ایران همچون گذشــته از ثروت عظیم 
نفتی و همچنین منابع متنوع دیگری که در اختیار 
دارد، منفعت کسب می کند. شاخص های اجتماعی 
نشــان دهنده کاهش فقر و نابرابری درآمد و سطح 
نسبتاً بالای توسعه انسانی در ایران هستند. اما درآمد 
سرانه و استانداردهای زندگی همچنان کمتر از سایر 
اقتصادهای دارای رانت منابع طبیعی اســت. رشد 
مذکور در چندســال اخیر متوقف شد. شوک های 
عظیــم و ضعــف در مدیریــت کلان اقتصادی اثر 
شــگرفی بر پایداری کلان اقتصاد ایران و رشد آن 
گذاشــت. در کنار دوره طولانی تــورم و مواجهه با 
تغییرات شــدید قیمت های نســبی، سیاست های 
کلان اقتصــادی از جمله تلاش بــرای هدفمندی 

اشــاره: آنچه می خوانید خلاصــه ای از نتایج 
پژوهشی اکتشافی در موضوع »بررسی اثرات تحریم 
در تولید و ســرمایه گذاری های مولد« است که به 
ســفارش اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی 
تهران انجام شــده است. در این گزارش تلاش شده 
است مقالات، کتب، گزارش ها و طرح های پژوهشی 
مرتبط با موضوع، که تاکنون انجام پذیرفته اند، مورد 
بازخوانی قرار گرفته و نکات کلیدی آن ها به همراه 
نتایج و پیشنهادهای برآمده از آن به صورت مُجمل 

بررسی شود.

1( تحریم اقتصادی و کانال های اثرگذاری آن
تحریم عبارت اســت از عمل هماهنگ به وسیله 
گروهی که متضمن امتناع از داشتن روابط تجاری 
یا هرگونه رابطه ای با شــخص یا گروه دیگر با هدف 
مجازات یا جبران زیان ها باشــد؛ تحریم اقتصادی 
نیز عبارت است از موضع گیری هایی که تعدادی از 
کشور ها با هدف ایجاد محدودیت در تجارت و رابطه 
رسمی با کشوری که از نظر آن ها قوانین بین المللی 
را نادیده می گیرد، اتخاذ می شود. اغلب این تحریم ها 
علیه یک کشور برای مقابله با سیاست ها و برنامه های 
آن تفسیر می شوند. در واقع تحریم از موضع گیری 

شروع و سپس عملیاتی می شود. 
با اینکه جمهوری اســلامی ایران ســال ها هدف 
تحریم های اقتصادی بــوده، تاکنون اغلب مباحثی 
که در زمینه تحریم اقتصادی انجام شــده، توصیفی 
و یا به صورت تحلیل خبری بوده اســت. درحالی که 
تحریم های اقتصادی مسئله تازه ای نیست و حداقل 
از جنگ جهانــی اول به بعد، به عنوان ابزاری قوی در 
سیاست خارجی کشور ها مطرح شده است. سازوکار 
عملی تحریم هــای اقتصادی و عوامــل دخیل در 
موفقیت یا شکســت آن به حدی متنوع اســت که 
کشورهای تحریم کننده نمی توانند پیش بینی درستی 
از آن داشته باشــند. به همین دلیل توجه به اخبار 
روزمره و اظهارنظرهای سیاستمداران و دولتمردان 
کشورهای تحریم کننده یا تحریم شونده نیز در موارد 
زیادی گمراه کننده اســت. از این رو دقت و مطالعه 
بحث های نظری که بر اساس تجارب گذشته به دست 

آمده است، می تواند مفید و موثرتر واقع شود. 
ادبیات اقتصــادی در این حوزه حاکــی از آثار 
منفی مســتقیم و غیرمســتقیم تحریم بر تولید و 
سرمایه گذاری است. برخی از صاحبنظران و محققان 
داخلی فرصت هایی را ناشــی از اعمال تحریم برای 
ســرمایه گذاری و تولید متصور شــده اند که عمده 
آن ها به نقش تحریم در حرکت اجباری به ســمت 

افزایــش میزان ابتــکارات و نوآوری هــای داخلی، 
به دلیل محدودیت های ناشی از تحریم، اشاره دارد. 
از دیگرسو اذعان داشته اند که افزایش موانع واردات 
محصولات خارجی و ایجاد شــرایط مناسب جهت 
بومی ســازی تولید نیز می توانــد به عنوان فرصتی 
برای تقویــت اقتصاد داخلی تلقی گردد. با این حال 
باید توجه داشــت زمانی که بخش عرضه نسبت به 
نرخ ارز و قیمت های نســبی حساس و کشش پذیر 
باشــد، می توان نســبت به حرکت به سمت تقویت 
تولید داخلی در شرایط تحریم امیدوار بود. به دلایل 
ســاختاری حاکم بر عرضه کشــور، بیــش از آنکه 
کاهش ارزش پول ملی، از طریق ارزان شــدن تولید 
داخلی نسبت به محصولات خارجی، تحریک کننده 
تولید داخلی باشــد، از افزایــش هزینه های تولید 
داخلی ناشی از اعمال تحریم متاثر شده است. این 
وضعیت نه تنها مقوم تولید داخلی نبوده است بلکه با 
افزایش هزینه های تولید و افزایش بازده مورد انتظار 
فعالیت های رقیب عمدتاً غیرمولد، تولید را با چالش 

جدی مواجه ساخته است. 
با توجه به حجم بالای واردات ایران در سال هایی 
که عملًا مسئله تحریم وجود داشت، آسیب پذیری 
اقتصاد ایران در مقابــل محدودیت های بین المللی 
بسیار افزایش یافت. واقعیت آن است که تحریم های 
اقتصادی باعث تشدید شکاف در موازنه تجاری ایران 
شــد. یعنی علاوه بر کاهش صادرات نفت، موجب 
برهم خــوردن نظام پرداخت های بین المللی ایران و 
رکود تجارت خارجــی، افزایش در قیمت کالاهای 
وارداتی، و افزایش نیاز به منابع ریالی و ارزی توسط 
واحدهای تولیدی برای تأمین ســرمایه در گردش 
شــده اســت. در کنار این اتفاقات و به تبع شرایط 
تحریمی، کسری بودجه دولت به سطح بی سابقه ای 

افزایش یافته است. 
از تحریم ها:  اثرپذیری  اقتصادی در  نقش ساختار 
باید توجه داشــت که احتمال واردآمدن ضربه مهم 
اقتصادی  به کشوری که مورد تحریم قرار می  گیرد، 

به چند عامل بستگی دارد: 
1( ویژگی های اقتصادی و مالی آن کشور

2( روابط اقتصادی و مالی موجود بین آن کشور 
و کشور)های( تحریم کننده

3( شرایط و اوضاع کلان اقتصاد جهانی 
بنابراین نوع و کیفیت تحریم های اعمال شــده 
به شرایط کشــور مورد تحریم مرتبط است. عوامل 
مؤثر در این زمینه عبارتند از: تولید ناخالص داخلی، 
نســبت تولید ناخالص داخلی به سرمایه، نرخ رشد 
تولید ناخالص داخلی و نســبت تولید به ســرمایه، 

تحریم با اقتصاد ایران چه کرد؟
پژوهشیدربارهآثاروتبعاتتحدیدبينالمللیاقتصادایران

 حجت اله میرزایی  
عضو هیات علمی 
دانشکده اقتصاد 
دانشگاه علامه 
طباطبایی

باتشدید
تحریمهای
اقتصادی،
انعطافپذیری
بيشترنرخارز
کمککردکهاز
توليدتاحدودی
محافظتشود.
اماازآنجاکه
سياستهای
پولیهمچون
گذشتهماند،این
انعطافپذیریبه
افزایششدید
تورمانجاميد.
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تشدید تحریم ها
نمودار 1- روند رشد تولید ناخالص 

داخلی حقیقی )2013- 2005(
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30

25

20

15

10

5

0

-5

-10

-15

20
05

ل 
 او

هه
ه ما

س
20

05
وم 

 س
هه

ه ما
س

20
06

ل  
 او

هه
ه ما

س
20

06
وم 

 س
هه

ه ما
س

20
07

ل  
 او

هه
ه ما

س
20

07
وم 

 س
هه

ه ما
س

20
08

ل  
 او

هه
ه ما

س
20

08
وم 

 س
هه

ه ما
س

*2
00

ل 9
 او

هه
ه ما

س
20

09
وم 

 س
هه

ه ما
س

20
10

ل 
 او

هه
ه ما

س
20

10
وم 

 س
هه

ه ما
س

20
11

ل 
 او

هه
ه ما

س
20

11
وم 

 س
هه

ه ما
س

20
12

ل 
 او

هه
ه ما

س
20

12
وم 

 س
هه

ه ما
س

20
13

ل 
 او

هه
ه ما

س

مأخذ نمودارها: صندوق بین المللی پول )2014(

یارانه ها و سیاست های متعاقب آن توانستند تعدیل 
شرکت های تجاری را کنترل کرده و از خانوار ها نیز 
با پرداخت های انتقالی حمایت کنند. در عین حال 
نوسانات شدید و روندهای پیش بینی نشده ای رخ داد. 
همزمان با آن، اجرای برنامه های اجتماعی مشخصی 
همچون مســکن مهر، بر مشــکلات مذکور افزود. 
تشدید تحریم های تجاری و مالی بین المللی از سال 
2012 موجی از شوک های جدید را به اقتصاد ایران 
وارد کرد که شــرایط کلان اقتصادی را بیش ازپیش 
تضعیف کرد. سیاستگذاری در پاسخ به این شوک ها، 
تولید را بر پایدارســازی تــورم اولویت داد و در این 
راستا، تقاضای بخش های دولتی و شرکت های بزرگ 
برای تأمین مالی را برآورده کرد. تغییر نسبی شدید 
قیمت ها به همراه هدفمندی یارانه ای، تورم را به طور 
قابل ملاحظه ای افزایش داد و منجر به کُندشــدن 
رشــد غیرنفتی ایران در سال 2011 شد. با تشدید 
تحریم های اقتصادی، انعطاف پذیری بیشتر نرخ ارز 
کمک کرد که از تولید تا حدودی محافظت شــود. 
اما از آنجا که سیاســت های پولی همچون گذشته 
ماند، ایــن انعطاف پذیری به افزایش شــدید تورم 
انجامید. روی هم رفته، سیاست های کلان اقتصادی 
در افزایش قابل ملاحظه و نوســانی تورم و تولید از 
میانــه دهه 2000 نقش کلیدی داشــتند، چنانکه 
هم اکنون آسیب پذیری های شــرکت های بزرگ و 
بخش مالی همراه با سطوح بالای بیکاری، بروز کرده 
است. محافظت کامل از اقتصاد در برابر شوک های 
اخیر، از همان آغاز برای مقامات ایران کاری دشوار 
می نمود، همچنان که در عمل نیز چارچوب سیاستی 
اتخاذشده، انعطاف پذیری کافی را نداشت و واکنش 
سیاســتی به شــوک ها، در زمان مناســب، به طور 

هماهنگ و به خوبی اجرا نشد. 
مجموعه تحریم های محدودکننده صادرات نفت، 
زنجیره عرضه برخــی بخش های کلیدی )همچون 
خودروســازی( و معاملات بانک های بین المللی و 
داخلی، توانایی ایران در انجام معاملات بین المللی 
جاری و ســرمایه را تضعیف کرد و منجر به کاهش 
شدیدی در درآمدها شــد. تولید نفت به کمترین 
میزان خود در بیست ســال اخیر رســید، عایدات 
حاصل از صادرات نفت بــه کمتر از نیم )در حدود 
15 درصد تولید ناخالــص داخلی( کاهش یافت و 
ریال، 80 درصد از ارزش خود را در بازارهای موازی 
ازدست داد. بخش های کلیدی، نظیر خودروسازی، 
بار ها با توقف تولید مواجه شدند که از جمله دلایل 
آن می توان به قیمت گذاری دستوری اشاره کرد. این 
شوک ها آثار رکودی قابل ملاحظه ای بر اقتصاد ایران 
گذاشت و رشد تولید ناخالص داخلی حقیقی را در 
حدود 6 درصد در سال 1391 کاهش داد. در سال 
1392 نیز تولید ناخالص داخلی در حدود 2 درصد 

کاهش یافت. 
کیفیت و سودآوری دارایی بانک ها به شدت تحت 
تأثیر تحریم ها و سیاست های اعتباری سختگیرانه 
دولت قرار گرفت. وام های بازپرداخت نشــده به 1۷ 

درصد وام های ســال 1391 رســید )در حدود 10 
درصد تولید ناخالص داخلی غیرنفتی( که تاحدود 
زیــادی منعکس کننده مشــکلات تجارت خارجی 
و جریــان نقــدی در بخش شــرکت ها، بخصوص 
موسســات تحت مالکیــت دولت بــود. اعتبارات 
اعطاشده به بخش خصوصی در دسامبر سال 2013 
نسبت به دســامبر 2012، 21 درصد افزایش یافت 
کــه بیانگر افت 6 درصدی به لحــاظ حقیقی بود. 
فعالیت وام دهــی بانک های دولتی در میان بانک ها 
بیشترین افت را داشت زیرا اغلب وام گیرندگانِ آنان 
را، شرکت های ناتوان از بازپرداخت تشکیل می دادند. 
علی رغم این چالش ها، رشــد سپرده های بانک های 
بخش خصوصی در دســامبر 2013، تا 6 درصد از 

رشد اعتبارات پیشی گرفت. 
مازاد حســاب جاری بــه 6/5 درصــد از تولید 
ناخالــص داخلی در ســال 1391 کاهش یافت که 
تقریباً برابر با نیمی از مقدار آن در سال 1390 بود. 
عامل اصلی این شــرایط، افت شدید صادرات نفت 
بود که کاهش واردات بخشی از آن را جبران کرد. با 
درنظرگرفتن کسری حساب سرمایه، در مجموع تراز 
پرداخت ها برابر با 3/5 درصد از تولید ناخالص داخلی 
در سال 1391 شــد. دارایی های خارجی ناخالص 
بانک مرکزی در پایان سال 1391 به 104 میلیارد 
دلار رسید، اما نقدینگی دارایی های ذخیره رسمی 
همچنان در مضیقه قرار داشت. متعاقب توافق ایران 
با گــروه 1+5 در نوامبــر 2013، فروش نفت خام 
ایران تا یک میلیون بشــکه در روز مجاز دانسته شد 
و دسترسی به 4/2 میلیارد دلار از وجوه بلوکه شده 
در خارج از کشور امکان پذیر گردید. تحریم صادرات 
پتروشیمی،  صنعت خودروســازی و تجارت طلا و 
فلزات گران بها نیز موقتاً برداشته شد که درآمد ایران 
را 1/5 میلیــارد دلار افزایش داد، و پیرو آن، ایالات 
متحده و اتحادیه اروپا نیز اقدام به ایجاد کانال های 
مالی برای تســهیل تجارت بشردوســتانه با ایران 
کردند. در عین حــال، تحریم ها علیه بانک مرکزی 

ایران و سایر موسسات مالی داخلی باقی ماند. 
نمودار شــماره یک روند رشــد تولید ناخالص 
داخلی حقیقی و اثر تشدید تحریم ها در سال 2011 
بر آن را نشان می دهد. روند نزولی نرخ رشد با شروع 
هدفمندی یارانه ها آغاز شده است. در سال 1390 
رشد تولید ناخالص داخلی حقیقی به هزینه عامل، 
برابر 3 درصد محاسبه شده است. با تشدید تحریم ها، 
رشد در سال بعدی به 5/8- رسید و در سال 1392 
نیز رشــدی برابر 1/۷- به دســت آمد. پیش بینی 
می شود با تخفیف احتمالی تحریم ها، رشد در سال 
1393 به 1/5 درصد و در سال 1394 به 2/3 درصد 
برســد. همان طور که ملاحظه می شود، روند نزولی 
رشد پیش از شروع تحریم ها وجود داشت و این خود 
نمایانگر میزان بالایی از آسیب پذیری است. به اعتقاد 
بسیاری از کارشناسان، شوک تحریم ها تنها وضعیت 

رو به وخامت اقتصاد ایران را تشدید کرده است.
بــا تعمیــق رکــود اقتصــادی در کنــار تورم 
لجام گســیخته، مخارج مصرف نهایــی نیز کاهش 
یافت، به طوری که شــاهد کاهــش مخارج مصرفی 
نهایی دولت تــا 8- درصد بودیــم. مخارج مصرف 
نهایی بخش خصوصی نیز روندی کاهشی و نوسانی 
را تجربه کرد و تشــکیل سرمایه ثابت ناخالص پس 
از تشدید تحریم ها در سال 2011 ب شدت کاهش 
یافت. نمودار دو اجزای تقاضا را در دوره زمانی 2000 
تا 2013 نمایش می دهد. روند آبی رنگ بیانگر مخارج 
مصرف نهایی خصوصی، روند قرمزرنگ بیانگر مخارج 
مصرف نهایی دولت و روند سیاه رنگ بیانگر تشکیل 
سرمایه ثابت ناخالص است. چنانکه مشاهده می شود 

تقاضای داخلی اکنون روبه بهبود است.
نتیجه بررسی های محققان مختلف نشان می دهد 
که تحریم در چهار زمینه اقتصاد ایران را تحت تأثیر 
قرار می دهد. اولین زمینه، ایجاد عدم  قطعیت فزاینده 
است. حوزه دوم افزایش محدودیت  های تجاری است. 
ســومین زمینه به محدودیت  هــای جابجایی مالی 
مربوط می شود و بخش چهارم اثرگذاری تحریم ها 

تحریمدر
چهارزمينه

اقتصادایران
راتحتتأثير
قرارمیدهد.
اولينزمينه،
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تحریمهابر

بخشنفتاست
کهنقشزیادی
درایجادرکود

دراقتصادایران
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بر بخش نفت است که نقش زیادی در ایجاد رکود 
در اقتصاد ایران داشته است. با توجه به حجم بالای 
واردات ایران در ســال هایی که عملًا مسئله تحریم 
وجود داشــت، آسیب پذیری اقتصاد ایران در مقابل 

محدودیت های بین المللی بسیار افزایش یافت. 
رشــد تولید غیرنفتی: رشــد اقتصادی در بخش 
غیرنفتی با تأثیرگرفتــن از تحریم ها کاهش یافت. 
تحریــم از طریق افزایش هزینــه نهاده های تولید 
)افزایش هزینه واردات کالاهای واســطه ای، تورم و 
غیره( اثری غیرمستقیم بر بخش غیرنفتی گذاشت. 
البته ساختار تولید و سرمایه گذاری در ایران پیش 
از تحریم هــا نیز دچار ناکارآمدی بــود و تحریم ها 
تنها اوضاع و شــرایط را وخیم تر کرد. اساساً ضعف 
بنیان های تولیدی و گسترش بخش نامولد مشخصه 
اقتصاد ایران است و ساختار نامطلوب تولید یکی از 
چالش های اقتصاد ایران محســوب می شود. سهم 
بالای بخش خدمات در برابر تولید غیرنفتی در ایران 
آسیبی جدی است. هزینه فعالیت در بخش تولیدی 
چــه پیش و چه پس از تحریم ها بالا بوده اســت و 
معضل روی آوردن سرمایه ها به بخش های نامولد که 
سود چشمگیری را در مقایسه با فعالیت های تولیدی 
به همراه داشتند، همواره در اقتصاد ایران وجود داشته 
است. لذا همزمان با تحریم ها، عرصه بر فعالیت های 
تولیدی تنگ تر شد و درعوض، فرصت های جدیدی 

پیش روی فعالیت های غیرمولد قرار گرفت.
تورم: تورم نیز با تشــدید تحریم ها به شدت افزایش 
یافــت. تورم موجب اختلال در قیمت های نســبی 
می شــود و کارایی نظــام بازار را بــرای تخصیص 
منابــع کاهش می دهد. ضمناً عــدم ثبات تورم نیز 
اثرات منفی بر تصمیمات عاملان اقتصادی برجای 
می گذارد. در زمان تــورم بالا، قیمت انواع کالاهای 
صنعتی به تناســب تورم تغییــر نمی کند. همین 
امــر تخصیص منابع را منحــرف می کند، افق دید 
کارفرمایــان صنعتی را محدود می کند و ریســک 

فعالیت های اقتصادی را برای آن ها افزایش می دهد. 
نرخ ارز: نرخ ارز در زمینه تولید و سرمایه گذاری های 
مولــد از آن جهــت اهمیت دارد که وابســتگی به 
خارج، یکی از شــاخصه های ســاختاری تولید در 
ایران اســت، چراکه ما در اکثریت تولیدات صنعتی 
از جهت کالاهای واســطه ای، مواد اولیه و کالاهای 
سرمایه ای به خارج از کشور وابسته ایم. در حدود ۷0 
درصد از واردات فراوان سال های گذشته مربوط به 
نیاز بخش تولید به مواد اولیه، کالاهای واســطه ای 
و کالاهای ســرمایه ای بوده اســت و این وابستگی 
متأسفانه همچنان در ســاختار تولید کشور حفظ 
شــده اســت. علاوه بر این ها، مازاد حساب جاری 
ایران در چندسال اخیر به شدت کاهش یافته است. 
دریافتی های حاصل از صادرات نفت از میانه ســال 
2012 بیــش از 50 درصد افت کرده که عمدتاً به 
دلیل کاهش حجم صادرات نفت بوده است. واردات 
نیز در نتیجه تضعیف شــدید نرخ ارز و هزینه های 
بالا تر انجــام فعالیت های تجاری بین المللی کاهش 
یافته اســت. بر این اســاس، مازاد حساب جاری از 
11 درصد تولید ناخالص داخلی در سال 1390 به 
6/6 درصد از تولید ناخالص داخلی در سال 1391 
رســید. ذخایر ناخالص ارز خارجــی ایران در پایان 
سال 2013 در حدود 110 میلیارد دلار، معادل 1۷ 
 broad( ماه واردات و 49 درصد از پول گســترده
money( است. با این حال، دشواری ها در دسترسی 
به نظام پرداخــت بین المللی و انجام پرداخت ها به 
ارزهای قابل تبدیل که به دنبال تشــدید تحریم ها 
در ســال 2012 رخ داد، نقدینگی و ترکیب ارزهای 
دارایی های خارجی را تحــت تأثیر قرار داد. در پی 
دشــواری ها در تأمین امنیت اعتبــار خارجی برای 
واردات، بدهی خارجی به ۷ میلیارد دلار )6 درصد 

ذخایر ناخالص( افت کرد.
سرمایه گذاری و اعتبارات: ضعف کالاهای سرمایه ای 
و محدودشــدن ســرمایه گذاری یکــی دیگــر از 

ویژگی های ساختار تولید در ایران است. روند نسبت 
ســرمایه گذاری به تولید ناخالص داخلی در اقتصاد 
ایران، در مقایسه با سایر کشور ها از جایگاه مناسبی 
برخوردار اســت، اما آنچه مشــاهده نمی شود رشد 
اقتصادی است. معضلی که برای درک بهتر دلایل آن، 
باید به طرح های نیمه تمام توجه کرد. طولانی شدن 
زمان انجام پروژه ها از مشــکلات جدی اقتصاد ایران 
به شمار می رود. درواقع با توجه به آمار سرمایه گذاری، 
جایگاه نسبی ایران نسبت به دیگر کشور ها مناسب 
اســت اما انباشت ســرمایه محدود بوده و به لحاظ 
کیفی نیز هنوز به حد مطلوب نرسیده است. بسیاری 
از صاحبنظران اعتقاد دارند که مشکل اصلی در زمینه 
سرمایه گذاری، نه کمبود آن، بلکه مدیریت ناکارآمد 

آن است که از دوجنبه قابل طرح است: 
اول- مدیریت تولید: به دلیل فقدان یا کمبود دانش 
فنی و تخصصی کافی که لازمه تلفیق بهینه عوامل 

تولید، از جمله سرمایه است. 
دوم- مدیریت انباشــت و جهت دهی ســرمایه: 
به نحوی که نقدینگی را اولاً به درســتی شناسایی 
کــرده و ثانیاً آن را به مجاری مولــد تولیدی و در 
بهترین شکل ممکن، به سمت تولیدات دارای مزیت 
نسبی هدایت کند. عدم وجود بازار سرمایه کارآمد 

در کشور مؤید این معضل است.
علاوه بر مشکلات پیشین، تحریم ها نیز از طریق 
کاهش تمایل سرمایه گذاری در فعالیت های تولیدی 
که اکنون با مشــکلات عدیده ای روبرو هستند، اثر 
سوء خود در زمینه سرمایه گذاری را گذاشتند. جاذبه 
فعالیت هــای غیرمولد و ورود بانک ها به این عرصه، 
 تولید را از دریافت ســرمایه  ها بیش ازپیش محروم 

ساخت )صندوق بین المللی پول، 2014(.
 

 3( سیاست های پیشنهادی
برای حل مشکلات و چالش هایی که پیش تر ذکر 

آن رفت، راهکارهای ذیل پیشنهاد می گردد: 
- اتخاذ اســتراتژی های مناسب توسعه ای در زمینه 
تولید و سرمایه گذاری و اصلاح نظام برنامه ریزی در 

این حوزه ها
- حرکت به سمت اقتصاد بدون نفت

- ایجاد نظام بانکی کارآمد و جهت گیری مســیر ها 
به سمت تولید

- مهار و محدودکردن بخش نامولد
- پرهیز از افتتاح طرح های سرمایه گذاری فراوان

- اتخاذ استراتژی مناســب تجاری و سیاست های 
متناســب با آن )نظیر اتخاذ سیاســت جایگزینی 
واردات در مورد کالاهای ســرمایه ای و واســطه ای، 

متنوع سازی شرکای تجاری و امثال آن( 
- گردن نهادن به حاکمیت علم بر تصمیم گیری ها
- محدودکردن رشد نقدینگی و ارتقای کیفیت آن

- تقویت بخش خصوصی واقعی و بخش عمومی
- تقویت مســئولیت پذیری و پاســخگویی دولت 
از طریق گســترش قدرت مطبوعات و رسانه های 

ارتباطی

تحریمها
ازطریق
کاهشتمایل
سرمایهگذاری
درفعاليتهای
توليدیکهاکنون
بامشکلات
عدیدهایروبرو
هستند،اثرسوء
خوددرزمينه
سرمایهگذاریرا
گذاشتند.جاذبه
فعاليتهای
غيرمولدوورود
بانکهابهاین
عرصه،توليد
راازدریافت
سرمایهها
بيشازپيش
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دیپلماسی، جاده صاف کُنِ صادرات خدمات .  میزگردی با حضور مسعود خوانساری، حمید صافدل و احمد روستا
صادرات خدمات؛ فرصت ها و تهدیدها .   ارسلان فتحی پور
صنعت گردشگری برنامه راهبردی ندارد .   اردشیر اروجی

بخش مسکن و فرصت های جدید برای صادرات  .  مهرداد هاشم زاده همایونی

13
19
20
22

صادرات خدمات 

صادرات خدمات
چه نقشی در تحقق اقتصاد  مقاومتی
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حمیــد صافدل: اگر به آمارهای خدمات و بازارهایــی که موفق به صادرات 
خدمات به آن ها شده ایم نگاهی بیاندازیم، می بینیم که نسبت معناداری میان 
توسعه صدور خدمات فنی ومهندسی و ارتباطات و دیپلماسی سیاسی- اقتصادی 
دولت هایمان با این کشور ها وجود دارد. چنان که اجرای پروژه های معناداری در 
کشورهای روسیه، بلاروس، ونزوئلا و سایر کشور ها، همین ارتباط معنادار را نشان 
می دهد. شاید در حوزه کالا، ارتباطات تجار قدیمی بخش خصوصی ما خیلی 
قوی تر باشد اما در حوزه صادرات خدمات بخش فنی ومهندسی، هم پشتیبانی  در 

داخل و هم تسهیل در حوزه بین الملل بسیار موثر واقع شده است.

مسعود خوانساری: ما پتانسیل بالایی در حوزه گردشگری داریم. این موضوع 
مهمی اســت که ایران با وجود داشتن اولین رتبه ها در شاخص های لازم برای 
جذب گردشــگر در دنیا، ســهم اندکی از این حوزه می برد. علت ضعف ما در 
این حوزه ها قطع ارتباطمان با شبکه های زنجیره ای بین المللی است. اگر دیده 
می شود کشوری سالانه 20 میلیون توریست دارد قطعا به این معنا نیست که 
افرادی به تنهایی تصمیم گرفته اند و در نتیجه، گردشگری آن کشور رونق یافته 
است، بلکه نشان دهنده زنجیره  ای متوالی از آژانس ها، تشویق و بازاریابی است که 

برای کشور ها توریست ایجاد می کند.

احمد روســتا: بحث بازاریابی خدمات در این میان خیلی مهم اســت. اگر 
می خواهیم واقعا به صادرات فکر کنیم باید ســه استراتژی مهم را در بازاریابی 
خدمات مورد توجه قرار دهیم. نخست استراتژی گزینش بازار ها، دوم استراتژی 
ورود به بازار ها و ســوم استراتژی تداوم حضور در بازار ها است که ما در هر سه 
این مورد نقص داریم. هنوز مجموعه بازارهای صادراتی که در آن فعال هستیم 
محدود است. در صادرات غیرنفتی نیز بیش از حد تک محصولی می شویم. الان 
شاهد پدیده ای هستیم با نام بازارهای نوظهور که انواع خدماتی را می خواهند که 
تا دیروز وجود نداشت. آیا ما در گزینش بازار هایمان مطالعه شده عمل می کنیم یا 
عادت داریم که به روش های گذشته مان ادامه دهیم؟ معمولا در بازارهایی فعال 
هستیم که سابقه واردات از آن ها را داریم. یعنی یک شناخت وارداتی داریم و بعد 
به سمت صادرات رفته ایم. بد نیست تمام فعالان خدمات ایران نگاه ویژه ای به 
بازارهای جدید و نوظهور داشته باشند. اگر می خواهیم بر روی صادرات کار کنیم 
باید یادمان باشد که صادرات درست عبارت از ارتباط داشتن مستمر با بازارهای 
حرفه ای در دنیاست. اگر می خواهیم کار صادراتی انجام دهیم باید اصولش را یاد 

بگیریم که بازاریابی حرفه ای و تخصصی است.

مهرداد هاشم زاده همایونی: بومی شدن بسیاری از این فناوری ها و عزم دولت 
به استفاده از آن در حوزه ساخت وساز، اکنون زمینه مناسبی را برای اوج گرفتن 
این نیاز روزافزون مهیا کرده اســت. جلوگیری از اتلاف انرژی، سبک ســازی، 
سرعت کار، مقاوم سازی و همسازی این صنعت با محیط زیست، بخش مهمی 
از مزایای این رویکرد است که خوشبختانه با ورود متخصصان ایرانی به عرصه 
علومــی چون نانوتکنولوژی و مواد، این ظرفیت را به قابلیتی بدل کرده که در 
نتیجه آن، فرصت های جدیدی در عرصه صادرات فراهم می شــود. این ویژگی 
از آنجا اهمیت می یابد که تعدادی از همسایگان ما نظیر افغانستان و عراق در 
روند بازسازی و همسایگان دیگری چون کشورهای آسیای مرکزی در نوسازی 
و بازارهای حوزه خلیج فارس در متنوع سازی کشور خود به شدت به این خدمات 
نیاز دارند و با توجه به توان فنی ومهندسی، ارزانی و تنوع مصالح مدرن ساختمانی 

ترجیح می دهند از این خدمات بهره مند شوند.

ارسلان فتحی پور: یکی از نیازهای خدماتی کشورهای همسایه که ایران باید از 
آن به نحو مطلوبی بهره برداری کند صادرات خدمات پزشکی است. خوشبختانه 
دستاوردها و پیشرفت های پزشکی در ایران به نحوی است که امروزه از نظر کیفی 
بسیاری از کشورهای همســایه از توان پزشکی ایران بهره مند می شوند و حتی 
بسیاری از هموطنان ما در اقصی نقاط دنیا به دلیل پایین بودن هزینه خدمات درمانی 
به صورت نسبی و بالابودن کیفیت ارائه خدمات پزشکی برای امور درمانی خود از 
خدمات پزشکی کشور بهره می برند. در این راستا باید با تأمین سایر زیرساخت ها 
مانند تامین امکانات اقامتی و رفت وآمد آسان، توسعه صادرات و خدمات پزشکی را 

به عنوان یکی از اولویت های اصلی صادرات خدمات پیگیری نمود.

اردشیر اروجی: مــا اگر می خواهیم در حوزه گردشگری، صادرات خدمات و 
اقتصاد مقاومتی در جهت مطلوب حرکت کنیم، باید آمار داشته باشیم. درحال 
حاضر آماری از گردشگران ورودی و خروجی و گردشگران نداریم. این درحالی 
اســت که اگر این آمار اولیه را داشتیم، می توانستیم سراغ حساب های اقماری 
گردشگری برویم. حساب های اقماری گردشگری در حقیقت روی حساب های 
ملی کار می کند و می گوید گردشگری چه تاثیری روی تولید ناخالص داخلی 
و چه تاثیری در اشــتغال داشته است و سطح درآمدزایی و ارزآوری اش چگونه 
است. متاسفانه به دلیل این که ما آماری از تعداد گردشگران نداریم، نمی توانیم 
تاثیــر آن را روی تولید ناخالص داخلی بدانیم. به این ترتیب یکی از معضلات 

اساسی بخش گردشگری، آمار است.

حمایت همه جانبه  هدفمند از صادرات کالاها و خدمات به تناسب ارزش افزوده و 
با خالص ارزآوری مثبت از طریق تسهیل مقررات و گسترش مشوق های لازم، گسترش 
خدمات تجارت خارجی و ترانزیت و زیرســاخت های مورد نیاز، تشــویق سرمایه گذاری 
خارجی برای صادرات، برنامه ریزی تولید ملی متناسب با نیازهای صادراتی، شکل دهی 
بازارهای جدید، و تنوع بخشی پیوند های اقتصادی با کشورها به ویژه با کشورهای منطقه.

لزوم حمایت از صادرات خدمات
بند 10 ابلاغیه اقتصاد مقاومتی



13

ند
ی

گره
ن
آ

13
93

ی 
  د

م /
سو

 و 
سی 

ره 
شما

با توجه بــه ابلاغ سیاســت های اقتصاد 
مقاومتی می خواهیم به بحث صادرات خدمات از 
منظر اقتصاد مقاومتی بپردازیم. شاید بهتر باشد 
ابتدا از مفهوم »صادرات خدمات« تعریفی داشته 
باشیم و در ادامه به این مسئله بپردازیم که اساسا 

کدام خدمات واجد شرایط صادرات است؟ 
روستا: متاســفانه چه در ایــران و چه در بسیاری از 
کشور ها دو نکته مهم در رابطه با بخش خدمات مورد 

دیپلماسی، جاده صاف کُنِ صادرات خدمات
عکس: امید ایران مهر

عظیم محمودآبادی:  در فرآیند جهانی شــدن، نیازهای کشــورهای مختلف 
روزبه روز به یکدیگر نزدیک و نزدیک تر می شود و این به معنای آن است که در 
مجموعۀ مناسبات اقتصادی دنیای امروز، تجارت جهانی و صادرات از اهمیتی 
بیش از پیش برخوردار است. هرچند در کشور ما همواره بر مسئله »تولید« و 
»صادرات« تاکید می شــود، اما عموماً آن را منحصر در »کالا« می دانند و کمتر 
توجهی به اهمیت تولید در بخش »خدمات« دارند. حال آنکه دوسوم فعالیت های 
اقتصادی در جهان را بخش »خدمات« تشکیل می دهد. پیرو مباحث مربوط به 
اقتصاد مقاومتی در »آینده نگر«، در میزگرد این شماره به بررسی ابعاد و اهمیت 
موضوع »صادرات خدمات« پرداخته و در این زمینه از نظرات احمد روســتا 
استاد بازاریابی و توریسم و عضو هیئت علمی دانشگاه شهید بهشتی، مسعود 
خوانساری رییس کمیسیون حمل ونقل اتاق بازرگانی، صنایع، معادن و کشاورزی 
تهران و حمید صافدل رییس ســابق سازمان توسعه تجارت بهره مند شدیم. 
دکتر روستا معقد است »صادرات خدمات آنقدر حائز اهمیت است که امروزه، 
بسیاری از شرکت های جهان نه به دنبال فروش کالا بلکه به دنبال آن هستند 

که در بخش های تازه ای؛ از دانش فنی گرفته تا ارائه انواع خدمات، در بازارهای 
مختلف نفوذ کنند.« او با بیان اینکه »اولین ویژگی خدمت، غیرمحسوس بودن 
آن است« می گوید: »نگاه ما بیشتر در بخش تولید متمرکز شده است، چراکه 
ما انسان ها بیشــتر تمایل داریم به بخش های محسوس نزدیک شویم تا به 
حوزه های غیرمحسوس.« مسعود خوانساری مهم ترین عامل موثر در وضعیت 
فعلی را »عدم برندسازی« در اقتصاد ایران دانسته و می گوید: »ما در بسیاری 
موارد، خدمات را صرفا در ســاختن یک پل یا سَد خلاصه می کنیم درحالی که 
اگر در حوزه نرم افزاری موضوع کنکاش کنیم متوجه می شویم که می توان تمام 
بخش گردشگری و امثال آن را بخشی از حوزه خدمات دانست.« حمید صافدل 
نیز که به واسطه حضورش در دولت سابق می توان نگاه اش به موضوع را نگاهی 
اجرایی دانست معتقد است: »اگر به آمارهای خدمات و بازارهایی که موفق به 
صادرات خدمات به آن ها شده ایم نگاهی بیاندازیم، می بینیم که نسبت معناداری 
میان توسعه صدور خدمات فنی ومهندسی و ارتباطات و دیپلماسی سیاسی- 

اقتصادی دولت هایمان با این کشور ها وجود دارد.«

اقتصادمقاومتیوصادراتخدماتدرميزگردیباحضورمسعودخوانساری،حميدصافدلواحمدروستا

غفلت قرار گرفته است: 1- مدیریت درست خدمات. 
2- بازاریابــی خدمات. اگر به تمامــی فعالان حوزه 
خدمت در ایران و حتی دنیا مراجعه شود، همه اذعان 
می کنند که خدمت مهم است اما وقتی وارد بحث آن 
می شویم که اساسا »صادرات خدمات« چیست و چه 
ویژگی هایی دارد، درست زمانی که از کلیات خارج و 
وارد جزییات می شویم می بینیم که با کمبود دانش 
مواجه هستیم. دلیلش هم این است که نه دانشگاه ها 

و موسســات آموزشــی به درســتی به این موضوع 
پرداخته اند و نه فعالان حوزه خدمات به ریزه کاری ها 
و نکات تخصصی خدمت توجه داشته اند. جالب است 
که ادبیــات ایران یکی از غنی تریــن »ادبیات« های 
جهان از نظر کلام و ذکر اهمیت خدمت است. ما در 
امثال و حکــم خود داریم که »عبادت به جز خدمت 
خلق نیســت« اما وقتی با همین موضوع »خدمت« 
مواجه می شویم رفتار مناسبی نداریم، چراکه هرگز 
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فکــر نکردیم از وقتــی که وارد این دنیا می شــویم 
پیوسته در حال دریافت خدمات مختلف ایم و بسیاری 
از رضایت ها و عدم رضایت ها ناشــی از کیفیت، نوع و 
مدیریت همین خدمات است. اگرچه اقتصاد بسیاری 
از کشور ها از جمله کشور ما مبتنی بر خدمت است 
اما هر خدمتی صادراتی نیست. ما باید بدانیم خدمت 
صادراتی به چه معناســت و چــه ویژگی هایی دارد. 
تجربه سال های اخیر در ایران یک خبر خوش همراه 
خود دارد و آن اینکه جامعه ای که پیش از این، هرگز 
نســبت به صادرات خدمت، توجهی نشان نمی داد، 
در ســال های گذشته هم در بخش خدمات کشوری 
و هم از طرف ســازمان های متولی این بخش نظیر 
سازمان توسعه تجارت و دیگران، شاهد فعالیت های 
چشــم گیری در حوزه صادرات خدماتش بوده است. 
آثار اقتصادی این پدیده قابل بحث است اما با توجه 
به پتانســیلی که داریم هنوز راه زیادی تا پیشرفت و 
رســیدن به نقطه مطلوب باقی مانده است. در واقع 
بحث درباره میزان موفقیت گذشــته و پتانسیل ها و 
انتظاراتی اســت که از جامعه داریم. ضمن اینکه ما 
الان بیشــتر داریم خدمات فنی ومهندســی را نگاه 
می کنیــم درحالی که باید بدانیم بــرای مثال، تمام 
نظام گردشگری کشــور »خدمت« است. حال این 
ســوال پیش می آید که ما تا چه انــدازه در صادرات 
خدمت به این موضوع حساس هستیم؟ تا چه اندازه 
توانســته ایم در امور خدماتی خودمان موفق باشیم؟ 
صادرات خدمات آنقدر حائز اهمیت است که امروزه، 
بسیاری از شرکت های جهان نه به دنبال فروش کالا 
بلکه به دنبال آن هستند که در بخش های تازه ای؛ از 
دانــش فنی گرفته تا ارائه انواع خدمات، در بازارهای 
مختلف نفوذ کنند و در این زمینه شــیوۀ خدمت را 
تعریف کرده اند. خدمت طیف دارد، از خدمت کاملا 
خالص که صرف خدمت اســت تــا خدمت همراه و 
در واقع مرتبط با کالا. اگر در یک ســازمان تولیدی 
دقیق شویم، خواهیم دید که به جز بخش تولید، بقیه 
بخش ها همگی در ارتباط با خدمت هستند؛ تدارکات، 
انبارداری، مالی و حسابداری، فروش و سایر بخش ها 
خدماتی است. یعنی همه بخش ها خدمات است به 
غیر از یک بخش که مربوط به تولید است. نکته جالب 
اینکه عمده نگاه ما، در بخش تولید متمرکز شــده و 
دلیل اش می تواند این باشد که اولین ویژگی خدمت، 
غیرمحسوس بودن آن است و ما انسان ها بیشتر تمایل 
داریم که به بخش های محسوس نزدیک شویم تا به 

حوزه های غیرمحسوس. 
در جامعه ای که بیشتر بخش های اقتصادی 
در اختیار دولت است طبیعی است که ذهن جامعه 
هم در هر نقُصان و کمبودی ابتدا به سمت دولت 
برود. مثلا در مبحث گردشگری، این توقع شاید 
در نــگاه اول از دولت ها می رود که این بخش را 
سامان دهند. اما پرسش اینجاست که حقیقتاً چه 
مقدار از این نقُصان ها به دولت بازمی گردد؟ خود 
دولت با چه معضلاتی مواجه است که نتوانسته 
آن طور که باید و شاید به این بخش ها سروسامان 

دهد؟ 
صافدل: خدمات به این دلیل که از یک طرف باعث 
مانــدگاری در بازارهای هدف، عامل معرفی فرهنگ 
یک کشــور و زمینه حضور نیروی انسانی متخصص 
در پروژه هــای حرفه ای می شــود و از طرفی زمینه 
ورود کالاهای صادراتی باکیفیت بالا را در کشورهای 
دیگر مُهیا می کند، حائز اهمیت است. ایران درحوزه 
خدمات ظرفیت های بالایی دارد و تجربه ســال های 
گذشته نیز این پتانسیل را به خوبی نشان داده است. 
بنابرایــن، در یک دوره بســیار کوتاه، تــراز تجاری 
ایران در حوزه خدمات می تواند بســیار فرا تر از حوزه 
کالایی باشــد. اگر نسبت های رشد چندبرابری را در 
حوزه کالا تصور کنیم، می توان چندبرابر این رشــد 
را در حوزه خدمات داشــت، ضمن اینکه در کشــور 
مــا پروژه های متنوعی هســتند کــه تداعی کننده 
کشورهای مختلف اند. حوزه های فولاد، راه، راه آهن، 
پل ســازی، سدسازی و ... می تواند در این بین درنظر 
گرفته شــود. اگر به آمارهای خدمات و بازارهایی که 
موفق به صادرات خدمات به آن ها شــده ایم نگاهی 
بیاندازیم، می بینیم که نسبت معناداری میان توسعه 
صدور خدمات فنی ومهندسی و ارتباطات و دیپلماسی 
سیاســی- اقتصادی دولت هایمان با این کشــور ها 
وجــود دارد. چنان که اجرای پروژه های معناداری در 
کشورهای روسیه، بلاروس، ونزوئلا و سایر کشور ها، 
همین ارتباط معنادار را نشــان می دهد. شــاید در 
حــوزه کالا، ارتباطات تجار قدیمی بخش خصوصی 
ما خیلی قوی تر باشــد اما در حوزه صادرات خدمات 
بخش فنی ومهندسی، هم پشتیبانی  در داخل و هم 
تســهیل در حوزه بین الملل بســیار موثر واقع شده 
است. ما از قرن ها قبل، در پروژه های مختلفی از کانال 
سوئز گرفته تا تاج محل هند، نقش آفرین بوده ایم اما 
پس از سال ها و با ازدست دادن امتیازهای مختلف، به 
این باور رســیده ایم که پروژه های داخلی خودمان را 
نیز در اختیار سازندگان کشورهای دیگر قرار دهیم، 
درحالی که امروز باید بگوییم خوشــبختانه از ســال  
13۷3، به مدت 20 سال تا امروز، که نسل جدیدی 
از فعالیت های فنی ومهندسی در کشور مورد حمایت 
قرار گرفت، شاهد اجرای بیش از ۷00 پروژه کوچک 
و بزرگ در 50 کشــور مختلف بودیم که حاصل این 
مجموعه قرارداد 22 میلیارد دلاری در بخش خدمات 

فنی ومهندسی بوده است. 
این قرارداد ها در چه دوره ای بســته شده 

است؟ 
صافدل: بین ســال های 13۷3 تــا 1393 در یک 
دوره تقریبا 20 ســاله چیزی درحــدود 15هزارنفر 
در قالب90 شــرکت در فعالیت های فنی ومهندسی 
فعالیــت کرده اند. این به آن معناســت کــه ایران 
اکنون یک داشــته ارزشــمند در این حــوزه دارد و 
آن 15هزارنفری هســتند که در پروژه های مختلف 
این بخش تردد داشــته، با ادبیات فنی ومهندسی در 
کشورهای مختلف آشنایی پیدا کرده اند و به تمامی 
ضوابط و قواعد یک پروژه بین المللی آشنایی دارند که 

این یک نقطه قوت برای ایران به حساب می آید.
در واقــع خدمات فنی ومهندســی قوت 
صادرات خدمات ایران محسوب می شود. درست 

است؟ 
صافدل: دقیقا همین طور است، و خوب است بگوییم 
که صدور خدمــات به معنای عام تــرش، مجموعه 
فعالیت های ترانزیت، فنی ومهندسی، بانکداری، مشاوره 
ساخت وساز، مشــاوره دانش و مجموعه فعالیت های 
مرتبط را دربرمی گیرد. اساســا فعالیت های خدمات 
یک شاخصه مهم دارد و آن هم این است که به شکل 
عجیبی با دانش درهم آمیخته است و کشورهایی که 
سهم بیشتری از دانش را در خدماتشان دخیل کرده 
باشــند به دنبال آن سهم بیشــتری از خدمات را به 
خود اختصاص می دهنــد. خدمات بر پایه دانش در 
حال شــکل گیری است و نســل جدید این خدمات 
باعث ســرعت در انجام عملیات ها، کاهش هزینه ها، 
افزایش امنیت در فعالیت های اقتصادی می شــود، و 
خوب اســت که ما از این الگو در ســایر بخش ها نیز 

استفاده کنیم. 
در این حوزه، ایران تا چه میزان توانسته با 

دانش روز دنیا خود را هماهنگ کند؟ 
صافدل: ایران درحال حاضــر بخش قابل توجهی از 
صدور خدماتش را در حوزه دانش بنیان تعریف کرده 
اســت. یعنی هم در حوزه صادرات محصولاتی مثل 
فرآورده های دارویی و هم در حوزه فنی ومهندسی در 
اجرای پروژه های راه و سدســازی ونیروگاه ها، اجرای 
خدمات دانش بنیانی را بر عهده داشــته که متکی بر 
اصول علمی است و صرفا صدور نیروی خدماتی برای 
کار را شامل نمی شود. البته خصوصا در دو دهه اخیر؛ 
با مصوبات دولت و حمایت هایی که مجلس انجام داد، 
مجموعه هایی در بخش های خصوصی شکل گرفتند 
که توانستند از این فضا استفاده کنند، به این معنا که 
به تدریج مجموعه های دانش بنیانی شکل گرفتند که 
توانستند با اتکا به این مسیر، خدمات فنی ومهندسی 
را توســعه دهند. البته در دوسه ســال اخیر به دلیل 
اتفاقاتی که در حوزه های بانکی، بیمه و مالی داشتیم 
تاحدی در حوزه صادرات خدمات با مشــکل روبرو 

شدیم که البته جای بحث دارد.
صنعت حمل ونقــل چه جایگاهی در بحث 

صادرات خدمات در ایران دارد؟ 
خوانساری: اگر تاریخ تمدن را نگاه کنیم، انسان اولین 
فکری که کرد این بود که با این دست وپا به تنهایی 
نمی توانــد کار کند، بنابراین پا را تبدیل به وســیله 
نقلیه کرد و با بهره گیــری از ریل لوکوموتیو و جاده 
اتومبیل و ... ســرعت را بالا برد. پــس از آن، قدرتِ 
دســت را تقویت کرد، بیل هــای مکانیکی را اختراع 
کرد و به همیــن ترتیب زندگی خود را با تکنولوژی 
درآمیخت اما تغییر محسوسی که در چنددهه اخیر 
شاهد آن بوده ایم، فرا تر از این موضوعات است. انسان 
در سی ســال گذشــته مغز را تبدیل به صنعت کرد 
کــه اینترنت و دنیای نرم افزاری از نمونه های بارز آن 
است، به نحوی که آن چیزی که حرف اول را می زند، 

روستا:
اگرمیخواهيم
بررویصادرات
کارکنيمباید
یادمانباشدکه
صادراتدرست
عبارتازارتباط
داشتنمستمربا
بازارهایحرفهای
دردنياست.
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کشور ها در اروپا و یا سایر نقاط دنیا با قیمت های 
بالا به فروش می رســد درحالی که سهم ما از آن 
قیمت نهایی به عنــوان تولیدکننده اصلی این 
محصول در مقایســه با کشــورهایی که آن را 
بسته بندی می کنند و به فروش می رسانند بسیار 

ناچیز است. علت این قبیل مشکلات چیست؟ 
خوانساری: این موضوع هم جدا از آن »قطع ارتباط« 
نیست. در این بین، بحث »برند« پیش می آید. الان 
در اروپا افتخار یک رستوران این است که مثلا 190 
سال ســابقه دارد و درواقع به سابقه و برندبودنشان 
می بالند درحالی که ما در ایران برندسازی نکرده ایم، 
به این دلیــل که اقتصاد ایران بیشــتر یک اقتصاد 
»گذر موقت« یا »بزن دررویی« است، یعنی به دلایل 
مختلف همه از اینکه دور هم جمع شوند، ابا دارند و 
بعد از مدتی که کسب وکاری رونق می گیرد همه از هم 
جدا می شوند. ضمن اینکه ساختار تشکیلاتی ما دچار 
اشکال است یعنی مالکیت حقوقی در ایران با موانع 
و معضلاتی روبه رو است. بحث دیگر هم درباره ثروت 
است. در همه دنیا هرســاله در مجلات معتبر، صد 
ثروتمند دنیا را معرفی می کنند و همه به این موضوع 
افتخــار می کنند اما در ایران همه ســعی می کنند 
بگوینــد »ما نداریم!«. در ایــن ارتباط آقای همایون 
کاتوزیان بحثی دارد با عنــوان »جامعه کلنگی« بر 
این مبنا که »همــه جامعه را کوتاه مدت می بینند و 
کســی برای درازمدت فکری نمی کند.« برای همین 
است که هیچ موقع در ایران برندسازی شکل نگرفته، 
هیچ فردی به دنبال هویت سازی درازمدت نیست و 
بیشتر به دنبال دستیابی به سود های آنی است. به هر 
ترتیب، کالا ها باید به زنجیره جهانی وصل شوند اما 
وقتی که در داخل کشور مشکل وجود دارد، نمی توان 
برند ایجاد کرد بنابراین ارتباط با زنجیره جهانی نیز 
با مشــکلاتی روبه روســت. درحال حاضر در ایران، 
چهار شــرکت پخش درحال کارکردن است. شرکت 
پخش کالا را به ســوپرمارکت ها می برد درحالی که 
در جهان به این شــکل نیست و اگر وارد آن زنجیره 
نشوید نمی توانید کالا را بفروشید، بنابراین اول بحث 
برندسازی، دوم ارتباط با دنیا و سوم بحث حضور در 

این زنجیره جهانی است که اهمیت جدی دارد. 
در این مسیر، یقینا باید خدماتی که قابلیت 
صادرات دارند شناسایی شوند. حال این سوال 
پیش می آید کــه ویژگی های خدمات صادراتی 
چیست؟ و با چه معیاری می توان صادراتی بودن 

خدمات را تشخیص داد؟ 
روســتا: موفقیت در صادراتِ زیربنایی و اساســی، 
مستلزم پاسخگویی به چند سوال ساده است. اولین 
استراتژی صادرات این است که چه نوع خدماتی را، 
برای چه نــوع بازارهایی، چه نوع مخاطبانی و با چه 
شــیوه ای صادر کنیم که بتواند موثر باشد؟ در ایران، 
متاسفانه در هیچ کدام از این حوزه ها مطالعه دقیقی 
نداریم و بدین ترتیب است که ما بدون مطالعه کاری 
را راه می اندازیم و منتظر می مانیم تا بعدها و به مرور 
زمان، به اصطلاح جا بیفتد. اســتراتژی نامناسبی در 

اقتصاد بیمارگونه ایران شکل گرفته است که به عنوان 
»استراتژی راه انداز و جاانداز« مشهور است. این یعنی 
یک نوع حرکت غیرعلمی، لحظــه ای، کوتاه مدت و 

غیرسیستمی. 
منظور از این اصطلاح این است که ما قبل از 
اینکه فکــر کنیم که تصمیماتمــان در حوزه 
اقتصادی چه تاثیراتی دارد عمل می کنیم و بعد 

تبعات آن را شاهد هستیم؟
روســتا: بله. ما در اصل باید تمامی ویژگی های بازار 
هدف را مورد بررســی قرار دهیم اما متاسفانه بدون 
توجه به این موضوعات مهم، در همان ابتدای کار یک 
مــوج صادراتی راه می اندازیم و بعد کار می کنیم، که 

البته تبعات منفی آن را نیز می بینیم.
صافدل: نمونه اش در حوزه ساختمان سازی ما دیده 
می شود. ما برای ساختن یک ساختمان، سه ماه برای 
مطالعه وقت می گذاریم و ســه ســال برای ساختن 
زمان صرف می کنیم درحالی که در دنیا 5 سال برای 
مطالعه زمان می گذارند و دو سال برای ساخت وساز 

صرف می کنند. 
روســتا: با این تفاســیر، اولین نکته این اســت که 
اگــر می خواهیم بــر روی صــادرات کار کنیم باید 
یادمان باشــد که صادرات درســت عبارت از ارتباط 
داشتن مستمر با بازارهای حرفه ای در دنیاست. اگر 
می خواهیم کار صادراتی انجام دهیم باید اصولش را 
یاد بگیریم که بازاریابی حرفه ای و تخصصی اســت. 
یعنی یکبار تکلیفمان را روشن کنیم که برای صادرات 
پایدار چگونه با تمام تجربیاتی که داشته ایم یک نظام 
جدیدی را شــکل دهیم و نظام اقتصادی ما چه در 
بخش صادرات و چه در بخش خدمات باید متفاوت 
از گذشته باشد. گذشته مربوط به گذشته بود حتی 
اگر موفق بود، آینده قطعا متفاوت است و نیاز است 
وقتی که قرار است با حرفه ای ها مبادله کنیم، ببینیم 
که آن ها چگونه رفتار می کنند؟ در ادبیات بازاریابی 
باید به پنج عامل فکر کرد که اولین آن »اســتراتژی 
مشخص« است، به این معنا که چه اهداف دوردستی 
داریم و چه راهی را باید انتخاب کنیم. حال ســوال 
این اســت که کدام یک از ســازمان های صادراتی 
کالا و خدمات ایران اســتراتژی مشــخص، مدون و 
مطالعه  شــده دارند؟ من معتقدم ما ایرانی ها در کلام 
بلندمدت، در فکــر میان مدت و در عمل کوتاه مدت 
هســتیم. درحالی که صادرات یک پدیده بلندمدت 
اســت، بنابراین برای حرکت در این مســیر باید راه 
را مشــخص کرد و چگونگی حرکت در این راه هم 
باید کاملا واضح شــود. باید با گروه های حرفه ای در 
این مسیر، در دنیا ســروکار داشته باشیم. نمی توان 
این مســیر را بدون ارتباط با خریدار و ارتباط با آدم 
حرفه ای درنظر گرفت. ســوال من این اســت که ما 

استراتژی داریم یا خیر؟ 
روی ســخن شما بیشــتر با وزارتخانه و 

نهادهای دولتی است؟ 
روســتا: خیر، منظور من همه نهاد ها اســت. اصلا 
اینجا بحث فرد و دولت و دانشگاه نیست بلکه »نظام 

پیشــرفت در همین حوزه است. ما در این حوزه نیز 
پیشرفت هایی داشته ایم اما اگر بخواهیم در ارتباط با 
جهان خود را مقایســه کنیم، خیلی ضعیف هستیم 
و علت هم این اســت که در این سی سال به دلایل 
مختلف؛ از جنگ گرفته تا تحریم، ارتباط محدودتری 
با دنیا داشــته ایم، کمتر توانسته ایم افراد متخصص 
و مدیر وارد ایران کنیم، بیشــتر به پتانسیل داخلی 
خودمــان تاکید کرده ایم و حتی در داخل نیز خیلی 
از نیروهای ماهر مــا هجرت کرده اند. در نتیجه یک 
قطع یا تضعیف ارتباط داشــته ایم که باعث شده هم 
تکنولوژی کمتری به کشور بیاید و هم مدیریت دچار 
مشکل شــود. همین موضوع عاملی شده تا شناخت 
دقیقی از آنچه که به عنوان خدمات در دنیا می گذرد 
نداشــته باشیم. یعنی ما صرفا خدمات را در ساختن 
یک پل یا سدســازی تصور می کنیم اما اگر در حوزه 
نرم افزار کنکاش کنیم متوجه می شویم که می توان 
تمام بخش گردشــگری و امثال آن را در ذیل حوزه 
خدمات تعریف کرد. این حوزه دنیای دیگری است. 
بحثی که به تازگی در این زمینه مطرح شده؛ بحث 
شهرهای »مدیاسیتی« است که در انگلیس و آلمان 
ایجاد شــده اند. درحالی که ما با این بحث مدیاسیتی 
بیگانه ایــم و علت آن هم قطع این ارتباط اســت. ما 
پتانســیل بالایــی در حوزه گردشــگری داریم. این 
موضوع مهمی اســت که ایران با وجود داشتن اولین 
رتبه ها در شاخص های لازم برای جذب گردشگر در 
دنیا، ســهم اندکی از این حوزه می برد. علت ضعف 
ما در ایــن حوزه ها قطع ارتباطمان با شــبکه های 
زنجیره ای بین المللی است. اگر دیده می شود کشوری 
ســالانه 20 میلیون توریست دارد قطعا به این معنا 
نیســت که افرادی به تنهایی تصمیم گرفته اند و در 
نتیجه، گردشــگری آن کشور رونق یافته است، بلکه 
نشــان دهنده زنجیره  ای متوالی از آژانس ها، تشویق 
و بازاریابی اســت که برای کشــور ها توریست ایجاد 
می کنــد. هتل های ما در ایران عمدتا به  صورت مجزا 
فعالیت می کنند و زنجیره ای نیستند. آژانس های ما 
نیز این ضعف را دارند درحالی که با توجه به پتانسیلی 
که در کشور وجود دارد اگر بتوانیم در اولین فرصت، 
ارتباط جهانی مان را تقویت کنیم و به حلقه جهانی 
بپیوندیم در همه حوزه ها می توانیم صادرات خدمات 
داشته باشــیم. ما در حوزه نرم افزاری کمتر از چین 
یا هند نیســتیم اما به نظر نمی رسد حتی درصدی 
ناچیــز از ارزش افزوده تولیدی در حوزه نرم افزار دنیا 
را داشته باشیم. مهم ترین بحث در این حوزه، مباحث 
نرم افزاری اســت، بنابراین هرچه زودتر، بر روی این 
پدیدۀ نو تمرکز کنیم بیشتر می توانیم در ارتباط با آن 

پیشرفت داشته باشیم. 
ضرورت پیوند با زنجیره های جهانی در بحث 
صادرات خدمات بی بدیل است با این حال دیده 
می شود که ما حتی در بحث های جزئی تری مانند 
برندســازی هم مشکل داریم. برای مثال؛ پسته 
ایران در کشــورهای حاشــیه خلیج فارس در 
بسته بندی های شــکیل درمی آید و به نام این 

خوانساری:
ایرانباوجود
داشتناولين

رتبههادر
شاخصهای

لازمبرایجذب
گردشگردردنيا،
سهماندکیاز

اینحوزهمیبرد،
چراکهارتباطش

باشبکههای
زنجيرهای

بينالمللیقطع
است.
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صادراتی« اســت که همه افــراد دخیل در آن نقش 
دارند و این جداکردن ها یکی از دلایل عقب ماندگی 
ماســت و ما هنوز نمی توانیم و به این موضوع عادت 
نداریم که به شکل منسجم و متحد کار کنیم. وقتی 
می گوییم اســتراتژی می خواهیم یعنی هرکس؛ از 
دولت گرفته تا نهادهای مختلف در حد خودشان به 
این بخش یاری برسانند. ما هم در بخش کلان و هم 
در ســطح بنگاه ها به استراتژی نیاز داریم، متاسفانه 
بنگاه های ما تا از آن ها سوال می شود که چرا شرایط 
این گونه اســت همه چیز را بلافاصله متوجه دولت 
می کنند. درحالی که این ســوال باقی ماند که تا چه 
اندازه صاحبان بنگاه ها و شــرکت های خصوصی ما 
در همیــن پدیده های این چنینی ســرمایه گذاری 
کرده اند؟ نه اینکه دولت هیچ اشتباهی ندارد اما سوال 
این است که اگر دولت شرایط را فراهم کرد، آیا این 
آمادگی از سوی شــرکت ها و بنگاه ها برای فعالیت 
در مســیر درســت وجود دارد یا خیر؟ در تمام دنیا 
قبل از هــر حرکت صادراتی، تحلیلی به نام »تجزیه 
و تحلیل آمادگی صادرات« انجام می شــود. نرم افزار 
دارد و انواع عناصرش مشــخص است. یعنی حداقل 
اگر کشــوری می خواهد در صادرات موفق باشد باید 
ببینــد که آمادگی ایــن کار را دارد یا خیر؟ یکی از 
بهترین کشورهایی که در اینجا به صادرکنندگانش 
کمک کرده کشور کاناداست. به این معنا که بخشی 
را ایجاد کرده که اگر هر سازمان یا بنگاهی خواست 
به ســمت صادرات حرکت کند به او کمک می کند 
تا ضعف های خود را در آن شــاخه صادراتی متوجه 
شــود و برطرف کند. بنابراین اول باید براساس یک 
استراتژی مشــخص و الزامات آن کار کرد. دوم باید 
ساختار هایمان را شکل دهیم. ما در ایران و در سطح 
بنگاه های صــادرات خدمات و کالا ها تــا چه اندازه 
ساختار و واحد مشخص و تخصصی بازاریابی اقتصاد 
ایران و جهانی داریــم؟ آیا واقعا وظایف، اختیارات و 

مسئولیت ها شفاف بوده است؟ 
الان این ضرورت احســاس می شــود در 
عین حال سالانه حجم وســیعی از دانشجویان 
از دانشگاه ها فارغ التحصیل می شوند و  اقتصاد 
قصد ورود به بازار کار را دارند. آیا این نواقصی که 
وجود دارد در حوزه دولتی خلاصه می شــود یا 

نهادهای دیگر هم در این موضوع دخیل اند؟ 
روستا: خیر، بحث من تنها دررابطه با دولت نیست. 
من می گویم فعالان صادراتی کشــور نباید در بخش 
صادرات بدون تشکیلات و سازمان و بدون نیروهای 
متخصــص کار کنند. ما امروز افرادی را با پیشــینه 
خدمات در بخش صادرات قرار می دهیم درحالی که 
این دو بخش از اساس با هم متفاوت اند. مدیر خرید 
ناز می کند و مدیر فروش ناز می کشــد! ما مشخص 
نکرده ایم این مدیری که انتخاب می شود، باید تا چه 
میزان زبان بداند و با دنیای الکترونیک آشنایی داشته 
باشــد. یا اینکه تا چه اندازه بــه بازارهای بین المللی 
و شــرایط آن آگاهی داشته باشــد و قواعد تجارت 
بین المللــی را بداند. با زبان ناقص کــه نمی توان با 

حرفه ای ها کار کرد! موضوع مهم بعدی سیستم است. 
ما ســلیقه ای کار می کنیم. بسیاری از موفقیت های 
ایــران در امر صادرات ناشــی از اصرار یک صاحبکار 
یا یک مدیر خاص بوده اســت نه یک نظام درست. 
طبق مطالعات جهانــی، حداقل برای اینکه صادرات 
به بار بنشیند، باید دو تا سه سال هزینه کرد درحالی که 
ما از اولین قرارداد هایمان انتظار سود داریم. صادرات 
مثل درخت پسته است. باید چندسال زحمت کشید 
تا به بار بنشیند، اما وقتی به بار نشست دیگر پایه اش 
محکم شده اســت. صادرات، ســیفی کاری نیست، 
بنابراین نگاه کوتاه مدت در آن چاره ســاز نیســت. 
سیســتم یعنی جایی است که همه اطلاعات و آمار، 
از لحظه شناسایی خاســتگاه صادرات تا نوع ارتباط 
با خریدار در آن مدنظر گرفته شــود. درحال حاضر 
مشخص نیســت که چه میزان بازاریاب حرفه ای در 
شــرکت های صادراتی ما در حال فعالیت هســتند. 
آخرین نکته نیز سبک مدیریت صادرات است. همه 
چیز مدیریت به سازگاری سبک آن سازمان با واقعیت 
صادرات برمی گــردد. ما با ســبک بازاریابی داخلی 
می خواهیــم در دنیای صــادرات حرکت کنیم یا به 
عبارت دیگر با سبک ایرانی می خواهیم جهانی شویم 
و این موضوع چون درســت نیست بنابراین شکست 
می خورد. صادرات خدمات در ایران باید مسیری که 
در آن حرکت می کرد را ادامه دهد اما آینده نگرانه باید 
چه در سطح کلان و چه در سطح بنگاه ها به آن فکر 
شود تا در چندسال آینده یک سیستم جایگزین برای 
آن پیدا شود تا هم قابل قبول باشد و هم در مذاکرات 
اقتصادی به عنوان یک سیســتم حرفه ای پذیرفته 
شود. نباید زمان را از دست داد. از یک اقتصاد بیمار 
نباید صادرات پربار انتظار داشت. صادرات، محصولِ 
عوامل مختلف مربوط به نظام اقتصادی کشور است. 
نمی توانید اقتصاد بیمار داشته باشید اما در عین حال 
از صادرات فعال و آگاهانه و هوشمندانه و سیستمی 
هم برخوردار باشــید. صادرات کشور ما متناسب با 
واقعیات امروز ایران شکل گرفته است و هیچ فردی را 
نمی توان در چگونگی آن مقصر دانست، ضمن اینکه 
در پدیده های مدیریتی باید نگاه مان را عوض کنیم و 
به جای اینکه دنبال افراد مقصر باشیم باید به دنبال 
عوامل موثر بگردیم. این کار هم شدنی است، اگر به 
جای اینکه همه دست آوردهای گذشته را زیر سوال 
ببریم، بیاییم و ضعف ها و قوت های آن را بسنجیم و 
برای آینده آماده شــویم می توانیم یک الگوی جدید 
تعریف کنیم. صادرات بدون الگو، هرج ومرج صادراتی 
اســت و اصلا صادرات محسوب نمی شــود. دو نوع 
صادرات وجــود دارد، یکی صادرات حرفه ای و پایدار 
و دیگری صادرات دوره گردی و دستفروشــی، و این 
درحالی است که بســیاری از صادرات ایران مبتنی 
بر نوع دوم اســت. در ایران زمانی که جمهوری های 
شوروی شکل گرفت، راننده کامیون هم صادرکننده 
شــد و آثارش را امروز می بینیم. این پدیده امروز در 
عراق هم دیده می شود به این دلیل که فکر نکردیم 
چه کالاهایی را به کدام بازار ها و توسط چه کسانی و 

با چه شیوه ای ارسال کنیم. 
حالا به رغم وجود این موانع و مشــکلات، 
ارتباط اقتصاد مقاومتی با بحث صادرات خدمات را 

چگونه می توان تبیین کرد؟ 
صافدل: اکنون در اقتصاد ایران، ضرورت برنامه ریزی 
جدی در ســطح بنگاه ها دیده می شود. این الگو در 
بسیاری از کشور ها جواب داده است که هدف گذاری 
را در ســطح بنگاه هــا قــرار بدهیم. یعنــی انتظار 
برنامه ریزی در ســطح بنگاه ها اســت. باید روی این 
الگو کار کرد. اما در بحث اقتصاد مقاومتی باید توجه 
کرد که سه موضوع مهم را در بحث توسعه صادرات 
و خدمات به طور خاص باید در نظر بگیریم. نخست 
موضوع تحریم است. دیگری شــرایط اجرای پروژه 
مهم هدفمندی یارانه ها و موضوع سوم نیز بحث رکود 
در بازارهای جهان است. ما باید با درنظرگرفتن این 
فضای اقتصادی در داخل کشــور و فضای پیرامونی 
ایــن بحث را انجام دهیم. مــن می خواهم با نگاه به 
تحریم ها به اقتصاد مقاومتی بپــردازم. باور من این 
است که اقتصاد مقاومتی به عنوان یکی از مطالبات 
جدی مردم ایران در شــعار »استقلال طلبی «شــان 
متبلور اســت و اگر بخواهیم ریشه های این موضوع 
را در اقتصاد مقاومتی جست و جو کنیم، می بینیم که 
چیزی جز یک اقتصاد دانش بنیان نیست که توانایی 
رقابت ایجاد کند. اساسا باید تولید رقابت پذیری داشته 
باشیم، ریشــه های رقابت را از داخل شکل دهیم و 
بنگاه های تجاری توانمندی در حوزه رقابت خارجی 
داشته باشیم. چه بســا ما کالایی را با کیفیت عالی 
داشته باشیم اما در حوزه تجارت بین المللی نتوانیم 
به شکل مناسب از آن بهره برداری کنیم. بسیاری از 
کشور ها هســتند که متکی به منابع خیلی غنی ای 
هســتند و با اینکه مرحله عمل آوری در کشورشان 
به خوبی انجام می شود اما سهم بازارهای بین المللی 
از آن پدیده بســیار بالا تر از آن چیزی اســت که در 
اقتصاد خودشــان اتفاق می افتد. در این میان دولت 
نیــز دو نقش اساســی در حوزه اقتصــاد مقاومتی 
ایفــا می کند. در حــوزه داخل، نقــش دولت نقش 
تسهیل کننده است یعنی ایجاد شرایط مناسب برای 
بهبود فضای کســب وکار، حذف قوانین دست وپاگیر 
و اصلاح رویه هایی که ســرعت و رقابت پذیری را بالا 
ببرد. وظیفه دیگر دولت در حوزه بین المللی، همان 
توسعه روابط اســت. ما هرچه در شرایط بین المللی 
بازارهای متنوع تری داشته باشیم، می توانیم بگوییم 
که از شرایط رقابتی بهتری بهره مند هستیم. اکنون 
وقتی بــه آمار رجــوع می کنیم می بینیــم که ۷0 
درصد ارزش صادراتی ما وابســته به پنج بازار است 
و 94درصد حوزه صادراتی مان نیز در حوزه آسیاست. 
چیزی درحدود ۷0 درصد وارداتمان از 5 کشور است 
که ۷5 درصد آن از حوزه آســیا و مابقی از اروپاست. 
ما، براساس نوع نگاه اقتصاد مقاومتی، از آنجایی که 
تمرکز صادرات در چند کشور یا یک حوزه جغرافیایی 
می تواند ضربه زننده باشد، باید هم در حوزه صادرات 
و هم در حــوزه واردات، تنوع هدفمنــد را افزایش 

صافدل:
اقتصادمقاومتی
بهعنوانیکی
ازمطالبات
جدیمردم
ایراندرشعار
»استقلال«شان
متبلوراستو
چيزیجزیک
اقتصاددانشبنيان
نيستکهتوانایی
رقابتایجادکند.
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دهیم. ما باید یک هدف گذاری و اســتراتژی درست 
را تعییــن کنیم و بر 10 مزیت اول مان تمرکز کنیم 
و سپس زنجیره جهانی را شکل دهیم و تنوع تولید، 
بازار و رشــته های صادراتی را داشته باشیم. در حوزه 
خدمات فنی ومهندسی از کشورهایی که زمینه مبادله 
دیپلماسی سیاسی بیشتری داشته ایم سهم بیشتری 
گرفته ایم. در حوزه تجارت بین الملل هم همین گونه 
است. نخست وزیر ترکیه در چندسال اخیر وقتی برای 
ســفرهای خارجی خود برنامه ریزی می کند هیاتی 
200 نفره از نمایندگان بخش های خصوصی اقتصاد 
خود را نیز همراه می برد تا در شرایط دیدوبازدید ها، به 
بازاریابی بپردازند. یعنی از ظرفیت های سیاسی برای 
توسعه روابط و تجارتشان استفاده می کنند. سفرهایی 
که نخست وزیران هند یا ژاپن به این شکل داشته اند 
نیز اهمیت این موضوع را نشان می دهد. فکر می کنم 
در یک تعامل نزدیک بین بخش دولتی و خصوصی 
می توان به پیشرفت های بیشتری از این دست رسید. 

در این میان بحث حمل ونقل و ظرفیت های 
ایران در این حوزه چه جایگاهی پیدا می کند؟ 

خوانساری: یکی از فعالیت هایی که می توانیم خیلی 
به آن بپردازیم و شــاید یکی از مزیت های کشــور 
ماســت، بحث حمل ونقل است. خیلی از اقلامی که 
ما همواره دنبال صادرات آن ها بوده ایم شــاید به نفع 
اقتصاد ما نباشــد. مثلا بعضی از اقلام کشاورزی به 
دلیل کمبود آبی که داریم تولیدشان به صرفه نیست. 
چندی پیش گزارشــی در اتاق بازرگانی در ارتباط با 
تولید ســیب درختی در آذربایجان مطرح شد با این 
محتوا که این محصول آب زیادی نیاز دارد و شــاید 
یکی از دلایل خشکی دریاچه ارومیه این بوده که در 
بیست سال اخیر، سطح وسیعی از زمین های منطقه را 
به کشت این محصول اختصاص داده ایم که معضلات 
زیست محیطی بسیاری ایجاد کرده است. این درحالی 
بود که درآمد ما از سیب درختی به اندازه روزانه یک 
ایرباس مسافر یا توریست اســت که به ایران بیاید. 
یعنی این میزان هزینه کرده ایم، ســطح زیر کشت 
را بالا برده ایم و احتمالا به محیط زیســت آســیب 
رسانده ایم درحالی که همین بازده را می توانستیم با 
اســتفاده از مزیتی که برای جذب توریست داشتیم 
تامین کنیــم. در زمینه حمل ونقل نیز ما مزیت های 
بسیار زیادی داریم. در بخش دریایی، کشور ایران از 
نظر منطقه ای بهترین مســیر شرق و غرب و شمال 
به جنوب اســت. بار دیگر تاکید می کنم که ما باید 
بتوانیــم به زنجیره جهانی وصل شــویم. ما بیش از 
1500 کیلومتر در جنوب کشور مرز دریایی داریم و 
اگر شرایط سرمایه گذاری خارجی مشترک با ما ایجاد 
شود، تقریبا ســهم ۷0 درصد حمل ونقل دریایی که 
الان در اختیار کشورهای حاشیه جنوب خلیج فارس 

است به سمت ایران می آید.
درحال حاضــر آیا این تقاضــا در میان 

کشورهای مختلف دنیا از ایران وجود دارد؟ 
خوانساری: قطعا وجود دارد. ما کشوری هستیم که 
علاوه بر نیازهای خودمان که گســتره ۷5 میلیونی 

جمعیت را شامل می شود، با حداقل ۷ کشور محصور 
در خشکی همسایه هستیم که تمامی محصولات این 
کشــور ها می تواند از طریق کشور ما به دست آن ها 
برســد. به همین دلیل بنادر مــا می تواند مورد نظر 
بسیاری از تجار قرار بگیرد و سرمایه گذاری خارجی 
را در پی داشــته باشد. برای فعال ســازی بنادر باید 
اپراتورهای بزرگ را بــه ایران بیاوریم، چون لاینر ها 
در اختیار اپراتورهای بزرگ اســت. باید پذیرفت که 
سرمایه گذاری خارجی به ایران بیاید و قوانین جهانی 
پذیرفته شود. در حوزه هوایی، یکی از بهترین راه های 
هوایی دنیا در اختیار ایران است. فرودگاه امام خمینی 
)ره( 1200 متر از سطح دریا ارتفاع دارد، در صورتی 
که در ترکیه و دوبی، فرودگاه ها در سطح دریا هستند 
و هواپیمای ترانزیتی که می خواهد در این کشــور ها 
فرود بیایــد، باید 1200 متر بالا تر بــرود.  در ایران 
چنین کاری لازم نیســت، و همیــن مزیت، هزینه 
شرکت های هواپیمایی را بی نهایت کاهش می دهد. 
بنابراین همه شــرکت های هوایی ترجیح می دهند 
که ایران مقصدشــان باشد اما به دلایل مختلف این 
اتفاق نیفتاده است. تنها در سال گذشته، 2 میلیون 
نفر از ایران به کشور ترکیه سفر کرده اند درحالی که 
از این کشور تنها 3۷ هزار نفر به ایران آمده اند. چند 
میلیون نفر ایرانی نیز به عربستان و اروپا رفته اند اما 
ورودی توریست ما از این دو مبدأ بسیار محدود بوده 
اســت. این درحالی اســت که پتانسیل گردشگری 
ایران بالاست. ما عمدتا داریم از هواپیماهای خارجی 
استفاده می کنیم، یعنی ترکیه در هفته 60 پرواز به 
ایــران دارد درحالی که ما 30 پــرواز داریم. در بحث 
جاده ها هم این موضوع وجود دارد، بنابراین شاید جزو 
اولویت های اقلام و صادرات ما حمل ونقل باشــد که 
لازمه اش واردشدن در زنجیره جهانی، سرمایه گذاری 
مشــترک با خارجی ها و حل مســایل سیاســی با 

کشورهای خارجی است.
بنابراین، شما این انتقادی که برخی به دولت 
وارد می داننــد که نگاهش بیشــتر معطوف به 
سیاست خارجی است را چندان وارد نمی دانید... 

خوانساری: خیر، چون اتفاقا اولین بحث این است که 
ما باید مشــکلاتمان را با دنیا حــل کنیم و یا آن ها 
مشکلاتشان را با ما حل کنند. نمی توان با دنیا مشکل 
داشــت و انتظار داشت که صادراتمان هم رونق پیدا 

کند. 
شاید بهتر باشد کمی هم به بحث صادرات 
مجدد و اهمیتی که این موضوع دارد بپردازیم. 

کشور ما در این حوزه چه جایگاهی دارد؟ 
روســتا: خدمات مجدد، یا برای کشــورهایی است 
کــه توانســته اند وضعیــت خودشــان را در حوزه 
توانمندی های اقتصادی مشخص کنند و حالا از آن 
به عنوان مکمل استفاده می کنند و یا کشورهایی که 
چون توان ندارند، روی خدمات مجدد کار می کنند. 
از دستۀ دوم می توان دوبی را مثال زد. بحث بازاریابی 
خدمات در این میان خیلی مهم است. اگر می خواهیم 
واقعا به صادرات فکر کنیم باید سه استراتژی مهم را 

در بازاریابی خدمات مورد توجه قرار دهیم. نخســت 
اســتراتژی گزینش بازار هــا، دوم اســتراتژی ورود 
به بازار ها و سوم اســتراتژی تداوم حضور در بازار ها 
است که ما در هر ســه این مورد نقص داریم. هنوز 
مجموعه بازارهای صادراتی که در آن فعال هســتیم 
محدود اســت. در صــادرات غیرنفتی نیــز بیش از 
حد تک محصولی می شــویم. الان شــاهد پدیده ای 
هســتیم با نام بازارهای نوظهور کــه انواع خدماتی 
را می خواهنــد که تا دیروز وجود نداشــت. آیا ما در 
گزینش بازار هایمان مطالعه شــده عمل می کنیم یا 
عادت داریم که به روش های گذشته مان ادامه دهیم؟ 
معمولا در بازارهایی فعال هستیم که سابقه واردات 
از آن ها را داریم. یعنی یک شناخت وارداتی داریم و 
بعد به سمت صادرات رفته ایم. بد نیست تمام فعالان 
خدمات ایران نگاه ویژه ای به بازارهای جدید و نوظهور 

داشته باشند. 
به لحاظ مصداقی هم می توانید بحث را دنبال 

کنید؟ 
روستا: آســیای جنوب شرقی، کشورهای نوظهوری 
هســتند که ثروتمند شده اند و ما باید بررسی کنیم 
تا چه میزان با این کشور ها در ارتباط هستیم. بعضی 
بازار ها هســتند که حتی در گذشــته با آن ها هیچ 
ارتباطی نداشتیم اما ممکن است این پتانسیل برای 
ما وجود داشته باشد در شــرایطی که هیچ کدام از 
کشور ها در آن بازار ها حضور ندارند، ما در آنجا فعال 
شویم. از سوی دیگر شــیوه ورود به بازار ها نیز مهم 
اســت. دلیلی ندارد که برای صادرات، همه کارها را 
خود ما انجام دهیم. امروز مدلی در کســب وکار در 
حال شکل گیری است که این مدل هم از لحاظ علمی 
و هم از لحاظ اخلاقی بســیار آموزنده است. ما چهار 
نوع مدیریت و بازاریابی برای کســب وکارهای فعلی 
داریم. اول مدیریت مالکیتی اســت، یعنی من خودم 
هرچه دارم سرمایه گذاری و صادر می کنم. این برای 
بازارهایی اســت که بسیار سنتی هستند اما واقعیت 
دنیای امروز مطابق با این نوع فعالیت ها نیست. بخش 
دوم مدیریت ارتباطی از طریق قرارداد ها، تفاهم نامه ها 
و همکاری ها اســت، به این معنا که هرکسی در هر 
نقشــی که دارد کار خود را انجام می دهد. فقط هم 
تشکل نیست، بلکه هرنوع کمکی که مکمل ما باشد 
و بتواند ما را در بازارهای جهانی کمک کند شــامل 
این موضوع می شــود. امروز اگر دیدیم در یک کشور 
خارجی گروهی هســت که بازارهــای آنجا را خوب 
می شناســد و ارتباطات قوی دارد و می تواند برای ما 
مفید باشد باید به نحوی با آن ها ارتباط برقرار کنیم 
و خود را در آنجا جا بیاندازیم. مدل ســوم مدیریت 
شراکتی است یعنی از بین تمامی کسانی که به نحوی 
در   ارتباطات مطالعه شــان کرده ایم، با برخی از آن ها 
شریک می شویم و از یک نیروی هم افزایی شراکتی 
برای توســعه صادرات استفاده می کنیم . چهارمین 
مدل هــم مدیریت شبکه هاســت. ایرانی، خارجی، 
سنتی، اینترنتی و هرجایی که می توانیم شبکه مان 
را گسترده کنیم باید اســتفاده کنیم و لازمه این ها 

خوانساری:
اولينبحثاین
استکهماباید
مشکلاتمانرابا
دنياحلکنيمویا
آنهامشکلاتشان
راباماحلکنند.
نمیتوانبادنيا
مشکلداشتو
انتظارداشتکه
صادراتمانهم
رونقپيداکند.
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جداشدن از نگرش فردگرایانه است. دنیای صادرات، 
دنیای تشکل ها، کنسرسیوم ها، پیوند ها و ارتباطات 
است. من چندسال پیش مشــاور شرکت »صانیر« 
بودم. این شرکت یک بار شرکت های بخش خصوصی 
و دولتــی را در کنار هم قرار داد و گفت رقابت جای 
خودش، اما بیاییم در امر صادرات یک تشکل ایجاد 
کنیم و چون پایه ها را هم خیلی زیرکانه، هم از لحاظ 
علمی و هم اســتفاده از دولتمــردان در امر نفود در 
دولت ها استفاده کردند کارشان توسعه پیدا کرد. باید 
یاد بگیریم که صادرات یک کار تشکلی و تیمی است، 
و لازم نیست که این تشکل به کلی ایرانی باشد. اگر 
این کار را انجام دهیم، می توانیم موفق باشیم. صادرات 
برای ورود به بازارهای جهانی چهار اســتراتژی دارد: 
مستقیم، غیرمستقیم، سرمایه گذاری در کشورهای 
خارجی یا مشارکت و همه این ها را باید سنجید و دید 
که کدام یک به نفع ماست. بزرگ ترین خلاء صادرات 
ایران نداشتن شرکت های مدیریت صادرات است که 
صادرات بنگاه های مختلف را مدیریت می کنند، یعنی 
مثل واحد بازاریاب بین الملل مشــتری یابی می کند، 
ارتباط برقرار می کند و علم بازاریابی جهانی و ارتباط 
جهانی را دارد. خیلی از تحصیل کرده های بازاریابی را 
می توانیم در اینجا به کار بگیریم. چقدر خوب است که 
در هر استان، کلان شهر و شهر ی چنین شرکت هایی 

را به وجود بیاوریم. 
آیا درحال حاضر چنین شــرکت هایی در 

ایران وجود دارد؟ 
روستا: وجود دارد اما تعدادشان بسیار محدود است. 
قــرار بود در دوره ای خود اتــاق بازرگانی در این امر 
فعالیت اش را بیشتر کند که امیدوارم با شکل گیری 
شــرکت های بازاریابی در تمام استان ها این پدیده ها 
در چندســال آینده شــکل علمی و مناسبی به خود 
بگیرد و بتواند تاثیرگذار شــود. مسیر خدمات ایران، 
مسیری است که نسبت به گذشته امیدوارکننده بوده 
اما نسبت با بالفعل کردن همۀ پتانسیل ها هنوز خیلی 
فاصله داریم. ســوال من این است که چرا حرف های 
خوب را عملی نکنیم؟ باید حرف های درســت را به 
مرحله اجرا درآورد تا گرفتار تکرار گفته ها نباشــیم. 
الگوی این کار هم، چه در ایران و چه در خارج وجود 
دارد. ما در همین شرایطی که فضای تحریم بر اقتصاد 
ما سنگینی می کند نیز هنوز صادرکنندگان موفقی 
داریم. باید علت موفقیتشان بررسی و از آن ها استفاده 
شود و در عین حال افرادی که نتوانستند موفق باشند 
نیز شرایط شان بررسی شود. صادرات خدمات ایران، 
صادراتی است که باید حمایت شود، به ویژه در بخش 
خصوصی. اگر قرار باشد در بخش خدمات به بخش 
خصوصی بها ندهیم و به آن بی توجهی کنیم بعد از 
مدتی که مدیری موفق از سازمانی دولتی می رود آن 
صادرات دچار مشکل خواهد شد. اصطلاحا می گویند 
صادرات دائما در حرکت اســت، درحالی که آنچه در 
ایران حاکم شده، »ایست و حرکت« است نه حرکت 
مداوم. در بخش صادرات این گونه نیســت که وقتی 
ارتباطاتی از بین رفت به راحتی و دوباره به دست آید. 

همچنین، باید به این نکته ظریف هم توجه کرد که 
نباید مدام نگران مزیت های رقابتی پایدار بود، چراکه 
امروز ثابت شده مزیت های رقابتی هم می تواند ناپایدار 
باشد. باید مزیت های مقطعی، تصادفی، موقعیتی و 
موقتی را شناسایی کرد. اگر امروز یک مزیت رقابتی 
موقتی در عراق داریم باید از آن استفاده بهینه کنیم 
نه اینکه آن را تبدیل به نقطه ای کور کنیم. بنابراین 
در صادرات خدمات، حتما لازم نیســت مزیت های 
رقابتی، مزیت رقابتی پایدار باشــد، باید جست و جو 
کرد تا مزیت های رقابتی غیرپایدار هم پیدا شود. البته 
باید با سرعت این کار را انجام داد، چراکه مدیریتی که 
با کُندی حرکت می کند خیلی از مزیت ها را از دست 
می دهــد و در نتیجه نمی تواند بهره برداری کاملی از 

مزیت هایش داشته باشد. 
آقای صافدل شما به اهمیت بخش خدمات 
فنی ومهندسی، در حوزه صادرات خدمات اشاره 
کردید. بفرمایید با توجه به پتانسیلی که در این 
زمینه داریم، موانع صادرات بیشــتر و  بهتر این 

خدمات را چه می دانید؟ 
صافدل: قبل از هرچیز لازم می دانم درخصوص بحث 
اقتصاد مقاومتی تاکید کنم که نباید اقتصاد مقاومتی 
را متــرادف بــا اقتصاد زمان جنگ یــا تحریم معنا 
کنیم، چراکه اقتصاد مقاومتی به معنای اســتفاده از 
راهکارهایی برای کاهش ضربه پذیری در حوزه اقتصاد 
اســت. امروز همه اقتصادهای بزرگ در شرق و غرب 
به دنبال این هســتند که نقاط ضربه پذیرشان را به 
معنای مقاومت پذیری کاهش دهند. اگر در کنار این، 
به دنبال رقابت پذیری باشــیم، در آن صورت باید به 
سه مولفه »کیفیت«، »قیمت تمام شده« و »نوآوری« 
نیز توجه کنیم که هرســۀ این ویژگی ها هم متکی 
به دانش اســت. اقتصادی که بــا دانش گره خورده 
باشــد و از کار کار شناســی و هدف گذاری مناسب 
برخوردار باشــد خود را از ضربه پذیری دور می کند و 
مقاوم می شود. تجربه ما در سازمان توسعه تجارت در 
سال های گذشته این را نشان می دهد که در بسیاری 
از بازارهای پیرامونی و کشورهای تازه استقلال یافته یا 
به اصطلاح مشترک المنافع یا کشورهای آسیای میانه 
و آمریکای لاتین از دو رقیب منطقه ای یعنی چین و 
ترکیه زود تر وارد بازار شدیم اما به دلایلی، سهمی از 
بازار را به آن ها دادیــم. بنابراین باید به این موضوع 
در ســطح ملی و بنگاه ها توجه جدی شود. در بحث 
خدمات فنی ومهندســی با توجه به شرایط استمرار 
تحریــم نمی توانیم تصور کنیم کــه دوره تحریم ها 
چندروزه است و در عین حال هم نمی توانیم ناامیدانه 
حرکــت کنیم بلکه اگــر با نــگاه امیدوارانه حرکت 
کنیم اولین مشــکلی که در این حــوزه با آن روبرو 
هســتیم مقوله ضمانت نامه است. الان در بسیاری از 
کشور ها و بانک ها ضمانت نامه های بانک های داخلی 
مــا را نمی پذیرند. باید راهی برای این مشــکل پیدا 
کرد. مســئله دیگر بحث فرآیندهای اداری است که 
اگرچه در برنامه پنجم به موضوع اجرای پنجره واحد 
اشاره شده اما این موضوع علی رغم اینکه در بسیاری 

از دستگاه ها زیرســاخت هایش آماده شده اما به طور 
کامل اجرایی نشده است که در صورت اجرایی شدن 
این موضوع، زیرســاخت های توســعه تجارت برای 
حذف نظام های صدور مجوز و توقف در دستگاه های 
مختلف را شاهد خواهیم بود. نکته دیگر بحث منابع 
مالی است. صادرکنندگان خدمات فنی ومهندسی باید 
از منابع مالی تسهیل شــده ای بهره مند باشند که در 
این رابطه نیاز اســت تا منابع و سرمایه بانک توسعه 
صادرات و صندوق حمایت صادرات را افزایش دهیم. 

در بحث صادرات مجدد به نظر شما کشور ما 
در چه موقعیتی قرار دارد؟ 

صافدل: ما در کشــورهای همسایه در این خصوص 
ظرفیت های خوبــی داریم. هم در قالب طرح امنیت 
غذایی در برخی کشــورهای همسایه و هم در حوزه 
کشــاورزی، آب و خاک، به نظــرم زمینه های خوبی 

وجود دارد. 
به قول آقای دکتر روستا ما همیشه شاهد 
تکرار گفته های خوب و اجرایی نشدن آن هاییم که 
بار ها دیده شده است. عامل اجرایی نشدن این 

اصول علمی چیست؟ 
خوانساری: اجرایی کــردن این اصول کمی پیچیده 
است. دو موضوع در این میان وجود دارد. اول مشکل 
ســاختاری اقتصاد کشور اســت. اگر آقای اردوغان 
هیاتی 200 نفــره را به همراه خود در ســفرهای 
بین المللی بــرای بازاریابی به کشــورهای مختلف 
می برد دلیلش این اســت که 90 درصد اقتصاد این 
کشور از طریق بخش خصوصی اداره می شود. یعنی 
حیات سیاسی آقای اردوغان وابسته به رونق بخش 
خصوصی در این کشــور اســت اما در ایران به این 
شکل نیست. در کشــور ما دولت، متکی به بخش 
خصوصی نیســت و 85 درصد اقتصاد دولتی است. 
آقای روحانی دلیلی ندارد که با این ساختار، بخش 
خصوصی را در سفرهای خود همراه سازد. اقتصاد ما 
متکی به نفت اســت و اگر 30 درصد هم متکی به 
مالیات باشــد، 20 درصد آن مربوط به سازمان های 
دولتی است. یعنی نهاد دولت، ضرورتی به بازی دادن 
بخش خصوصی نمی بیند. اما باید تلاش کرد که به 
این سمت حرکت کنیم. اگر ما درآمد نفت را برای 
توسعه مملکت کنار بگذاریم، شرایط مان تغییر پیدا 
می کند، ضمن اینکه بخش خصوصی ما هم بخش 
پایداری نیســت. در هر مقطع از تاریخ که در ایران 
اتفاقی افتاده، مالکیت زیرسوال رفته است و طبیعی 
است که در این وضعیت، هیچ کس نمی خواهد بگوید 
که از شرایط اقتصادی خوبی برخوردار است. ما باید 
شرکت هایی با ماهیت حقوقی در ایران ایجاد کنیم 
چراکه درحال حاضر، کمتر شرکتی در ایران وجود 
دارد که سابقه 40 ساله داشته باشد. بنابراین اولین 
مشکل ما ساختار اقتصادی است که مربوط به دولت 
اســت و دومین مشکل بحث مالکیت حقوقی است 
که بین دولت و ملت اســت. ما اگر بتوانیم مالکیت 
حقوقی را تثبیت کنیم، می توانیم قدم های بزرگی 

برداریم.

صافدل:
صادرکنندگان
خدمات
فنیومهندسی
بایدازمنابعمالی
تسهيلشدهای
بهرهمندباشند
کهدراینرابطه
نيازاستتامنابع
وسرمایهبانک
توسعهصادرات
وصندوقحمایت
صادراترا
افزایشدهيم.
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نزدیکی به بسیاری از بازارهای منطقه ای جزو نقاط 
قوت این حوزه محسوب می شوند. 

فرصت ها و ظرفیت های در دسترس ایران 4 
در این عرصــه کدامند و چطور می توان از 

همه آنها به نحو مطلوب استفاده کرد؟
باید توجه داشت که ایران از نظر صادرات خدمات 
در بهترین منطقه ژئوپولیتیک خاورمیانه قرار گرفته 
است زیرا کشورهای همسایه به دلیل مشکلات ناشی 
از جنگ و بحران و نظایر آن به شدت نیازمند خدمات 
ارائه شده توســط ایرانیان هســتند. به عنوان مثال 
مناطق آزاد به دلیل برخورداری از معافیت های حقوق 
ورودی و معافیت مالیات بر درآمد یکی از مهم ترین و 
بهترین فرصت های سرمایه گذاری محسوب می شوند. 
همچنین مزایایی مانند تســهیلات سرمایه گذاری 
خارجــی، صــدور روادید، مقررات خاص اشــتغال، 
بیمــه و ... از ظرفیت هــای موجــود در این مناطق 
محســوب می شــوند. ازاین رو زمینه سرمایه گذاری 
در بخش های مختلــف خدماتی به خصوص تجارت 
الكترونیكی، خدمات كامپیوتری و اینترنتی، خدمات 
بیمه،  بانكداری، خدمات  فنی ومهندســی، خدمات 
خدمات مالی و اعتباری، خدمات مشاوره ای، خدمات 
گردشــگری و تفریحی، خدمات فرهنگی و خدمات 
ورزشــی در این مناطق دارای مزیت نســبی بسیار 
بالایی است که البته برای اجرای مطلوب و بهینه آن 

باید به این مناطق توجه ویژه ای کرد.

با توجه به پتانســیل و ظرفیت هایی که 5 
مناطق آزاد و ویژه اقتصــادی دارند، چه 
راهکارهایی برای بهبود توسعه صادرات خدمات 

در این مناطق پیشنهاد می کنید؟ 
برای توســعه صادرات خدمات فنی ومهندسی، 
باید موارد متعددی در دستورکار قرار گیرد که از آن 

جمله می توان به موارد زیر اشاره کرد:
1 .توسعه روابط و مناســبات سیاسی با کشورهای 
همسایه و انعقاد موافقت نامه های دو یا چندجانبه در 

راستای حمایت از صادرات خدمات.
2 .تــلاش بــرای کمرنگ شــدن آثــار ناشــی از 
محدودیت های بین المللی و مشکلات ناشی از انتقال 
ارز حاصــل از صادرات خدمات فنی ومهندســی به 

داخل کشور.
3 .ایجــاد شــرکت های بزرگ صــادرات خدمات و 

تشکیل کنسرسیوم ها و شرکت مدیریت صادرات.
4 .افزایش توان شــرکت های صادرکننده از طریق 

آموزش مستمر و ارتباطات پایدار.
5 .حرکــت به ســمت تغییر شــیوه های مدیریتی 
شــرکت ها از نگرش ســنتی به نگــرش مبتنی بر 

رویه های نوین جهانی.

تحقق اهداف مقاومتــی در بحث صادرات 1 
خدمات با چه سازوکاری قابل اجرایی شدن 

است؟
یكــی از مهم ترین اجزای اقتصاد، بخش بازرگانی 
است كه نه تنها به عنوان یكی از بخش های اقتصادی، 
بلكــه به عنوان نماد و نشــانگر رونــق اقتصادی در 
تعاملات میان كشورها از اهمیت و جایگاه به سزایی 
برخوردار است. در این میان، مهم ترین شاخص حوزه 
بازرگانی از منظر تأثیر بر رشد و توسعه اقتصادی نیز 
صادرات محسوب می شود. صادرات کالا نشان دهنده، 
و سمبل پویایی و رونق در اقتصاد و معرف اقتصاد یک 

کشور به دنیا است.
با تأمل در تحولات گســترده  اقتصادی و سیاسی 
در دهه های اخیر مشــاهده می شــود که بالندگی 
و پویایی یک کشــور در فضای بین المللی و انطباق 
سیاستگذاری های توسعه اقتصادی كشور ها با روندها، 
الزامات و فرآیندهای نوین، و سرمایه گذاری با اجرای 
استراتژی توسعه صادرات رابطه مستقیم داشته است. 
صــادرات دارای منافع متعدد و متنوعی از جمله 
منافع قیمتی، منافع تخصص گرایی، حصول دسترسی 
به بازارهای جهانی، انتقال فن آوری، انتقال سرمایه، 
مقابله با انحصار و گســترش رقابت، افزایش رفاه و ... 
است. اما به صراحت می توان گفت که در اقتصاد روز 
دنیا، فروش و صادرات کالا و محصولات تولیدی یک 
کشور، حرف اول را در بازارهای بین المللی نمی زند و 
به تنهایی نیز نمی تواند اقتصاد یک کشور را به اهداف 
غایی و نهایی خود برساند، بلکه صادرات خدمات در 
دنیای امروز، نقش به مراتب پررنگ تری در مبادلات 
کشورها و تحکیم روابط اقتصادی آنها دارد. دلیل این 
امر آن است که روند بخش های مختلف اقتصادی در 
دنیا به سمت وسوی توســعه بخش خدمات است و 
تمام فعالیت های اقتصادی وقتی می توانند به پویایی 
و کارایی نهایی برسند که در فضای بین المللی قابل 
رقابت باشــند. یکی دیگر از دلایل اهمیت صادرات 
خدمات در ایران، وضعیت خاص کشورهای همسایه 
است. بدین صورت که تمامی کشورهای همسایه به 
شکل جدی نیازمند اســتفاده از خدمات تولیدی و 
ارائه شــده در ایران هستند و مسئولان کشور باید با 
حمایت از صادرات خدمات، از این فرصت تاریخی در 
راستای تقویت اقتصاد کشور و ارتباط و تعامل پایدار 
با کشورهای همسایه در راســتای اقتصاد مقاومتی 

استفاده کامل نمایند.

با توجه به اهمیت صــادرات خدمات، چه 2 
به  پاســخگویی  برای  جذابی  راهکارهای 
نیازهای خدماتی کشــورهای همسایه در ایران 

وجود دارد؟

صادرات خدمات در ابعــاد و انواع مختلف دارای 
ظرفیت های بالقوه بســیاری در کشورهای همسایه 
است. به لطف پیروزی شــکوهمند انقلاب اسلامی 
و موفقیت های جوانان و متخصصــان این مرزوبوم، 
امروز، بخش های مختلف کشور در شرایطی هستند 
که تمامی همســایگان مــا می تواننــد از تجارب و 
ظرفیت های ایران استفاده نمایند. یکی از مهم ترین 
این ظرفیت ها، صادرات خدمات فنی ومهندسی است. 
صادرات خدمات فنی و مهندســی، صدور مجموعه 
فعالیت های هدف دار مهندسی، مشتمل بر تدارکات، 
طراحی، اجرا، ســاخت، تعمیــر کالا و تجهیزات و 
ماشــین آلات صنعتی، نصب و راه انــدازی، نظارت، 
آموزش، فعالیت های نرم افزاری و نظایر آن است که 
کشور ما در این حوزه از توان بسیار بالایی برخوردار 

است.
یکی دیگر از نیازهای خدماتی کشورهای همسایه 
کــه ایران بایــد از آن به نحو مطلوبــی بهره برداری 
کند صادرات خدمات پزشــکی است. خوشبختانه 
دستاوردها و پیشرفت های پزشکی در ایران به نحوی 
اســت که امروزه از نظر کیفی بسیاری از کشورهای 
همسایه از توان پزشکی ایران بهره مند می شوند. در 
این راستا باید با تأمین سایر زیرساخت ها مانند تامین 
امکانات اقامتی و رفت وآمد آسان، توسعه صادرات و 
خدمات پزشکی را به عنوان یکی از اولویت های اصلی 

صادرات خدمات پیگیری نمود.

مشکلات و موانع موجود بر سر راه توسعه 3 
صادرات خدمات در کشــور ما و همچنین 
نقاط قوت این بخــش در اقتصاد مان را چه می 

دانید؟ 
توســعه صادرات خدمات در ایران با مشــکلات 
متعددی مواجه اســت کــه از آن جمله می توان به 
فقدان نگاه استراتژیک و برنامه راهبردی، مشکلات 
بانکی، مشکلات بیمه ای، فقدان سیستم های تامین 
مالی و فقدان شــرکت های صادرکننده خدمات در 
زنجیره شــرکت های صادراتی اشاره کرد. در همین 
راستا، عدم عضویت ایران در سازمان تجارت جهانی 
و برخــی پیمان های بین المللــی در حوزه صادرات 
خدمات، وجود رقیبان سرســخت با پشــتوانه های 
مالی دولتی در بازار کشــورهای همسایه و تحریم ها 
و محدودیت های ناشــی از آن نیز به عنوان بخشی 
از تهدید های بخش صادرات خدمات محســوب می 
شــود. علی رغم تمام این مشکلات، بخش صادرات 
خدمات، دارای نقاط قوتی نیز هست؛ بهره مندی از 
نیروی متخصص و توانمند، امکان تهیه مواد و مصالح 
و تجهیزات مورد نیــاز پروژه های خدماتی، توجه و 
حمایت های دولت از بخشــی از صادرات خدمات و 

صادرات خدمات؛ فرصت ها و تهدیدها
پاسخبهپرسشهایآیندهنگر

 ارسلان فتحی پور 
رئیس کمیسیون 
اقتصادی مجلس

یکیازنيازهای
خدماتیکشورهای

همسایهکه
ایرانبایدازآن
بهنحومطلوبی

بهرهبرداریکند
صادراتخدمات
پزشکیاست.
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اهداف اقتصاد مقاومتی بگذارد؛ چراکه گردشگری 
یک مکانیزم اســت که برای موفقیــت باید تمام 
فاکتورهای آن فراهم باشــد. من امید زیادی ندارم 
که گردشــگری بتواند در اقتصاد کشــور  موثر و 
جایگزین مناســبی برای درآمدهای نفتی باشــد. 
البته این ظرفیت به صورت بالقوه وجود دارد، ولی 
مکانیزم فعال کــردن آن را نداریم. اگر روش ها را 
اصلاح کنیــم، می توانیم در صنعت گردشــگری 
جاذبه داشته باشیم، ولی درحال حاضر هیچ کدام 
از روش هایمان درست نیست. برای توضیح بیشتر 
شاید بهتر باشــد به تصمیماتی که در دولت های 
قبل در رابطه با گردشگری گرفته شده است، اشاره 
کنم. من مدت ها یکی از حامیان اصلی ادغام میراث 
فرهنگی و گردشگری بودم و در این زمینه خیلی 
هم تلاش کردم. به خاطــر دارم در زمان مهندس 
کازرونی، ســازمان مدیریت و برنامه ریزی به تعداد 
وزارتخانه ها دفتر داشــت. یــک دفتری هم به نام 
»دفتــر فرهنگ و هنر« وجود داشــت که میراث 
فرهنگی زیرمجموعه آن بود و بیشترین اعتبارات 

را هم میراث فرهنگی می گرفت.
یعنی گردشگری اعتبار نداشت؟

اهداف  نظر شما تحقق  به  اروجی!  آقای 
اقتصاد مقاومتی در بحث صادرات خدمات در 
حوزه گردشگری با چه ســازوکارهایی قابل 

اجرایی شدن است؟
در همه حوزه های اقتصادی لازم است به مباحث 
مربوط به اقتصاد مقاومتی توجه شود. در این میان 
حوزه گردشگری كه از مهم ترین بخش های اقتصاد 
غیرنفتی است، می تواند از مهم ترین مواردی باشد 
كه در تحقــق برنامه های اقتصــاد مقاومتی لازم 
اســت به آن توجه شــود. درواقع، یکی از مواردی 
که می تواند بــه تحقق اهداف اقتصــاد مقاومتی 
کمک کند و تاکنون مغفول مانده اســت، توسعه 
گردشگری اســت. صنعت گردشــگری می تواند 
ارزآوری بالایی برای کشور داشته باشد، اما برای این 
منظور ابتدا باید دولت در جهت تعامل با کشورهای 
دیگر حرکت کنــد، یعنی تنش زدایی اتفاق بیفتد 
و نیز ســازمان میراث فرهنگی و گردشگری باید 
برنامه راهبردی توسعه گردشــگری را آماده و به 
زیرســاخت های گردشگری توجه کند. اگر چنین 
شود گردشــگری می تواند سهم بزرگی در اقتصاد 
مقاومتی داشته باشــد. از سوی دیگر، گردشگری 

جزو صدور خدمات محســوب می شود. به همین 
دلیل، آنچه درآمد از گردشــگری حاصل می شود، 
به عنوان درآمد حاصل از صادرات محسوب می شود. 
بلیت هواپیما و قطاری که گردشــگران خریداری 
می کنند، هزینه هتل و رستوران، ورود به مکان های 
تاریخی و فرهنگی و موزه ها، ســوغات و... از جمله 

درآمدهای گردشگری محسوب می شود.
هم اکنــون در اقتصــاد دنیــا صنعت 
با دیگر صنایع بزرگ  گردشگری در مقایسه 
مانند صنعت نفت و خودرو سهم بالایی دارد، 
اما با وجود جاذبه های غنی گردشــگری در 
ایــران، این حوزه درآمدزا ســهم زیادی در 
اقتصاد کشور نداشــته است. به نظر شما در 
شرایطی که به دلیل افت قیمت نفت با کاهش 
درآمدهای نفتی روبه رو هستیم و می خواهیم 
به سیاســت های اقتصاد مقاومتی هم توجه 
بیشتر داشته باشیم، صنعت گردشگری تا چه 

اندازه می تواند برای کشور درآمدزا باشد؟
اگر در حوزه صنعت گردشگری کمافی السابق و 
به همین منوال عمل کنیم، این صنعت نمی تواند 
تاثیــر زیــادی روی درآمدهای کشــور و تحقق 

ژه
وی
ده
رون

پ

صنعت گردشگری
برنامه راهبردی ندارد
گفتوگوبااردشيراروجی
مدیرکلسابقدفتراطلاعاتوآمار
سازمانميراثفرهنگیوگردشگری

مریم فکری: اقتصاد مقاومتی بر پایه قطع وابستگی به نفت اتفاق می افتد و 
یکی از راه های قطع این وابســتگی، ایجاد درآمدهای جایگزین است. ایران 
که به عنوان کشوری غنی از جهت داشتن منابع توسعه گردشگری شناخته 
می شود، به رغم وجود معضلاتی همچون میزان بیکاری بالا، محدودیت منابع 
ارزی و اقتصاد تک محصولی، می تواند به کشوری فعال در صنعت گردشگری 
تبدیل شده و با تمرکز بر رویکرد گردشگری و تنظیم راهبرد ها و برنامه های 
منظم و منسجم، وابستگی خود را به منابع نفتی کاهش دهد. با این کار کشور 
به ســمت منابع درآمدی جایگزین به خصوص گردشگری حرکت می کند 
و به عنوان یک منبع پایدار از آن بهره مند می شــود. صنعت گردشــگری، 
طبق نظر ســازمان جهانی گردشگری، بزرگترین بخش فعالیت های اقتصاد 
غیرنفتی، و همچنین، ســومین صنعت مولد شغل و سرمایه بعد از صنعت 

نفت و خودروسازی به شمار می آید. اردشــیر اروجی، مدیرکل سابق دفتر 
اطلاعات و آمار سازمان میراث فرهنگی و گردشگری با اشاره به اهمیت نقش 
گردشگری در رشد و توسعه اقتصاد مقاومتی و نیز صادرات خدمات در این 
حوزه می گوید: »گردشــگری استعداد و ظرفیت بالایی در حوزه درآمدزایی 
کشور دارد، اما برای این منظور ابتدا باید دولت در جهت تعامل با کشورهای 
دیگر حرکت کند، یعنی تنش زدایی اتفاق بیفتد.« آنطور که این مقام مسئول 
می گوید: »هنوز برای توسعه گردشــگری برنامه راهبردی نداریم و دولت 
یازدهم حتما با توجه به برنامه هایی کــه در تحقق اقتصاد مقاومتی دنبال 
می کند، باید در برنامه های قبلی تجدیدنظر کند و یک برنامه راهبردی توسعه 
گردشگری آماده کند.« آنچه در ادامه می آید، مشروح گفت وگوی »آینده نگر« 

با اردشیر اروجی است.

عکس: افشین ارژنگ فر
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اگردرحوزه
صنعت

گردشگری
کمافیالسابق
عملکنيم،این

صنعتنمیتواند
تاثيرزیادیروی
درآمدهایکشور
وتحققاهداف
اقتصادمقاومتی
بگذارد؛چراکه
گردشگرییک

مکانيزماستکه
برایموفقيتباید
تمامفاکتورهای
آنفراهمباشد.

گردشــگری هم به همین دفتر فرهنگ و هنر 
مربوط می شــد، ولی بیشترین اعتبارات مربوط به 
میــراث فرهنگی بود. در صورتی که در ســازمان، 
درکی از میراث فرهنگی وجود نداشت. دکتر حبیبی 
به آقای کازرونی گفته بود یک نفر از سازمان برنامه 
و بودجــه به میراث فرهنگی بــرود تا با این حوزه 
آشنا شود و بتوانیم دفتری به نام میراث فرهنگی 
در ســازمان برنامه و بودجه ایجاد کنیم. به همین 
دلیل من در سال 13۷4 از سازمان برنامه و بودجه 
به میراث فرهنگی مامور شــدم. آن زمان مدیرکل 
میراث فرهنگی استان تهران شدم. همین طور زمان 
گذشت تا دولت تغییر کرد و دولت بعدی و دولت 
آقای خاتمی روی کار آمد. آقای میرســلیم، وزیر 
فرهنگ و ارشاد اسلامی رفت و آقای مهاجرانی روی 
کار آمد. به این ترتیب، آقای بهشتی هم به سازمان 
میراث فرهنگی آمدند. زمانی که آقای بهشتی در 
میراث فرهنگی بود، آقای معزالدین هم در بخش 
گردشــگری فعالیت می کرد. یعنــی دو معاونت 
جداگانه زیر نظر وزارت فرهنگ و ارشــاد اسلامی 
کار می کرد؛ میراث فرهنگی و گردشگری. ما آمدیم 
در برنامه پنج ساله سوم توسعه، روی ادغام میراث 
فرهنگی و گردشــگری کار کردیم. به این نتیجه 
رســیده بودیم دلیل این که گردشــگری و میراث 
فرهنگی نتوانسته بودند کار خود را به خوبی انجام 
دهند، این بوده که این دو بخش، ســطح سازمانی 
لازم را نداشتند. پیش از انقلاب، یک وزارتخانه به 
نام »وزارت اطلاعات و جهانگردی« و یک وزارتخانه 
هم به نام »وزارت فرهنگ وهنر« داشــتیم. این دو 
وزارتخانه بعد از انقلاب ادغام شدند و یک وزارتخانه 
به نام »وزارت ارشاد ملی« ایجاد شد. وزارت ارشاد 
ملی، این دو وزارتخانه را به حاشیه منتقل کرده بود 
و هرکدام تبدیل به معاونت شــدند. از سوی دیگر، 
وزارتخانه ارشاد ملی حیطه کاری اش هیچ کدام از 
این ها نبود و فقط در حوزه روزنامه و کتاب و تئاتر 
کار می کرد. درواقع مســائلی که فرعی بود، اصلی 
شد و اصل به فرع تبدیل شــد. ما در برنامه سوم 
توسعه بررســی کردیم که چرا میراث فرهنگی و 
گردشگری نتوانستند به وظایف خود عمل کنند؟ 
به این نتیجه رسیدیم که علتش این بوده که این دو 
بخش به مسائل فرعی پرداخته اند. حجم کاری شان 
زیادتر شده بود، اما سطح سازمانی شان کاهش پیدا 
کرده بود. به دلیل این که نمی شــد هر کدام از این 
دو بخش تبدیل به وزارتخانه شوند، پیشنهاد کردیم 
میراث فرهنگی و گردشگری با یکدیگر ادغام شوند 
و یک وزارتخانه ایجاد شود. اما برخی اعتقاد داشتند 
که وزارتخانه شــدن این دو ســازمان، نباید اتفاق 
بیفتد. آقــای معزالدین با من موافــق بود و آقای 
بهشــتی مخالف بود و می گفت باید سازمان ایجاد 

شود، نه وزارتخانه.
دلیل مخالفت با تبدیل دو ســازمان به 

وزارتخانه چه بود؟
آقای بهشتی می گفت، آقای خاتمی می خواهد 

یکی از همین دو نفر را به عنوان رییس ســازمان 
میراث فرهنگی و گردشــگری انتخــاب کند، اما 
اگر وزارتخانه ایجاد می شــد، باید مجلس به وزیر 
رأی مــی داد. به همیــن دلیل با وزارتخانه شــدن 
میراث فرهنگی و گردشــگری مخالــف بودند و 
می گفتند باید ســازمان شود. این درحالی بود که 
از لحاظ علمی باید وزارتخانه می شد. در زمان آقای 
مهاجرانی، طرحی تحت عنوان »نحوه ادغام میراث 
فرهنگی و گردشــگری«، به مجلس داده شد. من 
آن زمان مشــاور آقای بهشتی بودم. آقای بهشتی 
همچنان تاکید داشت که سازمان میراث فرهنگی 
و گردشگری تشکیل شــود. در مجلس جلساتی 
مرکب از کمیسیون اجتماعی و کمیسیون فرهنگی 
تشکیل شد. یک سال این موضوع مورد بررسی قرار 
گرفت. نمایندگان یک مقداری دلهره داشــتند و 
می گفتند که میراث فرهنگی مانع گردشگری نشود 
یا گردشگری مانع میراث فرهنگی نشود. یک روز 
من با نمایندگان مجلس صحبت کردم و گفتم باید 
وزارتخانه تشکیل شود، نه سازمان. گفتند چرا این 
موضوع را مطرح نمی کنی؟ گفتم به خاطر این که 
من الان این جا تحت عنوان نماینده آقای بهشتی 
آمده ام. شــما من را یک روز به عنوان کارشــناس 
مستقل دعوت کنید تا بیایم برای شما صحبت کنم. 
به همین دلیل یک روز من را به عنوان کارشــناس 
میراث فرهنگی دعوت کردند و به جلســه رفتم. 
در آن جــا در رابطه با این که باید وزارتخانه میراث 
فرهنگی و گردشگری ایجاد شود صحبت کردم و 
دلیل آوردم. اکثر نماینــدگان هم به دلیل این که 
زمینه فراهم شده بود، این موضوع را پذیرفتند. اما 
چون لایحه را دولــت داده بود، گفتند باید لایحه 
برگردد و دوباره به عنوان لایحه ایجاد وزارتخانه به 
مجلس بیاید. دو نفر از نمایندگان نیز مامور شدند با 
آقای خاتمی صحبت کنند. با آقای خاتمی صحبت 
کردند و آقای خاتمی هم پذیرفت و لایحه را تحت 
عنوان ایجاد وزارتخانه میراث فرهنگی و گردشگری 
به مجلــس داد. بعد از آن در صحن علنی مجلس 
رأی گیــری کردند و وزارتخانــه رأی آورد. اما بعد 
در رأی گیری تشــکیک شد. آقای انصاری که الان 
معاون حقوقی رییس جمهوری هســتند، آن زمان 
نماینده مجلس بود و جزو کســانی بود که باعث 
شــد وزارتخانه رأی نیاورد. به هرحال همه دلسرد 
شدند و تحت عنوان همان سازمان میراث فرهنگی 
و گردشــگری لایحه را آماده کردند و در مجلس 

هم رأی آورد.
به نظر می رسد از سال 1383 تاکنون که 
سازمان میراث فرهنگی و گردشگری تشکیل 
شده فرصت خوبی برای ارزیابی فراهم شده 
باشد. تحلیل شما از عملکرد 10 ساله سازمان 
میراث فرهنگی و گردشگری چیست؟ در این 
مدت در صادرات خدمات در حوزه گردشگری 

چطور عمل کردیم؟
وقتی برمی گردیم به 10 ســال قبل، می بینیم 

که نه رونــق خاصی در گردشــگری اتفاق افتاده 
و نه رونق خاصی در میراث فرهنگی ایجاد شــده 
است. این درحالی اســت که اگر وزارتخانه میراث 
فرهنگی و گردشگری ایجاد شده بود، نمایندگان 
مجلس روی عملکرد آن نظارت داشتند و هر کسی 
در اســتان خودش مشکلی می دیدید، می توانست 
وزیر را اســتیضاح کند. یعنــی نظارت نمایندگان 
مردم بیشتر می شد. همان طور که می دانید، میراث 
فرهنگی و گردشــگری به دلیــل این که مربوط 
به مردم اســت، حقش این اســت که نمایندگان 
مردم روی آن نظارت داشــته باشــند. به نظر من 
اگر نمایندگان روی میراث فرهنگی و گردشگری 
نظــارت می کردند، اتفاقات خیلی بهتری می افتاد. 
شــاید، هم میراث فرهنگی کمتر آسیب می دید و 
هم این که گردشگری وضعیت بهتری پیدا می کرد.

سرمایه گذاران  که  شاخص هایی  از  یکی 
به طور معمول توجه زیادی به آن دارند، سهم 
یک صنعت در تولید ناخالص داخلی یک کشور 
تولید  در  گردشــگری  حاضر  درحال  است. 

ناخالص داخلی ایران چه سهمی دارد؟
متاســفانه یکی از مشکلات ما بحث آمار است. 
مــا درحال حاضر آماری از گردشــگران ورودی و 
خروجی و گردشــگران نداریم. این درحالی است 
که اگر این آمار اولیه را داشتیم، می توانستیم سراغ 
حساب های اقماری گردشگری برویم. حساب های 
اقماری گردشــگری در حقیقت روی حساب های 
ملی کار می کند و می گوید گردشگری چه تاثیری 
روی تولید ناخالص داخلی و چه تاثیری در اشتغال 
داشته اســت و ســطح درآمدزایی و ارزآوری اش 
چگونه است. متاسفانه به دلیل این که ما آماری از 
تعداد گردشگران نداریم، نمی توانیم تاثیر آن را روی 
تولید ناخالص داخلــی بدانیم. به این ترتیب یکی 
از معضلات اساســی بخش گردشگری، آمار است. 
زمانی که ســازمان میراث فرهنگی و گردشگری 
در زمان آقای مرعشــی احیا شد و تشکیلات آن 
شکل گرفت، من مسئول تشکیلات جدید سازمان 
میراث فرهنگی و گردشگری شدم. آن زمان دیدم 
مهم ترین واحدی که »واحــد آمار و برنامه ریزی« 
است را نداریم و بنابراین یک دفتر آمار و اطلاعات 
و برنامه ریزی ایجاد کردیم. این دفتر زیرنظر رییس 
ســازمان ایجاد شــد تا بتوانــد روی معاونت های 
زیرمجموعه خود اشــراف داشته باشد. ما آن زمان 
معتقد بودیم که سازمان باید ستادی باشد و بیشتر، 
وظیفــه برنامه ریزی، هدایت، حمایــت، نظارت و 
کنترل را داشته باشد و به هیچ عنوان در اجرا وارد 
نشود. حتی گفتیم شرکت توسعه گردشگری هم 
ایجاد شــود تا به تدریج به بخش خصوصی واگذار 
شود و به هیچ عنوان سازمان نباید در بخش اجرایی 
دخالت کند و باید نقش سیاستگذاری و برنامه ریزی 
داشته باشد. مهم ترین بخش در بحث ستادی، واحد 
برنامه ریزی و آمار و اطلاعات بود. به این ترتیب یک 
دفتر آمار و اطلاعات ایجاد شد و خودم مسئول آن 
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دفتر شدم. آن جا بحث های آماری را مطرح کردیم و 
به این نتیجه رسیدیم که چگونه می توانیم آمارهای 
گردشگران را مســتدل کنیم. کانال های مختلف 
آماری را بررسی کردیم؛ آمارهای نیروی انتظامی، 
آمارهای دفتر اتباع خارجــی وزارت امور خارجه، 
آمار هتل ها و آمارهای گمرک. دیدیم بهترین این 
کانال ها، نیروی انتظامی است؛ منتها در آمار نیروی 
انتظامی، ترددهای مــرزی خیلی زیاد بود؛ چراکه 
به طور معمول، ساکنان مرزی در تردد هستند و به 
اقوام خود سر می زنند. این آمار مربوط به ترددهای 
مرزی می شــود، نه آمار گردشگران. بر این اساس، 
با نیروی انتظامی جلسه گذاشتیم و خواستیم که 
مسافر قبل از این که از گیت های ورودی عبور کند، 
یک برگه ســبز به او بدهند تــا اطلاعات و حتی 
دلیــل تردد خود را در آن برگــه وارد کند. نیروی 
انتظامی اول این اطلاعات را محرمانه تلقی می کرد 
و می گفت این آمار، آمار محرمانه است؛ این درحالی 
بود که این آمارها محرمانه نبود. به هرحال نیروی 
انتظامی قبــول کرد که گیت هــای ورودی را به 
سیستم مکانیزه و کامپیوتر تجهیز کنیم. قرار شد 
اعتباراتی بگذاریم که سیستم خودشان را تجهیز 
کنند؛ چه به لحاظ خرید تجهیزات و چه به لحاظ 
نیروی انسانی. این موضوع را با سازمان مدیریت و 
برنامه ریزی آن زمان مطرح کردیم و قبول کردند. 
ایــن کار درحــال انجام بود که آقای مرعشــی از 
سازمان رفتند و آقای مشــایی آمدند. زمان آقای 
مشــایی من آن جا بودم، ولی ایشان قائم مقامی به 
نام آقای بقایی داشت که خیلی امورات را در دست 
 گرفت و بحث آمار و برنامه ریزی را هم منتفی کرد. 
اما بعد از مدتی دیدند که نمی شــود همین طور از 
کنار قضیه رد شــد و دفتر آمار و برنامه ریزی باید 
وجود داشــته باشــد. بنابراین دفتــری را زیرنظر 
معاونت توســعه منابع انســانی ســازمان میراث 
فرهنگی و گردشــگری ایجاد کردند. این کار اصلا 
فایده نداشت، چون این دفتر باید بالادست می بود 
که از همه معاونت ها اطلاعات بگیرد، در نتیجه همه 
طرح ها روی زمین ماند و بعد هم کلا دفتر منحل 
شد. درواقع کاری که می توانست خیلی موثر واقع 

شود، عملا از دور خارج شد.
با این صحبت شما می توان گفت یکی از 
اصلی تریــن چالش های صــادرات خدمات 
گردشگری و مانعی در راه تحقق اهداف اقتصاد 

مقاومتی، خلاءهای آماری است؟
بله، همین طور اســت. تا زمانی که سیســتم 
آماری درستی نداشته باشیم، نمی توانیم سیستم 
حساب های اقماری گردشــگری داشته باشیم و 
وقتی آمارهای درستی نداشته باشیم، نمی توانیم 
برنامه ریزی صحیحی در رابطه با اسناد بالادستی 
داشته باشیم. نکته این جاست که گاهی آمارهایی 
از ســوی مسئولان اعلام می شــود که هیچ سند 
آماری ندارد. مثلًا معاون گردشگری می گوید که 
سهم گردشگری در سال 1391 از تولید ناخالص 

به خاطر دارم، معاون گردشگری در آبان ماه امسال 
اعلام کرده بود که در سال1391 تعداد گردشگران 
ایــران 4 میلیون و ۷0 هزار نفر بوده و این آمار در 
ســال 1392 به 4 میلیون و 80 هزار نفر رسیده 
اســت. یعنی افزایش 0/2 درصدی گردشــگری 
داشــتیم. این درحالی اســت که اعلام می کنند 
افزایش 30درصدی گردشــگری داشته ایم. از آن 
طرف، بخش خصوصی نیز همکاری خوبی ندارد. 
رییس جامعه تورگردانان ایران بعد از این مصاحبه 
اعلام کرد و گفت پیش بینی آمار گردشــگران در 
ســال 1392 حدود دو میلیون و 300هزارنفر بود 
و این پیش بینی در ســال 1393 به 4 میلیون و 
600هزارنفر رســیده اســت، یعنی دوبرابر سال 
1393. این آمارهایی که توســط بخش خصوصی 
و دولتی ارائه می شــود، به هیچ وجــه با یکدیگر 
همخوانی ندارد. این درحالی اســت که اگر سایت 
آماری وجود داشته باشــد، این اشکالات به وجود 
نمی آید. از سوی دیگر، در آمارها اعلام می شود که 
حداقل درآمد هر گردشگر ورودی به ایران 1500 
دلار برآورد می شود. سوال من از دفاتر گردشگری 
این است که اگر واقعا هر گردشگر ورودی 1500 
دلار درآمــد دارد، پس چرا ایــن حد کم مالیات 
می دهید؟ حالا نکته جالب این جاست که سازمان 
جهانی گردشــگری اعلام می کند که گردشگران 
منطقه خاورمیانه به طور متوســط حدود ۷00 تا 
800 دلار خرج کردند. البته ممکن اســت ما یک 
گردشگر اروپایی داشته باشیم که در ایران 1500 
دلار خرج کند، ولی واقعا این 4 میلیون و 600 هزار 
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داخلی 5/6 درصد بوده اســت. این حرف را از کجا 
زده اســت؟ ما نباید این عددهــا را اعلام کنیم! 
اعتراض  من به آمارهایی اســت که همین طوری 
اعــلام می کننــد. درصورتی که خود ســازمان 
جهانی گردشــگری می گوید ســهم گردشگری 
به طور متوســط در جهان 6 درصد است. حالا ما 
از روی این آمار شبیه سازی می کنیم و می گوییم 
سهم گردشــگری 5/6 درصد است. آیا واقعا سهم 
گردشــگری ما 5/6 درصد اســت؟ آماری که من 
درآوردم، 0/2 درصد اســت. این که 0/2 درصد را 
چگونه 5/6 درصد اعلام می کننــد، نمی دانم. در 
برنامه چهارم توســعه در مجلس تصویب شد که 
طرح جامع آماری گردشــگری تهیه شود و حدود 
4 میلیارد تومان اعتبار ظرف دوسه سال به سازمان 
میراث فرهنگی و گردشگری دادند که سایت آمار 
گردشــگری را ایجاد کند. معلوم نیست چه شد. 
قرار بود یک ســایت آماری ایجاد شود که تعداد 
گردشگران ورودی و خروجی و گردشگران داخلی 
را به صورت مستمر در داخل سایت بگذارد که همه 
پژوهشگران و سرمایه گذاران به این سایت مراجعه 
کنند. اتفاقا، این بهترین کار برای توسعه گردشگری 
و تحقق اقتصاد مقاومتی بود. ولی متاسفانه درحال 
حاضر این ســایت وجود نــدارد و هرازچندگاهی 
مصاحبه می کنند و عدد و رقم هایی اعلام می کنند. 
این آمارها، هم برنامه ریزان را به اشتباه می اندازد و 
هم ســرمایه گذاران را. ما اگر می خواهیم در حوزه 
گردشگری، صادرات خدمات و اقتصاد مقاومتی در 
جهت مطلوب حرکت کنیم، باید آمار داشته باشیم. 

مطابق آمار و ارقام رســمی، بخش ساخت وساز، هم به لحاظ اشتغال و هم از 
جهت گردش مالی، پس از صنعت نفت، دومین نقش را در شکل گیری اقتصاد 
ملی ایفا می کند. در کشورهای اروپایی، نرخ رشد جمعیت پایین است، بنابراین 
نیاز به مسکن نیز کمتر احساس می شود اما طی سال های اخیر با توجه به رشد 
جمعیت ایران و جوانی جامعه، نیاز به مسکن افزایش چشمگیری داشته است. 
نیازی که تا مدت ها وجود خواهد داشت، تاثیر ویژه بخش مسکن و ساختمان 
در تولید ناخالص داخلی و تحقق اهداف اقتصاد مقاومتی را در پی دارد و توجه 
به آن، از اهمیت بالایی برخوردار اســت. اقتصاد مقاومتی، اقتصادی است که 
مبتنی بر مشارکت آگاهانه مردم و با درنظر گرفتن منافع عمومی، در جهت رفع 
مشکلات گام برمی دارد. به طورکلی اقتصاد مقاومتى بدین معناست که هم روند 
روبه رشد اقتصادی در کشور محفوظ بماند، هم آسیب  پذیرى   آن کاهش پیدا کند که یکى از شرایط 

آن، استفاده از همه ظرفیت هاى اقتصادی کشور است.
حدود 30 درصد از تولید ملی مربوط به بخش مســکن است، اما این بخش با نارسایی ها و معضلات 
عدیده ای نیز روبه رو اســت و آنچه که درحال حاضر باعث می شــود تا برنامه کارآمدی در این حوزه 
وجود نداشته باشد، عدم شناخت صحیح از مسئله مسکن و فرصت های بالقوه و بالفعل آن در اقتصاد 
مقاومتی اســت. یکی از بخش هایی که هم اکنون در حوزه مسکن مغفول مانده است، موضوع صدور 
خدمات فنی ومهندسی است. ما نه تنها در این حوزه بسیار ضعیف عمل می کنیم بلکه محدودیت هایی 
را نیز پیش پای فعالان این عرصه گذاشته ایم. ازجمله قوانین دست وپاگیر، ضمانت نامه هایی است که 

فرصت های جدید برای صادرات
نقشوجایگاهبخشمسکندرتحققاقتصادمقاومتی

 مهرداد 
هاشم زاده همایونی 
کارشناس ارشد 
معماری

اگرمیخواهيمدر
حوزهگردشگری،
صادراتخدمات
واقتصادمقاومتی
درجهتمطلوب
حرکتکنيم،باید
آمارداشتهباشيم.
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نفر، همه اروپایی بوده اند؟! از آن طرف، پیش بینی 
کرده اند که در سال 1394 حدود 25 تا 30 درصد 
گردشــگری افزایش یابد. شما فکر می کنید چرا 
این آمارهــا را می دهند؟ به طور معمول وقتی که 
می خواهند توجه دولت را برای کسب اعتبار بیشتر 
به بخش گردشگری جلب کنند آمار بالا می دهند، 
امــا از طرف دیگر وقتی می خواهنــد در رابطه با 
مالیات های خود بخشودگی بگیرند، می گویند ما 
داریم ضرر می کنیم و اصلا گردشــگر وارد کشور 
نمی شــود. چرا ما نباید یک پایگاه آماری داشته 
باشــیم که اطلاعات گردشــگران را به طور کامل 
بدهد و به طور دقیق بدانیم شاخص های اقتصادی 
گردشگری چگونه است و چگونه باید در راستای 
اهــداف حرکت کنیم. ما همچنین با وجود آمارها 
می توانیم متوجه شــویم پولی که در گردشگری 

خرج می شود، بازده داشته است یا خیر؟!
شــما عملکرد دولت یازدهم را در حوزه 
گردشگری چطور ارزیابی می کنید؟ آیا در این 
حــوزه در جهت اقتصــاد مقاومتی حرکت 
می کند؟ چه چشــم اندازی از صدور خدمات 

گردشگری وجود دارد؟
در آغــاز روی کار آمدن دولت یازدهم، به دلیل 
این که بحث تنش زدایی و تعامل با کشورهای دنیا 
مطرح بود، حرکت هــای مطلوبی صورت گرفت و 
یک تمایل شدید ورود به ایران ایجاد شد. ولی بعد 
به تدریج این آمار فروکش کرد و از آن هیجان اولیه 
پایین آمد، ولی به نظر من نسبت به گذشته چیزی 
حدود 20، 30 درصد رشــد گردشگری داشتیم؛ 

درصورتی که می توانیم خیلی بیشــتر از این آمار 
عمل کنیم.

یعنی شما اعتقاد دارید هنوز اقدام خاص 
و تصمیم آینده نگرانه ای در حوزه گردشگری 

صورت نگرفته است؟
بله، به طور عمده افزایش آمارها به دلیل تعامل 
با کشورهای دنیا بوده است و این که کشورها ورود 
به ایران را آزاد اعلام کرده اند. یک انرژی و پتانسیل 
تمایل برای ورود به ایران از گذشــته وجود داشته 
است و ما می توانیم از این ظرفیت درجهت تحقق 
اهداف اقتصاد مقاومتی استفاده کنیم. دلیلش هم 
این بوده که اکثر کشورهای اروپایی در دانشگاه های 
خود کرسی ایران شناســی داشتند. در زمان آقای 
خاتمی در آکسفورد، کرســی ایران شناسی برقرار 
بود. بازدیدی از آن جا داشــتیم و متوجه شــدیم 
فقط یک نفــر در آنجا مانده اســت. پیرمردی بود 
که می گفت من دارم بازنشســته می شــوم و بعد 
گلایــه می کرد و می گفت یکی از مشــکلاتی که 
خلیج فارس را خلیج عربی می گویند، به این دلیل 
است که شما توجه به کرسی های ایران شناسی در 
دانشــگاه های اروپایی را فراموش کرده اید و تمام 
کرسی های ایران شناســی خارج از کشور به دلیل 
این که پشــتیبانی ای از آنها نداشته اید، دارد جمع 
می شــود. در حقیقت اکثر افرادی هم که در این 
کرســی ها حضور داشــته اند، بازنشسته شده اند و 
کنار رفتند و نیروهای جدید جایشان نیامدند، اما 
عرب ها نیروهای جدید را گرفتند و کرســی های 
عرب شناســی جایگزین شد. پیش از این، به دلیل 

ایــن ارتباط فرهنگــی که از طریق کرســی های 
ایران شناسی وجود داشت، اکثر کتاب های شاعران 
ایرانی به انگلیســی ترجمه می شد، اما حالا دیگر 
خبری از این فعالیت ها نیست. من فکر می کنم اگر 
عملکرد ما به همیــن روش ادامه پیدا کند، چند 
سال دیگر هیچ تمایلی برای آمدن به ایران وجود 

نخواهد داشت.
ظرفیت مناطق آزاد و ویژه اقتصادی ایران 
برای فرصت سازی درخصوص صادرات خدمات 

گردشگری چیست؟
درحال حاضر ظرفیت های خوبی در مناطق آزاد 
و ویژه اقتصادی وجــود دارد. حتی در زمان آقای 
مرعشی می گفتیم کیش دروازه ورود گردشگر به 
ایران خواهد بود، اما همان زمان در قشــم اعتراض 
کردند که ظرفیت این منطقه بیشتر است. بنابراین 
رقابت انــدازی بین مناطــق آزاد تجاری در جذب 
گردشــگر موثر است و می تواند ســهم بزرگی در 
رشد بخش گردشگری داشــته باشند. همان طور 
کــه می دانید، مناطــق آزاد از قوانین تردد خاص 
خود استفاده می کنند، بنابراین گردشگر راحت تر 

می تواند در مناطق آزاد رفت وآمد کند.
توسعه  موانع  و  مشــکلات  به نظر شما 
صادرات خدمات گردشــگری برای کشور ما 
مربوط به چه بخش هایی است و چطور می توان 
از فرصت های این حوزه به نحو بهینه استفاده 

کرد؟
متاسفانه ما هنوز برای توسعه گردشگری یک 
برنامه راهبــردی نداریم. با این که پنج برنامه برای 
توسعه گردشگری ارائه دادیم، ولی هیچ کدام برنامه 
کارآمدی نبوده اســت؛ به خصــوص دولت جدید 
لازم است حتما با توجه به سیاست هایی که دارد، 
در برنامه های قبلــی تجدیدنظر کند و یک برنامه 
راهبردی توسعه گردشــگری آماده شود. از سوی 
دیگر، ما محصولات گردشگری خودمان را به خوبی 
معرفی نمی کنیم. ما فقط می گوییم در گردشگری 
جاذبه داریم. این که ما صرفا یک اثر تاریخی داشته 
باشیم که باعث جذب گردشگر نمی شود! متاسفانه 
فرآیند تبدیل شدن جاذبه گردشگری به محصول 
را نداریــم و باید برای آن یــک برنامه مدون تهیه 
کنیم. یکی از نکات بسیار مهمی که انجام نمی شود، 
این اســت که بایدها و نبایدهای کشور را معرفی 
نمی کنیم. آداب و رســوم ایران را نیز باید معرفی 
کرد. از سوی دیگر، سیســتم حمل ونقل کشور و 
زیرساخت های گردشگری مناسب نیست. همچنین 
نحوه برخورد در دروازه های ورودی با گردشــگران 
بامحبت و مهربانی اتفاق نمی افتد و سفارتخانه ها 
در ارائــه ویزای توریســتی خیلــی زمان بر عمل 
می کنند. علاوه بر ایــن، کارت اعتباری بانک های 
بین المللــی باید در ایــران نیز اعتبــار پیدا کند. 
این ها نقطه ضعف های ما اســت که اگر این موانع 
برطرف شود، می تواند کمک بسیاری برای جذب 

گردشگری و صدور خدمات گردشگری باشد.

باید از بانک ها گرفته شود. این درحالی است که توان فنی ومهندسی متخصصان و کارشناسان ایرانی، 
تنها با ورود به مرحله ساخت و استفاده از فناوری های نوین ساختمان ارتقا می یابد و صنعتی سازی با 

این رویکرد است که مفهوم عملیاتی پیدا می کند.
بومی شدن بسیاری از این فناوری ها و عزم دولت به استفاده از آن در حوزه ساخت وساز، اکنون زمینه 
مناسبی را برای اوج گرفتن این نیاز روزافزون مهیا کرده است. جلوگیری از اتلاف انرژی، سبک سازی، 
ســرعت کار، مقاوم سازی و همسازی این صنعت با محیط زیست، بخش مهمی از مزایای این رویکرد 
است که خوشبختانه با ورود متخصصان ایرانی به عرصه علومی چون نانوتکنولوژی و مواد، این ظرفیت 
را به قابلیتی بدل کرده که در نتیجه آن، فرصت های جدیدی در عرصه صادرات فراهم می شود. این 
ویژگی از آنجا اهمیت می یابد که تعدادی از همســایگان ما نظیر افغانستان و عراق در روند بازسازی 
و همســایگان دیگری چون کشورهای آسیای مرکزی در نوســازی و بازارهای حوزه خلیج فارس در 
متنوع سازی کشور خود به شدت به این خدمات نیاز دارند و با توجه به توان فنی ومهندسی، ارزانی و 
تنوع مصالح مدرن ساختمانی ترجیح می دهند از این خدمات بهره مند شوند. از سوی دیگر، در صورتی 
که محدودیت ها در این حوزه از پیش پای فعالان آن برداشته شود، می توان در بازارهای هم جوار مثل 

کشورهای آسیای میانه حضور جدی پیدا کرد تا بتوانیم خدمات فنی ومهندسی را صادر کنیم. 
آنچــه در ایــن میان اهمیــت مضاعفــی دارد، فرهنگ ســازی و نهادینه کردن این عــزم در عموم 
مصرف کنندگان، سازندگان و پیمانکاران است. تبدیل این رویکرد به رویه ای متداول برای مصرف کننده 
در کنار سرمایه گذاری مستمر تولیدکنندگان که با فناوری های روز گره خورده است، می تواند آینده ای 
روشن را رقم زند. با این حال نباید فراموش کرد که موفقیت دستگاه دیپلماسی کشور برای آماده سازی 
بازارهای هدف، امری ضروری و عاجل است. در شرایط نامطلوب مناسبات سیاسی و محدودیت فضای 
کار، پروژه های فنی ومهندسی که به پشتیبانی های دولتی وابسته است، نمی تواند به شکلی سازمان یافته 
عملیاتی شــود و این یعنی واگذاری بــازار به رقبا به ویژه ترک ها و چینی ها. بنابراین انتظار اســت 
دولتمردان همان گونه که در ماه های اخیر نشان داده اند، با حمایت بیشتر از بخش خصوصی، دیپلماسی 

را در خدمت اقتصاد فعال سازند که بی تردید چنین اقدامی، تاثیر قطعی و متقابلی خواهد داشت.

متاسفانهماهنوز
برایتوسعه

گردشگرییک
برنامهراهبردی
نداریم.بااینکه
پنجبرنامهبرای

توسعهگردشگری
ارائهدادیم،ولی
هيچکدامبرنامه
کارآمدینبوده

است؛بهخصوص
دولتجدیدلازم
استحتماباتوجه
بهسياستهاییکه
دارد،دربرنامههای
قبلیتجدیدنظر
کندویکبرنامه
راهبردیتوسعه
گردشگریآماده

شود.
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خلاصه اجرایی
مرکز تجارت بین الملل رشته ای از برنامه های تشویقی 
هدف منــد جدید را بــرای ایجــاد رقابت پذیری در 
صادرات خدمات کشورهای درحال توسعه ارائه کرده 
اســت. اولویت این مرکز در ارائه مهارت و تخصص 
ایجاد رقابت پذیری در صادرات بخش خدمات و تحقق 
نتایج محکم و استوار در کشورهای طرف  این مرکز 
است. برنامه های تشویقی، ادامه برنامه های قبلی مرکز 
تجارت بین الملــل در زمینه تجارت خدمات خواهد 
بود و آن برنامه های پیشــین را تقویت خواهند کرد. 
اهداف این برنامه ها، هماهنگ با طرح اســتراتژیک 

مرکز تجارت بین الملل، بدین شرح خواهند بود:
اول: ایجاد و بهبود استفاده از اطلاعات و دانش تجارت 
خدمات آســان برای مصرف کننده، ایجاد آگاهی در 
زمینه اهمیت خدمات، به مثابه یک مشوّق بالقوه برای 
کشــورهای درحال توسعه، از جمله کشورهای کم تر 

توسعه یافته.
دوم: ایجاد و تقویت ظرفیت نهادی حمایت از تجارت 
با هدف پرورش و بهبود فضای کســب وکار، ارزیابی 

فرایندهای نظارتی و تشویق صادرات خدمات.
ســوم: بهبود آمادگی صادرات خدمات در پاسخ به 
فرصت های بازار، از جمله زنجیره های ارزش جهانی 

و منطقه ای.
چهارم: رسیدن به سطح بالایی از مشارکت پایدار و 
فراگیر در اقتصاد منطقه ای و بین المللی خدمات، که 

هدفی جنبی برای برنامه ها خواهد بود.
این اهداف، از طریق اســتراتژی سه ساله تجارت 
خدمات، که استراتژی ای اولویت بندی شده و مرتب 
است، به پیشنهادهای محکم و قابل اتکاء در زمینه 
تجارت خدمات ترجمه می شوند. استراتژی ای که در 
آن پروژه های کشــورمحور و منطقه محور متعددی 
پیش بینی شــده اســت. گرایش ایــن برنامه های 
تشــویقی، علاوه بر تأمین ابزارهای اطلاعاتی برای 
افزایش آگاهی و شــناخت خدمات و نیازهای ویژه 

صادرکنندگان خدمات، شامل موارد زیر خواهد بود:
 فعال کردن پیشگامان صنایع محلیّ برای موفقیت 
بیش تر آن هــا در صادرات، به ویــژه از طریق ایجاد 

ائتلاف ها و اتحادیه های منطقه ای صنایع خدمات.
 بسیج حمایت از توســعه و اجرای نقشه های 
راه رقابت پذیــری صنایع خدمات و برنامه های 
عملیاتــی صــادرات خدمات مرتبــط با این 

نقشه های راه.
 تقویت ظرفیت نوآوری و ایجاد ارزش افزوده 
در سطح بنگاه ها، با هدف موفقیت صادرات، از 
جمله ارتباط متقابل با استانداردهای خدمات و 
نظام های تضمین کیفیت در سطح بین المللی.

 ایجاد ظرفیت سازمان های تشویق تجارت از 
طریق تأمین ابزارهای و مهارت های ویژه برای 
به نمایش گذاشتن مهارت و تخصص خدمات 

در بازارهای بین المللی.
 تسهیل سازوکارهای مرتبط مناسب برای ایجاد 
گفتمان بخش عمومی با بخش خصوصی در سراسر 

استراتژی تجارت
در خدمات 2013-2015
نقشهراهرقابتپذیریصادراتبخشخدمات

آیندهنگرمنتشرمیکند:

 منبع: مرکز تجارت بین الملل
ترجمه بابک واحدی
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طیف وسیع دولت و آژانس های نظارتی و قانونی در 
بخش های خدمات. این برنامه های تشویقی تجارت 
خدمات از طریق معرفی عناصر چشم گیر جدیدی که 
می توانند به درجات مختلف با هم ترکیب شــوند و 
به صورت بســته ای در سطح ملیّ یا منطقه ای به کار 
بســته شوند، اجرا خواهند شــد. این عناصر با دقت 
اولویت بندی شــده اند و به صورت مرتب و پشت سر 
هم معرفی خواهند شــد. این عناصر شامل ابزارهای 
اطلاعاتی، مثل تصاویر اقتصاد خدمات، گزارش های 
کســب وکار و دورنماهای اکوسیستم رقابتی صنایع 
هســتند و نیز ابزارهای آموزشــی، متمرکز بر ایجاد 
ائتلاف و اتحادهای خدماتی، تشویق صادرات تخصصی 
صادرات، آمارهای بخش خدمات، تحلیل زنجیره های 
ارزش و نوآوری برای صادرات اکوسیستم های ابداعی. 
در بین برنامه های تشویقی رویدادهای جدیدی هم 
لحاظ شــده اســت. که مهم ترین آن ها مجمعی از 
تجارت خدمات در اجلاس وزرای ســازمان تجارت 
جهانی در بالی بود و گردهم آیی مجمع توسعه تجارت 
جهانی در ژوهانســبورگ. رویدادهای دیگر برگزاری 
مراسم مختلف در روز ملیّ خدمات و نمایشگاه های 
»پیشگامان خدمات« در سطح ملیّ و بین المللی، با 
هدف تشویق تجارت خدمات، خواهند بود، از جمله 
حضــور در تنها نمایشــگاه موجود جهانــی در این 
زمینه، یعنی نمایشــگاه بین المللی تجارت خدمات 
چین. بســترهای مختلف تجــارت و ارتباط متقابل 
بخش عمومی و خصوصی در رقابت پذیری خدمات 
هم توســعه خواهند یافت. تمرکز اصلی استراتژی و 
طرح های مرکز بر سه شاخه از صنایع خدمات خواهد 
بود. این ســه شــاخه شــامل موارد ذیل است: اول، 
گردشگری )از جمله گردشگری سلامت و ارتباطات 
آن بــا خدمات خــلّاق و فرهنگــی(. دوم، خدمات 
کســب وکار حمل و نقل و توزیع. ســوم، کسب وکار 
خدماتی است که فن آوری اطلاعات آن ها را به وجود 
آورده است. علت این انتخاب ها، اولویت های روندهای 
کنونی در داده ها و آمار تجارت صادرات جهانی بوده 
است، و البته با نتایج ارزیابی های مختلف از تقاضا و 
نیازهای بازار جهانی، که مرکز تجارت بین الملل انجام 
داده، هماهنگ است. بخش های دیگر کنار گذاشته 
نشده اند. تقاضاهای بخش های مختلف، هم زمان که 
کشورها آگاهی بیشتری از مزیت های خدمات جدید 
مرکز تجارت بین الملل می یابند، به طرز چشم گیری 
تغییر خواهد کرد و دگرگون خواهند شــد. درجه ای 
از انعطاف پذیــری در ایــن میان به دســت خواهد 
آمد، از جمله ایجــاد امکان اجرای پروژه های متعدد 
کوچــک، در بخش های متفاوت از آن ســه بخش 
نخســت که گفتیم. تقاضای مزیت هــای جدید در 
تجارت خدمات، که برنامه های مرکز تجارت بین الملل 
ارائه شان می دهد، آشکار است. مرکز تجارت بین الملل 
تأییدیه های رسمی و غیررســمی بسیاری دریافت 
کرده است که نشان از علاقه بسیار زیاد به برنامه های 
این مرکز در طیف وسیعی از کشورهای بالقوه ذی نفع 

در این زمینه، و صنایع مختلف خدمات، دارند.

حمایت از صــادرات خدمات کار تــازه ای در 
مرکز تجارت بین الملل نیست. تمرکز فعالیت های 
پیشین مرکز شامل برنامه های حمایت تکنیکی 
برای تشویق تجارت در خدمات از طریق ارزیابی 
ظرفیت، ایجاد پیشگامان محلّی، آموزش و پرورش 
ســهام داران ذی نفع محلیّ و حمایت از تشــویق 
صــادرات، بوده اســت. مرکز تجــارت بین الملل 
همچنین از مذاکرات تجارت صادرات خدمات هم 
حمایت کرده اســت، مذاکراتی در جهت تشویق 
گردشــگری، از جمله برقراری ارتباط با خدمات 
فرهنگی و ســرگرمی و توسعه اســتراتژی های 
بخش خدمات. بنابرایــن برنامه های جدید تداوم 
فعالیت های پیشین مرکز تجارت بین الملل هستند 
و عمق جدیدی به این اقدامات پیشــین و نتایج 

آن ها می بخشند.
منطق پیشنهادات مرکز تجارت بین الملل در 

زمینه صادرات خدمات

بااین کــه آگاهی جهانی در این زمینه هنوز در 
سطوح بســیار پایینی قرار دارد، بخش خدمات 
آرام آرام به مشــوّق و موتور محرکّه اصلی رشــد 
جهانی تبدیل می شــود، از جمله در کشورهای 

درحال توسعه )شکل یک(
بخــش خدمات در حال حاضــر ۷2 درصد از 
تولید ناخالص داخلی را در کشــورهای پردرآمد 
تشکیل می دهد، این رقم و در کشورهای با درآمد 
متوسط 53 درصد، و در کشورهای کم درآمد 46 
درصد است. شواهد و مدارک تجارت بانک جهانی 
)شکل دو( نشــان می دهد که همبستگی زیادی 
میان رشد خدمات و تولیدناخالص داخلی وجود 
دارد، همبستگی ای که بیش تر از همبستگی میان 

رشد تولید صنعتی و تولید ناخالص داخلی است.
پتانســیل بخش خدمات در پیشــبرد فرایند 
توســعه از این هم تکان دهنده تر اســت. به طور 
متوســط، بخش خدمــات بیــش از ۷4 درصد 

انقلاب در رشد اقتصادی
چگونهصادراتخدماتمیتواندرشداقتصادیرابالاببرد؟

شکل یک: خدمات، به مثابه منبع رشد اقتصادی
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توسعه را در کشــورهای پردرآمد بر دوش دارد، 
و بیش از 86 درصد اشــتغال زنان را سبب شده 
است. بااین که ســخت می توان آمار کل اشتغال 
کشــورهای درحال توســعه را به دســت آورد، 
تحقیقات بانک جهانی نشــان داده اند که هرچه 
سطح اشتغال در بخش خدمات بالاتر باشد، سطح 
اشتغال زنان بالاتر خواهد بود. همبستگی شدیدی 
میان رشــد خدمات و کاهش فقر وجود دارد که 
دلیل آن را می توان چنین خلاصه کرد که بخش 
خدمات، نیروی کار مونث بیش تری را به خدمت 

می گیرد.
یافته هــای بانک جهانی نشــان می دهند که 
کشورهای درحال توسعه زودتر از آن چه پیش تر در 
پیش بینی های سنّتی توسعه، تخمین زده می شد 
به سمت خدمات گرایش می یابند، و در درآمدهای 
متوسط ســرانه پایین تر به آن می رسند. این امر 
نشان می دهد که خدمات می تواند موتور محرّک 
جایگزینی برای رشــد باشد، و به کشورهایی که 
دیر وارد بازی شــده اند اجازه بدهد فاصله بسیار 
زیادشان در توسعه را که در مسیر سنّتی پیشین، 
که از توسعه تولید صنعتی می گذشت، آشکار بود 

کمتر کنند. مهم ترین مســأله در این زمینه این 
اســت که کمکی که صادرات خدمات به توسعه 
و رشــد می کند قدرت ویژه ای برای کشــورهای 
کم درآمد دارد و آن ها را در این زمینه بسیار بالاتر 

از متوسط  جهانی قرار می دهد )شکل 3(
در عین حال، علی رغم رشــد قدرتمند جهانی 
)شکل 4( صادرات خدمات، آن طور که با بررسی 
موازنه پرداخت ها ارزیابی می شود، بخش خدمات 
همچنان کم تــر از 25 درصد صادرات جهان را از 
آن خود کرده است. تفاوت بین بزرگی این بخش 
و اهمیت آن در صادرات به پتانسیل استفاده نشده 
عظیمی در تجارت خدمات اشــاره دارد. ســهم 
کشــورهای درحال توســعه در صادرات خدمات 
در دو دهه گذشــته دو برابر شــده است؛ حتی 
کشورهای کم تر توسعه یافته هم حالا در رتبه های 

برتر صادرکنندگان خدمات جهان ایستاده اند.
بااین حال، علی رغم پتانســیل رشدی که این 
بخش دارد، ســهم کشــورهای درحال توسعه در 
صــادرات خدمات جهان هنوز فقــط 30 درصد 
اســت، زیرا که کشــورهای اندکی از فرصت های 
جدید برای تخصصی شــدن در صادرات خدمات 

بهره گرفته اند. میزان ایــن فرصت ها در گزارش 
جدید ارزش افزوده تجارت سازمان تجارت جهانی 
و سازمان همکاری و توسعه اقتصادی آشکار است، 
گزارشــی که بر اســاس تحلیلی جهانی از داده/

برون داده های این بخش تهیه شده است، و نشان 
می دهد که وقتی خدمات میانجی را به حســاب 
می آورید، خدمات نزدیک به نیمی از کل صادرات 

جهان را مال خود می کند.
بهره گرفتن از این فرصت ها مستلزم میزان بالاتری 
از آگاهی، در ســطح کسب وکار و دولتی، نسبت به 
عواملی است که ممکن است بر رقابت پذیری محلیّ 
تأثیــر بگذارند. کســب وکارها و دولت ها همچنین 
ابزارهای لازم برای پرورش و تشویق صنایع خدماتی 
در بازارهــای بین المللی را در اختیار ندارند. ارزیابی 
پتانســیل صنایــع خدماتی به ســبب محدودیت 
دسترســی به آن ها و کیفیت داده ها، چه آمارهای 
رسمی و چه آمارهای قابل اتکای دیگر، کار دشوار و 
پیچیده ای است. اهمیت این مسائل در این است که 
بخش خدمات همه جا تحت سلطه بنگاه های کوچک 
و متوسط است، و این بنگاه های کوچک و متوسط 
هســتند که بیش ترین نفع را از توجه پایدار به این 

بخش خواهند برد.
چندان حیرت انگیز نیست که، با در نظر گرفتن 
این بستر، سازمان های شریک و طرف های ذی نفع 
روزبه روز بیش از پیش دست  یاری به سوی مرکز 
تجارت بین الملــل دراز می کنند کــه در زمینه 
تجارت خدمات کمک شــان کنــد. افزون بر این، 
چشم انداز امســال نویدبخش است، زیرا که حالا 
22 کشور به راه اندازی  گفت وگوهای چندجانبه بر 

سر تجارت خدمات متعهد شده اند.
 مزیت مقایسه ای نهادی مرکز تجارت 

بین الملل
اگرچه نهادهای مختلفی امروزه در فعالیت های 
مرتبط با تجــارت خدمات وارد شــده اند، مرکز 
تجارت بین الملل هنــوز وظیفه خود می داند که 
با بخش خصوصــی همکاری کند و از این طریق 
نهادهای حمایت از تجارت را یاری رساند، از جمله 
با وارد شــدن در فعالیت هایی چون بهبود جایگاه 
رقابتی و آمادگی صادراتــی بنگاه های کوچک و 

متوسط.
تیم جدید خدمات این مرکز هم با شالوده ها و 
زیربناهای بخش خدمات سروکار خواهد داشت و 
مأمور ایجاد تغییری خواهد شد که مرکز تجارت 
بین الملل را به سمت  تمرکز بیش تر بر خدمات و 
در نهایت ایجاد تصویر جامع تری از توسعه صادرات 
در هر دو بخش کالاهــا و خدمات، پیش خواهد 
برد. این تیم تخصص ویژه ای در تجارت خدمات 
دارد، و با کسب وکار خدمات به خوبی آشنا است، 
و از شــبکه ای از مشاوران و منابع ارزشمند بسیار 
برخوردار اســت. این تیم بینشی بین المللی دارد 
و با ســازمان های شریک مرکز تجارت بین الملل 

همکاری می کند.
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شکل 3: کمک فزاینده صادرات خدمات به رشد تولید ناخالص داخلی

شکل 4: رشد صادرات تجارت خدمات
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در طراحــی پیشــنهادهای جدید بــرای بخش 
خدمات، توجه ویژه ای به این بخش و سطح رقابت در 
کسب وکارهای این بخش شده است، و از همه مهم تر 
این پرســش که چه چیزی رقابت پذیری در خدمات 
را از رقابت پذیری در بخش کالاها متفاوت می سازد. 
این یعنی که، بنگاه های خدمات چه  وجه اشــتراکی 
با یک دیگــر دارند، و این بنگاه ها در بازارهای داخلی 
و بین المللی چه رفتاری از خود نشــان می دهند، و 
این که چرا بنگاه های خدمات نیازمند سیاست جدا یا 

متفاوت یا توجه نهادی ویژه هستند.
عواملی که نقش تعیین کننده ای در رقابت پذیری 
خدمــات دارند در جدول یک آمده انــد. این عوامل 
برگرفته از شــواهد و مدارک جدیدی اســت که در 
سطح شــرکتی از صنعت خدمات کشورهایی که در 
شــبکه خدمات جهانی مشارکت داشته اند به دست 
آمده است، و نیز از نتایج جزئیات مطالعه ای در سال 

2012 در میان کشورهای شورای مشاوره کسب وکار 
اپَک، و نتایج تجربی طیف وسیعی از مطالعات موردی 
صادرات خدمات کشــورهای درحال توسعه که بانک  

جهانی انجام شان داده  است.
این چهارچوب نشــان می دهد کــه متغیرهای 
بســیاری در رقابت پذیری خدمات دخیل هستند، و 
بنابراین کســب وکارها و دولت ها فرصت اقدام  بسیار 
زیادی دارند کــه بتوانند از فرصت های موجود برای 
مشــارکت بیش تــر در فعالیت های زنجیــره ارزش 

خدمات جهانی و منطقه ای بهره بگیرند.
بااین حال این مشــکل همچنان پابرجا است که 
مطالعات و ابزارهای سیاســتی عمومی بسیار کمی 
در رابطه با نحوه رشد صنعت خدمات وجود دارد، یا 
منبعی برای توسعه مهارت و تخصص خدمات؛ درباره 
این که چطور نوآوری، همکاری و مصرف کننده محوری 
را در بخش خدمت تسهیل و تشویق کنیم. همچنین 

توصیه های چندانــی درباره نحوه راه اندازی و تقویت 
زیرساخت ها یا این که چه شرایط تنظیمی و قانونی 
باید وجود داشته باشــد، دیده نمی شود، تا بتوان بر 
اســاس آن ها تعیین کرد که کدام شیوه در ایجاد و 
تضمین اعمال پذیری سیاســت ها در سراسر زنجیره 

ارزش، بهترین است.
بعضی از این مســائل را می توان با توجه و تمرکز 
بیش تر بر برنامه های ایجاد سرمایه در زمینه کارآمدی 
خدمات حــل کرد. مرکز تجــارت بین الملل در پی 
تشویق همکاری بیش تر میان سازمان های دولتی ای 
اســت که در مســائل مربوط به تجــارت خدمات 
صاحب اختیــار و دخیل هســتند، تــا از این طریق 
ائتلاف هــای صنایع خدماتی و کســب وکارهای این 
بخش را ممکن سازد، و به سازوکارهایی که گفت وگو 
میان بخش دولتی و خصوصی بر سر قوانین خدمات 

را ممکن می سازند کمک نماید.

درک رقابت پذیری خدمات
گامهایورودبهبازارفروشخدماتکداماست؟

جدول یک: چهارچوب رقابت پذیری بین المللی در خدمات
اول: موقوفه ها، به ویژه سرمایه انسانی )نبوغ، آموزش، مهارت ها، ایده ها، فرهنگ تمرکز مصرف کننده(

مصاحبه با سهام داران کسب وکارها بر اهمیت شغلی این مسأله تأکید می کند.
بنگاه ها از اهمیت آموزش چندجانبه و چندمرحله ای می گویند، از جمله آموزش زبان ها.

بانک جهانی نشان می دهد که در صادرات خدمات مشارکت طرف های سوم بسیار زیاد است.
دوم: سرمایه گذاری در دارایی های ناملموس )مثل کپی رایت، روش های عملکرد کسب وکار، نام های تجاری(

تحلیل اقتصادهای کشورهای عضو سازمان همکاری و توسعه اقتصادی نشان دهنده این است که به سبب افزایش اخیر کارایی و بهره وری نیروی کار، سرمایه های دارایی های ناملموس افزایش یافته.
بنگاه ها از اهمیت فضای حمایتی برای نوآوری، از جمله نوآوری در فرایندهای عملکرد کسب وکار، می گویند.

سوم: راه اندازی و تقویت زیرساخت های دیجیتال
بانک جهانی اهمیت کیفیت شبکه ارتباطات از راه دور را تأیید کرده است.

میزان نفوذ اینترنت – گرچه این مسأله همیشه حیاتی نیست.
چهارم: کیفیت نهادها

مطالعات بانک جهانی نشان می دهد که شفافیت / میزان فساد / حاکمیت  قانون، سه مسأله مرتبط با هم هستند.
بانک جهانی بر اهمیت شاخص آزادی اقتصادی تأکید می کند.

بنگاه ها از نقشی می گویند که نهادهایی که تحلیل های مستقل از هزینه و فایده نظام های تنظیمی ارائه می دهند، ایفا می کنند
پنجم: بهره وری تنظیم و قوانین داخلی

بنگاه ها از محدودیت هایی می گویند که پیچیدگی فضای کسب وکار ایجاد می کند، محدودیت ها و موانعی که بر سر راه دسترسی به منابع مالی ایجاد می شوند.
انعطاف ناپذیری و ناکارآمدی های دیگر در قوانین اشتغال؛ در شرکت های خدماتی، هزینه های سرمایه انسانی اغلب 70 درصد تا 80 درصد هزینه کل را تشکیل می دهند، هرچیزی که به

استخدام نیروها، آموزش آن ها و به کار گماردن شان مربوط باشد اهمیت حیاتی دارد.
بنگاه ها از سنگینی بسیار زیاد هزینه های هماهنگی با قوانین می گویند.

بنگاه ها از نیاز برای ایجاد فضایی می گویند که به آن ها اجازه انعطاف پذیری برای هماهنگی با تغییرات سریع را می دهد.
ششم: ارتباط با بازارهای بین الملل

آزادی تجارت دوجانبه و سرمایه گذاری
بنگاه ها از کیفیت تلاش های تشویق صادرات و ابزارها و فرصت های ایجاد ارتباط با زنجیره های ارزش می گویند.

بنگاه ها از نیاز به شناخت متقابل و اعمال پذیری استانداردها می گویند.
بنگاه ها بیش از پیش نگران یکپارچگی قوانین در سراسر بازار هستند.

هفتم: مشاوره با طرف های ذی نفع کسب وکار خدمات
مطالعات بانک جهانی نشان می دهند که گروه های کسب وکار خدمات، مثل ناسکام در هند و براپ در فیلیپین، نقش به سزای مثبتی ایفا می کنند.

بنگاه ها بر اهمیت  سازوکارهای فعّال مشاوره  با طرف های ذی نفع بخش دولتی و بخش خصوصی تأکید می کنند.
هشتم: تمرکز سیاست ها در استراتژی های ملیّ

بنگاه ها از نیاز برای ارائه آمارهای بهتر از بخش خدمات می گویند.
بنگاه ها از نیاز به همکاری میان سازمان های مختلف می گویند.

وجود یک بینش و نقشه راه برای خدمات
مطالعات بانک جهانی درباره نقش هدف گیری خاص زیربخش ها به نتیجه ای نرسیده است.
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رویکردهای سیاســتی جدید در تشویق صادرات 
خدمات همچنین باید شاخص بندی شوند تا بهترین 
عملکرد را داشته باشــند، زیرا که ضرورتاً از تشویق 
صادرات کالاها متفاوت هســتند. این سیاســت ها 
جعبه ابزارهــای جدیدی هم نیــاز دارند. در تجارت 
برون مــرزی خدمات، هدف معمــولاً جذب خدمات 
جهانی در ساحل است، و ترجیحاً خدماتی که ارزش 
افزوده بیش تری داشته باشد. فرایند جذب خدمات 
جهانی در ساحل به مراکز محلّی، مهارت و تخصص 
و تــلاش برای جذب یک خریــدار خارجی به محل 
عرضه کالاها بسته است. دلیل آن هم ماهیت و روال 
کاملًا متفاوت ارائه خدمات در ورای ساحل است.  این 
فرایند مســتلزم آن است که بنگاه ها یا حتی افرادی 
که در یک شــبکه گــرد هم آمده انــد، نوآوری های 
چشــم گیری در زمینه فرایند کسب وکارشان ایجاد 
کنند تا بتوانند وارد زنجیره های ارزش مربوطه شوند. 
به ویژه بنگاه های کوچک و متوسط نیاز به تلاش در 

جهت تسهیل چنین نوآوری ای دارند.
با در نظر گرفتن نحــوه ورود بنگاه های خدماتی 
در بازارهای بین المللی، تشــویق صــادرات خدمات 
همچنین مســتلزم تمرکز پایدار بر تســهیل انتقال 
افراد )مهارت ها( در ســاحل و فرای ساحل است، و 
نیز تمرکزی جدید، نه فقط بر جذب سرمایه گذاری 
مســتقیم خارجی بلکه همچنین بر تسهیل حضور/

تأســیس تجاری در ورای ســواحل برای بنگاه های 
خدمــات محلّی، که اغلب از طریــق توافق نامه های 
مشــارکتی انجام می شــود. ســازمان های کمی در 
اقتصادهای درحال توسعه پیشرفت های چشم گیری 
در این زمینه داشته اند، و تجربیات خود را با دیگران 
به اشتراک گذاشــته اند، و مرکز تجارت بین المللی 
فعالیت هایی را طرح ریزی کرده است که هدف شان 

تسهیل این فرایندها خواهد بود.
تلاش بــرای تســهیل ورود بنگاه های کوچک و 
متوســط به زنجیره هــای ارزش منطقه ای و جهانی 

همچنان بی حاصل خواهد بود، مگر آن که تلاش های 
همزمانی برای تضمین ارتباط در سطح تکنیکی انجام 
شوند. بدون تضمین ارتباط فرامرزی در همه جهات، 
بنگاه های خدماتی خُرد همچنان با مســأله حرکت 
روبه بالا در زنجیره ارزش روبه رو خواهند بود، حرکتی 
کــه برای رویارویــی با چالش های بــازار بین الملل 
ضروری اســت. واقعیت کســب وکار این اســت که 
هرگونه قطع ارتباط میان استانداردها زنجیره ارزش 
برون مــرزی را مختل خواهد کرد. و این اختلالات بر 
هزینه های عملیاتی تمام بنگاه هــا می افزایند. برای 
بنگاه های خُرد و متوسط، این اختلالات اغلب موجب 
می شوند که کسب وکار برون مرزی غیرممکن شود. 
این جوهره چالش رقابت پذیری ای است که پیش رو 
دیده می شود. همان طور که جدول 2 نشان می دهد، 
صادرات خدمات از صادرات کالاها متفاوت اســت و 
تشویق این صادرات نیازمند رویکردی متفاوت خواهد 
بود. اســتراتژی مرکز تجارت بین الملل برای غلبه بر 

همین چالش طراحی شده است.
نیازهای حمایتی در سطح بنگاهی

بحثی که درباره عوامل تعیین کننده رقابت پذیری 
خدمات و شــیوه های مختلف کسب وکار بین المللی 
بنگاه های خدمات کردیم نشــان می دهد که مرکز 
تجارت بین الملل، اگر بخواهد طرح های پیشنهادی اش 
در سطح بنگاهی کارآمد باشند، باید این واقعیت ها را 
در مطالعات خود لحاظ کند. معیار »آموزش تحلیل 
زنجیــره ارزش صادرکننده خدمات« برای کمک به 
صادرکنندگان طراحی شده است، تا بتوانند عواملی 
را که موجــب افزایش یا کاهــش رقابت پذیری در 
بخش شــان می شوند شناســایی کنند، کمبودهای 
محلـّـی را تعیین کنند، و تلاش هــای هدف مندی 
برای بهبود عملکــرد انجام دهند. نتایج آموزش های 
هدف مند نه فقط در فعالیت های خاص بنگاه ها تأثیر 
خواهند گذاشت بلکه توســعه رقابت پذیری در کل 

صنعت را هم تحت تأثیر قرار می دهند.

آموزش هــای مرکز تجارت بین الملل در ســطح 
بنگاه ها باید بر توسعه پیشین اکوسیستم های خدمات 
در سطح صنایع و کشور متمرکز باشد، تا بدین ترتیب 
هر اختلال محتمل در زنجیره های ارزش مربوطه را 
برای بنگاه های کوچک و متوسط قابل ردگیری کند. 
پیشــنهادهای جدید مرکــز دو رویکرد را در هم 
می آمیزند. نخست، رویکرد آموزش آموزش دهندگان، 
کــه به موجب آن بــه گروه هایــی از صادرکنندگان 
بالقوه خدمات و شرکت های طرح ریزی آموزش داده 
می شود تا دانش و ابزارهای ضروری را به دست آورند، 
و با اســتفاده از آن ها این آموزش ها را تکرار کنند و 
اثر تکثیرشــونده ای را که مورد انتظار است تضمین 
کنند. معیارهای تجارت در خدمات، علاوه بر طرح های 
پیشنهادی معمولی مرکز تجارت بین الملل )تحقیق و 
تحلیل بازار، بازاریابی و برندینگ، دسترسی به منابع 
مالی، فرمول بندی طرح های کســب وکار، مدیریت 
روابــط، و از این قبیل( بر اهرم هــای ایجاد ظرفیت 
رقابت پذیری در بخش خدمات، مثل مهارت و توسعه 
منابع انسانی، اعتبار، تمرکز بر مصرف کننده، کارآیی 
 ،)ISO( لحظه به لحظه، گواهی معیارهــای صادرات
فن آوری، حفاظت آی پی، و نوآوری، متمرکز خواهند 
بود. طرح های پیشــنهادی مرکز تجارت بین الملل 
نیاز ایجاد ائتلاف در صنعت، اهمیت مشــارکت در 
گفت گوهــای بخش عمومی و خصوصی، تناســب 
کارآیی قوانین، و روش های نمایش و تشویق خدمات 
و تجارت، را هم پوشــش خواهند داد. مرکز تجارت 
بین الملــل بر کمک به بنگاه هــای خدمات و ایجاد 
دسترسی بیشــتر به قراردادهای جدید بازاری، که 
از طریــق مذاکرات دوجانبه، منطقه ای، و چندجانبه 
حاصل شــده اند، متمرکز خواهد بــود. رویکرد دوم 
این اســت که مجموعه جدیــدی از آموزش ها برای 
شــرکت های برگزیــده ارائه خواهند شــد، با هدف 
مدیریــت و بهبود نوآوری بــرای موفقیت در زمینه 

صادرات.

نیازهای  تشویقی صادرات خدمات

جدول 2: صادرکنندگان، خدمات کسب وکار بین المللی را به طریق متفاوتی انجام می دهند
ویژگی های کسب وکار بین المللی خدمات

شرایط بنیان: صادرات خدمات شامل ارائه و اجرای راه حل هایی برای مشکلات مصرف کنندگان بین المللی است. این مشکلات ثابت نیستند: ایجاد ظرفیت صادرات خدمات به ایجاد روابط بین المللی، 
فرهنگ تمرکز بر مصرف کننده و اعتماد مشتریان، و نیز ایجاد استعداد شناسایی فرصت های نوظهور و پاسخ سریع با راه حل های نو، مربوط است.

مشتریان نه مکان های جغرافیایی: صادرکنندگان خدمات بیشتر مشتری دارند تا بازارهای جغرافیایی؛ مشتریان اغلب صادرکنندگان را به مقاصد جغرافیایی مختلف می کشانند.
روابط: مشتریان اغلب نیازمند رابطه ای بلندمدت هستند. کیفیت صادرات خدمات را نمی توان در محل و یک برش زمانی کوتاه سنجید. فقدان جسمیت فیزیکی محصول ارائه شده، ایجاد اعتماد متقابل 

میان خریداران و فروشندگان را ضروری می سازد.
پروژه بنیان: صادرکنندگان خدمات اغلب پروژه محور عمل می کنند.

وابسته به نوآوری: هر پروژه صادرات اغلب نیازمند پیشنهادهای متفاوت خدمات است. این یعنی که بنگاه های خدمات به ندرت بدون نوآوری بازارهای صادرات جدید می یابند و باید مدام ظرفیت خود را 
بهبود بخشند تا پیشنهادهای جدیدی برای مشتریان بین المللی تولید کنند.

مدیریت افراد: هر پروژه به طریق مشابه به تیم اجرایی متفاوتی از استعدادها و ایده ها نیاز دارد. بنابراین، بنگاه های خدمات اغلب نیاز به این دارند که افراد را به سرعت جابه جا کنند، از جمله به بیرون 
از مرزهای کشور.

اهمیت حضور تجاری: صادرکنندگان خدمات شاید لازم داشته باشند، که در خارج از مرزها حضور تجاری پیدا کنند. فرایند تأسیس مراکز برون مرزی اغلب به سرمایه گذاری شبیه است تا صادرات و 
به ندرت کمک تشویقی رسمی مناسب را در صادرات دریافت می کند.

راههایگسترشصادراتخدماتکداماست؟
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مطالعــات درونی بســیاری انجام شــده اند تا 
بخش هایــی که مرکــز تجــارت بین الملل باید 
تخصص خود را بر آن ها متمرکز سازد، شناسایی 
شوند. هماهنگ با این ارزیابی های تقاضا و نیازها، 
طرح های جدید خدمات پیش از هرچیز بر ســه 
شــاخه از صنایع خدمات متمرکز خواهند بود: 1. 
گردشگری )شامل بهداشت و رفاه( 2. حمل ونقل، 
لجستیک، توزیع، و 3. خدمات کسب وکار فن آوری 

اطلاعات.
اولین  به عنــوان  انتخاب گردشــگری  توجیه 
اولویت تمرکز، پتانسیل رشــد صادرات است که 
در کشورهای درحال توسعه آشکار بوده )از جمله 
میان کشــورهای کم تر توســعه یافته(، و تقاضای 
شدید فزاینده ای که از جانب کشورهای مشتری 
به مرکز تجارت بین الملل می رســد. تجربه مرکز 
تجارت بین الملل نشــان از نیاز به تمرکز بیش تر 
بر گردشــگری دارد )یعنی، تمرکز بر آژانس های 
مســافرتی، برگزارکنندگان تــور، راه نماهای تور، 
هتل هــا، دیگر مکان های اســکان، رســتوران ها 
و تهیه غذاهــا( و نیز نشــان می دهد کــه باید بر 
حوزه های دیگر مربوط به صــادرات خدمات هم 
توجه کرد – برای مثال، ارتباط با خدمات بهداشت 
و رفاه، خدمات شــخصی، فرهنگی و ســرگرمی، 
خدمات محیطی )دفع زباله، فاضلاب و عرضه آب 
آشــامیدنی( و حمل ونقل هوایی. بازار گردشگری 
برای صادرات خدمات فرهنگــی به ویژه به جهت 
اثری که بر زنان، جوانان و جوامع دور از مرکز دارد، 

اهمیت می یابد.
مداخلــه مرکــز تجــارت بین الملــل مکمّل 
فعالیت های ســازمان اصلــی بین المللی صنعت 
گردشــگری، یعنی ســازمان جهانی گردشگری 
خواهد بود. درحالی که سازمان جهانی گردشگری 
نقش مجمع جهانی ای را دارد که در آن سیاست ها 
و ابزارهای مربوط به گردشگری به بحث گذاشته 
می شــوند، و نیــز منبعی از دانش گردشــگری، 
مرکــز تجارت بین الملل با هــدف ایجاد موفقیت 
در کســب وکارهایی کوچک صادرات گردشگری 
فعالیت می کنــد. مرکز تجارت بین الملل پیش از 
این رویکردی طراحی کرده است که جوامع فقیر 
را قادر به صــادرات کالاها و خدمات می ســازد، 
نخست از طریق کانال گردشگری و بعد مستقیماً 
در بازارهای بین المللی. مرکز تجارت بین الملل و 
سازمان جهانی گردشگری در گفتمانی سازنده با 
هم مشــارکت کرده اند، گفت وگویی که در قالب 
کمیته هدایت گر توسعه گردشگری انجام می شود، 
مکانزیمی که 9 آژانس سازمان ملل را که در زمینه 

گردشگری فعال هســتند گرد هم آورده است و 
هدفش ارائه کمک هــای هماهنگ تر، کارآمدتر و 
بهینه تر در این زمینه اســت. این همکاری ادامه 
خواهد یافت و از طریق استراتژی تجارت خدمات 

تقویت خواهد شد.
مجموعه متنوع خدمات مرتبط با لجســتیک، 
از حمل ونقل تا هدایت هوایــی از طریق توزیع و 
عمده فروشــی، بدین ســبب انتخاب شده است 
که برای ایجاد امکان عملیات بهینه، در سراســر 
اقتصادی، از بخش کالاهای مبادله شــده، ضروری 
اســت ورود کشــورهای درحال توسعه به زنجیره 
ارزش کالاهای برون مرزی تسهیل شود. ناکارآمدی  
تأمین کنندگان خدمات داخلی نــه تنها آن ها را 
از فرصت های مســتقیم صادرات خدمات محروم 
می کند بلکه رقابت پذیری صادرات تولیدکنندگان 

محلّی کالاها را گرفتار تبعیض می کند.
به طور متوســط، ارزش کالاهای مبادله شــده 
تــا 25 درصــد از خدمات را در بــر می گیرد. در 
صنایــع معدن کاوی و دیگر صنایع اســتخراجی، 
خدمات حدود 30 درصد از ارزش  افزوده تولیدات 
صادراتــی را تشــکیل می دهــد. در کل، هرچه 
کالاهای صادرشده تغییر بیش تری کرده اند، میزان 
سهم خدمات در آن ها افزایش یافته است. الگوی 
صادرات محور شرق آسیا مرتباً نشان داده است که 
تدارک خدمات مربوط به صادرات کالاها می توانند 
در توســعه محصول صادرات کالایی کشــورهای 

درحال توسعه مهم باشد.
ســومین محــل تمرکز، خدمات کســب وکار 

فن آوری اطلاعات اســت، که توجیــه اولویت آن 
مدارک روزافزونی است که نشان از اهمیت فزاینده 
این بخش در مقابل گردشگری سنّتی و بخش های 
حمل ونقل دارد. )شــکل 5( تجارت واســطه ای 
کسب وکارهای مختلف با هم در آن چه به »خدمات 
تجاری دیگر« می شناسیم، و تحت غلبه فن آوری 
اطلاعات، آی ســی تی، و خدمات کسب وکار است، 
سریع ترین رشــد را در میان اجزاء تجارت جهانی 

امروز دارد.
هنوز در مراحل نخست عصر دیجیتال هستیم، 
اما کشورهای درحال توسعه از همین حالا مشارکت 
فعّــال در ایــن شــاخه از تجارت خدمــات قرن 

بیست ویکم را آغاز کرده اند.
در چنیــن بخش هایی، موانــع فیزیکی ای که 
کشورهای میانه خشــکی و جزایر را گرفتار کرده 
بود اهمیت کم تری دارند. مهارت های زبانی، تمرکز 
بر مصرف کننده، حوزه های زمانی و ارتباطات از راه 
دور حالا عوامل تعیین کننده اصلی رقابت پذیری 
هستند، و فرصت های جدیدی را پیش پای آن ها 
که دیر پا در مسیر توسعه گذاشته اند می گذارند، تا 
بتوانند در صنایع مختلف فاصله خود با کشورهای 
پیشــرفته را کم کنند. مرکز تجــارت بین الملل 
فعالانــه تأثیرات الگوی رشــد »انقلاب خدمات« 
شرق آســیا بر صادرات، اشتغال و توسعه  را رصد 

و مطالعه می کند.
واحد تجارت در خدمــات، کار فرمول بندی و 
اجرای کل اســتراتژی ها را برعهده خواهد داشت، 
و فعالیت های پیشنهادی را در کشورهای مختلف 

معجزه گردشگری و فناوری
چگونهصادراتخدماتازکالاپيشیمیگيرد؟
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 ابزارهای اطلاعات و افزایش آگاهی

مجموعه تصاویر اقتصاد خدمات
در بیش تر کشــورهای درحال توسعه، دانش و 
درک اقتصاد محلیّ خدمات نسبتاً فقیر و ضعیف 
است. آمارهای رسمی کم هستند و تجربه صنایع 
ثبت و جمع آوری و منتشــر نمی شود. بسیاری از 
نهادهــای حمایتی هیچ درکــی از اهمیت بخش 
خدمات در تولید ناخالص داخلی، اشتغال، تجارت، 

بهره وری یا کاهش فقر، ندارند.
مجموعه گزارش های کسب وکار خدمات

به دست آوردن اطلاعات مرتبط صنایع چالشی 
برای بنگاه های کوچک و متوســط است، به ویژه 
در کشورهای درحال توســعه. گزارش های جدید 
بررسی های  بین الملل  کســب وکار مرکز تجارت 
خلاصه، ویژه کســب وکار، جهانــی، منطقه ای، و 
محلیّ ای از مطالعات موردی در بخش های خاص 
صنایع فراهم خواهند کرد که تمرکزشــان اول از 
همه بر گردشــگری اســت )از جمله گردشگری 
ســلامت(، و بعد حمل ونقل، لجستیک، توزیع، و 

خدمات کسب وکار فن آوری اطلاعات.
راهنمای کســب وکار برای کسب گواهی های 

استاندارد صادرات
فعالیت در بازارهای همسایه یا منطقه ای، چه 
رسد به بازارهای جهانی، معمولاً مستلزم این است 
که ارائه کنندگان خدمات شایســتگی ها، مجوزها 
و اســتانداردهای تکنیکی خاصی داشــته باشند 
و از ســازوکارهای خاصی پیروی کنند. بسته به 
بخش مورد نظر، نمایندگان خدمات، چه از بخش 
خصوصی باشند چه بخش دولتی، باید در جلسات 
و گردهم آیی های مختلف بین المللی و منطقه ای با 

موضوع تعیین استانداردها شرکت کنند.
معیارهای تشویق صادرات خدمات برای 

سازمان های تشویق تجارت
این بخش مهم دیگری است که مرکز تجارت 
بین الملل را از سازمان های دیگر متمایز می کند. 
و تشــویق صادرات خدمات فقــط به این محدود 
نمی شــود که خدماتی را که سازمان های تشویق 

تجارت به بنگاه های تولیدکننده کالا ارائه می دهند 
برای بنگاه های خدمات فراهم آورید. در این میان 
نوآوری و تغییرات بسیاری باید در الگوهای  سنّتی 

حاکم بر تشویق تجارت کالاها ایجاد شود.
مجموعه تصاویر اکوسیستم خدمات

مرکــز تجــارت بین الملل در تعمیــق دانش 
مشــتریان از عوامل تأثیرگذار بر رقابت پذیری در 

صنایع متفاوت خدمات نقش مهمی ایفا می کند.
پرسش نامه خودارزیابی بهترین شیوه تنظیم و 

قانون گذاری در خدمات
بــا در نظر گرفتن وضعیــت تجارت بین الملل 
رابطه اصلاح قوانین و رشــد بهره وری بسیار مهم 
اســت، به ویژه در بخش خدمــات، قانون گذاران 
خدمات باید کمک های تکنیکی دریافت کنند تا 
با تجربیات دیگر کشورها در زمینه ناکارآمدی های 

قانونی و تجربیات موفق در این زمینه آشنا شوند.
آموزش تحلیل زنجیره ارزش صادرات خدمات

مرکز تجارت بین الملل می کوشد به بنگاه های 
متعدد صادراتی، یا بنگاه هایی که بالقوه صادراتی 
هســتند، کمک کنــد که بتواننــد عواملی را که 
موجب کاهش یا افزایش رقابت پذیری می شوند را 
شناسایی کنند، کمبودهای محلّی را تعیین نمایند، 
و در جهت بهبود عملکردشان گام بردارند. شکل6 
تصویری از یک زنجیره ارزش واقعی منطقه ای در 
منطقه آسیا و اقیانوســیه است، که دفتر شرکت 
آی بــی ام در ژاپن را نمونه گرفته اســت؛ در این 
تصویر به وضوح می توان دید که چطور مکان های 
جغرافیایی ای که همگی در یک ناحیه زمانی قرار 
دارنــد، می توانند هریک در حــوزه ای از خدمات 

متخصص شوند.
نسخه های به روزشده کتاب های راهنمای مرکز 

تجارت بین الملل
تخصــص مرکز تجارت بین الملــل پیش از این 
در زمینه تجارت خدمات فعال بوده اســت. آخرین 
گزارش در این رابطه در سال 2009 منتشر شد، اما 
بسیاری از گزارش های پیشین هنوز در دسترس و 
مفید هستند، که عموماً به صورت کتاب کاغذی و با 
نام های متفاوت منتشر شده اند )دفترچه های راهنما، 
دستورالعمل ها و مقالات تکنیکی( و در مجموعه های 

پیش به سوی
گسترش صادرات خدمات

خلاصهمشوّقهاوبرنامههایحمایتیاصلی
مرکزتجارتبينالملل
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و پروژه های پیشگام منطقه ای یک جا جمع خواهد 
کرد، تا بدین طریق ســرمایه ها شناسایی شوند و 
چهره ای نهادی بــرای خدمات در نظر همتایان و 
طرف های ذی نفع تصویر شــود. تمرکز اصلی این 
واحد بر توســعه روابط با ســازمان های مربوطه، 
از جمله ســازمان های اســتانداردگذار در صنایع 
خدماتی، خواهد بــود. این واحد همچنین روابط 
با رهبران ائتلاف های صنایع خدمات را هم بهبود 

خواهد بخشید.
سرعت اجرای این عناصر مختلف طرح عملیاتی 
مرکز تجارت بین الملــل را می توان افزایش داد و 
سرعت تطبیق پروژه های پیشگام کشورمحور بسته 
به شــرایط طبیعی بسیج سرمایه ها متغیر خواهد 
بود. اســتراتژی مرکز، اســتراتژی ای بلندپروازانه 
است. بنابراین مجموعه نوآورانه فعالیت ها به دقت 
پی گرفته خواهد شد تا از انتظارات غیرواقع بینانه 
از آن چه در سال اول حاصل خواهد شد جلوگیری 
شود. در بخش نخست اجرای استراتژی لازم است 
که بر اقدامات و فعالیت های داخلی تمرکز شود تا 
ابزارهای اطلاعاتی و معیارهای آموزشی لازم برای 

بسیج منابع اضافی فراهم آیند.
یکی از نقاط قوّت مرکز تجارت بین الملل توانایی 
آن  در شناسایی سریع و بسیج مهارت های بخشی 
و جغرافیایی در سطوح داخلی )ادارات منطقه ای 
و بخش های تکنیکی( و خارجی )شبکه گسترده 
مشاوران( است. تیم تجارت در خدمات با استفاده 
از شــبکه ارتباطات متخصصــان صنایع انباره ای 
عمیق از مشاوره ایجاد کرده است که کارشناسان 
صنایع می توانند با رجوع به آن پاسخ های سریعی 

برای نیاز به کمک کشورها بیابند.
نظــارت و ارزیابی در ایــن زمینه هماهنگ با 
اقدامات معیار مرکز تجارت بین الملل انجام خواهند 
شد. صادرات دوره ای برای هر پروژه به صورت جدا 
مدیریت خواهد شد، و این مدیریت برعهده واحد 
تجارت در خدمات خواهد بود. یک گزارش منسجم 
سالانه، شــامل بازخوردهای رسیده به مرکز، هم 
تهیه خواهد شد که دست آوردهای اصلی استراتژی 
و تعدیل و اصلاحات پیشنهادی در آن خواهد آمد. 
نتایج نظارت تحلیلی اینترنتی اســتراتژی امکان 
ارزیابی نفوذ دیجیتــال مرکز تجارت بین الملل را 
فراهــم خواهد آورد و بازخوردهــای بیش تری از 
طرف های ذی نفع خواهد گرفت. در پایان ســال 
2014 هــم بررســی میــان دوره ای مختصری از 

دست آوردهای انجام خواهد شد.
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متنوع. بیش تر این اســناد، با اندکی جرح و تعدیل، 
همچنان بــه کارآمدنی هســتند و در تلاش های 
مرکز تجارت بین الملل برای ایجاد ظرفیت صادرات 

خدمات به کار این مرکز خواهند آمد.

2
حمایت از تأسیس مجمع های صادرات خدمات

ائتلاف های صنایع خدمات
تحقیقات اخیر بانک جهانی نشــان داده است 
کــه وجود ائتلاف هــا و اتحادیه های کســب وکار 
خدمات در صنایع خدمات تأثیر مثبتی بر عملکرد 
صادرات خدمات کشــورهای درحال توسعه دارد. 
بنابراین شایسته است که مرکز تجارت بین الملل 
ادامــه فعالیت های پیشــین این مرکــز به عنوان 
تســهیل کننده گفت وگو میــان بنگاه های حاضر 
در صنایــع خدمات و میــان  کارآفرینان محلیّ و 
منطقه ای خواهد بود. هدف این مرکز این است که 
به جامعه کسب وکار خدمات کمک کند که بتواند 

خود را بهتر از پیش سازمان دهد.
گفت وگوهای ملّی در رابطه با خدمات بخش 

خصوصی و بخش دولتی
این برنامه حمایتــی در ادامه تلاش های مرکز 
برای ایجــاد ائتلاف در صنایع خدمات اســت: از 
یک سو تشویق همکاری میان سازمانی در سطح 
ســازمان های دولتی؛ و در ســوی دیگر تسهیل 
ظهور قهرمانان محلیّ صنایع خدمات و گروه های 
کسب وکار ســازمان یافته برای مشــاوره بهینه تر 
و هماهنگی مســتندتر با دولــت. مرکز تجارت 
بین الملل خواهد کوشید که سازوکارهای نهادی 
کارآمدی در هر دو ســطح ملیّ و منطقه ای ایجاد 

کند.
نمایشگاه های بدون مرز کسب وکار خدمات

نمایشگاه بین المللی تجارت خدمات چین، که 
شهرداری پکن اداره آن را برعهده دارد، بزرگ ترین، 
و به واقع تنها، نمایشگاه جهان است که به صادرات 
کل شــبکه خدمات می پردازد. این نمایشگاه در 
مقیاسی عظیم برگزار می شود. و به راستی پدیده ای 
منحصربه فرد است، و به گونه ای که زبان از بیانش 
بــاز می ماند، روش هایی غیرســنّتی نوآورانه ای را 
پیش چشم می گذارد که صادرات خدمات از طریق 
آن ها می تواند شکوفا شود. البته این نمایشگاه نوپاتر 
از آن اســت که بتواند قراردادهای صادراتی برای 
بنگاه های خرد و متوسط کشورهای درحال توسعه 
ایجاد کند. امــا فرصت هایی برای حضور آن ها در 
شبکه های جهانی ارائه می دهد، از جمله دسترسی 
مســتقیم به تعداد کثیری از بنگاه های خدماتی 
چین. این نمایشگاه همچنین سمینارهای بسیاری 
هــم در رابطه بــا موضوعات مختلــف مربوط به 

خدمات برگزار می کند.
روز ملّی خدمات

بسیار مهم است که در سراسر جامعه شناخت 
بهتری از نقش ناشــناخته بخش خدمات در هر 

اقتصاد ایجاد کنیم. ایده روز ملیّ خدمات فرصتی 
است برای افزایش آگاهی، نه تنها در بخش دولتی 
و جامعه کسب وکار، بلکه در میان مردم. این کار با 
برگزاری مراسم مختلف، در نهادهای آموزشی و در 
رسانه های عمومی انجام می شود. برای این که این 
برنامه موفق باشد باید هم کارآمد و آگاهی بخش 
باشــد و هم ســرگرم کننده و وظیفه برگزاری آن 
به کل بر دوش جامعه محلیّ کسب وکار و نهادهای 

حمایت از تجارت خواهد بود.
نقش خدمات در تسهیل جریان های تجارت 

جنوب  با جنوب
ظهور زنجیره های ارزش جهانی و منطقه ای در 
خدمات و امکان تفکیک فعالیت های خدماتی به 
خدمات قابل تجــارت، فرصت های  جدیدی برای 
کشورهای درحال توســعه فراهم می سازد که در 
خدمات منفردی که مکان جغرافیایی شان بهترین 
امکان را برایش دارد متخصص شوند و از این طریق 
ورودشان به زنجیره ارزش، بدون نیاز به انجام کل 

خدمات زنجیره ارزش، آسان تر شود.
نوآوری در معیارهای اکوسیستم صادرات

با در نظر گرفتن ارتباط اساسی میان نوآوری و 
صادرات خدمات برای بنگاه های کوچک و متوسط، 
مرکز تجارت بین الملل معیار تکنیکی جدیدی را 
پیش خواهد نهاد. این معیــار جدید ادامه دهنده 
راه رویکرد شناخته شــده و پذیرفته شده »جنگل 
اســتوایی« خواهد بود، که در تعریف آن می توان 
گفت : »یک اکوسیستم انسانی که اجازه شکوفایی 
تمام نوآوری ها را می دهد و در آن موانع اجتماعی 
در بازار آن قدر اندک هستند که افراد می توانند با 
هم ارتباط برقــرار کنند و با هم همکاری نمایند، 

افرادی کــه مهمترین جزء اکوسیســتم نوآوری 
هستند.«

3
 پروژه های انفرادی کشورمحور صنعت خدمات

مرکز تجــارت بین الملل به دنبال آن اســت 
که منابــع مالی جدیدی بــرای پروژه های خاص 
پیشنهادی جدید بیابد، به ویژه در، اما نه منحصر 
به، ســه بخش اصلی کلیدی خدمات. اداره روابط 
خارجی مرکز تجارت بین الملل تضمین خواهد کرد 
که کمک کنندگان کاملاً از برنامه های جدید تجارت 
در خدمات آگاه باشــند و با کشورهای شریک به 
دنبال کمک کننده های بالقوه در پروژه های خاص 
خدمات بگردند. تقاضا برای کمک و مشــارکت از 

همین حالا افزایش گرفته است.

4
برنامه های انسجام منطقه ای

توسعه ائتلاف های صنایع خدمات به طور طبیعی 
به افزایش پویایی خدمات منطقه ای و زیرمنطقه ای 
در این صنعت خواهد انجامید. به ویژه هر آن جا که 
دولت ها ســرگرم مذاکره برای برنامه های انسجام 
منطقه ای هســتند می توان انتظار تحقق این امر 
را داشــت، برنامه هایی که ممکن است تأثیری بر 
تجارت در خدمات داشــته باشند، یا به نظام های 
ســرمایه گذاری یا تعیین استانداردهای منطقه ای 
بیانجامند. در برخی مناطق، مرکز تجارت بین الملل 
در مطالعات و طرح ریزی برنامه های خود، تشکیل 
ســازمان ها و اتحادیه های جدیــد منطقه ای در 

کسب وکار خدمات را در نظر خواهد گرفت.

شکل 6 : نمونه یک زنجیره ارزش منطقه ای خدمات

حساب داری
کوآلالامپور، مالزی

خدمات مشتریان و پشتیبانی
بریسبن، استرالیا

منابع انسانی
مانیل، فیلیپین

عملیات تهیه و تدارکات
شنژن، چین

حساب های پرداختنی
شانگهای، چین

خدمات اداری، حساب داری
دالیان، چین

ژاپن
)تحقیق و توسعه(
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آثــار و پیامدهای اقتصادی فعالیت دولت از مهم ترین مباحث علم اقتصاد 
اســت. گروهی به حداقل دخالت دولت در اقتصــاد باور دارند و گروهی دیگر 
دخالت های دولت را در هدایت اقتصاد ضروری می دانند. به تازگی اتاق تهران 
مطالعه ای جدید درباره نقش دولت در اقتصاد توســط دکتر مســعود نیلی و 
همکاران انجام داده و آن را تحت عنوان »دولت و رشــد اقتصادی در ایران« 
منتشر کرده است. نتیجه این مطالعه موید این نکته است که فعالیت های دولت 
آثاری تعییین کننده بر اقتصاد دارد و مهم ترین متغیرهای اقتصادی، اجتماعی 
و سیاســی کشور مانند رشد اقتصادی، توزیع درآمد، تورم و بیکاری همگی از 
فعالیت دولت تاثیر می پذیرند. در این مطالعه فعالیت دولت در سه زمینه نقش 
بودجــه ای دولت، نقش تصدی گری دولت و نقش مداخله ای دولت در اقتصاد 

مورد بحث قرار گرفته است. 
دربــاره مداخله دولت در اقتصاد کــه از آن به عنوان دخالت غیربودجه ای 
دولت در اقتصاد یاد می شــود، دولت در تعیین قیمــت کالاها و خدمات در 
ســطح خرد و نیز تعیین متغیرهای کلان مانند نرخ ارز و نرخ بهره در اقتصاد 
مداخله و سیاســت گذاری می کند اما در اغلب موارد، این سیاســت گذاری با 
منطق اقتصادی هماهنگ نیســت. آثار نــوع دوم دخالت دولت در اقتصاد به 
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بخش خصوصی و بودجه دولت
دولتبایدتمهيداتیبياندیشدتامطالباتبخشخصوصیراپرداختکند

تصدی گری و مالکیت دولت بر واحدهای تولیدی و زیربنایی کشور بازمی گردد. 
با توجه به عملکرد منفی اقتصاد دولتی بالاخره نظام به بازنگری در اصل 44 
قانون اساسی اقدام کرد، به ویژه در مباحث مربوط به خصوصی سازی اقتصاد، 
تاکنون بیش از 130هزارمیلیارد تومان از تصدی گری دولت در اقتصاد کاهش 
یافته و قرار است تا پایان برنامه پنجم، دولت به غیر از بخش های بالادستی نفت 

و مسائل دفاعی، در سایر زمینه ها تصدی گری انجام ندهد.
سومین و بهترین دخالت دولت در اقتصاد که در تمام ادوار کشور آثار مثبت 
بر اقتصاد داشته، سازوکار بودجه است که این فعالیت دولت بر رشد اقتصادی 
تاثیر گذاشته اســت. چگونگی تامین درآمدهای بودجه بر رشد اقتصادی اثر 
می گذارد. درعین حال کســری بودجه دولت تاثیر منفی بر رشــد اقتصادی 

گذاشته، ولی بودجه متعادل و متوازن، توسعه اقتصادی را سرعت می بخشد.
در سال های اخیر، بخش خصوصی توجه ویژه ای به بودجه و برنامه پنج ساله 
نشــان داده و تلاش می کند تا از این ابزار درجهت بهبود فضای کســب وکار 
و تقویت بخش خصوصی کشــور استفاده کند. به همین خاطر، در جلسه های 
هیئت نمایندگان اتاق و کمیسیون های تخصصی اتاق، شاهد بررسی نقاط قوت 
و ضعف لایحه بودجه هستیم. تا سال گذشته، عمده تمرکز بخش خصوصی بر 

 حمید حسینی  
عضو هیات 
نمایندگان اتاق 
تهران

مطالبات 94
بخش خصوصی

چه انتظاراتی از بودجه سال آینده دارد؟
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بودجه سالانه هر دولت نمایانگر نوع رویکرد دستگاه اجرایی به مسائل 
سیاسی، اقتصادی، اجتماعی و فرهنگی است. در عین حال همین بودجه 
ســالانه، نگاه به آینده و حتی نسل های آینده را نیز روشن می کند. این 
بودجه با هر نگاه و رویکردی که تدوین شــده باشد، باید چه در زمینه 
درآمدها و چه هزینه ها، متوازن بوده و از هدف های دست نیافتنی به دور 
باشد. »بودجه 1394« با ابهام های فراوان و براساس سناریوهای مختلفی 
به ویژه مبتنی بر تجربه سال 1393 تنظیم شده است و با نگاهی اجمالی 
می توان دریافــت که امید دولتمردان در این ســند،  در درجه اول این 
اســت که وضع موجود حفظ شود و درصورت امکان گشایشی در رشد 
اقتصادی متوازن به وجود آید. در این بودجه، هزینه های کارکنان دولت 
تقریبا با درآمدهای مالیاتی همخوانی دارد )68 هزارمیلیارد تومان هزینه 
و ۷1 هزارمیلیارد تومان مالیات(، هزینه های عمرانی تغییر بزرگی نکرده، 

و یارانه ها و وضعیت های انرژی بر مبنای امسال تداوم می یابد.
در ســال پیش رو، امید دولت به رشد صادرات غیرنفتی است که به 
مرز 50میلیارد دلار برسد و از طرف دیگر، سهم نفت به طور مستقیم در 
بودجه حدود 33درصد درنظرگرفته شــده است. بودجه امسال با اتکای 
فــراوان به فروش دارایی و امــوال و همچنین اتمام طرح های نیمه تمام 
تنظیم شــده که برای تحقق آن باید، قدری تحمل و تأمل کرد. بودجه 
1394 به عبارتی »بودجه امید« اســت و درصورت گشــایش در زمینه 
تحریم ها تحقــق آن به طور حتم عملی خواهد بــود، اما درصورتی که 

تحریم ها تشدید شوند، باید سناریوی دیگری را عملی کرد.
در هرحــال بخش خصوصــی نمی تواند به بودجــه دولت به عنوان 
موتور حرکت رشــد اقتصــادی نگاه کند، بلکه این دولت اســت که از 
بخش خصوصی انتظار تحرک بیشتر در تولید و صادرات را دارد. دولت 
همچنین از خانواده ها انتظار دارد که صبر پیشــه کنند، چراکه براساس 
این بودجه ریزی تلاش شده در زمینه تغذیه و بهداشت آرامش بیشتری 
در میان اقشار کم درآمد ایجاد شود. به همین خاطر است که باید گفت با 
درنظر گرفتن افزایش حقوق در حدود 14 تا 18 درصد که رقمی کمتر از 

تورم واقعی است، نمی توان به افزایش تقاضا امید داشت.
با درنظر گرفتن شرط محقق شدن بودجه سال 1394، نمی توان از این 
بودجه چیزی بیش از شرایط اقتصادی سال 1393 و بودجه امسال انتظار 
داشــت. در زمینه نگاه به آینده، به ویژه محیط زیست و سرمایه گذاری 
برای نســل های بعدی نیز، بودجه سال آینده حرف تازه ای برای گفتن 
ندارد. بودجه فعلی با امید بسته شده است و شاید به همین خاطر بتوان 
اذعان کرد که »صبر و امید« پیام اصلی این ســند به فعالان اقتصادی و 

خانواده هاست. ما نیز هنوز و همچنان امیدوار هستیم.

بودجه امید
بودجه 13۹۴، در صورت گشایش در وضعیت 

تحریم ها محقق خواهد شد

مواد قانونی بودجه سالیانه بود و تلاش می کرد امکان تقسیط بدهی بنگاه ها، 
تجدید ارزیابی دارایی ها، تهاتر بدهی دولت به پیمانکاران و تســهیل واردات 
و صادرات و پایش محیط کســب وکار را در احــکام لایحه بودجه بگنجاند و 
جهت تصویب آن حضور فعال تری در صحن مجلس و کمیته تلفیق داشــته 
باشــد. اما امسال با تصویب جداگانه احکام بودجه و دیگر ابزارها، خوشبختانه 
لایحه بودجه به جداول درآمده است. به این ترتیب تلاش می شود تا با توجه 
به بررســی صورت گرفته و آثار منفی تصدی گری و مداخله در اقتصاد، دولت 
را تشــویق کند که بــرای این قبیل امور بودجــه ای اختصاص ندهد و حتی 
درصدی به افزایــش بودجه های عمرانی اختصاص داده و تلاش نماید تا فضا 
برای سرمایه گذاران داخلی و خارجی در زمینه ساخت راه، بیمارستان، سد و 
پالایشگاه و ... هموار شود و دولت فقط خریدار خوب باشد و درنهایت به یک 

دولت مدرن تبدیل شود.
از طرف دیگر، بخش خصوصی دل نگران کسری بودجه دولت است که این 
دل نگرانی تابعی از کاهش قیمت نفت و رشد محدودیت های اقتصادی به شمار 
می آید. البته بخش خصوصی، در عین حال امیدوار هم هست که سیاست های 
کلی دولت در جهت تثبیت اقتصاد کلان، پایدار مانده و دولت بودجه ای متعادل 
را بــه مجلس ارائه دهد. در عین حال دولت نیــز تلاش دارد تا بدهی خود به 
پیمانکاران بخش خصوصی را با ســرعت بیشــتری پرداخت کند، اقدامی که 
از یک طرف مانند یک دین به گردن دولت اســت و از سوی دیگر چرخیدن 
چرخ های صنعت را نیز دشوارتر کرده است. امیدواریم در بودجه 1394 و دیگر 
سیاست های اقتصادی و بودجه ای دولت، تمهیداتی اندیشیده شود تا مباحث 

مربوط به بدهی ها و پرداخت های دولت به بخش خصوصی نهایی شود. 

بودجه1394با
اميدبستهشده
استوشاید
بههمينخاطر

بتواناذعانکرد
که»صبرواميد«
پياماصلیاین
سندبهفعالان

اقتصادیو
خانوادههاست.

 جمشید عدالتیان 
عضو هیات 

نمایندگان اتاق 
تهران
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بودجه 13۹3 را با توجه به انتظاراتی که 
بخش خصوصی دارد، چطور تحلیل می کنید؟ 
فارغ از مشــکلات ســاختاری کــه نظام 
بودجه نویسی ما همیشــه داشته، بفرمایید 
دولت یازدهم در مسیر تحقق وعده هایش به 

بخش خصوصی چطور گام برداشته است؟ 
نخست بگویم این طور نیست که تمام تعاملات 
دولــت با بخش خصوصی در قالب بودجه تعریف 
و ترجمه بشــود. بلکه به بــاور من تنها درصدی 
از تعاملات دولت با بخــش خصوصی در بودجه 
خودش را نشان می دهد. ولی به طورکلی، تعاملات 
دولت با بخش خصوصی تا این جای کار مثبت بوده 
و ارزیابی ما از مسیر طی شده خوب است. از لحاظ 
تئوریک، دولت اعتقاد جدی دارد که باید حضور 
بخش خصوصی در اقتصاد پررنگ باشد؛ هم بیان 
مسئولان دولت این است و هم سیاست هایی که 
اعلام می کنند در این جهت. ولی اینکه چقدر در 
عمل محقق می شود، حتما بین این خواسته ها و 
آرزوها و این تصمیم  و عمل یک شکاف و اختلافی 

است که باید در جای خودش بحث شود.
امــا در رابطه با بودجه ســال 1393 و بخش 
خصوصی، جایگاه های مختلفی را می شود بررسی 
کرد، نخستین بحث چگونگی تأدیه بدهی دولت 
در قالب بودجه 1393 به بخش خصوصی اســت. 

طلبکاران، عمدتا پیمانکارانی هســتند که برای 
دولــت کار کرده اما پولــی نگرفته  اند. اغلب این 
بدهی ها در وزارت نیرو، نفت، راه و ترابری و بعضی 
از نهادهــا و واحدهای دیگر اســت. اگر بخواهیم 
منصفانــه نگاه کنیم، عزم دولت بر این بوده که با 
طلبکاران و پیمانکارانش به گونه ای کنار بیاید، ولی 
شاید پتانسیل  و توانش اجازه نداده است. به همین 
خاطر است که ما در مقاطعی دیدیم که دولت در 
این مسیر تصمیماتی گرفته یا به نحوی مبادله و 
تهاتر کردند و اوضاع مقداری نسبت به سال پیش 

بهتر بود.
ســرمایه گذاری و بودجه در بخش های 
عمرانی با حیات و بقای بخش خصوصی در 
تماس مستقیم است اما به دلیل انقباضی بودن 
بودجه امــکان مالی خاصی در اختیار دولت 
نبود، وضعیت بخش خصوصی را از این منظر 

چگونه بررسی می کنید؟
همیشه یکی از مســائل مهم در بودجه بحث 
ســرمایه گذاری ها و بودجه های عمرانی است که 
نهایتا باز یک جوری به بخش خصوصی برمی گردد، 
چون اجرایش )نوعی از ایجاد اشتغالش( به صورت 
مستقیم یا غیرمستقیم در بخش خصوصی نقش 
دارد. متاســفانه همه می دانیم کــه 15 الی 18 
درصد بیشــتر از بودجه عمرانی عمل نشده و به 

همان نسبت که بار مثبت دارد، عمل نشدنش هم 
بار منفی دارد. یعنی بودجه عمرانی ما نتوانســته 
ایجاد فرصت کند، پروژه ای هم انجام نمی شود و 
زندگی اش به پیمانکاری وصل اســت، در نتیجه 
تمام ماشــین آلات، نیروی انسانی آن پیمانکار و 
پروژه درگیر اســت و کاری هــم انجام نمی دهد. 
معطل ماندن سرمایه پیمانکاران بخش خصوصی 
به دلیل عدم تخصیص منابع، خســارتی است که 
از این بابت واردشــده و به طورکلی هرچقدر این 
پروژه ها عقب بیفتد، در تعادل اقتصادی کشــور 
تاثیرات ســوء دارد. بر این اساس عدم تخصیص 
بودجه های عمرانی در حوزه های مختلف به صورت 
غیرمســتقیم یا مســتقیم در بخش خصوصی و 

فعالان این حوزه اثر منفی داشته است.
فکر می کنید سیاست اخذ مالیات دولت 
تا چه حد توانست در بودجه 13۹3 کارآمد 

باشد؟
مســئله تامین درآمدهای بودجــه از طریق 
مالیات در بودجه 1393رشد نسبتا خوبی داشت. 
وجه مثبت این مسئله این است که بالاخره ما در 
رابطه با تامین منابع بودجه، به نفت کمتر وابسته 
بشویم، ولی از نظر نحوه اعمال قانون و ترکیب ها 
و گروه هایــی که این مالیات را دادند، باید دید آیا 
همــراه با رضایت بوده یا همراه بــا انتقاد. برخی 

دولت مسئولیت ها را به بخش خصوصی بسپارد

آمنه شــیرافکن:  سخن گفتن با یحیی آل اسحاق درباره بودجه، به 
ارائه پیشنهادی مناسب از سوی او ختم شد. اینکه سازمان مدیریت 
و برنامه فکری به حال وضعیت نظام بودجه ریزی کشور کند، البته 
این بار فکری اساسی. کاری که نه تنها در چهاردهه گذشته که از دوره 
دانشجویی آل اسحاق در دهه ۵0 ایده آل اقتصاددانان بوده و هیچ گاه 
محقق نشده اســت. به همین خاطر از مسئولان سازمان مدیریت و 
برنامه  می خواهد تا یکی از نخستین اولویت ها و ماموریت های کاری 
خود را رسیدگی به وضعیت بودجه کشور قرار دهند؛ بودجه ای که حل 
نواقص آن به تغییرات اساسی نیازمند است. او از برنامه های اقتصادی 
دولت یازدهم تا این جای کار راضی است و البته نقدهای خودش را هم 
مطرح می کند. رییس اتاق بازرگانی تهران بودجه 13۹3 را در مقایسه 
با سال های گذشته بودجه مطلوب تری می داند اما در عین حال تاکید 
دارد که باید بیــش از این ها به مطالبات بخش خصوصی در بودجه 
13۹۴ توجه شود، بودجه ای که باید خواسته یا ناخواسته گامی جدی 
در راه کاهش وابستگی به نفت بردارد. نفتی که به یمن تلاش برخی 
کشورهای همسایه از 110 دلار به ۷0 دلار و ارقامی کمتر از این رسیده 
است. یحیی آل اسحاق از چهره های مدافع اقتصاد آزاد به شمار می رود 
که در طول سال های گذشته به دلیل اهتمام به گسترش اقتصاد بازار، 
به یکی از چهره های شاخص طرفدار بخش خصوصی بدل شده است.

انتظاراتبخشخصوصیازبودجه
درگفتوگوبادکتریحيیآلاسحاقریيساتاقبازرگانیتهران سی
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فعــالان بخش خصوصی در بحــث مالیات ها، از 
بی انصافی صحبت می کنند. برای نمونه سوالی که 
پیش روی دولت و مودیان مالیاتی است این است 
که آیا برخورد بین واحدهای دولتی، شبه دولتی، 
بخش خصوصــی و واحدهای بزرگ، متوســط 
و کوچک، برخورد یکســانی بوده اســت؟ یعنی 
واحدهای بزرگ وابســته به دولت آیا همان اندازه 
و همان نســبت از مالیاتی را دادند که واحدهای 
کوچک و متوسط بخش خصوصی؟ بنابراین اصل 
کار از نظر کلی درســت بوده، اما ترکیب و نوع و 
شــیوه اجرای آن، مسائلی اســت که باید به آنها 

پرداخته شود و با توافق، اصلاح شود.
دولت در بودجه 13۹3 بنا بود به شکل 
ارائه تسهیلات و پشتیبانی  از بخش خصوصی 

حمایت کند، نتیجه چه شد؟
مسائلی مربوط به سرمایه گذاری ها، تسهیلات 
و پشــتیبانی  در قالب حمایت از بخش خصوصی 
در بودجه 1393 مطرح بود. یکی از منابع دولت، 
واگــذاری واحدهــا به بخش خصوصــی بود که 
مبتنی بر اصل 44 قرار بود انجام شــود، اما بازهم 
عملکردی که در بودجه می  بینیم آن چیزی نیست 
که پیش بینی شده بود. نکته دیگر این که قرار بود 
در قانــون بودجه، ســرمایه هایی جدید به بخش 
خصوصی برود که باز می بینیم در بودجه 1393 
سرمایه گذاری های جدیدی در دولت انجام شده 
که دولت به جــای اینکه بیاید خریدخدمت کند، 
این کار را نکرده است. برای نمونه وقتی پروژه ای 
باید در کشــور ایجاد شود و مثلا پتروشیمی یک 
پالایشــگاه بســازد، یا در بخش احداث جاده  و 
مواردی نظیر آن پروژه ای تعریف می شود، دولت 
باید به جای اینکه خودش رقیب بخش خصوصی 
شــود، خریدخدمت کند اما این خریدخدمت نیز 

هنوز شکل نگرفته است.
یعنی با وجود تاکید بندهایی از بودجه 
13۹3 بر واگذاری ها، باز هم دولت در جاهایی 

رقیب بخش خصوصی شده است؟
بله، ترکیب سرمایه گذاری دولت باید در جهت 
اصــل 44 باشــد اما گاهی نیســت. یعنی دولت 
به جای اینکه رقیب باشد، باید خریدخدمت کند. 
اینکه خود دولت راسا وارد شود، در جهت اهداف 
اصل 44 نیست. در بودجه 1394 هم، دولت باید 
روی امور زیربنایی کار کند، یعنی اموری که مردم 
عادی یا فعالان اقتصادی خیلی ذی علاقه نیستند. 
مانند امور زیربنایی؛ یعنی اگر دولت قرار اســت 
دنبال اصل 44 برود، سرمایه گذاری های ضروری 

را انجام می دهد، نه امور معمولی را.
کدام بخش ها بیشتر در برابر اجرای اصل 
۴۴ مقاومت می کنند و در کدام سازمان ها و 
وزارتخانه هــا، رونــد واگذاری ها به بخش 

خصوصی به کُندی درحال انجام است؟
یکســری پروژه ها در وزارت نفت است، برخی 
در وزارت راه اســت و مقداری هم در وزارت نیرو. 

اما اینکه سرعت کار به چه شکل باشد، بستگی به 
خود پروژه دارد. به عنوان مثال، تعداد هشت پروژه 
فولادی در وزارت صنعت، معدن و تجارت اســت 
که مدت هاســت درباره اینکه به بخش خصوصی 
واگذار شود یا نه، بحث است. مدتی گذشته و باز 
درنهایت می بینیم که به شکلی این پروژه ها را به 
ســرمایه گذاری دولتــی بازمی گردانند. با چنین 
فرآیندی نمی توان از تحقق اصل 44 قانون اساسی 
و توجه به خصوصی ســازی سخن گفت. البته در 
اینکه دولــت یازدهم نیت خیــر دارد و اراده اش 
مبتنی بر همــکاری با بخش خصوصی اســت، 
تردیــدی نداریم و امیدواریم زمینه های همکاری 

نیز هرچه بیشتر فراهم شود. 
از مشکلات واگذاری ها گفتید، اما فکر 
می کنید وضعیت خود بخش خصوصی برای 
همکاری و به دســت گرفتن پروژه ها چگونه 
اســت؟ به هرحال بخش خصوصــی ما در 
سال های گذشته آسیب هایی دیده است. آیا 
این بخــش پیش زمینه هــای لازم را برای 

همکاری و اجرای پروژه ها دارد؟
به هرحال وقتی از اجرایی شدن اصل 44 قانون 
اساســی ســخن می گویید، بخش اصلی آن به 
توانمندی بخش خصوصی ما بازمی گردد. این که 
بخش خصوصی فعال باید توان و بنیه لازم برای 
گرفتن امور را داشــته باشد، برمی گردد به اینکه 
برخی از پروژه ها نیمه تمام است؛ یعنی پروژه هایی 
اســت که دولت به هر صورت شروع کرده و بعضا 
برای بخش خصوصی هم ادامــه این پروژه ها به 
این شکل نمی صرفد یا می خواهد به نحوی تحویل 
بگیرد که در مجموع برایش قابل ادامه باشد. بعضی 
از این ها شــدنی نیست، و بعضی دیگر ضوابطش 
خیلــی به هم ریخته؛ یعنی از نظر حقوقی، از نظر 
تملک زمین، از نظر بدهی ها و... باید اول اراده برای 
واگذاری پروژه ها به بخش خصوصی شکل بگیرد 
و در عین حال سیســتم بانکی و مالی کشــور به 
کمک و حمایت بخش خصوصی بیاید. در مجموع 
اگر بخواهیم منصفانه نگاه کنیم، عملکرد بودجه 

1393 نسبت به بودجه های پیشین بهتر است.
می توانید بگویید که در چه بخش هایی 
این بهتربــودن نمود پیدا کرد؟ یعنی در چه 
حوزه هایی از صنعت گام هایی که برداشــته 
شده در جهت حمایت از بخش خصوصی بوده 

است؟
دولت به باور من یک مجموعه اســت در قالب 
اجراییات  فرایندها،  سیاســت ها،  اســتراتژی ها، 
و روابــط بین الملل و حمایت هایش. بر اســاس 
همــه این موارد، دولت مبتنی بر یک نقشــه راه 
حرکت می کند. یعنی دولت یک نقشــه راه دارد 
که جای خودش را نشــان می دهد. وقتی شــما 
می بینید که به محض شــروع کار، یک طرح 33 
ماده ای را می آورند و در دولت برای تســهیل امور 
بخش خصوصی تصویــب می کنند، برای بخش 

خصوصی ما نشانه خوبی اســت. یا ارائه »لایحه 
خروج غیرتورمی از رکود« به مجلس که نشــان 
می دهد دولت در رابطه با خروج از رکود، چارچوب 
و برنامه ای دارد. یا برای نمونه در سیاســت های 
کلی که بیان می کنند؛ مثلا در تجارت، در روابط 
بین الملل و بسیاری موارد دیگر دست کم نقشه راه 
دارند. حال اینکه چقدر از این نقشه را پیاده کنند و 
بتوانند عملیاتی اش کنند؛ اقتضائات مکانی، زمانی، 
محدودیت های داخلی، خارجی و زمانی بسیاری 
در آن تاثیرگذارند و جای بحث دارد. به هرشــکل 
بودجه 1393 نسبت به بودجه های قبلی با بخش 
خصوصی همراه تر بود، هرچند به خیلی از اهدافش 

نیز نرسید. 
ما  بودجه  اگــر  برخی می گویند حتی 
درست و با اراده ای مثبت نوشته شود، باز ما با 
ایرادهایــی فراتر در بحــث بودجه مواجه 
هستیم، مســائلی که همواره ردپایشان در 

نظام بودجه نویسی ما قابل مشاهده است؟
اساســا ساختار بودجه کشــور ما یک مشکل 
ریشــه ای دارد. نکتــه اصلی اینکــه در رابطه با 
بودجه 1393 تا حالا ما همواره برخورد احساسی 
می کردیم، برای 1394 هم می شــود همین طور 
پیش رفت. اما مــن می خواهم از منظر ادراکی و 
تحلیلی به بودجه و بودجه نویسی بنگرم. نکته ای 
که باید در این مســیر مورد توجه قرار گیرد این 
اســت که اصلا بودجه، عنوان اولیه نیست، بلکه 

عنوان ثانویه است. 
یعنی چه؟ 

یعنی بودجه نســبت به یک تابع متغیر است. 
یعنــی اینکه بودجه در حقیقــت صورت دخل و 
خرج دولت است برای سال آتی. حالا این صورت 
دخل و خرج، برای کدام دولت است؟ آیا همیشه 
ثابت اســت؟ قطعا نه. البته این به شرح وظایف 
دولت بســتگی دارد و اینکه بودجه اش چه باشد. 
زمانی هســت که دولتی خودش باید پروژه اجرا 
کند و مسئولیت اجرایی داشته باشد و 80 درصد 
از اجرا را خودش انجام  دهد. مثلا در کشــورهای 
سوسیالیستی و کمونیستی ســابق این طور بود. 
100 درصــد اجراییات را دولــت انجام می داد یا 
بودجه یک کشور سوسیالیســتی، با بودجه یک 
کشور آزاد 180 درجه فرق دارد. چون مسئولیت 
آن 100 درصد اســت و مسئولیت این 30 درصد 

است. 
یعنی نکته اصلی به تصویر و تعبیر ما از 

دولت و شرح وظایف دولت بازمی گردد؟ 
بله و اتفاقا یکی از مشکلات اصلی ما همین جا 
اســت. بودجه هایی که الان مشــغول نوشتن آن 
هستیم چه بر اســاس فرم و چه بر اساس شکل 
و سیاســت ها و فرآیند هایش عین بودجه ســال 
1360اســت که دولــت 80 درصد مســئولیت  
اجتماعی، اقتصادی، سیاسی و فرهنگی را برعهده 
داشــته و در 80 درصد این ها خود دولت مسئول 

وقتیاز
اجراییشدناصل
44قانوناساسی
سخنمیگویيد،
بخشاصلیآن
بهتوانمندسازی
بخشخصوصی
بازمیگردد.باید
اولارادهبرای

واگذاریپروژهها
شکلبگيردودر
عينحالسيستم

بانکیومالیکشور
بهکمکوحمایت
بخشخصوصی

بياید.
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اجرایی کردن امور بوده است. اما براساس بند 21 
و 22 اصــول حاکم بر اصــل 44، دولت دیگر آن 
وظایــف را ندارد، بلکه دولــت تنها چهار وظیفه 
اصلی حاکمیتی دارد. یعنی سیاستگذاری، هدایت، 
نظارت و پشــتیبانی. در اجرا، حداقل کار ها باید 
برعهده دولت باشــد، یعنی آن کارهایی که مردم 
آن را انجام نمی دهند یا به دلیل مسائل امنیتی و 
... دولت برای انجام آن ها پیشقدم می شود. یعنی 
حضور بالمباشره دولت به حداقل ممکن می رسد. 
به معنای دیگر، ســهم مشــارکتی 80 درصدی 
دولــت در اجرای بودجه باید بــه رقم 20 تا 30 
درصد برسد. اما مشکل ما این است که در بودجه 
یکســری عناوین بودجه ای را عنوان می کنیم که 
دولت در قبــال آنها وظایف حاکمیتی دارد، مثلا 
می گوییم به نفت نباید وابســته باشد، دولت باید 
چابک باشد، بودجه عملیاتی داشته باشد و ...، ولی 
وقتــی در اجراییات می رویم می بینیم که اینطور 
نیســت. این می شــود که برای نمونه بودجه مان 
متناسب با اهداف سال 1394 دولت نیست، چرا؟ 
چون وظایــف دولت مطابق با آن چیزی که الان 
است، نیســت. این یک مشکل اصلی است که ما 

در بودجه داریم. 
ماجرای بودجه عملیاتی چه می شــود، 
تقریبا هرسال دولت و مسئولان بودجه نویسی 
بر نگارش بودجه عملیاتی تاکید می کنند، اما 
چه می شود که ما هیچ گاه به چنین بودجه ای 

دست نمی یابیم؟ 
بله، اتفاقا نکته دیگری که در بودجه نویســی 
داریم؛ مســاله فرمت های بودجه است، منظورم 
شکل بودجه نویسی است. ما در برنامه های بودجه 
هرسال می گوییم که می خواهیم بودجه عملیاتی 
بنویسیم. حتی تا جایی که خاطرم هست زمانی 
که دانشــجو هم بودم، یک درس داشتیم به نام 
بودجه نویسی. سال 1346 بود. آن موقع هم استاد 
در کلاس می گفــت: »دولت قصد دارد که بودجه 

عملیاتی بنویسد.« 
منظور از بودجه عملیاتی چیست؟ 

یعنی براســاس قیمت تمام شده، هر خدمت و 
سرویسی را که دولت به عنوان یک پروژه می دهد، 
ببینــد این پروژه چقــدر هزینــه دارد و قیمت 
تمام شده اش چیســت و بعد براساس پروژه هایی 
کــه یک وزارتخانه دارد، هزینــه و رقم بودجه ای 
وضع شود. برای نمونه یکی می گفت صدتا پروژه 
دارد، صد تا قیمت تمام شده اش این است و جمع 
می کردیم و می گفتند بودجه اش این است. و بعد 
هم نظارت بر پروژه اش )نظارت پروژه ای می کردند؛ 
پیشرفت کار، سه ماهه، شش ماهه با حضور ناظر( 
آغاز می شد و به اندازه پروژه نگاه می کردند. خب 
این یک بودجه کاملا تعریف شده و خیلی مرتب 
است. برای مثال از   همان قبل از انقلاب هم عنوان 
شده بود که باید وابستگی بودجه به نفت کم شود. 
یا تا آنجایی که آرزو می کردیم یک روزی بودجه 

بدون نفت بنویســیم. پس 50 ســال، 40 سال 
است داریم می گوییم بودجه بدون نفت، اما مدام 
سال به سال وابســتگی ما به نفت بیشتر می شود. 
یعنــی از 10-15 میلیارد دلار به 60میلیارد دلار 
رســید. حالا ســوال اینجا اســت که چرا دولت 
نتوانست؟ چرا دولت بعدی نتواند، چرا 10 تا دولت 
بیاید و برود باز این خواسته محقق نشود؟ از   همان 
زمان که وزیر هم بــودم ماجرای بودجه و اجرای 
بودجه همین بود که به وزارتخانه ها و نهاد ها اعلام 
می کنند که برنامه هایتان را بدهید و در مقابلش 
بودجه  را هم بنویســید که هــر برنامه ای چقدر 
بودجه می خواهد. این ها جمع بسته می شود و مثلا 
A مقدار می شــود. بعد سازمان مدیریت و برنامه 
می گوید این A مقدار که پول نداریم، بودجه مان 
به انــدازه یک پنجم یــا یک چهارم این اســت. 
دانه به دانه وزارتخانه ها را می آورند و می گویند که 
تو گفتی مثلا هزار میلیارد می خواهی، ما سیصد 
میلیارد داریم! برو برنامه ای بیاور برای این سیصد 
میلیارد! ما سیصد میلیارد داریم که می توانیم به تو 
بدهیم، بنابراین نهضت ادامه دارد و گرفتار یکسری 

مسائل ساختاری است. 
البته نکته دیگری هم که در مشکلات 
ساختاری بودجه مطرح می شود این است که 
بودجه ما هزینه زا و تورم زا است. این مسئله را 

چطور ارزیابی می کنید؟ 
بله، خود این بودجه هم به دلیل نوع برخوردی 
که با آن می شــود، تورم زا است. بودجه براساس 
ریال اســت، یعنی هزینه، درآمد، مصرف، منابع، 
مصارفش نهایتا با ریال تدوین می شود. از آنجایی 
که یک مقدار از منابع ما از درآمد حاصل از نفت 
و به صورت ارزی اســت، پس ما یک ارزی داریم 
که باید به ریال تبدیل شــود و این ریال بیاید در 
بودجه بنشیند. درست همین مکانیزم وقتی عمل 
می کند، اینجاســت که تورم زا می شود. یک وقت 
این ارز به طورکلی در اختیار دولت بود، به داخل  
کشور می آورد و اعلام می کرد هرکس می خواهد 

ارز بخرد، بیاید پولش را بدهد و ارزش را ببرد. مردم 
برای چه ارز می گیرند؟ برای اینکه بخواهند واردات 
کنند یا به هرصورت رابطه ای مالی با خارج برقرار 
کنند و در مکانیزمی، ریال خودشــان را بدهند و 
ارز بگیرند. اگر این طور بود تورم زا نمی شد؛ اما این 
کار را نمی کنند. می آیند می گویند بانک مرکزی! 
مثلا من A مقدار دلار دارم. بانک مرکزی به جای 
اینکه بیاید پولش را از مردم بگیرد، اسکناس چاپ 
می کند. وقتی اسکناس چاپ می کند، این پول با 
آن پولی که از مردم بگیرد 180 درجه فرق دارد. 
این ضرب در ضریب فزاینده می شود و به نسبت 
ضریــب فزاینده که الان مثلا 5 اســت، یک دلار 
ســه هزار تومان، که اثر حذف نقدینگی اش اگر از 
آن طریق برود ســه هزار تومان اســت، اگر اینجا 
بیاید 15 هزار تومان می شود. حالا گاهی یک پله 
هم جلو تر می رود، به این شــکل که برخی اوقات 
همین بانک مرکــزی دلار را می دهد درحالی که 
دلار هم هســت، اما گاهی هم حتی دلار نیست 
اما فقط به اعتبار اینکه »من دلار خواهم داشت« 
فرمان چاپ اســکناس صادر می شود. یعنی مثل 
این اســت که ما 100 میلیار دلار، دلاری داریم 
که نمی توانیم از آن اســتفاده کنیم. اما به اعتبار 
اینکه آن دلار را داریم، به بانک مرکزی بگوییم که 
برو اســکناس چاپ کن! خب این مفهومش برای 
اقتصاد نگران کننده است. یا اصلا یک قدم بالا تر! 
من در بودجه ام کسری دارم و یک جور امریه برای 
بانک مرکزی صادر کردم که برو اســکناس چاپ 
کن! آن وقت می خواهند کسری بودجه را جبران 
کنند! هرکدام از این دسته بندی  ها یا جمع این ها، 

جنس و ساختارش تورم زا است. 
حالا راه حلش چیست؟ 

راه حلش این اســت که دولــت به جای اینکه 
پول را به بانک مرکــزی بدهد، به بانک ها بدهد. 
به خود بانک ها بدهد و بگوید خودتان ببرید این را 
بفروشید و پولش را به من بدهید. اگر ما بخواهیم 
رابطه دلار و ریــال را رابطه منطقی و غیرتورم زا 
بکنیم، راهش این اســت که از داخل خود مردم 
پولش را بگیریم نه اینکه بدهیم بانک مرکزی برود 
چاپ کند. خب این ها گرفتاری های ســاختاری 
است، همه دولت ها همین طور بودند، مختص یک 
دولت و دو دولت هم نیســت. بــه اعتبار دلار در 
دست اقدام، اســکناس چاپ می کنیم، آن هم با 
اسکناس قدیم که ضربدر ضریب فزاینده می شود. 

چقدر اراده وجــود دارد که این اتفاق 
بیفتد؟ یعنی پــول به جای بانک مرکزی، در 

اختیار بانک های قرار گیرد.
از رویکرد و عملکرد دولت در قبال بانک مرکزی 
می توان می فهمید که اراده اش چقدر اســت. چرا 
دولت ها همه می خواهنــد که حکم رییس بانک 
مرکزی را خودشــان بدهند؟ چــرا می خواهند 
خودشان او را عزل و نصب کنند؟ و چرا این بحث 
اســتقلال بانک مرکزی اینقدر داغ است؟ چون 
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بانک مرکزی در همه دوره ها، خزانه و ابزار دست 
دولت ها بوده اســت. درصورتــی که وظیفه بانک 
مرکزی تعادل پولی است، یعنی حفظ ارزش پول. 

با ذکر این مشکلات پیشنهاد مشخص 
شما برای ایجاد تغییر ساختاری در بودجه و 

رسیدن به یک بودجه راهگشا چیست؟ 
اگر بخواهیم بودجه درست شود، باید طرحی 
نو دراندازیم. نخســت اینکه ساختار دولت را باید 
تغییر دهیم. باید از اول یک بازبینی صورت بگیرد 
که این دولت باید چه دولتی باشد؟ شرح وظایفش 
چیست و از چه تکنولوژی و فرمتی و چه فرآیندی 
باید اســتفاده کند؟ تا ما بودجه را دوباره ارزیابی 
نکنیم، این گرفتاری ادامه خواهد داشت. الان که 
دولت تصمیم گرفته سازمان مدیریت و برنامه را 
احیا کند، مناسب ترین شکل این است که نخستین 
دستورکار سازمان مدیریت، برنامه ریزی این باشد 
که به مســئله بودجه به طور جدی سروســامان 
دهند. ســازمان مدیریت باید از استادان دانشگاه، 
مدیران، مدیران سابق سازمان مدیریت و برنامه و 
صاحب نظران دعوت کند و این مسائل را ریشه ای 
بحث کند. نخســتین اولویت باید این باشــد که 
اگر می خواهید بودجه بنویسید برای کدام دولت 
مطلوب باید بنویسید؟ آن دولت مطلوب باید چه 
شرح وظایفی، با چه فرآیند و سیاست هایی داشته 
باشــد. این ها را باید اول مشخص کنند و ببینند 
در گام بعدی چه نوع بودجه نویســی ای ضروری 
و ممکن اســت. هم ضروری و هم ممکن. در این 
مســیر هم می توانند از تجربیات جهانی استفاده 
کنند و هم از مشــورت صاحبنظران بین المللی و 
داخلی و هر چیز که می تواند این مشــکل را حل 
کند. نبایــد هیچ ابایی از تغییر و تحول داشــته 
باشــند. در واقع نباید هیچ نگرانی وجود داشــته 
باشــد که یکســری از مشــاوران و صاحبنظران 
از حوزه هــای مختلف بیایند، دیدگاه شــان را در 
سمینار ها و نشست های مرتبط با همین موضوع 
بگویند. معتقدم اگر این کار را بکنیم، درصد بالایی 
از مشکلاتمان حل می شــود. اگر در این ساختار 
و فرآیند تجدیدنظر نشــود، بین بودجه امسال و 
پارسال و بودجه سال آتی اختلاف چندانی نخواهد 
بود. تا این ها حل نشــود، بقیه حرف ها تبعی، و از 
این داستان ها تاثیرپذیر است. باز هم مثل همیشه، 
شــش ماه ســازمان برنامه ریزی و مسئول بودجه 
زحمت می کشند و مجلس و دولت و همه را هم 
به کار می گیرند، شش ماه ملت معطل یک بودجه 
نوشــتن است که یک ســال عمل کند. تازه بعد 
هم بین عمل و مصوبه انحراف عجیبی را شــاهد 
هستیم. این پیشنهاد، پیشنهادی ضروری است. 
پیشنهاد مشــخص ما این است که شرح وظایف 
دولت مطلوب، ســاختار دولت مطلوب، فرمت و 
شــکل بودجه باید آن چیزی باشد که دست کم 
ما الان مصوبه داریم. یعنــی ما مصوبه داریم که 
براســاس اصل 44 باید چه دولتی داشته باشیم. 

براساس اصول حاکم بر قانون اصل 44، بر اساس 
چشــم انداز، بر اساس اقتصاد مقاومتی و بسیاری 
دیگر از موارد. دولت می گوید ما اقتصاد مقاومتی 
را صددرصد قبول داریم، اصل 44 را قبول داریم، 
اصول حاکم را قبــول داریم و وظایف حاکمیتی 
دولت را. مجلس هــم می گوید که همه این ها را 
قبول داریم، همه نخبگان هم قبول دارند... خیلی 
خب! همین هایی را که قبول داریم، در قالب دولت 
و شرح وظایف دولت ترجمه عملیاتی کنیم. لازمه  
این امر یک کار تحقیقاتی- مطالعاتی و عزم و اراده 
جدی و ملی اســت. خلاصه اینکه ما در رابطه با 
بودجه خیلی انتظار عجیب و غریبی نداریم. نباید 

هم داشته باشیم، همین است که هست. 
به نظر شما بودجه 13۹۴ باید چه مسائل 
و محورهایی را در ارتباط با بخش خصوصی 

درنظر بگیرد؟ 
باید منتظر ماند که ببینیم چه چیزی درمی آید، 
ولی تا اینجا کــه اطلاعات درآمده، بودجه تقریبا 
انقباضی است. البته خوب هم هست. یعنی اینکه 
عقلایی و منصفانه به آن نگاه شده است. نکته دوم 
در بودجه، بحث فروش نفت است. در بودجه – تا 
جایی که اطلاعاتش بیرون آمده- تقریبا بین 50 
تا 60 درصــد از بودجه برمبنای درآمد حاصل از 
نفت تنظیم شده است، نفت هم در حدود هفتاد 
دلار. ســوال این اســت که آیا مبلغی که حاصل 
می شــود، جوابگوی تامین منابع هست یا نه؟ از 
این بودجه حاصل از درآمدهای نفتی، یک سومش 
مربوط به فرآورده ها و دوســوم آن مربوط به خود 
درآمد نفت است. حدودا 30 میلیارد دلار هم نیاز 
این بودجه اســت. حالا با این شرایطی که قیمت 
نفت پایین  تــر می آید، حجم فروش نفت و حجم 
فروش فرآورده ها نیــز پایین می آید، باید دید آیا 

این حاصل خواهد شد یا نه...
حالا اگر عدد موردنظر حاصل شــود یا 
نشود، بودجه با چه چالشی روبه رو می شود؟ 

 اگر عدد مورد نظر حاصل نشــود با کســری 
بودجه مواجهیم. اما برای برون رفت از این وضعیت 
راه حل های دیگری هم وجود دارد؛ یکی این است 
که درآمدهــای حاصل از فروش غیرنفتی، درآمد 
مالیاتی و فروش تملک های دارایی را اضافه کنیم. 
راه دیگر این اســت که وظایف دولت را کم کنیم. 
چون دولت باید به ســمت سیاســتگذاری برود، 
یعنی خیلــی از این کارهایی کــه دولت برایش 
بودجه گذاشــته که خودش انجام دهد، را انجام 
ندهد و اتفاقا در واگذاری مســئولیت ها به بخش 
خصوصی تسریع کند. ما هم منتظریم ببینیم که 
این ها می خواهند چطور از پس این مسئله برآیند. 
نکته دوم این که حدود 60 الی ۷0 درصد بودجه 
مربوط به حقوق و دستمزد هزینه های اداری است. 
بنابراین هرآنچه از درآمد نفتی به دســت می آید 
باید خرج حقوق و دســتمزد شود. از آن طرف هم 
می گوییم که دولت باید چابک شود و درعین حال 

از کاهــش هزینه های آن می گوییــم. اگر ما نیز 
همین تعداد کارمند داشــته باشیم، مگر می شود 
که به کارمند حقوق نداد؟ پس، فضای عمومی باید 
طوری اداره شود که همین امور به بخش خصوصی 
برود. البته در عین حال با حجم انبوه استخدامی ها 
و مســئله پرداخت حقوق و دستمزد ها که بخش 
عمده ای از بودجه را به خود اختصاص داده، باید 
ریشه ای برخورد کرد. متاسفانه تا مسئله ریشه ای 
حل نشود هر بودجه ای که نوشته شود، باز همین 

مسائل برای ما به وجود می آید. 
ارزیابی تان از بودجه عمرانی سال آینده 

چیست؟ 
بودجه  عمرانی سال گذشــته 40هزارمیلیارد 
تومان بود و امســال این مبلــغ 28هزارمیلیارد 
تومان اســت. بنابراین عدد را یــک مقداری کم 
کرده اند، اگر این کم کردن ناشــی از این باشد که 
مسئولیت  هایش را به عهده دیگران گذاشته باشند، 
این خودش نکته مثبتی است، یعنی درصورتی که 
واحد ها را فروخته یا واگذار کرده باشند. یک وقت 
تصمیم این این است که واحد همین طور نیمه کاره 
بماند و بودجه هم نداشــته باشد. این مفهومش   
همان بلایی اســت که ســر برخی فعالان بخش 
خصوصی آمده؛ تمام طلبکاران مانده اند و پروژه ها 
از بیــن می رود. نکته دوم در مورد بودجه عمرانی 
28 هزار میلیارد تومانی این است که دولت بیاید 
ســازمان ها و نهاد ها و واحدهای را درگیر کارهای 
اجرایی کند که رقیب بخش خصوصی باشــند، 
حالت دیگر این است که نه، بیاید و خرید خدمت 
کند. باید در این بودجه امسال )1394( مسائل را 
طوری درنظر گرفت و تنظیم کرد تا خرید خدمت 
صورت گیرد. یــا در ترکیب این پروژه ها؛ ترکیب  
بودجه های دولتی باید به سمت امور زیربنایی برود 
نه برای کاری که مردم می توانند خودشــان آن را 
انجام دهند. پس بنابرایــن در یک نگاه کلان در 
بودجه عمرانی می بینیم که 40هزار میلیارد تومان 
تبدیل به 28 هزار میلیارد تومان شده است. تازه 
یــک ردیف متفرقه داریم و اگــر با آن متفرقه ها 
حساب کنیم، بودجه 1393 بخش عمرانی اش 60 
هزار میلیارد تومان بوده است. در هر صورت بودجه 
عمرانی ســرفصلی است که باید برای تنظیم آن، 

ملاحظات جدی صورت گیرد. 
مشــکل اصلی که فکر می کنم بخش 
خصوصی را به شــدت نگران کرده، ماجرای 
بدهی 8۶ هزار میلیارد تومانی دولت به بخش 
خصوصی اســت، این مســئله چطور قابل 

مدیریت است؟ 
مقوله بدهی دولت به بخش هــای غیردولتی، 
در تمام مســائل اقتصاد تاثیرگذار است، حالا چه 
به بانک ها بدهکار باشــند، چه به تامین اجتماعی 
و نهادهــای عمومی و چه به بخش خصوصی. این 
بدهی ها پتانسیل توان اجرایی بخش اقتصادی ما 
را کُند کرده اســت. دولت به پرداخت این بدهی ها 

حالاکهدولت
تصميمگرفته

سازمانمدیریت
وبرنامهرااحيا

کند،مناسبترین
شکلایناستکه
نخستيندستورکار
سازمانمدیریت،
سروساماندادن
جدیبهمسئله
بودجهباشد.
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نظر دارد اما تا جایی کــه اطلاع داریم، در بودجه 
1394 هم ردیفی ویژه برای این بخش نگذاشته اند. 
در مورد هدفمندکردن یارانه ها نیز بر اســاس آن 
اطلاعات اولیه ای کــه داریم، دولت تا همین حالا 
چیزی حدود 8 هزار میلیارد تومان کسری دارد، و 
اگر این را نتوانند جبران کنند، باز در عمل بودجه 
به مشــکل می خورد و مفهومش این می شود که 
در برنامه می گذارد اما چون کســری دارد، نهایتا 
از ردیف های دیگر می زنند، مثلا از بودجه عمرانی. 
البته بدهی دولت به بخش خصوصی در دولت های 
قبل هم، تحت عنوان تبصره های بودجه، تسهیلات، 

کمک یارانه و مواردی نظیر همین، بوده است.
کسری هشت هزار میلیاردتومانی دولت 
برای پرداخت هدفمندی یارانه ها برای سال 

13۹۴ پیش بینی شده است؟ 
بلــه، پیش بینی مــان این اســت کــه دولت 
براساس آماری که تا اینجای کار داریم، حدود 8 
هزارمیلیارد تومان کسری داشته باشد که این البته 

چیز خوبی نیست.
به عنوان فردی که هم تجربه وزارت در 
کارنامه دارید و هم اینکه حالا در مقام ریاست 
نهادی هستید که بناست از خواسته های بخش 
خصوصی سخن بگوید، بفرمایید تا این لحظه 

چه تحلیلی از مذاکرات هسته ای دارید؟ 
تیم مذاکره کننده حداکثر تلاش خودش را به 
کار بســت. یعنی واقعا جای تقدیر دارد، بالاخره 
در چارچوب آرمان ها و اقتضائات کشــور حرکت 
کرد و یک تنــه در مقابل تیم های مذاکره کننده 
غربی از فنــون مذاکره گفت. درخبر ها آمده بود 
که تنها یکی از کشورهای حاضر در وین 140 نفر 
کار شــناس داشته، یکی دیگر 20 نفر و یکی 40 
نفر و کل هیات ایرانی در مقابل این لشــگر، 16 
نفر بیشتر نبود. به همین خاطر باید به اعضای تیم 
مذاکره کننده هسته ای خداقوت و دست مریزاد 
گفت. از طرف دیگر ببینیــد قضیه چقدر مهم 
است که قشون کشیده اند. نتیجه حالا هرچیزی 
که باشد این ها واقعا منصفانه کار درستی انجام 
دادند و خوشبختانه هم مقام معظم رهبری تقدیر 
کرد و هم مجلس تقدیر کرد و الحمدلله ملت هم 
به نوبه خودشــان تقدیر کردند. اما برای بررسی 
نتایج باید ببینیم که اهداف ما چه بود؟ در رابطه 
با مذاکره هسته ای، ما یکسری آرمان ها و خطوط 
قرمز داریم و هدف اصلی هم این است که از این 
خطوط قرمز عقب تر نیاییم. خطوط قرمز ما تداوم 
فعالیت صلح آمیز هســته ای است و برای تحلیل 
سطح مذاکره باید ببینیم که در این مذاکرات به 
این خدشــه واردشده یا نشده است! ما به بعضی 
از واحد ها حســاس بودیم، مثــلا می گفتیم که 
نمی شــود اراک و فردو را تعطیل کرد. در رابطه 
با خطوط قرمز کســی نمی توانــد ادعا کند که 
ما از خطوط قرمز عبــور کردیم. پس از خطوط 
قرمز عبور نکردیم. نکته بعدی این است که هم 

آن ها همه حرف هایشــان را زدند و هم ما همه 
حرف هایمان را زدیــم و هم خطوط قرمزمان را 
مشــخص کردیم و هم نقاط قوت و مانورمان را. 
بیش از 50 درصد قضیه این اســت که ببینیم 
طرفین از همدیگــر چه چیزی می خواهند. این 
هم الحمدلله حاصل شــد. اما درباره تهدیدهای 
طرف مقابل در این مذاکره مانند اینکه تحریم ها 
را اضافه می کنیم و نظیر این، جمع بندی این  بود 
که وضع بد تر از حالا نمی شــود، یعنی به عقب 
برنمی گردیم و به تبع تحریم اضافه نخواهد شد. 
پس بنابراین غربی ها به این نتیجه رســیدند که 
فشــار ها، و دادوبیداد ها به جایی نخواهد رسید و 
ما حتی قدمی از مواضع خود فروگذار نیســتیم. 
نکته بعد اینکه طرف مقابل یکســری مســائل 
خارج از قضیه هسته ای را مطرح می کرد؛ مانند 
داستان موشک های بالستیک، مثل اوضاع ایران 
در منطقه، ســوریه، عراق و حقوق بشر در ایران 
اما پس از این دوره از مذاکرات برایشان مسجل 
شد که اینجا، میدان مذاکره درباره چنین مسائلی 
نیســت. نکته بعدی هم آنکــه توافق کلی میان 
دوطرف صورت گرفته و تنها یک سری از جزییات 
باقی مانده است. یعنی فریم کلی معلوم شده که 
رسیدن به جزییات بیشتر، داخل این فریم زمان 

می برد. 
نکته آخری که در این زمینه باید به آن اشاره 
شود ســرمایه اجتماعی منتج از مردم بود که بر 
همگان مســجل شــد؛ با وجود اینکه اختلافات 
داخلی بیــن احزاب و گروه های سیاســی وجود 
داشت اما طیف های سیاسی هیچ گونه مخالفت و 
تعرضی نداشتند. این انسجام ملی، نمودی از اقتدار 
کشور و وحدت کشور و عزت کشور است و این ها 
همه ارزشمند است. مردم ما هم به خوبی نتیجه را 
درک کرده اند و می دانند که خروجی مذاکرات در 
وین مثبت بوده، چنانکه این بار دلار نه در واکنش 
به نتیجه مذاکــرات که به خاطر افزایش احتمالی 

قیمت دلار در بودجه ســال 1394 اندکی گران 
شد، یعنی گرانی اخیر دلار به باور من هیچ ربطی 
به نتیجه مذاکره ندارد و مردم مسئله را به خوبی 

درک کرده اند. 
در ایران همه آمــاده اتمام مذاکرات با 
حصول توافق بودند و حالا مذاکرات هفت ماه 
تمدید شــده است. وضعیت صنعت و بخش 
خصوصــی را در این هفت ماه چطور ارزیابی 

می کنید؟ 
قطعــا بخش خصوصی نســبت به گذشــته 
امیدوار تر اســت. دلیلش این است که ارتباطی با 

آن ور )طرف های خودشان در خارج( دارند و نوع 
علاقــه، انتظار و هجمه ای که برای ایجاد رابطه با 
طرف ایرانی به وجود آمده که آن هم دلایل متعدد 
دارد را می بیننــد. وضعیت اقتصــادی در غرب و 
برخی مشکلات از یک ســو و جایگاه و ارتباطات 
ما در منطقه از ســوی دیگر، فرصتی برای توجه 
جدی به ترمیم روابط ایران و غرب به وجود آورده 
است. نه می توان ظرفیت و پتانسیل داخل کشور 
را نادیده گرفت و نه تمام اهتمامی که در مذاکرات 
اولیه  صورت گرفته و خروجی هایی که مثبت بوده 
اســت. هم آن ها و هم ما؛ یعنی دو طرف مذاکره، 
شرکای اقتصادی خود را انتخاب کرده اند. تا همین 
امروز هم، خیلی از طرف هــای خارجی آمده اند؛ 
مذاکراتشــان را انجام داده اند و در خیلی جا ها تا 

حد قرارداد هم پیش رفته اند. 
یعنی دو طرف شــرکای اقتصادی نگاه 

مثبتی به پیشبرد مذاکرات هسته ای دارند؟ 
بله، همه منتظر به نتیجه رسیدن مذاکرات اند. 
هم آن طــرف و هم این طــرف. اراده  دو طرف، 
اراده مثبتی برای انجام فعالیت است. واقعیت های 
اقتصادی هم این را نشــان می دهد. ما براســاس 
برنامه پنجم، چیزی حــدود 600-۷00 میلیارد 
دلار باید سرمایه گذاری کنیم. ظرفیت بازار اطراف 
رقمی حدود 300-400 میلیون نفر اســت و این 
نشان دهنده جایگاه جمهوری اسلامی ایران است 
و البته تمایل آن ها برای ســرمایه گذاری نشــان 
از گرفتاری هایــی دارد که کشــورهای غربی این 
روز ها با آن مواجه اند. بــه هرحال ایران به لحاظ 
زیرســاخت و نیروی انســانی جوان، بسیار مورد 
علاقه ســرمایه گذاران خارجی است. الان حدود 
5 میلیون نفر فارغ التحصیل دانشــگاه داریم که 
برای توسعه هر کشوری این تعداد نیروی انسانی 
یک گنجینه بی مانند است، چراکه نیروی انسانی 
جزو شاخص های اولیه است. شما نیروی انسانی 
آمــاده را دارید، حتی شــهرک های صنعتی هم 
مملو از ماشین آلاتی اســت که با ظرفیت پایین 
مشــغول کارند. فرض کنید که اگر خودروسازی 
بخواهد رشد کند و یک خودروسازی جدید بیاید، 
ســخت افزارش؛ از رباطش گرفته تا بقیه همگی 
در داخل کشــور وجود دارد. چنانچه به تازگی در 
نمایشــگاهی مرتبط در ایران 80 هزار قطعه ساز 
حضور داشتند، قطعه سازانی که با استانداردهای 
بین المللی تجهیــزات خود را می ســازند و این 
بهتریــن فرصت برای جذب ســرمایه خارجی و 
فعالیت های مشترک بین طرف ایرانی و خارجی 
اســت. نه فقط برای بازار ما، بلکه برای صادرات و 
مســائل دیگر نیز فرصت سرمایه گذاری در ایران 
مغتنم اســت. پتانسیل بهبود و رشد و توسعه در 
ایران فراوان اســت و امیدواریــم این مذاکرات به 
جایی برسد. هرچند این واقعیتی انکارناپذیر است 
که وضعیت همین حالا هــم بد تر از قبل از آغاز 

مذاکرات نیست.

خروجیمذاکرات
دروینمثبت
بوده،چنانکه
اینباردلارنهدر
واکنشبهنتيجه
مذاکراتکه
بهخاطرافزایش
احتمالیقيمت
دلاردربودجه
سال1394اندکی
گرانشد،یعنی
گرانیاخيردلاربه
باورمنهيچربطی
بهنتيجهمذاکره
نداردومردم
مسئلهرابهخوبی
درککردهاند.
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وضعیت اقتصاد رکودی ایران، اورژانسی است
پاسخبهپرسشهای»آیندهنگر«

دولت در بودجــه ســال 1393، به چه 1 
راهکارهایی برای خــروج از بدهکاری به 
بخش خصوصی روی آورد؟ و کمیسیون انرژی 
مجلس این مسیر در پیش گرفته شده را چطور 

ارزیابی می کند؟
»تهاتــر« عمده تــلاش دولت در این مســیر 
بود و ایده اصلی آن هم از دل کمیســیون انرژی 
مجلس درآمد و در دولت به بحث گذاشــته شد. 
اما این ایده هم در اجرا با مشــکلاتی مواجه است. 
مشــکل اصلی دولت و بخش خصوصی، به میراث 
برجای مانده از دولت گذشته بازمی گردد، افزایش 
بدهی های دولتی باعث شده بسیاری از پیمانکاران 
بخش خصوصی مجبور به تعطیلی پروژه ها شوند 
و با مشکلات بســیاری دست وپنجه نرم کنند. از 
طرف دیگر، بســیاری از فعالان بخش خصوصی 
مانند تولیدکنندگان بخش خصوصی برق هم، به 
دلیل نبود ســرمایه در گردش با چالش در روند 
تولیــد و پرداخت وام های خود مواجه شــده اند. 
دولــت در تمامی بخش ها بدهی های متعددی به 
پیمانکاران دارد که اغلب ایــن بدهی ها از دوران 
آقــای احمدی نژاد به یــادگار مانده اســت. این 
بدهی ها در بخش برق، آب، راه و ســایر بخش ها 
است. از دوسه سال پیش به دلیل فشارهای ناشی 
از بدهکاری دولت به بخش خصوصی، مســائلی 
مرتبط با همین موضوع در کمیسیون انرژی مطرح 
شد. مسائلی که متاسفانه به زمین گیرشدن بخشی 
از صنایع منجر شــده بود و درنهایت راهکارهایی 
مانند »تهاتر« در کمیسیون انرژی پیش بینی شد. 
اجرای ایده تهاتر که در ســال 1391 چندان موثر 
نبود، در سال 1392 نیز ادامه پیدا کرد اما به نظر 
می آید آن احکام در بودجه پیش نرفت و چندان از 
مطالبات بخش خصوصی کم نشد. عمده دغدغه ها 
این اســت که گردش مالی بخــش خصوصی در 
صنعت برق پایین آمده و شرکت های ما، تولیدشان 
در ایــن بخش کاهش یافته و با خطر تعدیل نیرو 
مواجه بوده و هســتند. این بحث ها البته از همان 
چهارسال پیش انباشــته شده و موضوع جدیدی 
نیســت، اما به هرحال باید دســتی بالا زد و این 
مشــکلات را حل کرد. متاسفانه این بدهکاری ها، 
بخش خصوصی صنعت بــرق ما را تضعیف کرده 
اســت، آن هم صنعتی که در این سال ها به خوبی 
توانسته روی پای خودش بایستد و در حوزه داخلی 
و حتی صادرات، حرفی برای گفتن داشــته باشد. 
شــکی نیســت که در صنعت برق تجربه خوب و 
بخش خصوصی توانمندی داریم؛ به ویژه در بخش 
صادرات برق و قطعات و تاسیســات و لوازم مورد 
نیاز. اما انباشت مطالبات بخش خصوصی از دولت 

و بدهکاری های گســترده موجب شــده تا تولید 
صادراتی ما هم کاهش پیــدا کند. تصور من این 
است که در اقتصاد مقاومتی صادرات خیلی مهم 
اســت، بنابراین اگر بخواهیم بر مبنای محورهای 
موردنظر در اقتصــاد مقاومتی عمل کنیم باید به 
روند صادرات دقت کنیم؛ صادرات صنعت برق به 
دلیل مطالبات برزمین مانده، دیگر مانند گذشــته 
کاربردی نیست و همین مسئله، صادرات صنعت 
بــرق ما را ضعیــف و ناتوان کرده اســت. درحال 
حاضر شرکت هایی از دولت و وزارت نیرو طلبکار 
هســتند و از سوی دیگر، بدهی مالیاتی نیز دارند. 
درواقع شرکتی که برای دولت کالا تولید می کرد، 
پولش را دریافت نمی کرد اما به محض این که کالا 
از کارخانه بیرون می آمد، دست اندرکاران مالیاتی 
از او مالیات می خواســتند و مدیرعامل شرکت را 
ممنوع الخروج می کردنــد. دولت در لایحه خروج 
از رکــود نیز، راهــکاری برای حل این مشــکل 
درنظرگرفته تــا مدیران عامل این شــرکت ها از 
فهرست ســیاه مالیاتی و نظام بانکی خارج شوند. 
البته این برنامه فعلا در بانک های دولتی امکان پذیر 
اســت و در بانک های خصوصــی چنین امکانی 
درنظرگرفته نشــده است. در کنار بودجه، تسریع 
در تصویب این لایحه، خواسته مشترک مجلس و 
دولت است چراکه همه می دانند بخش خصوصی 
در برخی موارد دچار مشکلات عدیده شده و انتظار 
عمومی از مجلس این است که چنین مسائلی را در 
اولویت قرار دهد. دولت می تواند طلب و بدهی این 
شرکت ها را ترازبندی کند و محدودیت های خروج 
از کشور را برای مدیران شرکت هایی که دست کم 
تراز طلب و بدهی آنها در حد صفر می شود، هرچه 
سریع تر آزاد کند تا بتوانند مواد اولیه موردنیاز خود 
را تامین کنند. البته چندماده لایحه خروج از رکود 
با طرح حمایت از صنعت برق که در نوبت بررسی 
در صحن علنی مجلس اســت، هم پوشانی دارد. 
برخی از احکام بودجه قرار اســت دائمی شوند که 
از جمله ماده 19 است که از سال 1391 تا 1393 
در قانون بودجه سالانه قید شده بود؛ با استفاده از 
ظرفیت های این ماده قراردادهای زیادی بین دولت 
و بخــش خصوصی در بخش های ارتقاء راندمان و 
نیروگاه های تجدیدپذیر منعقد شد و دوطرف هم 

از آن راضی هستند.

میــزان بدهی دولت بــه پیمانکاران در 2 
بخش های مختلف تولید انرژی کشــور 
چگونه اســت؟ بودجه 1394 چگونه می تواند 
این مشــکل را میان بخش خصوصی و دولت 

حل کند؟
 در بخش برق که ما از آن آگاهی داریم، میزان 

بدهی انباشته شــده از دوران آقــای احمدی نژاد، 
رقمی بالغ بر 10 هزارمیلیارد تومان اســت. علت 
انباشت این میزان بدهی نیز خشکسالی است که 
در دولت قبل به وجود آمد. دولت این رقم را بدهکار 
است و بخش خصوصی طلبکار. دولت و مجلس نیز 
باید راهکاری درپیش بگیرند که این رقم را تسویه 
کنند تا مشکل نیز حل شود. شرکت های متعددی 
هســتند که از دولت طلب دارنــد و البته در جای 
دیگر بدهی هایی نیز به دولت وجود دارد. در لایحه 
خروج از رکود، دولت بنا دارد تا توسط اوراق بتواند 
این بدهی و طلب بخش خصوصی و پیمانکاران را 
تسویه کند. ما در دو بودجه گذشته، بحث تهاتر را 
پیشنهاد دادیم، اما این بحث نیز نتوانست مشکل را 
حل کند و پیشنهاد دیگری داشتیم که دولت آن را 
در لایحه آورده است. ماجرا نیز از آن قرار است که 
دست کم این بدهی دولت با طلب بخش خصوصی 
از سایر بخش های دولتی تامین و یا تهاتر شود. مثلا 
در یک جــا پیمانکاران مالیات بدهکارند و در جای 
دیگر از دولت طلب دارنــد، بنابراین می توان این 
بده بستان ها را با تهاتر حل کرد تا بخش عمده ای 
از مشکلات و بدهی ها حل شود. در بودجه آینده، 
دولت حتمــا باید برای پاســخگویی به مطالبات 
بخش خصوصــی کار جدی آغاز کنــد. مطالبات 
بخش خصوصی باید پرداخت شــود چراکه دولت 
بنــا دارد از رکود خارج شــود و راه اصلی خروج از 
رکود این است که گردش مالی در بخش خصوصی 
روان شــود. اکنون شــرکت های مهمی همچون 
»مپنا« مشــکلات عدیده پیدا کرده اند و برخی از 
شرکت ها هم به کلی زمین گیر شده اند. دولت راهی 
جز پاسخگویی به مطالبات و به ویژه معوقات بخش 
خصوصی ندارد. البته در مقایســه با یکی دوســال 
گذشــته وضعیت پرداخت بدهی هــا و مطالبات 
بهبود یافته، و گله ها و مراجعات کمتر شده است. 
همین شرایط نشان می دهد که تغییراتی – هرچند 
اندک- به وقوع پیوسته است. در شرایط کنونی ما 
به عنوان نماینــدگان مردم، به لایحه رکورد و ارائه 
اوراق به بخش خصوصــی امیدواریم. اگر در کنار 
این ها، تســویه بدهی های دولت و تهاترهای قبلی 
در واگذاری هــا ادامه پیدا کنــد، آن وقت وضعیت 
بدهــکاری دولت به بخش خصوصی در شــرایط 
بهتری قرار می گیرد و فضــا اندکی بهبود خواهد 
یافت. فکر می کنم لایحه دولت برای خروج از این 
بحران ها باید هرچه سریع تر تعیین تکلیف شود و 
روند و فضای اقتصادی و کسب وکار را تسهیل  کند. 
این امری اورژانســی است. نمی توان بودجه واقعی 
را بدون در نظر گرفتن این واقعیت ها و ضرورت ها 

جمع بندی کرد.

 حسین امیری خامکانی 
سخنگوی کمیسیون 

انرژی مجلس

برخیازاحکام
بودجهقراراست
دائمیشونداز
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کهبااستفاده
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آذرماه، لایحه بودجه از ســوی دولت به 
بودجه  اگرچه هنوز مفاد  مجلس تقدیم شد 
13۹۴ اعلام نشــده. فکر می کنید مطالبات 
بخش خصوصی در بودجه 13۹3 تا چه میزان 
لحاظ شده بود چون احتمالا بودجه 13۹۴ هم 
با کمی بالا و پاییــن در همان حول و حوش 

خواهد بود؟ 
حمیدرضا صالحی: بحث مطالبات در کشور فقط 
مختص حــوزه صنعت برق نیســت و حوزه های 

دیگــری از جمله راه و راه ســازی، ســاختمان، 
حوزه های صنعتی و نفتی را هم دربرمی گیرد، اما 
نکته اصلی اینکه باید به ریشه به وجود آمدن این 
مطالبات بپردازیم. قدیم درآمدهای نفتی بالا بود، 
اقتصاد نفتی تعریفی داشت؛ بودجه عمرانی تعریف 
می کرد و از محل بودجــه عمرانی پروژه ها انجام 
می شد، ســد و نیروگاه ساخته می شد و برنامه ها 
به جلو می رفت. به جایی رسیدیم که در یکسری 
از حوزه ها قیمت حامل های انرژی و فلز بالا رفت، 

اما درآمد ها   همان طور ثابت ماند و هزینه ها بالارفت 
و قیمت پروژه ها در صنعت برق 3-2 برابر شــد. 
وقتــی هزینه ها بــالا برود و درآمد پایین باشــد، 
اختلافی ایجاد می شود. از سال 1383-1384، این 
اختلاف ها شروع شد. در سال های بعد این اختلاف 
بیشتر شد. چون به رقم بدهکاری های دولت تورم 
هم می خورد، این عــدد هم همین طور روی هم 
انباشت شــد؛ یعنی در مجلس های بعدی رقمی 
اضافــه نکردند. در ســال 1385-1386، مجلس 

بخش خصوصی
همه جا با ردپای دولت مواجه است

عکس: امید ایران مهر

آمنه شیرافکن:  شاهرخ ظهیری و حمیدرضا صالحی هر کدام نماینده بخشی از 
صنعت اند، یکی صنعت غذا و دیگری صنعت برق. هردو در اتاق بازرگانی تهران 
به عنوان نمایندگان بخش خصوصی پیگیر مطالبات صنعتگران اند. در آستانه 
تقدیم بودجه 13۹۴ به مجلس، پای حرف آنها نشستیم تا ببینیم مطالبه شان 
از بودجه چیست، و فرا تر از این بودجه نویسی دولت یازدهم را چطور ارزیابی 
می کنند. شاهرخ ظهیری بر اهمیت حمایت حداکثری دولت از صنایع غذایی 
به عنوان صنعت کلیدی و مهم به ویژه در شرایط تحریم و اقتصاد مقاومتی اشاره 
دارد. پیشنهادش اعمال برخی معافیت های مالیاتی برای صنعتگران این حوزه 
اســت و به صراحت از دولت می خواهد تا به طور عملیاتی، حجم حضورش در 
پروژه های اقتصادی را کمتر کرده و به حضور حداکثری بخش خصوصی اعتقاد 

داشته باشد. حمیدرضا صالحی هم پیشنهادی مشابه ظهیری دارد. نه این دو 
فعال بخش خصوصی که گویا درد مشترک بخش خصوصی ردپای دولت در تمام 
بخش های مختلف است و بر این باور اند که کمرنگ تر شدن اقتصاد دولتی تنها 
راه تحقق اقتصاد مقاومتی و رسیدن کشور به اهداف توسعه ای است. در موضوع 
بودجه، بدهی های دولت به بخش خصوصی از جمله مســائلی است که بخش 
عمــده میزگرد را به خود اختصاص می دهد، بدهی هایی که بخش عمده آن به 
دلیل تلاش تولیدگر داخلی برای تداوم پروژه های ملی بوده و حالا جریمه بانکی 
به معوقات اضافه شده و بخش خصوصی مانده و بدهی انبوه به بانک ها. با این 
حال، بودجه 13۹۴ تا اینجای کار ردیف خاصی برای پرداخت بدهی ها مقرر نکرده 

و امید نمایندگان بخش خصوصی به لابی های بعدی در مجلس است. 

آسيبشناسیبودجهدرميزگردیباحضورحميدرضاصالحیوشاهرخظهيری
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هفتــم بحث تثبیت قیمت هــا را مطرح کردند و 
گفتند که می خواهند به مردم عیدی بدهند. یعنی 
دولــت بودجه آورده بود که بتواند نرخ ها را با یک 
شیب 20 درصد به بالا ببرد تا اینکه 5-6 سال در 
حوزه های مختلف، قیمت ها واقعی بشود و قاچاق 
کمتر. در آن زمان، پیشنهادشان این بود کالایی که 
قاچاق پذیر نیســت ]مثل برق[ دیر تر واقعی شود، 
برای نمونه در یک دوره زمانی ده ساله، مانند اینکه 
ســالی مثلا 10-15 درصد قیمت برق زیاد شود. 
متاســفانه چندتن از نمایندگان به دلیل مخالفت 
بــا آن دولت و یا هرچه کــه بود، در بحث تثبیت 
قیمت ها آمدند و گفتند که به مردم عیدی بدهیم. 
جوی در مجلس درست شد و تصویب کردند که 
اصلا قیمت ها دست نخورد و آن شروع یک فاجعه 
بود. اما واقعا با تدبیری که دولت دیده و سال های 
بعد هم رویش می آمد، می توانست مابه التفاوت ها 
را از بین ببرد و دیگر شــکافی بین هزینه و درآمد 
دولت در بخش های وزارتخانه های تخصصی نباشد. 

و با این احتساب رقم بدهکاری دولت به 
بخش خصوصی رشد نجومی پیدا کرد؟ 

صالحی: بله، متاسفانه در وزارتخانه هایی که اشاره 
کــردم این گپ ایجاد شــد و همینطور بالا رفت. 
پیمانکار ها و سازنده ها واقعا افراد نجیبی هستند و 
خاک مملکتشان را دوست دارند و این شرکت هایی 
هم که درســت کردند با عشــق و علاقه درست 
کردند، حاضر نشدند کار را تعطیل کنند. به جای 
دولت رفتند از بانک ها وام گرفتند. که چه کنند؟ 
پروژه ها را انجام بدهند. پروژه ها انجام شــد و حالا 
ما می بینیم که دیگر شاهد خاموشی آنچنانی در 
صنعت برق نیستیم. ولی بانک پول و خسارتش را 
می خواهد و اگر دولت هم نخواهد بدهی هایش را 
بدهد آن وقت اوضاع فعالان بخش خصوصی رو به 
وخاومت خواهد گذاشت، البته منظور وخیم ترشدن 
شــرایط امروز اســت. حالا ممکن است بدهی را 
قطره قطره داده باشــد و کم شــده باشد. به دلیل 
اینکه در سال های اخیر پروژه ها رشد نداشته، وقتی 
پروژه ها رشد نداشته باشد، تیغ بدهی هم شیبش 
کم می شــود. ولی خســارتی را که بانک به خاطر 
سه چهارســال گذشــته دیده، همچنان بر دوش 
پیمانکارهاست. واقعا می بایستی دولت حق الناس 
را رعایت کند و خســارتی که این چندساله بابت 
ندادن پــول به موقع که این ها پــول را بگیرند و 
به بانــک بدهند. جالب اینکه وقتی ســراغ بانک 
می رفتیم و می گفتیم وزارت نیرو پول می خواهد، 
به وزارت نیــرو اعتبار نمی دادند. می گفتند دولت 
برای ما اعتبار ندارد، خود شــما حداقل اعتباری 
دارید، بنگاهی دارید، شــخصی هستید و زندگی 
دارید و اگر بازپرداخــت نکنید می توانیم بیاییم، 
جمع کنیم و ببریم. ولی اگر دولت بیاید از من پول 
بگیرد، دیگر پس نمی دهد. یعنی تا به این میزان 

بدگمانی به بخش دولتی شکل گرفته بود. 
ظهیری: در بودجه ســال 1393 یا در واقع 1394 

مسئله، مسئله تولید است و صنعت. اما تا اینجای 
کار توجــه و نگاه به بخش خصوصــی را چندان 
پررنگ ندیده ام. توصیــه ام به ویژه در بخش تولید 
و صنایع غذایی این اســت که باید تا دیر نشــده 
برای این صنعت فکر اساســی تری بکنند. توصیه 
دیگر بر اســاس ضرورت ها و ویژگی های صنعت 
غذا این است که در بودجه باید سرمایه در گردش 
اختصاصی برای صنعت غذا منظور شود، منظورم 
سرمایه در گردش خارج از مقررات سیستم بانکی 
است که الان بر نظام بانکی ما حاکم است؛ یعنی 
اگر بخواهید به بانک بروید و وامی را تقاضا کنید، 
باید اول بدهی نداشته باشید و بدهی های قبلی را 
تسویه کرده باشید و همه آن مسائلی را که بانک 
جلویتان می گذارد؛ تا بخواهید این کار ها را بکنید 
اصل محصول ازبین رفته است. بنابراین باید برای 
این کار یک سرمایه در گردش اختصاصی، ماورای 
همه آن بدهی هایی که هرکس در بانک دارد، در 
بودجه منظور شــود. نتیجه چنین سیاست های 
حمایتی این می شود که اشتغال افزایش می یابد، 
کارخانه ها به جای اســتفاده 20 تا 30 درصدی از 
پتانســیل ها با درصد بیشتری مشغول به فعالیت 
اقتصادی می شــوند. طبق گزارش سازمان صنایع 
کوچک انبوهی کارخانه در شــهرک های صنعتی 
خوابیده اســت. بــه محض اینکه سیاســت های 
اقتصــادی متمرکز بر حمایــت بخش خصوصی 
نوشته شــود، این ها به کار مشــغول می شوند و 
اشتغال ایجاد می شود. از همه مهم تر؛ تولید مواد 
غذایی، ضمن رفع نیاز کشور، صادرات بسیار خوبی 
هم دارد. الان در روســیه بازار بزرگی برای ایران 
باز شده اســت. ما باید اینجا پایه های صنعت غذا 
را در بودجــه 1394 ببینیم. مــن در این بودجه 
چیزی در این زمینه ندیدم. البته دولت هم به دلیل 
مسائل نفتی که دارد، در بودجه سال 1394 دچار 
مشکل است. یعنی در مقابل درآمدی که دارد کم 
می شود، هزینه ها کم نشده و بلکه بیشتر می شود؛ 
یعنی دولت کوچک تر که نشده هیچ، بزرگ تر هم 
شده است. اما حتما بایستی در بودجه برای صنعت 

و برای تولید یک کار اختصاصی تری انجام شود. 
صالحی: همان طور که آقای ظهیری فرمودند، سال 
1393 که برنامه ای از لحاظ تسویه حســاب برای 
پیمانکاران و سازندگان در بودجه 1393 ندیدیم؛ 
یعنی ردیف مشخصی درنظرگرفته نشده بود و از 
این بابت هم خیلی از فعالان صنعت آزرده شدند. 

ظهیری: اصــلا در 1393 دولت ســهمی از این 
بدهی ها را هم نداد. داد؟ 

صالحی: بــه هرحال چــون حجــم پروژه ها در 
حوزه های مختلف کم شد، آن جریان قطره قطره 
که می آمد باعث شد انباشــت بدهی ها کم شود. 
این درســت، ولیکن حرف ما این است که جایی 
باید بالانس شــود، یعنی دولت بیاید و کاری کند 
تا بدهی ها تســویه شود. از همه مهم تر، حتی اگر 
آن بدهی ها هم بالانس و پرداخت شــود، مشکل 

حل نخواهد شد؛ چراکه به خاطر آن بدهی، فعالان 
صنعت، بنگاه ها، پیمانکار ها و سازنده ها دوسه برابر 
به بانک ها بدهکارند؛ خسارت، مهم تر از اصل بدهی 

است. 
 ظهیری: در بودجه چنیــن چیزی را پیش بینی 
نکردید که دســت کم بازپرداخت مقداری از این 

هزینه ها و مسائل بانکی به دولت محول شود؟ 
صالحی: اتفاقا با معاون سازمان برنامه جلسه ای در 
این زمینه داشتیم و آن ها هم به این نتیجه رسیدند 
که میراث دولت های مختلف باید یکجا حل وفصل 
شــود. برای حل این مشــکل دولت باید بیاید و 
شــجاعانه بگوید که این میزان بدهی و خسارت 
را می دهم. دولت یازدهم معتقد اســت باید دست 
صنعت گران را گرفت و خســارت وارده را جبران 
کرد و همین دولت اســت کــه می تواند با بخش 

خصوصی بنشیند و راه حلی پیدا بکند.
اما ظاهرا تا این مرحله از فعالیت دولت، 
هنوز هیچ یک از مشکلات و مسائل اینچنینی 

بخش خصوصی حل نشده...
صالحی: نشــده، ولی ما از سازمان برنامه پیگیری 
می کنیم که لایحــه ای را در این زمینه به دولت 
ببرد؛ یــا در قالب لایحه بودجه یا هر پیشــنهاد 
دیگری؛ درخواست کنونی ما حل وفصل مشکلات 
بخش خصوصی است با هر پیشنهاد و راهکاری. در 
حال حاضر یکی از راهکارهای پیش بینی شده اینکه 
با تایید یک نهاد حسابرســی برخی از خسارت ها 
داده می شــود. این امیدی اســت که نشان بدهد 
دولــت آقای روحانی مشــکل امــروز پیمانکار و 
تولیدکننده نحیف شــده را درک کرده است. اگر 
فردا درهای مملکت باز شد، تحریم ها برداشته شد، 
پیش بینی می شود اقتصاد ایران ده ها برابر شکوفا 
بشــود. خب مگر نباید آماری داشته باشیم؟ مگر 
نباید پتانســیلی برای اســتفاده از آن فضا داشته 
باشیم؟ پیمانکاری که در این ده سال گذشته لاغر 
و نحیف و ضعیفش کردیــم، چطور می تواند این 
نقش را بازی کند؟ الان اگر یکی از شــرکت های 
ما پایش به دیوان عدالت اداری یا دادگاه برســد 
می تواند براساس خسارت های وارده  و قراردادی که 
با دولت دارد، علیه دولت حکم بگیرد، ولی این ها 
به خاطر احترام بــه دولت این کار را نکردند. ولی 
دولت باید در راستای این موضوع بیاید داوطلبانه 
در لایحــه بودجه بگذارد و مــا هم البته از طریق 
مجلس و اتاق بازرگانــی حمایت می کنیم. گفته 
شــود که این دولت به شــهروندان خودش، و به 
افــراد کارآفرین، تکنوکرات و ســرمایه گذاری که 
این ده ســال ماندند، کار کردند و در شرایطی که 
می توانستند پولشــان بردارند و به خارج از کشور 
بروند، ولی سرمایه شــان را آوردند و در پروژه های 
مملکت خرج کردند، احترام گذاشته و برای جبران 
هم می خواهد خســارات وارده به آنها را پرداخت 
کند. حتی دوسه نفر از دوستان خدمت علما رفته 
و فتوا گرفته بودند که این معوقات، حق الناس است 

ظهيری:
درسازمانبرنامه

آرایبخش
خصوصیدر
موردبودجهو
سياستهای

اقتصادیتاحدودی
جمعآوریو

جمعبندیمیشد،
ولیالانباید
منتظربمانيم،
وقتیبودجه

برایرسيدگیبه
کميسيونتلفيق

رفت،نظراتمانرا
بدهيم.
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و باید داده شود. 
ســند مکتوب آنها موجود اســت. به هرحال 
وضعیت روشن است. شما به ازای این پول به بانک 
رفتید و پول گرفتید. یعنی خود دولت گفته پول 
بگیر و پروژه را انجام بده. یا مثلا در رابطه با تاثیر 
نرخ ارز، 6 ســال پیش، خیلی از صنعتگران )فقط 
هم مختص صنعت برق نیست، شامل همه صنایع 
است( رفتند ارز با یورو 1600 تومان و دلار 1200 
تومان گرفتند. پروژه را انجام دادند و تحویل دولت 
دادند، آن هم در   همان 5 ســال پیش. دوسه سال 
بعدش دولت هنوز با این پیمانکاران تسویه نکرده 
است، قیمت ارز بالا رفته و بعد از 5 سال می گوید 
بیا با نرخ روز و آزاد تســویه کن. پاسخ ما هم این 
است که دولت محترم! شما پروژه را با نرخ 5 سال 
پیش گرفتید. تولیدکننده برای آن پروژه رفته و با 
دلار 1000 تومان انبــارش را خالی کرده و به تو 
جنس داده اســت. بعد شما می گویید امروز بیاید 
و با دلار 3000 تومان تســویه کند؟! این درست 
اســت؟ این را هر محکمه و دادگاهی ببرید، پیش 
هر اقتصاددان عادلــی ببرید، می گوید نه آقا، این 
حق الناس است و شما پولش را دیر داده اید، خب 

این ها حقوق بنگاه هاست. 
برای  آقای ظهیری شما چه پیشنهادی 
بودجه 13۹۴ و درنظرگرفتن مســائل صنایع 

غذایی در آن دارید؟ 
ظهیری: یکی دیگر از مسائلی که در حقیقت برای 
تعالی، رشــد صنعت و تولید بایــد در این مملکت 
تبدیل به سیاســت بشــود، به خصوص در صنایع 
غذایی، مســئله معافیت مالیاتی صنایع است که ما 
طرحی هم در رابطه با آن تهیه کرده ایم. درست است 
که در ظاهر قضیه اگر محصولات غذایی، محصولات 
تولیــدی- تبدیلی مثل بخش کشــاورزی معاف از 
مالیات شــود دولت فکر می کند که درآمدش کم 
شده است. اما وقتی که تولید بالا می رود و اشتغال 
ایجاد می شود، سیاســت های دولت در زمینه های 
دیگری پیاده می شود، صادراتش رشد پیدا می کند، 
غذای مردم تامین می شــود، بنابراین دولت در آن 
زمینه اســتفاده خواهد برد، نه اینکه به قول معروف 
کوتاه مدت را نگاه کند و بگوید من اگر صنایع غذایی 
را از مالیات در بودجه معاف کنم، این قدر درآمدم کم 
می شود. درحالی که به هیچ وجه کم نمی شود، بلکه 
این درآمــد را در جای دیگری جبران خواهد کرد؛ 
بنابراین خواهش و تقاضای ما این است، کسانی که 
دارند روی این بودجه کار می کنند، این مســئله را 
هم مورد توجه قرار بدهند؛ صنایع غذایی باید مانند 
همه کشورهای دیگر برای سلامت جامعه از مالیات 
معاف باشــد. برای اینکه صنایع تبدیلی محصولات 
کشاورزی اســت. وقتی خود محصولات کشاورزی 
معاف از مالیات اســت، چرا وقتی همان محصول را 
داخل قوطی می کنید باید مالیات بدهید؟ بایستی 

این مسئله در بودجه حل شود.
 صالحی: در راســتای همین کمک به صنایع که 

آقای ظهیری فرمودنــد، اگر بخواهیم ببینیم چه 
ابزارهایی داریم و چه کمک هایی می توانیم انجام 
دهیم، می شــود به بحث تها تر اشــاره کرد. تها تر 
امکانی اســت که وقتی با دولت کار می کنید و از 
دولــت طلب دارید و یک جای دیگر، بابت مالیات، 
خصوصی سازی و عوارض کمرگی به دولت بدهکار 
هستید، شــما باید این امکان را داشته باشید که 
وقتی از دولت طلبکارید، جای دیگری هم به شما 
فشــار نیاورند و شــما را به خاطر بدهی به همان 

دولت، اذیت و ممنوع الخروج نکنند. 
ایده تها تر از سال 13۹1 مطرح شد، این 
ایده در این دو سال تا چه حد عملیاتی شده 

است؟ 
اتفاقا در بند )ر( تبصره 3 قانون بودجه 1393 
این اجازه به شرکت های دولتی داده شد که بیایند 
و تها تر کنند. یعنی اگر بدهکاری به شــرکت های 
بخــش خصوصی دارند، این امکان باشــد که آن 
بخــش خصوصی بیاید و جای دیگری که بدهکار 
اســت مثلا بابت مالیات، بابت خصوصی ســازی، 
سهامی از دولت خریده این را تها تر کند. به هرحال 
وضعیت بهتر شــده، چنانکه در ســال های قبل 
سخت گیری بود و مقداری هم بوروکراسی اداری 
اما در سال 1393 یکی دو مورد دیدیم که وضعیت 
روان تــر بوده و در ســال 1394 هــم امیدواریم 

وضعیت همین طور باشد. 
یعنی در واقع ذیل همین ماده ای که در 
بودجه آمده بود، یکسری تسهیلات در اختیار 

نهاد ها قرار گرفت؟ 
صالحی: بله و باید کاری کنیم که در سال 1394 
هم در بودجه بیاید. به هرحال امکانی اســت که 
باعث می شــود دســت کم اصحاب صنعت که در 
جاهــای دیگــر بدهکارند و از دولــت طلبکارند، 
دیگر تحت فشار قرار نگیرند. متاسفانه در مبحث 
مالیات بــر ارزش افــزوده، شــرکت هایی داریم 
که صورت حســاب بــه دولت دادند که پولشــان 
را بگیرنــد و دوسه ســال طول کشــیده تا دولت 
پولشان را پس بدهد و در مواردی هم پول ها اصلا 
پس داده نشــده اســت. وزارت اقتصاد و دارایی و 
سازمان امور مالیاتی کشور می گویند ارزش افزوده 
این صورتحساب را به من بدهید. می گوییم پولی 
را که دولت نداده چگونه می شــود پرداخت کرد؟ 

می گویند نمی دانیم، این قانونی اســت که وقتی 
شما صورتحساب می دهید، باید ارزش افزوده اش 
را به من بدهید. می آیند به خاطر آن ارزش افزوده 
فشار می آورند، ممنوع الخروج می کنند و خیلی از 
مســائل دیگر. البته ما الان از طریق اتاق بازرگانی 
در تلاشــیم که پول دریافتی از دولت به آن ارزش 
افزوده تعلق بگیرد یا اصلا خود دولت تها تر کند و 
بگوید این 8 درصد را می دهم. حالا ســال 1393 
باید ۷ درصد می بود، امــا مجلس یک درصد هم 
به خاطر عوارض ســلامت به بودجه 1393 اضافه 
کــرد. 6 درصد را کردند 8 درصــد. تا برنامه های 
پنجم هم باید تا 8 درصد تمام شود. یعنی الان ما 
درخواستمان به خاطر این است که امسال 6 درصد 
را 8 درصد کردند، نکند سال دیگر 9 درصد شود. 
دست کم روی 8 درصد بماند چون انتهای برنامه 
پنج ســاله ما 8 درصد است. واقعیت این است که 
اگر قرار باشــد عوارضی برای سلامت بگیریم، چرا 
باید از صنعتگر بگیریم؟ مگر صنعتگر آمده آسیبی 
به سلامت مردم زده است؟ این چه اسمی است که 

مجلسیان گذاشته اند؟ 
 ظهیری: اصلا اســاس این ارزش افزوده که دولت 
طراحی کرده، غلط اســت. این مالیات بر مصرف 
است. هرکسی بیشتر مصرف می کند، باید بیشتر 
مالیــات بدهد. کجا باید بدهــد؟ مثل همه جای 
دنیا، کنار صندوقی که دارد این جنس را می خرد. 
الان یکی از مشــکلات صنایــع غذایی ما همین 
شــده که ما الان نمی توانیم بگیریم، به جز اینکه 
یک کارخانه باید ایــن 6 درصد را بدهد. وقتی ما 
محصولات کشاورزی را می گیریم، مثلا از کشاورز 
گوجه فرنگی می خریم، کشاورز که ارزش افزوده ای 
به ما نمی دهد. از مصرف کننده ای که این را مصرف 
می کند باید سر صندوق این را بگیرند، ولی چون 
دولت نمی تواند در صندوق از آن ها بگیرد، فشار را 
روی صنعت گذاشته و از خود صنعت می گیرد. مثلا 
در آمریکا، برای لباس 40 درصد می گیرند و برای 
سیگار 160 درصد، اما مواد غذایی معاف است. فعلا 
یک بخش 4 درصد و بقیه 8 درصد است. یک جایی 
در صنایــع دانش بنیان بود کــه 4 درصد مالیات 
داشت. به هرحال باید این طور باشد که دم صندوق 
مالیات را آزاد کند. ماه به ماه هم صندوقدار مالیاتش 
را گرفته، مثل همه جای دنیا. چکش را بکشد و به 
دارایی بفرستد. البته به خیلی از صنوف می گویند 
صندوق مکانیزه نداریم. می دانید مشکل اصلی ما از 
کجا به وجود آمده است؟ اینکه اسم مالیات را ارزش 
افزوده گذاشتند، درحالی که این مالیات بر مصرف 
است و باید دم صندوق، هرکسی که بیشتر مصرف 

 کند مالیاتش را هم بپردازد. 
صالحی: روان ســازی صادرات یکی دیگر از راه های 
حل مشکلات صنعت اســت. مثلا شما به صنعت 
غذا اشــاره کردید. روسیه الان برای صنعت غذایی 
ما تشنه است. ولی وقتی پای صحبت بنگاه دار ها و 
کارآفرینانی مثل آقای مهندس ظهیری می نشینیم، 

صالحی:
مسئلهمهم
دیگریکهبهتر
استدررابطهبا
بودجهبهبحث
بگذاریم،نرخ
ارزدربودجه
1394است.این
موضوعیاستکه
بهنظرمن،ماباید
بهعنوانبخش
خصوصیموضع
خودمانرادرقبال
آنمشخصکنيم.
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می بینیم که مشکلات فراوان است. خب! دولت باید 
در بودجه بتواند زمینــه را آماده کند که اگر عدد 
صادرات ما به روســیه امروز مثلا A تومان است، 
20A و 30A بشــود. چون روسیه ای که تا گردن 
واردکننده کالا از کشورهای اروپایی است، فقط 50 
میلیارد یورو در ســال از آلمــان واردات دارد. حالا 
حساب کنید آن 50 میلیارد یورو قطع شود، خب 
این یعنی یک ظرفیت آماده دیگــر، باید این را با 
چنگ و دنــدان نگه داریم. یعنی دولت باید به من 
بگوید من یک تومان می گذارم تا تو بروی 5 تومان 
صادرات کنی و دلار بیــاوری. دولت واقعا تدبیرگر 
و خلاق این کار را برای توســعه صادرات می کند. 
ما مثلا در صنعت غذا چه مشــوقی داریم؟ جایزه 
صادراتی بگذاریم یــا یارانه مابه التفاوت. اگر جایزه 
صادراتی در بودجه 1394 بگذاریم، امکانی اســت 
که شــما بتوانید قیمت تمام شده خود را در خارج 
پایین بیاورید و با رقبای ترک در بازار رقابت کنید. 
زمانی که در اتاق بازرگانی صحبت از جایزه صادراتی 
می شــد، آن زمان که ارز 3000 تومان شد، گفتم 
دوستان بیاییم حرف از جایزه صادراتی نزنیم. ارز بالا 
رفت، چرا می گویید جایزه صادراتی؟ بعد دیدیم که 
تورم درحال اضافه شدن است اما قیمت ارز را همان 
ســال اول در   نهایت 2550 تومان مصوب کردند، 
یعنی تنها 100 تومان اضافه شد. سال بعد هم 100 

تومان اضافه کردند، یعنی 5 درصد اضافه شد. 
ظهیری: بله، تورم در کشــور دست کم 25 تا 30 
درصد بوده، ولی ارز را 5 درصد اضافه کردند. پس 
می توانم به عنوان یک خواســته از سوی موکلان 
و نماینده تشــکل خودم بگویم که بله! دولت باید 
مشوق صادراتی بدهد یا اســمش را اصلا نگذارد 
مشــوق صادراتی، بگــذارد مابه التفــاوت تورم یا 
مابه التفاوت ارز که تولیدکننده وارد می کند. چون 
تولیدکننده ما به هزاردلیل از تولیدکننده آن طرف 
مرز عقب تر است. ســود بازپرداخت وامی که این 
تولیدکننده می گیرد 20-25 درصد و وامی که آن 
تولیدکننده می گیرد 2-3 درصد است. تورمی که 
اینجا به تولیدکننده ما وارد می شــود؟ 30 درصد 
اســت. تورمی که در خارج از کشــور هست؟ در 
  نهایت 5 درصد است. پس روی هم رفته 45 درصد 
تولیدکننده ما از تولیدکننده آن طرف آب عقب تر 
اســت. بعد به او می گویند که بیا برو در بازار ثالث 
با آنها رقابت کن! اگــر ما بیاییم و این 20 درصد 
را به عنوان مابه التفاوت بگذاریم، جای دوری نرفته 
است. فضای کسب وکار کشورمان متاسفانه عادلانه 
نیست و با تولیدکننده ای که در فضای کسب وکار 
دیگری باشد، غیرقابل مقایسه است. پیشنهاد ما 
این است که به تولیدکننده بگوییم تو برو صادرات 
کن و از رقیب ترک پیشــی بگیر، ما 20 درصد به 
تو می دهیم. حالا می توانیم بگوییم این 20 درصد 
براساس چه چیزی باشد؟ ارزش افزوده. یعنی اگر 
شما هرچقدر ارزش افزوده کالایی که می فروشید 
بیشتر باشد، سقف آن را به او بدهید. هرچه ارزش 

افزوده کمتر اســت، بیا مثلا 20 را به 18 تبدیل 
کــن. اگر ارزش افزوده 10 درصد اســت، تو بیا 5 
درصد جایــزه صادراتی بده. ولی اگر ارزش افزوده 
مثلا ۷0 درصد است و مثلا یک گوجه را تبدیل به 
رب می کنند و کنسانتره می کنند و بعد عدد یک 
تومانی می شود 10 تومان؛ یعنی 9 واحد روی آن 
می رود، خب این باید حداقل 20 درصد بگیرد. 20 
درصد مشــوق که بتواند به آن بازار برود، از رقیب 
ترک قیمت را پایین تر بدهد و بازار را بگیرد. ما باید 
کاری کنیم که در بودجه 1394 عددی را به عنوان 
مابه التفاوت یارانه ارز یا مابه التفاوت یارانه تورم برای 

صادرات لحاظ شود. 
صالحی: مســئله مهم دیگری که بهتر اســت در 
رابطه با بودجه به بحث بگذاریم، نرخ ارز در بودجه 
1394 اســت. الان رئیس بانک مرکزی می گوید 
نرخ ارز باید 2850 باشد، وزیر اقتصاد می گوید باید 
2650 باشد. یعنی 200 تومان اختلاف نظر وجود 
دارد. این موضوعی است که به نظر من، ما باید به 
عنوان بخش خصوصی موضع خودمان را در قبال 
آن مشــخص کنیم. باید به مجلس که می خواهد 
روی این موضوع تصمیم گیری کند، پیام بدهیم و 
همین طور که دولت مشغول بودجه است باید دید 
که آیا نظر رئیس بانک مرکزی برایمان بهتر است 

یا نظر وزیر اقتصاد؟ 
در  اقتصادی  دقیــق  کار شناســی  باید  ظهیری: 
گروه های اتاق بازرگانی تهران در این زمینه صورت 
بگیرد. اســتدلال شــود که اگر الان بخواهیم ارز 
2400 تومان یا 2800 تومان تصویب شود، به چه 
دلیل است. این که هر کدام از این اعداد چه عواقبی 
دارد و چه مســائلی؟ آن چیزی که مهم است در 
مســئله ارز »تثبیت« آن است. یعنی بتوانند این 
را در یک وضع ثابتی نگــه دارند که برنامه ریز ان 
اقتصادی براساس آن برنامه هایشان را تنظیم کنند. 
اینکه من به عنوان فعــال اقتصادی، نمی دانم که 
فردا ارز چه خواهد شد و نمی دانم چه طور قرارداد 
ببندم، معضل بزرگی اســت که باید به آن توجه 

شود. 
صالحی: این چند سالی که در اتاق هستیم، همواره 
شــاهد عده ای بودیم که خواستار پایین آمدن نرخ 
ارز بودند و عده دیگری که خواستار بالارفتن نرخ 
ارز هســتند. آن ها که هوادار کاهــش نرخ ارزند، 
بیشتر افرادی هستند که تجارتشان را روی واردات 
متمرکز کرده انــد و گروهی که بالارفتن بهای ارز 
را ترجیح می دادند بیشــتر صنعتگــران بودند و 
صادرکننده ها. ما امروز، به خاطر تحریم ها نمی توانیم 
نفت بیشــتری بفروشیم، پس مجبوریم از اقتصاد 
نفتی فاصله بگیریم، به ســمت اقتصاد غیرنفتی 
برویم و درآمدهای غیرنفتــی  و صادراتمان را بالا 
ببریم، مثلا تا چشم انداز 1404، پیش بینی می شود 
که ما بــه 200 میلیارد دلار صــادرات غیرنفتی 
برســیم. از طرفی در رهنمودهایــی که در قالب 
اقتصاد مقاومتی از ســوی مقام معظم رهبری در 

24 بند اعلام شده است، ایشان به صراحت اقتصاد 
مقاومتی را به اقتصاد غیرنفتی تشبیه کرده اند. این 
به ما می گوید که باید به سمت واقعی سازی برویم 
و خودمان را فریب ندهیم. پس بهتر است بیاییم 
واقعا صنعتگر داخلی را حفظ کنیم و نگذاریم بازار 
داخلی کشور به دست جنس های بی کیفیت چین 
و جاهای دیگر بیفتد. چون همیشه که نمی شود 
با تعرفه جلــوی واردات را بگیریم. چین با آمریکا 
ســر چه چیزی دعوا دارد؟ سر این است که چین 
ارزش یــوان )واحد پول ملی چین( را پایین آورده 
که بتواند صادرات کند. متاســفانه در این هشت 
ســال، ما بلعکس عمل  کردیــم. می آییم دلار را 
پایین می آوریم که ریال بالا برود و واردات بیشتر 
شــود. پس در عمل بازاری بــرای تولیدکنندگان 
چین می شویم و در عین حال به تولیدکننده های 
چینی سوبســید می دهیم، آن هم به جای اینکه 
به تولیدکننده ایرانی سوبســید بدهیم. خب برای 
گرفتن بازار ها، نخســت باید صنعت گر خودمان را 
حفظ کنیم، صنعتگر ما همین حالا هم با حضور 
چینی ها در ایران تــوان رقابت ندارد. همین حالا  
هم خیلی از صنعتگران ما به واســطه وارداتی که 
از چین می شود، چندان فرصت فعالیت در داخل 

کشور را ندارند. 
ظهیری: بله، خیلی وقت اســت کــه نمی توانند. 
علت آن هم این اســت کــه در بحث های قبلی 
گفتیــم؛ چراکه فضای کســب وکار ایران، فضایی 
عادلانــه و برابر  با آن تولیدکننده چینی نیســت. 
ممکن اســت انرژی ما ارزان تر باشد، ولیکن تمام 
تولیدات ما که براساس انرژی نیست. قیمت مالی 
و هزینــه مالی ما تورم دارد و چینی ها با مســئله 
تورم مواجه نیســتند. در بحث تعرفه هم بعضی 
گروه های قدرت واردکننده نفوذ دارند و می توانند 
تعرفه را پایین نگه دارند، اجناسشــان هم با دلار 
مبادلاتی به داخل کشــور می آید و نه دلار آزاد. با 
دلار مبادلاتی می آید و صنعتگر ما را تحت فشــار 
قرار می دهد که آهسته آهســته تولید را تعطیل 
کند و واردکننده شــود.   نهایت کار این است که 
آن تولیدکننده هم می رود و نماینده یک شرکت 
چینی می شــود. ما خیلی از شهرک های صنعتی 
را داریم که در داخل ســوله ها روی دســتگاه ها 
پارچه کشیده اند و شــده انبار واردات. به هرحال 
برخی در چین تولید می کنند و به داخل کشــور 
می آورند. علت اصلی هم نرخ ارز اســت. یعنی اگر 
ما ارز را پایین نگه داریم، کشــور را عملا وارداتی 
کردیم. یک زمانی مثل کشورهای عربی می گوییم 
ببخشــید ما نفت داریم و حرفــی برای گفتن در 
دنیا نداریم، می خواهیم نفت بفروشیم و بخوریم. 
خب این حرف دیگری اســت. در   همان زمان شاه 
هم غربی ها می گفتند چــرا می خواهید صنعتگر 
باشــید؟ شما نفت دارید، بفروشــید و ما به شما 
صنعت می دهیم. ولی ما کشــورمان فرق می کند. 
ما 3/5 میلیــون جوان تحصیلکرده و بیکار داریم. 

ظهيری:
اساساینماليات
برارزشافزوده
کهدولتطراحی
کرده،غلطاست.
ایندرحقيقت

مالياتبرمصرف
است.هرکسی
بيشترمصرف

میکند،بایدبيشتر
مالياتبدهد.کجا
بایدبدهد؟مثل
همهجایدنيا،

کنارصندوقیکه
دارداینجنسرا

میخرد.
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ما اشتغال می خواهیم. نمی توانیم بگوییم که نفت 
داریم می فروشیم و می دهیم بچه هایمان بخورند. 
می خواهیــم در دنیا حرف های بــزرگ بزنیم. ما 
قدرت هسته ای می خواهیم. می خواهیم در منطقه 
نفر اول باشیم، می خواهیم در معادلات سیاسی و 
ژئوپلیتیک نقش داشته باشیم. خب باید از لحاظ 
توان مالی بالا برویم. پس همه این ها دست به دست 
هم می دهد تا پایه و فوندانسیون اقتصاد که با نرخ 
ارز گــره خورده یک فرمــول منطقی به خودش 
بگیرد و من فکر می کنم نظر رئیس بانک مرکزی 
به مــا صنعتگران نزدیک تر اســت، تا آنجایی که 
می توانیم و کشــش داریم ارز بالا برود و نترسیم 
از اینکه مخالفان می گویند واردات گران می شود، 
مواد اولیه گران می شود. آیا همه کالاهای وارداتی 

ما خودروی مازراتی است؟ 
صالحی: مــا واقعــا در واردات چقــدر کالاهای 
واســطه ای داریم؟ مواد اولیه چقدر داریم؟ این ها 
را بررسی کنید، اعدادش این قدر نیست! خیلی از 
آن ها واقعا در کشــور تولید می شود. به فرض هم 
که باشــد، خب وقتی ما مثــلا 4 واحد از واردات 
می گیریــم، روی آن یــک چیــزی می گذاریم و 
صادر می کنیم. اشکالی ندارد. ارزش افزوده ایجاد 
می کنیــم، توانش را داریم دیگر! پس نترســیم. 
بگذاریم اقتصاد شــکوفا بشود که دستمزد ها بالا 
برود. درآمــد مردم هم بالا برود کــه بتوانند آن 
را بدهند. چرا امــروز یک کارمند ترک در ترکیه 
می تواند بنزین لیتــری 8 هزار تومان بزند؟ خب 
حتما درآمدش بالا رفته است. اگر در ها را باز کنیم 
تا اقتصاد شکوفا بشــود، اگر این کیک اقتصاد ما 
10 برابر بشود، آیا ما نمی توانیم در بنگاه ها حقوق 
بچه ها را چندبرابر کنیــم؟ می توانیم، چراکه نه؟ 
دولت هــم این کار را می کند. اگــر الان نرخ ارز 
بالا بــرود، دولت می تواند حقوق 3/5 میلیون نفر 
کارمندش را بالا ببرد. پس چالش اصلی ما قیمت 
ارز در بودجه 1394 است. بهتر است تورم روزهای 
گذشته را هم ببینیم و به یک نرخ واقعی برسیم. 

ظهیری: در صنعت غذایی مسائلی را مطرح کردم 
و تاکید دارم که دولت مانند دیگر کشــور ها باید 
به این صنعت نگاه ویژه ای داشــته باشــد چرا که 
مصادیق امنیت غذایی بدون قیدوشرط به رشد و 
توســعه صنایع غذایی وابسته است و در شرایطی 
می توان از اقتصاد مقاومتی گفت و در برابر تهدید ها 
ایستاد که دست کم در موضوع تولید مواد غذایی و 
توسعه صنایع غذایی به مرتبه استانداردی رسیده 
باشیم. اما اینکه حالا ببینیم در بودجه چقدر از این 
مسائل منظورشده و دولت خودش شخصا چقدر 
اعتقاد پیدا کرده، باید مجددا شروع به آنالیز بودجه 
کنیم و بگوییم که در مجلس انجام می شود، حالا 

پیشنهادات را به مجلس بدهیم. 
آقــای صالحی! بحث هــای طلبکاری و 
بدهــکاری را مطرح کردیــد، الان یکی دو 
پیشنهاد مطرح شد، یکی ماجرای تها تر بود که 

از سال 1391 آغاز شد و یکی لایحه خروج از 
رکود بود که بحث اوراق را مطرح کرده است. آیا 
این ها پیشنهادهایی اســت که شما را به آن 
پیشنهادهای  یا شــما  و  وضعیت می رساند 
مضاعفی هم برای بودجــه 1394 دارید برای 
اینکه وضعیتی که الان برای بخش خصوصی 

به وجود آمده است، بهبود یابد؟
صالحی: همین لایحه خروج از رکود هم مشکلاتی 
داشته و هنوز اجرایی نشــده است. در بحث های 
اوراق هم مشــکلات کمی عملی تر مطرح شده و 
امیدواریــم که دولت این مشــکلات را در بودجه 
دیده باشــد و اگر دیده که ما می رویم در مجلس 
دفاع می کنیم کــه رای بیــاورد و اگر هم دولت 
ندید و از آنجا مانــد، خب ما می رویم در مجلس 
و در کمیسیون های مختلف سعی می کنیم مثل 
ســال های گذشــته بندهایی را در تشــکیلات و 
اتاق های بازرگانی لحاظ کنیم. البته خیلی خوب 
می شود که یک روزی به اینجا برسیم که واقعا اگر 
بودجه ای نوشته می شود، قبل از آن نظرات بخش 

خصوصی گرفته شود. 
ظهیری: در سازمان برنامه البته پیش از این آرای 
بخش خصوصی در مورد بودجه و سیاســت های 
تاحــدودی جمــع آوری و جمع بندی  اقتصادی 
می شد. قاعدتا اگر سازمان برنامه مثل سابق بود، ما 
می توانستیم همه نظراتمان را بدهیم و آنهایی که 
دارند بودجه را می نویسند، آن را لحاظ کنند. ولی 
الان که چنین فرمی هنوز وجود ندارد، باید منتظر 
بمانیم، وقتی بودجه برای رسیدگی به کمیسیون 
تلفیق رفت، ما درآنجا حضور داشــته باشــیم و 

نظراتمان را به کمیسیون های مختلف بدهیم. 
صالحی: به عنوان مثال، در اتاق شورای اقتصادی 
که دوشنبه ها جمع می شویم بحث کرده ایم و روی 
مواد مختلف پیش بینی هایی انجام شده است. ولی 
اگر سازمان برنامه راه بیفتد، خیلی دقیق تر می توان 

بخش های مختلف را به آن ها منتقل کرد. 
ظهیری: سازمان برنامه که راه بیفتد فعال اقتصادی 
محلی دارد که بتواند مســائلش را در طول سال 

بگوید و بعد آن ها در بودجه بگذارند. 
صالحی: مسئله مهم دیگر این است که دولت اگر 
واقعا به سمت کوچک شدن نرود و هزینه هایش را 
کم نکند، عملا می خواهد چنین پیامی بدهد که 

»اقتصاد، اقتصاد دولتی می ماند و بخش خصوصی 
بزرگ نمی شــود«. پس باید بیاییم در بودجه یک 
خط کش بگذاریم که اگر حقوق دولت در ســال 
1393، ۷0 هــزار میلیارد تومان بــود، آیا ما باید 
بگوییم که در سال 1394 دولت بیاید آن را ضربدر 
تورم بکند و به 80هزار میلیارد تومان برساند؟ آیا 
این درست است؟ این یعنی اینکه دولت کوچک تر 
نشده، بلکه بزرگ تر هم شده است. پس باید بیاییم 
بگوییم که آقای دولت! تو شاخصی را نشان بده که 
با آن خــودت را کوچک کرده ای؛ مثلا در صنعت 
بــرق ســالی 9هزارمیلیارد تومــان هزینه جاری 
صنعت برق است. باید دولت به نحوی نشان بدهد 
که من در سال آینده این 9هزار میلیارد تومان را 
-براســاس تورم - 8هزار میلیارد تومان کردم. در 
بخش خصوصی باید پایش کنیم که دولت تدبیر و 
امید طی این چهار سال این قدر خودش را کوچک 
کرده است. فکر می کنم بزرگ ترین کار برای رشد 
بخش خصوصی کوچک شدن دولت است. چون ما 

الان هرجا که می رویم به دولت برمی خوریم. 
آقای صالحی! از مقاومت در موضوع تها تر 
و واگذاری ها به بخــش خصوصی در بودجه 
13۹3 گفتید، می شــود کمــی مصداقی تر 
بفرماییــد که دقیقــا چــه مخالفت ها و 

کارشکنی هایی صورت می گرفت؟ 
صالحی: با اینکه تهاتر یک امر قانونی است اما چه 
مقاومتی می کنند تا این تها تر به بخش خصوصی 
نرســد. قاطعانه می گویم که با بزرگ شدن بخش 
خصوصی مخالفند. ما هم این را فهمیدیم و خیلی 
بد اســت که در مملکت ما یک شــرکتی نداشته 
باشیم که چندنسلی باشــد. شرکت های ما همه 
یک نسلی هســتند. چون فشار دولت باعث شده 
کارآفرین حتی به بچه  خودش نگوید که در صنعت 
من فعال شو. می گوید به خارج از کشور برو، چون 
نمی خواهد این سختی  را دیگران متحمل شوند. 
ممکن اســت شما پنج شــرکت در بورس نشان 
بدهید که چند نسلی باشــند؟ چرا این اتفاق در 
ایران نمی افتد؟ چون دولت همیشه خواسته بزرگ 
باشد. اگر ما بخواهیم بخش خصوصی جان بگیرد، 
کوچک کــردن دولت بزرگ ترین حرکت اســت. 
دولتی که سرکار می آید قبلش این وعده را داده، 
ولی وقتی پشــت میز می نشیند فراموش می کند 
به وعده خود عمل کند. نباید بگوید که دیگر من 
پول نفــت را دارم و می توانم خرج هم بکنم، چرا 
باید کوچک بشــوم؟ این را نگوید و بگوید که من 
یک تعهــد و قولی به بخش خصوصــی دادم که 
کوچک می شــوم تا بخش خصوصی بزرگ شود. 
آقای مهندس! آیا اگر دولت کوچک شــود، بخش 

خصوصی بزرگ تر نمی شود؟ 
ظهیری: صددرصد می شــود. یعنی کار ها متحول 
می شود. اما الان حتی در عروق ما هم دولت جریان 
دارد، یعنی هرکاری که می خواهی بکنی نمی شود. 

در هیچ جای دنیا چنین وضعیتی نیست.

صالحی:
خيلیخوب
میشودکهیک
روزیبهاینجا
برسيمکهواقعا
اگربودجهای
نوشتهمیشود،
قبلازآننظرات
بخشخصوصی
گرفتهشود.
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مالیات؛ راه برون رفت از بودجه نفتی
بهترینراهکاردرشرایطکاهشقيمتنفت،بهينهسازیهزینهکرداست

نگاهی اجمالــی به بودجه 1394 مشــخص 
می کنــد که این لایحه بودجه چنــدان تفاوتی با 
بودجه ســال های گذشته نداشــته و چارچوب و 
کلیات آن مشابه سال گذشته است. البته تغییرات 
سیاسی و برخی بالا و پایین رفتن قیمت ها در این 
مســئله تاثیرگذار بوده، چنانکه دولت یازدهم در 
بودجــه 1394 باید، هم برای کاهش قیمت نفت 
کاری کند و هم احتمال کسری بودجه را در نظر 
داشته باشد. برآورد ها، نشان از آن دارد که در لایحه 
بودجه سال 1394، حدود 30 درصد از درآمدهای 
نفت کاهش یافته و احتمالا با کاهشی که در نرخ 
ارز روی داده، این رقم بیشــتر هم می شود. بدون 
شــک ادامه این روند در سال 1394، در کل سال 
مالی بر درآمدهای انتظاری دولت اثر خواهد داشت 
و این مسئله باعث می شود دولت با کسری منابع 

مالی مواجه شود.
بودجه عمرانی حدود 20 درصد افزایش داشته 
و توصیه مجلس این بود که دولت باید سیاســت 
بینابینــی در ارتباط با نرخ ارز و جبران کســری 
درآمد از طریق افزایش ســهم فروش نفت لحاظ 
می کرد. البته کاهش قیمت نفت در ســال جاری 
شــرایطی را فراهــم کرده تا دولت مجبور شــود 
وابستگی خود را به درآمدهای ناشی از فروش نفت 
کاهش دهد. بنابراین، و بر اســاس اهداف اقتصاد 
مقاومتی وابستگی به درآمد نفتی از 40 درصد به 
31 درصد که چیزی حدود 9 درصد است، کاهش 
یافت. لذا انتظار از دولت این اســت که فرصت را 
غنیمت شمرده و با وجود برخی مشکلات احتمالی 
به سمتی پیش برود که امکان کاهش وابستگی به 

فروش نفت بیش از گذشته به وجود بیاید. 

دغدغه کاهش منابع نفتی 
دولت باید توجه کند که اگر قرار است کاهش 
قیمت نفــت از طریق مالیات جبران شــود، این 
جبران نباید تنها از طریق فشــار بــه گروه های 
کم درآمد و دستمزدبگیران ثابت باشد. بدون شک 
کســری بودجه ســال 1394 را می توان از طریق 
بهینه سازی در هزینه های دولت، افزایش پایه های 
مالیاتــی، رفتن به ســوی اقتصــاد دانش بنیان و 
اجرای سیاست های اقتصاد مقاومتی جبران کرد. 
سالم ترین راه کسب درآمد دولت اخذ مالیات است 
و نباید زمانی که از مالیات سخن به میان می آید، 
صرفا به ســراغ گروه های کم درآمد، حقوق بگیران 
ثابت، تولیدکنندگان و شرکت های رسمی قانونی 
که همیشــه مالیات پرداخت می کنند، برویم. در 
کشور ما مالیات از آسان ترین راه حل ها مانند افزایش 
مالیات حقوق بگیران، بنگاه های اقتصادی رسمی، 

مولد، ثروت آفرین، خرده مالکان، خرده فروشندگان 
یا کســانی کــه عمدتــا در تور مالیاتــی گرفتار 
می شوند، اخذ می شود اما تا زمانی که در کشور ما 
ســهم مالیات از درآمد ناخالص مالی هفت درصد 
اســت و عمده این مالیات را حقوق بگیران دولتی 
پرداخت می کنند، این به آن معنی است که دولت 
به خودش مالیات می پردازد. بخش های زیادی در 
جامعه هستند که از پرداخت مالیات معاف هستند، 
یا فرار مالیاتی دارند اما دولت با آن ها مدارا می کند، 
یــا صلاح می داند که از آن هــا مالیات نگیرد، و یا 
حتی معافیت هایی دارند که در متن قانون نیز به 
آن اشــاره شده و انتظار ما این است که این موارد 

بازنگری شود. 

بهینه سازی هزینه کرد
دولت چاره دیگری ندارد جز اینکه برای تامین 
کسری بودجه پایه های مالیاتی را گسترش دهد، 
در همین مسیر باید درآمد مالیاتی را متنوع کرد و 
به سمت منابع درآمدی رفت که از طریق گسترش 
پایه های مالیاتی و ایجاد عدالت مالیاتی و اقتصادی 
محقق شود. پیشنهاد به دولت این است که بهترین 
راهکار در شــرایط کاهش قیمت نفت و کســری 
بودجه دولت، بهینه سازی هزینه کرد است. دولت 
باید در هزینه کرد خود، درآمدسازی، بهینه سازی 
و برآوردســازی را جایگزیــن کند چــرا که قرار 
نیســت، هرآنچه درمی آوریم را هزینه کنیم. برای 
نمونه اگر بخواهیم به اسناد بالادستی بپردازیم، بنا 
بود در طــول برنامه پنجم از طریق بهره وری، 30 
درصد از رشد تولید حاصل شود که یکی از آن ها 
بهره وری خود دولت اســت، یعنی دولت با کاهش 
هزینه ها می تواند اثربخش باشد. متاسفانه از آنجا 
که کشور ما گرفتار یک دیوانسالاری پرهزینه شده، 
خروجی کارآمدی ندارد و این چیزی نیســت که 
توســط این دولت یا حتی دولت قبل ایجاد شده 
باشد، بلکه به صورت تدریجی شکل گرفته و باید 
در آن بازنگری شــود. بودجه ریزی در کشــور نیز 
سوای انتظار برای ارائه بودجه های سالانه از سوی 
دولت ها، نیازمند ساختاربخشی و نظام مندکردن 
بودجه است. اتفاقی که در سال های گذشته نیفتاده 
و انتظار می رود دولت یازدهم با ابزارهای مدیریتی 

و فکری خود فکری به حال آن کند. 

چالش بودجه ای دولت در پرداخت یارانه 
هدفمند

یکی دیگر از مسائل پیش روی دولت در بودجه 
ســال آینده، تحقــق منابع مالی بــرای پرداخت 
هدفمنــدی یارانه ها خواهد بود اما مطالعه بودجه 

1394 نشــان می دهد که در بحث هدفمندی و 
حذف دهک های پردرآمــد تصمیم خاصی اتخاذ 
نشــده و در مورد هدفمنــدی تصمیم جدیدی 
مشاهده نشده اســت. با توجه به اینکه فقط سال 
آینده را به عنوان ســال آخر برنامه پیش رو داریم، 
دولت باید جدی تر بــه این بخش می پرداخت. تا 
جایی که مستندات بودجه نشان داده، در موضوع 
هدفمندی، بدون شک حذف دهک ها را نخواهیم 
داشــت مگر اینکه این بحث در کمیسیون تلفیق 
بررسی شــود و با پیشــنهاد نمایندگان تغییری 
یابد. همچنین درخصوص تخصیص ســهم تولید 
درارتباط با حذف دهک ها که در تبصره 21 قانون 
بودجه 1393 بود، در ســال 1393 هیچ عملکرد 
خاصی مشاهده نشــد و درسال 1394 نیز ظاهرا 
تبصره مذکور تغییری نخواهد داشت که البته این 

سیاست مطلوب به نظر نمی  رسد. 

امید مالیاتی در پرتو تدبیر و امید
در نظام مالیاتی کشور در بودجه سال 1394، 
افزایشــی دیده شــده که امیدواریم این افزایش، 
منجر به افزایش نرخ های مالیاتی نشــود. چرا که 
در شــرایط رکودی که هم اکنون وجود دارد این 
سیاست مطلوب نیست، بلکه دولت باید از طریق 
تنوع بخشیدن به پایه های مالیاتی بتواند کاهش 
درآمد را جبران کند. بودجه 1394 در شــرایطی 
تقدیم مجلس شــده که قیمت نفت کماکان رو 
به کاهش اســت و مسائل منطقه ای و بین المللی 
و پرونده هسته ای، اقتصاد ایران را تحت تاثیر قرار 
خواهد داد امــا امیدواریم با تدبیری که در دولت 
یازدهــم وجــود دارد، وضعیت روابــط داخلی و 
بین المللی ایران به ســمتی پیش رود که گام های 
مثبتی به سمت توسعه برداشته شود. اقتصاد ایران 
بر اســاس پتانســیل های داخلی از توان مناسبی 
برای پیداکردن شــرکای خارجــی و تلاش برای 
رقابت در عرصه های بین المللی بهره مند اســت و 
سرمایه گذاری در این مسیر، آثارش را در حوزه های 
انسانی و اجتماعی نیز نشان خواهد داد. در نتیجه 
این فرآیند، از یک منظر وضعیت معیشتی مردم 
– در پرتو اقتصاد پُرتوان- بهبود خواهد یافت و از 
دیگرسو جلوی فرار مغز ها به دیگر کشور های دنیا 
گرفته خواهد شد. وضعیت امروز جامعه در صدور 
نخبگان به کشــورهای اروپایی، کانادا و آمریکا از 
نگران کننده ترین مسائل پیش روی ماست که اتفاقا 
ضرر اقتصادی فاجعه آمیزی برای کشــور به همراه 
دارد. امیدواریم گام های اقتصادی دولت کماکان در 
پرتو تدبیر و امید و البته شجاعت، به سمت بهبود 

اوضاع حرکت کند.

 علی محمد احمدی  
استاد دانشگاه 

تربیت مدرس و 
عضو هیئت رییسه 
کمیسیون برنامه و 

بودجه مجلس 

بدونشک
کسریبودجه
سال1394را

میتوانازطریق
بهينهسازیدر

هزینههایدولت،
افزایشپایههای

مالياتی،رفتن
بهسویاقتصاد

دانشبنيان
واجرای

سياستهای
اقتصادمقاومتی

جبرانکرد.
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آینده نگر: »تاریخ مشــترک بهترین زمینه برای 
تجارت مشــترک اســت«. این جمله ای بود که 
حسن روحانی در جریان سفر رسمی دو ماه قبل 
خود بــه باکو در میان بازرگانان و ســرمایه داران 
آذری و ایرانی به زبان آورد. او در این سخنرانی به 
عزم مشترک روسای  جمهور دو کشور برای توسعه 
تجارت اشــاره کرد و گفت: »مــن دیروز به آقای 
رییس جمهور گفتم باید مرز ما، مسیر ترانزیت و 
رفت وآمد ما، روادید ما، بانک ما، به کمک ما بیایند. 
باید بانک ها مســیر تبادل پولی را تسهیل کنند. 
وزارت خارجه دو کشــور از طریق تسهیل روادید، 
رفت و آمد تجار و مردم را تسهیل کنند و تسهیلات 
عوارض گمرکی و عوارض نســبت به کامیون ها و 
حتی به صفر رساندن آنها قدم به قدم راه عبور و مرور 
را تسهیل کند، تا هم کالا به خوبی حرکت کند و 

هم سرمایه و هم انسان ها.«
آنچه روحانــی در این اجــلاس مطرح کرد، 
خواســته های ایده آلی بود از روابط تجاری ایران 

و همسایه شــمالی اش. روابط ایران و آذربایجان 
که از نظرگاه سیاســی بیست و اندی سال قدمت 
دارد و از نقطه نظر فرهنگی ریشــه ای بس عمیق، 
در طول 5 ســال گذشته دســتخوش اختلافات 
سیاسی بود؛ ســعایت دشــمنان ایران از جمله 
رژیم صهیونیستی نیز بر ســردی روابط دو طرف 
افزود اما سیاست خارجی دولت جدید در برقراری 
فصل جدید روابط با همسایگان مبتنی بر گسترش 
تجــارت و همکاری های اقتصادی، آغوش های باز 
در دو ســوی ارس را به ســوی هم هدایت کرد. 
حجم تجارت دو کشور که از سال 1388 کاهش 
محسوسی داشــت، در نیمه اول امسال دوباره رو 
به افزایش نهاد و به بالاترین ســطح در 4 ســال 
اخیر رســید. از آن جا که جمهوری آذربایجان 80 
درصــد مایحتاج مصرفی مردم خود مخصوصا در 
حــوزه مواد غذایی را وارد می کند، بازاری بســیار 
مناســب برای کالاهای ایرانی بــا توجه به ذائقه 
مشــترک غذایی دو کشور است. از دیگر سو نگاه 

به این کشور به منزله پل ارتباطی ایران و اروپا نیز 
می تواند بر اهمیت گســترش روابط با آذربایجان 
بیافزاید. زیرا با احداث خط آهن ایران و جمهوری 
 آذربایجان در آســتارا، بندرهای جنوبی ایران به 
اروپا متصل خواهد شد. امضای 5 سند همکاری 
در جریــان ســفر روحانی به باکــو و دیدارش با 
رییس جمهــور آذربایجان- کــه چهارمین دیدار 
روحانی با وی بود- عزم راســخ طرفین برای کنار 
گذاشتن اختلافات گذشته و نگاه روشن به آینده 
را نشان می دهد. با این همه بی توجهی به همسایه 
شمالی در سال های گذشــته به شکلی بوده که 
بازرگانان دو طرف هنوز موفق به تاســیس اتاق 
بازرگانی مشترک به عنوان کانون اصلی همکاری 
تجاری طرفین، نشــده اند. به نظر می رســد اگر 
دســت های دوستی در دو ســوی ارس به سوی 
هم دراز شده باشد، اولین گام راه اندازی نهادهای 
مشترک تجاری و کاهش مشکلات گمرکی میان 

دو کشور است. 

مناسبات در دو سوی ارس گرم خواهد شد
پروندهایدرخصوصوضعيتتجاریایرانوجمهوریآذربایجان
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اول
در ميان كشــورهاي قفقــاز جنوبی، جمهوری 
 آذربايجان با دارا بودن وســعت بيشــتر، جمعيت 
فراوان تر، منابع انرژي فســيلي، آب و خاک نسبتاً 
مناســب، به طور بالقوه بيشــترين امــکان را براي 
رشــد و رســيدن به قدرت ملي بالاتــر برخوردار 
اســت. از منظــری دیگر، جمهــوري  آذربايجان با 
دارا بودن ويژگي هايــي از قبيل تجانس جمعيتي، 
قومي و فرهنگي با شــمال غرب ايــران مهم ترين 
همسايه شــمالي ايران محسوب می شود. در بخش 
روابط تجاری ايــران با جمهــوری  آذربايجان، هر 
چند حجم کل مبادلات طرفين در مقايســه با کل 
مبادلات رقبای ايران از قبیل کشــورهای ترکیه و 
روسیه رضايت بخش به نظر نمی رســد، اما در بين 
کشورهای اســتقلال یافته از شوروی سابق، همواره 
جمهوری  آذربايجان بزرگ تريــن واردکننده اقلام 
تجاری از ايران بوده اســت. اين در حالی است که 
تراز تجاری مبادلات هميشــه مثبت و به نفع ايران 
اســت. در حقيقت، اين امر، به طور ذاتی از اهميت 
ويژه بازار جمهوری  آذربايجان در مســير ارتباطی 
ايران با بازارهای اقتصادی کشورهای استقلال یافته 
از شوروی سابق حکايت دارد. به عبارتی، جمهوری  
آذربايجــان به عنوان لولای ارتباطــی بين ايران و 
بازارهای اقتصادی آسیای  میانه و قفقاز عمل کرده و 
برحسب پتانسيل اقتصادی و حجم مناسبات تجاری 
با ايران، قابليت هدايت  عمده مبادلات تجاری ايران 
با بازارهای اقتصادی دنیا از مجرای قفقاز را دارد. اين 
امر علاوه بر تعميق مبادلات تجاری بين دو کشور، 
می تواند موجب شکل گيری مناسبات راهبردی بين 
طرفين باشد. با توجه به پایین بودن هزینه تولید در 
ایران به دلیل انــرژی، نیروی کار و مواد اولیه ارزان، 
محصولات کشــاورزی به ویژه از اســتان های مرزی 
با توجه به تعدد و کیفیت این محصولات و ســایر 
تســهیلاتی که دولت ارائه می کنــد از مزیت هایی 
زیادی برای صادرات به جمهوری آذربایجان برخوردار 
اســت اما به شــرطی که قواعد و اصول تجارت و 

بازاریابی مثل بسته بندی مناسب رعایت شود.

دوم
بازرگانــي  و  اقتصــادي  مناســبات  آغــاز 
جمهوري اســلامي ايران بــا جمهــوري  آذربايجان 
به زمان اســتقلال اين كشــور باز مي گردد. روابط 
جمهوري  آذربايجان و جمهوري  اسلامي  ايران با دو 
دهه ســابقه، همواره با روند رو به رشد همراه بوده 
است. وجود مرزهاي مشترك زميني به طول بيش 

از ۷50  كيلومتــر، جمعيت بيــش از 95  درصدي 
مسلمان و عمدتاً شيعه، زبان مشترك با بخش قابل 
توجهي ازجمعيت آذري زبان ايران، سابقه تاريخي 
و فرهنگي و آداب و ســنن مشترك ازجمله عوامل 
نزديكي دو كشــور ايران و جمهوري آذربايجان در 
سال هاي اخير بوده است. درسال 1388 شمسي با 
تداوم روند همكاري هاي دو كشــور در بخش هاي 
مختلف، فصل  نويني نيز در روابط ايران و جمهوري 
 آذربايجان گشــوده شــد. لغو يك جانبه رواديد از 
سوي جمهوري  اسلامي  ايران براي اتباع جمهوري 
 آذربايجــان و تفاهم نامه صــادرات گاز از جمهوري 
 آذربايجــان به ايران از جمله ســرفصل هاي جديد 
در روابط دو كشــور اســت كه به مــوازات امضاي 
تفاهم نامه هايي در بخش هاي مختلف، تقويم روابط 
دو كشور را در اين سال به سمت توسعه بيشتر رقم 
زد. سفرهاي متقابل تعدادي از مقامات عالي رتبه دو 
كشــور نيز در اين راستا موجب فراهم شدن زمينه 
همكاري ها شد. با توجه به سفر اخیر رییس جمهور 
کشــورمان به باکو، اراده روساي جمهوري دو كشور 
براي تقويت هرچه بيشــتر روابط، زمينه توســعه 
همكاري ها را در اشكال و زمينه هاي مختلف فراهم 
كرده اســت. روساي جمهوري ايران و آذربايجان در 
برخورد با مسايل في مابين به صورت دوستانه عمل 
كرده و معتقدند پتانسيل هاي همكاري موجود بين 
دو كشور بايد در عمل نمود پيدا كند. همان گونه که 
گفته شــد از جمله تلاش های ایران برای گسترش 
روزافــزون روابط تجاری با آذربایجــان لغو روادید 
برای اتباع آذربایجان بوده است. تصميم جمهوري 
 اسلامي  ايران براي لغو يك طرفه رواديد در راستاي 
تفاهم  نامه هاي امضا شــده در كميسيون مشترك 
همكاري هاي دو كشور انجام گرفت و بر اساس آن 
اتباع جمهوري  آذربايجان بدون نياز به اخذ رواديد و 
صرفاً با در دست داشتن گذرنامه معتبر از 12 بهمن 

سال 1388 شمسي امكان تردد به ايران را دارند.

سوم
 در روابــط ایران و جمهــوری  آذربایجان از بدو 
اســتقلال تا به امروز، همواره جنبه های اقتصادی 
دارای اهمیت ویژه بوده است. در حقیقت جمهوری 
 آذربایجان یک کشــور مصرف کننده است و هنوز 
قدمی جدی در راه خودکفایی در صنایع پایه کشور 
برنداشته اســت. این کشــور اقلامی مانند مصالح  
ساختمانی، نساجی، لوازم  خانگی، اتومبیل و قطعات 
وابســته به آن و حتی بســیاری از مواد غذایی را از 
خارج وارد می کند و به یــک مصرف کننده واقعی 

تبدیل شــده است. به این ترتیب با توجه به قیمت 
و کیفیت مناســب محصولات کشــاورزی و مصالح  
ســاختمانی ایران شرایط مناســبی برای کالاهای 
مصرفی صادراتی ایران ایجاد شــده است. از سوی 
دیگر ایران نیز در ســال های قبل برخی از نیازهای 
خــود را از بازار جمهوری  آذربایجــان تامین کرده 
است.  بررسی آمار و ارقام مبادلات تجاری کشورمان 
طی 12 سال گذشته) 1392-1380( با جمهوری 
 آذربایجان مبین ثابــت بودن روند مبادلات تجاری 
میان دو کشور در طی این سال ها است. با این حال، 
صادرات  ايران  به جمهوري  آذربايجان از سال 1389 
از رشــد مناســب و پایداری برخوردار شده است. 
به طوری که در سال 1391 برای نخستین بار در یک 
دهه گذشته صادرات  ايران به بیش از پانصد میلیون 
دلار رسیده است. این میزان در سال 1392 به بیش 
از 51۷ میلیون دلار رســید. همچنین تراز تجاري 
ايران با جمهوري  آذربايجان در سال هاي گذشته به 
نفع ایران بوده که اين امر ناشــي از حجم و ارزش 
بالاتر صادرات ايران به جمهوري  آذربايجان است. در 
سال 1392 تراز تجاري ايران با جمهوري  آذربايجان 
به ميزان 485 ميليون دلار به نفع ایران و مثبت بوده 
اســت. به این ترتیب، جمهوری  آذربایجان در سال 
1392 دهمین، و در هفت ماهه نخست سال جاری 

نهمین شریک صادراتی ایران محسوب می شود.

چهارم
ميزان صــادرات کالایــی ايران بــه جمهوري 
 آذربايجــان در هفت ماهه نخســت ســال جاري 
بدون احتســاب صادرات خدمات فنی و مهندسی 
وگردشگری با احتســاب تجارت چمدانی به ارزش 
294 ميليون دلار است. به گزارش گمرک جمهوری 
اســلامی ايران، در هفت ماهه نخست سال جاري، 
انــواع ســیمان و ســيب زميني عمده ترین کالای 
صادراتی کشورمان بود. جایگاه های بعدی به ترتیب 
به بوتا، قيرنفت، ميله هاي آهني يا فولادي نورد شده 
اختصاص دارد. اســکلت و قطعات اسکلت، سنگ 
خارا )گرانيت(، وان، دوش و دستشوئي، خرما، ورق 
شيشــه اي، مصنوعات پلاستیکی و لوازم آشپزخانه 
دیگر گروه کالاهای عمده صادراتــی ایران به بازار 
آذربایجان را تشــکیل می دهنــد. در كنار صادرات 
كالاهای غیرنفتــی به جمهوری  آذربایجان، تجارت 
چمدانی نیز بین دو كشور توسط مرزنشینان انجام 
می شــود كه ســهم اندكــی از ارزش كل صادرات 
كشــورمان بــه جمهــوری آذربایجــان را به خود 
اختصاص می دهد. بر اساس آمارهای موجود، طی۷ 

مجرای صادرات ایران به قفقاز 
آذربایجاننهمينشریکصادراتیایراناست

 فرج  شهیدی
رایزن بازرگانی 
جمهوری اسلامی 

ایران در آذربایجان

جمهوری
آذربایجانبه
عنوانلولای
ارتباطیبين

ایرانوبازارهای
اقتصادیآسيای
ميانهوقفقازعمل
کردهوبرحسب

پتانسيلاقتصادی
وحجممناسبات
تجاریباایران،
قابليتهدایت
عمدهمبادلات
تجاریایرانبا

بازارهایاقتصادی
دنياازمجرای
قفقازرادارد.
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ماه نخست سال جاری، گمرك آستارا با 13 میلیون 
دلار صادرات در رتبه نخســت، گمرك بیله سوار با 
شش میلیون دلار در رتبه دوم و گمرك جلفا با پنج 
میلیــون دلار صادرات در رتبه ســوم قرار گرفتند. 
در مــدت مذکــور ارزش واردات ایران از جمهوری 
 آذربایجان نیز به 13میلیون دلار رسیده است. دراین 
مدت عمده صــادرات جمهوری  آذربایجان به ایران 
شــامل دانه گندم، چوب، قراضــه و ضايعات آهن و 

کنجاله بوده است.

پنجم
یکــی از مســایل مهم و قابل توجــه در آینده 
تجــارت ایــران و جمهوری آذربایجــان مقولــه 
گردشگری سلامت است. در پنج سال گذشته در 
جمهوری آذربایجان بیش از چهارصد مرکز درمانی 
و بهداشــتی بازسازی و یا ایجاد شده است. بودجه 
بخش بهداشــت و درمان جمهوری آذربایجان در 
سال 2010 میلادی حدود 612 میلیون دلار بوده 
است این رقم در سال 2013 به ۷60 میلیون دلار 
افزایش یافته اســت. با این همه و علیرغم احداث 
بیمارســتان های جدید بــا جدیدترین تجهیزات 
پزشــکی روز دنیا در سال های اخیر، این کشور در 
حوزه بهداشــت و درمان با کمبود کادر پزشــکی 
مجرب و متخصص کافی مواجه است. با این مقدمه 
مزیت های رقابتی ایران برای جلب توریسم درمانی 

از جمهوری آذربایجان به قرار ذیل است:
پاییــن  ایــران  رقابتــی  مزیــت  مهم تریــن 
بــودن هزینه هــای درمانــی در ایران نســبت به 
جمهوری آذربایجان اســت. در منطقه قفقاز، ترکیه 
و روســیه از رقبای منطقه ای ایــران در این بخش 

هستند. 
برخورداری دو کشور از فضای فرهنگی مناسب، 
زبان مشترك با بخش قابل توجهي ازجمعيت آذري 
زبان ايران و سابقه تاريخي و فرهنگي وآداب وسنن 

مشترك
بالا بودن کیفیت خدمات دهی به بیماران و ارایه 
خدمات پزشکی در ایران درســطح استانداردهای 

جهانی.
اعتمــاد به پزشــکان ایرانی در ســطح جامعه 

جمهوری آذربایجان
عدم اعتماد مردم آذربایجان به پزشکان آذری

عدم نیاز به اخذ ویزا برای مسافرت به ایران
نزدیکی مراکز جمعیتی جمهوری آذربایجان به 
شهرهای شمال غرب ایران )فاصله شهر باکو تا شهر 

بیله سوار حدود 220 کیلومتر می باشد.(
برای حفظ جایگاه کشورمان در میان همسایگان 
جمهــوری آذربایجان باید حضور موثر و با کیفیتی 
در بازار هدف گردشگری سلامت آذربایجان داشته 
باشــیم و در همین راستا تاســیس دفتر خدمات 
گردشگری سلامت در گمرگات مرزی و ایجاد مراکز 
پزشکی تخصصی و بین المللی در استان های مرزی 

باید مد نظر قرار گیرد.

مهم ترین کالاهایــی که آذربایجــان از ایران وارد 
می کند، در چند گروه کالایی همچون  سیب زمینی، 
مواد پلاســتیکی و محصولات ساختمانی خلاصه 
می شود. در یک نگاه  موشکافانه تر، به نظر می رسد 
آذری ها آن دســته از کالاهــای ایرانی را می خرند 
که به نوعی  مجبور هســتند؛  زیرا  تهیه این کالاها 
از کشــورهای دیگر با قیمت گزاف تمام شده و به 
اصطلاح  برای آذری ها به صرفه نیســت. این گروه 
کالاهای ایرانی به دلیــل نزدیکی به بازار مقصد و 
 طبیعتا قیمت تمام شــده پایین، در بازار آذربایجان 
پرطرفدار اســت. با این حال در  سال های  گذشته 
شــاهد بوده ایم که آذری ها از کشورهایی همچون 
 پاکســتان، ترکیه و حتی  مجارستان و  لهستان نیز 
این محصولات را خریده اند. با این توضیح، این سوال 
مطرح می شــود که چرا  همسایه شمالی ما، چنین 
رفتــاری را در تجارت با ایران از خود بروز می دهد؟ 
پاســخ به این  ســوال را باید در مســایلی خارج از 
افق های همکاری تجاری جستجو کرد. به بیان دیگر 
مشــکل  عمده در  دادوستد کشورمان با آذربایجان 
بیش  از اینکه تجاری باشــد، سیاسی است. در 25 
 سالی که از استقلال  این جمهوری می گذرد، طرف 
 ایرانی بهای چندانی به توســعه روابط با این  کشور 
نداده و از  طرف دیگر کشورهایی همچون امریکا  و 
اســراییل با برقراری روابط گسترده با  آذربایجان بر 
 علیه ایران دست به شیطنت زده اند. با این  همه سفر 
آقای روحانی و عزم دولت  یازدهم برای  بهبود روابط 
با آذربایجان فضایی آکنده از خوش بینی در  روابط 
دو کشور ایجاد  کرد. در این سفر،  دو طرف بر اتصال 
خط آهن دو کشور تاکید داشتند.  هم اکنون خط آهن 
 آذربایجان در هشت کیلومتری گمرک آستارا متوقف 
شده و بیست سال است  اتمام پروژه اتصال  بلاتکلیف 
باقی مانده است.  امیدواریم در دولت یازدهم امکان 
عملیاتی شــدن این راه آهن  فراهــم  آمده و امکان 
اتصال  شــمال غرب ایران به آذربایجان، داغستان و 

روسیه فراهم آید.  
مســئله بنیادین دیگری که به توســعه روابط 

تجاری دو کشور کمک شایانی خواهد کرد، ایجاد 
 زمینه برای تاسیس دفتر تجاری و  نمایشگاه دایمی 
ایران در باکو  اســت. در دو دهه اخیر، در  شهر باکو 
چندین قطعه زمین برای ایجاد  چنین مرکزی در 
نظر  گرفته شــده اما متاسفانه عدم  پیگیری لازم و 
کم توجهی طرف ایرانی  موجب شده که این  فرصت 
از کف برود. آخرین زمین  درنظر گرفته شده برای 
این کار در منطقه  یاسامان باکو واقع  بود که علیرغم 
هزینه زیادی که  اتاق ایران برای تهیه نقشه محل 
متقبل شد،  به دلیل پایان  مهلت دولت آذربایجان 
به ســفارت  ایران، از ما بازپس گرفته شــد. با این 
حال درخواست ما، هم از دولت  و نهادهای  تجاری 
 کشــورمان و هم از دولت آذربایجان این است که 
امــکان لازم برای ایجاد  چنین  مرکــزی را  فراهم 
آورند. امروزه راه اندازی دفتر تجاری و نمایشــگاه 
دایمــی فاکتور مهمی در افزایــش حجم  تجارت 
میان کشورها است. نگاهی مختصر به تجربه ترکیه 
در این خصوص نشــان  می دهد  که  راه اندازی این 
دفاتر تجاری و نمایشــگا ه های دایمی به خصوص 
در کشورهای  همسایه زمینه مناسبی  برای ارتباط 
نزدیک تــر بخش خصوصی در دو کشــور، معرفی 
بهتر  کالاهای صادراتی و ایجاد اعتماد متقابل میان 

طرفین تجارت ایجاد خواهد کرد. 
  تــلاش برای امضــای تفاهم نامــه  تعرفه های 
 ترجیحــی از دیگر مواردی اســت که باید مدنظر 
 مقامات کشــورمان باشــد. در حال حاضر  کشور 
 آذربایجــان بــرای ورود هر تریلــر 22تنی حامل 
 چینــی آلات بهداشــتی 19600منــات  معادل  با 
  25000دلار حق گمرکی اخــذ می کند. این رقم 
 بــرای یک تریلــر حامل کاشــی، 13500  منات، 
 معادل   20000دلار اســت. اخد چنین تعرفه های 
 سنگینی موجب بالارفتن قیمت  تمام شده  کالاهای 
ایرانی  در بازار آذربایجان و به عبارت دیگر  مقرون 
به صرفه نبودن صادرات به این  کشــور از  یک سو 
و به نفع  رقبای دیگر ایــران در بازار  آذربایجان از 
ســوی دیگر است. راه حل مناســب برای رفع این 
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غلبه تجارت چمدانی
بر تجارت عمده

مشکلاتوموانعگسترشتجارتباآذربایجان

 حسین پورسلیمان   
نایب رییس اتاق بازرگانی اردبیل و از تجار فعال در تجارت با آذربایجان برایحفظجایگاه

کشورماندر
ميانهمسایگان
جمهوری
آذربایجانباید
حضورموثروبا
کيفيتیدربازار
هدفگردشگری
سلامتآذربایجان
داشتهباشيم
ودرهمين
راستاتاسيس
دفترخدمات
گردشگری
سلامتدر
گمرگاتمرزی
وایجادمراکز
پزشکیتخصصی
وبينالمللیدر
استانهایمرزی
بایدمدنظرقرار
گيرد.
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مشکل این است که  برای  تسهیل  تجارت دو کشور، 
تعرفه های گمرکی برای آن گروه کالاهای ایرانی که 
 خریداران زیادی  در  آذربایجان دارد، تعدیل شــود. 
کالاهایی مانند مصالح ساختمانی  مواد پلاستیکی و 
سیب زمینی. از سوی دیگر دولت ایران نیز می تواند 
با معاف کردن برخی  کالاهای آذربایجانی پرطرفدار 
در ایران نظیر چوب و کنجاله، طرف آذربایجانی را 

به گسترش  تجارت دوجانبه تشویق سازد. 
  امضای  تفاهم نامه تلاش برای ایجاد شهرک های 
صنعتی مشــترک و تصویب تسهیلات  لازم  برای 
 سرمایه گذاری مشترک ایران و آذربایجان در زمینه 
عمران، گردشگری و راه سازی  نیز از  موارد  مهم قابل 

پیگیری در تجارت با آذربایجان است.  
متاســفانه در سال های گذشــته اقدام جدی  از 
 ســوی طرفین برای ایجاد اتاق بازرگانی مشترک 
 انجام نشده و هنوز اتاق بازرگانی  مشترکی  میان دو 
کشــور وجود ندارد. این همه در حالی است  که در 
دو سوی ارس ریشه های  مشترک و  عمیق مذهبی 
و فرهنگی وجود دارد. بسیاری از  اهالی آذربایجان 
همانند مردم کشورمان  شیعه  هستند و بسیاری از 
روزهای مذهبی مانند ایام  محرم و عاشــورا در این 
کشور همانند  ایران  پرشور و باشکوه است. با توجه 
به این پیشــینه  مشــترک و هم زبانی این کشور با 
بخش بزرگی  از  جمعیت ایران مخصوصا در نواحی 
 شــمال غربی، به نظر می رســد که نهادهای کلان 
تصمیم ســاز در روابط خارجی کشور در  خصوص 
ویژگی هــای کشــور آذربایجان و فوایــد برقراری 
روابط مستحکم اقتصادی با این کشور  غفلت کرده 
و اهمیت کافی به ظرفیت های مشــترک موجود 
نداده اند.  عدم  تشکیل اتاق مشترک  بازرگانی ایران 
و آذربایجان نمونه گویایی از این غفلت و بی توجهی 
است؛ در حالی که  بسیاری  از  اتاق های مشترک ایران 
با برخی کشــورها فاقد توجیه بازرگانی لازم بوده و 
علیرغم  گذشت سال ها از تشکیل این اتاق ها تغییر 
محسوسی در تراز منفی تجارت ایران با این  کشورها 
ایجاد نشده، مســئولین مربوطه هنوز نتوانسته اند 
بسترهای لازم برای  تشــکیل  اتاق  بازرگانی با یک 

کشور همسایه و هم فرهنگ را ایجاد نمایند. 
  تلاش  برای  پوشش صادرات ایران به آذربایجان با 
بیمه صندوق ضمانت صادرات از  دیگر  خواسته های 
 فعالان اقتصادی ایرانی مرتبط با آذربایجان است. 
پیش تر شرکتی به نام  آذرآسیا تضمین صادرات بین 
 دو کشــور  را بر عهده داشت. این شرکت، حاصل 
یک همکاری  مشترک میان بیمه آسیا و شرکتی 
آذربایجانی  بود که با دریافــت درصدی از قرارداد 
منعقده  میان طرفین تجاری، پوشش بیمه ای لازم 
برای این دادوســتد را فراهم می آورد.  فعالیت این 
 شــرکت متاسفانه در ســال های قبل متوقف شد. 
بدیهی اســت که پوشــش صادرات کالایی  ایران 
 به  آذربایجان توســط صندوق ضمانت صادرات به 

توسعه تجارت دو کشور مدد خواهد  رساند.  
جایگزین شدن تجارت چمدانی به جای تجارت 

عمده، از دیگر نارسایی های روابط اقتصادی  ایران و 
آذربایجان اســت. با توجه به لغو یک طرفه مقررات 
روادیدی از ســوی ایران برای اتباع  آذربایجان در 
ســال 1388، درحال حاضر روزانه از گمرک های 
آســتارا و  بیله ســوار  بیش از 3000  تردد صورت 
می گیرد. بیش از 95درصــد از این تعداد را اتباع 
جمهوری آذربایجان  تشــکیل  می دهند. این عده با 
ورود به ایران انــواع کالاهای ایرانی همچون مرغ، 
مواد  شــوینده، دارو  و  کالاهای سوبسیدی دولتی 
را خریــداری کرده و با خود به صورت چمدانی به 
 آذربایجان  می برند. این  حجم بالا از تجارت چمدانی 
در عمل به صادرات عمده ایران به  آذربایجان ضرر 
 می رســاند و این  همه در حالی است که هر ایرانی 
برای ورود به آذربایجــان باید  بین 50 تا ۷0  یورو 
بپردازد، آن هم  با معطلی یک هفته ای برای صدور 
ویزا. آذری ها همچنیــن  ارایه خدمات  گمرکی به 
ایرانیان در  گذرگاه هــای مرزی را متوقف کرده اند 
و خواسته ما این اســت  که این  امکان صدور ویزا 
و ارایــه  خدمات کنســولی در گذرگاه های مرزی 
دوباره احیا شود. تلاش  برای  تاسیس کنسولگری 
جمهوری  آذربایجان در شهر اردبیل از دیگر مواردی 
است که به  تسهیل  رفت وآمد میان دو کشور خواهد 

 انجامید.  
مســئله مهم دیگر در حوزه مشکلات گمرکی 
دو کشــور به تفاوت های دو گذرگاه مرزی آستارا 
و  بیله ســوار و چگونگی اعمال مقررات گمرکی در 
هرکــدام از این دو گذرگاه مرزی باز می گردد.  میان 
این دو گذرگاه مرزی ایران و آذربایجان، تبعیضات 

فاحشــی وجــود دارد. به طور  مثال  هــر  کامیون 
ترانزیتی ایرانی بــرای ورود به آذربایجان از طریق 
مرز آســتارا باید 100 دلار  بپردازد و این در حالی 
اســت  که  این رقم برای ورود به خاک آذربایجان از 
طریق مرز بیله سوار   500 دلار است. همچنین ورود 
همه کالاها از  بیله سوار  امکان پذیر نبوده و برخلاف 
آستارا،  محدودیت هایی در این گذرگاه مرزی وجود 
دارد. جمهوری آذربایجان برای  خلوت بودن  گمرک 
 بیله سوار- که از طریق آن نقل و انتقال کالا و سوخت 
میان نخجوان و آذربایجان  صورت  می گیرد-  چنین 
سیاست تبعیض آمیزی را اجرا کرده که دود آن به 
چشــم بازرگانان  ایرانی رفته  است. به نظر  می رسد 
که تمام اقلامی که به صورت چمدانی به آذربایجان 
برده می شود دارای  بازار  مناسبی در  این کشور است. 
اقلامی همچون رب گوجه فرنگی، ماکارونی و انواع 

مواد  بهداشتی و  دارویی ایران  در آذربایجان طرفدار 
بالایــی دارد. در این میان با توجه به نزدیکی ذائقه 
 غذایی  ایران و آذربایجان،  موادغذایی می تواند نقش 
موثری در افزایش حجم صادرات ایران  به  آذربایجان 
ایفا کند. همچنین با عنایت  به اینکه سیستم علمی 
گشــایش اعتبار و تجارت  حرفه ای میــان  ایران و 
آذربایجان وجود نــدارد، به  فعالان اقتصادی ایرانی 
توصیه می کنم با سفر  به آذربایجان  بازار این کشور را 
از نزدیک مشاهده  و ارزیابی کنند. مشورت با بخش 
 بازرگانی  سفارت ایران و حکم قرار دادن سفارت در 
 قراردادهای احتمالی منعقده با طرف های  آذری از 
 دیگر توصیه هــای ضروری برای فعالیت تجاری  در 

آذربایجان است.  
مهم تریــن رقبای ایــران در بــازار آذربایجان، 
کشورهای ترکیه، چین و روسیه  هستند.  مناسبات 
 سیاسی قوی میان ترکیه و آذربایجان به نفوذ بالای 
این کشــور در همسایه  شــمالی ایران  منجر  شده 
اســت. در مرحله بعدی کشور روسیه رقیب اصلی 
ما در بازار آذربایجان  محســوب  می شود؛  به ویژه در 
زمانی که ارزش روبل کاهش می یابد حضور روس ها 
در بازار  همســایه  جنوبی شــان  تقویت می گردد. 
مزیت های رقبای تجاری ما در بخش خدمات مالی 
یکی  از دلایل  عقب  ماندن ایران از رقیبان اســت. 
بیش از بیســت ســال اســت که خدمات مالی از 
سوی  بانک های  دو  کشور برای تجارت طرفین ارایه 
نمی شود و بسیاری از بازرگانان پول کالای خود  را 
از  طریق  دستی و به وسیله رانندگان به داخل منتقل 
می کنند و این موضوع موجب بروز  مشکلات  زیادی 
 شده است. این در حالی است که کشورهای رقیب 
ایــران در آذربایجان مبالغ  مــورد نظر را  به  راحتی 
از طریق همکاری های مشترک مالی با آذربایجان 
به بانک های مبدا  کالا انتقــال می دهند. در حوزه 
خدمات  فنی  و مهندسی، ترکیه بازار آذربایجان را 
در دست  داشته و طرف ایرانی تاکنون حرف جدی 
 برای  عرضه علیرغم توانایی های بالا نداشــته است. 
 مسئله مهم دیگری که در خصوص  صادرات ایران  به 
آذربایجان باید مدنظر مقامات ایرانی  باشد، انحصاری 
بوده واردات کالا در  آذربایجان در  گروه های مشخص 
نزدیک به هیئت حاکمه  این کشور است. تجارت با 
هر کشور  فنون مخصوص  به خود را دارد و در مورد 
آذربایجان،  انحصاری بودن واردات کالا در دســت 
 برخی شرکت ها و  افراد خاص از جمله موارد مهمی 
است  که باید به آن توجه کرد. اگر طرف  ایرانی قصد 
دور زدن  این انحصارات را داشــته باشد  متاسفانه 
فضایی برای تجارت با آذربایجان  نخواهد یافت. با در 
نظر گرفتن این مسایل، چنین  به  نظر می رسد که 
سفر رییس جمهور روحانی به آذربایجان دریچه ای 
 جدید در راه گسترش  روابط  دوجانبه گشوده اما اگر 
توافقات مهم به عمل آمده در این ســفر به  مرحله 
اجرا نرســد و  مشــکلات  موجود حل وفصل نگردد 
امکان افزایش حجم تجارت دوجانبه  کاهش خواهد 

یافت.  

سيمان پورتلند
قيرنفت

محصولات آهني 
سيب زميني 

مواد پتروشیمی

اقلام عمده صادراتی ا یران به آذربایجان
در هفت ماهه نخست سال 1393

تماماقلامیکهبه
صورتچمدانی

بهآذربایجانبرده
میشوددارای
بازارمناسبیدر
اینکشوراست.
اقلامیهمچون
ربگوجهفرنگی،
ماکارونیوانواع
موادبهداشتیو
داروییایراندر

آذربایجانطرفدار
بالاییدارد.
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همراهــی هیئت اقتصــادی ایرانی در 
جریان ســفر رییس جمهور کشورمان دکتر 
روحانی به آذربایجــان با چه هدفی صورت 

گرفت و چه  دستاوردهایی به همراه داشت؟
ایران و آذربایجان با 6۷0 کیلومتر مرز مشترک 
و با ســابقه دیرینه تاریخی و با وجود داشتن دین 
مشــترک بیش از  هر  ملتی  برای توسعه روابط به 
یکدیگر نزدیک هســتند.  با این پیش فرض، سفر 
رئیس جمهــور به جمهــوری آذربایجان از چند 
 بعد می تواند مورد بررســی قرار گیرد، این ســفر 
بویژه در توســعه روابط اقتصادی و دیپلماتیک و 
به خصوص در زمینه همکاری  های منطقه ای با 
تاکید بر منافع مشترک ثمرات مناسبی داشت. از 
دیگر سو اين سفر بی شک نقطه عطفی در روابط 
 اقتصادی و تجاری دو کشور بخصوص در مراودات 
مرزی از طريق گمرکات زمينی  بود. در این میان 
حضور فعالان اقتصادي  و تجار ايراني در همراهي با 
رئیس جمهور و هیئت اقتصادی آن نشان از عمق 
توجه و اراده دو کشور  در تعميق روابط  بخصوص 
در مراودات بازرگاني اســت.  در این سفر تیم های 
تخصصــی و اقتصادی با تمرکز بر چهار اســتان 
همجوار با  جمهوری آذربایجان یعنی اســتان های 
اردبيل، آذربايجان شرقي، آذربايجان غربي و گيلان 
به همراه گروه های تخصصی  متشکل از مدیران و 
فعالان موثر اقتصادی اتاق ایران حضور داشتند تا 
زمینه های گسترش تجارت میان این استان ها با 
 جمهوری آذربایجان را فراهم سازند.  بر این اساس 
به دنبال حضور هیئت همراه رییس جمهور در باکو، 
یک روز پیش از سفر رئیس جمهور جلساتی میان 
فعــالان اقتصادی دو کشــور در جهت رفع موانع 

توسعه روابط دو کشور صورت گرفت. 
آقای پیرموذن به نظر می رســد یکی از 
مشــکلات موجود در تجارت دو کشور عدم 
تشکیل اتاق بازرگانی مشترک است. آخرین 
وضعیت اتاق بازرگانی دو کشور چیست و در 
حال حاضر بازرگانان ایرانی برای حل مشکلات 

خود در بازار آذربایجان چه باید بکنند؟

 مهم ترین دلیل در بحــث عدم آغاز به کار اتاق 
مشــترک، عدم آمادگی طــرف آذربایجانی بوده 
اســت. در دوران صدارت آقــای دکتر نهاوندیان، 
جمهوری آذربایجان قطعه زمینــی را برای ایجاد 
مرکز تجاری ایران در اختیار کشــورمان قرار داد. 
آقای  دکتر نهاوندیان، خودشان کلنگ این زمین 
را زد. از آنجــا که در آن زمان انتخابات اتاق ایران 
و آذربایجان انجام نشده بود و طرف آذری آمادگی 
و تمایلی برای  تشکیل اتاق نداشت، بنده از طرف 
اتاق ایران مامور شدم که کارهای تاسیس این مرکز 
را انجام دهم. متاسفانه از آنجا که بخش  خصوصی 
در آذربایجان وجود ندارد، در تشکیل اتاق مشترک 
تاخیر و توقف به وجود آمد. در دیدارهای حاشیه 
سفر رییس جمهور کشورمان دکتر روحانی، قرار 
بر این شــد که در دو ماه آینــده انتخابات در دو 
طرف برگزار  شــود و اتاق نیز تشکیل شود. با این 
حال توصیه ما بــه تجار و فعالان اقتصادی ایرانی 
این است که حتما در مورد بحث های اقتصادی و 
قراردادها، به  سفارت ایران و رایزن بازرگانی ایران 
آقای شــهیدی مراجعه و حکمیت قراردادها را به 

سفارت بسپارند. 

روابط  حاضر  حال  مشــکل  مهم ترین 
اقتصادی ایران و آذربایجان چیست؟

اصلی ترین مسئله، مشــکلات گمرکی است. 
متاســفانه قوانین دست وپاگیر گمرکی آذربایجان 
و ایران باعث می شــود تجارت  دوکشور پیشرفتی 
نداشته باشــد. این موضوع به این علت است که 
کالا در جمهوری آذربایجان به شکل انحصاری وارد 
می شود و  در دست عده ای خاص است. این وضع 
موجب می شود که هر فعال اقتصادی نتواند وارد 
تجارت با آذربایجان شود. قوانین گمرکی در مورد 
ایران به گونه ای اســت که عملا سهم قابل تصور 
برای ایران در بــازار هدف، به رقیبش ترکیه داده 

می شود.
 البتــه مســئولین جمهوری آذربایجــان در 
جریان ســفر  رییس جمهور کشورمان، وعده لغو 
این انحصارات مخصوصــا در بخش گمرکات را 
دادنــد. با این حال و علیرغــم این صحبت ها و 
تفاهم ها، همچنان  از گمرک بیله سوار نمی توان 
کالاهای اساســی مصرفی وارد آذربایجان کرد، 
مگر اینکه مذاکراتی با طرف خاص شــبه دولتی 
در آذربایجان داشــته باشید. روی  هم رفته چون 
در همسایه شــمالی ما آذربایجان، اقتصاد آزاد 
نیست، گمرکات دو کشور دچار مشکل هستند. 
مشــکل دیگر عدم پایبندی دولت آذربایجان به 
وعده ها اســت. باید توجه کنیم که هم در دوره 
 آقــای خاتمی و هــم در دوره آقای احمدی نژاد 
سفرها و توافقات مشــابهی نیز انجام شد اما در 
پای اجرا با طرف آذری مشــکل  داشــته ایم. اگر 
چه در این سفرتفاهم نامه دو کشور مثبت تر بود 
و پیش بینی های محکم تری برای رفع مشکلات 
انجام شده است. خوشــبختانه  الان یک دریچه 
جدید نیز در تجارت ما با آذری ها گشوده شده و 
آن تیرگی روابط روسیه و غرب است. این مسئله 
موجب شده تا تجار آذربایجانی که  همواره حضور 
جدی در تامین موادغذایی روسیه داشته اند بیش 
از پیش فعال شوند و برای تامین نیازهای روس ها 
به  بازار ایران نیز روی آورند. همین حالا هم اکثر 
کالاهایی که از ایران به آذربایجان صادر می شود 
در مرحله بعد به روســیه صادر می شود. در این 
حوزه ما پیشنهاد  تشکیل کنفدراسیون مشترک 
به طرف آذری داده ایم که تجار دو کشــور باهم 
صدور کالا به روسیه انجام دهند. تفاهم  های لازم 
در این بخش انجام شــده و مــا هر  روزه در اتاق 
ایران و اردبیل، میهمانــان آذربایجانی داریم که 
برای ایفای نقش واسط جهت صادرات کالاهای 

ایران به روسیه به کشورمان آمده  اند.

عمده ترین مشکل: قوانین گمرکی
حسينپيرموذن:اتاقمشترکبازرگانیایرانوآذربایجاندردوماهآیندهتشکيلمیشود

دکتر حســن روحانی رییس جمهور کشــورمان 
در ســفر به جمهوری آذربایجان، همانند ســایر 
سفرهایش، هیئتی از فعالان  اقتصادی و بازرگانان 
را نیز در جهت توســعه روابط اقتصادی دو کشور 
با خود به باکو برد. حســین پیرموذن رییس اتاق 
 بازرگانی ایران و اردبیل و مسوول این هیئت اعزامی 
در گفتگوی کوتاهی با آینده نگر به بررسی نتایج این 
سفر و وضعیت  تجاری ایران و جمهوری آذربایجان 

پرداخته است.  

یکدریچهجدید
نيزدرتجارتما
باآذریهاگشوده
شدهوآنتيرگی
روابطروسيهو
غرباست.این
مسئلهموجب
شدهتاتجار
آذربایجانیکه
هموارهحضور
جدیدرتامين
موادغذاییروسيه
داشتهاندبيشاز
پيشفعالشوند
وبرایتامين
نيازهایروسها
بهبازارایراننيز
مواد غذایی  رویآورند.

ماشین آلات، دستگاه های الکتریکی
وسایل نقلیه و قطعات آن ها

فلزات آهنی و مصنوعات ساخته شده از آن ها  
سیگار، توتون و تنباکو  

اقلام عمده وارداتي جمهوری آذربایجان
در ده ماهه نخست سال 2014 

نفت خام  
فرآورده های نفتی

گاز طبیعی
روغن حیوانی و گیاهی

میوه و سبزیجات

اقلام عمده صادراتی جمهوری آذربایجان
در ده ماهه نخست سال 2014 
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دیوارنــگاره رنگ  و رو رفتــه کنار جاده 
روزگاری به رانندگان یادآوری می کرد 
که بــه مرز امپراطــوری چین نزدیک 
شده اند: این دیوارنگاره تصویر یک  سرباز 
قوی هیکل ارتش ســرخ بود که در یک 
دســت دوربین و در دست دیگر قلاده 
ســگش را محکم گرفته بــود و زیر برج نگهبانی 
کشیک  می داد. پیش رو تنها مرز چین است که با 
قوای نظامی از آن حفاظت می شود. حالا که روسیه 
از رقابت خارج شده قزاقستانی ها با پول  بی مقدار 
نفت برنامه های عظیمی برای کشورشــان در سر 
دارند. قزاقســتان قصد دارد آینده اش را به آینده 
ابرقدرت جدید منطقه گره بزند و به  همین منظور 
در حال ســاخت راه آهن در خورگاس، در بیابان 
مرز شــرقی اش با چین است. این طرح بخشی از 
برنامه چندمیلیارد دلاری چین  برای ساخت »جاده 

ابریشم جدید« است. 
با توجه روزافزون تولیدکنندگان به بازار داخلی 
چین، رساندن تولیدات آن ها به بازارهای اروپایی 
دشوارتر شده است. ســفر دریایی و طی مسافت 
 نصف کره زمین، حدود 60 روز به طول می انجامد، 
مدت زمانی که برای رســاندن تکنولوژی های روز 

دنیا همچــون یک عمر می گــذرد. در این میان 
 قزاقستان مســیری میان بر خواهد بود. قطارهایی 
که از چونگ کینگ در جنوب غربی چین به مقصد 
دویسبورگ آلمان حرکت می کنند با طی  مسافت 
10800 کیلومتر از طریق کشــورهای قزاقستان، 
روســیه، بلاروس و لهســتان تنها 14 روز در راه 

خواهند بود. 
سازمان دولتی راه آهن قزاقستان وعده داده است 
که طی پنج سال آتی با صرف هزینه 44 میلیارد 
دلار این مدت زمان را به ده روز کاهش خواهد  داد. 
اواخر ســال 2012 که مرکز ارتباطی خورگوس 
برای اولین بار مورد بهره برداری قرار گرفت، تعداد 
کانتینرهای 12متری ای که با عبور از  قزاقستان از 
چین به اروپا می رفتند با 8 درصد افزایش به 6600 
عدد رسید و پیش بینی می شود این رقم امسال به 
10000 عدد برسد. البته ظرفیت  پیشرفت این رقم 
از این هم بیش تر اســت به طوری که رئیس یکی 
از شرکت های حمل و نقل دولتی پیش بینی می کند 
درآمد کشور از این کار تا  سال 2020 به سه و نیم 

میلیارد دلار برسد. 
اغلــب کانتینر ها هنوز از طریــق دریا جابه جا 
می شــوند چراکه این روش حمل و نقل به مراتب 

ارزان تر است، چیزی در حدود 4000 دلار به جای 
  9000 دلار. امــا از آن جایی کــه هرچه می گذرد 
تولیدکننــدگان اروپایی کانتینرهــای خالی را با 
کالاهای گران قیمت تری نظیر اتومبیل های لوکس، 
پرُ می کنند، این تفاوت رفته رفته کم تر می شــود. 
رونالد کلایوگت، مدیر بخش تــدارکات کمپانی 
هیولت پــاکارد در آســیا، از تولید کنندگان بزرگ 
 سخت افزارهای فناوری اطلاعات، می گوید امسال 
اولین سالی  اســت که میزان بارهایی که به شرق 
می رود رشــد داشته است. خطوط راه آهن  درست 
مطابق میل شی جین پینگ، رئیس جمهور چین 
است که سعی دارد جاده جدید ابریشم را جایگزین 
خطوط دریایی تحت کنتــرل امریکا  کند.  با این 
حــال موفقیت در این طرح به روســیه که رقیب 
چین در آسیای مرکزی است نیز بستگی دارد. ایده 
حمل و نقل درون اوراسیا را اولین بار  روسیه مطرح 
کرد. در سال 2011 قزاقســتان به همراه روسیه 
و بلاروس اتحادیه ای گمرکی تشــکیل داد که در 
ماه ژوئن به اتحادیه اوراســیا تبدیل  خواهد شــد. 
کارشناسان قزاقستانی معتقدند روسیه با تشکیل 
این اتحادیه ســعی در احیای امپراطوری شوروی 
دارد. هم زمان شدن رفتار  تحریک آمیز روسیه در 

قزاقستان و تزانزیت کالا از جاده ابریشم
باطرحچينبرایساختجادهجدیدابریشم

قزاقستانازموقعيتجغرافياییاشبهرهبسياریخواهدبرد
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ژاپــن همواره احتیــاط و اتفاق نظر جمعی را 
ســرلوحه کار خود قرار می دهــد. به همین 
علت بســیار عجیب و جالب توجه اســت که 
بانک مرکزی ژاپن به طــور ناگهانی وعده  داده 
ســالانه 80 تریلیون یــن )۷05میلیارد دلار( 
از اوراق قرضه دولتــی را بخرد و این کار را تا 
زمانی که اقتصاد کشــور از انقباض خارج شود 
ادامــه خواهد داد. این طــرح با کمک بزرگ 
دولتی مواجه شد. با خرید سالانه  معادل بیش 
از 15 درصد تولید ناخالص ملی، بانک مرکزی 
ژاپن پا به عرصه پرخطر جدیدی می گذارد. به نسبت 
وضعیت اقتصــادی، ترازنامه بانک مرکــزی امریکا، 
بانک مرکزی انگلستان یا بانک مرکزی اروپا در برابر 
ترازنامه این بانک ناچیز اند.  این حرکت از آن جا آغاز 
شد که به گفته رئیس بانک مرکزی ژا پن، هاروهیکو 
کورودا، این کشــور در برهه »حساســی« از تلاش 
برای خروج از انقباض قرار داشــت. افزایش تورم از 
برنامه های اصلی نخست وزیر، شینزو آبه است. آقای 
کورودا به تازگــی وعده داده که تورم بنیادین دیگر 
هرگز به کم تر از یک درصد نرسد اما پس از افزایش 
مالیات بر مصرف در ماه آوریل سرعت رشد اقتصادی 
کاهش یافت و در ماه ســپتامبر تــورم به مرز وعده 
آقای کــورودا نزدیک شــد. بانک مرکزی ژاپن حق 
داشت که چنین جســورانه عمل کند. طی دو دهه 
گذشته ژاپن همواره یا دیر دست به اقدامی اساسی 
زده و یا این اقدام کافی نبوده اســت. با این حال این 
عمل با موافقت همه نیز روبرو نشده است. چهار نفر 
از اعضای هیئت مدیره بانک به این کار رأی مخالف 
داده اند که خود بســیار جای تعجب دارد. منتقدان 
نگران اند ارزش ین از ایــن هم بیش تر افت کند. از 
زمان سونامی و زلزله مارس 2011، ژاپن عملاً قدرت 
هسته ای ندارد. به همین علت هم برای تأمین انرژی 
متکی بر واردات است. در شرایطی که میزان دستمزد 
رو به کاهش است، ارزش پایین ین منجر به افزایش 
یک چهارمی هزینه تأمین انرژی خانوارها شده است. 
شرکت های بزرگی که صادرات انجام می دهند، سود 
کافی دارند اما کسب و کارهای متوسط و کوچک که 
بخش بزرگی از کارگــران ژاپنی را در اختیار دارند، 
تحت فشار هستند. نظرسنجی ها حاکی از آن است 
که چهار پنجم این شرکت ها نمی خواهند که ارزش 
برابری ین در مقابل دلار از 109ین به ازای هر دلار 

بیش تر شود. نرخی که هم اکنون 114ین است.
چالش های پیش رو

قیمت انرژی رو به کاهش اســت و به این شکل 
کم ارزش بودن ارز تا حدی جبران می شود. یکی از 

اوکراین با کاهش یک پنجمــی مبادلات اتحادیه  
نگران کننده اســت. در ماه آگوســت آقای پوتین 
قزاقســتان را به مضحکه  گرفت و گفت قزاقستان 
کشوری بدون تاریخ است و پس از آن نیرو هایش را 
در نزدیکی مرز مستقر کرد. این اقدام آقای پوتین 

می تواند زنگ   خطری برای قزاقستانی ها باشد. 
اما بــازار از تعداد مأموران گمرکی رشــوه گیر 
میان چین و اروپا )در مرزهای قزاقستان-روســیه 
و روســیه- بلاروس( کاسته اســت. یک بازرگان 
 اروپایی، اتحادیه گمرکی را بابت آشــکار ساختن 
تنگناهای موجود سرزنش می کند. از طرف دیگر 
او درباره تنش های میان روســیه و غرب که این 
 مسیر را آسیب پذیر کرده است، هشدار می دهد. به 
احتمال قوی اروپایی ها به این نتیجه خواهند رسید 
که وابستگی به روسیه برای تأمین  کالاهای مورد 

نیازشان چندان خوشایند نیست. 
روسیه در ماه اکتبر تهدید کرد که جلوی ورود 
مواد غذایی غربی از مســیر قزاقستان و بلاروس را 
خواهد گرفت تا از این طریق به تحریم های  غرب 
بابت دخالت در مسأله اوکراین، پاسخ دهد. سؤال 
این جاســت که قزاقســتان تا چه حد به روسیه 
وفادار است؟ تأثیر منفی بحران اوکراین بر  منطقه 
و کاهــش قیمت نفت موجب شــده قزاقســتان 
برنامه ریزی   رشــد اقتصادی ســال 2014 خود را 
تغییر داده و نرخ رشــد مورد نظرش را به میزان 
 یک سوم کاهش دهد. علاوه بر این ها بودجه دولت 

نیز مورد بازنگری قرار گرفته است. 
برنامه های عظیم توسعه اغلب به نفع رانت خواران 
تمام می شود چراکه ساز و کار تخصیص منابع مالی 
در دستگاه های دولتی راه را برای فساد  مالی هموار 
می کند. دامنه گسترده فساد در مرزهای قزاقستان 
به هیچ عنوان به نفع کشوری که سعی دارد درهایش 
را بــه روی دنیــا باز کند و  مبادلاتــش را افزایش 
دهد، نیست. دســتگاه دولتی قزاقستان از صدر تا 
ذیل فاســد اســت. ماه قبل یکی از مقامات ارشد 
گمرکی قزاقستان به ارتکاب  جرائم سازمان یافته و 
رشوه خواری محکوم شد.  احداث پروژه جدیدی در 
خورگوس، منطقه آزاد تجاری ای که در سال 2011 
تأسیس شد، می تواند یک هشدار باشد. چینی ها در 
قسمت خودشان  مهمان سرا، بانک و بازارهای خرید 
احداث کرده اند، در مقابل قزاقستان با وجود تمام 
تعهداتش در قســمت خود تنها چند کیوسک بنا 
کرده که  توریســت های چینی می توانند در اوقات 
فراغت شــان از آن جا بستنی بخرند و پوزخندزنان 
بــه کشورشــان بازگردند. بســیاری از پروژه های 
زیرساختی  قزاقستان بی حاصل اند. در قزاقستان از 
حرف تا عمل فاصله بســیار است. عوامل بسیاری 
می تواند قطاری را از خط خارج کند. با این همه و 
در  صورت فائق آمدن قزاقســتان بر این مشکلات، 
رویای احیای دوباره راه ابریشــم دور از دســترس 
نیست، این بار برنده اصلی ترانزیت از شرق به  غرب 

قزاقستان خواهد بود. 

ژاپن در آرزوی تورم
بانکمرکزیژاپنبرایخارجساختناقتصادازرکود

برنامههایجسورانهایدارد

دلایلی که آقای کورودا عرصه را برای برداشتن گام 
جدید مناسب دید، نیز همین است. نگرانی بزرگ تر 
آن است که آقای آبه بیش تر بر سیاست های پولی 
متکی است تا بتواند بازار و سرمایه گذاران خارجی را 
حیرت زده کند و در رویارویی با چالش های سیاسی 
پیش روی برنامه اقتصادی اش موفق نبوده است. این 
چالش ها عبارت اند از اصلاحات ساختاری به منظور 
دستیابی به رشــدی باثبات و درازمدت و برنامه ای 
برای به ثبات رســاندن وضعیت آشفته مالی کشور 
)کسری بودجه دولت و بدهی های داخلی به ترتیب6 

و 24درصد تولید ناخالص ملی است(.
در ماه ژوئن آقای آبه از طرح های جدیدی پرده 
برداشــت تا در بازار ایجــاد انگیزه کند، بخش های 
محــدود را آزاد کنــد و اصلاحاتــی در حاکمیت 
شرکت ها ایجاد کند. با این وجود بخش عظیمی از 
این طرح ها که به 240 عدد می رسید اولویت نداشت 
و این بدان معناســت که ایــن کار بیش تر وجهه 
ظاهری داشته تا عملی. با این وجود پیشرفت هایی 
نیز حاصل شــده اســت از جمله آن که برای زنان 
بیش تری اشتغال ایجاد شد اما اغلب این طرح ها با 
شکست روبه رو شده اســت. به نظر نمی رسد آقای 
آبه بتواند به وعده های خود مبنی بر کاهش تعرفه 
گوشت گاو و دیگر محصولات کشاورزی عمل کند. 
بعضی از امریکایی ها که زمانی از طرفداران آقای آبه 
بودند حالا در تطابــق گفتار و کردار او دچار تردید 
شده اند. با کســری بودجه 8 درصدی، دولت ناچار 
اســت مالیات را افزایش دهد تا بیش از این اعتبار 
مالی اش را از دست ندهد. تا پایان سال جاری آقای 
آبه باید تصمیم بگیرد که آیا برنامه افزایش مالیات 
از 8 بــه 10درصد را ادامه دهد یا خیر. در نهایت به 

احتمال زیاد مالیات باید به 20 درصد برسد.
قــرار بــود حرکــت بانک مرکــزی در اجرای 
اصلاحات ســاختاری و افزایــش مالیات بر مصرف 
به رئیس جمهــور کمک کند. حالا آقــای آبه باید 
اصلاحاتــش را اجرایی کند امــا در زمینه مالیات 
می بایســت با دقت بیش تری عمل کند. این میزان 
مالیات برای مصرف شخصی بی رویه است. بنابراین 
آقای آبــه باید قانونی را به تصویب برســاند که به 
موجب آن به مدت 12 ســال مالیات، سالانه تنها 
یک درصد افزایش یابد. این افزایش باید زمانی آغاز 
شــود که بستر و ظرفیت اقتصادی آن فراهم باشد. 
جسارت در توسعه اقتصادی و اصلاحات ساختاری 
و انقباض مالی محتاطانه جملگی تدابیری شکننده 
هستند اما این شکنندگی با اوضاع کلی اقتصاد ژاپن 

هم تناسب دارد.

دامنهگسترده
فساددرمرزهای
قزاقستانبههيچ
عنوانبهنفع
کشوریکهسعی
دارددرهایشرا
بهرویدنياباز
کندومبادلاتش
راافزایشدهد،
نيست.دستگاه
دولتیقزاقستاناز
صدرتاذیلفاسد
است.
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جهان شرق آسیا و 
اقیانوسیه

شرق اروپا 
و آسیای 

مرکزی

امریکای لاتین 
و کارائیب

خاورمیانه و 
شمال آفریقا

جنوب آسیا  جنوب صحرا

سهم جمعیت دارای درآمد کم تر از 1.25 دلار 
در روز )برابری قدرت خرید سال 2005(
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دنیای فقر در 2030 
فقر  شــدید – بــه معنی تعداد کســانی که با 
کم تر از 1.25 دلار در روز امرارمعاش  می کنند – 
به شــدت کاهش یافته است.  اما تعداد فقرا به طرز 
غیرقابل قبولی بالا اســت، و  در سال 2011 از مرز 
1 میلیارد نفر گذشته )یعنی 14 درصد جمعیت 
 جهــان.( این را بــا   1.2 میلیارد نفــر )19 درصد 

جمعیت جهان( در سال 2008 مقایسه کنید. 
فقــر در منطقه  افریقای جنوب صحرا و جنوب 
آسیا، که تخمین زده می شود 3۷۷ میلیون  نفر از 
412 میلیون فقیر جهان  در ســال 2030 در این 
مناطق ســاکن خواهند بود،  به شدت بالا خواهد 
ماند. در ســال 2011 این دو منطقه مسکن 814 

 میلیون نفر از   1میلیارد نفر فقیر جهان بودند

موج ضدتورم اقتصاد را در برگیرد و این اتحادیه  را 
دچار بحران کند. 

تنش های ژئوپولتیک
تنش های میان روســیه و غرب بر سر واکنش 
روســیه نسبت به مســأله اوکراین همچنان باقی 
اســت. هنوز تردید هایی بسیاری درباره چگونگی 
حــل این معضل وجــود دارد و ایــن تردید ها به 
هیچ وجه خوشــایند بــازار نیســت. تحریم های 
دو جانبه روسیه و غرب همین حالا هم بر اقتصاد 
آلمان تأثیر  گذاشته است. یکی دیگر از نگرانی های 
ســرمایه گذاران سرانجام حملات هوایی امریکا به 
مواضع داعش است و مسأله چگونگی برخورد چین 
با معترضان طرفدار دموکراسی در هنگ کنگ نیز 

همچنان در هاله ای از ابهام است.
پیش بینی ورشکستگی یکی از نهادهای تأثیرگذار

همواره با ســقوط بــازار شــایعاتی مبنی بر 
ورشکســتگی یکی از نهادهای بزرگ سر زبان ها 
می افتد و این بار نیز استثنا نیست. همان طور که 
کمپانی برادران لمن در سال 2008 اعلام کردند 

گاهی پیش بینی ها به حقیقت می پیوندد. 

بازارهای اروپایی پس از ســقوط تمام 
شاخص های اساسی دچار هراس شده اند و 
به دنبال این اتفاق در هر دو سوی اقیانوس 
اطلس شاهد موج فروش سهام بوده ایم. در 
این جا به هفت دلیل هراس سرمایه گذاران 

می پردازیم:
نگرانی از رکود جهانی به دنبال رکود 

امریکا
داده های جدید نشان می دهد سرعت 
رونــد بهبود جهانی رفته رفته کندتر می شــود. از 
آن جایی که بخش عظیمی از ســرمایه جهانی با 
اقتصاد امریــکا گره خورده اســت، داده هایی که 
حاکی از ضعف بزرگ ترین قدرت اقتصادی جهان 
است ســرمایه گذاران را نگران کرده است. در ماه 
سپتامبر خرده فروشی ها برای اولین بار از ماه ژانویه 
تاکنون دچار رکود شــدند. با افزایش نگرانی ها از 
رکود جهانی قیمت نفت نیز به پایین ترین میزان 

خود در 4 سال اخیر رسیده است. 
هراس از شیوع ابولا

نگرانی ها از شیوع بیماری ابولا در خارج از غرب 

افریقا روز به روز افزایش می یابد. نگرانی ها بار دیگر 
زمانی افزایش یافت که یکی دیگر از پرستاران پس 
از حضور در روند درمان اولین بیمار مبتلا به ابولا 
در امریکا بر اثر این بیماری درگذشت. پس از این 
اتفاق مشخص شد که این فرد پیش از ظهور علائم 

بیماری از اوهایو به دالاس پرواز کرده بود.
آلمان در آستانه رکود است

جدید ترین داده های به دســت آمده از آلمان 
حاکی از آن است که بزرگ ترین قدرت اقتصادی 
اروپا در آســتانه رکود است. اقتصاد این کشور در 
فصل تابستان دودرصد رکود داشته است و شواهد 
حاکی از آن اســت که در ســومین فصل نیز این 
رکود ادامه خواهد داشــت. سرعت تولید آلمان و 
میــزان صادرات آن کاهش یافته اســت. با توجه 
به این که طی ســال های بحــران، آلمان همواره 
پشتیبان کشــورهای ضعیف تر منطقه یورو بوده 

است، سرمایه گذاران از آینده این کشور نگران اند.
بازگشت بحران به منطقه یورو

اقتصاد متزلزل منطقه یورو بار دیگر در معرض 
خطر قرار گرفته اســت. نگرانی اصلی آن است که 

7 دلیل سقوط
ارزش سهام در بازار جهانی

ارزشسهامدرسرتاسرجهانسقوطکرده
وجامعهجهانیبانگرانیهایبسياریروبرواست

فقرشدید-به
معنیتعداد

کسانیکهباکمتر
از1.2۵دلاردر
روزامرارمعاش

میکنند-
بهشدتکاهش
یافتهاست.اما

تعدادفقرابهطرز
غيرقابلقبولیبالا

است.
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کوبا دهه هاست که نیروی کار خود را به عنوان 
»مبلغان انقلاب کوبا« به دنیای کشــورهای 
درحال توســعه می فرســتد.  این فرستادگان 
که معمولاً سفرهای شــان دوســاله اســت، 
بیش ترشان متخصصان  بخش خدمات درمانی 
هستند،  گرچه در میان آن ها معلمان، مربیان 
ورزشی، مهندســان، معماران و متخصصان  
دیگر هم دیده می شــوند. هدف از این اقدام 
دولت کوبا در درجه نخســت  کسب درآمد است و 
پیشــبرد دیگر اهداف مالی نظــام، هم زمان که  از 
این راه در خارج از کشــور برای کوبا نفوذ، منزلت، 

 مشروعیت و هم دردی هم کسب می شود.
طرح مذکور در ســال 1960 آغاز شد، آن گاه که 
دولت انقلابی نوپای کوبا تیپ های درمانی را در زمان 
جنگ  داخلی الجزایر با فرانســه به این کشور اعزام 
کرد. هاوانا دریافته اســت که استراتژی موفقی پیدا 
کرده: دولت می توانست متخصصان   درمان را بی فوت 
وقت فرابخواند و آن هــا را به هرکجا که می خواهد 
بفرســتد، حتی به مناطقی که بحران های  شدیدی 
را از ســر می گذرانند، و از آن هــا بخواهد که تحت 
شــرایط خاصی فعالیت کنند، و تــا زمانی که لازم 
است  آن جا بمانند. خدمات درمانی ای که آن ها ارائه 
می دهند تبلیغی برای سوسیالیسم است، به ویژه برای 
 سوسیالیســم خاص کوبا، و نیز روشی برای تقویت 
روابط با کشورهای میزبان. توافق نامه های متعدد با 
 دولت های دیگر حضور جهانی تر و پررنگ تر »یاوران« 

کوبایی را تضمین کرد. 
آموزش پزشــکی و مشــاوره درمان هم بخشی 
از قراردادهای کوبا با کشــورهای جهان ســوم  بود، 
کشــورهایی که با کمبود پزشــکان و پرســتاران 
مواجه بودند. کوبا، بــا فراهم کردن این امکان برای 
 سیاســت مداران و مقامات کشــورهای میزبان که 
بتواننــد خدمات درمانی موردنیازشــان را با هزینه 
اندک به  دست آورند، و آن را در جاهایی که پزشکان 
داخلی و داوطلبان بین المللی رغبتی به رفتن به آن ها 
ندارند ارائه  دهند، به درآمد خوب و تحسین مردمی 
ارزشمندی رسید، و سرانجام اعتبار، سرمایه و تجارت 

بین المللی را به  دست آورد. 
کوبــا ادعا می کند که از ســال 
و  هــزار  تــا 2008، 2۷0   1961
کار  154کشــور  در  نفــر   ۷43
کرده اند، و  منابع رسمی این کشور 
نشــان می دهند که 38 تا 40  هزار 
نیــروی کار حوزه درمــان در 68  تا 
۷۷ کشور فعالیت کرده اند، که 15 

تــا 1۷ هزار نفر آن ها پزشــک بوده اند. اگرچه منابع 
مســتقل  این آمارها را تأیید نکرده اند، شکی نیست 
که در دهه گذشته، دیپلماسی درمان کوبا به لطف 
هوگو چاوز رشــد  خیره کننده ای داشــته است. در 
ســال 2000، کمی بعد از آن که چــاوز در ونزوئلا 
به ریاســت جمهوری انتخاب  شد، نخستین قرارداد 
همکاری را با کوبا امضا کرد، که شالوده ای شد برای 
همکاری و اتحاد اقتصادی و  سیاسی نزدیک تر این 
دو کشور. از ســال 2002 بدین سو، توافق نامه های 
سالانه دیگری با ونزوئلا امضا شد  که خدمات درمانی 
کوبا را رشد زیادی بخشید، به اقتصاد کوبا کمک کرد 
و حمایت از پروژه انقلابی چاوز- کاســترو را افزایش 
داد.  براســاس توافق نامه های دوجانبه، متخصصان 
کوبایی از ونزوئلا حقوق می گرفتند تا مردم محروم 
ونزوئلا و  دیگر کشورهای ائتلاف انقلاب بولیواری را 
به رایگان معالجه کنند، و پزشکان و پرستاران  جوان 

را آموزش دهند. 
عــلاوه بر اســتقرار شــمار زیــادی از کارگران 
کوبایی حــوزه درمان در ونزوئلا، کشــورهای دیگر 
هم که رؤسای  جمهورشــان ارتباط نزدیکی با کوبا 
و ونزوئلا دارنــد – بولیوی، اکــوادور، نیکاراگوئه، و 
اخیراً آرژانتین – به  شهروندان خود اجازه استفاده از 
خدمات درمانی کوبا را داده اند. بیماران را با هواپیما 
به کوبا یا ونزوئلا  می فرستند، و تمام هزینه ها را دولت 
می پردازد، یا این که در بیمارستان ها و کلینیک هایی 
که دولت چاوز به  کشورهای آن ها اهدا کرده معالجه 
می شوند، بیمارســتان هایی با کارمندان و پزشکان 
و تجهیزات کوبایی. در  ســال  2005 هم یک برنامه 
عظیم بازیابی بینایی آغاز شده است، با نام »عملیات 
معجزه« که در آن  متخصصان کوبایی، و متخصصانی 
که آن هــا در ونزوئلا تربیــت کرده اند، جراحی های 
مختلف چشــم را انجام  می دهند. هدف این برنامه 
گسترده چشم پزشــکی این است که تا سال 2015 
شــش میلیون نفر را در قاره امریکا معالجه کنند )که 

سه  میلیون نفرشان در ونزوئلا هستند.( 
طبق گزارش های هاوانا و کاراکاس، از سال 2000 
تا 2010 نزدیک به دومیلیون ونزوئلایی از استادان 
 کوبایی آموزش گرفته اند، و 24800 پزشک ونزوئلایی 

در دانشگاه های پزشکی کوبا درس خوانده اند. تا سال 
  2012، عملیات معجزه نزدیک به یک میلیون و نیم نفر 
را معالجه کرده است، از جمله  26۷ هزار خارجی در 
کوبا، و 61 بیمارستان تخصصی چشم نیز به بیست و 

دو  کشور اهدا شده است. 
توافق نامه های کوبا با کشــورهای میزبان مخفی 
نگه داشــته می شوند، اما بعضی جزئیات درآمدهای 
کسب شــده  برای هاوانا در طول ســال های گذشته 
فاش شــده اند. شرایط قرارداد بســته به هر کشور 
تغییــر می کند، اما معمولاً  کشــور میزبان بابت هر 
کارگر درمان پولی به کوبا می پردازد؛ که برای مثال 
در حال حاضر، گفته می شــود، حــدود   5 هزار دلار 
امریــکا در آنگــولا و 2۷84 دلار در نامیبیا اســت. 
هاییتی مســتقیماً بــه کوبا پولی نمی پــردازد؛ در 
 عوض، ســازمان های غیردولتی، دولت های دیگر، و 
ســازمان های بین الملل هزینه بریگادهای درمان گر 
کوبــا را  می پردازند، و ظاهراً میلیون ها دلار به جیب 
هاوانا می ریزند.  دولت های میزبان همچنین برای هر 
اینترنشنالیســتا )لقب درمان گران کوبایی( خانه ای 
مبله، وسیله آمدوشد  داخلی، و هزینه ماهانه ای 150 
تــا 500 دلاری بابت غذا و مخارج شــخصی، مهیا 
می کنند. کوبا پشتیبانی  لجستیک و گاه هواپیما را 
تأمین می کند، و نیز حقوقی برای خانواده هرکسی 
که در این برنامه شرکت کرده  می پردازد، که ماهانه 
به طور متوسط 22 تا 25 دلار برای هر پزشک است، 
و پاداشــی 50 تــا 120 دلاری که به  صورت ماهانه 

پرداخت می شود. 
دولت امتیــاز دیگری را هم برای این درمان گران 
در نظــر گرفته اســت، و به عنوان پــاداش به آن ها 
اجازه می دهد  بعضی اقلام مصرفی را معاف از هزینه 
گمرک به داخل کشور بفرستند، که به خانواده های 
آن ها اجازه  می دهد لوازم خانگی، وسایل الکترونیکی 
و محصولات دیگری را که ورودشــان به کوبا نزدیک 
به غیرممکن  اســت یا با هزینه بســیار بالا به دست 
می آینــد، وارد کنند. بعضی از این فرصت اســتفاده 
می کنند تا  کســب وکاری راه بیاندازند و پوشــاک و 
کالاهایی را که بســیار ارزان خریده اند به قیمت های 
بالا در کوبا  می فروشند. همین مزیت کافی است که 
پزشکان، که حقوق چندانی عایدشان 
نمی شود، تشــویق شوند به خارج  از 
کشور بروند.  توافق نامه ونزوئلا با کوبا 
سخاوتمندانه ترین قرارداد از این گونه 
اســت. گزارش ها نشان می دهند که 
ونزوئلا  روزانه صدهزار بشکه نفت خام 
به کوبا می فرستد. کوبا پنجاه درصد  

صادرات پزشک، پرسودترین تجارت کوبا
چگونهکوباميليونهادلارازصادراتخدماتبهدستمیآورد؟

کوبادهههاستکه
نيرویکارخودرا
بهعنوان»مبلغان
انقلابکوبا«به
دنيایکشورهای
درحالتوسعه
میفرستد.این
فرستادگان
کهمعمولاً
سفرهایشان
دوسالهاست،
بيشترشان
متخصصانبخش
خدماتدرمانی
هستند.

 ماریا سی. ورلائو  
 مشاور اقتصادی در 
نیوجرسی، و مدیر 
بنیاد غیرانتفاعی 
کوبا آرشیو
ترجمه بابک واحدی
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بهــای این نفت را بــا فرصتی نــود روزه با  خدمات 
درمان گران خود می پردازد؛ و پنجاه درصد باقی مانده 
به صورت وام  هفده تا بیســت و پنج ســاله با ســود 
 یک درصد، و پس از فرصتی دو ساله، به طور اقساطی 
از کوبا دریافت می شــود.  گسترش بسیار زیاد برنامه 
ارائه خدمات درمانی کوبا را می توان در رشــد ۷۷2 
درصدی  صادرات خدمات کوبا در فاصله ســال های 
2003 تا 2010 )آخرین ســالی که آمارهایش را در 
دست داریم(  مشاهده کرد. تا سال 2005، این گونه از 
صادرات خدمات، از درآمد گردشگری پیشی گرفت؛ 
از سال 2008  بدین سو درآمد این بخش بیش از سه 
برابر درآمد گردشــگری بوده، و از همه صنایع دیگر 

کوبا درآمد  بیش تری داشته است.
کوبا در کشورهایی مثل هندوراس، هاییتی، نیجر، 
روانــدا، و مالی، از حمایت مالــی دولت های آلمان، 
فرانسه،  ژاپن، نروژ، اســترالیا، و کشورهای دیگر، و 
نیز سازمان های چندجانبه ای چون سازمان بهداشت 
جهانی، سازمان  بهداشــت پان امریکا، و یونیسف، و 
سازمان های بین المللی بسیاری در کشورهایی چون 
آمریکا، کانادا،  اسپانیا، و بلژیک، برخوردار شده است. 
از سال 2008 تا 2010 کوبا گزارش کرده است که 
۷13 میلیون دلار  بابت خدمات درمان دریافت کرده، 
گرچه مشخص نیســت که چه مقدار از این درآمد 

مربوط به پروژه های  درمانی بین المللی بوده است. 
بســیاری از توافق نامه های دوجانبه، آموزش های 
درمانی و پزشــکی را هم در بر می گیرند. در ســال 
2012 کوبا گزارش داد که در پنجاه کشور خدمات 
آموزش پزشکی و درمانی ارائه  می دهد. علاوه براین، 
23 تا 50 هزار دانشجوی خارجی هم در دانشگاه های 
پزشکی کوبا مشغول  تحصیل هستند. این دانشجویان 
از کشورهای مختلف درحال توسعه می آیند و به نظر 
می رســد بیش ترشــان  بورس های دولتی دریافت 
کرده اند. افزون بر این، در ســال 2012 بیش از 29 
هزار دانشــجو در ونزوئلا،  بولیوی، و چندین کشور 
افریقایــی، آموزش های پزشــکی و درمانی کوبا را 

دریافت می کرده اند. 
رشد صادرات خدمات به موجب این توافق نامه ها 
شگفت انگیز بوده اســت، اما عواقب این رشد برای 
اقتصاد کوبا  تماماً ســودآفرین نبوده. اولین مســأله 
این اســت که رشــد صادرات این خدمات فشــار 
لازم بــرای اصلاحات  ســاختاری ضروری را کاهش 
می دهد. علاوه براین، با در نظر گرفتن اثر محدود این 
صادرات خدمات، موجب  انحراف تخصیص منابع از 
فعالیت های باثبات تر و مولدتر می شود. و آخر این که، 
اقتصاد را به شدت به  عاملی خارجی وابسته می سازد 
که اگر در کوبا یا ونزوئلا شــاهد تغییر رژیم باشیم 

ممکن است به سرعت از بین  برود. 
توافق نامه های جنبی خدمات درمان درآمدهای 
مازادی برای کوبــا ایجاد می کند، که در درآمدهای 
صــادرات  خدمات به حســاب آورده نمی شــوند. 
اگرچه جزئیات معلوم نیســت، به نظر می رسد این 
توافق نامه ها شامل ارائه  داروها و تجهیزات درمانی از 

سوی کوبا هســتند. دولت آمار و ارقام  این بخش را 
اعلام نمی کنــد، اما می توان  پیش بینی کرد که رقم 
قابل توجهی باشد. )صادرات کل کوبا از سال 2004 
تا 2010، از 2.4 میلیــارد دلار به 4.6  میلیارد دلار 
افزایش یافته است، بااین که هیچ توضیحی نمی توان 
برای این افزایش ســریع ارائه کرد.( کوبا از  انتقال و 
رفت وآمــد درمان گران خود به کشــورهای مقصد 
هــم پول خوبی به جیب می زند. برای مثال، نامیبیا 
  11500 دلار بابــت هزینه هــای ســفر بین المللی 
و انتقــال بار و اضافه بار به هــر درمان گر کوبایی که 
به خانه  بازمی گــردد می پردازد، که بخش عمده آن 
به جیــب دولت کوبا مــی رود. توافق نامه هایی مثل 
قراردادهای   2008 و 2009 هم که براســاس آن ها 
یک شــرکت دولتی کوبا خدمات حمل ونقل زمینی 
و هوایی، اسکان، و  دیگر فعالیت های غیرآکادمیک، 
را برای درمان گران شیلیایی که برای آموزش به کوبا 
می آیند فراهم می ســازد،  درآمدهای کلانی را عاید 

دولت کوبا می کنند. 
کوبا از محل تجارت و ســرمایه گذاری در جریان 
دیپلماســی درمان خود، منافع جانبی چشم گیری 
هم به دســت  می آورد. برای مثال، پس از زمین لرزه 
ژانویــه 2010 در هاییتی، نروژ نزدیک به دومیلیون 
دلار بابت  بریگاد درمان گر کوبا به دولت این کشــور 
پرداخت و اندکی پس از آن قراردادهای دوجانبه ای 
در زمینه  شیلات و صنعت نفت با کوبا امضا کرد. در 
سال 2010، کوبا پذیرفت که 200 درمان گر را به دو 
موسســه در  قطر بفرستد، و خیلی زود یک شرکت 
دولتی قطر پرده از پروژه احداث دو هتل ۷5 میلیون 
دلاری در کوبا و  جســت وجو برای محل های دیگر 

سرمایه گذاری، برداشت. 
در ســال 2009، قیمت هــای پایین نفت، رکود 
اقتصاد جهان، و هزینــه فزاینده مدیریت اقتصادی 
بولیواری  مشکل جدی نقدینگی برای چاوز به وجود 
آورد. پرداختــی ونزوئلا بابــت درمان گران کوبایی 
)به صــورت واردات  نفت( کاهش یافــت، و موجب 
ایجاد بحــران اقتصادی در کوبا شــد و دولت را بر 
آن داشــت که خدمات  درمانی اش در جهان منهای 
ونزوئلا را افزایش دهد.  حضور درمانی کوبا در جهان 
با شتابی شگرف گسترش یافت. اگرچه کشورهایی 
مثــل پاناما، هنــدوراس، و  برزیــل توافق نامه های 
همکاری شان را فسخ کردند و درمان گران را به خانه 
فرســتادند، بریگادهای درمان گر کوبا  به کشورهای 

انگلیســی زبان حوزه کارائیب، افریقا، و دنیای عرب 
اعزام شــدند. از سوی دیگر گســترش حضور کوبا 
در  کشــورهای تولیدکننده نفت، مثل قطر، الجزایر، 
کویت، و آنگولا، که بهای بسیار بیش تری بابت این 
خدمات  می پردازند، چشــم گیرتر بوده اســت.  نیاز 
کوبا بــه افزایش درآمدها چنــان اضطراری بود که 
در اواخر ســال 2010 وزارت بهداشت و درمان آن 
کشور  خبر از کاهش پرسنل درمانی در داخل کشور 
داد، تا پزشــکان بیش تری بتوانند به خارج از کشور 
اعزام شــوند و  درآمدزایی کنند. )آمارهای رســمی 
بعدها تأیید کردند که میزان کل اشــتغال در بخش 
درمان در سال 2010  نسبت به سال 2009 چهارده 
درصد افُت کرد.( نتیجه کار خیلی زود آشکار شد. در 
سه ماهه نخست سال   2012، کوبا خبر از رشد یازده 
درصدی در صادرات در مقایســه با دوره مشابه سال 
پیــش از آن داد. )که هفتادوپنج درصد آن خدمات 
درمان بوده است.(  هاوانا همچنین در مقیاس کلان 
و بیش از پیش، پرســنل درمانی خارجی را در کوبا 
آموزش می دهد، و  هزینه های شــهریه دانشجویان 
خارجی را افزایش داده است. تلاش های دیگری هم 
برای افزایش درآمدهای  دیپلماسی درمانی در جریان 
هســتند. این مسأله در نامیبیا آشــکارتر است. در 
سپتامبر 2012، رسانه های نامیبیا  گزارش دادند که 
کوبا خواهان نزدیک به پنجاه درصد افزایش هزینه هر 
درمان گر شده است؛ در حال حاضر  هریک از پنجاه 
و دو پزشــک کوبایی و چندصد پرستار، تکنسین و 
کارشــناس، 15۷341 دلار بابت دوره ای دو  ســاله 
دریافت می کنند. )با قیمت های جدید 8.2 میلیون 
دلاری که کوبا هر ســال بابت پزشکان خود دریافت 
 می کند به حدود 12 میلیون دلار افزایش می یافت.( 

تلاش ها برای افزایش درآمد حاصل از گردشگری 
درمانی هم از تلاش های شدت گرفته روابط عمومی 
 دولت کوبا پیداســت. دولت کوبا دسترســی به 54 
بیمارستان این کشور را که گفته می شود مجهز به 
 پیشرفته ترین فن آوری ها هســتند، برای خارجیان 
بیش تری امکان پذیر ساخته است. شرکت های دولتی 
 بســته های مختلف درمان برای شــرایط جسمی و 
بیماری های مختلف می فروشــند که شامل مشاوره 
پزشــکی،  آزمایشــات، و درمان هســتند، به علاوه 
رفت وآمد، اسکان و غذا. بسته هایی که تمام نیازهای 
درمانی و  غیردرمانی بیماران خارجی را یک جا جمع 

کرده اند. 

دولتکوبا
دسترسیبه۵4
بيمارستاناین

کشورراکهگفته
میشودمجهز

بهپيشرفتهترین
فنآوریها

هستند،برای
خارجيان
بيشتری
امکانپذیر

ساختهاست.
شرکتهایدولتی
بستههایمختلف

درمانبرای
شرایطجسمی
وبيماریهای

مختلف
میفروشندکه
شاملمشاوره

پزشکی،
آزمایشات،و
درمانهستند.

جدول: صادرات خدمات کوبا )به میلیون پزو کوبا( 
سال 

 2003 
 2004 
 2005 
2006
 2007 
2008
 2009 
2010

صادرات خدمات
 2844.6 
 3634.4 
 6550.5 
 6667.4 
 7951.8 
 8566.4 
 7762.6 
 9660.0 

گردشگری
 1999.2 
 2113.6 
 2398.9 
 2234.9 
 2236.4 
 2346.9 
 2082.4 
 2218.4 

صادرات خدمات )منهای گردشگری(
 845.4 

 1520.8 
 4151.6 
 4432.5 
 5715.4 
 6219.5 
 5680.2 
 7441.6 
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هنگامی که دو موسسۀ معتبر و یک استاد 
اقتصاد دانشــگاه هاروارد به موضوع رشد 
اقتصادی چین می پردازند با پاســخ های 

متفاوتی روبرو می شوند.
در مقالــة »خــزان طولانــی رشــد 
اقتصاد چین« که به قلم دیوید هافمن و 
اندرو پالک منتشر شد به این نکته اشاره 
شــده که وقتی مســئولان برای انجام تغییرات 
لازم در اقتصــاد امروز و فردا می کنند، رکود هم 
کم کم نمایان می شــود.  بنابــر پیش بینی  آن ها 
رشــد تولید ناخالص ملی چین تا سال 2020 به 
4 درصــد کاهش پیدا خواهد کرد. از دیگر ســو 
موسسة سیاست های اقتصادی آسیا که دفترش 
واقع در نیویورک است پیش بینی می کند که 

در سال 2020 رشد تولید ناخالص ملی چین 6 
درصد باشد و اگرچه سیر این رشد مثل گذشته 
برق آسا نخواهد بود اما همچنان سریع است. این 
موسسه در گزارشــی که با نام پرهیز از خیابان 
تاریک منتشــر کرد مدعی شــده که اصلاحات 
اقتصادی چین ســرعت گرفته است. هر دو این 
گزارش ها در هفته ای منتشــر شــدند که چین 
اعلام کرد تولید ناخالص ملی در سال جاری ۷.3 
درصد بوده که کمترین نرخ رشــد در پنج سال 

اخیر است. 
پیش تر وزیر اســبق خزانه داری، لری سامرز و 
لانت پریچت اســتاد اقتصاد دانشگاه هاروارد در 
گزارشــی اعلام کرده بودند کــه » تاریخ چین از 
19۷۷ تا 2010 نشان می دهد که این کشور تنها 
کشوری ا ست که در تاریخ بشر توانسته در چنین 
مدت کوتاهی به چنین رشــد بزرگی برسد«. به 
اعتقاد آن ها دلیل کند شــدن رشــد اقتصادی 
چین این است که رشد آن ها پیش از این، بیش 
از حد ســریع بوده اما آن ها در ادامة گزارش شان 
می افزایند که به علــت اختیار عمل بیش از حد 
دولــت در اقتصاد و حاکمیــت رژیمی اقتدارگرا 
در چین، احتمال توقف رشــد اقتصادی چین در 

سال های آتی بسیار زیاد است. 
هم روس ها و هم امریکایی ها بر این عقیده اند 
که چین باید مدل اقتصــادی اش را عوض کند. 
در اواخر دهة 90 ســود حاصل از سرعت تولید 
باعث شد تا طرح بازسازی ساختاری دولت به بوتة 
فراموشی سپرده شود. از سال 2001 به این سو هم 
فناوری های نوین و فرایندهای تولیدی جدیدی 
که سیل ســرمایه گذاران خارجی وارد صنعت 
چین کردند، رشد تولید را تضمین می کرد. 
اما از زمانی که بحران مالی جهانی در سال 
2008 آغاز شد به گفتة استیون بارنت مدیر 
اتاق چین در صندوق بین المللی پول، رشــد 
اقتصادی در چین به مدد ســرمایه گذاری های 
هدایت شــده توسط دولت ادامه یافت در حالی 
که بازده تولید پایین آمده بود. این وابســتگی به 
دولت باعث شد چین تا دوبرابر تولید ناخالص ملی 
مقروض شــود. قیمت ها در بازار مسکن که دچار 
معضل ساخت و سازهای بی رویه است برای پنج ماه 
پیاپی سیر نزولی داشت که باعث بروز نگرانی هایی 

در خصوص اشباع بازار مسکن شد. 
در ایــن خصوص کــه چیــن در اقتصاد چه 
مسیری را باید پیش بگیرد اختلاف نظری وجود 
ندارد: مسیری که منجر به شکل گیری اقتصادی 
شود که بیشــتر مصرف محور باشد و خدمات در 

آن نقش بزرگ تری ایفا کنند. در نه ماهة نخست 
امســال میزان مصرف تــا 48.5 درصــد تولید 
ناخالص ملی افزایــش یافت در حالی که این رقم 
در ســال 2013 معادل 49.9 درصد بود. یکی از 
مقامات دولتی در ایــن باره گفته بود که »این ها 

تغییراتی عمیق و مثبت هستند«. 
رهبران چین معتقدند که ضروری ترین گام ها 
شامل دادن حق بیشتر به کشاورزان برای فروش و 
اجارة زمین و نیز توسعة زندگی شهری است. این 
توسعه باید با محدود کردن قوانین دست و پاگیری 
تسهیل شود که باعث می شــود روستاییان تنها 
مجــاز به اســتفاده از مدارس، بیمارســتان ها و 
پانسیون های بومی خودشان باشند. از این گذشته 
ترغیــب بانک ها بــه وام دهی بر اســاس توجیه 
اقتصادی طرح ها به جای توجیهات سیاســی هم 
در این راســتا از اهمیت خاصی برخوردار است. 
نخســت وزیر چین در سال 2013 گفت که »این 
اصلاحات بسیار دردناک هستند و در موقعی مثل 

قطع کردن رگ دست می مانند.« 
دانیــل روزن یکــی از بنیان گــذاران گروه 
مشــاوره ای رودویم در امــور روابط چین و هند 
می گوید »ما همه متفق القول ایم که کلید افزایش 
تولید، اصلاحات است« روزن اقداماتی همچون 
تقویت دولت های محلی، افزایش ســود ســهام 
شرکت های دولتی و بازرسی برخی از مهم ترین 
شرکت های دولتی در مورد فساد مالی را اقداماتی 
مثبــت در این جهت ارزیابــی می کند. روس ها 
گاهــی چین امروز را با ژاپــن اواخر دهة 1980 
مقایســه می کنند. چین هم مثل ژاپن بیشــتر 
نقدینگی را به ســمت بازار املاک و مستغلات 
هدایت می کند. بانک های چین اکنون با تهدید 
انبوهی از وام های نامناســب روبرو هســتند. اما 
برخی از تحلیل گران هم معتقدند که حباب ژاپن 
مدل خوبی برای مشابه ســازی با چین نیست و 
اگر چین همچنان به آزادسازی اقتصادش ادامه 
دهد می تواند تا ســال 2030 رشد اقتصادی 6 
درصدی اش را حفظ کنــد. یکی از تحلیل گران 
امریکایــی می گوید »چین هنوز از نظر ســطح 
درآمد در مقایســه با امریکا از زمان شــکوفایی 
اقتصاد کره و ژاپن پایین تر است. بنابراین تا زمانی 
که سطح درآمد چین به امریکا نرسیده، می تواند 

به رشد اقتصادی اش ادامه دهد«.
با این حال یک واقعیت اقتصادی این است که 
هیچ کشوری نمی تواند به رشد اقتصادی با سرعت 
چین برای مدتی طولانــی ادامه دهد حتی خود 

چین.

چین کجا متوقف می شود؟
آیاروندرشداقتصادیچيندرگرویاصلاحاتساختاریخواهدبود؟
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عجیب نیست که چین در پی راهکاری 
برای حل کمبود ســرمایه زیرســاختی 
در آســیا اســت. به طور کلی صحبت 
از ســرعت اصلاحــات در بانک جهانی 
و صندوق بین المللی پــول موضوعیت 
ندارد چــون اصولاً در ایــن به اصطلاح 
»نهادهــای واشــنگتنی« کــه در کنار 
وزارت خزانه داری امریکا از ســال 1945 
اقتصاد جهان را تحت سلطه خود دارند، 
اصلاحاتی انجام نشــده که بتوان از سرعت آن 
حرف زد. بازتــاب چگونگی تغییر موازنه قدرت 
اقتصادی مدت ها موضوع بحث این نهادها بوده 
است بی آنکه اقدامی در این راستا صورت گیرد. 
به همین علت اســت که کشورهایی که سه ربع 
قرن پیش وجهــه اقتصادی نداشــتند اکنون 
غول های اقتصادی جهان هستند و در تلاش اند 
اقتصاد را از بیرون تغییر دهند. شکل گیری بانک 
ســرمایه گذاری های زیرساختی آسیایی که 21 

دشــواری های اقتصاد روسیه با سقوط 
ارزش روبل دوچندان شده و این هراس 
به وجود آمده است که مبادا این کشور 
همچون دهه 1990 در آســتانه یک 
بحران تمام عیــار ارزی قرار گیرد. طی 
ماه های اخیر و با افزایش کشمکش های 
روسیه با غرب، ارزش روبل به طور مداوم کاهش 
داشته است اما اخیراً شــیب این سقوط به طرز 
چشــم گیری افزایش یافته و طی 48 ســاعت به 
بیش از 10درصد افزایش پیدا کرده است. بی ثباتی 
نرخ ارز خاطرات تاریکی را در اذهان مردم روسیه 
زنــده می کند، چراکه اکثر آن ها در رکود ســال 
1998 رنج و عذاب بســیاری را متحمل شــدند. 
در آن زمان تمامی پس اندازها از دســت رفت و با 
سقوط چشم گیر ارزش روبل و تورمی سرسام آور 
در محــل مبــادلات صف های طولانی شــکل 
اقتصادی روسیه می تواند  می گرفت. مشــکلات 
تهدیدی بــرای قدرت رئیس جمهــور، ولادیمیر 
پوتین نیز باشــد چراکه او اعتبار سیاسی اش را با 
وعده  های ثبات، احیای وجهه قدرتمند روسیه و 

کشــور در پکن به عضویت آن درآمدند، نتیجه 
نارضایتی این کشــورها از عملکــرد این نهادها 
است. بانک جدید، هم رقیبی برای بانک توسعه 
آسیایی اســت که خود شــاخه ای از نهادهای 
واشنگتنی است و هم به نوعی مکمل آن است. 
بانک جدید نسبتاً کوچک است و بخش بزرگی 
از ســرمایه اولیه 50 میلیارد دلاری آن را چین 
تأمین می کند. اما با رشــد آن، چین در تأمین 
مالی منطقه نفوذ گســترده ای پیدا خواهد کرد، 
نفوذی که با عضویت در بانک توسعه آسیایی و 
داشتن سهم بزرگی در سرمایه گذاری آن به دست 
نیامد. مسأله آن است که امریکا با توسعه ای که 
قدرت نرم چین و تأثیر اقتصادی این کشــور را 
به خصوص در جنوب شــرق آسیا افزایش دهد، 
مخالفتی ندارد و این امر برای ژاپن که ریاســت 
بانک توســعه اقتصادی آسیایی را بر عهده دارد 
ناخوشایند است. ژاپن فاصله خود را حفظ کرده 
است، این درحالی ا ست  که استرالیا، اندونزی و 

افزایش سطح استاندارهای زندگی به دست آورد. 
رئیس جمهور از زمان شدت  گرفتن سقوط ارزش 
روبل به ندرت در این باره اظهارنظر کرده اســت. 
طبق ادعای رســانه های روســی با سقوط روبل 
بانک های مسکو با کمبود شدید دلار و یورو مواجه 
شده اند. ضعف روبل با موضع تند کرملین در مقابل 
بحران اوکراین وخیم تر شــد و این امر باعث شد 
سرمایه گذاران با ترس از وقوع دور تازه  ای از جنگ 
ســرد از روسیه فرار کنند. تحریم های غرب علیه 
روسیه به علت الحاق کریمه و حمایت از شورشیان 
طرفدار روســیه باعث شده شرکت های روسی در 
بازارهای ســرمایه غرب جایی نداشته باشند و به 
ناچــار بدهی های کلان خــود را پرداخت کنند، 
در نتیجــه اکنون در هــراس از کاهش تدریجی 
اعتبارشان هســتند. اقتصاد روسیه که زمانی در 
زمره قدرت های اقتصادی نوظهــور، پویا و رو به 
شکوفایی قرار داشت، اکنون در آستانه رکود قرار 
دارد. با افزایش شدید قیمت موادغذایی، تورم به 
بیش از 8 درصد در ســال جاری رســیده است. 
روســیه که به درآمدهای مالیاتــی صادرات کالا 

کره جنوبی با وجود حضور در بحث های پیرامون 
این بانک در مراسم تأســیس حضور نداشتند. 
بنابراین در پشــت پرده جدال قدرتی در جریان 
است که طی آن امریکا و متحدان آسیایی اش در 
مقابل خواسته چین مقاومت می کنند. آن چه در 
این کشمکش ها روشن است، آن است که منطقه 
آسیا-اقیانوسیه به سرمایه گذاری های زیرساختی 
بیش تری نیاز دارد و تنها به همین دلیل هم باید 
از هر اقدامی در این راستا استقبال کرد. به لحاظ 
استراتژیک ایالات متحده نمی تواند به تحکیم یک 
نظام اقتصادی ویران در آســیا ادامه دهد. چین 
نهادهای واشنگتنی را آسوده نمی گذارد و قصد 
دارد خود جانشــین آن ها شــود. برخلاف دیگر 
جنبه های سیاست چین، این توسعه درست در 
راســتای سیاست »خیزش صلح آمیز« که مورد 
نظر رهبران این کشــور اســت، قرار دارد. این 
اقدامات تلاشــی برای رسیدن به توافق است نه 

آغاز یک جدال. 

وابسته است، از ســقوط 25درصدی قیمت نفت 
که از ماه ژوئن آغاز شــده و به پایین ترین میزان 
در چهار ســال گذشته رسیده اســت، نیز ضربه 
خورده اســت. چالش هــای ارزش روبل از آن جا 
شروع شد که بانک مرکزی روسیه تصمیم گرفت 
حمایت های تصنعی خود از ارز را متوقف کند و به 
این ترتیب سیاست 15ساله خود برای ثابت نگه 
داشتن ارزش روبل را تغییر داد. بانک مرکزی طی 
بیانیه ای اعلام کرد از این به بعد تنها زمانی مداخله 
خواهــد کرد که کاهش ارزش ارز تهدیدی جدی 
برای ثبات مالی کشور باشد. شایعاتی وجود دارد 
مبنی بر این که سیاست گذاران مالی روسیه جلسه 
اضطراری تشکیل داده اند، در این میان کارشناسان 
معتقدند بانک مرکزی باید برای حفظ اعتبار خود 
اقدامی کند. به گفته دیمیتری پولووی کارشناس 
ارشــد اقتصادی بانک آی.ان.جی روسیه »هرچه 
مسئولان بیش تر تعلل کنند یافتن راه حلی برای 
بازگرداندن ثبات بازار سخت تر خواهد شد. هراسی 
که در میان مردم ایجاد می شــود را نمی توان به 

سادگی از بین برد.«

شرق آسیا در پی استقلال از بانک جهانی

سقوط روبل همزمان با قرار گرفتن روسیه در آستانه رکود

تحليلیبردلایلتشکيلبانکسرمایهگذاریهایزیرساختیآسيایی)AIIB(،موافقانومخالفانآن

بیثباتیهایکنونیخاطراترکوددهه199۰رابرایمردمروسيهزندهمیکند

شکلگيریبانک
سرمایهگذاری

زیرساختی
آسياییکه21
کشوردرپکن
بهعضویتآن
درآمدند،نتيجه
نارضایتیاین

کشورهااز
عملکردبانک
جهانیاست.
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عبور از بحران  به کار گروهی نیاز دارد
کارآفرینیدرنظامداروییکشوردرگفتوگوبادکترمحمودنجفیعرب

امید ایران مهر: وقتی از انحلال سازمان صنایع ملی سخن می گوید، گویی از 
فاجعه ای حرف می زند که بســیاری از ابعاد واقعی آن بی اطلاعند. جایی که 
جوان های کم ســن و سال و بی تجربه ای چون او، درس مدیریت و کارآفرینی 
آموختند و هرجا رفتند از تجربیــات ذی قیمتش بهره بردند. دکتر محمود 
نجفی عرب ساده و صریح است. تجربیاتش را با ضمیر جمع روایت می کند و 
کمتر طــرح و ایده ای را به نام خودش تمام می کند اما از لابه لای حرف هایش 
می توان به خوشفکری و ذهن ایده پردازش راهی گشود. او از جمله انقلابیون 

جوانی بود که چه در دوران تحصیل در دانشــگاه و چه زمانی که وارد عرصه 
مدیریت شدند، تلاش کردند برای عبور از سد بحران های فائقه، یا راهی بیابند 
و یا اگر نشد مسیری تازه بســازند. او که مدرک دکترای داروسازی اش را از 
دانشگاه تبریز دریافت کرده، بیشتر دوران مدیریتش را در نظام دارویی کشور 
طی کرده است. جایی که به همراه هم دانشگاهیانش، تحولاتی شگرف را در 
روند فعالیتش پدید آوردند. موفقیت هایی که او دو دلیل بیشتر برایشان ندارد: 

ازخودگذشتگی و کار گروهی.
کار
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ت
متولد چه سالی هســتید و در چه فضای 

خانوادگی ای بزرگ شدید؟ 
من متولد ســال 1329 هســتم. در روستایی به نام 
»حصار امیر« در حدود 25 کیلومتری شهر تهران به 
دنیا آمدم که الان در حوزه شهرستان پاکدشت است. 
دوره ابتدایی را همان جا خواندم. مدرسه ای روستایی 
بود که تا کلاس ششم ابتدایی بیشتر نداشت. تقریبا 
در حدود 10 کیلومتری روستای ما بخشی بود به اسم 
»پلشت« که امروز به نام »پاکدشت« خوانده می شود. 
دوره دبیرســتان را آنجا آغاز کردم. در پاکدشت هم 
تا ســوم دبیرســتان بیشتر نداشــت. بچه هایی که 
می خواســتند درس بخواننــد با دوچرخــه به آنجا 
می رفتند. اکثر بچه هایی که آنجا درس می خواندند، 
شغل پدر و مادرشان کشاورزی بود، بچه ها هم معمولا 
سوم دبیرســتان را که می خواندند، سراغ کسب وکار 

می رفتند.
شما چطور؟ اهل کار بودید؟

بله، ما هم در ایام تعطیلات تماماً اشــتغال به حرفه 
کشــاورزی داشــتیم. کار جزو اصــول اولیه زندگی 
بچه های دوره ما بود. بچه ها آزاد نبودند که هر کاری 
می خواهند انجام دهند یا دنبال تفریح بروند. در   همان 
سنین کودکی شان هم هرچه در توان فیزیکیشان بود 
از آنان کار می کشیدند یا اگر نه، دست کم نگهداری 
بچه های کوچک تر را به او می سپردند. هم پدر درگیر 
کار بود، هم مادر، بنابراین در این حوزه ها باید کمک 
می کردیــم. امکانات امروزی نبــود و بچه ها در رفاه 
آنچنانی نبودند. خود این ســبک زندگی در ساختن 
شخصیت بچه ها تاثیر بسیاری داشت. شاید یکی از 
ایرادات مهم امروز این باشد که بچه ها عادت کرده اند 
از دیگران خدمت بگیرند، بزرگ تر هم که می شــوند 

این عادت بد دچار مشکلشان می کند. 
ادامه  را  درس  اکثراً  گفتید در روستایتان 
نمی دادند اما شما تا دکترا پیش رفتید. انگیزه 

شما چه بود؟

اصرار مادرم مرا به ادامه تحصیل تشــویق می کرد. او 
با اینکه خودش بی ســواد بود اما خیلی اصرار داشت 
که من درسم را ادامه دهم. به این ترتیب وقتی سوم 
دبیرستان را گذراندم، خانواده در تهران جایی را برای 
من مهیا کردند، به تنهایی آمدم و چهارم دبیرستان را 
شروع کردم. دبیرستان فرخی در باغ فردوس مولوی. 
چهارم دبیرستان را در رشته طبیعی گذراندم و بعد 
خانواده در خیابــان فرح آباد )پیروزی فعلی( خانه ای 
خریدند تا بتوانم پنجم و ششم دبیرستان را بخوانم. 
من رفتم و آنجا سرپرســتی برادر و خواهرم، برعهده 
من گذاشته شد. ما سه نفری آنجا درس می خواندیم. 
من پنجم دبیرستان بودم، خواهرم اول دبیرستان بود 
و برادر کوچکم دوم یا سوم دبیرستان. مدرسه ای بود 
به اسم مدرســه دهخدا که به آن »دانشگاه دولاب« 
هم می گفتند. در همان دهخدا، دیپلم طبیعی گرفتم 
و سال 1349 بود که کنکور دادم اما متاسفانه قبول 
نشــدم. ســال اولی بود که کنکور سراسری برگزار 
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دکتر رحمانی، دکتر لولاور و مرحوم پیش بین، بخش 
دارویی کمیتــه امداد را در ســال 1359 راه اندازی 
کردیم. ابتدا در خیابان شــاه آباد ســابق )جمهوری 
فعلی( محلی را یک بنده خدایی در اختیار ما گذاشته 
بــود که کار را در آنجا آغــاز کردیم و مدتی بعد در 
محل مجلس شورای ملی سابق در بهارستان، یکی از 

ساختمان ها را گرفتیم و کار را ادامه دادیم.
در بخش دارویی کمیتــه امداد چه کاری 

انجام می شد؟
ما داروهای مــازاد خانه ها را جمع می کردیم. ابتدا با 
فراخوان های کوچک کار را آغاز کردیم و بعد ها آرام 
آرام به این شکل شد که با اعلام قبلی، مردم داروهای 
مازاد خانه هایشــان را می آوردنــد و این ها در محل 
نمازجمعه جمع آوری می شد. ما آن زمان تیمی شامل 
خانم ها و آقایان از دانشجوهای داروسازی تشکیل داده 
بودیم که از صبح تا شب داروها را تفکیک، بسته بندی 
و انبــار می کردیم، و هرگاه نیاز دارویی از هر منطقه 
کشور اعلام می شد، دارو برایشان می فرستادیم. این 
کار در کمیته امداد ادامه پیدا کرد و به تاسیس شاخه 

پزشکی کمیته امداد انجامید و سازماندهی شد. 
ایدۀ این کار متعلق به چه کسی بود؟ 

کار ها آن زمان هیئتی بود. یعنی اولا کســی دنبال 
پول و این چیزها نبود. حتی ناهار را به زور به بچه ها 
می دادنــد، چون ایــن گروه به عنــوان یک تکلیف 
شرعی به این کار نگاه می کردند. جالب اینکه همین 
جمــع آوری داروهای مازاد از مــردم، کوهی از دارو 
فراهم آورده بود و طوری شده بود که ما محموله دارو 
را کامیونی به اینور و آنور می فرســتادیم. من تا سال 
1359 که این کار آرام آرام آغاز شد و ادامه پیدا کرد 
هم برای طرح خارج از مرکز همدان بودم و هم چند 
روز در ماه به تهران می آمدم و در این کار مشــارکت 
داشتیم تا اینکه   همان سال به تهران آمدم. همزمان 
با ورودم به تهران بر اســاس مصوبه شورای انقلاب، 
تشــکیلاتی به نام سازمان صنایع ملی ایران تشکیل 
شــد که در حقیقت معاونت وزارت صنایع بود و من 

هم چندی بعد به آن پیوستم.
زمینه فعالیت این تشکیلات چه بود؟

قانونی نوشــته بودند به نام قانون »حفاظت و توسعه 
صنایع ایران«. به موجب این قانون، ســازمان صنایع 
ملی ایران تشــکیل و مکلف شــد، شرکت هایی که 
مشــمول چهار بند قانون حفاظت هســتند و سهام 
صاحبانشــان به حکم شــورای انقلاب به نفع دولت 

مصادره شده است را مدیریت کند. به هرحال سازمان 
صنایع ملی تشکیل شد و اداره شرکت های متنوعی 
که مصادره شده بودند و بسیاری شان چندملیتی بودند 
را برعهده گرفت. بعضی ها تماما فعالیت هایشان متوقف 
شده بود و به خاطر شرایط انقلاب مدیرانشان  کار را 
رها کرده بودند. کارگــران این کارخانه های بی مدیر 
مرتب سردرگم و با هم درگیر بودند، چپی ها هم آن 
زمان در حوزه های کارگری نفوذ کرده بودند و اوضاع 
خوبی نبود. سازمان صنایع ملی ایران شورایی داشت 
که منتخب وزیر صنایع بودند و از اعضای این شــورا 
یک نفر رییس شورا و مدیرعامل سازمان صنایع ملی 
می شد. نخستین مدیرعامل سازمان صنایع ملی آقای 
مهندس هسته ای بود و بعد از او آقای یاقوت فام به این 
مقام رسید. در سازمان، 9 گروه تخصصی ایجاد شده 
بود که از جمله شامل گروه سلولزی، برق، ساختمان، 
سیمان، کفش و چرم، غذایی، دارویی و.... بود. مسئول 
گروه دارویی آقای دکتر مهدی ممکن داروساز بود که 
چندی بعد به دلیل مســائل سیاسی به فرانسه رفت 
و بعد از ایشــان آقای دکتــر پرویز لولاور مدیر گروه 
دارویی صنایع ملی شــد. آقای لولاور مدیرکل ادارۀ 
آزمایشــگاه های وزارت بهداشت بود و من از همدان 
که آمدم خدمت ایشان کار می کردم. بعد هم که در 
کمیته امداد با هم همکاری کرده بودیم. وقتی ایشان 
بــه صنایع ملی رفت، من هم دعوت کرد به کمکش 

بروم. این ماجرا مربوط به اواخر سال 1359 است.
مسئولیت شما در سازمان صنایع ملی چه 

بود؟
ما قرار بــود به ادارۀ کارخانجــات تولید دارو کمک 
کنیم. هنوز مدتی از آغاز همکاری مان نگذشــته بود 
که یک روز دکتر لولاور به من گفت شما باید به یکی 
از این شرکت ها بروی و مسئولیت اداره اش را برعهده 
بگیری. شرکتی امریکایی بود به اسم »پارک دیویس« 
متعلق به گروه »وارنر لمبرت«. بدین ترتیب با اولین 
حکمی که دکتر یاقوت فام مدیرعامل سازمان صنایع 
ملی برای من زد، به شــرکت پارک دیویس در جاده 
کرج رفتم و آنجا مدیرعامل شرکت شدم. این درحالی 
بود که من تا آن روز کارخانه داروسازی ندیده بودم. 
ببینید ما با چه دل و جراتی آنجا رفتیم. نه جریانات 
اداری را بلد بودیم، نه مدیریت کرده بودیم، نه کارخانه 
دیده بودیم، نه روابط کار و کارگر را می شــناختیم. 
نخستین کاری که کردیم این بود که اسم کارخانه را 
عوض کردیم و گذاشتیم: »الحاوی« که نام یک کتاب 
دایره المعارف پزشکی منسوب به ذکریای رازی است.

وقتی  شــرکت را تحویل گرفتید شرایط 
چطور بود؟

اوضاع کارگری به شدت منشنج بود. مواد اولیه نبود، 
بیکاری بود. آنارشی شدیدی حاکم بود. وقتی به آنجا 
رفتم نخستین چیزی که توجهم را جلب کرد این بود 
که یکســری از گروه های چپی به شدت فعال بودند 
و هر روز برنامــه ای راه می انداختند. امریکایی ها   که 
شــرکت را رها کرده بودند، چپی ها همه بخش های 
حســاس کار را به دســت گرفتــه بودنــد و به قول 

کارجزواصول
اوليهزندگی

بچههایدورهما
بود.بچههاآزاد
نبودندکههر

کاریمیخواهند
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بودازآنانکار
میکشيدند.

خوداینسبک
زندگیدرساختن
شخصيتبچهها

تاثيربسياری
داشت.

می شــد. تا پیش از آن باید می رفتی هر دانشگاهی 
امتحان می دادی و اگر در آزمون ورودی قبول شدی 
ســر کلاس می رفتی. اما در همان سال آن شیوه را 
لغو کردند و شــد کنکور سراســری. بعد از اینکه در 
کنکور قبول نشــدم، با اینکه می توانســتم یکسال 
دیگر درس بخوانم، دیدم نمی خواهم معطل بشــوم 
و به این نتیجه رســیدم نباید بیخــود وقتم را تلف 
کنم، بنابراین به خدمت ســربازی رفتم. بعد از 6 ماه 
دوره تعلیمات آموزشی که در کرج داشتم، در اختیار 
وزارت کشاورزی قرار گرفتم، سپاهی ترویج شدم و به 
منطقه هشــتپر در طوالش شمال رفتم. سال 1351 
که دوره ســربازی ام به اتمام رسید، آمدم و با جدیت 
شــروع کردم به درس خواندن. شش،هفت ماه بعد، 
ســه جا کنکور دادم؛ یکی مدرسه عالی بازرگانی بود 
که الان دانشگاه علامه شده است. آنجا رشته مدیریت 
بازرگانی قبول شدم و اتفاقا شاگرد اول آن سال بودم. 
رشته اولم که حقوق بود و شبانۀ تهران قبول شدم و 
در کنکور دانشگاه سراسری هم در رشته داروسازی 
دانشگاه تبریز قبول شــدم. در این بین تحصیل در 
دانشگاه تبریز را انتخاب کردم و راهی آنجا شدم. من 
از سن 14، 15 سالگی تنها زندگی کردم و به نحوی 
زندگــی خودم را اداره می کردم، بنابراین اســتقلال 
زندگی ام را از کلاس چهارم دبیرستان به دست آوردم. 
آن زمان وقتــی به تهران آمدم با اینکه 25 کیلومتر 
بیشتر فاصله نداشتیم، اولین باری بود که به پایتخت 
می آمدم. بعد از آن تنها هم زندگی می کردم. دانشگاه 
هم که قبول شدم به همین شکل بود، یعنی آن روزی 
هــم که روز ثبت نام بود، باز خودم بلیت قطار گرفتم 
و راهی تبریز شــدم. اولین بار بود که تبریز می رفتم. 
بعد هم به دانشــگاه رفتم و ثبت نام را انجام دادم. در 
همان روند ثبت نام با یکی دونفر رفیق شدم و سه ماهی 
در مسافرخانه زندگی می کردم تا اینکه به ما خوابگاه 
دادند. هنوز مدارک را نگرفته بودم که انقلاب شــد. 
درسم تقریبا تمام شده بود و بورس فرانسه هم داده 
بودند اما نرفتم. برگشتیم دانشگاه و تمام کردیم. بعد 
از آن مدتی در تبریز ماندم و بعد برای دوره خارج از 

مرکز به همدان رفتم.
آیا در کنار درس کار هم می کردید؟ 

بله، من تمام طول تابســتان را در تبریز و بیشتر در 
تهران در داروخانه های بنجامین و تخت زرین واقع در 
خیابــان تهران نو کار می کردم. در تبریز هم که بودم 
برای یک شــرکت کار ویزیتوری انجــام می دادم. تا 
اینکه بعد از انقلاب فارغ التحصیل شــدم.همان سال 
1358 هم ازدواج کردم. بعد از انقلاب فرهنگی، برای 
دورۀ »خارج از مرکز« من راهی همدان شدم. همان 

زمان ماجرای کار در کمیته امداد پیش آمد.
آشنایی شــما با کمیته امداد از کجا بود؟ 

چطور به آنجا رفتید؟
من عضو کمیته اســتقبال از حضرت امــام بودم و 
افرادی مثل حاج آقا شــفیق، عســکراولادی، آقای 
رحمانی و... را از آنجا می شناختم. وقتی کمیته امداد 
به وجود آمد ما هم به کمک دوستان رفتیم و به اتفاق 

نجفی عرب در دوران دبیرستان / سمت راست
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خودشــان »طبقه کارگر« شعارشان بود. یکسری از 
این ها بچه های دانشــگاه تبریز بودند که دوستانشان 
غائله کردســتان را به وجود آوردند. من وقتی دو سه 
تا از این هــا را دیدم که آنجا هســتند و از قبل هم 
شناختی ازشان داشــتم بدون فوت وقت بیرونشان 
کردم. اگر این قاطعیت را نداشــتیم نمی توانســتیم 
کاری از پیش ببریم. بدین ترتیب کارخانجات به نظم 
و نسق کشیده شــد. در گروه دارویی سازمان، آقای 
لولاور یکسری بچه مســلمان را جمع کرده بود. ما 
هم بچه مسلمان های دانشگاه تبریز را هرجا بودند در 
کشور جمع شان کردیم و باعث و بانی آن شدیم که 
بچه های داروســازی دانشگاه تبریز در بخش دارویی 
کشــور حاکم شدند. مشــهور هم هست که صنعت 
داروسازی کشــور را بچه های دانشگاه تبریز متحول 
کردند. افرادی مثل دکتر محمدحسن واصفی، دکتر 
مهدی موسوی، دکتر محسن رحمانی، دکتر راهمی، 
دکتر بهشاد، دکتر یعقوبی، دکتر محتسبی و... را به 
حوزه صنعت آوردیم و دکتر لولاور روی شــناختی 
که از من داشت، برایشــان حکم می زد. یعنی واقعا 
بچه های مســلمان و متعهد به انقــلاب آمدند و در 

صنایع دارویی کشور مستقر شدند. 
جز پارک دیویس، دیگر چه شرکت هایی در 

اختیار سازمان صنایع ملی قرار گرفت؟
مــا آن زمان 16 شــرکت چندملیتــی مثل همین 
پارک دیویس داشــتیم که صاحبانشان رفته بودند، 
شرکت هایی مثل شرکت هورس، بایر، فایزر و ... بودند 
که اداره شــان به گردن ســازمان صنایع ملی افتاده 
بود. برخی از این شرکت ها مشمول بند »ب« قانون 
حفاظت بودند، بعدها قانون دیگری هم گذراندند که 
بر اســاس آن چنانچه شرکتی مدیرش نمی توانست 
اداره کنــد و به وزارت صنایــع مراجعه و اظهار عجز 
می کرد، وزارت صنایع موظف بود شــرکت را بگیرد 
و اداره کند. این ها هم به صنایع ملی ارجاع می شــد. 
مثلا شــرکت دکتر عبیدی همین شرایط را داشت. 
یعنــی کارگرانش دکتر عبیدی را بیرون کرده بودند 
و او به وزارت صنایع مراجعه، از اداره شــرکت اظهار 
عجز کرده و واگذارش کرده بود. چندسالی آنجا کار 
کردیم و وقتی همه چیز منظم شد، تحویلش دادیم. 

من تقریبا تا دی ماه 1360 مدیرعامل الحاوی بودم. 
وقتی رفتید برای بازگشت کار و فعالیت به 

شرکت چه برنامه ای داشتید؟
وقتی من به آنجا رفتم، شــرکت خالی از مواد اولیه 
بود، تشــنج های کارگری فراوان بود و من از طریق 
ارتباطاتی که با دوستان داشتم تلاش کردم ابتدا بر 
امور شــرکت مسلط شوم و بعد کارخانه را راه اندازی 
کنیم. با کار گروهی و با   حفظ باقی نیروهای موجود 
کار را شروع کردیم. شــرایط را سنجیدیم، امکانات 
را برآورد کردیم و ســپس بــا برنامه ریزی گام به گام، 
خطوط تولید را یکی پس از دیگری راه اندازی کردیم 

تا اینکه شرکت روی روال افتاد.
گفتید تا دی ماه 13۶0 در »الحاوی« ماندید، 

بعد از آن به کجا رفتید؟

همان زمان خبر آمد که شــرکت »فایزر« یک مقدار 
شــلوغ شده اســت. شــرایط کارگری خوبی نبود و 
مدیرانی که آنجا بودند کار از دستشــان دررفته بود، 
یکی از این مدیران آقای دکتر وکیلی بود که به شدت 
اظهار عجز می کرد. یک روز دکتر لولاور به من گفت: 
»وکیلی نمی تواند فایزر را اداره کند، پاشو برو آنجا.« 
در الحــاوی، جــای من یک نفر را گذاشــتند و من 
اواخر ســال 1360 مدیرعامل فایزر شدم. همان روز 
اولی که من وارد فایزر شدم. دیدم جلسه ای تشکیل 
شــده است، مدیران نشسته اند و هفت، هشت نفر از 
کارگران گســتاخ، مدیران را زیر اخیه کشــیده اند. 
هیچ احترامی برای مدیــران قائل نبودند و هرچه از 
دهانشان درمی آمد می گفتند. شرایط بدی بود. انواع 
گروه های تندرویی که دنبال ســهم خواهی از انقلاب 
بودند درگیر ماجرا بودند و عمده فعالیتشــان هم در 
محیط های کارگری بود. مثلا کســی بود که مدرک 
لیسانس از امریکا داشت اما برای اهداف تشکیلاتی، 
به عنوان کارگر ساده، در کارخانه مشغول به کار شده 
بود. خلاصه، من به فایزر رفتم و در گام اول اسم آن 
را به »رازک« تغییر دادم و تا سال 1364 مدیرعامل 

رازک بودم. 
در فایزر شرایط کار چطور بود؟

در فایزر بحث اصلی و اولویــت من توقف کار بود و 
مشکلات کارگری. علاوه بر این مشکلات سخت افزاری 
هم داشتیم که جزو دغدغه های مدیریتی بود. یعنی 
کارخانجات ماشین آلات و ساختمان های فرسوده ای 
داشتند چون شــرکت های چندملیتی ماشین آلات 
دست چندمشــان را بــه کشــورهای جهان ســوم 
می آوردند. کادرچینی و بیرون کردن آدم های ناراحت 
هم که پای ثابت درگیری های مدیریتی آن زمان بود. 
در عین حال سیستم دارویی کشور آن زمان به صورت 
برندینگ بود. ما دیدیم اگر با این شرایط بخواهیم جلو 
برویم، عنقریب شرایطی پیش خواهد آمد که قادر به 

تامین داروی مورد نیاز کشور نخواهیم بود.
چه شرایطی شما را به این نتیجه می رساند؟

چون قیمت ها بالا بود و کشور در شرایط نرُمالی نبود. 
پرونده شــکایت شرکت های خارجی در دادگاه لاهه 
مطرح بود، درگیری قرارداد الجزایر را داشتیم. برخی 
مشــمولان بند »ب« قانون حفاظت از صنایع تبعه 
امریکا شده بودند و به خاطر مصادره شرکت هایشان 
شکایت کردند. همه این ها را باید مدیریت می کردیم. 
در کنار این ها نیاز کشور به دارو گسترده بود و مدتی 
بود که جنگ هم شروع شده بود. از طرف دیگر بحث 
بازســازی صنایع مطرح بود و با پایین آمدن قیمت 
نفت و هزینه های بالای جبهه و جنگ، بی پولی هم به 

بخش های مختلف کشور فشار می آورد.
 در آن فرصت و موقعیت همه مدیرانی که وابســته 
به رژیم گذشته بودند رفته بودند. حتی هیچ انتقال 
تجربه ای هم نبود. بنابراین آنچه باعث شد اراده این 
جوانان مسلط شــود یک: از خودگذشتگی، دو: کار 
گروهی در همه ابعاد بــود. در حوزه صنعت دارو ما 
یکی از مهم ترین طرح هــای تاریخ را در همان دوره 

اجرا کردیم. منظورم »طرح ژنریک« است که اجرای 
آن کار بســیار بزرگ و البته سختی بود. اجرای این 
طرح توانست از هزینه داروی کشور بکاهد و آن را به 

شدت پایین بیاورد. 
مختصری دربارۀ این طرح می گویید؟ اینکه 
به چه معناست و چه نقشی در تغییر و تحول در 

نظام دارویی کشور ایفا کرده است؟
ما آن زمان، چیزی در حدود 5، 6هزار قلم دارو به نام 
»برند« در کشــورمان ثبت شده بود. اگر همه این ها 
را جمع می کردید می شد 500 قلم دارو. این شرایط 
در دو حالت بروز می کرد؛ یا دارو ها کمپلکسی بود از 
داروهای مختلف که با هم ترکیب شده بودند و قابل 
تفکیک نبودند، یا اینکه مثــلا ما یک نام »ژنریک« 
داشــتیم به نام »آموکسی ســیلین«، امــا 10 برند 
آموکسی سیلین در کشور وجود داشت که هر پزشکی 
یکی از این برند ها را در نسخه می نوشت. بنابراین از 
یک آموکسی ســیلین، ده جور نسخه نوشته می شد. 
شما باید در داروخانه های کشور هر ده برند را تامین 
می کردید که وقتی پزشــک می نویسد بیمار بتواند 
تهیه کند چون اگر نبود مردم دچار مشکل می شدند. 
ما آمدیــم همۀ این ها را جمع کردیم و اســمش را 
گذاشتیم: »آموکسی ســیلین« که پزشک هم بدون 
توجه به اینکه »کدام شرکت« این دارو را تولید کرده 
بنویسد: »آموکسی سیلین«. حالا این آموکسی سیلین 
را چهار یا پنج کارخانه هم می ســاختند، اما همه به 

همین نام، با یک قیمت و یک کیفیت. 
این کار از چه سالی آغاز شد؟ 

این کار از سال 1360 شروع شد و تا 1364 همه گیر 
شد. یعنی وزارت بهداشت که آن موقع وزارت بهداری 
بــود، افرادی که در حوزه صف بودند؛ در کارخانجات 
بودند، در حــوزه واردات بودند. همۀ این ها به صورت 
کارگروه جمع شــدند و این کار مهم را انجام دادند. 
وقتی طرح ژنریک ایجاد شــد، دارو هــا را از حالت 
»مالتی«؛ یعنی چنــد دارو در یک دارو بیرون آورد. 
مثــلا دارویی بود که ترکیبی از آموکسی ســیلین و 
آمپی ســیلین بود و یک اسم داشت. ما این ها را جدا 
کردیم و گفتیم اگر پزشکی بخواهد هردوی این دارو ها 
را تجویز کند می تواند، ولی ترکیبشان لزومی ندارد. 
و بدین ترتیب کل داروی کشــور شد 500 قلم. حالا 
تدارک این 500 قلم کار ساده تری بود و در عین حال 
هزینه ای که به نظام دارویی تحمیل می کرد به شدت 
پایین آمد و قیمت ها را کاهش داد. از آن طرف هلال 
احمر، شــرکت سهامی دارویی کشــور و داروپخش 
کمبود ها و داروهایی که نمی توانستیم داخل بسازیم 
را وارد می کردند و به این ترتیب توانستیم نیاز دارویی 
کشــور در دوره جنگ را اداره کنیم. کار دیگری که 
انجام شــد این بود که ما »شبکه سراسری پخش« 
ایجاد کردیم که دارو را در اقصی نقاط کشــور ببرد 
به داروخانه تحویل دهد با یک قیمت. یعنی 2500 
کیلومتر راه را برود با   همان قیمتی که در تهران پخش 

می کند، عرضه شود. 
صنایع  سازمان  در  کار ها  این  ایده پردازی 
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ملی انجام می شد؟ 
هم ســازمان صنایع ملی، هــم وزارت بهداری و هم 
مجموعه داروسازان کشــور، همه با هم این کارها را 
پیــش می بردند. ما در آن دوره توانســتیم علاوه بر 
تامین نیازهــای دارویی، با   همان پول مختصری که 
ســهم دارویی مان بود و از بانک مرکزی می گرفتیم 
شروع کنیم به بازسازی کارخانجات. تقریبا در سال 
1366 و 136۷، کارخانجات واقعا بازســازی شدند، 
ماشــین آلات را نو کردیم، خطوط تولید را راه اندازی 

کردیم، ساختمان ها را اصلاح کردیم. 
بعد از شرکت »رازک« به کجا رفتید؟

من تــا دی مــاه 1364 مدیرعامل شــرکت رازک 
بودم. دی ماه 1364 مسئولان صنایع ملی پیشنهاد 
کردند مدیر گروه دارویی صنایع ملی شــوم. ظاهراً 
همکاری شــان با دکتــر لولاور که مصــدر خدمات 
بســیاری هم بــود، بنا به دلایلی رو بــه پایان بود و 
پیشنهادشان این بود که من به عنوان یکی از مدیران 
قدیمی آن سیستم جای ایشان را بگیرم. من با دکتر 
لولاور و دیگران مشــورت کردم، و مســئولیت گروه 
دارویــی را برعهده گرفتم. ما آن زمــان ۷0 درصد 
تولید داروی کشــور دستمان بود. من وقتی ریاست 
گروه دارویی را برعهده گرفتم اقدامات مقدماتی برای 
توسعه کار شروع شده بود. آن زمان کارخانه های ما 
عمدتــاً در تهران متمرکز بود و تقریبا در هیچ نقطه 
کشــور کارخانه داروسازی نداشتیم. جا داشت که ما 
کارخانجات دیگری در سراسر کشور تاسیس کنیم. 
بنابراین باز یک کار گروه تشکیل دادیم و روی جاهایی 
که براساس نیازهای دارویی کشور کمبود داشتیم کار 

کردیم و برای احداث چند کارخانه طراحی  های اولیه 
را انجــام دادیم. ابتدا به صورت ســتادی روی کاغذ 
آوردیم و آرام آرام شــروع کردیم به کارهای عملیاتی 

و ساخت. 
در آن دوره چه کارخانه هایی احداث شد؟

نخســتین کارخانه، شرکت سرم سازی شهید قاضی 
در تبریز بود. ما تا آن زمان، تنها کارخانه سرم سازی 
که داشتیم شرکت »باکستر« بود که بعد ها نامش به 
»شرکت فرآورده های تزریقی« تغییر کرد. این شرکت 
آن زمان، در حدود ۷-8 میلیون سرم تولید می کرد 
اما نیاز دارویی کشور  بسیار بیشتر بود و ناچار، بقیه 
را وارد می کردیم. ما آمدیم، دو کارخانه سرم ســازی 
طراحی کردیم؛ یکی کارخانه »ثامن« که در مشهد 
ساختیم و دیگری کارخانه شهید قاضی در تبریز. این 
دو کارخانه تا ســال 13۷2 راه اندازی شدند، در کنار 
این ها، داروپخش هم طرحی اجرا کرد که درمجموع 
باعث شــد، در تولید ســرم موردنیاز کشور خودکفا 
شویم و واردات قطع شــود. همان زمان دو کارخانۀ 
»امین« و »فارابی« را هم در اصفهان ســاختیم. در 
تبریز هم دو کارخانۀ »زهرابی« و »ذکریا« که بعد ها 
نامــش به »دانا« تغییر کرد را راه اندازی کردیم. همۀ 
این ها در شهرستان ها بود؛ آن هم شهرستان هایی که 
دانشکده داروسازی داشتند. این کارخانجات که اکثراً 
تا ســال 13۷2 وارد خط تولید شدند، تولید دارو در 
کشور را به مرز 9۷ درصد نیاز رساندند. زمان پیروزی 
انقلاب تولید کارخانجات داخلی، تنها 20 درصد نیاز 
دارویی کشــور را تامین می کرد ولی با اقداماتی که 
انجام شد، جز تاسیس کارخانجات جدید، ما ظرفیت 

شــرکت های موجود را نیز بالا بردیــم و در نتیجه 
رنسانســی در نظام دارویی کشــور ایجاد شد. بدین 
ترتیب به جایی رســیدیم که حتی مازاد تولید را به 

کشورهای دیگر صادر کردیم. 
مثلا کدام کشورها؟ 

مثلا خاطرم هســت کشور »الجزایر« اولین کشوری 
بــود که بــه آن دارو صادر کردیم. کشــوری بعدی 
افغانســتان بود و بعد از آن هم چند کشور افریقایی 
دیگر که هنوز هم به آن ها صادرات داریم. من تا سال 
13۷0 مسئول گروه دارویی صنایع ملی بودم. در آن 
سال تصمیم بر این شد که گروه دارویی و چند گروه 
دیگر صنایع ملی در هم ادغام بشوند و سازمان یک 
مقدار کوچک تر شود. به این شکل بود که گروه غذا را 
در گروه داروی صنایع ملی ادغام کردند و من به مدت 
سه سال مسئول گروه غذا و داروی صنایع ملی شدم 
که علاوه بر کارخانجات داروسازی، مواد غذایی را نیز 
تحت پوشش داشت. سال 13۷3 در زمان دولت آقای 
هاشمی، تصمیم گرفته شد که خصوصی سازی آغاز 
شود و شرکت های سازمان صنایع ملی را واگذار کنند. 
من در حوزه خصوصی  سازی نقدهایی دارم که شاید 
مجالش نباشد. حتی در موضوع انحلال سازمان هم 
نقد جدی دارم. سازمان صنایع ملی حاصل 15 سال 
فعالیت از سال 1358 تا 13۷3 بود. در این دورۀ 15 
ساله انصافا تجربیات ذی قیمتی شکل گرفت و حتی 
اسناد ارزشمندی آنجا ایجاد شد که یکباره آتششان 
زدیم. تا جایی که هنوز هم فکر می کنم کســانی که 
باعث ازبین رفتن صنایع ملی شــدند باید توبه کنند. 
طرح مشاغل زودبازده که در دوران آقای احمدی نژاد 
حرفش زده شد، بهترین جایی که می توانست عملی 
شــود، ســازمان صنایع ملی بود. در آنجا ]اگر بود[ 
مشاغل را راه اندازی می کردند و به جوان ها می داد تا 
اداره کنند. سازمان صنایع ملی در تمام نیازهای انسان 
تخصص داشــت، از دارو گرفته تا غذا، کفش و چرم، 
ســیمان، برق و لوازم خانگی، سلولزی، شیمیایی و... 
توان اجرای پروژه داشت. ما این اواخر برای تاسیس 
یک شرکت داروسازی اصلا مشکلی نداشتیم، چنان 
تجربیاتی کسب کرده بودیم و مسلط بر این کار بودیم 
که می توانستیم به سرعت شرکتی بسازیم و آن را به 

ظرفیت کافی تولید برسانیم. 
بعد از صنایع ملی مقصد بعدی کجا بود؟

من تا ســال 13۷3 صنایع ملی بــودم و وقتی دیدم 
کــه دارند چوب حراج به آن می زنند، از آنجا هجرت 
کردم. آن زمان آقای کرباســیان به تامین اجتماعی 
رفته بودند و معاونشان آقای افخمی بود. ما از قبل با 
این دوستان آشنا بودیم. یکسری از شرکت هایی که 
فکر می کردیم مناسب هستند را فهرست کردیم و به 
این ها پیشنهاد دادیم آنها را بخرند. تامین اجتماعی 
هم که مطالباتی از دولت داشــت به ازای مطالباتش 
این شرکت ها را خریداری کرد. از جمله این شرکت ها 
»داروپخش« بود. آن ها تازه شــرکت داروپخش را از 
وزارت بهداشت خریداری کرده بودند که مرا دعوت 

کردند تا مسئولیت اداره داروپخش را برعهده بگیرم.

رمز موفقیت مدیران در زمان شما چیست؟ چگونه توانستید از بحران هایی به آن بزرگی رها شوید؟ آنچه 
برایتان ارزش بود و به آن تکیه می کردید چه بود؟ چیزی که همه این بحران ها را رد کرد، ناشی از حاکمیت 
یک منش و تیپ خاص در عرصه مدیریت آن سال ها بود. یکی اینکه آدم هایی که داشتند کار می کردند حداکثر 
ازخودگذشتگی را داشتند. یعنی هیچ کدام، ابداً به دنبال منافع شخصی، رفاه شخصی و این حرف ها نبودند. 
مدیران ما چندماه حقوق نمی گرفتند اما صدایشان درنمی آمد چون شرایط کشور را می دانستند و رویشان 
نمی شد بگویند پول بدهید. انتظار بی جایی نداشتند. صبح علی الطلوع دنبال کار می رفتیم و تا 12 شب در 
کارخانه و شرکت درحال تلاش بودیم. همه بدون توقع، با جان و دل کار می کردند. مسئله دوم این بود که کسی 
برای کسی نمی زد، چون همه خودشان را در یک »کار گروه« تعریف کرده بودند. این هم مختص فضای صنعتی 
نبود. هم در حوزه سیاسی کشور، هم حوزه اجتماعی و هم حوزه اقتصادی همه با هم یک صدا داشتند. همه 
در یک جهت حرکت می کردند. هیچ کس در جهت مخالف حرکت نمی کرد که انرژی ها را مستهلک کند. این 
باعث شد که با نداری، بی پولی، آنارشی که زاییده هر انقلابی است و از همه مهم تر با وجود بی تجربگی بتوانند 

این دوره را بگذرانند. همه کم سن وسال بودند و کسی تجربه کار نداشت.

 ابداً به دنبال منافع شخصی نبودیم

به»داروپخش«
کهرفتم،

برنامهایریختم
وبهتدریجآن
رااحياکردم.
بهطوریکه
بعدازمدتی

ازیکشرکت
نيمهورشکسته
تبدیلبهیک
»هولدینگ
کمپانی«

قدرتمندشد

نجفی عرب در جمع پیش کسوتان صنعت دارو / نفرپنجم از چپ
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آن زمــان داروپخش در چه وضعیتی قرار 
داشت؟ شما وقتی به آنجا رفتید چه کردید؟

داروپخش هم یک شرکت در آستانۀ ورشکستگی بود. 
یک شرکت دولتی بود، ســهامی عام بود، در بورس 
بود و گرفتاری های خاص خودش را داشت. شرکت 
داروپخش متشکل از اجزا و فعالیت  های مختلفی بود. 
هم در کار واردات داروهای ســاخته شــده بود، هم 
در کار واردات مواد اولیه، هم در توزیع دارو دســتی 
داشــت و ... یکسری امکانات هم داشــت که از آن 
گرفته بودند. سازمان تامین اجتماعی ساختمانش در 
روبروی پارک لاله را گرفته بود. شرکت »اکسیر« را 
در بروجرد از آن گرفته بودند. شرکت »دامداران« را از 
آن گرفته بودند. یعنی شرکت داروپخش را به معنای 
واقعــی کلمه »تهُی« کرده بودند و تنها پوســته ای 
از آن باقــی مانده بود. من که آنجــا رفتم، برنامه ای 
ریختم و احیایش کــردم. به طوری که بعد از مدتی 
»داروپخش« از مجموعه ای شــرکت نیمه ورشکسته 
تبدیل به یک »هولدینگ کمپانی« قدرتمند شــد. 
هرکــدام از زیرمجموعه ها را تبدیل به یک شــرکت 
کردم. پخش را یک شرکت، واردات و صادرات را یک 
شرکت، داروپخش را یک شــرکت، مواد اولیه را دو 
شــرکت و... اوضاع که تغییر کرد نه تنها آن امکانات 
ازدســت رفته را بازگرداندم و در مدتی کوتاه؛ اکسیر، 
دامداران و ابوریحان را بار دیگر خریدم، بلکه ســهام 
عمده »رازک« و بخشی از سهام شهید قاضی را نیز به 
نام داروپخش خریداری کردم. خود این کار می تواند 
برای خیلی از بنگاه ها یک الگو باشــد، هم چنان که   
همــان زمان هم خــود ســازمان مدیریت صنعتی 
الگوسازی کرد و به عنوان یک »موضوع مطالعاتی« در 
بسیاری از درس های مدیریتی به دانشجو ها تدریس 
شد. شــما اگر بخواهید جریان احیای داروپخش را 
الگوســازی کنید خواهید دید که اگر کسی بخواهد 
مطالعه مقایسه ای بکند و در   نهایت یک الگویی را مد 

نظر قرار دهد، بسیار نمونه خوبی است.
کار احیای داروپخــش چه مدتی به طول 

انجامید؟ بعد از آن چه کردید؟
من تقریبا از سال 13۷3 تا 1382 در داروپخش بودم. 
چون یک الگوی موفقی به وجود آمده بود، »شستا« 
یعنی شــرکت ســرمایه گذاری تامین اجتماعی که 
خودش معاونت دارویی و غذایی داشت، معاونت نفت 
و گاز داشــت، معاونت پتروشیمی، سیمان، معاونت 
کاشی و ســرامیک و... داشت، بر اســاس این الگو، 
هولدینگ هایش را تاسیس کرد. بدین ترتیب شستا 

هم به مجموعه ای از هولدینگ ها تبدیل شد.
یعنی خود »شستا« تبدیل به یک سازمان 

صنایع ملی شد؟
تقریبا می توان گفت از نظر تنوع معاونت ها که بعدها 
تبدیل به هولدینگ ها شــدند به ســاختار سازمان 
صنایع ملی شبیه بود. بعد از این تحول، من به عنوان 
مسئول هولدینگ دارویی شستا انتخاب شدم و آنجا 
شرکت سرمایه گذاری دارویی تامین اجتماعی را که 
مخفف لاتین آن TIPICO می شود، در سال 1382 

تاسیس کردم. تقریبا اکثر شرکت های دارویی ازجمله 
داروپخش زیر نظر این شرکت قرار گرفتند و آن زمان 
تقریبا بیش از 45 درصد از سهم تولید داروی کشور 
را به خود اختصاص داد. به هرحال من این شرکت را 
تاســیس و تا سال 1385 اداره اش کردم. در آن سال 
آقای مددی رییس تامین اجتماعی و آقای کبورانی 
رییس شستا شد. من هم از این شرکت استعفا دادم 
و بیرون آمدم. بعد از من بیش از شــش مدیر در این 
شرکت عوض شده اند که شاید همین تزلزل مدیریتی 
باعث شده که متاسفانه سهم شرکت در تولید داروی 

کشور به رقمی حدود 30 درصد تنزل یابد.
بعد از TIPICO به کجا رفتید؟

از شستا که بیرون آمدم تصمیم گرفتم یک شرکت 
خصوصی تاسیس کنم. با یکسری از دوستان »شرکت 
سرمایه گذاری دارویی نخبگان« را تاسیس کردیم و 
در زیرمجموعه اش حدود ده شرکت تاسیس کردیم 
و یک ماهی بود که من به صورت متمرکز مســتقر 
شــده بودم و مشــغول کار بودم که به واسطه یکی 
از دوســتان به دفتر آقای ضیایــی مدیرعامل وقت 
صندوق بازنشســتگی کشور دعوت شــدم، ناهاری 
خوردیم و آقــای ضیایی بدون اینکــه حرفی بزند، 
پاکتی به دســت من داد. وقتی باز کردم، دیدم برای 
من به عنوان عضو هیئت مدیره شرکت سرمایه گذاری 
صندوق بازنشستگی حکم زده اند. به ایشان گفتم من 
نمی توانم به عنوان عضو موظف با صندوق همکاری 
کنــم، در نهایت به عنوان عضــو غیرموظف هیئت 
مدیره حکم مــا را تایید کردند. بعد از آن هرازگاهی 
در جلسات هیئت مدیره شرکت می کردیم و صحبت 
از شــرکت های مختلف زیرمجموعــه صندوق بود. 
از جمله صنایع شــیر ایران که صندوق بازنشستگی 
کشور، سهام عمده آن را داشت. شرکت بسیار بزرگی 
بود و متاسفانه در سرازیری ورشکستگی قرار داشت. 
بحث شد که این شــرکت گرفتار است، پول ندارد، 
مشکل دارد، ســاختمان هایش را می فروشد و ... من 
هم در جلســه حرف هایی زدم و پیشنهاداتی دادم. 
همین شــد بهانه ای که به من بند کنند که شما که 
این حرف ها را می زنی، بیا خودت به صنایع شیر برو. 

من نمی پذیرفتم.
این ماجرا مربوط به چه سالی است؟

ســال 1385 بود، ســه چهارماهی اصرار کردند و در 
هر جلســه درخواستشان را تکرار می کردند. تا اینکه 
دیدم ول کن معامله نیستند. به ایشان گفتم با شرط و 
شروط این کار را می پذیرم و شدم مدیرعامل شرکت 
صنایع شیر ایران. کار بسیار دشواری بود. شرکتی بود 
که بالای 100 میلیارد تومان بدهی داشــت. تا سال 
1389 صنایع شیر ایران بودم تا اینکه دعوا و مرافعه 
میــان تامین اجتماعی و دولت پیش آمد و آقایی به 
نام »اجلالی« به صندوق بازنشستگی آمد و با اینکه 
تنها یک ماه در آنجا بود، تمام سیستم را به هم ریخت. 
یک روز من برای ماموریتی به ارومیه رفته بودم که از 
شرکت زنگ زدند و گفتند چندنفر به اتاقتان آمده اند. 
پرس وجو که کردم گفتند حکم شما لغو شده و کسی 

را بجای شما منصوب کرده اند. به هرحال در مدتی که 
آنجا بودم کارهای زیادی انجام دادیم، برنامه ریزی های 
اســتراتژیک کردیم و شرکت را از شرایط بحرانی که 

داشت، بیرون آوردیم.
فرموده بودید پیش از رفتن به صنایع شیر 
ایــران، بنیان شــرکتی خصوصی بــا عنوان 
»نخبگان« را گذاشتید. سرنوشت این شرکت چه 

شد؟
وقتی بنا به اصرار دوســتان به صنایع شیر رفتم، به 
ناچار مجبور شدم شرکت نخبگان را رها کنم. بعدها 
یکی دیگر از شــرکا هم جدا شــد و در نهایت یکی 
از صاحبــان اصلی کار را ادامــه داد که هم اکنون در 
قالب دو شــرکت مجزا به نام های »نخبگان پخش« 
و »نخبگان پیمان« همچنــان نیز در عرصه صنعت 

داروی کشور مشغول به کار است. 
شــما بعد از فراغت از صنایع شــیر چه 

کردید؟ آیا باز هم به نهادهای عمومی رفتید؟
خیر، بعد از مدیرعاملی صنایع شیر، تقریبا دیگر در 
حوزه دستگاه های عمومی و دولتی به صورت موظف 
وارد نشدم. اما تعداد زیادی از شرکت ها و موسسات 
غیرانتقاعــی در حوزه دارو فعال هســتند که چه به 
صورت مشــاوره و چه عضویت غیرموظف در هیئت 
مدیره هایشــان به آنها کمک می کنــم. از آن جمله 
شرکت »داروســازی دانا«ســت که در آنجا رییس 
هیئت مدیره هســتم، علاوه بر این در شــرکت های 
دارویی »ثامن مشهد« و »سامان داروی هشتم« نیز 
عضو هیئت مدیره هســتم که در دومی، ما به تولید 
محصولات دارویی بایوتکنولوژی دســت زده ایم. این 
فرآورده بنــام »فاکتور 8« بر اســاس پژوهش های 
گروهی از محققان دانشــگاه شــهید بهشتی تولید 
می شود و ما دومین کشوری هستیم که در دنیا موفق 
شدیم آن را تولید کنیم. این محصول درحال حاضر 
بیش از صدمیلیون دلار ارزبری دارد که امیدواریم با 
تولید آن در ایــران بتوانیم علاوه بر رفع نیاز داخلی 
به مرحله صادرات نیز برســیم. مســئله دیگری که 
سال هاست درگیر آن هستم، »تولید پلاسما« است. 
ما تا حدود 10، 15 ســال پیش، تمام فرآورده های 
پلاسمایی مان را وارد می کردیم اما در همان زمان بود 
که بنده با همراهی گروهی از دوســتان اولین مرکز 
تولید پلاسمای کشــور را افتتاح کردیم که الان به 
دو، سه مرکز تبدیل شده است. تقریبا می توان گفت 
بنیانگذار این صنعت ما بودیم. کشور ما درحال حاضر 
چیزی در حدود یک میلیون لیتر پلاسما لازم دارد که 
الان 250، 260 هزار لیتر آن در داخل تولید می شود 
و امیدواریم بتوانیم ایــن ظرفیت را به یک میلیون 
لیتر برســانیم. بحث بعدی »پالایش پلاسما« است 
که من آرزو دارم روزی در داخل کشــور انجام شود. 
ما پلاسمای تولیدی را به خارج از ایران می فرستیم 
تا فرآیند تبدیل آن به دارو انجام شــود. کاری مثل 
صادرات نفت خام. درحالی که ما اگر بتوانیم پالایشگاه 
درســت کنیم و این زنجیره ارزش تکمیل شود، در 
میان کشورهای اسلامی و منطقه اولین خواهیم بود.

مسئلهایکه
سالهاستدرگير
آنهستم،»توليد
پلاسما«است.
تاحدود1۰،
1۵سالپيش،
تمامفرآوردههای
پلاسماییمانرا
واردمیکردیماما
درهمانزمانبود
کهمااولينمرکز
توليدپلاسمای
کشورراافتتاح
کردیم
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چندي پيش ثروتمندترين مــرد چين تولد 50 
ســالگي اش را جشــن گرفت، ولي هدفش آن است 
كه كمپانــي اش بيش از دو برابر ايــن مقدار پابرجا 
بماند. جك ما به تازگي فاش كرده در پي آن اســت 
كه فعاليت كمپاني علي بابا حداقل 102سال به طول 
بيانجامــد؛  به اين ترتيب اين امپراتوري اينترنتي كه 
در ســال 1999 بنا شده،  سه قرن را به خود خواهد 
ديد. كمپاني علي بابا كه تنها 15 ســال از تاســيس 
آن مي گذرد، تحت رهبري »جك ما« موفق شــده 
تغييــرات خيره كننده اي در تجارت جهاني و اقتصاد 
چين به وجود آورد. در كشوري كه سطح محدودي 
از تجارت الكترونيــك اما تعداد فراواني مدير دولتي 
عضو حزب كمونيســت دارد،  »ما« موفق شد غولي 
اينترنتي را پــرورش دهد كه تعداد ســهام فروش 
رفته آن در بازارهاي بورس آمريكا،  در تاريخ بي نظير 
است. آمادگي »ما« براي ابراز عقيده و دست انداختن 
خــودش، در تقابل با رفتــار محافظه كارانه  مديران 
كمپاني هاي چيني است. »ما« كه قبلا معلم بوده، با 
شخصيت پر انرژي و كاريزماتيكش، منبع الهامي براي 
ميليون ها نفر در سرتاسر چين شده است و كتاب ها 
و دي وي دي هاي بيشماري درباره  رموز كسب وكار او 

در فروشگاه هاي سرتاسر جهان به فروش مي رسند.
جك ما كــه ارزش دارايي هايش در حدود 21.9 
ميليارد دلار برآورد شــده، در حال حاضر سردمدار 
ورود بخش خصوصي چين به عرصه  جهاني است. از 
طرفي او تكنيك هاي مديريتي غربي را مي ستايد و از 
آن ها استفاده مي كند، و از طرف ديگر گه گاه از مائو 
نقل قول مي آورد. »ما« طرفدار پروپا قرص رمان هاي 
كونگ فوي چيني است و اين افسانه ها را به بخشي از 

فرهنگ كمپاني اش تبديل كرده است. 
»جك ما«كه نام چيني اش ما يون اســت، در 15 
اكتبر 1964 در منطقه اي از چين به دنيا آمد كه حزب 
كمونيست در تمام اركان زندگي مردم دخالت داشت. 
شغل والدين »ما« اجراي نوعي نمايش موزيكال بود 
كــه در دوران دگرگوني فرهنگي مائــو از 1966 تا 
19۷6 ممنوع شــده بود، بنابراين جك و خانواده اش 
دوران بسيار ســختي را سپري مي كردند. پدر جک 
هم مانند اكثر والدين چينــي آن زمان، فرزندش را 
با تنبيه بدني تربيت مي كرد. اما خوشي هايي هم در 
دوران كودكي او وجود داشت. جك به يك سرگرمي 
باستاني كه باز هم توسط مائو ممنوع شده بود علاقه 
داشــت؛ او جيرجيرك مي گرفت و بين آن ها مبارزه 
ترتيــب مي داد. بــا اين بازي قدرت شــنوايي جک 
آنقدر قوي شــد كه مي توانست فقط از روي صداي 

جيرجيرك، نوع و اندازه  آن را تشخيص دهد. 
جک به ياد مي آورد كه از ســن 12 ســالگي، هر 
روز 5 صبح بيدار مي شــد و با دوچرخه يا پاي پياده 
خودش را به هتل اصلي هانگ ژو مي رساند تا بتواند 
با توريســت هاي خارجي كه بعد از مــرگ مائو در 
19۷6 پايشان به چين باز شده بود، به زبان انگليسي 
معاشرت كند. جک اين كار را براي 9 سال ادامه داد، 
راهنمايي رايگان بســياري از گردشگران را برعهده 

یک آسیایی
مسلط بر بازار غرب
زندگیجکما
ثروتمندترینچينیدنياوصاحبشرکتعلیبابا
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بــر روي ايده  او براي يك بازار آنلاين به نام علي بابا 
سرمايه گذاري كنند. علي بابا به صادركنندگان اجازه 
مي داد فهرست كالاهاي خود را بر روي سايت ثبت 
كنند و مشتريان مي توانستند به طور مستقيم اين 
كالاها را از طريق ســايت بخرند. طولي نكشيد كه 
اين ســرويس موفق شد از چهار گوشه جهان عضو 
جذب كنــد. در اكتبر 1999 كمپانــي بيش از 5 
ميليون دلار از قراردادش با گولدمن ســاش و 20 
ميليون دلار از ســافت بانک بدســت آورد. در سال 
2005 كمپاني ياهو در قبال به دســت آوردن 40 
درصد ســهام شــركت، حدود یک ميليارد دلار در 
علي بابا ســرمايه گذاري كرد. اين قدم عظيمي براي 
علي بابا بود چراكه در آن زمان علي بابا سعي داشت 
اي بيِ را در چين عقب بزند. اين ســرمايه گذاري در 
نهايت يك برد بزرگ براي ياهو نيز بود چرا كه سود 
خالصش را فقط در عرضه اوليه ســهام كمپاني در 

گرفت، با بســياري از آنان دوست شد و حتي بعدها 
به ديدن يكي از آن ها در اســتراليا رفت. لقب جك 
نيز توسط يكي از دوستان توريستش روي او گذاشته 
شد. اين تجربيات چشم هاي او را به دنياي اطرافش 
باز كرد. »ما« در مصاحبه  سال گذشته اش با ژيا-او-

پينگ، استاد دانشگاه واشنگتن مي گويد: »من متوجه 
شــدم چيزهايي كه از گردشــگران و توريست هاي 
خارجي مي شنوم، با آنچه كه از والدينم شنيده بودم 

يا در مدرسه ياد گرفته بودم بسيار متفاوت است.«
آشنایي با اینترنت

»ما« بعــد از اينكه دو بار در آزمــون ملي ورود 
به دانشگاه قبول نشــد، وارد كالجي شد كه به قول 
خودش بدترين كالج هانگ ژو بود. او در سال 1988 
فارغ  التحصيل شــد، با يكي از هم دانشكده اي هايش 
ازدواج كرد و به مدت 5 سال در يك كالج محلي زبان 
انگليســي درس داد. با اينكه رابطه اش با شاگردانش 

بســيار خوب بود، ولــي او براي حرفه 
تدريس تنها ماهــي 12 دلار دريافت 
مي كرد. در طي اين دوران، وي چندين 
بار براي استخدام در KFC، يك هتل 
محلي و حتــي اداره پليس اقدام كرد 
ولي هربار به در بسته خورد. جک كه 
مصمم بود سروســاماني به زندگي اش 
بدهد، يك شركت ترجمه راه انداخت 
ولي هنــوز مجبور بود بــراي گذران 
زندگي در خيابان دستفروشي كند ولي 
نهايتا در سال 1995 به عنوان مترجم 
يك شــركت چيني به ايالات متحده 
سفر كرد. در اين سفر، يكي از دوستان 
جک در ســياتل او را با اينترنت آشنا 
كرد و بذر يــك ايده  بزرگ را در ذهن 

او كاشت.
جــک متوجــه شــد وقتــي در 
فهرست هاي آن لاين، در ميان برندهاي 
نوشابه جستجو مي كند، هيچ خبري از 
نوشــابه هاي چيني نيست، در صورتي 
كــه اين فهرســت ها پــر از برندهاي 
نوشــابه  آمريكايي و آلماني هســتند. 
وي در بازگشت به چين يك فهرست 
آنلاين از محصولات چيني تهيه كرد 
كه بعدا موفق شد آن را به دولت چين 
بفروشد. »ما« براي مدتي در پكن براي 
يك شــركت اينترنتي زير نظر وزارت 
بازرگانــي كار كرد، اما بعد از مدتي به 
شــهر زادگاهش هانگ ژو برگشــت تا 

رويايش را دنبال كند.
تاسیس علي بابا

جک دو بار در تاسيس كسب وكار 
نوپايش شكســت خورد، ولي بالاخره 
بعد از چهار ســال موفق شد 1۷ نفر 
از دوســتانش را در آپارتمانــش دور 
هــم جمع و آن هــا را متقاعد كند تا 

آمريكا به بيش از 10ميليارد دلار رساند. ميزان سود 
كمپاني علي بابا هم اكنون از مجموع دو تن از رقباي 
اصلي اش يعني آمازون و اي بيِ نيز بيشتر است چرا 
كه طبقه  متوسط درحال رشد چيني، هر روز بيشتر 
از ديروز به خريد آنلاين رو مي آورند و بســياري از 
شركت هاي كوچك ديگر هم، وابسته به علي بابا و 

سيستم پرداخت آنلاين آن هستند. 
مــا از فرصتي كه فرايند تبديــل اقتصاد چين 
بــه اقتصاد بازار در اختيارش قــرار داده بود نهايت 
استفاده را كرد. در آن زمان، اينترنت هنوز نوپا بود 
و كسب و كارهاي خصوصي كوچك در دريافت وام 
و رقابت با شركت هاي دولتي قدرتمند با مشكلات 
فراواني روبرو بودنــد. فنگ پنگ چنگ، اقتصاددان 
دانشگاه پكن مي گويد: »الگوي كسب و كاري كه ما 
يون در چين ايجاد كرد كاملا مناسب بازار چين بود. 
شايد اگر اين الگو در بازار ايالات متحده پياده مي شد 
شكســت مي خورد، اما اين مدل در 
چين كاملا موفق عمل كرد. به علاوه، 
ما يون در بكارگيري اســتعدادها هم 
بسيار موفق اســت. فرهنگ كمپاني 
علي بابا و شــخصيت گيراي شخص 
ما كاركنان را به خود جذب مي كند. 
حتي شــعارهاي شركتي او هم الهام 

بخش است«.
جــک به عنــوان ميليــاردري كه 
لحظه اي از صحبت دربــاره  تجارت و 
درباره   نمي شــود،  كمپاني اش خسته 
خانواده اش چندان پرحرف نيســت و 
موفق شده در طي اين سال ها زندگي 
و  از جاروجنجــال  را  خصوصــي اش 
رســوايي دور نگه دارد. ما و همسرش 
ژانــگ يينگ، يك پســر دارند كه در 
حــال حاضر دوران كارشناســي را در 
دانشــگاه بركلي كاليفرنيا مي گذراند. 
امســال منتشر شدن عكســي سياه 
و ســفيد از ما در كنار بــرادر بزرگ و 
خواهر كوچك ترش، سروصداي زيادي 
در فضــاي مجازي چين بــه پا كرد، 
چراكه بســياري از مــردم چين حتي 
نمي دانســتند كــه ثروتمندترين فرد 
كشورشــان خواهر و برادر دارد. چن، 
دوســت و دستيار او مي گويد: »سبك 
زندگي ما يون بســيار ساده و متواضع 
است. او هنوز هم دوست دارد رمان هاي 
رزمي تاي چي و كونگ فو بخواند. به نظر 
من بعد از عرضه اوليه ســهام شركت 
در آمريكا هم سبك زندگي اش تغيير 
چندانــي تغيير نكــرده و هنوز همان 
ماي قديمي اســت«. چن در كتابش، 
در توصيف علايق ما از مديتيشــن در 
كوهســتان، كارت بازي با دوســتان و 
نوشتن رمان رزمي خودش نام مي برد.

عجله نکردن در تصمیم گیري
در غرب تصميم گيري ها با عجله انجام مي شــود. پرمشــغله بودن يك نشان 
افتخار است و همه انتظار دارند كه كارها زودتر از موعد انجام شوند. در چين، 
كارآفرينان بر سر مسائل با اهميت، وقت مي گذارند. آن ها براي تصميم گيري و 
همچنين براي اعتماد به اشخاص وقت مي گذارند. ممكن است متهم به وقت 

تلف كردن بشوند ولي اولويت هاي كارآفرينان چيني مشخص و روشن است.
استفاده از فرصت ها

فكر مي كنيد چرا چيني ها این قدر در آفريقا كه سرشار از منابع طبيعي است 
حضــور قدرتمندي دارند؟ چيني ها به محض ديــدن يك فرصت خوب آن را 
شناسايي مي كنند و از به چنگ آوردن آن نمي ترسند. وقتي ذهن كارآفرينان 
چيني درگير چيزي شود، از آن بهترين استفاده را مي كنند. بنابراين به سرعت 
هم كسب و كارهايشان را براي استفاده از فرصت جديد تغيير مي دهند. پس اگر 
امروز كمپاني تان قطعات الكترونيكي توليد مي كند، هيچ بعيد نيست فردا بتواند 

دستي هم در توليد الكتريسيته داشته باشد.
توانایي انطباق

تغيير، كارآفرينان چيني را نمي ترساند. آن ها بطور مستمر در حال يادگيري 
و انطباق الگوهاي كسب و كارشــان با شــرايط گوناگون هستند. آن هايي كه 
مي گويند چيني ها خلاقيت ندارند و فقط كالاهاي بي كيفيت توليد مي كنند، 
كساني هستند كه تجارتشان از طرف چيني ها تهديد مي شود. چيني ها هر روز 

خلاق تر مي شوند و كالاهاي با كيفيت تري توليد مي كنند.
خوش بیني

بســياري از ما درباره  دولت و حكومتي كه دل خوشــي از آن نداريم بدگويي 
مي كنيم. اما كارآفرينان چيني انرژي شان را صرف گله و شكايت كردن درباره 
چيزهايي كه نمي توانند تغيير دهند نمي كنند، بلكه ســعي مي كنند كارشان 
را پيش ببرند. ميليونرهاي چيني ذاتا خوشــبين هســتند و اجازه نمي دهند 

سياست، روزشان را خراب كند.
شرافت در کار

كارآفرينان چيني نســبت به وجهه و مقبوليت شــان حساس هستند. آن ها 
معتقدند كه از دست دادن وجهه  خوب، شرم آور است بنابراين بسيار با شرافت 
عمل مي كنند. به همين ترتيب هم انتظار دارند كه بقيه نيز به وعده هاي شان 
عمل كنند. آن هــا همچنين ارزش زيادي براي خانواده و جامعه شــان قائل 

هستند و مي دانند كه ساختن كسب و كاري موفق، يك كار تيمي است.

5 درسي که مي توان
از کارآفرینان چیني فرا گرفت
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مصاحبهباجکما
دربارهکارآفرینيوتوسعهپایدار

یکي از مهم ترین نگراني هاي شما، عدم توجه 
شرکت ها و کمپاني هاي بزرگ به محیط اطرافشان 
است. شما مسئولیت اجتماعي را هم به وظایف 
کمپاني علي بابا اضافه کرده اید. اهداف شما بسیار 
بلندمدت تر از نگاهي اســت که به طور عمده در 
دنیاي تجارت وجود دارد و اهداف مرتبط با توسعه 
پایدار آن قوي تر است. با توجه به این مساله، فکر 
مي کنید محیط زیست چین در 10 یا 20 سال آینده 

در چه وضعیتي خواهد بود؟
من از يك چيز مطمئنم و آن هم اين اســت كه 
محيط زيســت چين در 10 تا 20 ســال آينده بهتر 
خواهد شــد. مردان تجاري وجود دارند كه مثل من 
توجهشان به مسائل اجتماعي ازجمله محيط زيست 
جلب شده و بسيار هم آن را جدي مي گيرند. اقدامات 
ما تنها براي تبليغات و جلب توجه عمومي نيســت، 
بلكه به اين دليل اســت كه ما به اهميت آن واقفيم. 
ما مي دانيم كه اين مســاله حياتي است و اگر اقدامي 
درخور صورت ندهيم، نه تنها خودمان صدمه مي بينيم، 
بلكه فرزندان و خانواده مان نيز آسيب خواهند ديد و 
مجبور به پرداخت بهاي بسيار سنگيني خواهيم شد. 
بــراي من جالب ترين بخش كارم،  آن چيزي اســت 
كه براي آينــده و آيندگان به جا مي گذارم. كار فقط 
براي پول درآوردن نيست، بلكه براي به دست آوردن 
پول ســالم و توانمند كردن افراد براي لذت بردن از 
زندگي شان است. به نظرم مهم ترين چيز آن است كه 
مردم را متوجه كنيم كه بايد مسائل زيست محيطي را 
جدي گرفت. تفكر مثبت كليد اين كار اســت: آينده 

هميشه زيباست.
به نظر شــما چطور مي توان به سردمداران 

کمپاني هاي مختلــف کمک کرد تا کمي فراتر از 
گزارش هاي مالي فصلي و سوددهي سالیانه را نیز 
نگاه کنند و دیدي بلندمدت تر پیدا کنند؟ چطور 
مي توان توجه آنها را به توسعه پایدار معطوف کرد؟

ما به عنوان تاجران و كارآفرينان هميشــه بايد از 
خودمان ســوال كنيم كه چرا اين كســب و كار را راه 
انداختيم؟ بيشتر مردان تجارت، بعد از رشد كمپاني ها 
و عمومي شدن سهام شان، روياي اوليه خود را فراموش 
مي كنند؛ فراموش مي كنند كه هدف اوليه شان خدمت 
به جامعه و كمك به مشتريان بوده است. روياي اوليه 
هر فرد اين مســائل است و نه گزارش هاي درخشان 
مالي از ســوددهي شركت. مطمئنا يك گزارش مالي 
خوب به خودي خود چيز بدي نيست، اما نبايد تبديل 
به هدف نهايي كسب وكار شود. براي يك رهبر تجاري 
موفق، رسيدن به ثروت كاري شدني است. اما بعد از 
آن چه؟ وقتي ارزش خالص دارايي هاي شما از ميزان 
معيني بيشتر شــد، بايد اين سرمايه اضافي را در راه 
بهبود جامعه اختصاص داد. دو يا سه سال پيش بود 
كه من به اين نتيجه رسيدم. يك روز صبح ناگهان از 
خواب بيدار شدم و از خودم پرسيدم: »بعدش چي«؟ 
از خودم پرســيدم روياي اوليه ام چه بوده اســت؟ آيا 
آن رويا راضي كردن ســهام داران با گزارش هاي مالي 
بوده است؟ من كه فكر نمي كنم همه  آن رويا در اين 
مساله خلاصه شده باشد. به عقيده من مشتريان در 
درجه اول اهميت قرار دارند، كارمندان در درجه دوم 
هستند و ســهام داران در درجه سوم قرار دارند. اين 
ترتيب هيچ گاه نبايد تغيير كند. كمپاني ما به بسياري 
از كســب و كارهاي كوچك كمك كرده كه در بستر 
سايت علي بابا درآمدزايي كنند. اما چالش حال حاضر 
ما اين است كه به افراد بيشتري كمك كنيم كه پول 
سالم درآورند؛ پول پايدار؛ پولي كه تنها منفعتش براي 
صاحبانش نباشد و به جامعه نيز نفع برساند. اين همان 

دگرگوني و تغييري  است كه به دنبال آن هستيم.
اغلب اوقات شما راجع به این مفهوم صحبت 
مي کنید که در دنیاي اقتصاد، کوچک زیباست و 
کســب وکارهاي کوچک هســتند که آینده را 
مي سازند. به نظرتان این رویکرد چطور مي تواند 
منجر به حفاظت از طبیعت و محیط زیست شود؟ 
چطور منابع نــوآوري و خلاقیــت موجود در 
کســب و کارهاي کوچک مي تواند به حفاظت از 

طبیعت یاري برساند؟
به نظر من همه مي توانند در راه رســيدن به يك 
توســعه پايدار مثمرثمر باشــند و هر فرد، خدمات 
خودش را هر چند ناچيز و كوچك براي حفظ طبيعت 
ارائه  كند. هركســي مي تواند به شهر و محله  خودش 
بــرود و فكر كند براي حفاظت از طبيعت آن منطقه 

چه كاري از دستش ساخته است. 
یکي از بخش هایي کــه فقدانش در چین 
بسیار به چشم مي خورد، سازمان هاي غیردولتي و 
فرهنگ اجتماعي و مدني است. بنظر شما نقش 
کارآفرینان در ســاختن یــک فرهنگ مدني 

چیست؟

وظيفه ما آگاهي بخشي در مورد مسائل اجتماعي 
و محيط زيســتي در ميان اقشار مختلف مردم است. 
هرچه ما بهتر مردم را در اين زمينه ها آموزش دهيم،  
نتايج بهتري هم در جامعه به بار خواهد آمد. همين 
جوانانــي كه امروز آموزش مي بينند، فردا در مناصب 
دولتي مشــغول به كار مي شوند و بدين ترتيب درك 
بيشتري از اهميت مسائل را با خود به دولت خواهند 
آورد. از اين طريق است كه كل نظام تحت تاثير قرار 
مي گيرد. ما نمي توانيم انتظار تغييرات يك شــبه را 
داشته باشيم،  براي ايجاد تغيير بايد آن را به آرامي و 
در طول زمان شكل دهيم. اين همان استراتژي بلند 
مدتي اســت كه لازمه  اقدامات معطوف به نتيجه در 
فرايند توسعه پايدار است. من مي خواهم افراد جوان 
تيمم خودشــان به اين نتيجه برسند كه چگونه بايد 
عمل كنند. نمي خواهم به آن ها بگويم چكار كنند تا 
مثل يك وظيفه شركتي به نظر برسد. من مي خواهم 
آن ها خودشان فكر و تحقيق كنند و بعد به سراغ من 
بيايند و بگويند: »فلان مســاله به اجتماع و طبيعت 
ضربــه مي زند و ما مي توانيم بــراي جلوگيري از اين 
وضــع اين اقدامات را انجام دهيم«. ما بايد به جوانان 
اعتماد كنيم چون آن ها بســيار باهوشند. به نظر من 
روش مديريت اقدامات انسان دوســتانه و مفيد براي 
جامعه بايد مانند مديريت كسب و كارتان باشد؛ هميشه 
بايد گوش به زنگ باشيد و دقت كنيد كدام اقدامات 
موثر اســت، كدام بي ثمر است،  به كدام ها نياز است و 

كدام ها را بايد به مرحله عمل درآورد.
شما تا به اینجا چند بار از روش کار با تیمتان 
صحبت کردید. مشخص است که سبک خاص و 
جالبي از رهبري دارید که به وسیله آن تیمتان را 
براي حل مشکلات بغرنج گرد هم مي آورید. چطور 
ایــن کار را مي کنید؟ چطور تیــم را براي حل 

مشکلات دور هم جمع مي کنید؟
مــن به تيمم اعتماد دارم و آن ها هم مي دانند كه 
من به آن ها خيانت نمي كنم. هركدام از ما براي تيم، 
براي كمپاني و براي مشتري هركاري از دستمان برآيد 
مي كنيم. تصميمات ما بر اساس اولويت هايمان است: 
اول مشتري، بعد تيم و نهايتا سهامداران. به نظر من 
كارمندان بايد احساس كنند كه اين كسب وكار متعلق 

به آن ها نيز هست.
سوال آخر اینکه علي بابا یک رسانه  جدید 
است. حدس مي زنم شما به آن به عنوان یک ابزار 
رسانه اي جدید براي اثرگذاري اجتماعي و حفظ 

محیط زیست نگاه مي کنید.
كاملا همين طور است. من كارهاي سخت زيادي 
پيــش رو دارم و يكــي از ايــن كارها، رســوا كردن 
كمپاني هايي است كه اهميتي براي جامعه و محيط 
اطرافشــان قائل نيســتند. من مي خواهم از قدرت 
اينترنت و قدرت علي بابا براي روشــنگري اســتفاده 
كنم. به اين ترتيب مــردم هم رفتارهاي غيراخلاقي 
ايــن كمپاني ها را بــه چالش مي كشــند و بانك ها 
سرمايه هايشــان را قطع مي كنند. قدرت فراواني در 

آموزش و آگاهي بخشي نهفته است.

مابهعنوان
تاجرانو
کارآفرینان

هميشهبایداز
خودمانسوال
کنيمکهچرا

اینکسبوکار
راراهانداختيم؟
بيشترمردان

تجارت،بعداز
رشدکمپانيها
وعموميشدن

سهامشان،
رویاياوليه

خودرافراموش
ميکنند؛فراموش
ميکنندکههدف
اوليهشانخدمت
بهجامعهوکمک
بهمشتریانبوده

است.
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آیا همیشه حق با مشــتری  است؟ خیر. حداقل 
همیشــه نه. بســیاری از قوانین کلاسیک حقوق 
مشتریان هستند که باید در آن ها تجدید نظر صورت 
بگیرد زیــرا در محیط دیجیتال و بازار جهانی امروز 
دیگر موضوعیت ندارند. امروزه خدمات در افق دنیای 
دیجیتال بســیار متفاوت اســت از تماس گرفتن با 
مشتریان توسط متصدی یک بوتیک محلی. از این 
گذشــته حمایت از کارمندان در مقابل آزار و اذیت 
مشــتریان اهمیت اش درحد تأمین خواســته های 
مشــتریان اســت. در ادامــه فهرســتی از بهترین 
پیشــنهادات برای طرح ریزی یک سیستم خدمات 
مشتریان که مطابق با نیازهای عصر حاضر است را 
به شما پیشنهاد می کنیم. به یاد داشته باشید که در 
مقام کارآفرین شما، هم باید کارمندان تان را راضی 
نگه دارید و هم مشــتریان تان را، اما نگران نباشید. 

معمولا راضی نگه داشتن همه امکان پذیر است. 
ساعات دسترسی به خدمات را افزایش دهید

»ساعات اداری؟« این هنوز هم گزینة خوبی  برای 
ساعات دسترسی مشتریان به خدمات است به شرط 
اینکه اداره ای را تصور کنید که 24ساعت در روز باز 

است و خدمات می دهد. امروز شما در بازاری جهانی 
رقابت می کنید. بسیاری از آدم ها ارتباطات دیجیتال و 
تلفنی را ترجیح می دهند چون بیش از حد کار دارند 
و فرصت ندارند که در ساعات اداری خدمات شما به 
دفترتان مراجعه کنند بنابراین حتی اگر نمی توانید 
24ســاعته دفترتان را باز نگه دارید باید راهی برای 
ارتباط مشتریان با موسسه تان از طریق یک کارمند 
)به وسیلة تلفن، ایمیل و...( در ساعات غیراداری ایجاد 

کنید. 
به وقت مشتریان احترام بگذارید

اتوماسیون خدمات مشتریان در بعضی از صنایع 
می تواند اتفاق بیفتد و ایدة پشت آن هم این است که 
این خدمات را به این شکل تسریع ببخشند. اما فارغ 
از این نوع خاص از خدمات مشتریان، احترام به وقت 
مشتریان از طریق گماردن کارمندانی بیشتر در ساعات 
شــلوغی برای جواب گویی به مشــتریان و پیگیری 
خدمات بدون درخواست مشتری می تواند به شهرت 

شما کمک کند و مشتریان تان را نیز راضی تر کند.
بر روی خدمات از طریق تلفن همراه تمرکز کنید 
امروز در سال 2014 تعداد افرادی که از اینترنت 

تلفن همراه استفاده می کنند بیشتر از کسانی ا ست 
که از طریق کامپیوترهای شخصی به اینترنت وصل 
می شــوند. برای ارائة خدمات تلفن همــراه یا باید 
وب سایت هماهنگ با موبایل تاسیس کنید یا یک 
اپلیکیشن طراحی کنید و یا هردو. می توانید بسته 
به این که کدام گزینه برای مشتریان تان بهتر است 
یک یا هردو ایــن امکانات را ایجاد کنید. همچنین 
باید اطمینان حاصل کنید که وبســایت شما برای 
مشتریانی که با لوازم دیجیتال متفاوت به اینترنت 
وصل می شــوند کارایی یکسانی دارد. نمی دانید که 
بهترین رویکرد در این مورد چیســت؟ سؤال کنید. 
همه پرسی از مشتریان می تواند گره گشا باشد. از این 
گذشته به خاطر داشته باشید که مشتریان شما از 
گوشی هایشــان برای تبادل نظــر در مورد کیفیت 
خدمات شما در شــبکه های اجتماعی هم استفاده 

می کنند. 
کارمندان چند زبانة بیشتری استخدام کنید 

بازار امروز بازاری  است که روز به روز دارد جهانی تر 
می شود. اگر شانس ارتباط با افرادی که در سرتاسر 
جهان و به ویژه در کشورهای همسایه بصورت بالقوه 

9 اصل
برای ارائه خدمات مشتریان
در عصر حاضر
دردنيایجدید،خدماتپسازفروش
روزبهروزپيچيدهترمیشود
 علیرضا اکبری
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می توانند مشتریان شما باشند را از دست بدهید از 
بخش بزرگی از بازار بالقوه تان محروم خواهید شــد. 
داشــتن کارمندان چند زبانه می تواند جامعة آماری 

مشتریان شما را افزایش دهد. 
به مشتریان آموزش دهید 

مشتریان تان هم همچون شما سعی دارند خود 
را در مورد پیشرفت های فناوری به روز نگه دارند. 
اما شما باید مشتریان تان را در مورد تغییراتی که 
در کسب وکارتان پیش می آید آموزش دهید. شاید 
این تغییرات مستلزم نوعی جدید از فرایند پرداخت 
یا چت  زنده یا روشــی جدید برای ثبت سفارش 

باشد.
با آغوش باز، بازخورد مشتریان را بپذیرید

بازخوردهای مشــتریان منبع اطلاعاتی بســیار 
ارزشمندی ا ســت ولی شرکت های تولیدی معمولا 
آنقدر که بایــد به این اطلاعــات توجه نمی کنند. 
بازخوردهای مشــتریان تان را با آغوش باز بپذیرید، 
آن هــا را جمع آوری و طبقه بنــدی کنید و اگر لازم 
بــود از آن ها پیروی کنید. تنها یک راه برای رشــد 
در تجارت وجود دارد و آن هم این اســت که خطاها 
را شناســایی کرده و انتقادات و مشکلات را شنید و 

برطرف کرد. 
دستورالعمل ها را فراموش کنید 

اینکه کســی با بخش خدمات مشتریان تماس 
بگیرد و طرف مقابل دائم به مشتری تاکید کند که 
نباید از دستورالعمل های استفاده از دستگاه تخطی 
کند بدترین نوع خدمات مشتریان است. به جای این 
کار باید کارمندانی تربیت کرد که به درستی مشکل 
را شناســایی و برای حل آن اقدام کنند. این راهکار، 
هزینه و وقت بیشــتری می برد اما در درازمدت و با 

نگاهی کلان به نفع مجموعه تمام خواهد شد. 
از کارمندانی که رضایت مشتریان را جلب 

می کنند تقدیر کنید 
اگر واقعا می خواهید کسب و کاری پویا و پررونق 
داشته باشید به جای اینکه صرفا از کارمندانی تقدیر 
کنید که بیشترین فروش را برای شرکت به ارمغان 
آورده انــد از کارمندانی هم کــه در بخش خدمات 
مشتریان بیشــترین ســطح رضایت مندی را رقم 
زده اند، تقدیر کنید. راه های زیادی برای شناســائی 
این کارمندان هست. از پرسشنامه های رضایت سنجی 
گرفته تا دنبال کردن نظرات مشتریان در شبکه های 

اجتماعی. 
از کارمندان خود حمایت کنید 

گاهی اوقات مشــتری در اشتباه است. کارمندان 
شما مادامی که بر اساس اصول رفتار می کنند باید 
بدانند که امنیت کاری دارند و باید احساس آرامش 
و حمایت از سوی شما داشته باشند. این موضوع را 
جزو اولویت های خود قرار دهید و مطمئن شوید که 
کارمندان تان از آن آگاهی دارند. خدمات مشــتریان 
یکی از سخت ترین بخش های هر کسب و کاری ا ست 
و روز به روز به خاطر تغییرات، چالش برانگیزتر می شود. 

آیا برای این وظیفه آمادگی دارید؟ 

وارن بافــت لقب  بزرگ ترین ســرمایه گذار قرن 
بیســتم را از آن خود کرده است. بافت مدیرعامل، 
مدیر ارشد اجرائی و  بزرگ ترین سهام دار هولدینگ 
چندملیتی  »برکشــایر« اســت و دائما در فهرست 
ثروتمندتریــن  مردان جهان قرار دارد. او در ســال 
2008 جایگاه ثروتمندترین مرد جهان را از آن خود 
کرد و در  ســال 2011 از سوی مجلة تایم به عنوان 
یکی از تأثیرگذارترین مردان جهان انتخاب شد. در 
ادامه  تعــدادی از ماندگارترین نقل قول های او را در 

زمینة تجارت و مدیریت خواهید خواهند:  
  

   ریسک زمانی به وجود می آید که نمی دانیم چه 
می خواهیم بکنیم.  

قانون اول: هرگز پولی را از دست ندهید.
قانون دوم: هرگز قانون اول را فراموش نکنید.

   بیست سال طول می کشد تا نامی نیک به دست 
آورید و پنج دقیقه طول می کشد تا این حسن  شهرت 
را ویران شــده ببینید. اگر به این مسئله فکر کنید 

عملکرد متفاوتی خواهید داشت.  
   در میانه های دهة 1990 شــرکت کفش دکستر 
را خریــدم و 400 میلیــون دلار بابت اش  پرداخت 
کردم اما ارزش اش بعد از مدتی به صفر رسید. کمی 
بعد 400 میلیون دلار بابت  سهام شرکت برکشایر 
پرداخت کردم که الان معــادل 400 میلیارد دلار 
ارزش دارد. در این  سال ها تصمیات احمقانة زیادی 

گرفته ام اما این هم بخشی از این بازی ا ست.  
   مردم همیشــه می گوینــد الان اوضــاع برای 
سرمایه گذاری نامســاعد است. راستش را بخواهید 
 اوضاع همیشــه نامساعد است. فقط ما بعدا متوجه 

می شویم که اوضاع نامساعد بوده است.  
   بهتر اســت که یک شرکت بی نظیر را با قیمتی 
عادلانه بخرید تا اینکه شرکتی معمولی را با  قیمتی 

بی نظیر بخرید.  
   بازرگانان رفتارهای تجاری پیچیده و دشــوار را 
ارزشمندتر از رفتارهای ساده می دانند  اما رفتارهای 
ســاده مؤثرترند.   برند شــمارة یک شــما در یک 
هولدینگ بهتر است چیزی بسیار خاص به بازار ارائه 
دهد  وگرنه امیدی به موفقیت آن هولدینگ نیست.  

  ظاهــرا آدمیــزاد تمایلی غریــزی دارد به اینکه 
چیزهای ساده را پیچیده کند.  

   وقتی که دیگــران حریص اند باید محتاط بود و 
وقتی که دیگران محتاط اند باید حریص  بود.  

   در دنیــای تجــارت معمولا آینــة عقب تصویر 
دل انگیزتری دارد تا شیشة جلو.  

  فكر مي كنم اين قانوني اساسي در تجارت است: 
اگر كارهاي آســان را در اولويت قرار دهيد آن وقت 

پيشرفت  زيادي خواهيد كرد. 

  بعضی از آدم ها مدیران قابلی هستند و می توانند 
یک تشــکیلات بزرگ را رهبری کنند و بعضی از 
آدم ها  هم ذهنی تحلیل گر دارند و بر روی  استراتژی 
متمرکز می شوند. این هر دو ویژگی در یک نفر جمع 
 نمی شــود و من همیشه ترجیح می دهم جزو گروه 

دوم باشم.  
  وقتــی که به همــة کارمندان قــدرت و مجال 
خودنمایی می دهید کسب و کارتان رو به جلو حرکت 
خواهد  کرد. بنابراین من نقش خودم در مدیریت را 

 دادن این قدرت به دیگران می دانم.  
  تنهــا ســوالی که بــرای یک تولیــد جدید از 
خودم می پرســم این اســت که مردم برای تحقق 
تصمیمات شــان چه  چیــزی را می خواهند که در 

درسترس  ندارند؟
  شــرکت هایی ماندگار می شوند که مردم واقعا به 
آنها توجه دارند و شــرکت هایی که چشم اندازهایی 

جدید  برای این جهان ترسیم می کنند.  
  بهتر اســت بدانید که برای مردم مهم نیست که 
شخصی در یک فیلم در مورد شما چه می گوید برای 
 آنها حتی گفته های خود شما هم مهم  نیست. برای 

آنها آنچه شما ساخته اید مهم است.  
 آدم هــا ممکن اســت خیلی باهوش باشــند و 
مهارت هایی بسیار ارزشمند داشته باشند اما اگر به 
توانایی  خودشان باور نداشته باشند، ممکن نیست به 

 کار سخت تن بدهند.  
  هدف من هرگز صرفا تأسیس یک شرکت نبوده. 
این حرف من معمولا مورد سوء تفاهم قرار می گیرد و 
 مردم فکر می کنند منظورم این است که  پول و سود 
مالی برای من مهم نیست اما منظور من این است 
که  هدفم این بود که با تأسیس این شرکت تغییری 

بزرگ در جهان ایجاد کنم.  
  به نظرم برای ادارة یک کسب و کار دو چیز ضروری 
ا ست؛ باید دقیقا بدانید که می خواهید به چه هدفی 
 دست پیدا کنید و برای این دست یابی به  هدف باید 

آدم های با لیاقتی هم استخدام کرده باشید.  
   اگر در قایقی در حال غرق شــدن هستید بهتر 
است انرژی تان را صرف پرکردن سوراخ قایق  کنید تا 

صرف خالی کردن آب کف قایق.
   نوسانات بازار را یار خود بدانید نه دشمن تان و به 
جای اینکه در نابخردی دیگران شریک  شوید از آن 
سود ببرید.   با آدم هایی معاشرت کنید که از خودتان 
ســرترند. همکارانی انتخاب کنید کــه از خودتان 
 شایسته ترند، آن وقت شما هم در مسیر آنها حرکت 

و رشد خواهید کرد.  
   وال اســتریت تنها جایی ا ست در دنیا که کسانی 
ســوار بر رولز رویس وارد آن می شوند تا با  کسانی 
مشورت کنند که با مترو به منزل شان باز می گردند.  

راه حل مشکلات ساده اند نه پیچیده
نقلقولهایماندگارازوارنبافِت

مردمهميشه
میگویندالان
اوضاعبرای

سرمایهگذاری
نامساعداست.

راستشرا
بخواهيداوضاع
هميشهنامساعد

است.فقط
مابعدامتوجه
میشویمکه

اوضاعنامساعد
بودهاست.
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بســیاری از کارآفرینانی که امروز به بت های دنیای تجارت تبدیل شــده اند گذشته ای 
متوسط و مملو از  شکست داشته اند و  کسب و کار قبلی شان را رها کرده اند پس چرا بیشترِ 
ما می خواهیم همان کسب و کار اول را  به هر قیمتی ادامه دهیم؟ اگر  به این اعتقاد داریم که 
آغاز یک کســب و کار فرایندی خلاق است پس چرا بسیاری از ما بعد از نخستین  خلاقیت 
از پا  می نشــینیم؟ آیا می توانید نقاشی را تصور کنید که تمام عمر بر روی یک بوم نقاشی 
کارمی کند؟  آیا می توانید  کابینت سازی را تصور کنید که تمام عمرش را تنها صرف ساخت 
یک قفسه کرده است؟  هیچ کس نگفته که اولین  کسب و کار شما باید آخرین کسب و کارتان 
هم باشد. گاهی وقت ها اولین کسب وکار  تنها راه و چاه کارآفرینی را به شما  نشان می دهد. بعد 
می شود با درس هایی که از کسب و کار اول گرفته اید و  سرمایه ای اندک کسب وکار دوم را راه 

 انداخت.  این دقیقا کاری ا ست که این نام های آشنا انجام دادند:  
آلن ماسک که شهرتش را مدیون تأسیس شرکت بزرگ تبلیغاتی تلسا است کارش را با 

یک شرکت کوچک  که کارش  تولید راهنماهای شهری آنلاین بود، آغاز کرد. 
سم والتون که شهرتش را مدیون تاسیس فروشگاه های زنجیره ای وال مارت است کارش 

را به عنوان نمایندة  فروش  یک فروشگاه کوچک آغاز کرد.  
تد ترنر که شهرتش را مدیون تاسیس سی .ان.ان است کارش را با راه اندازی یک شرکت 
تبلیغاتی کوچک آغاز  کرد.   هووارد شولتز که شهرتش را مدیون تاسیس استارباکس است 

کارش را با تاسیس یک کافی شاپ آغاز کرد. 
بر اساس تحقیقات ما ۷6 درصد از صاحبان کسب وکارها می گویند که می خواهند در ده 
سال آینده از کسب و کار خود  دست بکشند اما تنها حدود ده درصد واقعا دست به چنین کاری 

می زنند. این نشان می دهد که تعداد  کمی از ما واقعا  مرد عمل هستیم.  

کسب و کار اتفاقی  
آیا شما از بد حادثه سر از کسب و کار فعلی تان درآورده اید؟ آیا همیشه در رؤیای گرداندن 
شــرکتی بوده اید که  امروز در  رأس آن قرار دارید؟ در مورد من این طور اتفاق افتاد که هر 
کسب و کاری که راه انداختم از دل  کسب و کاری دیگر  بیرون آمده بود.  بعضی از کارآفرینان به 
کالج بابسن می روند، برنامه ای تجاری می نویسند و بعد آن را اجرا می کنند ولی  من و به  گمانم 
خیلی های دیگر راهی غیرمستقیم تر را انتخاب کرده ایم. بسیاری از مدیران خودشان را صاحب 
 شــرکتی  می دانند که هرگز آرزوی تاسیس اش را نداشته اند. آنها فقط شانسی را شناسائی 
کرده  و از آن استفاده کرده اند.  یا  اینکه کسب وکاری را که در واقع رؤیای والدین شان بوده به 
ارث برده اند. اگر مالکیت کسب وکاری را این  چنین به  دست آورده ایم چرا باید به آن وفادار 
بمانیم؟ بسیاری از کارآفرینانی که می شناسیم هنوز دارند  کسب وکارهایی را اداره  می کنند 
که دهه ها پیش تاسیس کرده اند. آیا آن ها عاشق کارشان هستند؟ بعضی از  آنها بله. اما بیشتر 
آن ها از روی  نوعی سکون و ثبات طلبی به این کار ادامه می دهند و از این گذشته حالا دیگر 
 خلاق ترین و پرانرژی ترین سالهای  زندگی شان را پشت سر گذاشته اند.  ما داستانهای مدیرانی 
که روزهای پرتلاطم را با موفقیت پشت سر گذاشته اند طوری  تعریف می کنیم که گویی  داریم 
از ستاره های هالیوود حرف می زنیم. سرسختی کیفیتی لازم برای موفقیت تجاری ا ست  ولی 
بین انتحار و سرسختی مرز باریکی وجود دارد. اگر تصادفا  کسب وکار موفقی راه انداخته اید 
واقعا جای تبریک دارد!  حالا باید از خود بپرســید چرا دارید آن را ادامه  می دهید.  چرا آن را 
نمی فروشــید؟  همین طور اگر کسب و کارتان در حال  شکست یا افول است باید از خودتان 
بپرسید چرا آن را تعطیل نمی کنید و  کسب و کاری جدید آغاز نمی کنید؟ این همان  کاری بود 
که هنری فورد انجام داد. فورد ابتدا شرکت  خودروسازی دیترویت را تاسیس و پنج سال آن  
را اداره کرد ولی  در سال 1901 آن را تعطیل کرد و دو سال بعد  شرکت فورد موتور را تاسیس 
کرد. اشتباهاتی که او در تاسیس شرکت  خودروسازی دیترویت مرتکب شد  موفقیتش در 
شرکت فورد را رقم زد.  فکر می کنید اگر درس های برگرفته از کسب و کار  فعلی تان و مقداری 

سرمایه را به کسب و کار بعدی تزریق  کنید چقدر موفق تر از امروز می توانید باشید؟  

اگر مدیر ارشد اجرائی یک شرکت در حال رشد باشید یکی از اولویت های 
کاری تان پیدا کردن افراد با استعداد برای کار در شرکت است. اما این کاری 
بسیار وقت گیر است. در ادامه سوالاتی را که احتمالا موثرترین جواب را در 
بر خواهند داشت آورده ایم. فراموش نکنید که در بررسی پاسخ ها به حس 

خود باید اعتماد کنید. 

اولِ صبح چه چیزی شما را از رختخواب بیرون می کشد؟ 
در پاسخ به این سوال:  می خواهم بدانم انگیزه های هرکس چه هستند. 
چه چیزی شما را برمی انگیزاند؟ آیا صرفا می خواهید مسیر کاری تان را فارغ 
از اینکه چیست پیگیری کنید؟ آیا هدفی والا مثل بهبود وضعیت جهان را 
در سر دارید؟ آیا انگیزه تان تامین مالی خانواده تان است؟ یکی از کیفیاتی 
که اکثر کارمندان موفق ما داشته اند اعتقاد راسخ به ماموریت شرکت بوده 
است. این ویژگی یکی از چیزهایی ا ست که من در هر مصاحبة کاری به 

دنبال آن هستم.

چه نوع کاری شما را دل زده می کند؟ 
در پاســخ به این سوال:  من دوست دارم تیمی داشته باشم که از خطر 
کردن نترســد و هر نوع کاری که برای رسیدن به هدف لازم است انجام 
دهد. اول می خواهم بدانم افراد چه نوع کاری را دوست ندارند انجام دهند. 
اما همیشه می خواهم کمی عمیق تر نگاه کنم و بدانم چه چیز انگیزه های 
افراد برای کار کردن را از بین می برد. این پرسش کمک می کند از همان 

ابتدا تکلیف مان را با کارمندانی که استخدام می کنیم بدانیم. 

در مورد کار ما چه نظری دارید؟ 
در پاسخ به این سوال:  معلوم است کسی که برای کار در شرکت ما تقاضا 
داده کار یا محصولات ما را به خوبی می شناسد. این سوال تنها آمادگی افراد 
برای پاسخ به سوالات غیرمنتظره را نمی سنجد بلکه نشان می دهد که آنها 
از چه سطح تفکری برخوردار هستند. وقتی این سوال را می پرسم قصدم 
این نیست که طرف سوال از کار ما تعریف کند بلکه می خواهم بدانم آن 
فرد فارغ از اینکه برای کار در کدام بخش تقاضا داده چه پیشنهاداتی برای 

بهبود کار ما دارد. 

در پنج سال آینده انتظار دارید از لحاظ کاری به کجا برسید؟ 
در پاســخ به این ســوال:  یکی از نکات مهم در رابطة هر شــرکت با 
کارمندانش این است که دو طرف درک متقابلی از اهداف شان داشته باشند. 
اگر چنین درکی وجود داشــته باشد طی مسیر برای کارمندان و شرکت 
آسان تر خواهد بود. من به کسانی احتیاج دارم که رشد خودشان را در گرو 
رشد شرکت ببینند. کسانی که بلندپرواز باشند. من همچنین می خواهم 
در جایگاهی باشم که به آن ها راهنمایی بدهم به کارشان بازخورد بدهم و 

کمک شان کنم به جایگاهی که می خواهند برسند. 

از تغییر نهراسید

کارمندان خلاق برگزینید
آیابههرقيمت

بایدبهکسبوکارفعلیمانادامهدهيم؟

۵سؤالیکهدرهرمصاحبةاستخدامی
بایدازمتقاضيانبپرسيد

آیامیتوانيد
نقاشیراتصور
کنيدکهتمامعمر
برروییکبوم
نقاشیکارمیکند؟
آیامیتوانيد
کابينتسازیرا
تصورکنيدکه
تمامعمرشرا
تنهاصرفساخت
یکقفسهکرده
است؟هيچکس
نگفتهکهاولين
کسبوکارشما
بایدآخرین
کسبوکارتانهم
باشد.
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خلق ارزش از طریق نوآوری 
در مدل کسب وکار

 رالف آمیت وارتون
ترجمه: سارا محمدی 

کارشناس مرکز مطالعات و بررسی های اقتصادی

یکمحصول
خوبکهدریک
مدلکسبوکار
نوآورانهگنجانده

شدهاستمعمولا
بهراحتیبه

حاشيهنمیرود.
ممکناستدر
آیندهمحصولی
بهترازدستگاه
پخشموسيقی
اپل)آیپاد(در
بازارعرضهشود
ولیتعدادبسيار

اندکیازميليونها
کاربرآیپادو

آیتونزبرایتغيير
برندمصرفی

خودتمایلنشان
خواهندداد.

محسوب می شود، مدیران می بایست با تلاش های رقبا در این حوزه هماهنگ شوند 
چراکه تمهیدات رقابتی اغلب خارج از مرزهای سنتی صنعت اتفاق می افتد. 

مدل کســب وکار را به عنوان سیســتمی از فعالیت های مهم تعریف کرده اند که 
تعیین کننده راه و روش انجام کســب وکار شرکت با مشتریان، شرکا و فروشندگان 
اســت. به عبارت دیگر یک مدل کسب وکار بســته ای از فعالیت های خاص است که 
راهنمای مدیران برای ارضای نیازهای ادراک شــده شرکت ها و ذینفعان مرتبط در 
بازار اســت. تحقیقات ما در زمینه مدل کسب وکار یک دهه قبل با سئوالاتی جدی 
در خصوص مدل  کســب وکار 59 شرکت فعال در زمینه الکترونیک در اروپا و آمریکا 
شروع شد. سپس مجموعه داده های منحصر به فرد ما شامل اطلاعات جزئی تر درباره 
مدل کسب وکار 190 شرکت کارآفرینی در زمینه تبادلات بخش عمومی در سال های 

1996 تا 2000 شد.
این داده ها که به وسیله مجموعه دیگری از داده ها در زمینه استراتژی کسب و کار 
توســعه داده شد، به صورت تجربی نشان داد که اســتراتژی بازار و مدل کسب وکار 
شــرکت، ساختار متمایزی دارند که عملکرد آن شرکت را تحت تاثیر قرار می دهند. 
در این مقاله به نوآوری مدل کسب وکار در زمینه تاسیس شرکت پرداختیم. این ایده 
بــه همان اندازه که برای مدیران شــرکت هایی که نیازمند تطبیق تدریجی در مدل 
کسب و کار برای سازمان شان هستند قابل انجام است، برای خالقان مدل های کسب وکار 
جدید نیز قابل اجرا هســت. حتی در شرایط کمبود منابع، باز هم نمی توان نوآوری 
را به عنوان راهــی برای آینده نگری در افزایش عملکرد نادیده گرفت. مدیران باید به 
فرصت هایی که بوسیله ایجاد نوآوری در مدل کسب وکار ایجاد می شود برای تکامل 
نواوری در محصولات و فرایند و یا حتی به عنوان جانشــینی برای آن استفاده کنند. 
نوآوری مدل کســب وکار این امکان را برای مدیران فراهم می کند تا بین هزینه های 
نوآوری و مزایای آن تصمیم بگیرند. برای مثال به وسیله سهیم کردن شرکا در سیستم 

جدید خلق ارزش.
نوآوری مدل کسب وکار در عمل

برای نشان دادن قدرت نوآوری مدل کسب وکار، به دو نمونه ای که در ادامه به آنها 
می پردازیم توجه نمایید:

اپل و اچ تی ســی )تولید کننده تایوانی دســتگاه تلفن همراه(. اپل اکثرا بر تولید 
سخت افزارها و نرم افزارهای نوآورانه کامپیوترهای شخصی تمرکز دارد. اپل بوسیله 
تولید آی پاد و به همراه آن آی تونز )خدمات آنلاین قانونی موزیک( نوآوری اساسی در 
مدل کسب وکار خود ایجاد کرد. اپل اولین شرکت کامپیوتری بود که توزیع موزیک 
را به عنوان جزئی از فعالیت های خود به دلیل ارتباط آن با توســعه سخت افزار و نرم 
افزار آی پاد انجام داد. با افزودن این فعالیت جدید به مدل کسب وکار که شرکت های 
موسیقی را به مصرف کنندگان نهایی )شنوندگان موسیقی( مرتبط ساخت، شرکت اپل 
توزیع و پخش موسیقی را واگذار کرد. اپل به جای وارد کردن یک سخت افزار جدید 
نوآورانه به بازار، مدل کسب وکارش را به مدلی تبدیل کرد که ارتباط مداوم با مشتریان 
جزئی از آن باشد؛ مانند مدل شرکت ژیلت. این موضوع اپل و شرکای کسب  و کار اش را 
قادر ساخت تا به ارزش های دائمی کاربر نرم افزار و سخت افزار دست پیدا کنند. در این 
روش اپل نوآوری خود را از فضای محصول به فضای مدل کسب وکار گسترش داد و 
اینگونه عملکردها ممکن است حتی برای بسیاری از شرکت های موفق نیز مشکل باشد.

اچ تی سی از زمان تاسیس در سال 199۷ تاکنون به عنوان یک تولیدکننده نوآور، 
ســودده و مبتکر مطرح بوده است. در ابتدا، اچ تی سی به تولید گوشی دستگاه های 
موبایل شــرکت هایی نظیر پالم، اچ پی وتی موبایل مشغول بود ولی در سال 2006، 

آیا شرکت شما از طریق ایجاد نوآوری در مدل کسب وکار جدید می تواند منفعت 
کســب کند؟ برای یافتن پاسخ این سوال به شش پرسش مطرح شده در این مقاله 

توجه نمایید.
شــرکت ها اغلب تلاش های چشــمگیری در زمینه ایجاد نوآوری در فرایندها و 
محصولات شان به منظور افزایش درآمد و حاشیه سود انجام می دهند؛ نوآوری هایی 
کــه معمولا زمان بر و هزینه بر بوده و نیازمند ســرمایه گذاری های اولیه اســت. این 
ســرمایه گذاری ها در تمامی ابعاد تحقیق و توسعه، ماشین آلات و تجهیزات جدید و 
حتی واحدهای کسب وکار جدید صورت می گیرد. اگرچه بازگشت سرمایه در این گونه 
ســرمایه گذاری ها قطعی نیست ولی اکثر شــرکت ها به ایجاد نوآوری در فرایندها و 
خدمات تمایل دارند. نتایج نظرسنجی انجام شده بین بیش از چهار هزار مدیر ارشد 
که توسط واحد اطلاعاتی اکونومیست انجام شده حاکی از آن است که اکثریت )%54( 
مدیــران معتقدند که منبع مزیت رقابتی آینده، خدمات و محصولات جدید نخواهد 
بود بلکه مدل های کسب وکار جدید منبع مزیت رقابتی آینده هستند. تحلیلگران این 
مطالعه در نهایت نتیجه گیری کردند: »چگونگی انجام یک کسب وکار اغلب به همان 
اندازه و یا حتی بیشــتر از اینکه چه نوع کاری انجام می شود مهم است«. در تحقیق 
مشابهی که توسط آی بی ام در بین ۷50 شرکت بخش خصوصی و دولتی انجام شد 
محققان به این نتیجه رســیدند که فشارهای رقابتی موجب شده تا نوآوری  در مدل 
کســب وکار در لیســت اولویت های مدیران عامل، رتبه های اول را به خود اختصاص 
دهد. همین یافته ها حاکی از آن اســت که احتمال نوآوری در مدل کســب وکار به 
جای نوآوری در محصولات و فرایندها در شرکت هایی که طی پنج سال گذشته سود 
عملیاتی آنها بیش از رقبایشان بوده، دو برابر بیشتر است. مدیرعامل یک شرکت در 
خصوص علت رشد تمرکز شرکتش بر نوآوری در مدل کسب وکار می گوید که در حوزه 

عملیات، اکثر نوآوری ها و صرفه جویی در هزینه ها قبلا انجام شده است.  
از این رو تمرکز اصلی، روی نوآوری در مدل کســب وکار اســت. جایی که مبنای 
بیشترین سوددهی ها است. متفاوت بودن در کیفیت محصولات، تحویل آنها و یا میزان 
تولید به تنهایی کافی نیست بلکه نوآور بودن در حوزه های کسب وکار آن هم حوزه هایی 
که رقبا ورود نکرده اند عامل مهم و تعیین کننده ای است. نوآوری در مدل کسب وکار 
همچنین می تواند به شرکت ها در پیشتاز بودن در نوآوری محصولات نیز کمک کند. 
یک مدیرعامل در این خصوص معتقد است: شما از طریق نوآوری در مدل کسب وکار 
به جای نوآوری در محصولات و فرایندها همیشه یک پله پیش تر از رقبای خود قرار 

خواهید داشت. 
نوآوری در محصول

یک محصول خوب که در یک مدل کسب وکار نوآورانه گنجانده شده است معمولا 
به راحتی به حاشیه نمی رود. ممکن است در آینده محصولی بهتر از دستگاه پخش 
موزیک اپل )آی پاد( در بازار عرضه شــود ولی تعداد بسیار اندکی از میلیون ها کاربر 
آی پاد و آی تونز برای تغییر برند مصرفی خود تمایل نشان خواهند داد. نوآوری در مدل 
کسب و کار به چند دلیل برای مدیران، کارآفرینان و پژوهشگران حائز اهمیت است. اول 
اینکه منبعی را برای خلق ارزش آتی سازمان ارائه می دهد که کمتر مورد استفاده و 
بهره برداری قرار گرفته است. دوم اینکه تقلید یا جایگزین کردن کل سیستم فعالیت 
شرکت، برای رقبا بسیار ســخت تر از نوآوری در یک سیستم است. از آن گذشته به 
دلیل اینکه تقلید از نوآوری در محصول یا فرایند ساده تر است اتکا به نوآوری در مدل 
کسب وکار ارجحیت داشته و امکان کسب مزیت عملکردی پایدار بیشتر است و بالاخره 
به دلیل اینکه نوآوری در مدل کســب وکار به صورت بالقوه یک ابزار رقابتی قدرتمند 
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استراتژی بازار محصولات خود را تغییر داد و به فروش محصولات خود از گوشی های 
هوشمند گرفته تا اپراتورهای شبکه های بی سیم و خدمات عمومی از طریق کانال های 
توزیع مختلف پرداخت. اچ تی ســی سوابق درخشانی نظیر ثبت رکورد اولین ها در 
بازار محصولات تلفن هوشمند و همچنین دریافت جوایز متعدد برای نوآوری های 
تکنولوژیک خود دارد. با این وجود هنوز تمرکز مدل کسب وکار اچ تی سی بر طراحی 
ســخت افزار و نوآوری محصولات است. مدل کسب وکار اچ تی سی طوری طراحی 
شده بود که ســود شرکت تنها از طریق فروش نوآوری ها )گوشی های هوشمند و 
تبلت( حاصل می شد. در بازار پویای تکنولوژی، نوآوری در محصولات بدون نوآوری 
در مدل کســب وکار ممکن است به مزیت رقابتی منجر نشود. اچ تی سی بر خلاف 
اپل خود را درگیر تولید محتوا و ارائه خدمات نمی کند و تنها دستگاه های تولیدی 
این شرکت که سیستم عامل های تولیدی سایر شرکت ها مانند گوگل بر آن نصب 

می شود منبع درآمد شرکت اچ تی سی است.
اپل از طریق شــبکه های توزیع که مالکیت آنها را خود بر عهده دارد کسب سود 
می کند. )مانند فروشگاه های آنلاین اپل(. علاوه براین، مدل کسب وکار اپل، این شرکت 
را قادر می سازد که از طریق فروش اپلیکیشن های طرف های تجاری خود در فروشگاه  
اپل مانند آهنگ های موجود در آی تونر و ای. تی .اند.تی برای دستگاه های تلفن همراه 

خود به سود دست پیدا کند. 
چگونه در مدل کسب وکار نوآوری ایجاد کنیم؟

یک مدل کســب وکار نوآورانه می تواند به ایجاد یک بازار جدید و یا دسترسی به 
فرصت های موجود در بازارهای فعلی منجر شود. برای مثال شرکت دِل، مدل کسب وکار 
مشتری محوری را پیاده سازی کرد که جایگزین مدل سنتی تولیدمحور برای فروش 
کامپیوترها از طریق خرده فروشی ها شد. تغییر در طراحی مدل کسب وکار، فعالیت 
زیرکانه ای است. حتی زمانی که یک شرکت به طور حتم توان ایجاد تغییرات اساسی در 
صنعت را نداشته باشد باز هم منافع مهمی از طریق ایجاد نوآوری در مدل کسب وکار 
به دست می آورد. به عنوان مثال رستوران های زنجیره ای تاکوبل غذاهای فست فود 
مکزیکی ارائه می دهد. این رستوران در اواخر دهه 90 میلادی تصمیم گرفت به جای 
پخت غذا در رستوران به فراهم کردن غذا و گرم کردن آن در رستوران بپردازد و در 
نتیجه فعالیت هایی نظیر خرد کردن و پخت وپز به دفتر مرکزی شرکت منتقل شد. 
به این صورت که غذا به صورت نیم پز در بسته بندی پلاستیکی به رستوران فرستاده 
می شد و در آنجا گرم و آماده مصرف می شد. این مدل کسب وکار تغییر چندانی در 
وضعیت غذای ارائه شــده در رستوران نکرد ولی از طریق ایجاد صرفه برای رستوران 
تاکوبل مزیت حاصل نمود. همچنین ضمن افزایش کارآیی و بهبود کنترل کیفیت 
باعث شد تا فضای بیشتری در رستوران در اختیار مشتریان قرار گیرد. ایجاد نوآوری 

در مدل کسب وکار از راه های فراوانی امکان پذیر است:
 افزودن یک فعالیت جدید. فعالیتی برای تولیدکنندگان و یا مصرف کنندگان )محتوا(

  ارتباط برقرارکردن میان فعالیت ها با شیوه ای جدید )ساختار یا ترکیب(
  تغییر در ساختار مجریان فعالیت های شرکت )حکمرانی(

محتوا، ســاختار و حکمرانی، ســه عنصر اصلی و تعیین کننده در طراحی مدل 
کســب وکار هستند. تغییر حداقل یکی از سه مورد اشــاره شده کافی است تا مدل 

کسب وکار تغییر کند.
محتوا، به فعالیت های انتخاب شده برای انجام اشاره دارد. برای مثال بزرگ ترین 
بانک کلمبیا به نام بانکلمبیا، فعالیت هایی فراتر از فعالیت های یک بانک معمولی را 
انجام می دهد. این بانک برای رفع نیازهای 60 درصد از کلمبیایی هایی که به خدمات 
Mi� )بانکداری دسترسی ندارند، فعالیت هایی در خصوص ارائه خدمات اعتباری خرد 

cro credit( انجام می دهد. به منظور عملیاتی شدن این فعالیت جدید، بانک نیازمند 
آموزش به مدیران ارشد، استخدام و آموزش نیروی کار و مرتبط ساختن فعالیت های 
جدید به سیستم موجود بود. مثال دیگری برای نوآوری در مدل کسب وکار با تمرکز 
بر محتوا، شــرکت IBM است. بعد از بحران مالی شدید در اوایل دهه 90 میلادی 
این شــرکت فعالیت های خود را از یک تامین کننده سخت افزار به یک ارائه دهنده 
خدمات متمرکز نمود. IBM فعالیت های جدیدی در زمینه مشاوره، تعمیر و نگهداری 
فناوری اطلاعات و خدمات راه اندازی نمود. این جابه جایی قابل توجه و مهم بود. در 
سال 2009 بیش از نیمی از درآمد 96 میلیارد دلاری شرکت IBM از طریق همین 
فعالیت ها به دست آمد. چیزی که 15 سال قبل از آن به سختی ممکن بود. پرایس 
لاین )Priceline.com( را در نظر بگیرید. این آژانس مسافرتی آنلاین ارتباطاتی را 

بین شــرکت های هواپیمایی، شرکت های ارائه دهنده  کارت های اعتباری و سیستم 
رزرواســیون در سراســر دنیا ایجاد نمود. با معرفی بازار معکوس که در آن مشتریان 
نرخ های مورد نظر خود را به اطلاع فروشــندگان می رساندند، پرایس لاین مکانیزم 
نوین مبادله ای را توســعه داد که از آن طریق طرف های مربوطه به تبادل بپردازند و 
به وسیله آن مواردی نظیر بلیط هواپیما به فروش برسد. پرایس لاین روش کسب وکاری 
را براساس نوآوری در سیستم فعالیت های شرکت ایجاد کرد، ساختار نوینی که این 

شرکت را از آژانس های مسافرتی دیگر متمایز کرد. 
حکمرانی اشاره دارد به اینکه چه کسی فعالیت ها را انجام می دهد. فرانشیز مثالی 
برای این مورد اســت که می توان به عنوان کلیدی برای رســیدن به ارزش ها باشد. 
شــیفومی ســوزوکی، کارآفرین ژاپنی در اوایل دهه ۷0 میلادی به این نکته دست 
یافت که سیستم فرنشیر که در آمریکا توسعه یافته بود یک پاسخ ایده آل برای قوانین 
سختگیرانه ای بود که توسط دولت ژاپن به کانال های خرده فروشی اعمال شده بود. 
به وسیله فرانشیز، سوزوکی نوع جدیدی از حکمرانی سیستم فعالیت  را اجرا نمود که 
تا آن زمان در ژاپن اتفاق نیفتاده بود و از طریق مطابقت با سلایق مشتریان و جلب 

رضایت مشتریان )پذیرش محلی( به خلق ارزش پرداخت. 
اما یک کمپانی چگونه می تواند احتمال انتخاب مدل کسب وکار مناسب را افزایش 

دهد؟
ما چهــار ارزش اصلی و مرتبط به هم را به عنــوان محرک های اصلی مدل های 
کسب وکار معرفی نمودیم: جدید و نوظهور بودن، وابستگی یا قفل شدن، روابط مکمل 

میان فعالیت ها و کارآیی.
  نوظهور بودن، درجه ای از نوآوری مدل کسب وکار است که به وسیله سیستم فعالیت  

قابل تجسم است. 
  وابستگی یا قفل شدن به آن دسته از فعالیت های مدل کسب وکار اشاره دارد که 
به ایجاد هزینه  جابجایی یا افزایش انگیزه در میان اجزای مدل کسب وکار برای ماندن 
و معامله کردن در سیستم فعالیت  منجر می شود. به عنوان مثال نسپرسو قسمتی از 
شرکت نستله است که یک دستگاه اسپرسوساز جدید و کم هزینه معرفی نمود که 
کپسول های قهوه نسپوسو را استفاده می کرد. با خرید یک دستگاه نسپوسو، خریدار 
می بایست کپسول قهوه نسپرسو را هر بار خریداری کند که به وابستگی منجر می شد. 
و به این ترتیب نستله ضمن کسب سود از طریق فروش دستگاه های نسپرسو، از طریق 
فروش کپسول های قهوه نیز به سود می رسد. راه اندازی این محصول مستلزم ایجاد 

تغییرات اساسی در طراحی سیستم فعالیت ها است.
  روابط مکمل بین فعالیت ها به عنوان مثال eBay پلتفرمی با هدف ایجاد حراجی 
روی اینترنت برای خریداران و فروشــندگان کالاهای نو و دسته دوم راه اندازی کرد. 
عنصر مورد نیاز کلیدی در مکانیزم پرداخت این پلتفرم به این صورت اســت که به 
خریداران این امکان را می دهد تا حتی زمانی که فروشندگان به خدمات کارت اعتباری 
دسترسی ندارند باز هم از کارت اعتباری برای پرداخت استفاده کنند. شرکت پی پال 
به عنوان یک شرکت پرداخت آنلاین که توسط eBay تصاحب شد، چنین کاری را 
ارائه می دهد و شکل گیری مبادلات را تسهیل می کند، به نحوی که بدون آن، مبادله 
تکمیل نمی شــود. به عبارت دیگر پی پال یک اثر ارزش افزوده به سیستم فعالیت 

eBay می گذارد.
  اثر بخشــی به صرفه جویی در هزینه ها از طریق تبادلات داخلی سیستم فعالیت  
اشاره دارد. وال مارت نه تنها از ارائه تخفیف به خرده فروشی ها حمایت کرد بلکه یک 
سیستم فعالیت طراحی کرد که استراتژی کم هزینه شرکت را پشتیبانی می کرد. وال 
مارت به مرور زمان، مجموعه ای فرایندهای تخصصی و پیچیده مانند لجستیکی کراس 
داکینگ را توسعه داده است. این فرایند به شرکت کمک کرد تا هزینه هایش را پایین تر 
از رقبا نگه دارد و باعث کســب مزیت رقابتی برای وال مارت شد. نتیجه پژوهش ها 
پیشنهاد می دهد که هر یک از این محرک ها، پتانسیل خلق ارزش در مدل کسب وکار 

را افزایش می دهند.
 ارتباطات )وابستگی ها( در مدل کسب وکار

ارتباطات )یا وابستگی ها( در مدل کسب وکار بوسیله کارآفرینان یا مدیران به چند 
روش ایجاد می شــود. زمانی که مجموعه فعالیت های سازمان را انتخاب می کنند به 
ارتباطات و وابستگی ها برای پاسخ گفتن به نیازهای ادراک شده مشتریان توجه دارند. 

ارتباطات )یا وابستگی ها( میان عناصر شکل دهنده یک مدل کسب وکار
محتوا، ساختار و حکمرانی تا حد زیادی می توانند به هم وابسته باشند. برای مثال 

وابستگییاقفل
شدنبهآندسته
ازفعاليتهایمدل
کسبوکاراشاره
داردکهبهایجاد
هزینهجابجایییا
افزایشانگيزهدر
مياناجزایمدل
کسبوکاربرای
ماندنومعامله
کردندرسيستم
فعاليتمنجر
میشود.
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شرکت prosper با هدف ارائه وام های مستقیم، کوچک و بدون وثیقه شکل گرفت. 
موسسان این شرکت خیلی زود با اخذ یک تصمیم هوشمندانه به وام دهندگان این 
امکان را دادند که وام گیرنده را انتخاب کنند. این تصمیم ساختاری در پاسخ به این 
ســئوال شکل گرفت که وام دهندگان و وام گیرندگان چگونه به هم مرتبط شوند و 
این امر باعث شد تا فعالیت های مربوط به ارزشیابی و انتخاب از شرکت  به مشتریان 

منتقل شود.
ارتباط )وابستگی( میان مدل کسب وکار و مدل درآمدی

مدیران می بایست به وابستگی ها )ارتباط( میان مدل کسب وکار و مدل درآمدی 
توجه داشــته باشــند. مدل درآمدی به روش های مشخصی اشــاره دارد که مدل 
کســب وکار می تواند از طریق آن برای مشــتریان ایجاد ارزش و برای سازمان ایجاد 
درآمد کند. درواقع روشی است که به وسیله آن سازمان ارزش هایی که به وسیله مدل 
کسب وکار خلق شــده را به ذینفعان تخصیص می دهد. مدل درآمدی به عنوان یک 
استراتژی قیمت گذاری طراحی محصول و در نتیجه طراحی مدل کسب وکار را کامل 
می کند. شرکت بترپلیس که هدف کسب وکار آن فراهم کردن خدمات شارژ  وسایل 

نقلیه برقی بود مثالی برای این موضوع است.
مدل کســب وکار »بتر  پلیس« )Better Place( نیز بیشــتر بر ارائه خدمات و 
شبکه های شارژ وسایل نقلیه برقی تمرکز داشت تا خود آن وسایل. این امر منجر به 
ایجاد یک مدل کسب وکار با ساختار نوآورانه شد که شرکای کسب  و کار آن سهامداران 
اصلی شرکت، تولیدکنندگان وسایل نقلیه، تولیدکنندگان انرژی های پاک و ... بودند. 
همانند اپراتورهای تلفن همراه که برای ارائه خدمات نرخ یکنواخت یا متغیر از مشتریان 
خود دریافت می کنند، »بتر  پلیس« )Better Place( نیز تصمیم گرفت تا براساس 
میزان مصرف مشــتریان )مایل( از آنها پول دریافت کند. بنابراین به وابستگی میان 
مدل کســب وکار و مدل درآمدی توجه کرد. علیرغم اینکه مفهوم مدل کسب و کار و 
مدل درآمدی متفاوت اســت ولی ممکن است به هم مرتبط بوده و تفکیک ناپذیرند. 
برای مثال استراتژی قیمت گذاری ژیلت به گونه ای بود که مشتری پس از خرید خود 
تراش های ارزان قیمت، برای استفاده های بعدی می بایست تیغ های به نسبت گران 

ژیلت را خریداری می کرد. 
توجــه: مثال »بتر  پلیس« )Better Place( به نوآوران مدل کســب وکار تاکید 
می کند که شناخت فنی و استراتژیک فعالیت های مختلف و مجزا، اساسا چالش انگیز 
خواهد بود چراکه تعداد فعالیت های پیش بینی نشــده اغلب زیاد اســت. با توجه به 
پیشرفت های مداوم در زمینه  فناوری های اطلاعات و ارتباطات، بسیاری از فعالیت های 
غیرقابل تفکیک و جدا نشدنی می تواند منجر به شکست شوند. به علاوه ایجاد تغییرات 
در کل سیستم فعالیت های شرکت در مقایسه با بهبود عملکرد یک فعالیت خاص، 

نیازمند یک تفکر کلی گرا و نظام مند است.
در زمان وقوع بحران و یا هنگام شــرایط اقتصادی نامساعد و دشوار یا استفاده از 
فرصت های جدید، استفاده از مدل کسب وکار بی عیب و نقص  اولین گزینه مدیران 
نخواهد بود. به خصوص زمانی که مقاومت در برابر تغییرات بسیار زیاد است. در نتیجه 

مدل کسب وکار موجود برای مدت زیادی به چالش کشیده نخواهد شد.
سئوالاتی که قبل از راه اندازی یک مدل جدید می بایست مطرح شوند

نتایج پژوهش حاکی از آن اســت که در عصر ارتباطات امروزی که منابع در آن 
بسیار محدود هستند، کارآفرینان و مدیران می بایست فراتر از محصولات و فرایندها، 
به ایجاد نوآوری  در مدل کســب وکار تمرکز کنند. زمانی که مدل فعلی، شرکت را با 
کاهش درآمد و مشکل در حاشیه سود مواجه کرده، مدیران باشد از فرصت های موجود 
برای ایجاد درآمد و جریان سود جدید استفاده کنند. به مدیران پیشنهاد می شود شش 

پرسش زیر را در هنگام ایجاد مدل کسب وکار جدید مدنظر داشته باشند:
  به وسیله مدل جدید به چه نیازهای ادراک شده ای پاسخ داده می شود؟

  چه فعالیت های جدیدی برای پاسخگویی به این نیازهای ادراک شده نیاز است؟
  چگونه فعالیت های نوآورانه می تواند به شیوه ای جدید به هم مرتبط شوند؟ )نوآوری 

ساختار مدل کسب وکار(
  چه کسی می بایست هر کدام از فعالیت های مدل کسب وکار را اجرا کند؟ شرکت، 
شرکا، یا مشتریان؟ چه چیدمانی برای حکمرانی این ساختار مناسب است؟ )نوآوری 

حاکمیت مدل کسب وکار(
  چگونه از طریق مدل کسب وکار جدید برای هر کدام از شرکای کسب  و کار ایجاد 

ارز می شود؟

درعصرارتباطات
امروزیکهمنابع

درآنبسيار
محدودهستند،

کارآفرینان
ومدیران

میبایستفراتر
ازمحصولاتو

فرایندها،بهایجاد
نوآوریدرمدل

کسبوکارتمرکز
کنند.

  مدل درآمدی متناسب با مدل کسب وکار شرکت به منظور خلق ارزش چیست؟
به منظور درک نحوه پاسخگویی به سئوالات بالا، مدل کسب وکار مک گروهیل 
)انتشار کتاب( را در نظر بگیرید. در آمریکا، کتاب های عمومی و تجاری )کتاب هایی با 
موضوع مصرف کننده یا با نویسندگان مشهور( حدود 55درصد درآمد صنعت نشر را 
در اختیار دارند. این در حالی است که کتاب های دانشگاهی و تخصصی بقیه سهم این 
صنعت را به خود اختصاص می دهند. در حالی که دستگاه های کتاب خوان الکترونیکی 
مثل کیندل و آی پد، روزبه روز محبوب تر می شوند، فرایندهای زمان بر و هزینه بر نشر 
کتاب در طول سال ها تغییر چندانی نکرده است. گوگل، آمازون و دیگر رقبای فعال در 
زمینه تامین محتوا و اطلاعات با رشد چشمگیری در زمینه جذب علایق مشتریان به 

سمت فرصت های الکترونیکی مواجه شده اند. 
ناشــران آمریکایی و اروپایی به دنبال راهی برای دستیابی به تقاضای ضروری به 
منظور تولید و نشر محتوای دیجیتال روی دستگاه های قابل حمل برای حفظ و ارتقاء 
ارزش های شرکت هستند. این کار ممکن است نیازمند اجرای فعالیت های جدیدی 
توســط ناشران باشد )محتوای جدید در مدل کسب وکار(. با این وجود بعید به نظر 
می رسد که کتاب های کاغذی سنتی کاملا از بین بروند بلکه تنها تقاضای آن کاهش 
می یابد. بر این اساس، طراحی، قراردادن کاتالوگ روی سایت و پشتیبانی از آن ممکن 
است به عنوان فعالیت های اصلی و جدید در مدل های کسب وکار صنعت چاپ ارائه 
شوند. به علاوه بر اساس مدل جدید، ناشران به جای مغازه های خرده فروشی سنتی 
می بایست فعالیت های جدید بازاریابی خود را با هدف جذب خریداران جزء توسعه 
دهند. ارتباط فعالیت های مختلف به یکدیگر، ترتیب قرار گرفتن آنها و تصمیم گیری 
در خصوص اینکه دینفعان چگونه در مدل کســب وکار جدید با یکدیگر در تعامل 
باشند نیازمد دقت فراوان است )ساختار جدید در مدل کسب وکار( مثال این مطلب، 
روش هایی اســت که مک گرو هیل برای تعامل با شرکای کسب  و کار توزیع کننده 
دیجیتــال خود مثل اپل و آمازون انتخاب کرد. از طریق این روش ها مک گرو هیل 
محتوای دیجیتال را میان مصرف کنندگان خرد خود توزیع کرد و امکان دسترسی 
عظیم شــرکت را به بازار خرده فروشی دیجیتال فراهم ساخت. ارتباط میان تولید 
کنندگان محتوا مثل نویسندگان، ویراستاران و سایر متخصصین این زمینه و توزیع 
کنندگان، به عنوان قلب تپنده مدل کســب وکار محسوب می شود.باید به این نکته 
توجه شــود که هر یک از فعالیت های مدل کسب وکار جدید که توسط این شرکت 
یا شرکای کسب  و کار اش انجام می شود نیازمد دقت فراوان در بده بستان است. برای 
مثال آیا محتواهای منتشر شده می بایست از طریق دستگاه های جدید مک گرو هیل 
تحویل مشــتری شوند یا دستگاه های پیشنهادی آمازون )کیندل( و اپل )آی پد(؟ 
یا آیا این محتواها باید از طریق پلت فرم های اینترنتی ســازگار با طیف وسیعی از 

دستگاه ها منتشر شوند؟
اینها تصمیمات مدیریتی مهمی هستند که انتشارات ها می بایست در مورد آن تامل 
کنند. ناشرانی که بر اساس مدل های کسب وکار جدید فعالیت  می کنند از طریق ایجاد 
فعالیت های مکمل و ارتباط میان فعالیت ها و اثربخشی های چشمگیر در فرایندهای 
نشــر که از طریق مدل های جدید کســب وکار به وجود می آیند خلق ارزش می کنند. 
تعداد فراوانی از مدل های درآمدی مرتبط با این مدل های کســب وکار می توانند مورد 
توجه قرار گیرند مانند قیمت گذاری براساس آبونمان مستقل از تعداد نسخ دانلود شده، 
قیمت گذاری موردی و قیمت گذاری ارزشی برای محصولاتی که مشمول زمان می شوند.

جمع  بندی
توجه به 6 پرســش مطرح شده به مدیران کمک می کند تا هویت اصلی شرکت 
خود را در شــبکه های ارتباطی و محیط سازمانی که در آن فعالیت دارند بشناسند. 
به تصویر کشــیدن دورنمایی از مدل کسب وکار به مدیران اجرایی کمک می کند به 
صورت هدفمند فعالیت های شرکت را ساختارمند کنند. طراحی هدفمند و ساخت 
مدل کسب وکار به عنوان وظیفه اصلی و کلیدی مدیران عامل و کارآفرینان می تواند به 
عنوان منبع مهم نوآوری محسوب شود و به شرکت کمک کند تا فراتر از طرف های 
تجاری، رقبا و مشتریان سنتی خود گام بردارند. مهم تر از همه اینکه، شاید این رویکرد 
موجب تشویق شکل گیری یک رویکرد کل نگرانه و سیستماتیک به نوآوری به جای 
یک رویکرد انفرادی و جداگانه شود. پیام ما به مدیران این است که در زمان اقدام به 
نوآوری به جنگل نگاه کنید نه به درختان و قبل از بهبود جزئیات، سیستم فعالیت های 

شرکت را طراحی کنید و در یک جمله اینکه دید کل نگر داشته باشید. 
منبع: ام آی تی اسلوئن / بهار 2012
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استرس یکی از وجوه اجتناب ناپذیر زندگی ما در 
قرن بیست و یکم است. اما این بدان معنی نیست که 
ما در برابر این آسیب خلع سلاح و بی پناه هستیم. در 
ادامــه 40 نقل قول را که می توانند تاثیری مهم در 
کاهش استرس مدیران و کارمندان در محیط کار 

داشته باشند گردآوری کرده ایم که به شرح زیرند: 

در هنگام استرس شدید، بهترین راه این است که 
خودتان را مشغول نگه دارید تا عصبانیت و انرژی تان 

صرف کاری مثبت شود.
لی لاکولا؛ بازرگان کانادایی

بزرگ ترین ســلاح در مقابل استرس توانایی ما 
برای انتخاب یک فکر از میان افکار گوناگون است.

ویلیام جیمز؛ روانشناس انگلیسی
واقعیت این اســت عامل اســترس، کارمندتان، 
بچه های تان، همسرتان، ترافیک خیابان، بیماری و 
چیزهایی از این قبیل نیســت بلکه نوع تفکر شما 

نسبت به این چیزهاست که استرس زاست.
اندرو برنستاین؛ نویسنده امریکایی

یکی از دلایل فروپاشی روانی آدم ها اعتقادشان به 
این است که کارشان بی نهایت مهم است.

برتراند راسل؛ فیلسوف انگلیسی
ارزش هیچ کار نکردن، ول گشتن، گوش دادن 
به تمام چیزهایی را که معمولا نمی شنویم و به خود 

زحمت ندادن را دست کم نگیرید.
ای. ای. میلنه، نویسندة انگلیسی 
تنش آن چیزی ا ســت که می خواهید باشید. 

آرامش آن چیزی است که هستید.
ضرب المثل چینی 
آنچه را دارید با سودای آنچه ندارید ویران نکنید؛ 
به خاطر داشــته باشــید آنچه امروز دارید روزی 

رویای تان بوده است.
اپیکور، فیلسوف یونانی 
استرس وقتی بوجود می آید که »اینجا« هستید 

ولی می خواهید »آنجا« باشید.
اکهارت تال؛ نویسنده امریکایی

این لذت های بزرگ نیستند که بیشترین اهمیت 
را دارند بلکه ســاختن لذت های بزرگ از چیزهای 

کوچک اهمیت دارد.
جین وبستر؛ نویسندة امریکایی

هنگامی که زندگی بدون سختی را آرزو می کنیم 
بــه یادمان بیاور که درختان بلوط در توفان رشــد 

می کنند و الماس در فشار متولد می شود.
پیتر مارشال نویسنده فرانسوی

وقتی که چیزی را دوست ندارید باید آن را عوض 
کنید. اگر نمی توانید تغییرش دهید باید طرز فکرتان 

را نسبت به آن تغییر دهید. اما گله و شکایت نکنید.
 مایا آنگلو؛ شاعر و نویسنده آلمانی

آرامش همیشه با زندگی سعادتمندانه به دست 
نمی آید. گاهی آرامش به این معناست که در شرایط 
پرتلاطم زندگی بتوان برای خود ثبات ذهنی ایجاد 

کرد.
جیل بات تیلر؛ نویسنده انگلیسی

اگــر می خواهید در زندگی از تشــویش به دور 
باشید در لحظه زندگی کنید.

استیو ماربولی نویسندة کتاب زندگی، حقیقت 
و آزادی 
مهم ترین راه برای کاهش استرس در محیط کار 
این است که آدم های دور و برمان را با دقت انتخاب 

کنیم.
جسی شل کارآفرین امریکایی

رنج زیبا می شود اگر انسان مصائب را با سرخوشی 
از سر بگذارند، سرخوشی نه از سر بی قیدی بلکه با 

توسل به عظمت ذهنی.
ارسطو؛ فیلسوف یونانی 

بیشتر استرس آدم ها به خاطر این نیست که 
حجم کارشان زیاد است بلکه به این خاطر است 

که کارهای نیمه تمام شان فراوان است.
دیوید آلن؛ نویسنده انگلیسی

مبنــای اســترس ما این اســت کــه چطور 
موقعیت های دشــوار را درک می کنیم و چطور 
نسبت به آن ها واکنش نشــان می دهیم. اگر در 
هر موقعیتی روی جنبه های منفی تمرکز کنید 
باید انتظار استرسی بالا را داشته باشید. اما اگر به 
جنبه های مثبت وقایع توجه کنید تا حد زیادی 

استرس تان فروکش خواهد کرد.
کاترین پلاسیفر؛ نویسنده کانادایی

اگر ذهن تان را طوری تربیت کنید که زندگی 
را همان طور که هست نه همان طور که باید باشد 

ادارک کند به آرامش می رسید.
وین دایر؛ روانشناس انگلیسی

هنگامــی که نمی توانیم آرامــش را در درون 
خودمان بیابیم هیچ جای دیگری هم نمی توانیم 

آن را پیدا کنیم.
فرانسوا دلا روشفوکو؛ نویسندة فرانسوی

ســخت کار کردن برای چیــزی که اهمیتی 
برای مان ندارد نامش اســترس است، سخت کار 
کردن برای چیزی که شیفته اش هستیم نامش 

شوق است.
سیمون سینک؛ نویسندة کتاب با چرا آغاز 
کنید

اضطراب از وقوع اتفاقات بد جلوگیری نمی کند، 
فقط جلو شــما را می گیرد که نتوانید از اتفاقات 

خوب لذت ببرید.
ناشناس 
از میان تمام کارهایی که در دنیا اهمیت دارند، 
بیشتر و موثرتر کار کردن در انتهای فهرست قرار 

دارند.
مایک دالی؛ نویسنده امریکایی

واقعیت مهم ترین منبع استرس است.
لیلی تاملین؛ نویسنده انگلیسی

اســترس زائده زندگی مدرن است و ما هم با 
آن روبرو می شویم ولی اگر با آن هوشمندانه روبرو 
نشویم همچون سیلی مهیب تمام زندگی ما را با 

خود خواهد برد.
دانزا پیس؛ نویسنده امریکایی

وقتی که دچار استرس می شوید یک سوال از 
خود بپرسید: آیا مشکلی که دچارش شده ام پنج 
سال دیگر هم اهمیت دارد. اگر پاسخ بله بود کاری 
برای حل آن مشکل بکنید ولی اگر پاسخ منفی 

بود نیازی به راه حل نخواهید داشت.

4۰نقلقولکهمدیرانرادرکاهشاسترسیاریمیکند

آیا دچار استرس هستید؟

استرسزائده
زندگیمدرن
استوماهمبا
آنروبرومیشویم
ولیاگرباآن
هوشمندانهروبرو
نشویمهمچون
سيلیمهيبتمام
زندگیماراباخود
خواهدبرد.
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کاترین پالسیفر؛ نویسنده فرانسوی
بلوغ فردی زمانی اتفاق می افتد که انسان با این 

واقعیت کنار بیاید که زندگی سراسر تنش است.
جاشوا ال لیب مان؛ نویسنده فرانسوی

چقدر زیباست که هیچ  نکرد و بعدش استراحت 
کرد.

ضرب المثل اسپانیایی
اســترس وضعیتی کور است. در این وضعیت 

فکر می کنیم همه چیز فوریت دارد.
ناتالی گلدبرگ؛ نویسندة امریکایی

باید از اســترس به عنوان محرکی قوی برای 
انجام کارها استفاده کرد نه مانعی در انجام آن ها.

استنلی جانسون؛ نویسنده کتاب استرس و 
آرامش

مردی که تمــام روز را در کنار رودخانه ای با 
احساس گناه گذرانده مردی موفق است.

فیلسوف چینی 
این استرس نیست که ما را می کشد، واکنش ما 

نسبت به استرس است که ما را می کشد.
هانس سیل روانشناس انگلیسی

کار همیشــه لازم نیســت. چیزی در زندگی 
هست به نام بطالت مقدس.

جورج مک دانلد؛ نویسنده و شاعر 
اسکاتلندی 
هیچ چیز در این دنیای فکسنی دائمی نیست. 

حتی مشکلات ما. 
چارلی چاپلین

اینکه فراموشــی را یاد بگیریم باعث آرامش 
درونی می شود.

رابرت جی. سایر؛ نویسنده 
زمان استراحت زمانی ا ست که برای آن وقت 

ندارید.
سیدنی. جی. هریس؛ روزنامه نگار امریکایی 
شادی چیزی از پیش آماده شده نیست. بلکه 

حاصل اعمال خود شماست.
دالایی لاما 
دنیایی کــه امروز برای خودمان ســاخته ایم 
ماحصل تفکر ماست، نمی توانیم آن را تغییر دهیم 

مگر اینکه تفکرمان را تغییر دهیم.
آلبرت اینشتاین 
در مــورد چیزی که ممکن اســت هرگز اتاق 
نیفتد تشویش به دل راه ندهید. خوشبین باشید. 
بنجامین فرانکلین 
وقتی که به ترس های گذشته ام نگاه می کنم 
به یاد قصة پیرمردی می افتم که در بســتر مرگ 
می گفت در زندگی مشــکلات زیادی داشته که 

هرگز برایش اتفاق نیفتاده است.
وینستن چرچیل 
به خاطر چیزهای کوچک، خودتان را به زحمت 
نیندازید. اگر این اصل را سرلوحه کارتان قرار دهید 

درمی یابید همه چیز کوچک است.
ناشناس

زمان یعنی پول
آیامرخصینامحدودباعثرشدشرکتشمامیشود؟

کمپانیهاکمکم
دارندمتوجه

میشوندکهاگر
وقتکارمندان

رابهآنهابازپس
دهيدپولبيشتری

برایشما
میسازند.این

گزارهغيرمنطقی
بهنظرمیرسداما

حقيقتدارد.

ریچارد برانسن مدیر کمپانی ویرجین اخیرا اعلام کرد که به کارمندانش مرخصی نامحدود می دهد. او یا 
دیوانه است یا چیزی را کشف کرده که دیگران نمی دانند: اگر به آدم ها وقت شان را برگردانی درآمد بیشتری 

کسب خواهی کرد. 
چرا زمان را می دهیم تا پول به دست آوریم؟ 

عصر صنعتی به ما یاد داد تنها راه پول درآوردن معاوضة زمان با آن است. معامله، روشن و معمولا همیشه 
یکسان بود: شما 8 تا 10 ساعت از وقت تان را در روز به من می دهید و من به شما پول می دهم. اما در عصر 
حاضر چیزی نو در حال ظهور است. کمپانی ها کم کم دارند متوجه می شوند که اگر وقت کارمندان را به آنها 
بازپس دهید پول بیشتری برای شما می سازند. این گزاره غیرمنطقی به نظر می رسد اما حقیقت دارد. مثل 

همیشه برانسن دارد ایده ای را پیاده می کند که سنت گرایان حقانیت آن را تنها در عمل خواهند دید. 
چرا مرخصی نامحدود مؤثر است؟ 

چرا باید سیستم مرخصی ماهانه را که بیش از 1۷0 سال از قدمت آن می گذرد کنار بگذاریم؟ دلیلش این 
است که این ایده در همان زمان هم ایدة بدی بوده است و حالا که نسلی از نیروی کار داریم که در شرایط 
عصر صنعتی شدن هم رشد نکرده اند این ایده حتی از گذشته هم بدتر است. تقریبا هیچ کارمند زیر 40 سالی 
نمی تواند خودش را با سیستم کاری زمان ـ محور در شرایطی تطبیق دهد که مقتضیات دنیای کار، نتیجه ـ 
محور شده اند. بسیاری از شرکت ها سال هاست که از سیستم مرخصی نامحدود استفاده می کنند مثلا شرکت 
سمکو یکی از این شرکت ها است که از سال 1951 فعالیت اش را آغاز کرده و به کار تولید پمپ می پردازد. 
مالکیت این شرکت که پیش تر با شیوة سنتی اداره می شد از سال 1981 به ریکاردو سملر منتقل شد و از 
آن به بعد بود که این شرکت تبدیل شد به یکی از دلپذیرترین محیط های کاری جهان و سیستم مرخصی 
نامحدود فقط یکی از اصولی بود که در این شرکت اعمال می شد و باعث شده بود که اصول انسانی به محیط 
کار باز گردد. این کمپانی در ســال 1981 چهار میلیون دلار سرمایه داشت و امروز سرمایه اش بالغ بر یک 
میلیارد دلار است و در این سال ها چنان رشدی داشته که رییسش حتی تصورش را هم نمی توانست بکند.  
برخی از شرکت های ارائه دهندة فناوری هم سالهاست با این سیستم کار می کنند و اکنون برخی شرکت های 
سنتی هم در حال تجدیدنظر در سازمان خود برای استفاده از مرخصی نامحدود هستند. شرکت های ارونتو و 
نت فلیکس تنها دو نمونه از این شرکت ها هستند. آن ها دارند یاد می گیرند هر چیزی که باعث شود افراد دوباره 
بتوانند با فراغ خاطر بیشتری مدیریت زندگی شان را به دست گیرند فایده و سود خودش را برای شرکت در بر 

خواهد داشت. این اعتقاد دقیقا نقطة مقابل اعتقادات پدران ما در عصر صنعتی است. 
کمک هزینه برای تعطیلات نامحدود

اگر اصول انسانی را در محیط کار در شرکت تان بهبود ببخشید سهامداران تمایل بیشتری به سرمایه گذاری 
در شــرکت شما پیدا می کنند. شــرکت ما به کارمندانی که به تعطیلات می روند 1500 دلار کمک هزینه 
پرداخت می کند اما این هزینه را تنها زمانی به فرد می پردازد که او با ارائة رسیدهایی بتواند اثبات کند که واقعا 
در تعطیلات بوده است. البته هنوز دیدگاه های عصر صنعتی شدن در این زمینه حاکم اند و مثلا مقالاتی که 
اخیرا در مجلة تایم منتشر شده اند بدبینانه به این پدیده می نگرند ولی این نوع حرف ها ماهیتا تفاوتی با حمایت 
از برده داری ندارند. استدلال هایی که بر علیه مرخصی نامحدود ارائه می شوند عمدتا بنیاد سستی دارند. واقعیت 
ساده است. به آدم ها اجازه بده بر زمان شان کنترل داشته باشند و آن ها شرکتی بی نظیر نه برای تو که با تو 

خواهند ساخت. در عصر حاضر زمان جدیدترین شکل پول است. 
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باور به کار گروهی

 15 ویژگی اساسی
 مد یران بزرگ
مایکل هویل

و پیتر نیومن 
ترجمه علیرضا اکبری
پاورقی - بخش ششم

علیرضا اکبری: در چند دهه اخیر کتاب های زیادی درباره اصول مدیریت به زبان های مختلف 
در سراسر دنیا تالیف و منتشر شده است. اگرچه بسیاری از این کتاب ها معلومات سودمندی 

در اختیار مدیران قرار می دهند اما بسیاری از این کتاب ها به ورطه تئوری پردازی افراطی 
درغلتیده اند و فارغ از مشکلات و تنگناهای واقعی و ملموسی که هر مدیری هر روز 

با آن دست و پنجه نرم می کند نکاتی را به عنوان اصول مدیریت به خواننده القا 
می کنند که هیچ معلوم نیست تا چه حد در شرایط واقعی محیط کار برای مدیران 
چاره ساز خواهد بود. مایکل هویل  و پیتر نیومن مولفان کتاب »راهنمای ساده 
مدیریت: 15ویژگی اساسی مدیران بزرگ« معتقدند که اصول مدیریت را باید با 

الهام از شرایط واقعی محیط کار و تجربیات شخصی مدیران بزرگ و موفق استخراج 
و تدوین کرد. آنها در این کتاب براساس تجربیات واقعی 15 ویژگی اساسی را برای مدیران 

موفق و بزرگ برمی شمرند و  هر یک از این ویژگی ها را در فصلی مجزا به تفصیل مورد بررسی 
قرار می دهند. از این پس در هر شماره از آینده نگر ترجمه یکی از این فصول 15گانه را خواهید خواند.

مدیران بی تدبیر: 
  تک رو هستند.

  مشکلات را با کسی مطرح نمی کنند.
 تمایلی به جلسه گذاشتن با کارمندان خودشان ندارند.

 با کارمندان شان رابطة ظاهری دارند.

از مدیری که اخیرا در شرکتی نفتی به مدیریت برگزیده شده بود 
پرسیده شد رمز موفقیت اش در چیست. او پاسخ داد که به پشت گرمی 

کسانی که برایش کار می کردند به این نقطه رسیده است. او مطمئن شده 
بــود که تمام کارکنان به خوبی تعلیم دیده اند، از آن ها حمایت کرده بود، 

آن ها برای حل مشکلات هم فکری می کردند و هنگامی که این مدیر ارتقاء 
پیدا کرد اطمینان حاصل کرده که کارمندانش هم مورد تشویق قرار گرفته اند. 

طبیعی بود که تیم کاری او همراهش ماندند چون می  دیدند که او باعث ارتقا آنان 
می شود. 

پیتر داکر می گوید: 
»فارغ از کاغذبازی ها و سلسله مراتب مرسوم اداری هیچ کمپانی موفقی با فعالیت 

یک نفره به موفقیت نمی رسد. این کمپانی ها، تیم اجرایی دارند«.
مدیران خوب ارزش تیم کاری شان را می دانند زیرا یک تیم کاری نه تنها بازدهی 
بیشتر از مجموع بازده تک تک اعضایش دارد بلکه چارچوبی ایجاد می کند که باعث 
حس رضایت در تک تک اعضا می شــود. هر کدام از کارکنان یک تیم کاری می تواند 
سهمی از موفقیت را برای خود متصور شود که در صورت کار فردی ممکن بود هرگز 

حاصل نشود. 
یکی از ما پسری داشت که در مدرسه ای تحصیل می کرد که مدیر آن مدرسه به 
این اصل اعتقاد داشت. او می دانست که بعضی از پسرها در زمینة ورزش تبحر دارند. 
بعضی در زمینة موســیقی، بعضی در زمینة هنر و .... اما کســانی بودند که در هیچ 
زمینه ای استعداد شایانی از خود نشان نداده بودند. او به دنبال پرسش به این سوال بود 
که چطور می تواند این دانش آموزان در زمینه ای مفید برای مدرسه به کار  گیرد. موقعی 
که پدر و مادر بچه ها برای بازدید از مدرسه می آمدند او این بچه های »ناشناخته« را 

مأمور گرداندن والدین در مدرسه می کرد.
این بچه ها ذوق زده می شدند چون حالا دیگر کاری بود که آنها بخاطرش در مدرسه 
شناخته می شدند. آنها مغرور شــده بودند چون مدیر در کاری به آنها اعتماد کرده 
بود و آنها نمی خواستند اعتماد او را از دست بدهند. در چارچوب کار گروهی در یک 
تیم برای هر کس نقشــی تعیین می شود و هر کسی شانس و افقی برای موفقیت و 

دیده شدن خواهد داشت.

این شعار که تیم بهتر برنده است معنایی بیش از آنچه در ظاهر به نظر می رسد در 
بر دارد. مردم عموما فکر می کنند این شعار به این معناست که تیمی برنده خواهد شد 
که بازیکنان بهتری دارد. اما این جمله معنای دیگری هم دارد و آن هم این است که 
تیمی برنده خواهد شد که کار گروهی بهتری ارائه دهد. گفته های زیادی در مورد تیم 

و کار گروهی وجود دارد: 
 عملکرد تیم به عنوان یک کل واحد است که موفقیت آن را تضمین می کند. ممکن 
است شما بزرگ ترین گروه از ستارگان منفرد را داشته باشید ولی اگر آن ها هماهنگ با 

یکدیگر بازی نکنند آن تیم حتی به اندازة یک سکة هم ارزش ندارد. 
بیب راث؛ ستارة بیسبال امریکایی

 مهم ترین کیفیتی که هر انســان می تواند کسب کند توانائی کنار آمدن با دیگران 
است. این کیفیتی  است که من بیش از هر چیز دیگری در آرزویش هستم. 

اندرو کارنگی
 باید همه با هم متحد باشیم وگرنه یکی یکی از بین خواهیم رفت. 

بنجامین فرانکلین 

 دو تن نیک تر است از یک تن، زیرا دو تن پاداشی نکوتر از عمل خود می گیرند: اگر 
یکی فرو فتاد آن دیگری دست یاری به سویش دراز می کند اما شوربخت آن کس که 

فرو افتد و یاری گری نداشته باشد. 
عهد عتیق 
 مشکلات جهانی می توانند حل شوند بی آنکه حتی یک نفر تفکری جهانی داشته 

باشد. مورچه ها را ببینید. 
استیو جانسن، نویسندة امریکایی

 با یک دست نمی شود کف زد 
ضرب المثل قدیمی

 در یک تیم »من« معنایی ندارد.
شعار تیم هاکی مونترال کانادینز 

مدیران خوب: 
  مشکلات شان را با دیگران مطرح می کنند. 
  پیشنهاد کمک به کارمندان شان می دهند.

  از دیگران نظرخواهی می کنند و خوشحال می شوند که نظرات شان را با دیگران در 
میان بگذارند. 

  از مهارت های کارمندان شان استفاده می کنند. 
  نتیجة توافق جمعی تیم  کاری شان را می پذیرند .
  زمان  صرف می کنند تا کارمندان شان را بشناسند.

  بده بستان را تمرین می کنند.
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میلاد پیامبر اکرم)ص( و هفته وحدت
بر تمامی مسلمانان جهان

مبارک باد
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