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زیبایــی در زندگــی روزمــره چطــور جلوه‌گــری 
می‌کند؟ به عبارت ساده‌تر چطور زندگی هرروزه 
مــا می‌توانــد زیباتــر و دلنشــین‌تر و بــه تعبیری 
متعالی‌تر شود؟ برای پاسخ به این سؤال بگذارید 
یک مثال را با هم مرور کنیــم؛ یک تجربه درباره 
زیبایی در زندگی شــهری و روزمره مــا. بیایید به 
تفاوت گالری‌های هنــری و کافه‌ها 
فکر کنیم. سال‌هاست که گالری‌ها 
زیبایــی هنری را در قالــب فرم‌های 
مختلــف تجســمی؛ از نقاشــی 
گرفته تــا چیدمــان )پرفورمنس( و 
مجسمه و عکس و... برای طیف و 
طبقه خاصی از جامعه که از آنها 
با عنوان نخبگان و خبــرگان حوزه 
هنر و فرهنگ یاد می‌شود، عرضه 
می‌کردنــد و کمــاکان می‌کننــد؛ 
نمایشــی اختصاصی و محدود از زیبایــی و امر 
زیبایی‌شناسانه در یک مکان خاص که معمولاً 
هر کسی به آن دسترسی ندارد، آن هم نه به‌دلیل 
دسترســی ناپذیربودنــش، بلکه به‌دلیــل همان 
خاص‌بــودن و تأکیــدش بــر یــک طبقــه خــاص 

به‌عنوان مخاطب خود.
حــال بیاییــد بــه کافه‌هــا و خانه-کافه‌هایــی که 
در ایــن چند ســال اخیــر در شــهرهای مختلف 
کشور رونق گرفته‌اند، نگاهی بیندازیم؛ مکان‌ها 
و کســب‌وکارهایی کــه ســاده‌ترین امــور زندگی 
روزمــره را )ماننــد خــوردن یــک فنجــان چــای یا 
قهــوه یــا یــک شــربت و دمنــوش( بــه زیباترین 
شــکل ممکن محقق کرده‌اند. از طراحی منوها 
و فضاهای داخلی این کافه‌هــا بگیرید تا ظروف 
مــورد اســتفاده و پروتــکل پذیرایی، موســیقی، 
فضــای ســبز، گل‌آرایــی و...، ایــن کافه‌هــا را بــه 

پاتوق‌هایی تبدیــل کرده کــه در آنها امور ســاده 
روزمره )مثل خوردن یک بشقاب سیب‌زمینی( 
پیوند خورده به امر زیبایی‌شناســانه تعالی‌جو.  
بدیهی اســت که مثــال من در ســتایش کافه‌ها 
و تلاش آنهــا برای تزریــق زندگی به امــور روزمره 
ماســت، نــه در نکوهــش گالری‌هــا که بی‌شــک 
کارکردهــای آنهــا هرقــدر نخبه‌گرایانــه بســیار 
ضروری و غیرقابل انکار بوده و هســت کماکان! 
در واقع مســئله ایــن یادداشــت تزریــق زیبایی 
بــه زندگــی روزمــره اســت؛ کاری کــه بســیاری از 
کســب‌وکارهای نــوآور در ایــن ســال‌ها انجــام 
داده‌اند. تبدیل‌کردن کارهایی که هــر روز انجام 
می‌دهیــم بــه یــک تجربــه باکیفیــت کــه در آن 
استاندارد و مرام‌نامه انجام آن کار خود تجربه‌ای 
زیبــا می‌ســازد. از بالارفتــن ســطح اســتاندارد 
جابه‌جایی در شهر گرفته تا یک خرید معمولی 
از یک ســوپرمارکت تا کشــف یک طعم تــازه از 

آخرین پنیری که کاله به بازار داده!
»جــان دیویــی«، اندیشــمند، فیلســوف و 
جامعه‌شــناس آمریکایــی معتقــد اســت ایــن 
تجربه است که مبنای فلسفه زندگی است. هر 
تجربه کاملی عملی است زیبا. آن‌قدر که برخی 
امور ســاده زندگــی با وقتــی از رهگــذر تجربه‌ای 
کامل انجام شوند، هنرمندانه می‌شوند. درست 
مانند یــک پذیرایی تمام و کمــال در یک کافه یا 
تجربه خرید از یک کسب‌وکار اینترنتی تا شکل 
و شیوه جدیدی از خرید را برای ما رقم بزند. اینها 
تغییراتی بوده که تجربه حضور کسب‌وکارهای 
نوآور در ســال‌های گذشــته برای ما رقم زده‌اند؛ 
تبدیل‌کردن برخی امور ساده زندگی روزمره ما به 
تجربه‌هایی دلنشین و زیبا و این دستاورد کمی 

برای یک اکوسیستم نوآورانه نیست.
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چطور نوآوری کسب‌وکارها می‌توانند زندگی ما را زیباتر کنند

زندگی روزمره و زیبایی‌شناسی نوآوری

رضا جمیلی 
سردبیر

@rezajamili

نگاهی گذرا به گزارش منتشرشده 
در کدال

رشد 50 درصدی تپسی

شــرکت تپســی در گــزارش منتشرشــده خــود در کدال، 
میزان فروش ســه ماهه این شرکت را منتشــر کرد که بر 
این اســاس تپســی توانســته اســت درآمد 103 میلیارد 
تومانی در ســه ماهه ابتدایی ســال 1401 کســب کند که 
این رقم در ســه ماهه ابتدایی ســال 1400 نزدیک به 48 
میلیارد تومان ثبت شــده بود. با توجه این ارقام، تپسی 
توانســته اســت در این بازده زمانی رشــد 50 درصدی را 

نسبت به مدت مشابه سال قبل تجربه کند.
اطلاعــات منتشرشــده در ایــن گــزارش، میــزان درآمد و 
فــروش تپســی در خردادمــاه 1401 را حــدود 45 میلیارد 
تومان اعلام کرده اســت. نــوع خدماتی که از تپســی در 
کدال منتشر شده، اعم از کمیسیون دریافت از سفیران 
یا رانندگان تپســی است که بر اســاس این گزارش، تنها 
میزان کمیسیون دریافتی از سفیران و درآمد حاصل از 
آن تا پایان ســال مالی منتهی به 31 خرداد 1401 نزدیک 

به 98 میلیارد تومان بوده است.

جمــع کل درآمــد عملیاتــی شناسایی‌شــده شــرکت از 
ابتدای سال مالی تا دوره منتهی به 31 اردیبهشت 1401 

نزدیک به 58 میلیارد تومان بوده است. 
قابل ذکر اســت که تپســی در ســال مالــی 1400 درآمد و 
فروش خود را 266 میلیــارد تومان اعلام کرده بود که این 
رقــم در مقایســه با ســال قبل آن، رشــد قابــل توجهی را 

نشان می‌داد.

گرچــه عمــر زیــادی از آغــاز شــکل‌گیری واحــد نرم‌افزار 
فناپ‌تــک نمی‌گــذرد، امــا مدیــران شــرکت به آینــده آن 
امیدوار هســتند و به‌صــورت قدم‌به‌قدم بــرای آن برنامه 
ریخته‌اند. سامرند سلیمانی، مدیر نرم‌افزار این شرکت 
در این‌بــاره توضیــح می‌دهــد: »هــدف اصلــی از ایجــاد 
تیم نرم‌افــزاری در فناپ‌تــک این بــود که شــرکت بتواند 
به‌صورت جامع به‌جز خدمات ســخت‌افزاری، خدمات 
راهکار‌محــور نیــز ارائــه دهــد. همین اتفــاق هــم افتاده، 
مثــاً بــه واســطه نرم‌افزارهایمان توانســتیم تعــدادی از 
دستگاه‌ها و محصولات را به شرکت‌هایی خارج از گروه 
مالی پاســارگاد هــم بفروشــیم. در واقع بخــش نرم‌افزار 
فناپ‌تــک بــه مزیــت رقابتی شــرکت بدل شــده اســت. 
شرکت با وجود این واحد مولدتر شده و ما خیلی مشتاق 
هستیم مشــتریانی خارج از گروه مالی پاسارگاد داشته 

باشیم و بتوانیم با بانک‌های دیگر نیز همکاری کنیم.«
به گفته ســلیمانی، فناپ‌تــک تا قبل از ســال ۱۳۹۸یک 

شرکت فروشنده سخت‌افزار بود و اکنون با شکل‌گیری 
واحــد نرم‌افــزار یــک شــرکت راهکارمحور شــده اســت؛ 
همچنــان کــه شــرکت روی ســخت‌افزار و تولیداتــش 
ســرمایه‌گذاری می‌کند، واحد نرم‌افزار نیز همین مسیر 
را در توســعه نرم‌افزار و راهــکار در پیــش خواهد گرفت. 
فناپ‌تک اکنون با محصولات نرم‌افــزاری خود می‌تواند 
شــرکت‌های ســخت‌افزاری دیگری را نیز پوشــش دهد، 
اما به نظر می‌رســد فعلاً واحد نرم‌افزار این شــرکت قرار 
است پشتیبان اصلی و جامع فناپ‌تک باشد. سلیمانی 
در این‌باره توضیح می‌دهد: »اگر شــرکت سخت‌افزاری 
دیگری از ما راهکار نرم‌افزاری بخواهد، ما آمادگی انجام 
این کار را داریم، اما فعلاً برنامــه‌ای برای ارائه خدمت به 
خــارج از شــرکت نداریــم. هرچنــد در آینده و با توســعه 
واحــد نرم‌افــزار و قابلیت‌هــای آن ممکن اســت دریافت 
ســفارش از خــارج شــرکت نیــز در دســتورکارمان قــرار 

بگیرد.«

صاحب امتیاز و مدیرمسئول: مینا والی
سردبیر: رضا جمیلی

دبیر تحریریه: المیرا حسینی
دبیر ویژه‌نامه بیمه دیجیتال: لیدا هادی
تحریریه:  مهران امیری، عبدالله مقدمی
 لی‌لی اسلامی، سپیده اشرفی، پارسا خاک‌نژاد
 ترانه احمددوست، پریسا امام‌وردیلو
زهره دودانگه، منیره شاه‌حسینی

مدیرهنری: روح‌اله گیتی‌نژاد
مدیرفنی: علیرضا کیوان
صفحه‌آرا: بهناز سعیدی

عکس:  حامد کریم‌زاده، پریا امیرحاجلو
سایت: راضیه مینایی 

چاپ: هنر سرزمین سبز 
نشانی: تهران، جنت‌آباد جنوبی، خیابان لاله 

غربی، خیابان حدیث، کوچه حدیث دوم، پلاک ۸
تلفن تحریریه:  46012204

karangweekly.ir :وب‌سایت

K A R A N G

شماره 59  |  2 مرداد 1401  |  سال دوم  |  کارنگ؛ هفته‌نامه اقتصاد نوآوری ایران

سامرند سلیمانی، مدیر نرم‌افزار فناپ‌تک: 

واحد نرم‌افزار فناپ‌تک، مزیت رقابتی ماست
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چرا وندار؟
بهانــه اصلــی مــا بــرای رفتــن به 
سراغ وندار در این شماره کارنگ، 
بیش از هر چیز ارائه بستر دایرکت دبیت 
از ســوی آنهــا بــود. دایرکــت دبیــت یــا 
برداشت خودکار شیوه‌ای است که دهه‌ها 
در آمریکا و اروپا رواج داشته و همین مدل 
به خلق بیزینس‌مدل‌هایی انجامیده که 
جای خالی آنها در کشــور دیده می‌شود. 
مهدی عبادی، مدیرعامل و هم‌بنیان‌گذار 
وندار، احتمالاً یکی از بهترین گزینه‌هایی 
بود که می‌شــد در مــورد مزایــای دایرکت 
دبیت و مشــکلاتی کــه پیش پــای فراگیر 
شــدنش وجود دارد، بــا او بــه گپ‌و‌گفت 

پرداخت.

عبادی مشخصاً از رگولاتوری بد 
بانک مرکزی گلایه دارد. این را به 
تناوب از زبان کسانی که در حوزه فین‌تک 
مشغول به فعالیت هستند، می‌شنویم. 
مدیرعامل وندار در توضیح رگولاتوری بد 
می‌گوید بانک مرکزی نمی‌خواهد چیزی 
از کنترل خودش خارج باشد و برای همین 
همه چیز را به بانک‌ها گره زده. از سویی، 
بانک‌هــا نیــازی بــه برخــی نوآوری‌هــا 
نمی‌بینند، زیرا برایشان صرفه اقتصادی 
ندارد و از ســویی دیگر، کســب‌و‌کارها نیز 
بــرای نــوآوری در ایــن حوزه‌هــا، بــا قوانین 
ســخت و دســت‌و‌پاگیر بانــک مرکــزی 
مواجــه می‌شــوند. در چنیــن شــرایطی 

فضای کسب‌و‌کار قفل می‌شود.

امــا فقــط دشــواری کار در حــوزه 
فین‌تک به دلیــل محدودیت‌ها 
مطرح نیست. وقتی جای پای رگولاتوری 
بــد در حــوزه‌ای این‌چنین پررنگ باشــد، 
سرمایه را نیز فراری می‌دهد. از فضایی که 
نه افراد نوآور اجازه بروز و ظهور دارند و نه 
ســرمایه‌ای بــه آن تزریــق می‌شــود، آیــا 

می‌توان انتظار معجزه داشت؟

عبادی می‌گوید آنها با سختی و 
مشــقت و صرف هزینه بســیار 
توانسته‌اند سرویس دایرکت دبیت را به 
کســب‌و‌کارها ارائــه دهنــد. آنهــا اولیــن 
بوده‌اند و در بیشــتر مواقع ســخت‌ترین 
اتفاقات برای اولین‌هــا رخ می‌دهد. اما به 
نظــر می‌رســد زمانــی کــه مــردم به‌عنوان 
مصرف‌کننــدگان نهایــی و کســب‌و‌کارها 
مزایــای چنین سرویســی را لمــس کنند، 
دیگــر رگولاتــور نمی‌تواند مانع خواســته 
جمعی شــود و شــاید ناچار باشــد زمینه 
نوآوری‌های دیگری را نیز ایجاد کند. و این 
یکــی از ارزش‌هــای کاری اســت کــه وندار 

انجام داده است.

گفت‌و‌گو با مهدی عبادی، هم‌بنیان‌گذار و مدیرعامل وندار؛ او معتقد است بانک 
مرکزی با گره زدن همه‌چیز به بانک‌ها، در اصل فضای فین‌تک را قفل کرده است

زیست دشوار در رگولاتوری بد

لطفاً برای شروع کمی درباره فعالیت وندار 
توضیح دهید. چطور کارتان را شروع کردید و طی این 

سال‌ها چه مسیری را پیمودید؟
ونــدار به‌تازگــی ســه ســاله شــد و مــا وارد چهارمیــن ســال 
فعالیت‌مــان شــدیم. از روز اول هدف‌مــان ایــن بــوده کــه بــه 

تمــام نیازهــای مالــی و پرداخــت الکترونیکــی 
کســب‌و‌کارهای آنلاین پاســخ دهیم. این به چه 
معناســت؟ یعنی ارائه مجموعــه‌ای از ابزارهای 
دریافت و پرداخت پول و شاید در آینده، تأمین 
مالی سرمایه در گردش شرکت‌ها که امیدواریم 

روزی بتوانیم به این نقطه برسیم. 

این مورد آخر جزو چشم‌انداز 
شماست؟

بله. ما در حوزه پرداخت الکترونیکــی، از همان 
روز اول به این فکر می‌کردیم که کسب‌و‌کارهای آنلاین فقط 
به ابزار دریافت پول نیاز ندارند؛ چیزی که PSPها از سال 83 
ارائه می‌دادند. ما متوجه شدیم بیزینس‌مدل کسب‌و‌کارها 
تغییر کرده و کسب‌و‌کارها نیاز به ابزار پرداخت پول هم دارند. 

چون پلتفرم‌ها به وجود آمده بودند که عمدتاً از یک نفر پول 
می‌گیرند و ممکن است بین یک تا چند نفر تسهیم انجام 
دهند. به همین دلیل بازار هدف خود را پلتفرم‌ها قرار دادیم 
که بیشتر فعالیت مالی دوسویه انجام می‌دهند. در این مسیر 
اولین ابزاری که به سراغش رفتیم - زیرا سهل‌الوصول بود - 
درگاه پرداخــت بود. اما از آنجا که می‌دانســتیم 
کسب‌و‌کارها به ابزار پرداخت پول نیز نیاز دارند، 
سرویس تسویه‌حساب یا تسهیم خودمان را راه 
انداختیم که مبتنی بر پایای بانک مرکزی است. 
بعــد از آن به‌مــرور به ســراغ دســتگاه کارتخوان 
بانکی رفتیم که پاسخی برای نیاز کسب‌و‌کارهای 
فیزیکی داشته باشیم. اما از آنجا که در این حوزه، 
محدودیت‌های رگولاتور بیش از اندازه بود، این 
حــوزه را چنــدان توســعه ندادیــم و روی آن کار 

نکردیم و از جایی به بعد متوقف شد. 
بعد به ســراغ دایرکت دبیت رفتیم؛ ابزاری که در ایران وجود 
نداشــت، در حالی کــه در دنیــا از ســال 1964 از آن اســتفاده 
می‌شــد. هدف‌مان این بود که بــه کســب‌و‌کارهای آبونمانی 
)Subscription Based( یــک ابــزار جدیــد ارائــه دهیم. در 

حــال حاضــر در 13 بانــک ایــن ســرویس را ارائــه می‌دهیم و 
کم‌کم بانک‌های دیگر را نیز به سرویس‌مان اضافه می‌کنیم. 
کســب‌و‌کارهایی کــه آبونمان یــا حق اشــتراک از مشــتریان 
خود دریافت می‌کننــد، می‌توانند بــدون دخالــت کاربر این 
حــق اشــتراک را بگیرنــد. کســب‌و‌کارهایی ماننــد VODها، 
شــرکت‌های ارائه‌دهنده خدمــات اینترنــت و... . متصوریم 
که ایــن حــوزه و این زیرســاخت بتواند تغییــر و تحولــی را در 
بیزینس‌مــدل کســب‌و‌کارها ایجــاد کنــد و مدل‌هایــی را بــه 
وجود بیاورد که در دنیا سال‌هاست کار می‌کند و ما در ایران 

نداشتیم.

در مــورد برخــی از ســرویس‌هایی کــه بــه 
کســب‌و‌کارها ارائــه می‌دهیــد، رقیب داریــد. مزیت 

رقابتی خود را چه می‌دانید؟
ما در ابتدای راه تنها پلتفرمی بودیم که هم ابزار دریافت پول 
داشتیم و هم ابزار پرداخت. به همین دلیل هم کسب‌و‌کارهای 
کریپتویــی عمدتــاً به ســمت ونــدار آمدنــد و از ما ســرویس 
می‌گیرنــد. طبیعتاً آن زمــان مزیــت رقابتی‌مان این بــود. اما 
به‌مرور رقبایــی پیــدا کردیــم. در حــوزه درگاه پرداخت رقیب 

المیرا حسینی  

elmirahosseini
@gmail.com

سال‌ها پیش، ظهور ابزارهای نوین پرداخت باعث شد عرصه تجارت الکترونیک شاهد حضور کسب‌و‌کارهای متنوع و رشد آنها باشد. امروز به نظر می‌رسد ابزاری چون برداشت خودکار یا 
دایرکت دبیت با ارزشی که برای مصرف‌کنندگان و کسب‌وکارها ایجاد می‌کند، این قابلیت را دارد که رشد دیگری را در این فضا رقم بزند. اما در حال حاضر انگشت‌شمارند کسب‌و‌کارهایی که 
بستر این روش را ارائه می‌دهند که به ادعای مهدی عبادی، مدیرعامل و هم‌بنیان‌گذار وندار، این کسب‌و‌کار سرآمد آنهاست. دایرکت دبیت چه ارزش‌‌هایی خلق می‌کند؟ چه کسب‌و‌کارهایی 
می‌توانند از این مدل پرداختی استفاده کنند و چه بیزینس‌مدل‌هایی با رواج آن می‌توانند ایجاد شوند؟ و مهم‌تر از همه؛ چرا ابزار پرداختی که از سال 1964 در آمریکا وجود داشته و کارآمدی خود 
را به اثبات رسانده، تا امروز در ایران فراگیر نشده است؟ عبادی در گفت‌و‌گوی پیش رو به این سؤالات پاسخ داده است. او ریشه همه مشکلات حوزه فین‌تک از جمله دایرکت دبیت را رگولاتوری 

بد می‌داند و معتقد است بانک مرکزی می‌خواهد همه‌چیز را تحت مرکزیت خود داشته باشد و به همین دلیل به کسب‌‌و‌کارها اجازه ظهور و بروز نمی‌دهد.

   عکس:  نسیم اعتمادی
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لجستيک
L O G I S T I C

گفت‌و‌گو با مهدی مساوات، مدیرعامل و هم‌بنیان‌گذار روناد 
او می‌گوید با ارائه سرویس فول‌فیلمنت دیگر نیازی نیست 

کسب‌و‌کارها به فکر انبارداری، بسته‌بندی و ارسال کالا باشند 

لجستیک بهینه

I N T E R V I E W

بسیاری از کسب‌و‌کارهای اینترنتی با مشکلات لجستیکی سر‌و‌کار دارند و معمولاً نمی‌خواهند درگیر هیچ قسمت از زنجیره 
لجستیکی شوند. آنها تمایل دارند همه فرایندهایی که بعد از تأمین تا لحظه تحویل کالا به مشتری انجام می‌شود، از طریق 

شرکت دیگری برای آنها اجرا شود. سرویس فول‌فیلمنت سعی دارد چنین خدماتی را به کسب‌و‌کارها ارائه دهد و آنها را از 
فکر انبارداری، بسته‌بندی و ارسال کالا رها کرده و اجازه دهد تمرکزشان روی روش‌های بازاریابی و فروش و توسعه کار باشد. 

»روناد« شرکتی لجستیکی است که از رشد کسب‌و‌کارهای اینترنتی در جهان ایده گرفته و کسب‌و‌کار جدیدی بر مبنای 
فول‌فیلمنت راه‌اندازی کرده که بعد از گذشت کمتر از دو سال، حدود 100 کسب‌و‌کار فروشگاهی و خانگی را تحت پوشش 

دارد. مهدی مساوات، مدیرعامل و هم بنیان‌گذار روناد، دلایل و انگیزه خود را از تأسیس شرکتی لجستیکی بر مبنای 
سرویس فول‌فیلمنت این‌گونه بیان می‌کند: »گزارش E marketer که درسال 2019 منتشر شد، میانگین جهانی سهم 
etail به retail را حدود 10 درصد برآورد می‌کرد. در عین حال پیشبینی‌ها از سهم بازار اینترنتی به کل بازار خرده‌فروشی 

نشان می‌داد تا سال 2025 این رقم به بیش از 25 درصد افزایش خواهد یافت. بنابراین بررسی آمارهای جهانی برای ما بسیار 
معنادار بود. هر چند در ایران هنوز هم این رقم به 10 درصد نرسیده، اما آمارهای غیرموثق در ایران نیز حاکی از آن است که 

سهم فروش اینترنتی از کل بازار خرده‌فروشی در ایران رو به رشد است.«
او می‌گوید بعد از آنکه فضا را برای رشد فروشگاه‌های اینترنتی مساعد دیده، ایده فول‌فیلمنت را در این کسب‌و‌کارها مورد 

بررسی قرار داده است. تا آن زمان کسی در ایران به سراغ این ایده نرفته بود و آنها از نمونه‌های خارجی الهام می‌گیرند و 
کسب‌و‌کاری مبتنی بر آن تأسیس می‌کنند.

چطــور شــد ایــده راه‌انــدازی رونــاد شــکل 
گرفت؟

 پیش از آنکه بخواهیم کسب‌و‌کار جدیدی در حوزه لجستیک 
راه‌اندازی کنیم، تجربه کار در پلتفرم تاکسی اینترنتی کارپینو را 
داشتیم. در واقع با شیوع کرونا تعداد سفرهای درون‌شهری با 
تاکسی‌های اینترنتی کاهش چشمگیری پیدا کرد و در کارپینو 
همزمان با این موضوع، جذب سرمایه از جانب سرمایه‌گذار 
نیز صورت نگرفت. لذا فضــای دلســردکننده و منفی بر این 
کسب‌و‌کار حاکم شد و ناامیدی راننده‌ها خیلی ناراحت‌کننده 
بود. بــرای رهایــی از این بن‌بســت بــه پروژه‌های لجســتیکی 
فکر کردیم و تصمیم گرفتیــم از ظرفیت راننده‌هــای کارپینو 
برای حمل‌ونقل و رســاندن کالا به دست مشتریان استفاده 
کنیم. در آن مقطع، ارسال کالا می‌توانست کمک‌حالی برای 
راننده‌ها باشــد؛ ضمــن آنکــه در دوران کرونا نیاز بســیاری از 
مردم را به مراجعه حضوری برطرف می‌کرد. بنابراین تصمیم 
گرفتیم روی بخش لجستیک مطالعه بیشتری انجام دهیم 
و ضمن این مطالعات پی بردیم در بخش آماده‌سازی و تحقق 
ســفارش )fulfilment(، هنوز شرکتی فعال نیست یا تعداد 
آنها کم است. در حالی که مدل‌های خارجی مانند شیپباب 
)shipbob(، در خارج از کشــور رشــد چشــم‌گیری داشتند و 
ما از آنها الهــام گرفتیم و بــه این نتیجه رســیدیم این بخش 
پتانســیل خوبی برای رشــد دارد. با همه این تفاســیر، اواخر 
سال 1398، ایده روناد شکل گرفت. در حین تکمیل مطالعات 
به خلأهایی در صنعت لجستیک ایران برخوردیم که یکی از 
آنها، حوزه fulfilment service بود که آماده‌سازی یا تحقق 
ســفارش‌های اینترنتی را شــامل می‌شــد. نتایجی کــه از این 
مطالعات حاصل شد، این بود که یکسری از کسب‌و‌کارهای 
خرد و متوســط بــرای اینکه بتواننــد فروش خود را گســترش 
دهند و تمرکز خود را بیشتر بر روی رشد فروش بگذارند، نیاز به 
یکسری خدمات آماده‌سازی سفارش دارند تا بتوانند بیشتر 
روی رشد و گسترش کسب‌وکار تمرکز کنند و زمان و منابع را 
بهینه‌تر صرف کنند. روی این ایده نیز چند ماه مطالعه کردیم. 
اواخر ســال 98 کار را شــروع کردیم. اوایل ســال 99 یک پروژه 
ارسال کالا را در دست گرفتیم. سپس با مؤسسه دانش‌بنیان 
برکت وارد مذاکره شــدیم و مهــر 99 موفق به جذب ســرمایه 
شدیم و آبان 99 نیز شرکت را به طور رسمی راه‌اندازی کردیم. 

 
نحوه کار شما به چه صورت است؟

فروشــندگان آنلایــن کــه از طریــق ســایت‌های فــروش یــا 
سوشــال‌مدیا یــا پلتفرم‌هایــی مانند دیجــی‌کالا یا باســام و 
... کالای خــود را می‌فروشــند، می‌توانند کالای خــود را نزد ما 
نگهداری کنند و پس از اینکه ثبت ســفارش مشتری انجام 
شد، کار آماده‌سازی، بسته‌بندی و ارسال کالا به مشتری نهایی 
توسط تیم روناد انجام می‌شود. در کل این فرایند نیز مشتری 
نهایــی می‌تواند فرایند ارســال ســفارش خود را چــک کرده و 

ببیند وضعیت ارسال سفارش به چه نحوی است.
 API همچنین اتصــال روناد بــه فروشــگاه اینترنتــی از طریق
انجام می‌شود. در عین حال، فروشندگانی که امکان اتصال 
API ندارنــد، از طریــق پنــل وب ســرویس رونــاد می‌تواننــد 

سفارش‌هایشان را مدیریت کنند.
 

روناد چــه کاری بــرای کســب‌و‌کارها انجام 
می‌دهد؟

در کســب‌و‌کارهای آنلایــن، خانگــی و حتــی فروشــگاهی 
به محــض اینکــه میــزان ســفارش‌های روزانــه افزایــش پیدا 
می‌کند،کســب‌و‌کار به فضای بزرگ‌تر احتیاج پیدا می‌کند و 
سرفصل‌هایی مانند بسته‌بندی، انبارداری، توافق با کارتن‌ساز 
و تهیه مواد اولیه برای بســته‌بندی و از این دســت دغدغه‌ها 
دست‌و پاگیر می‌شود و باعث می‌شود صاحبان کسب‌و‌کارها 

نتوانند به بخش‌های اصلی و مهم‌تر کار خود فکر کنند. 
کاری که روناد انجام می دهد این است که با در اختیار گرفتن 
همــه فرایندهایی کــه بعــد از تأمین تــا لحظه تحویــل کالا به 
خریدار نهایی وجود دارد، این آزادی عمل و وقت اضافی را برای 
فروشگاه‌های اینترنتی ایجاد می‌کند تا آنها بتوانند به فروش 

ماجرای کاربری که حاضر 
است دو ساعت منتظر 

سفارش خود بماند

هیچ‌کس این 
سفارش را قبول 

نمی‌کند!
به‌تازگــی ویدئویــی در شــبکه 
اجتماعــی تیک‌تــاک )متعلق به 
آنجلیکا یکــی از کارمنــدان اینســتاکارت( 
منتشــر شــده و توانســته بیش از 20 هزار 

بازدید را از آن خود کند.

ویدئو از این قرار اســت که یکی از 
مشــتریان اینســتاکارت )یــک  
شــرکت آمریکایــی کــه خدمــات تحویل و 
ارســال مواد غذایی را از طریق وب‌سایت و 
اپلیکیشن در ایالات متحده 
و کانــادا انجــام می‌دهــد( 
سفارشــی در فاصلــه 30 
مایلی از یک شهر ساحلی 
کوچــک به نــام دانــا پوینت 

کالیفرنیا ثبت کرده‌است.

این موضوع توجه و 
تعجب مخاطبان 
را برانگیخته و همــه با خود 
می‌گوینــد چــرا یــک مشــتری نبایــد از 
فروشگاه والمارت نزدیک خانه خود خرید 
کند و ایــن کار را به اینســتاکارت بســپارد.
آنجلیــکا کــه یکــی از پیک‌هــای تحویــل 
سفارشات اینستاکارت است در صفحه 
تیک‌تــاک از تجربیــات کاری‌اش در ایــن 
شرکت برای مخاطبان می‌گوید. در بخش 
نظــرات برخی کاربــران گفته‌انــد هرگز این 
سفارش را قبول نمی‌کنند. در واقع نقش 
اصلــی در جنجالی‌ســازی ایــن محتــوا را 
آنجلیــکا بــازی می‌کنــد! ایــراد اصلــی این 
ســفارش بــه صــرف هزینــه بــالای بنزیــن 
برمی‌گردد. زیرا واقعاً توجیهی برای آدمی 
که در یک قدمی فروشگاه است و ترجیح 
می‌دهد دیگــران و خــودش دو ســاعت به 
انتظار بــرای تحویل کالا بنشــینند، وجود 

ندارد!

NEWSخبر

نسیم مؤذن

moazzennasim 
@gmail.com



شــــــــــــــمــــــــــــــاره 59
2 مــــــــــــــــرداد 1401
ســــــــــــــــــــــــــــــــال دوم

KARANG

8

کسب و کار
B U S I N E S S

در سال 1400، درآمدی که 
یکتانت برای نمایش‌دهندگان 
ایجاد کرده، نسبت به سال 

1399، بیش از 72 درصد 
افزایش داشته است.

 ایجاد 90 هزار 

و   837 
کمپین تبلیغاتی در 

سال 1400

بیش از 60 درصد 
تبلیغ‌کنندگان 
از استان تهران 

هستند.

نگاهی به گزارش سال 1400  پلتفرم یکتانت

همکاری 55 هزار کسب‌و‌کار با یکتانت
 یکتانت گزارش سال 1400 خود را منتشر 
کــرد. یکتانــت بــرای تبلیغــات آنلایــن با 
صدها وب‌سایت نمایش‌دهنده همکاری می‌کند و 
تجربه اجرای ده‌ها هزار کمپین تبلیغاتی مختلف را 
دارد. همیــن امــر باعــث می‌شــود امــکان ارائــه 
گزارش‌های کاربردی را برای کسب‌و‌کارها در اختیار 
داشــته باشــد. گزارش‌هایــی کــه به کســب‌و‌کارها 
کمک می‌کند درک بهتری از تبلیغات آنلاین و رفتار 
کاربر داشــته باشــند و از کمپین‌هــای خود نتیجه 

بیشتری بگیرند.

 تنوع سرویس‌ها در یکتانت
طــی ســال‌هایی کــه از فعالیــت یکتانت 
می‌گذرد، به فراخور نیازهایی که کســب‌و‌کارها در 
حــوزه تبلیغــات آنلاین داشــته‌اند، ســرویس‌های 
مختلفی را فعال کرده اســت. »نجــوا« در مهرماه 
1397 و در پاسخ به یکی از مشکلات کسب‌و‌کارها، 
یعنی کاربران رهاشــده شــکل گرفت. نجوا با ارائه 
سرویس‌های پوش‌نوتیفیکیشن، بازاریابی ایمیلی 
و بازاریابی پیامکی برای ساختن شبکه مشتریان 
وفــادار بــه کســب‌و‌کارها کمــک می‌کنــد. در حال 
حاضر بیش از هشت هزار وب‌سایت و کسب‌و‌کار 
از سرویس‌های نجوا استفاده می‌کنند و تاکنون 94 
میلیون دستگاه منحصربه‌فرد به نجوا دسترسی 
ارســال پوش‌نوتیفیکیشــن داده‌اند. همچنین از 
طریق این سرویس 143 میلیون ایمیل و 13 میلیون 
پیامک ارســال شــده اســت. »تریبون« پلتفرمی 
برای انتشار رپورتاژ آگهی اســت که در سال 1397 
کار خود را آغــاز کرد و ســرویس‌های »تبلیغات در 
پادکست«، »تولید محتوا« و »لینک‌پرومکس« را 
به‌تازگی ارائه داده است. بیش از 19 هزار کسب‌و‌کار 
از پلتفرم تریبون برای انتشار رپورتاژ آگهی استفاده 
می‌کنند و بیــش از 1400 رســانه ناشــر رپورتاژهای 
تریبــون هســتند. »ادیــوری« پلتفــرم نمایــش 
تبلیغات در اپلیکیشن‌های موبایل است. در حال 
حاضر بیش از 5000 اپلیکیشــن و بــازی به‌عنوان 
ناشــر تبلیغات با ادیــوری همکاری می‌کننــد. این 
سرویس در ســال گذشته ماهانه به طور میانگین 
بیش از یک میلیــارد تبلیغ را نمایش داده اســت. 
»فرست ادز« به‌عنوان نماینده رسمی گوگل، انواع 
مختلف تبلیغات در این بستر را به کسب‌و‌کارهای 
ایرانــی ارائــه می‌دهــد. این ســرویس بیــش از 700 
کمپین برای برندهای بزرگ ایرانی را در سال 1400 
مدیریت و اجرا کرده است. همچنین در سالی که 
گذشت، فرســت ادز بیش از یک میلیارد تبلیغ را 
در سرویس‌های گوگل نمایش داده است. پلتفرم 
»جریان« همراه کسب‌و‌کارها برای اجرا و مدیریت 
کمپین‌هــای تبلیغاتــی در شــبکه‌های اجتماعــی 
اســت. این پلتفرم در سال گذشــته بیش از 9000 
کمپیــن تبلیغاتــی در شــبکه‌های اجتماعــی اجرا 
کــرده اســت. »یک‌لینــک« ســرویس لینک‌ســاز 
بایو اینســتاگرام اســت. قابلیت »پســت‌لینک« 
انتهای ســال 1400 و فروشگاه‌ساز »شاپ‌لینک« 

در اردیبهشت ســال 1401 توســط یک‌لینک ارائه 
شد. یک‌لینک در ســال گذشــته بیش از 50 هزار 
کاربر فعال  داشــته و روزانه بیش از 100 هــزار بار از 

یک‌لینک‌ها بازدید شده است.
آژانس 360 درجه دیجیتال مارکتینگ »هارمونی«، 
چاوش« )سیســتم همکاری در فروش( و آکادمی 
دیجیتال مارکتینگ »نووا« از دیگر سرویس‌های 

یکتانت هستند.

 تبلیغ‌کننــدگان، نمایش‌دهنــدگان و 
کاربران

تــا پایــان ســال 1400، 55 هــزار کســب‌و‌کار بــرای 
تبلیغات خود در وب‌سایت‌ها با یکتانت همکاری 
کرده‌اند. در مقایســه با آمــار ســال 1399 می‌توان 
گفت که سال گذشــته 22 هزار کسب‌و‌کار جدید 
همکاری خود را با یکتانت آغــاز کرده‌اند. بیش از 
37 هزار کســب‌و‌کار علاوه بر یکتانت، حداقل در 
یکی دیگر از شــرکت‌های گروه یکتانــت خدمات 
دریافت می‌کنند. بیش از 60 درصد تبلیغ‌کنندگان 
در یکتانت از تهران هســتند و خراســان رضوی و 
اصفهان در رتبه‌های بعدی قرار دارند. یکتانت در 
سال 1400، ماهانه به طور میانگین ظرفیت نمایش 
40 میلیارد تبلیغ را داشته که 13 میلیارد بیش از 
میانگین ماهانه سال 1399 است. 90 هزار و 837 
کمپین تبلیغاتی در سال 1400 در یکتانت ساخته 
شده است. بیشترین تبلیغ‌کنندگان از حوزه‌های 
آموزشی، فروشگاه اینترنتی )با محصولات متنوع( 
و زیبایی بوده‌اند و بیشترین بودجه‌های تبلیغاتی 
را کسب‌و‌کارهای حوزه‌های مالی و سرمایه‌گذاری، 
زیبایــی و ســفر و گردشــگری داشــته‌اند. لازم بــه 
ذکر است که هدف بیشتر کســب‌و‌کارهایی که با 
یکتانت همکاری کرده‌اند، فروش آنلاین و افزایش 
ترافیک ورودی بوده است. طی سه سال گذشته، 
تمایل به اســتفاده از تبلیغات هدفمنــد افزایش 
یافته و در سال 1400 تبلیغات هدفمند با در دست 
داشــتن 55 درصــد آمــار کمپین‌هــا، از تبلیغــات 
عمومــی پیشــی گرفتــه اســت. یکتانت در ســال 
گذشته با بیش از 2300 وب‌سایت نمایش‌دهنده 
همکاری داشته و درآمدی که این کسب‌و‌کار برای 
نمایش‌دهندگان ایجاد کرده، نسبت به سال 1399 
با رشد 72 درصدی همراه بوده است. استان‌های 
تهــران، اصفهــان و خراســان رضــوی بیشــترین 
تعــداد نمایش‌دهنــدگان را دارنــد. در یکتانــت با 
استفاده از هوش مصنوعی و توسعه الگوریتم‌ها، 
کلیک‌های تقلبی شناســایی می‌شــود. در ســال 
گذشــته شناســایی 200 میلیــون کلیــک تقلبی، 
باعث شــده از کســر مبلغ از پنــل تبلیغ‌کنندگان 

جلوگیری شود.    
تبلیغات یکتانت ماهانه در 128 میلیون دســتگاه 

موبایل و دسکتاپ نمایش داده شده است. 
در اینفوگرافــی همیــن صفحــه، بخشــی از آمار و 
اطلاعاتی را که پلتفرم یکتانت در گزارش سال 1400 

خود آورده است،‌ مشاهده می‌کنید.

REPORTگزارش

همکاری با بیش از 2300 
وب‌سایت نمایش‌دهنده در سال 1400

  استفاده  1938 وب‌سایت
 از جایگاه‌های همسان برای نمایش تبلیغات

  استفاده 803 وب‌سایت
 از جایگاه‌های بنری برای نمایش تبلیغات

3240 کمپین تبلیغاتی در یک روز

1230 تبلیغ‌کننده فعال در یک روز

2 میلیارد نمایش در روز

در روز 24 بهمن رکورد بیشترین 
تعداد کمپین تبلیغاتی فعال زده شد

11 اسفند بیشترین تعداد کسب‌وکار 
کمپین‌های تبلیغاتی فعال داشته‌اند.

روز 25 بهمن‌ماه، رکورددار بیشترین نمایش 
تبلیغات در یک روز است
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زنان نوآور
I N N O V A T I V E

 W O M E N

درباره رزالیند بروئر

تلاش سرسختانه
رزالینــد بروئــر مــادر شــاغلی اســت کــه 
توانســت در طــول زندگــی افتخاراتــی 
کســب کند کــه کمتــر زن آفریقایی‌تباری 
بــه آنهــا دســت یافتــه ‌اســت. او در ســال 
1962 در دیترویــت، ایالــت میشــیگان 
متولــد شــد. رزالینــد کوچک‌تریــن فرزند 
یک خانواده هفت نفره بود. رزا و خواهر و 
برادرهایش اولین نســل در خانواده بودند 
که بــه کالــج رفتنــد. در ســال 1980، پس از 
فارغ‌التحصیلــی از دبیرســتان فنی کاس 
در دیترویت، در کالج اســپلمن در آتلانتا، 
مدرک لیســانس خود را در رشــته شیمی 
اخذ کــرد و پس از آن برای رشــته پزشــکی 
اقدام کــرد، اما در میانــه راه تصمیم گرفت 
حرفــه پزشــکی را دنبــال نکنــد و وارد بازار 
کار شــود. او در طــول دوران کاری دوره‌های 
مدیریــت دانشــکده بازرگانــی دانشــگاه 
شــیکاگو، دانشــکده حقــوق اســتنفورد و 
برنامه مدیریت مدرســه وارتون دانشــگاه 

پنسیلوانیا را نیز گذراند.
رزالینــد در ابتــدا کار خود را بــه عنوان یک 
تکنسین تحقیقاتی در کیمبرلی کلارک، 
که یک شرکت جهانی محصولات سلولزی 
بــود آغــاز کــرد. طــی ۱۴ ســال، نقش‌هــای 
رهبری متعددی از جمله مدیر بازار، مدیر 
بخــش محصــولات مراقبــت از پوســت و 
معــاون اجرایــی منســوجات نبافتــه را بــر 
عهده داشت.  او ۲۲ سال در همان شرکت 

فعالیت داشت.
رزالینــد در ســال ۲۰۰۶ وارد والمــارت شــد 
و در ســمت‌های معــاون، معــاون ارشــد، 
معــاون اجرایــی عملیــات بخــش جنــوب 
شرقی و معاون اجرایی واحد تجاری شرق 
در فروشــگاه‌های والمارت مشــغول به کار 
شــد. در نهایــت رئیــس والمارت ایســت 
)Walmart East( شد. پس از مدتی در 15 
مارس 2021، به عنوان مدیرعامل والگرینز 
بوتــس آلیانــس منصــوب شــد و همزمان 
بــه عنــوان یکــی از اعضــای هیئت‌مدیــره 
آمازون خدمت کرد و سپس مدیر اجرایی 
استارباکس شد. فورچون در سال 2020، 

او را بیست و هفتمین زن قدرتمند 
جهان معرفــی کرد و فوربــس او را 
در رتبــه 48 زنــان قدرتمند جهان 
قــرار ‌داد. تــا همیــن اواخــر او تنها 
زن آفریقایی‌تبــار مدیرعامــل در 

بین ۵۰۰ شرکت برتر دنیا 
بــود. او مــادر دو فرزنــد 

است و در سال 2013 
به‌عنــوان یکــی از 
یــن  تر تمند ر قد
شــاغل  مــادران 

معرفی شد.
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گفت‌و‌گو با فرنوش عبدلی؛او برند »نوشن« را در زمینه 
طراحی و ساخت جواهرات و زیورآلات ایجاد کرده است

90 درصد بازار 
دست زنان است!

در ایران طلا و جواهر با نام زنان گره خورده، اما این پیوستگی 
همواره در بخش مصــرف این زیورآلات قیمتی و زیباســت و 
بازار ســاخت و طراحی و فروش این محصولات کاملاً مردانه 
بوده است. اما بانوان پرتلاشی هستند که طی چند سال اخیر 
با حضور در بخش طراحی و ساخت جواهرات، این فضا را بر 

هم زده‌اند و موجب رونق بیشتر بازار این محصولات شدند.
فرنوش عبدلی که متولد 1367 اســت و کارشناســی طراحی 
صنعتی از دانشگاه هنر اصفهان دارد، با کسب‌و‌کار »نوشن« 
سال‌هاست در بخش طراحی و ساخت جواهرات و زیورآلات 

فعالیت می‌کند.

چطور شد که کار خود را در زمینه طراحی 
و ساخت جواهرات شروع کردید؟

از آنجا که در ایران طراحی صنعتی گرایــش خاصی ندارد، تا 
انتهای دوران تحصیل با هنرهای مختلف به‌صورت پروژه‌های 
عمومی آشنا شدم؛ اما به خاطر علاقه‌ام به طراحی و ساخت 
جواهرات، پــروژه نهایی را که برای ادامه مســیر هنری تعیین 
کننده‌تر بود، در زمینه طراحی جواهرات انجام دادم و کارآموزی 
را نیز در این زمینه به پایان رســاندم و عملاً در این مسیر قدم 
گذاشــتم. من از کودکی به خلق چیزهایی کــه خودم طراحی 
می‌کردم، بســیار علاقه داشــتم و این را مدیون مادرم هستم 
که علاوه بر تشــویق ما، خــودش نیز هنــر را به‌صــورت جدی 
دنبال می‌کرد و همه لباس‌های ما را با طراحی خاص خودش 
می‌دوخت. بعد از دوره کارآموزی، در همان کارگاه اســتخدام 
شــدم و کارم را در فضای صنعتی شــهر اصفهان آغاز کردم. 
تجربــه خوبی بــود، زیــرا اصفهــان و مشــهد قطب ســاخت 
جواهــرات و فلزات گرانبها هســتند. بعد از چندی به شــیراز 
آمدم، ولی در آن سن‌و‌سال کم و با توجه به جنسیتم کارگاه‌ها 
اصلاً به من اعتماد نمی‌کردند. دو راه داشتم؛ ادامه تحصیل یا 
کسب مهارت و جنگیدن برای کسب جایگاه در محیط مردانه 
صنعت جواهرســازی! دومی را انتخاب کردم و شاگرد استاد 
پیشکسوت طلاسازی، استاد اردبیلی شدم و به روش سنتی 
استاد و شــاگردی کار کردم و با صبر زیاد زیر و بم کار ساخت 
جواهرات را آموختم تا بتوانم طراحی‌هایی انجام دهم که قابل 

ساخت باشد.

از کجا به »نوشن« رسیدید؟
در ســال ۹۳ تصمیم گرفتم ایده‌های طراحی این چند ســال 
فعالیت را اجرایی کنم و علاوه بر تدریس، کسب‌وکاری برای 
خودم راه بیندازم. تنها چیــزی که در نظر داشــتم این بود که 
محصول خاص به تعداد محدود و با امضای شخصی تولید 
کنم. در ابتــدا ایــده خاصی بــرای نحوه فــروش نداشــتم، اما 
می‌دانســتم باید محصول خاص و متفاوتی بسازم. مرحله 
طراحی چندان ســخت نبود، چراکه ســال‌ها ایده‌هایــم را در 

نوین،  فناوری‌های  با  تلفیق  در  چه  و  آن  سنتی  شکل  در  چه  بیمه،  صنعت 
در  یک ‌سو  از  که  صنعتی  می‌رود؛  شمار  به  پول‌ساز  و  مهم  صنایع  از  یکی 
را  مالی  انتفاع  دیگر  سویی  از  و  اوست  نیازهای  رفع  و  نهایی  کاربر  خدمت 
بیمه دیجیتال و ورود  صاحبان کسب‌و‌کارها در پی دارد. اما صنعت  برای 
که  آن‌طور  ایران  در  مختلف  دلایل  به  آن،  در  نوآورانه  راهکارهای  و  روش‌ها 
باید و شاید رشد نکرده است. شاید مهم‌ترین دلیل آن را می‌توان وزن سنگین 
دست‌و‌پای  گاه  که  دانست  تنظیم‌گری  موانع  برخی  و  رگولاتوری 
را  دنیا  روز  فناوری‌های  با  شدن  همگام  اجازه  و  می‌بندد  را  کسب‌و‌کارها 
و  سو  یک  از  حوزه  این  به  نوآور  و  متنوع  کسب‌و‌کارهای  ورود  نمی‌دهد. 
مشکلات آنها از سوی دیگر و همچنین اهمیت حوزه اینشورتک، ما را بر آن 
داشت که دوهفته‌نامه‌ای با عنوان »بیمه دیجیتال« را ضمیمه هفته‌نامه 
کارنگ کنیم و نگاهی عمیق‌تر و تخصصی‌تر به این بخش داشته باشیم.

I N T E R V I E W
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جلسه انجمن مطبوعاتی خرده‌فروشی و امنیت که در هتل 
رادیسون بلو پلازا در ســیدنی برگزار شد، توسط مدیرعامل 
شــرکت Frost & Sullivan’s ANZ، مارک دوگان، مدیریت 
شد. در این جلسه گروهی از کارشناسان صنعت، از جمله 
مــارک مک‌گیچــن، مدیر عامــل ادونــس ریتیــل تکنولوژی 
حضور داشتند و به بیان نکاتی درباره صنعت خرده‌فروشی 
در عصــر حاضــر و اهمیــت اومنی‌چنــل در ایــن صنعــت 

پرداختند.

 چندین کانال برای یک تراکنش
دوگان بــا تمرکــز بــر اهمیــت روزافــزون »خرده‌فروشــی 
اومنی‌چنــل«، در مــورد تکامــل صنعــت خرده‌فروشــی 
توضیحاتی ارائه داد. دوگان گفت: »اومنی‌چنل گرایش کلی 
استفاده از کانال‌های متعدد توسط مصرف‌کنندگان است 
که اغلب به عنوان بخشی از یک معامله با یک خرده‌فروش 
است. به عنوان مثال، مصرف‌کنندگان ممکن است از یک 
دستگاه تلفن همراه برای تحقیق در مورد یک محصول، در 
دســترس بودن محصول در فروشــگاه و ســاعات کاری یک 
خرده‌فروش استفاده کنند. از طرف دیگر، آنها ممکن است 
برای مشاهده محصول به یک فروشگاه مراجعه کنند، اما 
محصول را به صورت آنلاین سفارش دهند. این امکان نیز 
وجود دارد که آنها ســفارش را به صورت آنلاین ثبت کنند، 
اما برای تحویل گرفتــن آن به فروشــگاه بروند. نکته کلیدی 
اومنی‌چنــل بــرای خرده‌فروشــان ایــن اســت که بــه صورت 

یکپارچه کار کنند.«

 کانال‌ها را یکپارچه کنید یا مشتریان را ناامید 
کنید

دوگان بــه شــرکت‌کنندگان گفــت در حالــی که بســیاری از 
خرده‌فروشان در ابتدا فروشگاه‌های آنلاین خود را به عنوان 
بخشی مستقل و جدا از فروشــگاه‌های فیزیکی خود اداره 
می‌کردند، این رویکرد به طور فزاینده‌ای غیرقابل اجرا شده 
اســت. او توضیح داد که مشــتریان اکنون از خرده‌فروشــان 
انتظار یــک تجربــه اومنی‌چنــل یکپارچــه دارنــد و هر چیز 

کمتری باعث ناامیدی مشتریان می‌شود.
مک‌‌گیچــن نیز با ایــن رویکــرد موافق بــود و توضیــح داد که 

خرده‌فروشــان دیگر نمی‌توانند کانال‌های مختلــف خود را 
به‌عنوان انبارهای اطلاعاتی تلقی کنند، زیرا مشتریان انتظار 
دارند »سفری را در یک کانال شروع کنند، به کانال دیگری 
بروند، به کانال سوم بروند و به کانال اول بازگردند و در سفر 

خرید آنها وقفه‌ای ایجاد نشود.«

 شخصی‌سازی مهم است
 )click-and-collect( »در حالی که »کلیک و جمــع‌آوری
یکــی از ویژگی‌هــای خرده‌فروشــی اومنی‌چنــل اســت، 
مک‌گیچن به خرده‌فروشان هشدار داد که این دو را اشتباه 
نگیرند، زیرا »کلیک و جمع‌آوری« به خودی خود یک تجربه 

خرید یکپارچه را به مشتریان ارائه نمی‌دهد.
مک‌گیچن همچنین در مورد اهمیــت روزافزون جمع‌آوری 
داده‌های مشتریان از طریق برنامه‌های وفاداری و مدیریت 
ارتباط با مشــتری صحبت کرد و توضیــح داد کــه ارائه یک 
تجربــه خرید شــخصی بــرای رشــد و بقــای خرده‌فروشــان 
ضــروری اســت. عــاوه بــر ایــن، مک‌گیچــن گفت کــه ایده 
خرده‌فروشــی اومنی‌چنل همچنان در حال تکامل اســت. 
به عنوان مثال رشد خرید از طریق تلفن همراه که در برخی 
موارد با کاهش خرید مردم از طریق رایانه همراه بوده است، 
در این روند تأثیر دارد؛ »اومنی‌چنل لزوماً آن تجربه یکپارچه 
نشستن در خانه، کلیک کردن در رایانه شخصی و ورود به 
مغازه نیست. ممکن است خریدار در جاده یا در مرکز خرید، 

از دستگاه تلفن همراه خود برای خرید استفاده کند.«

 سه روند که خرده‌فروشان باید در نظر بگیرند
مک‌گیچــن روندهایــی را برجســته کــرد کــه می‌توانــد بــر 
خرده‌فروشــانی کــه خدمــات اومنی‌چنــل یکپارچــه ارائــه 

نمی‌دهند، تأثیر منفی بگذارد. 
مراکز خریــد دیگر پاتــوق نیســتند؛ مک‌گیچن گفــت آمار 
خرید در تعطیلات ایالات متحده که توسط فدراسیون ملی 
خرده‌فروشی در ژانویه منتشر شــد، خرده‌فروشان را نگران 
خواهد کرد. این داده‌ها کاهش ۵۰ درصــدی بازدید از مراکز 
خرید را در چهار سال گذشته نشان می‌دهند. مک‌گیچن 
با اشــاره به اینکه مراکــز خرید )حداقــل در آمریــکا( به طور 
سنتی فضاهایی برای ارتباطات اجتماعی بودند، حدس زد 

که »پاتوق بودن« مراکز خرید ممکن است به دلیل تأثیری 
که رســانه‌های اجتماعی بر نحوه تعامــل افــراد می‌گذارند، 

کم‌اهمیت شده باشد.
شــوروم و وب‌روم؛ در حالــی کــه فروشــگاه‌های فیزیکــی بــه 
نمایشگاه‌هایی برای خرده‌فروشــان آنلاین تبدیل شده‌اند، 
مک‌گیچن گفت خرده‌فروشان فیزیکی توانسته‌اند با ظهور 
»وب رومینــگ« مقابله کنند. اینجاســت که مشــتریان با 
استفاده از وب‌سایت‌های خرده‌فروشان آنلاین، تحقیقات 
محصول از جمله مقایسه قیمت‌ها را انجام می‌دهند، اما 
برای تجربه و خرید یک محصول، از فروشگاه‌های فیزیکی 

بازدید می‌کنند.
تهدیــد پیور-پلــی )شــرکتی کــه بــه طــور انحصاری بــر یک 
محصول یا خدمــات خاص تمرکــز می‌کند تا بتواند ســهم 
زیادی از بازار را به دســت آورد(؛ به گفته مک‌‌گیچن، برخی 
از پیور-پلی‌هــا )خرده‌فروشــانی کــه فقط به صــورت آنلاین 
فعالیت می‌کننــد(، محدودیت‌هــای آنچه را کــه می‌توانند 
آنلاین به دســت آورند، درک می‌کنند. به منظور رشد، آنها 
»خریدهای تجربی« را پذیرفته‌اند و فروشگاه‌های فیزیکی باز 
کرده‌اند، جایی که مردم می‌توانند یک محصول یا خدمت را 
»تجربه« کنند. این یک تهدید برای خرده‌فروشان فیزیکی 

موجود است.

 خرده‌فروشان کوچک مزیت رقابتی دارند
مک‌گیچــن همچنیــن توضیــح داد کــه خرده‌فروشــی 
اومنی‌چنل بدون در نظر گرفتن اندازه خرده‌فروش، یک مدل 
کســب‌وکار عملی و جذاب اســت. او گفت: »اندازه مانعی 
برای خرده‌فروشی‌های کوچک و تک‌فروشگاهی نیست که 
نتوانند خدمات اومنی‌چنل را به مشتریان ارائه دهند. اتفاقاً 
برای خرده‌فروشان بزرگ، تغییر کاری است که باید با احتیاط 
انجام دهنــد، در حالی که خرده‌فروشــان کوچک می‌توانند 
از چابکی خود به عنوان یک مزیت رقابتی اســتفاده کنند. 
خرده‌فروشان کوچک‌تر در موقعیتی هستند که می‌توانند 
یــک ســرویس اومنی‌چنــل را به‌ســرعت راه‌انــدازی کننــد، 
آزمایش کنند، تطبیق دهند و آن را با ســرعتی تنظیم کنند 
که کسب‌وکارهای بزرگ‌تر نمی‌توانند امیدی به تقلید از آن 

داشته باشند.«

کارشناسان صنعت خرده‌فروشی می‌گویند که اگر نمی‌خواهید مشتریان 
خود را ناامید کنید، باید به اومنی‌چنل روی بیاورید

بهینه‌سازی سفر مشتری

راس به پیشرفت خود 
ادامه می‌دهد

سال سخت 2022
راس در حال افتتاح ۱۰۰ فروشگاه 
در ســال ۲۰۲۲ اســت. ایــن در 
راستای هدف کلی آنهاســت که قرار است 
به حداقــل ۲۹۰۰ فروشــگاه راس درس فور 
لــس و ۷۰۰ فروشــگاه دی‌دی دیســکانت 
برسند. برنامه‌های توسعه‌ای، حتی زمانی 
که خرده‌فروشــی راس پیش‌بینــی می‌کرد 
ســال 2022، ســال دشــواری از نظــر مالــی 
باشــد، ادامه داشــت. این شــرکت گزارش 
داده اســت که فــروش خالص آنها در ســه 
ماهه اول ســال با ۷ درصد کاهــش، به 4.1 
درصد رســیده و ســود خالص آنهــا نیز ۲۹ 

درصد کاهش یافته است.

باربــارا رنتلــر، مدیرعامــل ایــن 
شــرکت، در همــان زمــان طــی 
بیانیه‌ای اعلام کرد: »ما می‌دانستیم سال 
مالی ۲۰۲۲ سال سختی خواهد بود، به‌ویژه 
نیمه اول آن که بــا کاهش محدودیت‌های 
ناشــی از کوویــد، بــا ســطوح بی‌ســابقه 
محرک‌های دولتــی و تقاضــای قابل‌توجه 
مشتریان مواجه بودیم. محیط خارجی نیز 
بســیار چالــش برانگیــز بــوده اســت، زیــرا 
درگیری روسیه و اوکراین فشارهای تورمی را 
بر مصرف‌کننده به گونه‌ای تشدید کرده که 
در ۴۰ سال گذشته بی‌سابقه بوده است.«

رقیب آنها، تی‌جی‌ایکس در این 
سه ماهه عملکرد بهتری داشت 
و فــروش در این شــرکت ۱۳ درصد افزایش 
یافت و به 11.4 میلیارد دلار رسید، اگرچه 
هنــوز پایین‌تــر از حــد انتظــارات اســت.
سیمون سیگل، مدیرعامل مؤسسه تأمین 
ســرمایه BMO در آن زمان گفــت: »تمایز 
واضحی بین مشتریان راس و تی‌جی‌ایکس 
وجــود دارد. اگرچــه راس لباس‌هــای ارزان 
می‌فروشــد، تی‌جی‌ایکــس لباس‌هــای 
»گران‌قیمت« را ارزان می‌فروشد. علاوه بر 
این، فشار بر خریداران با درآمد کمتر به طور 

نامتناسبی بر راس تأثیر می‌گذارد.«

راس تقریباً ۳۰ فروشگاه در ژوئن و 
ژوئیه سال گذشته افتتاح کرد. با 
این حــال، ایــن خرده‌فروشــی ارزان‌قیمت 
هنوز حضوری در تجارت الکترونیک ندارد. 
این شرکت هدف بلندمدت فروشگاه خود 
را در سال ۲۰۱۸ افزایش داد، زمانی که هدف 
افتتــاح ۳۰۰۰ فروشــگاه را تعییــن کــرد و 
برنامه‌هایی بــرای فروشــگاه‌های جدید در 

بازارهای موجود و جدید ارائه داد.

NEWSخبر

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

  تکنیک‌های ساختمانی
پیشــرفت‌های چشــمگیر دوره نوســنگی در شــیوه‌های 
ســاختمانی پیش از تاریخ نمایان است. اطلاعات زیادی 
درباره توانایی‌های فراتر از ساخت چند پناهگاه سنگی در 
دست نیست، اما در دوره نوسنگی سازه‌های چشم‌گیری 

برپــا شــد کــه نخســت بــه عنــوان مقبــره و 
گوردخمه و دیگر بناهای مذهبی نمایان شده؛ 
سپس در پایان دوره محل سکونت خانوادگی 
مشاهده می‌شود که برای نخستین بار در آن 
آجر خشک‌شده در آفتاب به‌ کار رفته است. 
در شــمال اروپــا که دگرگونــی نوســنگی دیرتر 
از نواحی مدیترانه شــرقی آغاز شــد و بیشــتر 
به طول انجامید نیز بناهای ســنگی عظیمی 
 )Stonehenge( ایجاد شــد کــه اســتون‌هنج
در انگلستان نمونه برجسته آن است؛ بنایی 

که نه بیــان توانایی ریاضــی و ابتــکار جوامع پــس از دوره 
پارینه‌سنگی، بلکه گواه روشنی بر مهارت‌های فنی است.

  ساخت
بــه نظــر می‌رســد صنعــت تولیــد در عصــر نوســنگی بــا 
به‌کارگیری روش‌هایی برای آسیاب ذرت، پخت خاک رس، 
ریســندگی و بافندگی منســوجات و همچنیــن رنگرزی، 
تخمیــر و تقطیــر پایه‌گذاری شــد. شــواهدی بــرای وجود 
همه این فرایندها را می‌توان در یافته‌های باستان‌شناسی 

بــه دســت آورد. پــاره‌ای از ایــن ابتــکارت در زمــان ظهــور 
نخستین تمدن‌های شهری به صنایع دستی تخصصی 
تبدیل شــدند. نخســتین فلــزکاران نیز به همیــن ترتیب 
دســت‌یابی به فنون اســتخراج و کار کردن با فلزات نرم‌تر 
مانند طلا، نقره، مس و قلع را شروع کردند که جانشینان 
آنهــا را بــه طبقــه‌ای منتخــب از صنعتگــران 
تبدیل می‌کرد. همه این زمینه‌های تخصصی 
اولیــه بیانگــر توســعه تجــارت بیــن جوامع و 
مناطق مختلف بود و شواهد باستان‌شناسی 
چشــم‌گیری از انتقال محصولات تولیدی در 
دوره پارینه‌سنگی در دســت است. به عنوان 
نمونه نوک پیکان ساخته‌شده از انواع خاص 
ســنگ چخماق را می‌توان به شــکل گسترده 
در سراسر اروپا یافت که به معنای مکان تولید 

مشترک است.
چنین انتقالی نشان‌دهنده بهبود امکانات حمل‌و‌نقل و 
ارتباطات اســت. مردم دوران پارینه‌سنگی احتمالاً کاملاً 
وابســته به قدرت پاهای خــود بودند و این شــیوه معمول 
حمل‌ونقــل در سراســر دوره پارینه‌ســنگی پابرجــا ماند. 
اهلی کردن گاو، الاغ و شــتر بدون شــک مفید بود، گرچه 
دشواری مهار اسب اســتفاده کارآمد از آن را مدت زیادی 
به تأخیر انداخــت. قایقرانی با قایق‌های ساخته‌شــده از 
پوست درخت نشان داد که این شیوه حمل‌و‌نقل روی آب 
چه توانایی‌هایی ایجاد می‌کند؛ شــواهدی وجود دارد که 

دگرگونی‌هایی که درباره دوران پیش از تاریخ بشر بیان شده در مقایسه 
با پنج هزار سال تاریخ ثبت‌شده بشری در بازه زمانی طولانی‌تری رخ 
داده است؛ این تحولات ابتدا در نواحی بسیار کوچکی از سطح زمین 
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از سه هزار سال پیش مردمی داریم که در بسیاری از نقاط کره زمین 
کشاورزی تهاجمی انجام می‌دهند

 ناهنجاری‌های سیاره زمین 
و تمدن‌های باستانی

با چیرگی موضوعاتی مانند تغییرات آب‌وهوا، 
گرمایــش جهانــی و انرژی‌هــای تجدیدپذیر بر 
گفت‌و‌گوهای ملــی، به‌راحتــی می‌تــوان آنها را 
منحصــر بــه دنیــای مــدرن دانســت؛ امــا یک 
پژوهش گروهی نشــان می‌دهد که انسان‌های 
نخســتین از 10 هــزار ســال پیــش در سراســر 
جهان در حال دگرگــون کــردن و تأثیرگذاری بر 

محیط‌های خود بودند.
گــری فاینمــن، متصــدی انسان‌شناســی در 
مــوزه فیلــد و یکــی از 250 نویســنده ایــن 
پژوهــش می‌گویــد: »بــا اســتفاده از داده‌هــای 
جمع‌سپاری‌شــده می‌توانیــم ببینیــم کــه از 
حداقل ســه هزار سال پیش اســتفاده از زمین 
چه تغییرات زیســت‌محیطی‌ای ایجاد کرده و 
این بدان معناســت که مشــاهده تأثیر انسان 
بر محیط زیســت به عنوان یک پدیده جدید، 
بیش از اندازه بر گذشــته نزدیک متمرکز شده 
اســت. بــرای درک بحــران آب‌وهوایــی کنونــی، 
باید تاریخ تغییر محیط‌های انســان‌ها را درک 
کنیم. انسانها حدود 12 هزار سال پیش به طور 
کلی در جســت‌و‌جوی غذا بودند و به شــدت و 
اندازه کشــاورزان بــا محیط‌هــای پیرامون خود 
تعامل نداشتند؛ اما می‌بینیم از سه هزار سال 
پیــش مردمــی داریــم کــه در بســیاری از نقاط 
کره زمین کشــاورزی تهاجمی انجام می‌دهند. 
انســان‌ها در این دوره برای کاشــت غذا و اهلی 
کردن گیاهان و حیوانات شــروع به پاک‌ســازی 
جنگل‌ها کردند. دامداران اولیــه نیز با پرورش 
انتخابی، محیط اطراف خود را تغییر دادند.« 

رایان ویلیامز، رئیس مردم‌شناســی موزه فیلد 
و یکــی از نویســندگان ایــن پژوهــش می‌گوید: 
»ما شاهد یک مسیر تسریع‌شــده از تأثیرات 
زیســت‌محیطی بودیــم. در حالــی که ســرعت 
تغییر محیط در حال حاضر بســیار شــدیدتر 

است، اثراتی را می‌بینیم که انسان هزاران سال 
پیش بر زمین گذاشته است.«

ایــن مطالعــه بــه رهبــری لــوکاس اســتفنز از 
دانشــگاه پنســیلوانیا انجام شــد و بخشــی از 
 ArchaeoGLOBE یک طــرح بزرگ‌تر بــه نــام
است که در آن از نظرســنجی‌های آنلاین برای 
گــردآوری اطلاعــات از کارشناســان منطقــه‌ای 
استفاده می‌شــود؛ آنها درباره چگونگی تغییر 
کاربــری زمیــن در طــول زمــان در 146 منطقــه 
مختلف سراســر جهان نظر می‌دهند. کاربری 
زمیــن می‌تواند هر چیــزی از شــکار و گردآوری 
گرفته تــا کشــاورزی و چــرای حیوانات باشــد و 
مشخص است برخلاف تصور بسیاری از افراد، 
آن‌گونه نیســت که هیچ اثــری از روش‌هایی که 
مردم باســتان از آن اســتفاده می‌کردنــد، باقی 

نمانده باشد.
 در حالــی کــه تغییــرات آب‌وهوایــی و تخریب 
محیط زیست امروزی ســریع‌تر و در مقیاسی 
بســیار بزرگ‌تر از آنچه که جهان تاکنون دیده 
اتفاق می‌افتد، فاینمن خاطرنشان می‌کند که 
این مطالعه بــه ارائه یــک زمینه تاریخــی برای 
مشــکلات امــروز کمک خواهــد کــرد؛ »چنین 
تمرکزی بر تفاوت زمان حال با گذشــته در علم 
معاصر وجود دارد. این پژوهش با نشان دادن 
اینکه تغییرات ســریع‌تری در کاربری زمین در 
دوران اخیــر صــورت گرفتــه اســت، دیدگاهــی 
متضاد نیــز بــرای آن ارائــه می‌دهد. انســان‌ها 
برای مــدت طولانی ایــن کار را انجــام داده‌اند و 
این الگوها از ســه هزار ســال پیش شروع شده 
است.‌ این یافته‌ها نشان می‌دهد مشکلاتی که 
ما امروز با آنها روبرو هســتیم، ریشه‌ای عمیق 
دارند و برای حل‌شــان بــه راه‌حل‌هایــی فراتر از 
راه‌حل‌هــای ســاده نیــاز داریــم. نمی‌تــوان ایــن 

موارد را نادیده گرفت.«
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