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از شروع یک صنعت تا 
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چین چقدر زمان می‌برد
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درباره برهم‌زدن بساط یک اجرای موسیقی  در کارخانه نوآوری
رنسانس اقتصاد نوآوری یا عصر یخبندان سوپرکمپ پادرو 

کمپی برای کمک به 
کسب‌وکارهای اینستاگرامی

ویزیت‌های آنلاین 
کمـتـر   از 500 هـزار

گلایه‌های 
جدی فعالان 

کسب‌وکارهای 
نوآور از بستن 

دست‌وپای 
بخش خصوصی 

سلامت
بازیگر هرز وارد 
BNPL نشود!

هفدهمین رویداد فیناپ برگزار شد

شریعتمدار می‌گوید 
جیبیت هدف و مزیت 
رقابتی خود را  حل 
مشکلات پلتفرم‌های بزرگ 
کشور در حوزه پرداخت 
تعریف کرده است

حدود  27 درصد از 
گردش آنلاین کشور 

و یک تا دو درصد 
تراکنش‌های شاپرکی 

در اختیار جیبیت 
است

گفت‌و‌گو با محمدمهدی شریعتمدار، مدیرعامل جیبیت؛ او می‌گوید از نظر 
حجم گردش بانکی از 10 بانک کشور، بزرگ‌تر بوده‌اند!

تمرکز بر بزرگان
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نظرها و خبرها
V I E W S

A N D
N E W S

هفتــه گذشــته فیلمــی در شــبکه‌های اجتماعی 
پخش شــد که بازتاب گســترده‌ای در شــبکه‌های 
ماهواره‌ای فارسی‌زبان داشــت. آن‌گونه که از فیلم 
پیداست، فردی از حراست کارخانه نوآوری آزادی 
وسط اجرای موسیقی زنده به روی سن می‌آید و به 
نوازنده و خواننده گروه می‌گوید جمع کند. خواننده 
کــه روی زمیــن نشســته از پایین بــه بالا بــه مأمور 
حراست نگاه می‌کند و تعجب‌زده می‌پرسد شعر 
که غلط نیســت! اجرا هم که مجوز دارد. شاه‌بیت 
صحبت‌های او این است: چرا؟ و این چرایی است 
که پاسخ داده نمی‌شود. این تصویر به نظرم اهمیت 
زیــادی دارد و بایــد در ابعاد بــزرگ چاپ شــود و در 
ورودی کارخانه نوآوری آزادی نصب شود که وقتی 
مدیران ارشد این کارخانه‌ و نهادهای 
بالاسری صبح‌به‌صبح کرکره آنجا را 
بالا می‌دهنــد، بدانند که تــوان یک 
مأمور حراســت از همه آنها بیشتر 
اســت. بــه هیچ‌وجــه نمی‌خواهــم 
تلاش‌هــای عزیــزان مشــغول در 
بخش‌هــای حراســت را زیــر ســؤال 
ببــرم و معتقــدم ایــن عزیــزان جــزء 

زحمت‌کش‌ترین فعالان هستند.
بــه هیچ‌وجــه هــم نمی‌خواهــم بــا 
شــبکه‌های ماهــواره‌ای فارســی‌زبان هم‌صدایــی 
داشته باشم؛ آنها از این فرصت استفاده کرده‌اند 
که حرفی را که سال‌ها گفته‌اند، بار دیگر تکرار کنند. 
از نظر شــبکه‌های فارســی‌زبان خارج از کشور، در 
ایران کسی نمی‌تواند موفق شود و اگر کسی موفق 
شده، حتماً ارتباطات ناصوابی با مسئولان دولتی 
دارد و به قولی این هم از خودشان است! حالا سؤال 
من این اســت که چرا باید بنزین بر آتش شعله‌ور 
چنین افرادی بریزیم که مدام تکرار می‌‌کنند در این 

کشور نمی‌توان سالم کار کرد! 
ســؤال من از کســانی اســت که در معاونت علمی 
ریاســت‌جمهوری نشســته‌اند و مــدام بیــان 
می‌دهند که چگونه اقتصاد نوآوری کشور را شکوفا 
کردند! حالا شاید بگوییم یک کنسرتی هم متوقف 
شد؛ زمین که به آسمان نرسید! منتها به قول برخی 
زور چند وانــت و بلندگو گویا بیشــتر از مجوزهای 
دولت مستقر است. آیا در کارخانه نوآوری آزادی 
برای برگــزاری یک کنســرت در آن فضــای محدود 
مجوزی تعریف شده است؟ اساساً این گروه مجوز 
داشته‌اند؟ بعید است که در این مملکت در چنین 
فضــای بســته‌ای گروهــی ســرخود در آمفی‌تئاتر 
شــروع به نواختن کرده باشــند. حال اگر این گروه 
مجوز داشته است، بر مبنای چه مجوزی ناگهان 
وسط اجرا کار متوقف شده است؟ معاونت علمی 
ریاســت‌جمهوری مدعی اســت که در ســال‌های 
گذشته حامی اســتارتاپ‌ها و دانش‌بنیان‌ها بوده 
است. همین‌جا از تمام زحمات این دوستان تشکر 
می‌کنم؛ ولی ســؤال مــن این اســت که اکنــون چه 
الزاماتی تدوین شده است؟ برای شــروع، الزامات 
فعالیــت کســب‌وکارها و اســتارتاپ‌ها در کارخانه 
چقدر شــفاف و روشــن اســت؟ اگر خــدای نکرده 
خطایی در کارخانه رخ دهد، فرایند برخورد چگونه 
است؟ معتقدم اگر نتوانیم در یک جامعه کوچک 
به نام کارخانه نوآوری، آن فضای ایده‌آل را درست 
کنیــم، چگونــه می‌خواهیــم در کل کشــور تغییــر 

رو‌به‌جلو ایجاد کنیم؟
امیدوارم ایــن موضوع به نقطه‌ای تبدیل شــود که 
رنسانســی در حوزه قانــون و اجــرای قانون باشــد. 
نوآوری در فضای بدون قانون زنده نمی‌ماند. قانون 
بد باید از طریق قانون شکسته شود و همه باید در 

چهارچوب قانون فعالیت کنند. 

INTROسرآغاز

درباره برهم‌زدن بساط یک اجرای موسیقی 
در کارخانه نوآوری و پرده‌هایی که افتادند

رنسانس اقتصاد نوآوری یا عصر یخبندان

کمپی برای کمک به 
کسب‌وکارهای اینستاگرامی

سوپرکمپ پادرو 
پلتفرم پادرو در راســتای کمک به توسعه کسب‌وکارهای 
اینستاگرامی و رشــد این دســت از فروشندگان، کمپینی 
ویژه با نام ســوپرکمپ راه‌اندازی کرده که در آن به کســانی 
که حق اشــتراک پادروشاپ و بسته آموزشــی را خریداری 
کنند، جواز حضور در رویداد سوپرکمپ به‌صورت رایگان 

اعطا می‌شود.
ســوپرکمپ پادرو یــک دوره عملی-آموزشــی بــا همکاری 
تعــدادی مدرس حرفــه‌ای و خبــره در حوزه فروشــگاه‌های 
اینستاگرامی است که در صفحه اختصاصی سوپرکمپ 
پــادرو برگــزار می‌شــود. بــرای حضــور در این کمپیــن، لازم 
اســت که فروشــندگان با صفحه کاری خودشان صفحه 
اختصاصــی ســوپرکمپ را دنبــال کــرده و از طریق لینک 
موجــود در صفحــه، بســته حــق عضویــت شــش ماهــه 
پادروشاپ و بسته آموزشی ســوپرکمپ را با تخفیف ویژه 
50 درصدی خریداری کنند. پس از این اتفاق تیم پادرو با 
فروشندگان تماس گرفته و توضیحات مرتبط با فعال‌سازی 
بسته آموزشی را ارائه می‌دهند. به همین ترتیب درخواست 
دنبال‌کردن صفحه اختصاصی ســوپرکمپ پــادرو تأیید 
می‌شــود و متقاضــی می‌توانــد در طــول دوره از مطالــب 

آموزشــی کمپیــن و تمرین‌هایــی کــه فقــط در آن صفحه 
منتشر می‌شود، استفاده کند.

این دوره از ابتدای مردادماه آغاز شــده و به مدت دو هفته 
ادامه خواهد داشــت. مباحث سوپرکمپ شامل آموزش 
اینستاگرام، تولید محتوا، بازاریابی و فروش، مدیریت مالی 
کسب‌وکار و تبلیغات در اینســتاگرام است. هدف اصلی 
از ایــن رویداد، کمک به افزایش فروش و آشــنایی بیشــتر 
با راهکارهای اصولی مدیریت کسب‌وکار است. در پایان 
ســوپرکمپ نیز، برای فروشــگاه‌هایی که با جدیــت دوره را 
دنبال کنند، ســورپرایز ویژه‌ای از ســوی پادرو تدارک‌ دیده‌ 
شــده که در آینده و پیشــرفت کســب‌وکار تأثیر بســزایی 

خواهد داشت. 
پــادرو یکــی از پلتفرم‌های فعــال در حــوزه فروش و ارســال 
ســفارش‌های آنلایــن اســت و بــا امکاناتــی کــه در اختیار 
فروشــگاه‌های اینســتاگرامی قــرار می‌دهــد، بــه آنهــا در 

مدیریت و ارسال سفارش‌ها کمک می‌کند. 

برنامه »دورهمی هم‌کار« برای آشنایی برنامه‌نویسان جوان 
و مدیران دســت‌اندرکار طرح‌هــای نرم‌افزاری برگزار شــد. در 
این برنامه برخی از شرکت‌هایی که برای توسعه و گسترش 
محصولات خود در جست‌و‌جوی افراد خلاق و نوآور هستند، 
در ارتباط نزدیک‌تر با برنامه‌نویسان جوان گفت‌وگو کردند. 
»دورهمی هم‌کار« به دنبال ایجاد فضای ارتباط مستمر و پویا 
بین توســعه‌دهندگان و بازار واقعی نرم‌افزار کشور است که 
توسط »کارگاه کسب‌وکار رای‌بین« دنبال می‌شود. نخستین 
»دورهمی هــم‌کار« با حمایــت و همراهی شــرکت تی‌تک و 
گروه فناوری اطلاعات و ارتباطات شریف، هلدینگ کومه و 

هلدینگ رسانه‌ای راه‌کار انجام شد. 
از آنجــا که هــدف رویــداد ایجــاد پیوند واقعــی و پایــدار بین 
بازیگران فعال در حوزه تولید و توسعه نرم‌افزار است، برنامه 
رویــداد بر پایــه دعــوت از برخی شــرکت‌کنندگان مســابقه 
برنامه‌نویســی کدجــم )Sharif Codejam( شــکل گرفت و 
محل »کارگاه کســب‌وکار رای‌بین« روز پنجشــنبه 6 مرداد 
میزبــان گفت‌وگوی نزدیــک رضا جمیلی ســردبیر کارنگ و 

مدیران عامل رای‌بین و تی‌تک با برنامه‌نویسان جوان بود.

رویداد فینوهک هشتم مرداد با پیام »یک چالش بردار و با 
سرمایه‌گذار دست بده« آغاز به کار کرد. این رویداد توسط 
مراکز نوآوری فینووا و تکنوتجارت با هدف سرمایه‌گذاری و 

حمایت تیم‌های منتخب شروع شده است.  
مریــم نجفــی، مدیرعامــل فینــووا بــا برشــمردن ولث‌تک، 
اینشورتک، رگ‌تک، لندتک و پرداخت به‌عنوان محورهای 
فینوهــک گفــت: »فینوهــک تلاشــی بــرای آدرس‌دهــی 
فرصت‌های جذاب بــه‌روز و چالش‌هــای موجــود کاربران و 

کسب‌و‌کارهای خدمات مالی ایران است.«
او هــدف از ســرمایه‌گذاری تیم‌هــای منتخــب فینوهــک را 
 ،CBinsight چنین تشــریح کــرد: »طبــق آخریــن گــزارش
عدم دسترســی به ســرمایه مالــی و عــدم ارائه راهــکار برای 
مشــکلات واقعی کاربــران، اولین و دومین دلیل شکســت 
استارتاپ‌هاســت. در نتیجــه فینــووا در طراحی فینوهک 
)هکاتون حــوزه خدمات مالــی(، از این ابزار نــوآوری باز برای 

کمک بــه شــکل‌گیری و رشــد اســتارتاپ‌ها و فین‌تک‌های 
ایرانــی، بهــره خواهد بــرد. در همیــن راســتا فینووا طــی دو 
ســال گذشــته در اســتارتاپ‌های مختلفی از طریــق واحد 
شــتاب‌دهنده و صنــدوق ســرمایه‏‌گذاری جســورانه خــود 
ســرمایه‌‏گذاری کــرده اســت. تیم‌هــای منتخــب در ۴۵ روز 
سرمایه دریافت می‌کنند.« مریم نجفی فینوهک را رویدادی 
پلتفرمی بر مبنای نــوآوری باز دانســت و در مــورد آن گفت: 
»فینووا بعد از مشارکت در رویداد استارتاپ اونیو، فینوهک 
را با سمت و سوی پلتفرم نوآوری باز طراحی کرد تا بتواند جایی 
باشد که با بهینه‌کاوی اکوسیستم‌های پیشرو فین‌تک جهانی 
و گرفتن چالش‌های واقعــی و به‏‌روز از طرف کســب‌و‌کارهای 
شناخته‌شده صنعت مالی، فرصت‌های موجود را شناسایی 
کرده و به افراد خلاق و تیم‌های فین‌تک‌ فعال ایران معرفی کند. 
خوشبختانه در این مسیر مرکز نوآوری تکنوتجارت هم‌قدم با 

ما در برگزاری این رویداد است.«
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گپ‌و‌گفت برنامه‌نویسان جوان کشور 
با مدیران شرکت‌های نرم‌افزاری

 فرصت‌های همکاری
در دورهمی هم‌کار

رویداد فینوهک به همت فینووا و تکنو تجارت آغاز به کار کرد

دریافت سرمایه طی 45 روز

رضا قربانی

@mediamanager_ir
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رويداد
E V E N T
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در آرزوی سهم 30 درصدی
حامد ولی‌پوری، مدیرعامل ازکی 
در حاشیه نمایشــگاه بورس، بانک، بیمه 
گفــت ســهم بخــش آنلایــن از بــازار بیمه 
حدود ۳ درصد است و هدف ۱۰ساله آنها 

رساندن این سهم به ۳۰ درصد است.

B2C به سمت
احمــد افتخــاری، مدیرعامــل 
آپســان گفــت از اردیبهشــت امســال بر 
بازار B2C تمرکز کرده و هدف اصلی‌شــان 
اعتباردهی است. اعتباری که از 250 هزار 

تومان شروع می‌شود و افزایش می‌یابد.

 

تخفیف تپسی
شــرکت تپســی بــرای تســهیل 
رفت‌وآمــد بــه چهاردهمیــن نمایشــگاه 
بــورس، بانک، بیمــه، ۳۰ درصــد تخفیف 

برای کاربران خود در نظر گرفته بود.

سپهر در نمایشگاه
پرداخــت الکترونیــک ســپهر با 
محصــولات تــازه خــود شــامل کیــف پول 
اعتبــاری و ابزارهــای نویــن پرداخــت در 
چهاردهمیــن نمایشــگاه بــورس، بانــک، 

بیمه حضور داشت.

دومیــن صبحانــه انجمــن تجــارت الکترونیــک تهــران بــا 
موضــوع ســامت دیجیتــال و با حضــور شــرکت‌های این 
حوزه و مدیــران بخش خصوصــی و تصمیم‌گیــران دولتی 

برگزار شد.
بــه گــزارش روابــط عمومــی انجمــن تجــارت الکترونیــک 
تهــران،‌ نیمــا قاضــی، رئیــس انجمــن، در این نشســت‌ با 
بیان اینکه انجمن حدود سه سال اســت در اتاق بازرگانی 
تهران شــکل گرفتــه و تعدادی از شــرکت‌های بــزرگ حوزه 
تجارت الکترونیک این انجمن را شکل دادند،‌ افزود: »در 
این انجمن بنای مــا کار و فعالیت صنفی اســت؛ تعدادی 
کمیسیون مانند کمیســیون قوانين و مقررات،‌ كميسيون 
بيمه و ماليات و تأمین سرمایه در این انجمن شکل گرفته 
و پــس از آن بــه ســراغ کمیســیون‌های موضوعــی ماننــد 
کمیسیون ســامت دیجیتال که امروز میزبان این برنامه 
اســت، رفتیم که این کمیســیون‌ها به موضوعات آن حوزه 

می‌پردازند.«
وی در ادامه گفت: »هدف ما از این برنامه آشنایی با فعالان 
حوزه سلامت دیجیتال در بخش‌های دولتی و خصوصی و 
تسهیل در همکاری این بخش‌هاست.« قاضی در ادامه با 
اشاره به پیشرفت سلامت دیجیتال در کشور اظهار کرد: 
»ســامت دیجیتال در کشــور در حال اوج‌گرفتن اســت و 

بسیاری از قوانین این حوزه در کشور در حال تغییر است.«

  بخــش خصوصــی مشــاور بخــش دولتــی 
است

در ادامه این نشست ژوبین علاقبند، رئیس کمیسیون 
ســامت الکترونیــک انجمــن و مدیرعامــل گــروه 
ســرمایه‌گذاری لیــان، با اشــاره بــه تعاملاتی کــه در دوره 
مدیرعاملی خود با رگولاتوری و نهادهای دولتی داشت، 
خاطرنشــان کــرد: »روز اولــی کــه بــرای توضیــح دربــاره 
اسنپ، وارد وزارت کشور شدیم، این هدف در نهادهای 
دولتی دنبال می‌شــد که اسنپ تعطیل شــود، اما با این 
شــرایط ســه ســال بعد و در شــرایطی که ســهمیه‌بندی 
ســوخت در وزارت نفت انجام می‌شــد،‌ یکی از معاونان 

وزارت کشور بهتر از ما از اسنپ دفاع می‌کرد.«
علاقبنــد در ادامــه گفــت: »یکــی از اهدافــی کــه امــروز 
در کمیســیون ســامت دیجیتــال داریم، این اســت که 
بــه عزیــزان بخــش دولتــی بگوییــم بخــش خصوصی را 
به‌عنوان مشاور در کنار خود در نظر بگیرید. به این دلیل 
کــه شــرکت‌ها وقتــی فعالیــت می‌کننــد، وارد فضاهایی 
می‌شوند که قانونی برای آن وجود نداشته و خلاء قانونی 

وجود دارد.«

رئیــس کمیســیون ســامت الکترونیــک انجمــن،‌ بــا 
تأکید بــر اینکه اولیــن عکس‌العملی که اتفــاق می‌افتد، 
ایــن اســت کــه بازیگــران ســنتی کــه در آن فضــا بودند،‌ 
ایــن خواســته را دارند که جلــوی ایــن فعالیت‌هــا گرفته 
شــود، اظهار کــرد: »ایــن امــر از عــدم آگاهی نســبت به 
فضای سلامت دیجیتال نشــئت می‌گیرد. مانند اولین 
عکس‌العملــی که نســبت بــه اســنپ وجود داشــت که 
باید تعطیل شــود، اما زمانی که شرایط سفر با اسنپ را 
توضیح دادیم، با خیال راحت به اســنپ اعتماد کردند؛ 
چراکه خــود بخش خصوصــی به بقــا در این حــوزه نیاز 

دارد.«
وی ادامه داد: »در حال حاضر در بحث آزمایش آنلاین، 
شــرکت‌هایی که این کار را انجام می‌دهنــد، دغدغه این 
را دارنــد تا به بهترین شــکل ممکــن، این کار بــرای کاربر 
انجام شود؛ چراکه اگر این اتفاق نیفتد، اولین کسی که 
ضربه می‌خورد، همان شــرکت اســت. در نتیجه ما این 
دغدغه‌ها را داریم و هدف از تشکیل کمیسیون سلامت 
دیجیتال این اســت که به بخش دولتــی بگوییم ما کنار 
شــما هســتیم و تجربه عملی داریم و اکثر دغدغه‌هایی 
که قانون‌گذار دارد، پیش از این پاســخ داده شده است. 
البته برخی از موارد هم پاسخ داده نشده که در کنار هم 

ویزیت‌های آنلاین 
کمـتـر   از 500 هـزار

گلایه‌های جدی فعالان کسب‌وکارهای نوآور از بستن دست‌وپای بخش خصوصی سلامت
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لجستيک
L O G I S T I C

گفت‌و‌گو با سامان حبیب‌اللهی، بنیان‌گذار پلتفرم 
»آقای لجستیک«؛ این پلتفرم سعی دارد به شرکت‌ها 

در زمینه حمل‌و‌نقل بین‌المللی یاری برساند

آماده ورود 
جدی‌تر به بازار 

I N T E R V I E W

 ساخت بزرگ‌ترین بزرگراه 
بدون سرنشین جهان

پهپادها؛ پرچمداران 
نوآوری در صنعت 

لجستیک
بریتانیــا در حــال ســاخت بزرگ‌تریــن 
بزرگراه بدون سرنشــین خودکار جهان 
است. طول مسیر آسمان 260 کیلومتر 
خواهد بــود و پهپادهــا با شــهرهایی از 
جمله آکسفورد و کمبریج در تماس‌اند.
برای آنکــه از هرگونه تصادفــات هوایی 
پیشــگیری شــود و مشــکلی در ایــن 
زمینه به وجود نیاید، حســگرهای روی 
زمیــن، هواپیماهای بدون سرنشــین را 
در زمان واقعی ردیابی و آنها را در طول 
مسیرشــان، دور از هواپیماهــای دیگــر 

راهنمایی خواهد کرد.
پروژه اســکای وی بخشــی از یک پروژه 
320 میلیــون یورویــی بــرای هوافضــای 
بریتانیاســت که باعث کاهــش بودجه 
پهپادهای ارســال نامه و رها کردن آنها 
بدون سرنشین در اسکاتلند می‌شود.

پهپادها در حال حاضر جان مردم را در 
سراســر جهان، بــا رســاندن کمک‌های 
پزشــکی بــه مکان‌هــای صعب‌العبــور 
نجــات می‌دهنــد و ایــن یکــی از دلایــل 
محبوبیــت ایــن پرنده‌هاســت. آنهــا 
کاربردهای متنوعی دارند که این بخش 
فعالیــت آنهــا در زمینه ســامت، یکی 
از آنهاســت. پهپادهــا همچنیــن در 
صنعت خرده‌فروشــی و تحویل سریع 
مرســوله‌ها بــه کمــک شــرکت‌هایی 
چــون آمــازون آمده‌اند و بــرای این غول 
خرده‌فــروش مزیــت رقابتــی ایجــاد 

کردند. 
مجمــع جهانــی در ســال ۲۰۱۹ انجمن 
پزشــکی را بــرای رســاندن واکســن بــه 
جوامــع روســتایی از طریــق آســمان 
راه‌اندازی کرد. این شرکت بیش از 300 
آزمایــش تحویــل واکســن را در تلانگانا 
در هنــد تکمیــل کــرده ‌اســت. پهپادها 
همچنیــن توانایــی افزایــش عملکــرد 

محصول را دارند.

NEWSخبر

لطفــاً دربــاره کســب‌و‌کار خــود و اهــداف 
راه‌انــدازی پلتفــرم حمل‌و‌نقــل بین‌المللــی آقــای 

لجستیک توضیح دهید.
آقای لجســتیک یک پلتفرم مشــارکتی برای ارائه خدمات 
حمل‌و‌نقــل بین‌المللــی اســت کــه منابــع عرضه‌کنندگان 
حمل‌و‌نقل بین‌المللی مانند شــرکت‌های کشتیرانی، کریر 
و راننــدگان ترانزیــت را بــه منافــع شــرکت‌های بازرگانــی یــا 
شــرکت‌های تقاضاکننــده حمل‌و‌نقــل بین‌المللــی پیونــد 
می‌زنــد. از طریق این پلتفرم، شــرکت‌های مذکور می‌توانند 
ظرف مدت‌زمانی بســیار کوتاه در زمینه حمل‌و‌نقل دریایی 
و حتی ترکیبی اســتعلام بگیرند، مناقصه بار برگزار کنند و 
اســناد و بارنامه خود را به صورت آنلاین جابه‌جا کنند. این 
پلتفرم قابلیت رزرو خدمات را دارد و در همین بستر می‌توان 
هزینه خدمات را به صورت آنلاین نیز پرداخت کرد. تمام این 
اتفاقات که گفته شد، در یک داشبورد کاربری اتفاق می‌افتد. 
در کنار همــه اینها که هســته اصلی این پلتفرم را تشــکیل 
می‌دهد، به‌جــز نرم‌افزار و مغزافــزاری که قــرار گرفته، امکان 
نرخ‌دهی آنلاین فراهم می‌شــود. محصول ما MVP اســت. 
به این معنا که در ابتدا محصول اولیه باکیفیت از طرف تیم 
ما ارائه شده و مراحل نیازسنجی و تست بازار روی آن انجام 
شــده و این محصول در حال ارائه خدمات اســت و به مرور 
زمان و با جذب سرمایه از سوی سرمایه‌گذارانی که شرایط ما 

را بپذیرند، روی ارتقای کیفیت آن کار می‌شود.
این نرم افزار نرخ‌دهی آنلاین را بر مبنای الگوریتم و دیتابیسی 
که در اختیار دارد، در عرض 30 ثانیه انجام می‌دهد. در اصل 
مارکت‌پلیسی را به صورت وب‌سرویس ایجاد کرده که همه 
نقش‌آفرینــان و بازیگــران ایــن صنعــت می‌تواننــد بارهای 
FCL و LCL خود را در یک سرویس قابل اطمینان در سطح 
جهانی ارائه دهند. تمرکز ما به صورت مشخص بر خدمات 

بین‌المللی است.

در کســب‌و‌کار شــما دقیقــاً چــه اتفاقــی 
می‌افتد و چه ارزشی خلق می‌شود؟

وقتی پلتفرم‌ها شکل می‌گیرند، اتصال فوق‌العاده با پتانسیل 
بســیار بالا بــه وجــود می‌آید کــه زمینه‌هــای اشــتراکی بین 
فعالان ایــن صنعــت ایجاد می‌کنــد و بیــن عرضه‌کننــده و 
تقاضاکننده‌ها شبکه‌هایی ایجاد می‌شود که باعث ایجاد 
یک ارزش مشترک می‌شود. این همکاری و مشارکت وقتی 

صنعت حمل‌ونقل به عنوان کهن‌ترین صنعت جهان 
شناخته می‌شود و به دلیل موقعیت ژئوپولتیک ایران، 

نگاه ویژه‌ای به ایران در بخش حمل‌و‌نقل بین‌المللی شده 
است. استفاده از ابزارها و سیستم‌های بازاریابی جدید در 
صنعت حمل‌و‌نقل باعث شده، مدل کسب‌و‌کار از حالت 

سنتی خارج شود و به‌عبارتی بازار آفلاین در کنار بازار آنلاین 
قرار گیرد و زمینه‌های حضور در بازارهای بین‌المللی فراهم 

شود. یکی از ابزارهایی که به رشد صنعت آنلاین حمل‌و‌نقل 
و فراهم کردن زمینه حضور در بازارهای بین‌المللی کمک 

می‌کند، ایجاد ابزار پلتفرم بر بستر وب جهانی است. 
آقای لجستیک یا مستر لجستیک، پلتفرمی است که با 

همین هدف، از حدود دو سال و نیم پیش شروع به فعالیت 
کرده و با اینکه در ابتدا به صورت خودگردان پیش رفته، 
اکنون درصدد جذب سرمایه‌ای بالغ بر 10 میلیارد تومان 
جهت پیشبرد اهداف فعلی و آتی و مارکتینگ خود در 

سطح بالاتر و جهانی است که در صورت جذب سرمایه، از 
این 10 میلیارد، 30 درصد صرف ارتقای کیفی پلتفرم و 70 
درصد نیز برای مارکتینگ و بازاریابی صرف خواهد شد. 

در ایران حدود هزار شرکت و کارخانه به خدمات صادرات و 
واردات نیاز دارند و حدود 500 شرکت حمل‌و‌نقل بین‌المللی 

فعال و نیمه‌فعال به خدمات لجستیک بین‌المللی نیاز 
دارند. بنابراین وجود یک پلتفرم بین‌المللی، شرایط نسبتاً 
مساعدی برای دسترسی به بازارهای بین‌المللی و جهانی 

مهیا می‌کند. 
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داستان اصلي
L E A D

S T O R Y

چرا جیبیت؟
 کسب‌و‌کارهای پرداخت‌یاری به 
دلیل اینکه برخی از حیاتی‌ترین 
ســرویس‌های مورد نیاز کســب‌و‌کارهای 
نوآور را ارائــه می‌دهند، یکی از مهم‌ترین 
کســب‌و‌کارها هســتند. در ایــن میــان 
جیبیت که توانســته در این بازار، ســهم 
خود را ایجاد و حفظ کند و در شرایطی که 
کسب‌و‌کارهای نسبتاً مشابه وجود دارند، 
برای خود مزیت رقابتی ایجاد کند، از نگاه 

کارنگ اهمیت ویژه‌ای دارد.

 محمدمهــدی شــریعتمدار، 
مدیرعامــل جیبیــت می‌گویــد 
کسب‌و‌کارهای پرداخت‌یاری در دنیا هم 
پرتعــداد هســتند و هــم تنــوع محصول 
بالایی دارند. همین امر نشان می‌دهد که 
این مدل از کسب‌و‌کار، نیاز روز دنیاست 

و نمی‌توان آن را نادیده گرفت.

 امــا رگولاتــور بــه ســبب رویکرد 
نادرستی که به کســب‌و‌کارهای 
نوآور و مســئله تنظیم‌گــری دارد، راه را بر 
برخــی کارهای نوآورانه بســته اســت. در 
شرایط امروز کشورمان که به نظر می‌رسد 
تنهــا راه خــروج از بحــران اقتصــادی، 
دســتاویز قــرار دادن نــوآوری باشــد، ایــن 
رویکــرد می‌تواند مشــکل‌آفرین باشــد؛ 

همان‌طور که تا امروز نیز بوده است.

 شــریعتمدار می‌گویــد رویکرد 
نادرســت رگولاتور راه نوآوری را 
بســته اســت، در نتیجــه بــازار جدیدی 
خلق نمی‌شود. شرایط رکود اقتصادی که 
روند ظهور کسب‌و‌کارها را کند و دشوار 
می‌کند نیــز مزید بــر علت اســت. همه 
اینهــا در کنــار هــم یعنــی بــازار جدیدی 
وجود نــدارد کــه پرداخت‌یارها خدمات 
خــود را در آن عرضــه کننــد. پــس دیگر 
خبری از رشدهای آنچنانی نخواهد بود. 
برای همیــن هم هســت کــه مدیرعامل 
جیبیت می‌گوید در دو، سه سال آینده، 
رشدی دو تا پنج برابری خواهند داشت؛ 

نه بیشتر.

 چیزی که به رونق پرداخت‌یارها 
می‌انجامــد، پــا پــس کشــیدن 
رگولاتــور از تصدی‌گــری و ورود بــه بــازار 
اســت. در ایــن صــورت هــم بازارهــا و 
بــه  نیــاز  جدیــد،  کســب‌و‌کارهای 
پرداخت‌یارها خواهند داشت و هم خود 
ایــن کســب‌و‌کارها بــه ســراغ حوزه‌هــای 
نوآورانه‌تر ماننــد کیف پــول می‌روند و به 
این شکل گســتره نوینی از خدمات را به 

مشتریان خود ارائه می‌دهند. 

COVER STORYداستان جلد

 جیبیت در حال حاضر چه خدماتی ارائه 
می‌دهد و بازار هدفش چیست؟

جیبیت در حال حاضر پلتفرم خدمات پرداخت و مالی است؛ 
یعنی خدمات بانکی به معنای خدمات انتقال وجه و خدمات 
فناورانــه بانکــی را نیــز ارائه می‌دهــد. همچنیــن ارائه‌دهنده 

سرویس‌های استعلامی مانند احراز هویت است. 
بازار هدف جیبیــت بزرگ‌پلتفرم‌های حوزه آنلاین هســتند 
و در حال حاضــر اکثر مشــتریان مــا از همین دســته‌اند. ما 
برای کســب‌و‌کارهای خرد سرویســی نداریــم. به‌علاوه همه 
کســب‌و‌کارهای طــرف قــرارداد ما آنلایــن هســتند و ما هیچ 

سرویسی در فضای آفلاین و فیزیکی ارائه نمی‌دهیم. 

 بیشــتر دربــاره مشــتریان خــود توضیــح 
می‌دهید؟ بیشتر از چه حوزه‌هایی هستند؟

ما چند حوزه را هدف‌گذاری کرده‌ایم که یکی بازار حوزه رمزارز 

است. بیشتر پلتفرم‌های P2P با ما فعالیت می‌کنند و چیزی 
در حدود 20، 30 مشــتری در این حوزه داریم. منتها همگی 
پلتفرم‌هــای بزرگــی هســتند. تخمین من این اســت کــه در 
حدود 60 تا 70 درصد بازار رمزارز از نظر حجم گردش و تعداد 
مشتریان نهایی از زیرساخت ما سرویس دریافت می‌کنند. 
بازار هدف دوم ما، اکوسیستم اســتارتاپی است که بخشی 
از حوزه‌هایش از ما ســرویس می‌گیرند. به عنوان مثال اکثر 
زیرمجموعه‌هــای اســنپ اعــم از اســنپ‌فود و اســنپ‌پی یا 
دیجی‌کالا بــه واســطه دیجی‌پــی از مــا ســرویس می‌گیرند. 
بازیگران دیگری هم هســتند که با ما کار می‌کنند یا در حال 

مذاکره هستند.
سرویس‌هایی که ارائه می‌دهیم، سرویس‌هایی هستند که 
نیاز بازار بوده ولی وجود نداشته است. مثلا بازپرداخت یکی 
از موضوعاتی است که ما روی آن کار کرده‌ایم و سرویس ارائه 
می‌دهیم و عمدتاً پلتفرم های دوسویه با ما کار می‌کنند؛ به 

این دلیل که هم خدمات ورود پول متنوع داریم و هم خدمات 
تســویه پلتفرمی گوناگــون.  حــوزه دیگری کــه در آن بــه ارائه 
ســرویس می‌پردازیم، حوزه بازارهای مالی اســت و خدمات 
ســرمایه‌ای که شــامل کارگزاری‌ها و صندوق‌ها می‌شود. این 
بخش را امسال به‌تازگی شروع کرده‌ایم و در حال حاضر سه 
مشتری داریم و مذاکره با چند شــرکت دیگر در حال انجام 
اســت. فعلاً ســرویس‌های کوچکی ارائه می‌دهیــم و کارمان 

چندان وسعت پیدا نکرده است. 
PSP در حوزه دیگری نیز به کسب‌و‌کارهای فین‌تکی، بانک‌ها و

ها سرویس ارائه می‌دهیم.

 در این بخش آخر چه سرویس‌هایی دارید؟
ســرویس‌های تبدیلی، مثــل تبدیل شــماره کارت به شــبا یا 
شماره حساب و... یا سرویس‌های ضد پولشویی مثل چک 
کردن شــماره کارت با کد ملی یا چک کردن شماره شبا با کد 

گفت‌و‌گو با محمدمهدی شریعتمدار، مدیرعامل جیبیت؛ او می‌گوید چیزی حدود  27 
درصد از گردش آنلاین کشور و یک تا دو درصد تراکنش‌های شاپرکی در اختیار جیبیت 

است و از نظر حجم گردش بانکی هم از 10 بانک کشور، بزرگ‌تر بوده‌اند!

تمرکز بر مشکلات 
بزرگ‌پلتفرم‌های آنلاین

محمدمهدی شریعتمدار به سبب فعالیت‌ها و اظهارنظرهایش، بیشتر به‌عنوان یک چهره صنفی شناخته می‌شود و کمتر درباره کسب‌و‌کاری که مدیرعاملی آن را بر عهده دارد، حرفی 
می‌زند. جیبیت دو سالی است که به‌عنوان یک کسب‌و‌کار پرداخت‌یار در فضای فین‌تک فعالیت دارد. شریعتمدار می‌گوید بازار هدف‌شان از همان ابتدا شناسایی نیازهای عمیق 

بزرگ‌پلتفرم‌های آنلاین و طراحی محصول شخصی‌سازی‌شده برای آنها بوده است. هرچند تلاش بر این بود که در گفت‌و‌گوی پیش رو، تمرکز اصلی روی جیبیت و آینده آن باشد، اما 
خواه‌ناخواه بحث به رگولاتوری و برخی اقدامات ناخوشایند آن کشیده شد. 

I N T E R V I E W
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‌کسب‌وکارهای
اينستاگرامی

I N S T A G R A M 
B U S I N E S S

همکاری یوتیوب 
و اسپاتیفای

یوتیفای در راه است؟
یوتیوب و اسپاتیفای قرار است 
برای ویژگی‌های تجاری جدید با 
هم شریک شــوند. آن‌طور که پست تازه 
دیوید کاتــز، معاون رئیــس بخش خرید 
یوتیوب نشان می‌دهد، این شرکت قصد 
دارد بــرای گســترش بخــش تجــارت 
اجتماعــی خود بــا اســپاتیفای همکاری 
کند. این همکاری به افراد اجازه می‌دهد 
تــا از طریق یوتیــوب به طور مســتقیم به 

فروشگاه اسپاتیفای متصل شوند. 

در عیــن حــال فرصــت ایــن هم 
فراهم می‌شود که تسویه‌حساب  
در محل فعــال شــده و مصرف‌کنندگان 
بــدون خــروج از یوتیــوب، از اســپاتیفای 
خرید کننــد. یوتیــوب همچنیــن عنوان 
کرده کــه ویدئوهــای زنــده خریــد را ادامه 
خواهــد داد و هفتــه آینــده بــرای ایــالات 
متحده، برزیل و هند، بخش خرید را در 

برگه اکسپلور فعال خواهد کرد. 

کاربران یوتیوب همیشــه تلاش 
می‌کردنــد تــا بــا نگه‌داشــتن 
مخاطبان در کانال خــود، تجربه خرید را 
فراهــم کــرده و خودشــان هــم از آن ســود 
ببرند. در عین حال، مطالعه‌ای که انجام 
شده نشان می‌دهد که مخاطبان یوتیوب 
بــه ایــن پلتفــرم اعتمــاد داشــته و از 
توصیه‌های خرید آن استفاده می‌کنند. 
کاتز همچنین گفته که یوتیوب باور دارد 
تولیدکننــدگان محتــوا و مخاطبــان این 
پلتفرم به هم اعتماد دارند و همین اعتماد 
می‌تواند به خریــد نهایی کاربــران منجر 

شود.

یوتیوب کمی بعد از خبر شراکت 
خود با اســپاتیفای، گزارشــی از 
تأثیر فعالیت‌های خود در اقتصاد آمریکا 
منتشر کرده که نشان می‌دهد یوتیوب در 
ســال 2021 بیــش از 25 میلیــارد دلار بــه 
تولید ناخالص داخلی آمریکا کمک کرده 
اســت. در عین حال، 85 درصد مشاغل 
کوچک و متوسطی که در قالب کانال در 
یوتیوب فعال هستند، باور دارند که این 
کانال‌ها به رشد مخاطبان‌شان کمک کرده 
اســت. البتــه یوتیــوب تنهــا پلتفــرم 
اجتماعی نیســت که به دنبال گسترش 
تأثیــر کســب‌وکار خــود اســت، چــرا کــه 
اینســتاگرام هم به‌تازگی از ویژگی جدید 
پرداخت در چت رونمایــی کرده که راهی 
برای ماندگاری مخاطبــان در این پلتفرم 

است. 

NEWSخبر

برند »یافــا« برای رســیدن بــه نقطــه‌ای کــه امــروز در آن قرار 
دارد، پســتی و بلندی‌های بســیاری را از ســر گذرانده است. 
دغدغه نیما قنبرپــور به‌عنوان خالق این برنــد، توجه به هنر 
و کسب‌و‌کار به صورت همزمان بوده است؛ اما آنچه کار یافا 
را در برخی مــوارد از برندهای دیگر چوبی متفــاوت می‌کند، 
توجه به استفاده از چوب‌های غیرقابل استفاده است. نیما 
می‌گوید برخی چوب‌ها به واســطه رعد و برق یا باران ممکن 
است از حالت زنده خارج شده و کارایی لازم را نداشته باشند. 
خالق برند یافا طبیعت‌گردی هم می‌کند و وقتی در طبیعت 
با این چوب‌های مرده روبه‌رو می‌شــود، به فکر درست کردن 
آثار هنری متفاوت به وسیله آنها می‌افتد.  کار برند یافا چند 
سال طول کشید تا به نقطه فعلی برسد. نیما قنبرپور متولد 
57 است و از اواخر دوره دبیرستان علاقه بسیاری به هنر پیدا 
کرد. به‌مرور و تحت تأثیر خواهر بزرگش که نقاشی می‌کرد، 
کارش را آغاز کرد. هنرستان درس خوانده اما در زمان انتخاب 

رشته دبیرستان، رشته گرافیک در اهواز نبود و به همین خاطر 
رشته معماری را انتخاب کرد. می‌گوید در کل دوره هنرستان 
فعال بــود و در آن دوران چند نمایشــگاه گروهی داشــت که 
مهم‌ترین آن نمایشگاه تایپوگرافی بود. در این دوره، تلاش کرد 
هنرهای مختلف را امتحان کند. بعد از تمام شدن هنرستان، 
به دانشگاه شیراز رفت تا گرافیک بخواند. از همان زمان تشنه 
هنر و گرافیک بود و خودش می‌گوید بهترین دوره زندگی‌اش 
همین سال‌ها بوده است. دروس مشترک هنری را در گرافیک 

خواند و همین مسئله دید بهتری نسبت به هنر به او داد. 
بعد از دانشــگاه، به اهــواز بازگشــت و دنبال کار می‌گشــت. 
می‌گوید برای گرفتن مجوز کارهای تبلیغاتی لازم بود لیسانس 
بازرگانی داشته باشد و به همین خاطر از 83 تا 86 طول کشید 
تا مجــوز کارهــای کانون تبلیغاتــی‌اش را بگیــرد کــه آن هم به 
واسطه کار در کانون‌های تبلیغاتی در دوران دانشجویی بود. 
ســال‌ها در این حوزه کار کرد اما می‌گوید در شــرایط فعلی که 

وضعیت اقتصادی کشــور به هم ریخته، این کار به واســطه 
رشد اســتفاده از فضای مجازی تحلیل رفته است. سال 98 
کاری را که ســال‌ها علاقه داشــت و گاهی به آن می‌پرداخت، 
جدی گرفت. در همیــن زمان بود که چــوب وارد فعالیت‌های 
نیما شد. قبل از آن هم گاهی با چوب کار می‌کرد و چیزهایی 
برای خودش می‌ساخت. اما سال 98 احساس کرد می‌تواند 
به این حوزه قوت ببخشــد. تصمیم گرفت به طور کامل وارد 
کار چوب شــود و به این حــوزه بپردازد. به‌نوعی می‌خواســت 
هنر و کســب‌و‌کار را به صــورت همزمان دنبال کنــد.  از همان 
ابتدا اصولی جلو رفت و برای برندش اسمی را انتخاب کرد. در 
مورد دلیل انتخاب نام یافا می‌گوید:»یافا به معنی زیباست و 
این اسم را از کتابی پیدا کردم که سال‌ها قبل پری زنگنه - که 
هنرمند نابینای حوزه آواز است - نوشته و اسامی اصیل ایرانی 
را منتشر کرده بود. اول خوش‌آهنگی یافا به چشمم آمد و در 

مرحله بعد برایم مهم بود که ریشه اسم ایرانی باشد.«

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.

خلق هنر
 با چوب‌های بازیافتی

نیما قنبرپور، خالق برند 
»یافا« می‌گوید در تمام مدت 

فعالیتش سعی داشته هم 
ماهیت هنری کارهایش را 

حفظ کند و هم کسب‌و‌کاری به 
معنای واقعی آن داشته باشد
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خرده‌فروشــان عصر حاضر بــا فروشــگاه‌های آنلاین خود، 
کنترل کاملی بر تجربیات مشتریان خود دارند.  اما صاحبان 
فروشگاه‌های آنلاین ممکن اســت ندانند که از کجا شروع 
کنند و چگونه فروشــگاه خود را مدیریــت کنند. در مطلب 
پیش رو چند نکتــه برای ایجاد یک فروشــگاه آنلاین موفق 

آورده شده است. 

 در شبکه‌های اجتماعی تبلیغ کنید
تبلیغات در شبکه‌های اجتماعی یک راه قدرتمند، خلاقانه و 
سرگرم‌کننده برای ارتباط با بسیاری از مشتریان بالقوه است. 
این تبلیغات می‌تواند شامل هر چیزی باشد؛ از یک پست 
ساده فیس‌بوک گرفته تا یک فیلتر مرتبط در اسنپ‌چت. از 
ابزارهایی مانند گوگل آنالیتیکس برای ردیابی کانال‌هایی که 
مشتریان هدف شما بیشتر در آنجا حضور دارند، استفاده 
کنید و تلاش‌های بازاریابی خود را روی این پلتفرم‌ها متمرکز 
کنید. اگر در فضای نسبتاً جدید شبکه‌های اجتماعی گیج 
می‌شــوید، بــرای شــروع راهنماهــای تبلیغــات فیس‌بوک، 
اینســتاگرام و اســنپ‌چت را بررســی کنیــد. بازاریابــی در 
شــبکه‌های اجتماعی خلاقیت زیادی می‌طلبــد، بنابراین 
سعی کنید متناسب با شــخصیت گروه اصلی خریداران 

خود، این تبلیغات را انجام دهید. 

 آیا وب‌سایت، در موبایل به‌درستی نمایش 
داده می‌شود؟

خریــد از طریــق موبایــل در ســال گذشــته ۳۰ درصــد از 
خریدهای آنلاین را شامل شــده و این رقم در حال افزایش 
است. با رشد روزافزون استفاده از موبایل برای خرید آنلاین، 
خرده‌فروشان باید مطمئن شوند طراحی سایت آنها سازگار 
با موبایل اســت؛ مهم نیســت از چه دســتگاهی استفاده 
می‌شود. فروشندگان با فناوری‌های روز می‌توانند الزامات 
سیســتم‌عامل‌ها را نیــز اجــرا کننــد تــا هــم در موبایل‌های 
اندرویدی و هم در آیفون‌ها وب‌سایت به‌درستی دیده شود. 

آنها همچنیــن می‌تواننــد از قالب‌هــای طراحی فروشــگاه 
آنلاینــی اســتفاده کنند که بــه نحــوی طراحی شــده‌اند که 
پاسخگوی موبایل باشند. برای پیمایش راحت‌تر و مشاهده 
محتوای خود روی صفحه نمایش گوشی، طرح‌های عمودی 

به طرح‌های افقی ارجح‌اند.

 عکس‌های با وضوح بالا 
انسان‌ها موجوداتی بصری هستند. ما تصاویر 
را در یک‌دهم ثانیه پردازش می‌کنیم و اطلاعات 
بصری را ۶۰ هزار برابر ســریع‌تر از کلمات درک 
می‌کنیــم. با ایــن گرایش طبیعی بــه جلوه‌های 
بصری، تصاویر محصولات تأثیری قوی و فوری 
روی خریداران می‌گذارد. استفاده از عکس‌های 
با وضوح بالا که جزئیات محصولات را برجسته 
می‌کنند، بــرای جذب ســریع خریــداران بدون 
از دســت دادن توجه آنها بســیار مهم اســت. 
چندین زاویه از محصول خود را با عکس نشان 

دهید تا خریداران بتوانند کالا را کاملاً تصور کنند و از تمام 
جزئیات آن آگاه باشند. خریداران قادر به مشاهده حضوری 
محصول نیســتند، بنابراین اگر درک بصری کاملــی از کالا 
داشته باشــند، احساس امنیت بیشــتری از خرید آنلاین 
خود خواهند داشت و احتمال بیشــتری وجود دارد که آن 
کالا را خریداری کنند. ابزار عکس 360 درجه را در صفحات 
محصول فعال کنید تا خریداران بتواننــد نمای کامل یک 

محصول را ببینند. 

 اشــتراک‌گذاری در شــبکه‌های اجتماعــی 
بازاریابــی دهان به دهان در شــبکه‌های اجتماعــی می‌تواند 
باعث رشد تجارت الکترونیک شما شود. بحث‌های عمومی 
دربــاره برنــد و محصــولات شــما در شــبکه‌های اجتماعــی 
عملکــرد خــوب شــما را اثبــات می‌کنــد. خریــداران آنلایــن 
نمی‌تواننــد محصولات شــما را حضــوری ببیننــد، بنابراین 

در نظر می‌گیرند که مشــتریان دیگر درباره کسب‌وکار شما 
چه می‌گوینــد تا تعیین کننــد که آیــا می‌توان از شــما خرید 
کــرد یــا خیــر. بــا راه‌انــدازی کمپینی کــه بــه اشــتراک‌گذاری 
تشــویق می‌کند، می‌توانید در شبکه‌های اجتماعی حضور 
پررنگ‌تری داشته باشــید. به عنوان مثال، یک برند ممکن 
است به مشتریان پیشنهاد دهد در صورتی که در یک پست 
شــبکه اجتماعی نظــر بگذارند یــا دوســتی را تگ کننــد، در 
قرعه‌کشی محصولی شرکت داده می‌شوند. شما 
همچنین باید با در دسترس قرار دادن کانال‌های 
شــبکه‌های اجتماعی خــود، افــراد را به بازنشــر 
محتواهای خود تشویق کنید. اشتراک‌گذاری را 
به خریداران محدود نکنید! با برندهای دیگری 
که با آنها شریک شده‌اید، تماس بگیرید و آنها را 
تشویق کنید تا اطلاعاتی درباره کسب‌وکار شما 
به اشــتراک بگذارند یــا برند شــما را در محتوای 
شبکه‌های اجتماعی خود برچسب‌گذاری کنند. 

زنجیره اشتراک‌گذاری را پاره نکنید. 

 سئو سایت خود را جدی بگیرید
فروشــگاه آنلاین شــما باید ترافیک دریافت کنــد تا خرید 
انجام شود. کلید ایجاد ترافیک چیست؟ بهینه‌سازی موتور 
جست‌و‌جو. با گنجاندن کلمات کلیدی ســئو در عناوین و 
توضیحات محصول خود، سایت شما به احتمال زیاد در 
نتایج موتورهای جســت‌و‌جو رتبه بالاتری خواهد داشــت. 
افزایش دیــد، عنصر کلیدی برای بازدید بیشــتر از ســایت 
است.  از ابزارهای سئو برای یافتن کلمات کلیدی‌ای استفاده 
کنید که حجم جســت‌و‌جوی ماهانه بــه اندازه کافــی بالا و 
دشــواری کلمات کلیدی کافی برای رتبه‌بندی ســایت شما 
را دارند. کلمات کلیدی ســئو را که می‌خواهید به صفحات 
محصول خود اضافه کنید، تایپ کنید تا ببینید با کدام نتایج 
رقابت خواهید کرد. اگر نتایج ســایت‌های اصلی هستند، 

اصطلاح خود را به چیزی کمتر رقابتی تغییر دهید.

پنج توصیه به خرده‌فروشان آنلاین برای آنکه وب‌سایت پربازدیدتر 
و فروش بیشتری داشته باشند

خلاق، سرگرم‌کننده و فعال باشید

سیاست جدید اسپریت

تمرکز بر پایداری
اســپریت آماده بازگشــت به بازار آســیا با 
تمرکز بر عنصر پایداری می‌شود. پایداری 
بــه یــک ارزش پیشــنهادی قدرتمنــد 
بــرای مصرف‌کننــدگان آگاه تبدیــل شــده 
اســت. این یعنی شــما به‌عنــوان یک برند 
از مســائل اجتماعــی و زیســت‌محیطی 
و  هســتید  آگاه  جامعــه  روی  پیــش 
می‌خواهیــد از روش‌هایــی اســتفاده کنید 
که به این مشکلات دامن نزند.  اسپریت، 
خرده‌فروش پوشاک مستقر در هنگ‌کنگ، 
در حال انجام مأموریتی است که سیستم 
کســب‌وکار خــود را در آســیا تغییــر دهد. 
ویلیــام پــاک، مدیرعامــل ایــن شــرکت، به 
بلومبرگ گفت: »پس از بســتن ۵۶ پایگاه 
خــود در سراســر قــاره در ســال ۲۰۲۰، ایــن 
شــرکت اکنون ظاهــری نویــن به برنــد ارائه 
می‌دهــد، از مــد ســریع فاصله می‌گیــرد و 
به ســمت پایداری مــی‌رود.« اســپریت در 
حال حاضر چرخه‌های مجموعه مد خود 
را از ۱۲ به تنها ۴ مجموعه در سال - در کنار 
مجموعه‌هــای نســخه محــدود - کاهــش 
داده است. این استراتژی به شرکت کمک 
کرد تا درآمد خالص 48/5 میلیون دلاری 
)۳۸۱ میلیــون دلار هنگ‌کنــگ( در ســال 
۲۰۲۱ داشته باشد. اما آیا این روش کارایی 
لازم را دارد؟ مایکل پرندرگاست، مدیرعامل 
گروه خرده‌فروشی آلوارز و مارسال می‌گوید: 
»بستگی به این دارد که آیا شرکت می‌تواند 
با سطح بالایی از شفافیت با شرکای خود بر 
سر یک میز بنشیند و آنها را قانع کند که به 

ارزش پایداری پایبند بمانند؟«
وی می‌افزایــد که اســپریت همچنین باید 
در کنــار کارهــای دیگــری کــه در این راســتا 
انجام می‌دهد، حواسش به پارچه‌ها و مواد 
شیمیایی مورد استفاده در کارخانه‌ها نیز 
باشــد. او می‌گوید: »نمی‌توانیــد از را دور با 
پرسیدن چند سؤال  فکر کنید که همه‌چیز 
به‌درستی انجام می‌شود. باید برای رسیدن 
به هدف‌تان، مشــارکت مســئولانه داشته 
باشــید و در این‌بــاره بــا فروشــندگان خــود 
تعامــل کنیــد.«  اســپریت بایــد اطمینان 
حاصــل کنــد کــه پایــداری بخــش کلیدی 
اســتراتژی آن باقی می‌ماند. پرندرگاســت 
خاطرنشــان می‌کند: »پایــداری دیگر یک 
ابژه درخشان نیســت. پایداری به‌سرعت 
بــه ســتونی بــرای راه‌انــدازی یــک برنــد یــا 
خرده‌فروشــی موفق در هر نقطه از جهان، 

تبدیل شده است.«
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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

همــه  در چیــن می‌داننــد آینــده اقتصــاد این کشــور در 
نــوآوری اســت، اما ایــن همیشــه درســت نبوده اســت. 
نــوآوری محرک معجــزه تولیــدی نیم قرن گذشــته چین 
نبود که طی آن حدود 700 میلیون نفر از فقر جان سالم 
به در بردند؛ اما به جای آن به میزان زیادی محرک چیزی 
بوده کــه آن را می‌تــوان تقلیــد از نیــروی بی‌رحــم نامید. 
چین با تکیه بر عرضه به‌ظاهر بی‌پایــان نیروی کار ارزان 

فراهم‌شــده توســط صدهــا میلیــون کارگــر 
جاه‌طلــب دوران شــکوفایی پــس از جنــگ، 
خود را به شــکل شــگفت‌انگیزی وقف تولید 
نوآوری‌های برگرفته از کشــورهای دیگر کرد. 
این تلاش به کشــوری که انقــاب صنعتی را 
از دست داده بود، توانایی جذب مدرن‌ترین 
پیشــرفت‌های تولیدی جهان تنها در یک یا 
دو دهه را داد. چین صاحب شایسته عنوان 

کپی‌کننده جهانی شد.
اکنــون زمــان در حال دگرگونی اســت. نســل 

فرزندان پس از جنگ جهانی دوم چین اکنون با فرزندان 
جایگزین می‌شــوند که در این هزاره که تحت سیاســت 
تک‌فرزنــدی  بود، متولد شــده‌اند؛ سیاســتی کــه به طور 
رســمی در ســال 1979 بــرای پاییــن آوردن نــرخ زاد و ولد 
به زیر ســطح جایگزینی طراحی شــد و کارســاز بــود؛ اما 
واقعیت جمعیتی جدیدی را نیز ایجاد کرد. چین امروز 

در نیروی کار در حال افزایش هزاره و نسل زد، افراد کافی 
برای پر کردن رده‌های ناپدید شده فرزندان پس از جنگ 
جهانی دوم را ندارد. بر پایه آمار اداره ملی آمار چین، در 
ســال 2030، 81 میلیون نفر کمتر از ســال 2015 در ســن 
کار خواهنــد بود. بر اســاس این پیش‌بینی پس از ســال 
2030 این جمعیت به طور متوسط سالانه 7/6 میلیون 

کاهش خواهد یافت که پیامدهایی عمیق دارد. 

 چین چگونه نوآور شد؟
چین بــه دلیل کاهــش تعداد کارگــران جوان 
خود دیگر نمی‌تواند به تقلید تکیه کند. اگر 
چین امیــدوار به افزایش جمعیــت پیر خود 
هســت و از آن حمایــت می‌کنــد، در عــوض 
باید به نوآوری تکیه بزند؛ اما آیا چین قدرت 
نــوآوری دارد و می‌توانــد در ســطح جهانی با 
کشــورهای توســعه‌یافته‌ای رقابــت کنــد کــه 
بــرای چنــد دهــه اقتصــاد خــود را بر اســاس 
نوآوری ساخته‌اند؟ بسیاری از ناظران در این باره تردید 
دارند و یــادآوری می‌کنند که غرب در ســال‌های اخیر به 
طور پیوســته نوآوری‌ها و نوآوران فراوانی تولید کرده، در 
حالی که چین در این زمینه آمار اندکی را نشان می‌دهد. 
در مــارس 2014 مجله HBR مقالــه‌ای با نــام »چرا چین 
نمی‌توانــد نــوآوری کنــد« از رجینــا ام. آبرامــی، ویلیــام 

چین با استفاده از جمعیت بیش از اندازه سازگار خود توانسته 
ظرف مدت کوتاهی به جهش‌های اقتصادی بسیاری دست 

یابد که تا 10 سال پیش به نظر ممکن نمی‌رسید

چین جدید
 چین نوآور

چهار عنصر کلیدی ارتقای زنجیره ارزش فناوری

مسیر هموار چین
 توسعه فناوری‌های ویژه و قرارگرفتن در 
تراز جهانی می‌تواند بین 10 تا 20 سال 
طول بکشد. برخی کشورها در ارتقای همزمان 
زنجیــره ارزش فنــاوری و تبدیل‌شــدن بــه 
پیشــتازان صنعت موفق بودند. خودروســازان 
ژاپنی پس از جنگ جهانی دوم در ســال 1953 
تولید خودروهای ســواری را با فنــاوری ابتدایی 
رده‌پایین از سر گرفته و از شرکت‌های غربی در 
بــازار جهانی پیشــی گرفتنــد. به دنبــال چنین 
دگرگونی بود کــه این صنعــت در زنجیره ارزش 
فناوری حرکت کرد و تا ســال 1967 ژاپن دومین 
خودروســاز بــزرگ جهــان بــود. تایوان در ســال 
1975 و بــا حمایــت دولــت، طراحــی مدارهــای 
مجتمع را آغاز کرد و در ســال 1999 سه شرکت 
برتــر ارائه‌دهنــده مدارهــای مجتمــع رایانــه 
شــخصی بــود و بیــش از 50 درصد ســهم بازار 
جهانــی را در اختیــار گرفــت. از زمانــی کــه 
شرکت‌های کره جنوبی تولید تراشه‌های حافظه 
برای این کشــور را شــروع کردند، تنها 15 ســال 
طول کشید تا به بزرگ‌ترین تولیدکننده جهان 
تبدیل شــوند و 40 درصــد از بازار جهانــی را در 
یــم  رژ  1990 دهــه  در  بگیرنــد.  اختیــار 
صهیونیســتی اســرائیل بــرای پیشــرفت در 
فناوری علوم زیســتی برنامــه راهبــردی تعیین 
کرد و تــا ســال 2012 رتبه نخســت ســرانه ثبت 
اختراعات تجهیزات پزشکی در جهان را کسب 

کرد.

 در چین نیــز دو نمونه برجســته دیده 
می‌شــود. شــرکت‌های چینی در سال 
2016 تنهــا 13 ســال پــس از شــروع تولیــد 
نمایشــگرهای LCD و پنــج ســال پــس از آنکــه 
LCD بــه عنــوان یــک صنعــت مهــم راهبــردی 
شــناخته شــد، تبدیــل بــه دومیــن گــروه بزرگ 
تولیدکنندگان LCD در جهان شدند. چین در 
ســال 2004 یک برنامه راهبــردی بــرای راه‌آهن 
پرســرعت اعــام کــرد و تعــدادی قــرارداد بــا 

شرکت‌های چندملیتی به امضا رساند که به آن 
امکان دسترسی به فناوری لازم را می‌داد. چین 
تــا ســال 2017 در حــال تولیــد فنــاوری بومــی 
طراحی‌شــده و بســیار بهبودیافته خود در این 
صنعت بــود و قطــار Fuxing را بــه بهره‌برداری 

رسانده بود.

 تجربههایی از سرتاســر جهان نشــان 
می‌دهد که برای ارتقــای زنجیره ارزش 
فناوری باید چهار عنصر وجود داشــته باشــد؛ 
سرمایه‌گذاری متناســب، راه‌های دسترسی به 
فناوری و دانش، دسترســی به بازارهای بزرگ و 
تشویق ســامان‌یافته و کارآمد رقابت و نوآوری. 
چین تقریبــاً در تمام بخش‌هــای زنجیره ارزش 
فناوری دارای تراز قابل توجه در سرمایه‌گذاری 
)عنصر اول( و بازارها )عنصر ســوم( است؛ این 
کشور ظرفیت حمایت از ســرمایه‌گذاری بزرگ 
برای تحقیق و توســعه فناوری و ایجاد بازارهای 
جدید برای تجاری‌سازی فناوری‌ها را دارد. برای 
مثال ابعاد عظیم پایگاه کاربران اینترنت چین 
زمینــه مناســبی بــرای آزمون مســتمر اســت و 
بازیگــران حــوزه دیجیتــال را قــادر می‌ســازد تــا 
به‌سرعت به منافع اقتصادی ناشی از آن دست 
یابند. عــاوه بر ایــن مصرف‌کننــدگان چینی از 
فناوری‌های جدید با اشتیاق استقبال می‌کنند 
و رشــد انفجــاری ســامانه‌های پرداخــت تلفــن 
همراه، حمل‌ونقل اشــتراکی و اجــاره دوچرخه 

بیانگر آن است.

 مسیر حیاتی چین برای ارتقای زنجیره 
ارزش شــامل پیشــرفت در توســعه و 
دستیابی به فناوری و دانش اصلی )عنصر دوم( 
و طراحی سامانه کارآمد برای اطمینان از پویایی 
رقابتی زیســت‌بوم برای تقویت نوآوری )عنصر 
چهارم( است. مشــارکت در زنجیره‌های ارزش 
جهانــی راهــی مفیــد بــرای چیــن بــه منظــور 

پیشرفت مداوم این دو عنصر است.

REVIEWبررسی

مهران امیری  

mehranamiri
@gmail.com




