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نظرها و خبرها
V I E W S

A N D
N E W S

 اخیراً مدیر بخش امنیت توییتر در یک 
افشاگری 70 صفحه‌ای رازهای زیادی از 
این کسب‌وکار را روی دایره ریخته است! مدیری 
که ادعــا کــرده در توییتر مشــکل حــاد مدیریت 
وجود دارد و معلوم نیست این شبکه پرمخاطب 
اجتماعــی را چــه کســی و چطــور اداره می‌کنــد. 
اگرچــه برخی‌هــا می‌گویند ایــن آدم بــا تحریک 
ایلان ماسک و برای فشار آوردن به دادگاهی که 
بر سر خرید توییتر در جریان است، این حرف‌ها 
را زده، اما بخش‌هایی از افشــاگری‌های او نکات 

قابل ‌تأملی برای آنان دارد که اهل تفکرند!

 جــک دورســی یکــی از اســطوره‌ها و 
اعجوبه‌های دنیای وب اســت؛ حداقل 
سال‌هاست که این‌گونه معرفی می‌شود. کسی 
کــه دســت بــه هــر چــه بزنــد، طلا 
می‌شــود و شــیوه‌های عجیــب 
مدیریتــی‌اش بــرای خیلی‌هــا از 
جملــه جوینــدگان موفقیــت در 
داخل کشــور، جملاتــی مقدس و 
مســیر  در  هســتند  آســمانی 
راه‌اندازی کســب‌وکار. امــا حالا با 
ســندهایی که به بیرون درز کرده، 
مشخص شــده، جک نه‌تنها یک 
مدیــر کارکشــته و کاربلد نیســت، 
بلکه معمولاً غیبت‌های طولانی در کار داشــته، 
در مواقع بحرانی قدرت‌ اتخاذ تصمیمات قاطع 
را نداشــته و از همــه مهم‌تــر بــه جــای توجــه بــه 
برخی هشــدارهای مهم امنیتی در کســب‌وکار، 
بیشــتر به‌دنبال تمرین یــوگا و یادگیری طراحی 

لباس بوده است!

 حالا اینها چه اهمیتی دارند؟! شاید با 
خــود بگوییــد دســت از عنــاد بــردار و 
موفقیت‌های چشم‌گیر جک را ببین. چه فرقی 
می‌کنــد که طــرف دنبــال مــد و مدبازی بــوده یا 
دنبــال یــوگا؟ وقتــی شــرکتی چــون توییتــر را 
ســاخته، یعنی کار و روش و ســلوکش درســت 
بوده! اما واقعیت تماماً این نیســت. توییتر در 
لبه یکی از بزرگ‌ترین بحران‌های خود قرار دارد 
و اوضاع برای کسب‌وکاری که جک راه انداخته 
)البتــه او چنــد ســالی اســت کــه مدیرعامــل 
نیســت( بر وفق مراد نیســت. امــا موضوع من 
کســب‌وکار و اوضــاع امــروز توییتــر نیســت. 
موضوع اسطوره‌ســازی از چهره‌هایی است که 
چیزهــای درســت و دقیقــی از آنهــا نمی‌دانیم. 
موضوع این است که در دنیای کسب‌وکار ایران 
در چند ســال اخیر مــوج مخربــی راه افتــاده از 
لفاظی به جای کار واقعی؛ ردیف‌کردن جملات 
قصار استیو جابز و جک دورسی و وارن بافت و 
دیگران درباره میان‌برهای موفقیت. آش آن‌قدر 
شور شــده که رســانه‌های تخصصی هم در دام 
این بلا افتاده‌انــد. مخاطب حیران و ســرگردان 
ایرانــی مــدام بــا دهــان بــاز در حــال خوانــدن 
زرد  صفحــات  در  موفقیــت  فرمول‌هــای 
اینستاگرامی آن هم از زبان بنیان‌گذاران گوگل 
و مایکروسافت و توییتر و... است. اسناد جدید 
نشــان داد کــه اینهــا هــم آدم‌هــا و مدیرانــی از 
جنــس بقیــه هســتند. بــا همــان ضعف‌هــا و 
کم‌کاری‌ها و خطاها و اینکه راز موفقیت، آن ‌هم 
در جامعه بلاخیز ایــران بــا راز موفقیت جک و 
ایــان ماســک و بیــل گیتــس و ســایر رفقــای 
مولتی‌میلیاردر سیلیکون‌ولی خیلی فرق دارد.

INTROسرآغاز

قابل توجه پیج‌های اینستاگرامی

 جک‌ دورسی تنبل، غیرقاطع 
و به‌دنبال مد و فشن است!

رضا جمیلی 
سردبیر

@rezajamili

بانک ملی ایران از شرکت فینوداد رونمایی کرد 

ارائه زیرساخت برای بانکداری باز و نئوبانک
دوم شهریورماه هم‌زمان با آغاز هفته دولت، بانک ملی ایران 
طی مراسمی از شرکت فینوداد رونمایی کرد. به این ترتیب 
فینوداد رسماً فعالیت خود را به عنوان یک شرکت مستقل 
و واسط میان نوآوری و بانک ملی با بهره‌گیری از فناوری‌های 
شــرکت داده‌ورزی ســداد آغاز کرد. فینوداد قرار است اهرم 
فعالیت‌های نوآورانــه بانک ملی باشــد.  در ابتدای مراســم 
رونمایی از شرکت فینوداد محمدرضا فرزین، با بیان اینکه 
ما امروزه در صنعت بانکداری با چالش‌های جدیدی مواجه 
هســتیم، توضیــح داد: »کار مدیران بانکی بســیار ســخت 
شده است، چراکه نیاز به اصلاحات زیادی در درون و بیرون 
صنعــت بانکــداری وجــود دارد و اگــر این اصلاحــات ایجاد 
نشــود، عملاً پاســخ‌گویی به نیازهای جدید سخت خواهد 
بــود. در حــوزه مســائل بیرونی صنعــت بانکــداری نیازمند 
بهبود کفایت سرمایه و تأمین مالی جدید است؛ به همین 
دلیل دولت باید ورود کند و مسئله مطالبات بانک‌ها به‌ویژه 
بانک‌های دولتی را حل کنــد.« مدیرعامل بانک ملی ادامه 
داد: »یکی از موضوعات اساسی و مهمی که از ابتدا در برنامه 

بانک ملی قرار دادیم، توسعه اســتفاده از دانش در اصلاح 
فرایندهاست و تأســیس شــرکت فینوداد نیز در چارچوب 
همیــن برنامــه اســت.« حمیدرضــا احمدیــان، مدیرعامل 
هلدینــگ داده‌ورزی ســداد  گفــت: »مــا در دوره جدید یک 
مســئله جدی بــا بانک ملــی داشــتیم و آن هــم این بــود که 
این بانک قصد داشــت با هدف تکمیل سبد محصولات و 
ایفای نقش مؤثرتر در اکوسیستم پولی و مالی کشور بر لبه 
فناوری حرکت کند. ما برای نیل به این اهداف این شرکت را 
که پیش‌تر به عنوان یک واحد در هلدینگ داده‌ورزی سداد 
فعالیت می‌کرد، به عنوان شــرکت نوآوری بانــک ملی با نام 
تجاری »فنــاوران نــوآور ســداد« و با هویــت فینــوداد ایجاد 
کردیم.« آیت حســینی، مدیرعامل فینوداد نیز در توضیح 
وظایفی که برای این شرکت تعریف شده است، عنوان کرد: 
»قرار اســت این شــرکت از مراحــل اولیه بلــوغ کارآفرینی تا 
مراحل pre IPO ســرویس‌دهی کند و زیرساخت‌های لازم 
را از جنس بانکداری باز و نئوبانک برای اتصال استارتاپ‌ها 

و شرکت‌های بزرگ در اختیار فعالان این حوزه قرار دهد.«

رویداد »توســعه زیســت بــوم نــوآوری حوزه معــدن« به 
همت مرکــز نــوآوری و تحــول دیجیتــال اتــاق تهــران، با 
حضور متخصصــان، تیم‌‌‎هــای فنــاور و متولیــان دولتی 

حوزه معدن در اتاق بازرگانی تهران برگزار شد.
ســحر بنکدارپور، رئیس مرکز نوآوری و تحــول دیجیتال 
اتاق تهران به فرایند برگزاری این رویداد اشاره کرد و گفت: 
»بــرای برگــزاری ایــن رویــداد در ابتــدا فراخوانــی منتشــر 
شــد و روی ســایت اتاق تهــران قــرار گرفــت که طــی آن 11 
ســرمایه‌گذار و 36 ســرمایه‌پذیر ثبت‌نــام کردنــد و بعد از 
انجام مراحل غربالگــری ســرمایه‌گذاران و تیم‌های فناور 
مشخص شده و برنامه‌ریزی‌های مربوطه صورت گرفت.« 
در ادامه ایــن رویــداد، محمدرضــا بهرامن، رئیــس خانه 
معــدن ایــران، طــی ســخنانی بــه ضــرورت نقش‌آفرینــی 
‌استارتاپ‌ها در به‌روزرسانی فناوری و تکنولوژی در بخش 
معدن اشاره کرد و گفت: »تنها سه کشور ایران، روسیه و 
آمریکا در کنار ذخایر نفتی از ذخایر معدنی نیز برخوردار 
هســتند و این مزیتی اســت که با بهره‌گیــری بهینه از آن 

می‌توانیم بازارهای هدف را تصاحب کنیم.«
مســعود خوانســاری، رئیــس اتــاق تهــران بــا اشــاره بــه 
آنچه بــه عنوان شــکاف میــان تجــارت و ذخایــر معدنی 
ایران مطرح می‌شــود، گفت: »ارزیابی‌ها نشان می‌دهد 
کــه اقتصــاد ایــران در رده هجدهــم دنیــا قــرار دارد و بــا 
پتانســیل‌های موجــود در کشــور، وضعیــت معیشــتی 

مردم نبایــد این‌گونــه باشــد. اتاق تهــران بــرای کمک به 
دســتگاه‌های دولتی آمــاده اســت. یکی از رســالت‌های 
اتاق بازرگانی تهران این است که ارتباط میان شرکت‌های 
بزرگ و فنــاور را برقــرار و تقویت کنــد تا امکان اســتفاده 

بهینه از ظرفیت‌های موجود فراهم شود.«
در ادامه ایــن برنامه اســتارتاپ‌های حــوزه معدن کــه برای 
حضــور در این برنامــه غربالگــری و دعوت شــده بودند، به 
معرفی طرح‌ها و برنامه‌های خود پرداختند تا سرمایه‌گذاران 
و شرکت‌های بزرگ فعال در حوزه معدن با بررسی این طرح 
و برنامه‌ها با استارتاپ‌ها همکاری و همراهی و سرمایه لازم 

برای توسعه فعالیت‌ها را تأمین کنند.
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لجستيک
L O G I S T I C

دربــاره خودتــان و شــرکتی کــه ســمت 
مدیرعاملی آن را عهده‌دار هستید، بفرمایید.

شرکت توســعه بازرگانی پیشتاز راه و شــهر، زیرمجموعه 
صندوق پس‌انداز کارکنان راه‌آهن جمهوری اسلامی است. 
این شــرکت در ابتدا بــرای تأمیــن نیازهای حــوزه بازرگانی 
مجموعه شــرکت‌های صندوق پس‌انداز کارکنــان راه‌آهن 
تأسیس شــد. منتها در ادامه مسیر، موضوع حمل‌و‌نقل 
خرده‌بار در شــبکه حمل‌و‌نقــل ریلی ایران به این شــرکت 
واگذار شــد و حــدود دو ســال اســت ایــن مســئولیت را با 
هدف ایجاد توسعه حداکثری و به‌روز کردن این کسب‌و‌کار 
بــر عهــده دارد. شــرکت در ایــن مــدت تــاش کرده اســت 
تــا حمل‌و‌نقــل خرده‌بــار را از طریــق شناســایی و تعامل با 
مشــتریان بالقوه و صاحبان کالا و چشــمه‌های بــار هم از 
منظر نرخ درآمــدی و هم از منظر تناژ جابه‌جایی،توســعه 

داده و تغییراتی در این حوزه ایجاد کند.
از حدود یک ســال پیش، من به عنــوان مدیرعامل به این 
مجموعه پیوســتم و تخصص دانشــگاهی خود در رشــته 
کارشناسی ارشد مدیریت کسب‌و‌کار را در این حوزه بسط 
دادم. البته بیش از 20 سال نیز در حوزه‌های گوناگون ریلی 

مسافربری و باری فعالیت و تجربه کاری دارم.

میــزان جابه‌جایــی خرده‌بــار در شــبکه 
ریلی کشور چه میزان است؟ 

در ســال گذشــته میــزان کل بــار جابه‌جاشــده بــا ماهیت 
خرده‌بــار در شــبکه حمل‌و‌نقــل ایــران )اعــم از جــاده‌ای و 
ریلی(، حدود یــک میلیــون و 200 هزار تن در ســال بوده و 
این رقــم در طول دو ســال اخیــر تقریباً ثابت بوده اســت. 
ســهم حمل‌و‌نقل ریلی 3.3 درصد از این میزان بار است 
و مابقی توســط ناوگان حمل‌و‌نقل جاده‌ای و هوایی حمل 
می‌شود. اما در تلاش هستیم در افق 10 ساله این سهم را 

به حداقل 8 درصد ارتقا دهیم.

بــا  ارتبــاط  بــرای  تمهیداتــی  چــه 
کسب‌و‌کارها اندیشیده‌اید و کسب‌و‌کارها چگونه 
می‌تواننــد فرایند حمل بار را از طریق شــبکه ریلی 

انجام دهند؟ 
ایــن شــرکت دارای یــک نرم‌افــزار اختصاصــی در رابطه با 
حمــل خرده‌بــار اســت کــه مشــتریان می‌تواننــد از طریق 
ســایت اینترنتــی خدمــات را دریافــت کننــد. منتهــا ایــن 
شرکت در تلاش اســت در دو حوزه B2B و B2C جایگاهی 
برای خــود ایجاد کند. به ایــن معنا که حمل‌و‌نقــل ریلی را 
به عنوان یــک مــدل حمل‌و‌نقلی ســبز به کســب‌و‌کارها و 

صاحبان کالا و مشتریان بالقوه و بالفعل معرفی کند.
در حــال حاضــر شــرکت‌هایی نظیــر شــرکت ملی پســت 
جمهوری اسلامی ایران، شرکت ماهکس و... که به‌عنوان 
شرکت‌های حمل‌و‌نقل خرده‌بار شناخته می‌شوند، بخش 
زیــادی از محموله‌های شــرکت خود را از طریق شــرکت ما 
در شــبکه ریلــی و مابین شــهرها جابه‌جا می‌کننــد. نحوه 
ارتبــاط مــا بــا ایــن شــرکت‌ها بــه صــورت B2B اســت و در 
تلاش هســتیم بــه صــورت B2B2C نیز بــا مشــتریان این 
کسب‌و‌کارها و بازارگاه‌های مشابه که می‌خواهند بار خود 
را از طریق این شبکه جابه‌جا کنند، ارتباط داشته باشیم. 
یکی از راه‌هــای ارتباطــی ما برای دســتیابی بــه این هدف، 
ارتباط بــا بازارگاه‌های اینترنتی اســت، زیرا ایــن بازارگاه‌ها 
پلــی هســتند کــه لینــک B2B و B2C ایجــاد می‌کننــد و 
می‌تواننــد مــا را بــه مشــتریان نهایــی متصــل کننــد. »بــا 
سلام« یکی از بازارهایی است که به عنوان طرح پایلوت ما 
انتخاب شده و از طریق سایت ما یک API در اختیار آنان 

قرار گرفته است.
همان‌طــور کــه می‌دانیــد، شــرکت‌هایی ماننــد باســام و 
 B2B فعالیت می‌کنند. البته فعالیت‌های B2C دیجی‌کالا
هم دارند، اما اکثر مشتریان آنها B2C هستند. با رونمایی 
از API ما در سایت آنها، مشتریان و غرفه‌داران این سایت‌ها 
با این شیوه از حمل آشنا می‌شوند و با توجه به نرخ رقابتی، 

انحصاری
در کار نیست

گفت‌و‌گو با مجید فغانی، مدیرعامل شرکت توسعه 
بازرگانی پیشتاز راه و شهر، تنها شرکت حمل‌ونقل 

خرده‌بار در شبکه حمل‌ونقل ریلی 
شبکه ریلی ایران در جابه‌جایی بار و مسافر قدمتی 174 ساله دارد و با وجود این قدمت، سهمی که این شبکه در 

حمل‌و‌نقل خرده‌بار دارد، تنها کمی بیش از سه درصد )3.3( از یک میلیون و 200 هزار تن بار حمل‌شده در کل 
شبکه حمل‌ونقل کشور است.  آنچه در ادامه می‌آید، گفت‌و‌گوی ما با مجید فغانی، مدیرعامل و نایب رئیس 

هیئت‌مدیره شرکت توسعه بازرگانی پیشتاز راه و شهر، به عنوان تنها شرکت حمل‌ونقل خرده‌بار در شبکه 
حمل‌ونقل ریلی کشور است.

خرید جدید غول 
خرده‌فروش

والمارت گیگ‌ورکر 
را خرید

بــــا خریــــــــداری والمـــــــارت   
 شــرکت مدیریــت گیگ‌ورکــر
)gig-worker(، لجســتیک داخلــی را دو 
برابر افزایش می‌دهد. سخنگوی والمارت 
روز پنجشنبه این خبر را از طریق اینسایدر 
تأیید کرد و افزود: »والمارت در حال خرید 
 Delivery Drivers Inc (DDI) شــرکت

است.«

شــرکتی   DDI  
اســت کــه پشــت 
پلتفــرم والمــارت اســپارک 
اســت؛ جایی که  گیگ‌ورکر 
خرید و سفارش‌های خود را 
والمــارت  مشــتریان  بــه 

تحویل می‌دهد.

 DDI  از ســال 2018 شــرایط 
استخدام منابع انســانی، بیمه، 
حسابداری و پرداخت را برای هزاران نفر از 
پرســنل شــرکت مدیریت گیگ‌ورکر برای 
برنامه والمارت اسپارک فراهم کرده است. 
خرید DDI آخرین اقــدام از چندین اقدام 
والمــارت بــرای ورود بیشــتر بــه شــبکه 
لجستیک داخلی اســت، از جمله خرید 
شــرکت نرم‌افزار مدیریت فروشــنده ولت 
سیستم در اوایل آگوست، برنامه تحویل 
همتا به همتای لست‌مایل »جوی‌ران« در 
سال 2020 و همچنین راه اندازی استارتاپ 

پارسل و تحویل همان روز در سال 2017.

 به گفته سخنگوی این شرکت، 
خریــد DDI ماه‌هاســت کــه در 
حال انجام است و برای ساده کردن تجربه 
رانندگان در نظر گرفته شــده اســت. این 
سخنگو در بیانیه‌ای گفت: »ما همیشه به 
دنبــال راه‌هایــی بــرای ایجاد تجربــه بهتر 
هســتیم و از راننــدگان شــنیده‌ایم کار از 
طریق دو شرکت برای پشــتیبانی ایده‌آل 
نیســت و مــا مشــتاقانه منتظر شــنیدن 

بازخورد رانندگان هستیم.«

 بــه گفته ســخنگوی والمــارت، 
پلتفــرم اســپارک درایــور بــه 
بزرگ‌ترین ارائه‌دهنــده خدمات تحویل 
آنها تبدیل شده اســت که به 84 درصد 
از خانواده‌های ایالات متحده در تمام 50 
ایالــت در 7000 نقطه تحویــل، خدمات 

ارائه می‌دهد.

NEWSخبر

ملیکا نظری

melikanazari1919
@gmail.com
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لجستيک
L O G I S T I C

نگاهی به تجارت سریع در هند؛ نیازها و بازار آن

انقلاب جدید هموطنان گاندی 

REPORTگزارش

این روزهــا دیگــر نیــازی به طــی مســافت طولانی، 
دغدغــه جای پــارک، ایســتادن در صــف صندوق، 
عمیق شدن در قفسه‌های محصولات و استیصال 
برای اینکه کــدام باکیفیت‌تر اســت یــا اقتصادی، 
نیســت. بــا کیوکامــرس )Q-commerce( یــا 
همان تجارت ســریع هر آنچه از یک ســوپرمارکت 
می‌خواهیــد، می‌توانید در یک چشــم بــه هم زدن 
داشته باشید. زمان تقریبی رســیدن محصول به 
دست شما چیزی بین 10 تا 30 دقیقه خواهد بود. 
تجارت سریع توانسته نقش پرقدرتی در صنعت 
خرده‌فروشــی و توزیــع محصــولات ســوپرمارکتی 

داشته باشد. 

 تجارت سریع در هند چه می‌کند؟
کیوکامرس در کشــور هند در حــال ایجاد 
انقلابی همچون رشادت‌های ماهاتما گاندی است! 
فراغــت خریــد بــا تجارت ســریع بــه همــه ملت‌ها 
مــزه می‌دهــد. امــا بــازار هــدف اولیــه ایــن تکنیک 
خانواده‌هــای پردرآمــد و شــهرهای بــزرگ و مــدرن 
هســتند. به‌تدریــج آمــار ســاخت و پرداخت‌هــای 
کیوکامرسی افزایش پیدا کرده و پیش‌بینی می‌شود 
تا ســال 2025 بــه رشــد 10 تــا 15 درصد برســد. این 
موضوع بــرای خرده‌فروشــان کشــور هند بــا صرف 
یک‌سوم هزینه سالانه خرید غذا یک فرصت عالی 
است. حتی استارتاپ‌ها هم در حال هم تراز کردن 

با استانداردهای  Q هستند.
بر اســاس گزارش اخیر برنشــتاین، هند با نفوذ 13 
درصدی در تجارت ســریع و کســب درآمــد آنلاین 
در صدر جدول نسبت به سایر کشورها قرار دارد. 
چین و اروپا به ترتیب با آمــار 7 و  3 درصد در مقام‌ 
پایین‌تر قرار دارند. شــرکت‌هایی مانند بلینکیت، 
سوئیگی، زپتو و دونزو از بازیگران اصلی این نمایش 
هســتند که بودجه خوبی بــرای ایــن نقش‌آفرینی 

اختصاص داده‌اند.

 کوچک‌ها برای کیوکامرس
کوئیک کامــرس هند بیشــتر بــر خطوط 
تولید کوچک و مورد نیاز جامعه مثل مواد غذایی، 
محصولات مراقبت‌های بهداشتی، لوازم‌التحریر، 
وسایل الکترونیک و غیره تمرکز کرده است. هزینه 
و زمان کمتر برای دریافت محصول از اولویت‌های 

مشتریان در این نوع خرید آنلاین است. با مطالعه 
تحقیقــات RedSeer  بــه این نتیجه رســیدیم که 
کیوکامــرس در حــال ریشــه دوانــدن در شــهرهای 
بزرگ هندوستان است و حدود 20 میلیون خانوار 
از آن استفاده می‌کنند که این تنها 7 درصد از سهم 
بازار را بــه خود اختصاص می‌دهد.  کاربــران وفادار 
خرید آنلاین راحتی در خریــد را تجربه کرده‌اند که 
حالا حالاها  آن را کنار نخواهند گذاشت! برندها با 
مشاهده میل مشتری به سفارش اینترنتی که غالباً 
کمتر از 35 سال ســن دارند درصدد جذب بیشتر 
با اعمال تاکتیک‌های دیجیتال مارکتینگ شدند و 

همین شد که به افزایش 80 درصدی 
درآمد ماهیانه رسیدند!

 آینده کیوکامرس را چطور 
می‌بینیم؟

قطعــاً حرکــت رو بــه جلــو اســت و 
سیســتم زندگــی جهــان بــه ایــن 
ســمت و ســو کشــیده خواهد شد. 
شــواهد نشــان می‌دهــد کــه مــردم 
نسبت به خرید آسان و غالباً ارزان 

تمایل بیشــتری پیدا می‌کنند. شما هم تحویل در 
درب منزل کمتــر از 30 دقیقــه را ترجیح می‌دهید. 
این موضوع به شــاخه‌های دیگر مثل داروســازی، 
مــد، لــوازم آرایشی-بهداشــتی و الکترونیــک نیــز 
 ســرایت پیــدا خواهــد کــرد. شــرکت‌های دارویــی
 1MG, Pharmeasy   در ارائــه دارو بــا کیــو کامرس 
در حال رقابت تنگاتنگی هستند. این مهم را باید 
در نظر بگیریم که توجه به رشد پایدار با گرم شدن 
تنور رقابت برای رشد مشتری ضروری است. نکاتی 
چون تقویت عناصر اقتصــادی واحد، بهبود دایره 
خرید، افزایش تعداد ســفارش‌ها، تحویل به‌موقع 
و ثابت نگه داشتن هزینه‌ها اصولی و حیاتی تلقی 
می‌شوند. برای رشد در این حوزه، به سرمایه‌گذاری 
در فناوری، انبارداری، تدارکات و تربیت تیم تحویل 
درست‌وحســابی در جهــت رشــد تجــارت ســریع 
نیازمندیم! خب طبیعی است تمام این کارها هزینه 
هنگفتی را می‌طلبد. حتی ممکن است به ضرر هم 
ختم شود. اما به اشتراک‌گذاری منابع محصولات 
و خدمات بیشتر برای بهینه‌سازی هزینه‌ها ممکن 
است راهی برای دستیابی به موفقیت پایدار باشد. 

نسیم مؤذن

moazzennasim
@gmail.com

زمان حمل مناسب، قابل دســترس بودن و کیفیت حمل، 
با خدمات شبکه ریلی در این زمینه آشنا می‌شوند و از آن 
استفاده بهینه می‌کنند. اولین مجموعه‌ای که برای پایلوت 
انتخاب شده بازار »باسلام« است، اما قطعاً به‌زودی سایر 
بازارها نیــز به ایــن مجموعه ملحق می‌شــوند تــا بتوانیم از 
طریق بازارگاه‌هایی که برای مشتریان شناخته شده‌اند، به 

مشتری نهایی متصل شویم.

در حــال حاضــر بــا بــازارگاه 
باسلام در چه مرحله‌ای از توافقات قرار 

دارید؟
از ســال گذشــته تبادل اطلاعــات و آشــنایی با 
مجموعــه باســام آغــاز شــده و از ســال جاری 
همــکاری را بــه شــکل پایلــوت اجرایــی کردیم. 
در حــال حاضــر داکیومنت‌هــا مابیــن طرفیــن 
تبادل شــده و API ما در اختیار ســایت باسلام 
قــرار دارد و قیمت‌هــای شــبکه ریلی حمــل بار 
در ســایت باســام رونمایی شــده و دو طــرف از 

طریق اجرای آزمایشی، اطلاعات‌مان را رفع نقص می‌کنیم 
و بعد از بهینه‌سازی، به شکل عمومی برای همه مشتریان و 
نقاطی که امکان اتصال به شبکه حمل‌و‌نقل ریلی را دارند، 

رونمایی خواهد شد.

با اپلیکیشن‌های فروش خدمات پستی 
چگونه همکاری می‌کنید؟

بــا اپلیکیشــن‌ها نیــز توافقــات خوبــی انجــام داده‌ایــم. به 
عنوان مثال، نرم‌افزار مــا یکی از بخش‌هــای نرم‌افزار تاپین 

)اپلیکیشــن فــروش خدمــات 
پســتی( اســت و بخــش ریلــی 
تاپین در این مجموعه را شرکت 
ما پشــتیبانی می‌کنــد. نکته‌ای 
کــه وجــود دارد ایــن اســت کــه 
مشتریان ما در بازار کسب‌و‌کار 
 ،B2C خرده‌بار و توســعه فروش
درصدد هســتند کالای خــود را 
به صورت درب بــه درب از مبدأ 
بــه مقصد مــورد نظر برســانند. 
لــذا بــرای اتصــال زنجیــره بایــد 
ســرویس درون‌شــهری مبــدأ و 
درون‌شهری مقصد ایجاد شود. 
ایــن موضــوع بــرای مشــتریان 
فعلی ما بســیار مهم و اساســی 
اســت کــه محمــولات آنهــا این 
فراینــد را طــی کنــد. بــرای کامل 
کــردن زنجیــره، دو بخش حمل 

درون‌شــهری مبــدأ و درون شــهری مقصد را نیــز به بخش 
آنلایــن مجموعه خــود اضافــه کردیم. خوشــبختانه تلاش 
موفقیت‌آمیــزی داشــتیم و با باســام ایــن تجربــه را ایجاد 
کردیم و توانستیم زنجیره حمل بار درون‌شهری در مقصد 
را ایجــاد کنیــم و در مــورد اتصــال درون‌شــهری مبــدأ نیــز 
بازار باســام این مســئولیت را بر عهده گرفته‌اســت. برای 
ســایر بازارهای اینترنتی مانند تاپین نیز ضروری اســت که 
جمع‌آوری کالا در مبدأ و توزیع در مقصد را نیز به آن اضافه 
کنیم. بــرای این کار نیــز از طریــق کســب‌و‌کارهایی همانند 

اسنپ‌باکس، میاره و... می‌توان اتصال را ایجاد کرد.

بخش حمل‌و‌نقل ریلی یکی از امن‌ترین 
شبکه‌های حمل‌و‌نقلی در دنیا محسوب می‌شود. 
چرا با توجه به رشد فزاینده کسب‌و‌کارهای اینترنتی 
طی سال‌های اخیر و مزایای بسیاری که این شبکه 
دارد، فضای این بخش رقابتی نیست و در انحصار 

شرکت تحت نظارت راه‌آهن قرار دارد؟
دارای  مســافر  و  بــار  یلــی  ر حمل‌و‌نقــل  سیســتم 
محدودیت‌هــای خاص خود اســت. ایــن محدودیت‌ها 

شامل محدودیت برخی شهرها در دسترسی به شبکه 
ریل و میزان ظرفیت جابه‌جایی قطارها در خطوط و ایضاً 
میزان ناوگان اســت. چرا که در شــرایط حاضــر ظرفیت 
ریلی از یک حــدی فراتر نمی‌رود و ســرمایه‌گذاری در آن 
مســتلزم هزینه‌هــای هنگفت اســت. ظرفیتی کــه برای 
حمل بار توسط ریل وجود دارد، تماماً در انحصار شرکت 
ما قرار دارد و شرکت دیگری امکان ورود به این خدمات 
را ندارنــد، چراکــه ظرفیــت جابه‌جایــی شــبکه در حدی 
نیست که شــرکت یا شــرکت‌های دیگری در 
آن ورود کرده و سهیم شوند و برای ورود سایر 
شــرکت‌ها باید ســهمی از شــرکت خود را به 
آنها اختصــاص دهیم، وگرنه بــرای ما منعی 
بــرای ورود شــرکت‌های دیگــر وجــود نــدارد. 
در حــال حاضــر کل ظرفیــت 3/3 درصدی 
یلــی در بخــش جابه‌جایــی  حمل‌و‌نقــل ر
خرده‌بــار از طریق شــرکت ما ارائه می‌شــود. 
در واقــع این ما نیســتیم کــه انحصــار ایجاد 
کرده‌ایم، بلکــه محدودیت‌های ظرفیت‌های 
کنونی شــبکه ریلی این صنعت را در بخــش خرده‌بار از 
فضای رقابتی دور کرده است. هرچند ما تلاش می‌کنیم 
با خودمــان رقابــت کنیم، یعنــی هــر روز بایــد از روزهای 
قبل بهتــر عمل کنیم و شــاخص ما در ایــن رابطه میزان 
رضایــت مشــتری و اهــداف تعیین‌شــده در حوزه‌هــای 
تنــاژ و... اســت کــه بــا شــاخص‌های منطقــه‌ای و بعضاً 

بین‌المللی تعیین می‌شود.

در حال حاضر این شــرکت، مالک چه 
میزان ناوگان است؟

شــرکت در نقطــه آغــاز مالــک 
هیــچ ناوگانی نبود، اما از ســال 
99 شــروع بــه خریــد نــاوگان 
کردیــم و اکنــون ایــن شــرکت 
مالک 32 واگن حمل خرده‌بار 
در شــبکه ریلی اســت. شبکه 
حداکثــر  ریلــی  حمل‌و‌نقــل 
ظرفیــت 35 واگــن خرده‌بــار را 
دارد و بــا خریــداری ســه واگــن 
دیگــر بــه حداکثــر ظرفیــت 
کنونــی شــبکه حمــل خرده‌بار 

مشتریان عادی می‌رسد. 
این 32 واگــن، همراه بــا ناوگان 
مسافری ســیر می‌کند و همراه 
بــا قطارهــای مســافری و بــه 
انتهای قطار بسته می‌شود. از 
این جهت، توان رقابتی خوبی 
در حوزه زمــان دارد و به عنــوان مثال محمــولات از تهران 
تا زاهدان یا بندرعبــاس، ظرف کمتر از 24 ســاعت حمل 
می‌شود. کاری که می‌توان انجام داد تا به سهم 8 درصدی 
رسید، خریداری ناوگان مناسب و ایجاد قطارهای حمل 
خرده‌بار است، زیرا مشتریان و صاحبان کالای این حوزه 
از خرده‌بار، همانند مشــتریان عادی نیســتند. اکثر آنها 
صاحبان صنایع کوچک و بزرگ هستند که تولیدات خود 
را با تناژ 3 تا 25 تن به شهرهای دیگر ارسال می‌کنند. باید 
اضافه کنم که محدودیتی در ورود سایر شرکت‌ها به این 
حوزه وجود ندارد و شرکت‌های گوناگون می‌توانند در این 

حوزه سرمایه‌گذاری و فعالیت کنند.
ما در سال گذشته توانستیم به تناژ 40 هزار تن برسیم. 
امســال قصد داریم این تناژ را بــه 70 هزار تن برســانیم 
و محدودیتــی نیــز در حمــل نداریــم. از یک پاکــت نامه 
تا یک بــار دو تنــی را حمل می‌کنیــم. در حالی که ســایر 
شــرکت‌ها محدودیــت در وزن و ابعــاد داشــته و هر نوع 
باری را حمــل نمی‌کنند. از لحاظ حجــم نیز محدودیتی 
نداریم مگر اینکه حجم مرسوله طوری باشد که به درب 

واگن برخورد کند.

 از سال گذشته تبادل 
اطلاعات و آشنایی 
با مجموعه باسلام 
آغاز شده و از سال 
جاری همکاری را به 

شکل پایلوت اجرایی 
کردیم. در حال حاضر 
داکیومنت‌ها مابین 

طرفین تبادل شده و 
API ما در اختیار سایت 

باسلام قرار دارد

منیره 
شاه‌حسینی  

M_shah1358
@yahoo.com
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سلامت
H E A L T H

شاید به واسطه گسترش کرونا و شاید هم تصور درآمد 
بیشتر باشد که آمازون به‌عنوان غول تجارت ‌الکترونیک 
آمریکا اعلام کرده وارد حوزه سلامت دیجیتال می‌شود. 
خبر قرارداد میان آمازون و وان‌مدیکال به رقم 3.9 هزار 

میلیــارد دلار، موافقــان و مخالفان بســیاری داشــت. با 
این حــال، به نظر می‌رســد قــرارداد خرید، قطعی شــده 
و آمازون به‌طور رســمی قرار اســت وارد دنیای ســامت 

شود. 

پای آمازون
به حوزه سلامت باز شد

فاکتورهایی برای تحول دیجیتال حوزه سلامت  

وقتی یک نسل به‌دنبال خدمات دوردرمانی است

REVIEWبررسی

این روزها که هنوز بسیاری از کشورها درگیر کرونا 
هستند، ارائه خدمات بر پایه سلامت دیجیتال 
و دوردرمانی، بیشتر از قبل مورد توجه قرار گرفته 
اســت. در حقیقــت همه‌گیــری ویــروس کرونــا 
تحولات این حــوزه را تســریع کرده و بســیاری از 
بیمــاران و ارائه‌دهنــدگان ســامت دیجیتال، به 

مزایای فناوری‌های جدید ایمان آورده‌اند.
در ایــن میــان شــرکت‌هایی از جملــه آلفابــت، 
آمــازون، اپــل و مایکروســافت تــاش می‌کنند تا 
از طریق رویکردهای متمرکز بر فناوری، افراد را از 
حوزه‌های قدیمی و سنتی سلامت بیرون بکشند. 
برخی فاکتورهای اساسی در این میان، می‌تواند 
به تحول دیجیتال حوزه سلامت کمک بسیاری 
کنــد. از جمله این مــوارد می‌توان بــه قیمت‌های 
پایین، دسترسی و مدل‌های مراقبتی ارزش‌محور 

اشاره کرد.

 جذب بیمار با خدمات ارزان
قیمت‌های پایین: قبل از پاندمی کرونا، 
54 درصــد بزرگســالان آمریکایــی می‌گفتند در 
صورت مقرون‌به‌صرفه بودن، حاضر به استفاده 
از خدمات دوردرمانی هســتند. البته با توجه به 
اینکه ارائه‌دهندگان خدمات دوردرمانی به‌دنبال 
منافع بیشــتر در ســرمایه‌گذاری خود هســتند، 

احتمال ادامه این کاهش هزینه‌ها وجود دارد. 
دسترســی: تقاضای افــراد برای خدمــات راحت 
به‌شــدت افزایش یافته و تقریباً یک‌ســوم نسل 
جدید معتقدنــد که خدمــات فیزیکــی در حوزه 
سلامت برایشان راحت نیست. از آنجایی که این 
نسل بخش مهمی از جمعیت آمریکا را تشکیل 
می‌دهــد، ارائه‌دهنــدگان خدمات به‌دنبــال ارائه 
خدمات راحت‌تــر مانند مراقبت‌هــای مجازی یا 

خدمات آنلاینِ سلامت دیجیتال هستند.
مدل‌هــای مراقبتــی ارزش‌محــور: بیمه‌گــزاران 
به‌دنبــال تغییــر خدمــات بــه ســمت انــواع 
ارزش‌محور هســتند تا ارائه‌دهنــدگان خدمات 
ســامت را مجبــور کنند کــه بــه جــای تمرکز بر 

شــمار خدمات، بــر کیفیت آن متمرکز باشــند. 
در این میان ابزارهای دیجیتال مثل تحلیل‌های 
بــر پایــه هــوش ‌مصنوعــی کمــک می‌کنــد تــا 
ارائه‌دهنــدگان خدمــات بــه جــای دســتکاری 
هزینه‌ها، بر بهینه‌سازی مراقبت‌های سلامت 

متمرکز شوند. 

 خدمات ســامت دیجیتــال به کمک 
کمبود پزشک می‌آید

اما بد نیســت در ایــن میان بــه این نکته اشــاره 
کنیم که چطور اکوسیستم سلامت تحت تأثیر 
کوویــد 19 قــرار گرفــت. آمــار نشــان می‌دهد که 
بیــش از یک‌ســوم مصرف‌کنندگان تا آگوســت 
ســال گذشــته از خدمــات ســامت از راه دور 
استفاده می‌کردند. در حقیقت با دستوراتی که 
برای در خانه ماندن مطرح می‌شد، این روش‌های 
درمانی با اقبال بیشــتری همراه شد. آمار دیگر 
اینکــه آمریــکا ممکــن اســت تــا ســال 2032 با 
کمبود 122 هزار پزشک و تا سال 2025 با کمبود 
670 هزار کارمند مراقبت‌های بهداشتی مانند 

پرستاران مواجه شود. 
از طرفــی، اهمیــت فاکتورهایی کــه در ابتدا ذکر 
شد، در این است که خدمات سلامت از راه دور 
توانسته علاوه بر کاهش بازدیدهای غیرضروری 
بیمارستان‌ها، هزینه‌های پزشــکی را هم تا حد 
زیادی کاهش دهد. پیش‌بینی‌ها نشان می‌دهد 
تعداد افــرادی کــه از چنیــن خدماتی اســتفاده 
می‌کنند تا سال 2023 به حدود 64 میلیون نفر 
خواهد رسید. این رقم در سال جاری حدود 57 
میلیون نفر بود. همه این اعداد نشان از آن دارد 
که ظرفیت کافی برای تحول در حوزه سلامت و 
هدایت آن به ســمت ســامت دیجیتال وجود 
دارد. نســل جدید بیشــتر از قبل به استفاده از 
خدمات دیجیتال تمایل دارد و کووید 19 نیز این 
تمایل را تشدید کرده اســت. با این حال، توجه 
به سه فاکتوری که ذکر شد، می‌تواند این تحول 

را تسریع کند. 

 غول تجارت ‌الکترونیک آمریکا 3/9 هزار میلیارد دلار 
خرج وان‌مدیکال کرد
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داستان اصلي
L E A D

S T O R Y

اقتصاد اشتراکی سلامت
گفت‌و‌گو با احمد طاهرخانی، مدیرعامل هومکا؛ او می‌گوید تمام مشکلات اکوسیستم 

نوآوری و حوزه سلامت در عبارت »بسته بودن اکوسیستم« خلاصه می‌شود
اکوسیستم نوآوری در ایران با مشکلات بسیاری درگیر است، اما حوزه سلامت دیجیتال در این میان مشکلات ویژه‌تری دارد. وزارت بهداشت به عنوان رگولاتور این حوزه، سفت و سخت با 

هرگونه نوآوری برخورد می‌کند و معتقد است این کسب‌و‌کارها با »جان مردم« بازی می‌کنند. اما احمد طاهرخانی، مدیرعامل هومکا که در حوزه خدمات سلامت و مراقبت در محل فعالیت 
می‌کند، می‌گوید نه‌تنها کسب‌و‌کاری مانند هومکا، ناظر بر استانداردها و محافظت از جان مردم است، بلکه می‌تواند به کمک بخش سنتی سلامت بیاید و راه حلی برای مشکلات آنها ارائه 

دهد؛ همان‌طور که در دوران شیوع کرونا از مراجعه بخشی از مردم به آزمایشگاه‌ها جلوگیری کرد و این توان را دارد که به اشتغال‌زایی برای پرستاران کمک کند. 
با طاهرخانی درباره این نگاه رگولاتور و معضلات دیگری که همگی ذیل مفهوم »بسته بودن اکوسیستم« دسته‌بندی می‌شوند، به گفت‌و‌گو پرداختیم. 

چرا هومکا؟
 بعد از شیوع کرونا و بحرانی که 
تمــام دنیــا از ســر گذرانــد، 
اهمیت حــوزه ســامت بیــش از پیش 
اثبــات شــد. حــوزه‌ای که ضعــف در آن 
می‌تواند اقتصاد را فلج کند و ضررهای 
جبران‌ناپذیــر جانــی و مالــی بــه همــراه 
داشــته باشــد. پاندمــی کرونــا زنــگ 
خطری بود که به جهان گفت هر لحظه 
ممکــن اســت نظــم پوشــالی ایــن کــره 

خاکی با ویروسی ناچیز نابود شود.

 هرچنــد برخــی کشــورها در 
گذشــته نیز به اهمیت بخش 
گواهــش  و  بودنــد  واقــف  ســامت 
کسب‌و‌کارهای نوآور کوچک و بزرگ در 
سرتاســر جهان اســت، اما پــس از این 
پاندمــی، بــر میــزان اهمیــت آن افزوده 
شــد؛ ســرمایه‌گذاران ایــن حــوزه را 
آینــده‌دار می‌داننــد و کســب‌و‌کارها 
مشــغول ارزش‌آفرینــی و دیجیتالیــزه 
کــرده بخش‌های مختلف آن هســتند. 
نتیجه‌اش هــم توجه و ســرمایه ویژه‌ای 
اســت که بــه بخــش ســامت ســرازیر 

می‌شود.

 آن نــگاه ویــژه بــه ســامت 
دیجیتــال در ایــران شــاید در 
بخش خصوصی در حال تکوین باشد، 
ولــی بــه نظــر نمی‌رســد رگولاتــور و 
حاکمیــت بــه آن اعتقــادی داشــته 
باشند. نشانه‌هایش سنگ‌اندازی‌های 
گاه و بیــگاه وزارت بهداشــت پیش پای 
کســب‌و‌کارهای ســامت دیجیتــال 

است.

 هومکا به عنوان کســب‌و‌کاری 
که خدمات سلامت و مراقبت 
ایــن  از  می‌دهــد،  ارائــه  محــل  در 
ســنگ‌اندازی‌ها بی‌نصیــب نمانــده 
است. اما تنها بهانه ما برای گفت‌و‌گو، 
ایــن مشــکلات نبــود. ایــن شــرکت 
توانســت بــا خدمــت تســت کرونــا در 
منزل و ســپس انجام خدمات آزمایش 
خــون در محــل، از بــار مراجعــه بــه 
آزمایشــگاه‌ها و مراکز درمانــی بکاهد و 
ســهمی در مهار بیمــاری کرونا داشــته 
باشد. این کســب‌و‌کار تا به حال دو بار 
جذب ســرمایه کرده و بــر ارزش‌آفرینی 
بــرای کاربــر تأکیــد ویــژه دارد. احمــد 
طاهرخانی، مدیرعامل این کسب‌و‌کار 
معتقــد اســت کاربــران متوجــه ارزش 
خلق‌شــده می‌شــوند و از آن اســتقبال 
می‌کنند؛ کافی است کار خود را درست 

انجام دهید.

COVER STORYداستان جلد

حــوزه‌ای کــه هومــکا روی آن کار می‌کند، با 
توجه به شیوع کرونا و اتفاقاتی که افتاد، جهش پیدا 
کرد و از آن استقبال شــد. آماری در دست هست که 
وضعیت این حوزه و درآمدهایش پیش از کرونا به چه 
شــکل بود و حــالا در چــه وضعیتی قــرار داریــم؟ بازار 
چقدر گسترده‌تر شــده و این مســئله روی سهم بازار 

سلامت دیجیتال چه تأثیری گذاشته است؟
هوم‌کر )Home Care( به معنی خدمات سلامت و مراقبت در 
محل قبل‌تر به عنوان یک خدمت لوکس در نظر گرفته می‌شد، 
به جز خدمت مراقبت از ســالمندان که برای عده‌ای اجباری 
بود؛ امــا وقتی ایــن اپیدمی اتفاق افتــاد، خدمــات مراقبت در 

محل کاملاً به عنوان یک نیاز حس شد. اولین موضوع هم این 
بود که افراد در خانه خودشان یکسری خدمات آزمایشگاهی 
را دریافت کنند تا از مراجعه به مراکز درمانی و آزمایشــگاهی 
جلوگیری شود و خود مراجعه باعث انتقال آلودگی و بیماری 
نشود. در نتیجه هم مردم و هم کسب‌و‌کارها بیشتر به آن توجه 
کردند. این اتفاق فقط مختص ایران نبود و ما در کل دنیا این 
جهش و رشد سریع را شاهد بودیم؛ هم در سلامت دیجیتال 

و هم در بخش هوم‌کر.

اعداد و ارقامی در دست هست که این رشد 
سریع را به شکل کمی نمایش دهد؟ 

به دلیل همه‌گیری ویروس کرونا، از ســال 2019 تــا 2020، بازار 
سلامت دیجیتال با نرخ 19.1 درصدی رشد کرد. علاوه بر رشد 
حجم بازار این خدمات، سرمایه‌گذاری وی‌سی‌ها در این حوزه 
 ،Rock Health 2021 نیز بالا رفت. طبــق گزارش پایــان ســال
574 ســرمایه‌گذار جدید به حوزه ســامت دیجیتال آمریکا 
ورود کردند که در مقایسه با سال قبل از آن رشدی 75 درصدی 
داشته است. در سال 2021 حدود 66 میلیارد دلار اندازه بازار 
خدمات سلامت دیجیتال آمریکا بود و 29 میلیارد دلار روی آن 
سرمایه‌گذاری اتفاق افتاد؛ یعنی تقریباً به ارزش نصف کل بازار 
سلامت دیجیتال در این ســال، روی این حوزه سرمایه‌گذاری 
خطرپذیر صورت گرفته است. البته حجم سرمایه‌گذاری در 

I N T E R V I E W
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کارآفرینی
 برای زنان

گفت‌و‌گو با ندا هاشمی 
که کارگاه-گالری 
 ساخت زیورآلات

طلا و نقره دارد

زنان نوآور
I N N O V A T I V E

 W O M E N

درباره ویرجینیا رومتی 

اولین مدیرعامل زن 
IBM

ویرجینیا رومتی در سال 1957 در شیکاگو 
متولــد شــد. او بزرگ‌تریــن فرزنــد از چهار 
فرزنــد یــک خانــواده ایتالیایی-آمریکایی 
بود. پدر و مادرش وقتی او ۱۵ سال داشت، 
طلاق گرفتند و مادرش به‌تنهایی از فرزندان 
مراقبت کرد. این اتفاق و تلاش مادر رومتی 
برای ادامه تحصیل و امرار معاش به صورت 
همزمان باعث شــد که رومتی شخصیت 
بسیار سختکوش و تلاشگری داشته باشد. 
او تحصیلات خود را در مقطع کارشناسی 
کامپیوتر و برق در دانشگاه نورث وسترن با 
بورسیه جنرال موتورز با رتبه عالی به پایان 
رســاند و ســه مدرک دکترای افتخاری نیز 
دریافت کــرد. رومتی می‌گویــد در آن زمان 
زنان اندکی در آن رشته تحصیل می‌کردند 
و در اکثــر کلاس‌هــا او تنهــا دختــر کلاس 
بــوده اســت.  پــس از فارغ‌التحصیلــی در 
ســال 1979، رومتــی وارد جنــرال موتــورز 
شد و دو ســال در سمت مســئول توسعه 
برنامه‌ها و سیستم‌ها فعالیت کرد. پس از 
آن تصمیم گرفت به  IBMبرود و به عنوان 
یک تحلیلگر سیستم کار خود را آغاز کند. 
۱۰ ســال ابتدایــی حضــورش در IBM در 
ســمت‌های فنی گذشــت و در بخش‌های 
گوناگون، با مشتریان مختلف کار کرد و در 
سال ۱۹۹۱ به گروه مشاوران IBM پیوست. 
خودش می‌گوید دوست داشــته زودتر به 
ســمت جایگاه‌های مدیریتی در ســازمان 
برســد. او روزهای پرفــراز و نشــیبی در این 
شرکت داشت. اولین جهش بزرگ را وقتی 
رقم زد که مدیر کل بخش خدمات جهانی 
بود و بزرگ‌ترین خرید شرکت را انجام داد و 
با این اتفاق توانست خود را به همه مدیران 
ثابت کند. اگرچه در فراینــد ادغام پرایس 
واترهوس کوپرز شکســت خــورد، اما پس 
از آن پله‌پله پســت‌های مدیریتــی IBM را 
طی کــرد و در بخش‌های مختلــف تجربه 
کسب کرد. او توانایی عجیبی برای اجرای 
برنامه‌های مصوب در مسیر رشد شرکت 
داشــت و ایــن توانایــی در مســیر توســعه 
بسیار به IBM کمک کرد. بالاخره در سال 
۲۰۱۱ او اعــام کــرد می‌خواهــد مدیرعامل 

IBM شــود و ایــن خبــر به‌ســرعت در 
رســانه‌ها پیچیــد کــه یــک زن قــرار 

اســت برای اولین بــار مدیرعامل 
این شرکت بزرگ شود. او از سال 
2012 تــا ۲۰۲۰ مدیر‌عامــل ایــن 
شرکت بود. او در رتبه دهم زنان 
قدرتمند جهان قرار دارد. رومتی 

در ســال ۱۹۷۴ ازدواج 
کرده و فرزندی ندارد.

INTRODUCTIONمعرفی

لطفاً کمی درباره کسب‌و‌کارتان بگویید.
من یــک کارگاه - گالری طراحــی و ســاخت و فروش طلا 
و نقره دارم کــه فعالیت‌هــای آن به چند بخش تقســیم 
می‌شــود. اولین بخــش فضــای کارگاه ســاخت اســت و 
بخش دیگر شــو روم محصولات برای فــروش. در کارگاه 
ســاخت عــاوه بــر طراحــی و ســاخت جواهــرات برنــد 
خودمان، کارگاه‌های آموزشــی نیــز برگــزار می‌کنیم و در 
ضمــن میزهــای کارگاه را بــه ســایر جواهر‌ســازان اجــاره 
می‌دهیم تا با اســتفاده از آن امکانات، محصولات خود 

را تولید کنند.

چرا تصمیــم گرفتید این کســب‌و‌کار را 
راه‌اندازی کنید؟

من از کودکی علاقه زیادی به طراحی و نقاشــی داشــتم 
و همیشــه این بخــش را در کنــار درس و تحصیل جدی 

می‌گرفتم. 
زمانی که دانشــجوی مهندســی برق بودم، این حس در 
من بیشتر شد و سعی کردم آموزش‌های عملی در زمینه 
طراحی و ساخت جواهرات به دست بیاورم.  این شد که 
در کلاس‌ها و کارگاه‌های مختلف جواهر‌ســازی شــرکت 
کردم و تجربه‌های ارزشمندی به دست آوردم و در چند 

نمایشگاه هنری نیز شرکت کردم.
 بــا نزدیــک شــدن بــه پایــان تحصیلاتــم دیگــر از اینکه 
می‌خواهــم کســب‌و‌کار جواهرســازی را ادامــه دهــم، 
مطمئن بودم و بلافاصلــه پــس‌از فارغ‌التحصیلی، برای 

حضور حرفه‌ای در بازار زیورآلات برنامه‌ریزی کردم.
علاوه بــر علاقــه‌ام بــه طلاســازی، چیــزی که منجر شــد 
بــه فکــر راه‌انــدازی کارگاه طلاســازی بیفتم، ایــن بود که 
از کودکــی به تولیــد علاقه‌مند بــودم و حس اســتقلال و 
بلندپروازی که در من بود، سبب شد از همان ابتدا با این 

ایده شروع کنم.

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

ندا هاشمی، متولد سال ۱۳۷۲ در دانشگاه شیراز در رشته مهندسی برق تحصیل کرده است، اما از آنجا که از کودکی به ساخت جواهرات علاقه‌مند بوده، در دوران 
دانشجویی آموزش‌های جواهر‌سازی را دنبال می‌کرده است. اکنون تخصص او ساخت زیورآلات طلا و نقره است و در حال حاضر کارگاه-گالری ندا هاشمی را با همکارانش 

اداره می‌کند. هاشمی می‌گوید از ابتدا سعی داشته فرصت‌هایی را که در هم‌افزایی به وجود می‌آید، شناسایی کند و از آن بهره ببرد.
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خرده‌فروشی
R E T A I L

خرده‌فروشی در دو سال گذشته با مشکلات زیادی مواجه 
بوده اســت و مــوارد بیشــتری نیــز در آینــده وجــود خواهد 
داشت. چشم‌انداز کسب‌و‌کار بسیار نامطمئن باقی می‌ماند 
و زنجیره تأمین و به ویژه اختلال در نیروی کار، خواب از چشم 
مدیران می‌رباید. هیئت مدیران  باید به دوره‌ای از تغییرات 
چشمگیر و سریع عادت کنند که هیچ پایان آشکاری برای 
آنها مشــاهده نمی‌شــود. به ایــن ترتیــب، چالش‌هایی که 
کســب‌وکار‌ها با آن روبه‌رو هســتند، متفاوت از چند ســال 

پیش به نظر می‌رسد.

  فقط انجام بده
دیگــر فقــط تمرکــز بــر اداره یــک کســب‌و‌کار 
خرده‌فروشی کافی نیست. اکنون رهبران باید 
طیف وسیعی از مســائلی را که فراتر از وظایف 
ســنتی آنهاســت - از روابــط خارجــی گرفته تا 
عوامــل محیطــی تــا سیاســت‌های عمومــی و 
مسائل اجتماعی - در نظر بگیرند، درک کنند 
و حتــی پیش‌بینی کنند. عــاوه بر ایــن، آنها با 
تغییرات ســریعی دســت و پنجه نرم می‌کنند 
که تا به حال مشــابهی نداشــته اســت. سطح 

بلاتکلیفی کــه همه‌گیــری کرونا بــرای کســب‌و‌کارها ایجاد 
کرد، خرده‌فروشان را در وضعیت ثابتی از حالت »آماده به 
پاسخ« قرار می‌دهد. در دوران کرونا زمانی برای بحث طولانی 
درباره تصمیمات تجاری وجود نداشت و »فقط انجامش 
دهید« روش مواجهه با هــر اختلال جدید بــود. اما پس از 
همه‌گیری هم از این ســرعت هولناک کم نشــده است. در 
نظر بگیرید که اولویت‌ها و رفتارهای مصرف‌کننده در سال 
جاری چقدر سریع تغییر کرده است. تا همین اواخر، نگرانی 
در مورد سلامت شخصی، نگرانی‌های اقتصادی را در ذهن 
مصرف‌کنندگان تحت‌الشعاع قرار می‌داد؛ اما اکنون افراد 
بیشتری نگران امور مالی خود هستند. در واقع ۸۰ درصد از 
مصرف‌کنندگان، تورم و هزینه زندگی را در رأس نگرانی‌های 

اقتصادی خود قرار می‌دهند.

  مشخصات رهبران جدید
خرده‌فروشان همچنین باید راه‌های جدیدی را برای خدمت 
به مصرف‌کننده جســت‌و‌جو کنند، زیرا ظهور فناوری‌ها و 

کانال‌های جدید باعث پیشــرفت ســریع در اتوماســیون و 
شخصی‌ســازی خدمات برای هر مصرف‌کننده می‌شــود. 
به عنــوان مثال، متــاورس فضایــی حاصلخیز بــرای کاوش 
خرده‌فروشان اســت. این همه تغییر پیچیده چه معنایی 
برای رهبران خرده‌فروشــی دارد؟ این امر به نــوع جدیدی از 
مهارت برای مدیران عامل نیاز دارد؛ سبک رهبری پرشور و 
کارآفرینانه همراه با یک طرز فکر نوآورانه برای تقویت مسیر 
رشد. این نسل جدید از رهبران، مأموریت‌گرا خواهند بود 
و بــه جای مدیریــت عمومی بــر ارائــه اهداف خــاص تمرکز 
خواهند داشت. آنها باید دوگانه عمل کنند؛ از یک سو بر 
کسب‌و‌کار و عملیات تمرکز کنند و از سوی دیگر 
به ســطح کلان )مصرف‌کنندگان، ژئوپلیتیک، 
تغییــرات آب و هــوا و...( توجــه زیــادی داشــته 

باشند. 

  تمرکز بر تصمیم‌گیری هدفمند
نسل جدید باید نسبت به هدف برندهای خود 
اشتیاق داشته باشند و بی وقفه روی موضوعات 
مرتبــط مانند پایــداری تمرکــز کنند. آنهــا باید 
فعالیت‌هــای خــود را داده‌محــور و مشــارکتی 
تعریــف کننــد و فراتــر از تعریــف یــک چشــم‌انداز تجاری 
بیندیشند. در عوض به دنبال الهام بخشیدن به کارمندان 
و مشتریان باشند. آنها باید از رویکرد سنتی »فرماندهی و 
کنترل« دور شوند و تجارت را به روشی آسان‌تر و توانمندتر 
اداره کننــد. این بــه معنای ایجــاد محیطــی بــا »بازنگری و 
تغییر مداوم«، پرسشگری مداوم، یادگیری و ابداع مجدد 
شیوه‌های تجاری است. همچنین به معنای درک اهمیت 
پذیــرش ریســک‌های در نظــر گرفتــه شــده، در عیــن حال 
محافظت از کسب‌و‌کار اصلی است. این کار آسانی نیست 
و رهبران باید همان‌طور که نسل قبلی بر انگیزه و بیان تمرکز 
داشتند، بر تحلیل عمیق و تصمیم‌گیری هدفمند متمرکز 
شوند. بیش از هر چیز، از آنجا که پنج نیروی بزرگ در تمام 
صنایع - متاورس، تغییرات در نیروهای مستعد، فناوری، 
پایداری و اختراع مجدد کسب‌و‌کار - رشد می‌کنند، نسل 
بعدی رهبران کســانی خواهند بــود که کســب‌وکارهایی را 
ایجاد می‌کنند که بتوانند شرایط بازار را در زمان واقعی درک 

کنند، شکل دهند و به آن پاسخ دهند.

با وجود آنکه از حالت اضطراری دوران همه‌گیری کرونا خارج شده‌ایم، اما 
کسب‌و‌کارهای خرده‌فروشی همچنان با مشکلات جدید مواجه می‌شوند 

سرعت هولناک تغییرات 

آینده خرده‌فروشی به کدام سمت خواهد رفت؟

کارآفرین جوان ژاپنی چه هدفی دارد؟

REPORTگزارش

اگر به دنبــال نشــانه‌هایی از آینده خرده‌فروشــی 
هســتید، دره هایــس در سانفرانسیســکو مکان 
خوبی برای جست‌و‌جوســت. چنــد هفته پیش، 
تابلوهای جدیدی ویترین یکی از فروشگاه‌های دره 
هایس را پوشــانده بود. به‌زودی، چیزی به نام دی 
استور »اســتور-زیرو« شــروع به فعالیت خواهد 
کرد. این سازمان به طور جمعی در اختیار اعضای 
یک ســازمان به اصطلاح خودمختار غیرمتمرکز 
خواهــد بــود. ایــن نهادهــا ماننــد نســخه‌ کریپتو 
شــرکت‌ها هســتند کــه مالکیــت آنها نه توســط 
سهام، بلکه از طریق توکن‌های کریپتو نشان داده 

می‌شود.
ایتســوکی دایتو، بنیان‌گذار و مدیرعامل ۲۱ ساله 
دی اســتور، دیدگاه خود را در مــورد احیای بخش 
خرده‌فروشــی با جزئیات توضیح داد:»این مانند 
پیوســتن به تعاونی غذای پــارک اســلوپ خواهد 
بود، اما بدون نیاز به ذخیره ســبزیجات. یا شــاید 
بیشــتر شــبیه بازی کامپیوتری زو تایکون باشــد، 
با این تفاوت کــه این بــازی واقعی اســت و در یک 
فروشگاه خرده‌فروشی اتفاق می‌افتد و برای انجام 
هر کاری باید با افراد غریبه اینترنتی با نام مستعار 
بحث کنیــد.« او افزود: »هر عضو باید احســاس 
کند که صدای من یا تصمیم‌گیری من به نوعی در 

فروشگاه منعکس شده است.«
طــرح دایتو بــه ایــن صــورت اســت؛ وقتــی برنامه 
دی اســتور در پاییــز امســال راه‌انــدازی شــود، هر 
کســی می‌تواند یک توکن مبتنی بر بلاکچین که 
نشان‌دهنده مالکیت در فروشــگاه است بخرد و 
به سرور انجمن در دیسکورد بپیوندد؛ یک برنامه 
چت شبیه به اسلک که شامل بسیاری از عناصر 
پلتفرم‌های ســنتی شــبکه‌های اجتماعی است. 
هرچه ارزش توکن‌هایی که شرکت‌کنندگان دارند 
بیشتر باشد، سهم آنها از قدرت رأی بیشتر است. 
با شروع به کار فروشگاه، دارندگان توکن می‌توانند 
در مورد اینکه چه مارک‌هایی را در آن مکان ذخیره 
کنند و بفروشند، چه مبلمانی بخرند و حتی چه 
کســی در آنجا کار کنــد، رأی دهند. هر تصمیمی 

برای درآمد نیز به رأی‌ها بستگی دارد.
دایتو می‌گوید ایده این اســت که در طول مســیر، 
صاحبان مشاغل کوچک آنلاین به طور طبیعی به 

سمت فروشگاه فیزیکی جذب شوند و جامعه‌ای 
در این فضا ایجاد کنند. آنها امیدوارند مشتریان 
نیز به دنبال‌شان بروند. آزمون بزرگ این ایده این 
خواهد بود که آیا مــردم واقعاً می‌خواهنــد اوقات 
فراغت خود را در اداره یک فروشگاه در دره هایس 
بگذرانند یا تخصص لازم برای انجام موفق این کار 
  DAO ،را دارند؟ دایتو می‌گویــد در حالت ایــده‌آل
۲۰۰ نفــر عضــو خواهد داشــت. نیمی از شــرکت 
متعلق به افراد محلی و نیمــی دیگر متعلق به هر 
کسی در جهان است. مالکان می‌توانند انتخاب 
کنند که خودشان پرسنل فروشگاه را انتخاب کنند 
یا کارمندان خارجی استخدام کنند یا حتی از خود 

دایتو برای استخدام بهره ببرند.
اوریــون پــروت، شــریک اورنــج فانــد کــه در 
اســتارتاپ‌های کریپتــو و وب۳ ســرمایه‌گذاری 
می‌کنــد، می‌گویــد: »بعضــی وقت‌هــا ســخت 
اســت که چیــزی منحصربه‌فرد پیــدا کنیــم، زیرا 
افراد مســتعد و کارآفرینان بیشــتری به این فضا 
سرازیر می‌شوند. اورنج فاند ۱۰۰ هزار دلار برای دور 
سرمایه‌گذاری اولیه دی استور قرار داده است. ما 
واقعاً نگاه منحصربه فــرد آنها را دوســت داریم و 

می‌دانیم در این زمینه رقبای زیادی ندارند.«
دایتو که در واقع داتز نام دارد، کار خود را از نوجوانی 
با ســاختن ویدئوهای مد در یوتیوب در ژاپن آغاز 
کــرد. او در ســال ۲۰۱۹ به ســان فرانسیســکو نقل 
مکان کــرد و در خانــه‌ای با گروهــی از بنیان‌گذاران 
دیگــر از ژاپــن زندگــی می‌کنــد کــه در وب3 فعــال 
هســتند. در اکتبــر ۲۰۲۱، او اجــاره نامــه‌ای را برای 
مکان ۷۱۴ فوت مربعی دره هایس امضا کرد و یک 
فضــای پــاپ‌آپ راه‌اندازی کــرد که هــر چند هفته 
یک بار میزبان برندهای مختلف بود. در ماه فوریه 
دایتو خیلی زود متوجه چیز جالبی در مورد رفتار 
مصرف‌کنندگان شد. او گفت: »بسیاری از مردم 
به فروشگاه نمی‌آمدند تا چیزی بخرند، بلکه برای 
حضور در اجتماع به فروشگاه مراجعه می‌کردند.« 
پایگاه فیزیکی کلید برنامه‌های اوســت، اما دایتو 
می‌گوید که به دنبال ایجاد یک امپراتوری املاک و 
مستغلات نیست. او در عوض قصد دارد نرم‌افزار 
زیربنایی پشــت DAO را که هنوز در حال توسعه 

است، به خرده‌فروشان دیگر بفروشد.
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