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اخبار نوآورى

اپل استارتاپ Spaces را خرید
اپــل همچنان به خرید شــرکت های کوچک در  �

ســال ۲۰۲۰ ادامــه می دهــد و در جدیدترین مورد 
استارتاپ واقعیت مجازی Spaces را تصاحب کرد. 
Spaces سال ۲۰۱۶ توســط برخی از کارکنان سابق 
اســتودیوی «دریم ورکس انیمیشن» تأسیس شد و 
از آن زمان تاکنون به توســعه محصولات واقعیت 
مجازی مشــغول اســت. اپل ســال جاری میلادی 
هفت شــرکت کوچک از جمله استارتاپ واقعیت 
مجازی NextVR را تصاحب کرد و به نظر می رسد 
عزم خود را برای سرمایه گذاری جدی در این فناوری 

نوظهور جزم کرده است.

دبیر شورای عالی فضای مجازی: 

می خواهیم گوگل ملی داشته باشیم
«ابوالحســن فیروزآبادی»، دبیر شــورای عالی  �

فضای مجازی در آیین افتتاحیه مرکز داده مادر شبکه 
ملی اطلاعات، اعلام کرد به دنبال استقلال ایران در 
فضای مجازی اســت. او با بیان اینکه نمی خواهند 
به اصطــلاح چرخ را از نو اختــراع کنند، گفت: «به 
دنبال ســاخت دوباره یک گوگل دیگر نیستیم بلکه 
می خواهیم با بومی سازی گوگل ملی داشته باشیم. 
در واقــع می خواهیــم با این جســت وجوگر بومی 
ســرویس هایی که از ســمت گوگل روی ما بســته 
شــده را فعال و نیاز کاربران را برطرف کنیم». وی با 
بیان اینکه استقلال ایران در فضای مجازی موجب 
امنیت در شــبکه های اجتماعی خواهد شد، افزود: 
«مــا حداقل به پلتفرمی نیاز داریم که مردم بتوانند 
از آن بــرای رفع خدمات عمومی کاربران اســتفاده 
کنند. البته اگر یک بخش خصوصی نیرومند داشتیم 
یا شرایط اقتصادی خوبی داشــتیم، بیش از این به 

قابلیت های پیام رسان هایمان رسیده بودیم».

آزمایش کرونا
 توسط استارتاپ ها قانونی است

بر اســاس تصمیــم کمیته تخصصــی هیئت  �
مقررات زدایی و تسهیل صدور مجوزهای کسب وکار 
وزارت اقتصــاد، فعالیــت اســتارتاپ های حــوزه 
ســلامت جهت انجام تست کرونا در منزل بلامانع 
اعلام شده و این اســتارتاپ ها مجازند با همکاری 
آزمایشــگاه های فیزیکی، نقش تســهیل گری را در 
انجام آزمایش های کرونا داشــته باشند و اقدام به 
انجام تست کرونا کنند. پیش از این وزارت بهداشت 
با ابلاغ نامه ای به اســتارتاپ های حوزه ســلامت، 
انجام تســت کرونا را به وســیله این اپلیکیشــن ها 
غیرقانونی عنــوان کرده بود. اما پس از جلســات 
متعدد با حضور طرفین، اعضای این هیئت فعالیت 
اســتارتاپ ها را نقض کننده قوانین وزارت بهداشت 
ندانســتند و در نتیجه متوقف ســاختن فعالیت آن 
از ســوی وزارت بهداشــت مبنای قانونــی ندارد. 
همچنین این هیئت اخیرا ســازمان نظام پزشکی را 
مکلف کــرد تا فرایند صدور مجــوز تبلیغات دارو، 
مــواد خوراکی و بهداشــتی در فضــای مجازی را 

تسهیل کند.

معرفى کتاب

کتاب «Triggers» مارشال گلدسمیث
 با ترجمه فارسی منتشر شد

تبدیل شدن به فردی که
 دوست دارید باشید

برگــردان فارســی نوشــته موفــق و پرمخاطب  �
«مارشــال گلدســمیث» با همراهی «مارک رایتر» به 
نام «خلق رفتارهای ماندگار» منتشــر شــد. این کتاب 
که در ســال ۲۰۱۵ میلادی نگارش شــده، تغییر رفتار 
و بهتر شــدن افراد را هدف قرار داده و محسن وارثی 
آن را به زبان فارســی ترجمه کرده اســت. به اعتقاد 
نگارنــده این اثــر، چنانچــه می خواهیــد رفتارتان را 
تغییر دهید، بهترین فردی شــوید که می توانید باشید، 
بر عادت های بدی که اســباب دردســرتان می شوند، 
غلبه کنیــد و در زندگی کمتر افســوس بخورید، باید 
ایــن کتاب را بخوانیــد و نصایح آن را بــه کار ببندید. 
چاپ اول کتــاب «خلق رفتارهای ماندگار» مارشــال 
گلدسمیث از سوی انتشارات آریاناقلم و در شمارگان 
۱۵۰۰ نســخه راهی بازار شــده و هم اکنون به صورت 
آنلاین و حضوری از طریق کتاب فروشــی های مطرح 
کشور قابل خریداری اســت. خلق رفتارهای ماندگار 
حاوی بهترین، روشــن ترین و ماندگارترین توصیه هایی 
است که می توان برای به کار انداختن تغییر در زندگی 

دریافت کرد.

چندسالی اســت که با توسعه  فناوری های دیجیتال،  
بحث جدیدی میان اقتصاد دان ها شــکل گرفته است، با 
عنوان «اقتصاد پلتفرمی». اقتصــاد پلتفرمی به معنای 
آن اســت که مجموعه ای از فعالیت هــای اقتصادی و 
اجتماعی توســط پلتفرم هایی متنوع صــورت گیرند. در 
واقع یک اقتصاد پلتفرمی بیان کننده تمایل کسب وکارها 
برای روی آوردن به مدل تجاری «پلتفرم های دیجیتالی» 
اســت. پس اقتصاد پلتفرمی به نــوآوری دیجیتالی در 
ســاخت پلتفرم هایی اشــاره دارد کــه در آن همه چیز 
به صورت یکپارچه مدیریت شــده و به ســمت اهداف 
تجاری پیش می رود. «پلتفرم» در واقع بســتری اســت 
برای برقراری ارتباط دو یا چند ســویه بین تولیدکنندگان 
و مصرف کننــدگان یک ارزش خاص. این ارزش می تواند 
کالا یا خدمات باشد. از جمله پلتفرم های ایرانی می توان 
از «دیجی کالا» یا «با ســلام» که کالایی را بین تولیدکننده 
و مصرف کننده جابه جا می کنند یا «اســنپ» و «تپسی» 
که خدمات تأمین کننده را به مصرف کننده می رســانند، 
نــام برد. اقتصــاد پلتفرمــی و هر نوعی از کســب وکار 
مبتنی بر پلتفرم در واقع نقطه مقابل تجارت های سنتی 
خطی (Pipeline) قرار می گیرند. کســب وکارهای خطی 
صرفا محصولی را که تولید شــده، به مصرف کننده ارائه 
می دهند و بســتری برای برقراری ارتباط بین آنها فراهم 
نمی کنند. مانند مغازه که شــما تولیدکننده را نمی بینید 
و فقــط جنس مد نظــر را از مغازه دار می خریــد؛ اما در 
کسب وکارهای پلتفرمی، خود پلتفرم هیچ کالا یا خدمتی 

را تولید و تأمین نمی کند.
به عنوان مثال دیجی کالا تا زمانی که یک فروشــنده 
صرف بود، به عنوان کسب وکاری خطی شناخته می شد؛ 
اما پس از آنکه فروشــندگان می توانند کالاهای خود را 
به صورت مســتقیم و با پرداخت کارمزدی از طریق این 
سایت اینترنتی بفروشــند، دیجی کالا هم به یک اقتصاد 

پلتفرمی از نوع خرده فروشی آنلاین تبدیل شد.
در اوایل قرن جدید که با رشــد فنــاوری، اقتصاد نیز 
تحت تأثیرات فراوان قرار گرفت و دوران جدیدی را آغاز 
کرد، کسب وکارهای نوپا سهم بیشتری از بازار را به خود 
اختصاص داده و کســب وکارهای ســنتی از بین رفته یا 
بسیار کوچک شدند؛ اما در ادامه مسیر پیشرفت فناوری 
و توسعه  مفهوم جدیدی به نام پلتفرم، به نظر می رسد 

به سمت آشتی مجدد این دو نوع کسب وکارها باشیم.
در پلتفرم ها از آنجا که کسب وکارهای سنتی می توانند 
عضو پلتفرم ها شده و در آن نقش داشته باشند؛ بنابراین 
کسب وکارهای نوپا نه تنها الزاما رقیب آنها نیستند؛ بلکه 
در بسیاری از موارد، کمک شایانی به توسعه کسب های 
ســنتی می کنند. مثلا با وجود پلتفرم هایی که حمل کالا 
را بر عهده دارند، شــعاع اثر رســتوران های محلی بسیار 
بزرگ تر شــده و شاهد آن هســتیم که حتی مشتریانی از 
مناطق دور هم، ســفارش غذا به رســتوران های سنتی 
می دهند. طبق آمار و تحلیل کارشناســان تا سال ۲۰۱۶ 
بیشــتر از ۱۷۰ کمپانی مبتنی بر پلتفرم در سراسر جهان 
فعالیت داشــتند که مجمــوع ارزش آنهــا فراتر از یک 
میلیارد دلار می شود. این روند در سال های اخیر حتی با 
رشد بسیار بیشتری همراه بوده است. در حال حاضر از ۱۰ 
کمپانی بــزرگ فعال در صنایع مختلف در جهان، هفت 
مورد از آنها به عنوان اقتصاد پلتفرمی شناخته می شوند!

غول هــای فنــاوری مدرنــی ماننــد اپــل، گــوگل، 
مایکروسافت، آمازون و علی بابا (پلتفرمی چینی) همگی 
از مدل تجاری اقتصاد پلتفرمی پیروی می کنند و هر کدام 
جوامــع و بازارچه هایی اختصاصی برای برقراری ارتباط 
بین تولیدکنندگان و مصرف کنندگان دارند. این شرکت ها 
در سال های اخیر رشد شگرفی داشتند و حتی توانسته اند 
ســهم زیادی از کمپانی های متنوع از سراســر جهان را 

خریداری کنند.
اقتصاد پلتفرمی در گفتــاری دیگر با نام های پلتفرم 
آنلاین و پلتفرم دیجیتال هم شــناخته می شوند؛ چرا که 
اغلب تجارت های مبتنی بر این الگو از ساختارهای تحت 
شــبکه و اینترنت برای تعامل با مشتریان و زمینه سازی 

برقراری ارتباط استفاده می کنند. بسیاری از آنها خدمات 
خود را در قالب فروشــگاه های آنلاین یا ســرویس های 
به اشــتراک گذاری خدمات ارائه می دهند و تراکنش های 
مالی و اقتصــادی نیز در بطن همــان پلتفرم ها صورت 
می گیرند. «جفری پارکر» (Geoffrey Parker) کارشناس 
بازار اقتصاد پلتفرمی از دانشــگاه MIT و نویسنده کتاب 
«انقــلاب پلتفرم» در این باره می گویــد: «عمده قدرت در 
صنایــع مختلف به ویــژه تکنولوژی در حــال حرکت به 
سمت اکوسیستم هاست. پیام این اتفاق واضح است که 
تمام شــرکت ها نیاز دارند با مفهوم پلتفرم آشــنا شده و 

جایگاه خودشان را در ساختار نوین صنایع، پیدا کنند».
طبق تحلیل آمار توســط کارشناســان، تا حدود سال 
۲۰۲۵ میلادی بالغ بر ۳۰ درصد از فعالیت های اقتصادی 
جهان، مبلغــی در حدود ۶۰ میلیارد دلار، فقط توســط 
پلتفرم های دیجیتال و اقتصاد پلتفرمی در سراســر دنیا 
به گــردش در خواهند آمد. هرچند پیش بینی می شــود 
تنها حدود ســه درصد از کمپانی های فعلی اســتراتژی 

پلتفرمی ایدئالی داشته باشند.
اهمیت پلتفرم ها

تأثیــر پلتفرم ها در آینده بشــریت بســیار عمیق تر و 
بیشتر از چیزی است که در نگاه نخست به نظر می رسد 
و از ابعاد اجتماعی و فرهنگی مختلف در سراســر دنیا 
برخوردار اســت. بهتر اســت به برخــی از این جنبه ها 

نگاهی دقیق تر داشته باشیم.
اول آنکــه پلتفرم هــا به طــور فزاینــده ای قدرتمند  �

خواهند شــد. پلتفرم هایــی که تعامــلات اجتماعی یا 
اقتصــادی را کنترل می کنند، داده هایی را ذخیره ســازی 
می کنند که برای تصمیم گیری های گسترده  و مهم تری در 
سطح ملی و بین المللی می توانند استفاده شوند؛ بنابراین 
این پلتفرم ها تنها کارکرد اقتصادی صرف نداشته و حتی 
کارکرد اقتصادی آن، محدود به ســودآوری یک کمپانی 
خاص نخواهد بود؛ بلکه در اقتصاد ملی کشــورها هم 
می تواند مؤثر باشد. به عنوان مثال، داده های گرفته شده 
توســط پلتفرمی تجاری مانند Alibaba اکنون به عنوان 
یک سیســتم رتبه بندی اعتبار مالی عمــل می کنند. این 
به آن معنی است که شــرکت های بازرگانی بین المللی 
هرچه امتیاز بالاتری در این پلتفرم داشته باشند، به معنی 
اعتبار افزون تری است که دارند. داده های گردآوری شده 
پلتفرم هــای اجتماعــی  توســط فیس بــوک و ســایر 
در حال حاضر قابلیت تأیید هویت و مدیریت دسترسی را 
در ســایر پایگاه های اینترنتی و پلتفرم ها فراهم می کنند. 
فعــالان زنجیره تأمین در سراســر صنایــع می توانند از 
داده های گرفته شده توسط پلتفرم های هوش مصنوعی 
ماننــد IBM’s Watson و Salesforce ’Einstein بــرای 
تصمیم گیری های پیچیده در صنعت خود استفاده کنند؛ 
پــس پلتفرم هایی کــه تعاملات را تســهیل و داده ها را 
ذخیره می کنند، در آینده  تجارت جهانی نقش فزاینده ای 

خواهند داشت.
دوم، تعامــلات تجاری و مالی گســترده در ســطح  �

بین المللــی بدون راه اندازی یــا عضویت در یک پلتفرم، 
اگر نگوییم غیر ممکن، بســیار دشــوار شــده اســت. هر 
شــرکتی که یک زنجیره تأمین جهانــی را اداره می کند، 

نیاز به تدوین استراتژی برای اقتصاد پلتفرمی دارد. کدام 
قسمت از زنجیره تأمین خودکار می شود؟ کدام یک برای 
مشــارکت خارجی باز می شــوند؟ با ظهور پلتفرم های 
مدیریت تأمین کننده ماننــد Tradeshift، هزینه مدیریت 
تأمین کنندگان کاهش یافته و به شرکت ها امکان می دهد 

فعالیت های بیشتری را برون سپاری کنند.
یــک ســؤال اســتراتژیک مرتبــط ایــن اســت: آیا 
دیجیتال سازی جریان های زنجیره تأمین که این فرصت را 
فراهم می آورد شرکت های بین المللی با کاهش نظارت 
و نقش دولت ها خیلی ســریع تر، آســان تر و مســتقیم 
بــا یکدیگر ارتباط برقرار کرده و تعامل داشــته باشــند، 
حکمرانــی و پایداری تجاری را کاهــش نمی دهند؟ در 
پاسخ باید گفت که دیجیتال ســازی به شرکت ها امکان 
می دهد کیفیت و شــهرت تأمین کنندگان خــود را بهتر 
بســنجند. پلتفرم هایی کــه معاملات زنجیــره تأمین را 
مدیریت می کنند، اطلاعات مربــوط به اعتبار و عملکرد 
تأمین کننــدگان را ذخیره می کنند. در نتیجه شــرکت ها 
امکان تصمیم گیری بهتری خواهند داشت. این پلتفرم ها 
همچنیــن می تواننــد ورودی هــای موجود در سراســر 
زنجیره تأمین را ردیابی و پیگیری کنند. در نتیجه زنجیره 
تأمین های مسئولیت پذیرتر و پایدارتری را ایجاد می کنند. 
این عوامل به خوبی می تواند رقابتی بودن شــرکت ها در 

عصر اقتصاد دیجیتال را نشان دهد.
سوم، پلتفرم ها مســتقیما بر کشورها هم تأثیرگذارند  �

و در مواقعــی حتی بــا آنها رقابت می کننــد. به عنوان 
مثال، پلتفرم هایی که برای برون ســپاری کارها راه اندازی 
شده اند، توانســته اند کمک کنند شرکت های کشورهایی 
ماننــد بنگلادش و فیلیپین درآمد متمرکزتری در کشــور 
خود داشــته باشــند و در نتیجه مالیات کمتری حاصل 
از فعالیت هــای خود در آن کشــورها پرداخت کنند؛ اما 
مهم تــر از همه، پلتفرم هایی ماننــد Alibaba می توانند 
رشــد بنگاه های کوچک و متوســط (SME) را حتی در 
سایر کشــورها میســر کنند. آنها اگرچه کوچک هستند؛ 
اما از طریــق پلتفرم هــا می توانند رفتــاری بین المللی 
داشــته و درآمدزایی کنند. این موضوع قدرت مذاکره ای 
باورنکردنی بــه پلتفرم ها می دهد. اهمیــت و کارایی و 
تأثیر پلتفرم ها آن چنان است که نگرانی های ژئوپلیتیکی 
نیــز ایجاد می کند. به ویژه هنگامی که پلتفرم ها توســط 
دولت کشور خود از نزدیک کنترل می شوند. رقابت شدید 
اقتصادی بین چیــن و آمریکا را اگر از نزدیک دنبال کرده 
باشیم، شاهد هستیم که بیشتر این رقابت های اقتصادی 

بر سر پلتفرم هایی است که طرفین ساخته اند.
انواع اقتصاد پلتفرمی

کسب وکارهای مبتنی بر اقتصاد پلتفرمی در سال های 
اخیر رشــد چشــمگیری داشــته اند. اگرچه همه آنها از 
الگوی کلی اقتصــاد پلتفرمی تبعیت می کنند؛ اما لزوما 
در یک دســته قرار نمی گیرند. در واقع کســب وکارهای 
پلتفرمی، هر یک ســبک و مدل تجاری خاصی را اعمال 
می کنند. تقسیم بندی های مختلفی برای پلتفرم ها وجود 
دارد که در یکی از آنها، پلتفرم ها از لحاظ کارکردشان به 

دسته های زیر تقسیم می شوند:
۱. پلتفرم هــای تراکنشــی: شــرکت هایی کــه شــامل 

بازارچه هــای مجازی یــا محلی برای ملاقــات افراد به 
صورت آنلاین می شــوند، اغلب در دســته پلتفرم های 
تراکنشــی قرار می گیرند. ایــن پلتفرم ها به نحوی منجر 
به تعامل اقتصــادی یا اجتماعی بیــن تولیدکنندگان و 
مصرف کننــدگان می شــوند. نمونه های این دســت از 
اقتصادهای پلتفرمی شــرکت های آمــازون، فیس بوک، 

دیجی کالا و کیپاد هستند.
۲. پلتفرم های نوآورانه: این شــرکت ها معمــولا ابزار و 
روابط کاربردی بخصوصــی را تحت پلتفرمی خاص در 
اختیار مخاطب قــرار می دهند تا از آنهــا برای مصرف 
شــخصی یا تجاری و حتی تولید پلتفرمی دیگر استفاده 
شــود. مایکروســافت، اوراکل و پادیوت خدماتی در این 

سبک از پلتفرم ارائه می دهند.
۳. پلتفرم هــای ترکیبی: به ترکیب دو مدل تراکنشــی و 
نوآورانه در کسب وکار پلتفرمی یک کمپانی می گویند که 
در واقع هم زمان تعاملی بین تولیدکننده و مصرف کننده 
برقــرار می کننــد و محتوایی برای ارائه جهت توســعه 
پلتفرم های ثانویه ارائه می دهنــد. گوگل پلی (اندروید) 
و پاداســپیس نمونه های پلتفــرم ترکیبی هســتند. در 
طبقه بندی مدل تجاری، اقتصاد پلتفرمی به چهار دسته 
کلیدی و مهم دیگر تقســیم بندی می شود. این دسته ها 
هر کدام سبک تجارت و پیشبرد کسب وکارهایی را که به 
اکوسیســتم پلتفرمی روی آورده اند، نشان می دهد و به 

شرح زیر است.
۱. مدل پلتفرم انتقالی

(Transitional Platform Model) 
 ســاده ترین و کم ریســک ترین مدل کســب وکارهای 
اقتصاد پلتفرمی ســبک انتقالی اســت. به این ترتیب که 
ساختاری بنیادین شکل گرفته و صرفا با ارتباطی مستقیم 
تعامل بین تولیدکننده و مصرف کننده را برقرار می کند. در 
واقع تقاضا را به ســمت عرضه انتقال داده و در این بین 
درصدی به عنوان حق فراهم آوری بســتر به کسب وکار 
پایه می رسد. تیما (Timma) نمونه خارجی و اترز نمونه 

داخلی این مدل تجاری هستند.
۲. مدل پلتفرم دوسویه 

(Two-Sided Platform Model) 
 در ایــن حالــت تولیدکننــده و مصرف کننده بر بســتر 
کســب وکار با یکدیگر مســتقیما ارتباط دوطرفه برقرار 
می کننــد. در واقــع کاربر نســبت بــه خدماتــی که از 
عرضه کننده دریافت می کند، مبلغی را مستقیما به طرف 
مقابــل پرداخت کرده و در این بین پلتفــرم درصدی را از 
تولیدکننده دریافت می کند. اوبر (Uber) نمونه خارجی 
و اسنپ نمونه واضح داخلی این مدل اقتصاد پلتفرمی 

است.
۳. مدل پلتفرم چندسویه

(Multi-Sided Platform Model) 
 تقریبا مشابه با مدل دوسویه است، با این تفاوت که پلتفرم 
خدماتش را به صورت رایگان در اختیار تولیدکننده قرار 
می دهد و سپس چنانچه مصرف کننده ای با تولیدکننده 
تعامل برقرار کرد، کمیسیونی توســط کسب وکار پایه از 
تراکنش دریافت خواهد شــد. اپ  استور نمونه خارجی و 
اسنپ فود نمونه داخلی این ســبک از اقتصاد پلتفرمی 

هستند.
۴. مدل پلتفرم اشتراکی 

(Subscription Platform Model)
 مدل اشتراکی یا حق عضویت را می توان تکامل یافته ترین 
ســبک تجارت اقتصاد پلتفرمی دانســت. در این شرایط 
کاربر برای اســتفاده از پلتفرم بســته به نیــازش هزینه 
اشــتراک ماهانه یا ســالانه ای پرداخت کرده و در سوی 
دیگر محصولات تولیدکنندگان را مستقیم یا غیرمستقیم 
خریداری کرده و نشــر می دهند. در این شــرایط بســتر 
مناســب برای تعامل بین عرضه و تقاضا فراهم شده و 
تجاری سازی صورت می گیرد. نتفلیکس نمونه خارجی 
و فیلیمــو نمونه داخلی این ســبک از اقتصاد پلتفرمی 

هستند.
پلتفرم ها در حال تغییر آینده صنایع مختلف هستند 
و به گفته کارشناسان به زودی شالوده اقتصاد جهانی را 
شــکل خواهند داد. سرزمین هوشمند پاد با ارائه انواعی 
از پلتفرم ها، اکوسیســتمی از کسب وکارهای دیجیتال را 
شــکل داده که هر کدام به نوعی در تأمین نیازهای آینده 

شهروندان نقش دارند.

نگاهی کلی به پلتفرم ها و اهمیت آنها

اقتصاد پلتفرمی

روایتی از میان ۴۰ هزار غرفه  «باسلام»

ماندگاری ۳۰۰ساله روی دیوار
شــیما پاکــزاد: «وقتــی خانــواده فهمیدنــد  �

می خواهم دانشــگاه نــروم و فقط کار کاشــی را 
ادامه دهم، می خواســتند قورتــم دهند! غریبه و 
آشنایی نبود که برای نصیحت سراغ من نفرستند. 
دانشــگاه چیزی برای من نداشت و در نهایت این 

من بودم که بردم». 
حالا صبا کاظمی ۲۲ســاله، ۱۱ ســال است که 

کاشی هفت رنگ می سازد.
همه چیز از تابســتان ۱۱ ســالگی صبا شــروع 
شــد. وقتی که با مادرش برای تفریح ســر کلاس 
اســتاد خاک نــگار رفت و خواهش کــرد بگذارند 
او هــم طراحی کند، چنان مهارتی از خود نشــان 
داد کــه ســه روز بعــد کنــار آمــوزش همان جا 

استخدام شد. 
اولیــن حقوقــش از طراحی کاشــی را همان 
تابستان گرفت. فکر نمی کرد این سرگرمی برایش 
حرفه و هنر جدی شــود. کنار مادرش که دو سال 
زودتر از خــودش این هنر را آموختــه بود و او را 
اســتاد دومش می دانــد، کار کــرد. اولین فرصت 
کاری جدی صبا و مــادرش وقتی بود که اتاقی را 
در باغ نگارســتان در اختیارشان گذاشتند. به جای 
اجاره برای فضای داخلی باغ یا هدیه  مراســم ها 
کاشی می ســاختند. بعد از دو، ســه سال، مجبور 
شــدند آنجا را ترک کنند. بعد از مدتی بخشــی از 
فضای نســبتا بزرگ خانــه را خالی می کنند تا هم 
اجــاره ندهند و هم خواهر صبا تنها نماند. هر روز 

سفارش ها کمتر می شد. 
صبا علاقــه ای به بازاریابی نــدارد و می گوید: 
«مــن با دید هنری به کار نــگاه می کردم. کارهای 
بازاریابی در توانم نیست. تا مجبور نشوم و به خط 
قرمز نرســم، این کار را نمی کنم. فکر می کردم این 
چیزها مهم نیســت و آدم فقط باید کارش خوب 
باشــد». اما کم کم احســاس کرد درجه یک بودن 
کافی نیســت. می داند اگر جنــس باکیفیت اما با 
قیمت زیاد تولید کنند، چون محصول ایرانی است، 
کسی نمی خرد اما برای محصولات خارجی بیشتر 

هم می پردازند. 
صبا معتقد اســت فقط محصول ایرانی ارزان 
شانس فروش دارد. از اینکه مشتری ها تفاوت بین 
کار چاپ و دســت را هــم درک نمی کنند، دلخور 

است. 
خاطره تلخی دارد که مشــتری کاشی چاپی را 
گذاشته جلویش و گفته: «عین کار توست با قیمت 
خیلی کمتر!» ولی هیچ وقت به کنار گذاشــتن این 
هنر فکر نکرده اســت. کاشــی ها و سرامیک های 

نیمه آماده را با وســواس انتخاب می کند. طرح را 
روی کاغذ می کشد و خطوط طرح را سوزن می زند 
و سوراخ سوراخ می کند. می گذارد روی کاشی و با 
گرد ذغال روی کاغذ می کشد تا خطوط طرح روی 
کاشــی بیفتد. بعد با قلم فلزی و ســیاه قلم روی 
خطوط می کشــد و بعد هم با آبرنگ رنگ می کند. 
رنگ ها به سفیدی می زند و نتیجه کار روی کاشی 

تا قبل از رفتن به کوره معلوم نیست.
 بــرای همین هنوز لحظه  بازکــردن درِ کوره و 
دیدن کاشــی های پخته و براق، تکراری نمی شود 
و او را ســر ذوق مــی آورد. گاهــی هم بــا دیدن 
کاشــی های شکسته  در کوره ذوقش کور می شود. 
هرچند کم پیش می آید. سال هاست که می خواهد 
آشپزخانه و ســرویس بهداشتی خانه خودشان را 
کاشــی کند. فعلا فقط یک لوستر کاشی کاری شده 

برای خانه ساخته که خیلی دوستش دارد. 
حــالا بــه پیشــنهاد دوســتش در «باســلام» 
ثبت نام کرده تا اینترنتی بفروشــد. اسم غرفه شان 
«صبامیرزا» اســت. میــرزا را از فامیل مادرش که 
میرزاییان است برداشــته. «صبامیرزا» کاشی های 

هفت رنگ با عمر ۳۰۰ساله ای  می سازد.
«باســلام»، یک بــازار اجتماعــی آنلاین برای 
کســب وکارهای خانگی محلــی و غیرکارخانه ای  
اســت. با اســکن QR کــد، می توانید بــه غرفه  

«صبامیرزا» بروید.

 حامد ذاکرحسین
 دبیر سرویس استارتاپ

آشنایى با علم داده

با پیشــرفت فناوری اطلاعات و ارتباطات، تمامی 
اتفاقات زندگی ما از تولد تا مرگ به  صورت دیجیتالی 
اندازه گیــری و ثبت و ضبط می شــود. هنگامی که در 
شبکه های اجتماعی مطلبی پست می کنیم، وضعیت 
آب وهوایــی را بررســی می کنیم، چیــزی را در گوگل 
جســت وجو می کنیم یا خرید آنلاین انجام می دهیم، 
اقدامات ما بــه  صورت بســته های دیجیتالی ثبت و 
دســته بندی می شــوند. نه تنها داده هــای حاصل از 
رفتارهای انســانی بلکه اقیانوســی از داده های دیگر 
درباره  هر چیزی گردآوری می شــوند؛ مانند گردآوری 
دائمی و بدون توقــف داده هایی از تغییرات اقلیمی، 
مشخصات زیســتی (مانند DNA) موجودات زنده و 
حتی به تازگی داده اشیا. به این ترتیب حجم داده های 
ذخیره شــده در پایگاه هــای داده، به طــور فزاینده و 
چشــمگیری رو به افزایش است و نیاز به سرعت در 
دسترســی به این داده های ذخیره شــده و استخراج 
اطلاعــات از آنها، اهمیت علــم داده را بیش از پیش 
نمایان می کند. علم داده، در ســاده ترین تعریف خود، 
استخراج دانش قابل استفاده از داده های  خام است. 

در این حوزه  نســبتا جدید از علم، ابزارهای مختلف، 
از الگوریتم هــا گرفتــه تــا اصول یادگیری ماشــین و 
نیز مهارت های کســب و کار و تحلیــل، با  هم ترکیب 
می شــوند تا الگوهــای پنهانــی را از داده های خام 

استخراج کنند. 
اهمیت علم داده در توسعه کسب وکارها

در حالی کــه کســب وکارها به دنبال این هســتند 
که چگونــه با حجم انبوهی از داده هــا رفتار کرده و 
آنهــا را قابل اســتفاده کنند، علــم داده به عنوان یک 
مفهــوم انقلابــی ظهور کــرده و به تعبیــری جریان 
بازی را تغییر داده اســت. علم داده به تدریج به یک 
ضرورت تبدیل شــده تا فرصت های پنهان در اوضاع 
پیچیده کسب و کار را آشکار کند. اما علم داده چگونه 
در ایــن بازه زمانی کوتاه، به چنیــن محبوبیت بزرگی 
دست یافته اســت؟ پاسخ را باید در سه عامل اصلی 

جست وجو کرد:
۱- پاسخ های دقیق: زمانی که استراتژی های تجارت 
به دقت پیش بینی شــده باشــند، بهتر فرموله بندی 
می شــوند و البته این کار تنها از طریق الگوریتم های 
علــم داده ممکن می شــود. امروزه تعــداد زیادی از 
کســب و کارها به کاربردهای علــم داده پی برده اند و 

در صدد پیاده ســازی این مفهوم برای خدمت رسانی 
هرچه بهتر به مشتریان خود هستند.

۲- توانایــی تصمیم گیــری بهتــر: مطابق بررســی 
انجام شده در دانشــگاه هاروارد، کسب و کارهایی که 
از داده های تحلیل شده استفاده کرده اند، به اهداف 
مالــی و عملیاتــی مطلوب تری دســت یافته اند و 
سود بیشتری نســبت به رقبای خود کسب کرده اند. 
مزیت اصلی علم داده، توانمندســازی و تسهیل در 
تصمیم گیری است و سازمان هایی که روی علم داده 
ســرمایه گذاری می کنند، می توانند از شــواهد قابل 
ســنجش و مبتنی بــر داده برای تصمیم ســازی در 
کسب و کار خود اســتفاده کنند. به کارگیری علم داده 
به کســب وکارها کمک می کند تــا به طور مؤثری به 

سمت اهدافشان حرکت کنند.
۳- پی بردن به رفتارهای مهــم تجارت: متخصصان 
علم داده، داده ها را بررسی و الگوها را کشف می کنند 
و بــر اســاس آن، پیش بینی هــا را انجــام می دهند. 
به منظور دســتیابی به اهداف ســازمانی، علم داده با 
عمیق شــدن در اطلاعات موجود و استخراج دانش 
لازم، به سازمان ها کمک می کند تا بر اساس نیازهای 
خود، اســتراتژی های مناســب را اتخاذ کنند. اهمیت 

موضوعــات ذکرشــده زمانی دوچندان می شــود که 
بدانیم علم داده ترکیبی از توانمندی انســان و ماشین 
به یک اندازه است؛ برای برخی وظایف انسان کارایی 
بیشــتری دارد و برای برخی دیگر ماشــین. به عنوان 
مثال، در مــورد کندوکاوهای فکــری و مهارت هایی 
از این دســت، انســان بهتر عمل می کند؛ اما در مورد 
خودکارســازی فرایندهای تکراری، عملکرد ماشــین 
مطلوب تر اســت. به همین دلیل شاید بتوان این طور 
تعبیر کــرد که علــم داده  یکــی از نویدبخش ترین و 
آینده  دارتریــن علومی اســت که متخصصــان ماهر 
به طور روزافزون آن را به عنوان مســیر آینده شــغلی 
خود برمی گزیننــد. امروزه علــم داده عمیقا در تمام 
شــئون زندگی مــا از تصمیمــات کســب وکار گرفته 
تــا اتفاقــات و رویکردهــای جهانــی کاربــرد دارد. 
در عین حال بســیاری از کســب وکارها از حجم عظیم 
داده هــای در حال تولیــد در شــبکه های ارتباطی و 
اطلاعاتی و ارزش بی بدیل آن غافل هســتند و شکی 
نیســت که اهمیــت دادن یا غافل شــدن از این مهم، 
خود به تنهایی می تواند عاملی اثرگذار در موفقیت یا 
شکست کسب وکارها در دنیای رقابتی این عصر باشد؛ 
به طوری کــه به تعبیر «ژیاوی هــان» (از متخصصان 
علــوم داده) می توان گفت: «بشــر در عصــر داده ها 
زندگی می کنــد و با تبدیل این داده هــا به اطلاعات، 

می تواند آنها را به شمش هایی از طلا بدل کند».
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