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اقتصاد سبز

شکسته شدن 
رکورد تولید نفت اوپک در ۲۰۱۷

هفته گذشته بازار نفت در پی کاهش نگرانی ها  �
از مازاد عرضه در بازار، افزایش تقاضای ســوخت 
و کاهش ذخایر نفت آمریــکا روندی صعودی را 
طی کرد؛ به طوری که شاخص برنت از مرز ۵۲ دلار 
گذشــت. این در حالی اســت که اغلب مطالعات 
بین المللــی حکایت از پایین ماندن قیمت نفت در 

سال آینده میلادی دارد.
۳ شاخص اصلي قیمت نفت

قیمت نفت «برنت دریای شمال» (Brent) در 
میانه روز پنجشــنبه، چهارم آگوست، به ۵۲ دلار و 
هشــت ســنت رســید که نســبت به پایان هفته 
گذشــته، ۵۹ سنت رشد نشــان مي دهد. شاخص 
نفت «وســت تگــزاس اینترمدیــت» (WTI) نیز 
در همین زمان ۴۹ دلار و ۳۲ ســنت معامله شــد 
که نســبت به مدت مشــابه هفته قبل، ۳۴ سنت 
افزایــش یافتــه اســت. همچنین بنا بــر گزارش 
دبیرخانــه اوپك، قیمت ســبد نفتي این ســازمان 
شــامل   -  (OPEC Reference Basket Price)
میانگین ۱۴ قیمت نفت - در روز چهارشنبه، سوم 
آگوســت، به ۴۹ دلار و ۷۳ ســنت رسید که نسبت 
به روز مشــابه هفته قبل، ۸۵ سنت افزایش یافته 

است.
پیش بینی های نزولی از قیمت نفت

 (British Petroleum) «شــرکت نفتی بی پــی»
پیش بینی کرد که در ســال آینده میلادی، میانگین 
قیمــت نفت کمتــر از ۵۵ دلار باشــد. به گزارش 
خبرگــزاری رویتــرز بــه نقل از شــانا، بر اســاس 
پیش بینی این شرکت بین المللی نفتی، با توجه به 
رشد تولید نفت شــیل در آمریکا، میانگین قیمت 
نفت در یک ســال آینده بین ۴۵ تــا ۵۵ دلار باقی 

خواهد ماند.
بر اساس این گزارش، تقاضای جهانی نفت در 
ســه ماه دوم ســال جاری رو به افزایش گذاشته 
اســت و انتظار مــی رود تقاضا با رشــد ۱٫۴ تا ۱.۵ 
میلیون بشــکه در روز مواجه شود؛ اما رشد تولید 
نفت شیل آمریکا ســبب افزایش نیافتن قیمت ها 
خواهد شد. بر اساس این، با رشد قیمت ها به سطح 
۵۲ تــا ۵۳ دلار، فعالیت تولیدکنندگان (به ویژه در 
نفــت غیرمتعارف) افزایش می یابــد و با افت آن 
به حــدود ۴۵ دلار، فعالیت هــای تولیدی کاهش 
 Royal) «می یابند. مدیرعامل «شــرکت نفتی شل
Dutch Shell) نیز در ســخنانی اعلام کرد برآورد 
این شرکت از قیمت نفت در بلندمدت زیر ۵۰ دلار 
اســت و به احتمال زیاد قیمت نفت برای همیشه 
پایین خواهد ماند؛ زیرا تمرکز شرکت های نفتی از 

این پس بر انرژی های تجدیدپذیر خواهد بود.
همچنین به گزارش فارس، «مؤسسه رتبه بندی 
فیــچ» (Fitch) پیش بینــی کرد کــه قیمت نفت 
آمریکا در سال آینده میلادی در بازه ۵۰ تا ۵۵ دلار 
در هر بشکه معامله خواهد شد و فشارهای مالی 
را از روی ده ها شرکت انرژی که در سال های اخیر 

به ورشکستگی کشانده شده اند، برمی دارد.
رکورد تولید نفت اوپک در سال ۲۰۱۷

بر اســاس گزارش رویترز، تولید نفت اوپک در 
ماه جولای به بالاترین میزان خود از ابتدای ســال 
۲۰۱۷ تاکنون رســید که این امر ناشــی از افزایش 
تولید نفت برخی اعضاســت. بنا بــه گزارش این 
خبرگــزاری به نقل از فارس، قــرار بود تولید نفت 
اوپک بر اســاس توافق در سطح ۳۲ میلیون و ۵۰۰ 
هزار بشــکه در روز ثابت شــود؛ اما افزایش تولید 
نفت اعضا (به ویژه نیجریه و لیبی) ســبب شــد تا 
متوســط تولید نفت اوپک بــه ۳۲ میلیون و ۸۵۰ 
هزار بشکه در روز در ماه گذشته میلادی برسد که 
۳۵۰ هزار بشــکه بیش از مبلغ توافق شده است. 
در حال حاضــر حجم تولید نفــت لیبی به بیش از 
یک میلیون بشکه در روز رسیده و تولید نفت عراق 
نیز در دو ماه گذشته افزایش یافته است. همچنین 
امــارات، اکوادور و گابون نیز افزایش نســبی را در 

صادرات نفت خود داشته اند.
و  آزادگان  میادیــن  مطالعــات  نتایــج  ارائــه 

یادآوران
شــرکت انگلیســی- هلندی رویال داچ شــل 
تفاهــم  راســتای  در   (Royal Dutch Shell)
امضا شــده میان این شرکت و شــرکت ملی نفت 
ایران، نتایج اولیه طرح توســعه میادین آزادگان و 
یادآوران را ارائــه داد. به گزارش انرژی امروز، این 
تفاهم نامه مطالعاتی در تاریخ ۱۷ آذر سال گذشته 
بــرای مطالعه فنــی و تخصصی میادیــن نفتی 
آزادگان، یادآوران و میدان گازی کیش امضا شــده 
اســت. بر اســاس این گزارش، پس از ارزیابی این 
گزارش ها از طرف شرکت ملی نفت ایران، نسبت 
به ادامه مذاکرات و مشــارکت آن شرکت در روند 
مناقصات این دو میدان تصمیم گیری خواهد شد.

گاز طبیعی
به گــزارش اداره اطلاعات انرژی دولت آمریکا 
 Spot) قیمت شــاخص اسپات هنری هاب ،(EIA)
Henry Hub) به عنــوان شــاخص بــرای قیمت 
فروش لحظه ای گاز طبیعــی در آمریکا، در هفته 
منتهی به چهارم آگوســت به دو دلار و ۸۷ ســنت 
رسید که نســبت به پایان هفته گذشته، ۱۲ سنت 

کاهش نشان می دهد.

نگاه هفته

اقتصاد

نقش سازمان هاي مردم نهاد 
در توسعه  بخش کشاورزي 

همان طور که  در مطالب قبلی همین ســتون بیان  �
شد، رویکرد جهاني در توسعه پایدار در ادبیات توسعه، 
توجه به حکمراني خوب در جامعه است. یکي از ارکان 
حکمراني خوب، ســازمان هاي غیر دولتي یا مردم نهاد 
هســتند.   (Non-Governmental Organization)
اصطلاح «ســازمان غیردولتي» یا «سازمان مردم نهاد» 
به اختصار با NGO نشــان داده مي شــوند. همچنان 
که از عنوان آن مشــخص اســت، این اصطلاح درباره 
مؤسســه هایي بــه کار مي رود که مســتقیما از بودجه 
دولتي اســتفاده نمي کننــد و اعضاي آنهــا در مقابل 
فعالیتــي که انجام مي دهند، مســئولیت واگذارشــده 
دولتــي ندارند. ســازمان هاي غیر دولتي بــه هر گروه 
غیرانتفاعي، داوطلبانه و عضو پذیر اطلاق مي شــود که 
در سطح محلي، منطقه اي، ملي و بین المللي تشکیل 
شده اســت. وظایف و اهداف این ســازمان ها از سوی 
افراد داراي علایق مشترک تعیین و رهبري مي شود و با 
طیفي از خدمات تخصصي و حمایتي وظایف انساني را 
براي حل مشکلات نشري در مناطق مختلف جهان به 
عرصه عمل مي گذارند تا به این وسیله بین شهروندان 
و دولت ارتباط انســاني، مســتمر و پایدار را برقرار کند. 
مي توان گفــت ســازمان هاي غیر دولتي شــفاف ترین 
نهادهــاي جامعــه مدنــي هســتند. جامعــه مدني 
جامعه اي است که در آن روابط مردم با هم و مردم با 
دولت و نهادهاي دولتي از یک سو و بالعکس بر اساس 
قانون تنظیم و مرتب شده است؛ یعني همان حکمراني 
خــوب را بــراي اداره امور کشــور فراهــم مي آورند. 
ســازمان هاي غیردولتي با دسترســي گسترده به آحاد 
مردم و جلب اعتماد آنها برای معضلات و کاستي هاي 
جامعــه در کنــار دولت و به عنــوان مکمل طرح هاي 
توســعه آنان فعالیت مي کنند. این سازمان ها بر اساس 
ملیت، فرهنگ، باورها و شــرایط اقلیمي و جغرافیایي 
و تاریــخ جوامع شــکل گرفته اند و در هــر جامعه اي 
شکل خاص خود را دارند. در بخش کشاورزي نیز براي 
توســعه پایدار از این ظرفیت اجتماعــي یعني یکي از 
ارکان جامعه مدني که سازمان هاي غیردولتي هستند، 

براي پیشبرد اهداف توسعه پایدار استفاده مي شود.
ادامه در صفحه ۱۱
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نگاهي به آینده کسب  و کارهاي مجازي در ایران

تلگرام، بازار سنتی را می بلعد
 فاطمه پاسبان

 کارشناس کشاورزي

می گویند ایده بازاریابی شــبکه ای از فرمول تصاعد 
گرفته شــد که در ســده ششــم قبل از میلاد از سوی 
فیثاغورس و در ســده ســوم قبل از میلاد به وســیله 
اقلیــدس در کتــاب معــروف «مقدمات» بــه جهان 
معرفی شــد؛ اما بــه صورت عملیاتــی اولین بار، یک 
شرکت دوچرخه سازی در روســیه از این ایده استفاده 
کرد و برنامه ای ترتیب داد که مشــتریان با پرداخت ۱۰ 
روبل به  جای ۵۰ روبل صاحب دوچرخه شــوند. ایده 
آنهــا جالب بــود. در روزنامه ها و مجله هــای پرتیراژ 
آگهی زیــر را تبلیغ می کردند: «دوچرخــه با ۱۰ روبل، 
هرکس می تواند بــا پرداخت ۱۰ روبل مالک دوچرخه 
شــود. از این موقعیت استفاده کنید. به جای ۵۰ روبل 
فقط ۱۰ روبل؛ شــرایط خرید به طور مجانی در اختیار 
شــما گذاشته می شود». کم نبودند کسانی که با دیدن 
ایــن آگهی فریــب می خوردند و خواهــش می کردند 
که مؤسســه، شــرایط این خرید غیر عادی را برای آنها 
بفرســتد. شــرکت مزبور در مقابل نه تنها دوچرخه ای 
ارســال نمی کرد؛ بلکــه چهار عدد بلیــت (به ارزش 
هــر کدام ۱۰ روبل) برای آنها ارســال می کرد و تقاضا 
می کــرد که ایــن چهار بلیــت را به یکی از آشــنایان 
خود بفروشــند. با فروش چهــار بلیت ۴۰ روبل جمع 
می شــد و تنها با پرداخت ۱۰ روبــل دیگر دوچرخه به 
متقاضی تحویل می شــد؛ به این ترتیب، دوچرخه برای 
خریدار ۱۰ روبل تمام می شد؛ زیرا ۴۰ روبل بقیه را او از 
جیــب خود نپرداخته بود. تنها زحمت خریدار این بود 
که باید بلیت های خود را به آشــنایان بفروشــد، البته 
همین زحمت کوچک، یعنی به کارگیری تعداد زیادی 
کارمنــد آن هم به صورت مجانی؛ بــا به کارگیری این 
روش فروش شرکت به سرعت افزایش یافت تا اینکه 
فعالیت های این شــرکت به جرم کلاهبرداری و تقلب 
متوقف شــد. مســئله اینجا بود که یــک نفر صاحب 
دوچرخه شــده؛  اما چهار نفر دیگر فقط بلیت هایی در 
دست داشتند که نمی دانستند با آن چه کنند. تنها راه 
فروش بلیت ها به اشخاص دیگر با هدف یا پس گرفتن 
۱۰ روبل از جیب رفته یا تصاحب دوچرخه در رؤیا بود!
از آن پس، عده ای به  دنبال پیداکردن راهی بودند 
که از این ایده به نفع همه استفاده کنند. اولین کمپانی 
که به  طور رسمی فعالیت بازاریابی چند سطحی خود 
را در ســال ۱۹۳۰ آغاز کرد، کمپانی ویتامین کالیفرنیا 
بود که نام خود را در ســال ۱۹۳۹ به نوترالایت تغییر 
داد و امــروزه محصــولات خــود را از طریق کمپانی 
«ام وی» (American Way) بــه فروش می رســاند. 

هم اکنــون ایــن شــرکت قوی ترین شــرکت فعال در 
زمینه بازاریابی چند ســطحی یا فروش شــبکه ای در 
جهان اســت که به فروش انواع محصولات شــامل 
محصولات سلامتی، زیبایی و لوازم بهداشتی اشتغال 
دارد. درآمــد این شــرکت تنها در ســال ۲۰۱۶ رقمی 

معادل ۸٫۸ میلیارد دلار آمریکا بوده است.
گرچه بازاریاب های شــبکه ای مدام از ناکارآمدی 
روش بازاریابی کلاسیک و ســقوط قریب الوقوع آنها 
حرف می زنند و ادعا می کنند روش بازاریابی شبکه ای 
بــه زودی بــه روش بازاریابــی غالب جهــان تبدیل 
خواهد شــد؛ اما با گذشــت ســال ها هنوز بزرگ ترین 
شــرکت های این عرصــه از جمله شــرکت «ام وی» 
نتوانســته جایگاهــی قابل اعتنا در جهان به دســت 
آورند! به عنوان مثال شــرکت رتبه اول این کسب و کار 
که «ام وی» اســت، توانسته در سال ۲۰۰۶ کسب رتبه 
۱۱۴ در بین بزرگ ترین شــرکت های خرده فروشی دنیا 
و در ســال ۲۰۱۵ رتبه ۲۹ بین بزرگ ترین شــرکت های 

خصوصی در ایالات متحده آمریکا را به دست آورد!
فضای کسب وکار شبکه ای در ایران

یکی از مدل هــای بازاریابی و تجارت که از ســال 
۱۳۹۰ وارد ایران نیز شد و حتی جنبه قانونی پیدا کرد، 
بازاریابی چند ســطحی یا شــبکه ای بود. مدل فروش 
بازاریابی شــبکه ای که شــباهت هایی بــه مدل های 
شــرکت های هرمی نیز دارد، همیشــه مورد بحث و 
مناقشــات فراوانی بوده اســت. اگر به سایت وزارت 
صنعت، معدن و تجارت مراجعه کنیم، در قســمت 
دبیرخانه نظــارت بر عملکرد شــرکت های بازاریابی 
شــبکه ای و کســب و کار مجازی به فهرست تعدادی 
از شــرکت ها بر می خوریــم که در این بین۲۰ شــرکت 
فعال و دو شــرکت نیز غیر فعال هستند. این روزها با 
تعطیلی مدارس و دانشگاه ها تعداد مراجعان به این 
شرکت ها در میان نوجوانان و جوانان زیاد شده است. 
معرف های بازاریابی شبکه ای برای جذب افراد جدید 
به عنوان فروشــنده علاوه بر اســتفاده از تکنیک های 
کلامی و انگیزشــی با وعــده درآمدهای بالا به جذب 
فروشــنده اقدام می کنند. آنها با مثال زدن درآمد های 
چشمگیر سرشاخه ها و بازاریاب های موفق سعی در 
جذب افراد خواهند داشت؛ اما آیا تمام بازاریاب های 
شبکه ای به درآمدهای میلیونی دست می یابند؟ آمار 

و ارقام واقعیت هایی را روشن می کنند:
•  تنهــا ۱۰ درصد فروشــندگان شــرکت «ام وی»  
Amway که از قدیمی ترین و بزرگ ترین شــرکت های 
بازاریابی شــبکه ای در جهان اســت، موفق شــده اند 

درآمد کسب کنند!
از فروشــندگان شــرکت «ام وی»  •  ۹۹ درصــد 

درآمدی در حد متوسط جامعه داشته اند!
ادامه در صفحه  ۱۱

هیاهوی فروش شبکه ای برای هیچ است
سراب درآمدهاى میلیونى

 احمد فرهادى
 کارشناس اقتصادى

شــاید، «بازار مکاره مجازی» بهترین توصیف برای کسب وکارهایی است 
که در بســتر فضای مجازی و به ویژه تلگرام شکل می گیرند. بر اساس آنچه 
فرهنگ هــای لغت معنا کرده اند، بازار مکاره به جایی گفته می شــود که در 
مدت چند روز در محلی برپا شــود و بازرگانان از نقاط مختلف و کشورهای 
متعدد کالاهای خود را به آنجا ببرند و در معرض نمایش و فروش بگذارند. 
ایــن اتفاق اکنون در تلگرام هم رخ داده اســت؛ کســب وکارهایی که تلاش 
می کند مشــتری های خود را قانع کند کالاها و خدمــات موردنظر را بخرند 
و اســتفاده کنند؛ گاهی این کالاها، وســایل دم دســتی اســت، مانند وسایل 
آشــپزخانه و لباس و لوازم آرایشــی و گاهی هم وســایل عجیب وغریب تر و 
بزرگ تــر: «خرید تلویزیون از بانه!» کســب وکارهای تلگرامی حتی پا را فراتر 
گذاشــته  و به ارائه خدمات خاص هم وارد شده اند؛ از میان این کسب وکارها 
می توان به مشــاوره تغذیه، مشــاوره لاغری و چاقی و حتی مشاوره ازدواج 
نام برد. آخری جالب تر اســت؛ مشــخصات ظاهری و روحی  خودتان و فرد 
موردنظرتان را به نشانی ادمین کانال  تلگرامی موردنظر ارسال می کنید و او 
هم «کیس» موردنظر را برای شــما می یابد؛ بعد هم حق معرفی و مشاوره 
را برایش کارت به کارت می کنید و او هم ـ شاید ـ همسر آینده تان را به شما 
معرفی می کند. همه این اتفاقات، آن چیزی اســت که پیش از این در زندگی 
روزمره هم می افتــاد؛ خریدوفروش هایی که در بازار یا مکان های مختلف و 
به صورت حضوری انجام می شــد، اکنون به بستر فضای مجازی راه  یافته و 

اتفاقا درآمدهای خوبی هم دارد.
چرا کسب وکارهای اینترنتی رونق گرفته  است؟

«رونق زیاد» اصلی ترین مشــخصه بازارهای مجازی اســت. تقاضا برای 
خرید کالا یا دریافت خدمات در این بازارها زیاد اســت و همین عامل ســبب 
شده تا بخش زیادی از فعالیت های مرتبط با کسب وکار در این بازارها انجام 
شــود. به تعبیری دیگر، این بازارهــای مجازی «پاتوقی» ایجــاد می کنند تا 
همه بتوانند از خدمات و کالاهای ارائه شــده در این پاتوق ها اســتفاده کنند. 
«پاتوق» تعبیر عزیز بنی هاشــمی، کارشناس توســعه بازار، است که به نظر 
خودش، چندان هم زیبا نیســت، اما ناچار به اســتفاده از آن هســتیم. او به 
«شــرق» می گوید: «زمانی که مردم جایی را به عنوان پاتوق انتخاب می کنند 
و فعالان هم ســنخ در حوزه کسب وکار هم آنجا جمع می شوند، فروشندگان 
نیــز ناخودآگاه کالای خــود را در آن محل عرضه می کننــد». او برای مثال، 
به دست فروشــی در متروی تهران اشــاره می کند: «چرا دست فروشــان در 
متروی تهران کابل و شــارژر و این جور کالاها را می فروشــند؟ به دلیل اینکه 
مردمی که در مترو هســتند، به این کالاهــا نیاز دارند؛ بنابراین، درباره تلگرام 
هم می توان گفت برخی فعالان بــازار وقتی می بینند مردم در تلگرام وقت 
می گذرانند و امکان اشتراک گذاشــتن مطالب هم در آنجا وجود دارد، تلاش 
می کنند بخشــی از کسب وکارشان را در این شــبکه اجتماعی مستقر کنند و 
نیازهای مردم را پاســخ دهند». این کارشناس توسعه بازار اعتقاد دارد مردم 
در بازارهای مجازی برای خریدن تحریک می شــوند، چون دسترسی بیشتری 
به فروشــندگان کالا دارند: «تلگرام امکانی ایجاد کرده که وقتی مردم پیامی 

را می بینند، با دوستان دیگرشان به اشتراک بگذارند؛ مثلًا برای گروه خانواده، 
گروه دوســتان و گروه همکاران ارســال می کنند و به این صورت، یک پست 
تلگرامــی که برای معرفی کالا و خدمات ایجاد شــده، به ســرعت منتشــر 
می شود و همین عامل، سرعت رشــد کسب وکار را بیشتر می کند؛ اینجاست 
که اگر یک کاســب کار باهوش برای فروش برنامه ریزی کند، می تواند ســود 

زیادی به جیب بزند».
همه شغل ها مناسب فضای مجازی نیستند

ایــن روزها در تلگرام، برای هر شــغل و حرفه ای یک کانال یا گروه ایجاد 
شــده و فعالان آن حرفه تــلاش می کنند مردم را متقاعد کننــد از کالاها و 
خدماتشان اســتفاده کنند. بااین حال، عزیز بنی هاشــمی، کارشناس توسعه 
بازار، اعتقاد دارد هر کســب وکاری قابلیت مجازی شــدن ندارد. او می گوید: 
«همه فعالان کسب وکار باید به این موضوع توجه کنند که اگر چیزی مُد شد، 
نباید به سمت آن بروند». پس از صحبت های بنی هاشمی، این سؤال ایجاد 
می شود که چرا مردم ترجیح می دهند از فضای مجازی برای گسترش شبکه 
فروش اســتفاده کنند؟ او در این باره اعتقاد دارد: «توســعه سریع کسب وکار 
در فضای مجازی سبب شده که بسیاری از کسب وکارها بدون اینکه احتیاج 
به ســرمایه گذاری زیادی مانند مکان فیزیکی، انبار، مجوز و... داشــته باشد، 
به راحتی به مصرف کننده یا مشــتری پایانی دســت پیدا کند؛ همین عامل، 

اصلی ترین دلیل رواج کسب وکارهای مجازی است».
قیمت کم، عامل گرایش مردم به بازارهای مجازی

 این کارشــناس توســعه بازار در عین حال که فضای مجــازی را محل 
مناســبی برای رونق برخی کســب وکارها می داند، اعتقاد دارد که در تلگرام 
امنیت لازم برای بســترهای شــغلی وجود نــدارد: «امنیت مناســب برای 
کســب وکار در تلگرام وجود ندارد، چون قرار نبوده تلگرام به چنین فضایی 
تبدیل شــود». البتــه، او تأکید می کند یکــی از دلایل گرایش زیــاد مردم به 
بازارهای مجــازی، قیمت اندک کالاها و خدمات اســت که همین موضوع 
هم عاملی برای توجیه ضریب امنیتی پایین آن است. به گفته او «وقتی قرار 
اســت به یک متخصص تغذیه خوب مراجعه کنیــد، حداقل باید صد هزار 
تومان حق مشــاوره بپردازید؛ درحالی که در فضای مجازی و به ویژه تلگرام، 

رقمی کمتر از ۳۰ هــزار تومان پرداخت می کنید؛ یا مثلا قیمت برخی کالاها 
در کانال های تلگرامی کمتر از ۱۰ هزار تومان اســت؛ این قیمت کم، شــرایط 
را به گونــه ای رقم می زنــد که مردم ترجیح می دهند یک بــار خرید از آن را 
امتحان کنند؛ در واقع، مردم برای خرید تحریک می شوند، چون قیمت پایین 

است و اگر هم پولشان از بین برود، چیز زیادی از دست نداده اند».
آینده فروش در فضای مجازی درخشان است

سرعت توسعه کسب وکار در بســتر فضای مجازی به اندازه ای زیاد است 
که بســیاری از کارشناســان آینده بهتری برای آن متصور هســتند. یکی از این 
کارشناسان، هومن رضوانی است. این کارشــناس دیجیتال مارکتینگ، اعتقاد 
دارد آینده فــروش در فضای مجازی به ویژه شــبکه های اجتماعی را باید از 
ســه بُعد تجاری، فرهنگی و فنی بررســی کرد. از نظر او، ابعاد تجاری و فنی 
بســیار مهم تر هستند. رضوانی به «شــرق» می گوید: «از نظر تجاری، در آینده 
فروش در شبکه های اجتماعی بهتر خواهد شد و همه به این نتیجه می رسند 
سهم بیشتری از مشتریانشــان را در فضای مجازی جست وجو کنند و حضور 
هوشــمندانه تری در این حوزه داشته باشــند؛ بنابراین مباحثی مثل بازاریابی 
اینترنتی بسیار بیشتر به چشــم خواهد خورد و صاحبان کسب وکار هم ناگزیر 
هستند کسب وکارشــان را به این صورت توسعه دهند». به گفته او، موفقیت 
کسب وکارهای سنتی در فضای مجازی نیز نیازمند آزمون و خطاست: «به نظر 
من تمام کسب وکارها از بعد تجاری نیاز به فعالیت در شبکه های اجتماعی و 
به طور کل فضای مجازی دارند؛ چراکه شبکه های اجتماعی قسمت وسیعی 
از وقت و زندگی مردم را تشکیل می دهند و حضور در آن، به منزله حضور در 
یک بازار بســیار وسیع اســت؛ اما نمی توان به صورت مشخص تعیین کرد که 
این حضور برای چه کســب وکاری مؤثر است و برای چه کسب وکاری نیست 
به ویژه در کشور ما که این موضوع بسیار نو است. از این حیث باید گفت ورود یا 
وارد نشدن نیاز به سعی و خطا و تجربه دارد و درحال حاضر نمی توان برای آن 
نســخه واحد پیچید و به تجارب کسب وکارهای دیگر در سایر نقاط دنیا اکتفا 
کرد». او ادامه می دهد: «از نظر اقتصادی، سهم فروش اینترنتی از شبکه های 
اجتماعی در آینده قطعا بیشــتر از اکنون خواهد بود، چراکه اکنون بسیاری از 
کانال هــا و گروه ها یا نقش لینک دهنده به وب ســایت های فروش را بر عهده  
دارند یــا آنکه راه های پرداخت غیرالکترونیکی را پیــاده می کنند. از نظر فنی 
در آینده شــبکه های ارتباطی و اجتماعی با سرویس های مستقیمی که ارائه 
خواهند داد، باعث می شوند مردم بدون حضور در هیچ وب سایتی و در همان 
کانال هــا و گروه ها اقدام به خرید کنند و خرید آســان تر و در دســترس تری را 
تجربه کنند، کمااینکه این مهم تا حد زیادی الان پیاده سازی شده و در دسترس 
است». او به یک نکته مهم هم اشاره می کند: «از نظر فرهنگی چالش پیش رو، 
الگوی رفتاری افراد استفاده کننده از شبکه های اجتماعی است. تجربه نشان 
داده یک الگوی سینوســی در رفتار کاربران در مواجه با بسترهای نوین وجود 
دارد که بخشی از آن به دلیل فیلترینگ بوده و بخشی به دلیل فضای جامعه 

و نیازی که در آن وجود دارد. 
ادامه در صفحه ۸
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