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چگونگی مدیریت دلسوزانه‌ی تعدیل نیرو بر اثر ویروس کرونا 

تعدیل کنیم یا مدارا؟ مساله این است

دلتــان بــرای افراد 
در  امــا  می‌ســوزد 
ســازمان،  قبــالِ 
دارید.«  مسئولیت 
فریمــن  کنــث 
بازنشســته  رئیس 
مدرســه کسب‌وکار 
دانشگاه  کوستروم 
می‌گوید:  بوســتون 
»این تنش هنگامی 
می‌شــود  تشــدید 
که شــما هــم برای 
نگــران  آینده‌تــان 
باشــید. شــما نیــز 
انســان هســتید و 
می‌خواهیــد لحظات 
بســیاری را در کنار 
همکارانتان ســپری 

کنید.«

همزمان با گســترش هر چه بیشــتر بیماری همه‌گیر 
ویروس کرونا، آســیب وارده به بــازار کار ظاهراً عمیق 
و طولانی‌مدت اســت. مدیران نه تنها با این استرس و 
ناراحتی روبرو هســتند که مجبورند تعــداد زیادی از 
کارکنان‌شان را اخراج کنند، بلکه بسیاری از آنها به خاطر 
موقعیت شغلی‌شــان دچار اضطراب نهان نیز می‌شوند. 
حتی اگر تعدیل و اخراج کارکنان تنها راه نجات سازمان 
باشــد، با حس گناه و ناراحتی‌تان چطور کنار می‌‌آیید؟ 
وقتی نمی‌توانید ملاقات رو در رو داشــته باشید، چطور 
باید این خبر را بدهید؟ به کارمندانی که باقی می‌مانند 
چــه باید بگوییــد؟ و برای کنتــرل و مدیریت ترس از 

آینده‌ی خودتان چه کاری می‌توانید انجام دهید؟
نظر کارشناسان چیست؟

تعدیل نیرو و از کار بیکار شــدن کارمنــدان در مواقع 
طبیعی، سخت اســت؛ اما طبق نظر جاشوا مارگولیس 
اســتاد مدرسه کسب‌وکار هاروارد، در بحبوحه‌ی بحران 
جهانی کووید-۱۹، وظیفه‌ی اصلی »عقب‌نشینی عاطفی 
و شناختی« اســت. او می‌گوید: »این تجربه برای اکثر 
ما بسیار عمیق اســت. بلاتکلیفی فراوانی وجود دارد و 
ذهن مردم مغشــوش است.« شما به عنوان مدیری که 
مسئولیت تعدیل نیرو را بر عهده دارید، »در مسیرهای 
مختلفی قرار می‌گیرید: دلتان برای افراد می‌ســوزد اما 
در قبالِ سازمان، مسئولیت دارید.« کنث فریمن رئیس 
بازنشسته مدرسه کسب‌وکار کوستروم دانشگاه بوستون 
می‌گوید: »این تنش هنگامی تشــدید می‌شود که شما 
هم برای آینده‌تان نگران باشید. شما نیز انسان هستید 
و می‌خواهیــد لحظات بســیاری را در کنار همکارانتان 
ســپری کنید.« اما نکته‌ی اصلی این اســت که باید تا 
حدی که می‌توانید سعی کنید نگرانی‌های شخصی‌تان 
را از وظیفــه‌ای که هم اکنون بر عهده دارید، جدا کنید. 
»شما در نقشتان به عنوان یک مدیر، باید به خاطر افرادِ 
دیگر در آنجا حضور داشته باشید.« در ادامه، توصیه‌هایی 

ارائه می‌شوند.
رهبران: به این فکر کنید که آیا اخراج کارمندان 

ضروری است یا خیر؟
اگر وظیفه‌ی شما این است که باید در مورد تعدیل نیرو 
تصمیم ‌گیری کنید، توصیه‌ی مارگولیس به شــما این 
است که از خودتان بپرســید که »آیا تعدیل نیرو واقعا 
ضروری اســت؟« تمایل به کاهش هزینه‌ها قابل درک 
است، اما »این یک بحران اقتصادیِ تکرارشونده نیست« 
بلکه این بیماری همه‌گیر نشانگر »یک لحظه‌ی تاریخی 
استثنائی اســت که برای اقتصاد و برای جوامع انسانی، 
مشــاغل، و زندگی افراد بسیار اساســی خواهد بود« و 
ممکن است »واکنش متفاوتی را بطلبد.« شما به عنوان 
یک رهبر باید جرقه‌ی »تفکر مبتکرانه و خلاقانه در مورد 
این که سازمان‌تان چطور می‌تواند تا حد ممکن مشاغل 
بســیار زیادی را نجات دهــد« را بزنید. فریمن توصیه 
می‌کند که تیم مدیریت‌تان را گرد هم بیاورید و از آنها 
بپرسید: »آیا می‌توانیم چیز دیگری را قربانی کنیم؟ چه 
راه حل‌هــای دیگری برای کاهش هزینه داریم؟« هدف 
شما فکر کردن به این است که پیامدهای منفی وسیع 
کووید-۱۹ را چطور کاهش دهید. او می‌گوید: »تعدیل 
نیرو و از کار بیکار کردن افراد باید آخرین راه حل باشد و 
اگر مجبور هستید این کار را انجام دهید، تمام تلاشتان 
را بــه کار بگیرید تا “در کمترین حد ممکن” این کار را 

انجام دهید.«
اطلاعات جمع‌آوری کنید

اگر تشــخیص دادید که تعدیل نیرو ضروری اســت یا 
دیگران چنین تصمیمی را به جای شما گرفته‌اند، قبل 
از این که به ســراغ کارمندانِ مدنظرتان بروید مطمئن 
شوید که آمادگی آن را دارید. فریمن می‌گوید: مشخص 
کنید که »چطور و چه موقع این خبر را به کارمندان‌تان 
خواهیــد داد« و پیــام حاویِ چه چیــزی خواهد بود. 

احتمالاً افراد، سؤالات بسیار زیادی در مورد زمان‌بندی، 
دریافتی‌های ماهیانه، و خاتمه‌ همکاری خواهند پرسید. 
شاید لازم باشد که ســریعاً در این موارد صحبت شود. 
اگر بتوانید در مورد اتفاقات آینده به آنها پاســخ دهید، 
شانس بیشتری خواهید داشت که هم اضطراب خودتان 
و هم اضطراب کارمندتان را کاهش دهید. به بخش منابع 
انسانی، بخش مسائل حقوقی شرکت، و هر مدیر ارشدِ 
دیگری که احتمالاً می‌تواند به شما کمک کند تا پاسخ 
ســؤالاتی مانند »چه موقع آخرین چک حقوق ماهیانه‌ 

واریز خواهد شد؟« را آماده کنید، بروید.
محدودیت‌هایتان را درک کنید

حتی اگر در گذشته مسئولیت تعدیل نیرو را بر عهده 
داشته‌اید، انجام این کار در طول شیوع ویروس کرونا 
به یک دلیل متفاوت خواهد بود: به دلیل فاصله‌گذاری 
اجتماعی، ایــن کار به صورت حضوری روی نخواهند 
داد. عــاوه بر این، باید یــک مکالمه کاملًا خصوصی 
را در موقعیتی داشــته باشــید که دستیابی به حریم 
خصوصی دشــوار است. مارگولیس می‌گوید: »همه‌‌ی 
مــا خانــواده و کارهای بســیار زیادی بــرای انجام 
دادن داریــم.« او توصیه می‌کند که این ســؤال را از 
کارمندتان بپرســید: »۱۵ دقیقه وقــت داری که با 
دقت کامل به حرف‌هایم گوش کنی؟« مراقب باشید: 
ممکن است پس زده شوید. او می‌گوید: ممکن است 
آنچه که می‌خواهید بگویید را پیش‌بینی کند؛ »بعضی 
از افراد به لحاظ روانی توانایی مقابله با آن را ندارند.« 
در این صورت، توصیه‌ می‌شــود که بگویید: »ممکن 
اســت لطفاً به من اطلاع بدهی که چه موقع آمادگی 
داری تــا در این مورد با هم صحبــت کنیم تا بتوانم 

مراحل بعدی را به تو بگویم؟«
از لحنِ درست استفاده کنید

فریمــن می‌گوید: به علــت این که پیــام را از راه دور 
می‌رســانید، باید بسیار توجه داشته باشید که این خبر 
»با همدلی و دلســوزی باشد.« هدف شما این است که 
»بــا افراد با احترام، عدالــت، و با ملاحظه رفتار کنید.« 
حتی اگر این نگرانی را داشته باشید که شما هم ممکن 
اســت از کار بیکار شــوید، اما این پایانِ خاص در مورد 
شما نیست. مارگولیس می‌گوید: »حالا زمانی نیست که 
فاصله را افزایش دهید.« با گفتن چیزی مانند »این واقعاً 
برایم سخت است«، تسلیمِ نگرانی‌ها و تزلزل‌تان نشوید. 
در عین حال، »کاملًا از انسانیت‌تان جدا نشوید« طوری 
که »به یک روبات مکانیکی تبدیل شــوید«، بلکه راهی 
پیدا کنید »برای اینکــه عاطفه‌تان را به کار بگیرید« و 
یــک روش »آرام و خــوددار« را پیش بگیرید. ترجیحاً 
این مکالمه را از طریــق تماس ویدیویی انجام دهید تا 
بتوانید با فرد مقابل »تماس چشــمی برقرار کنید«. اگر 
این مکالمه به صورت تلفنی انجام می‌شود، خودتان را از 
تمام عواملی که موجب حواس‌پرتی‌ می‌شوند، دور کنید. 

»توجه کامل داشته باشید و با دقت گوش کنید.«
مستقیم و بامهربانی بروید سر اصل مطلب

مارگولیس می‌گوید: پیام شــما بایــد »واضح، مختصر 
و بــدون ابهام« باشــد. مثلًا »متأســفم، امــا در پایان 
هفته‌ی آینده همکاری شــما با مجموعه‌ی ما به پایان 
خواهد رســید.« او می‌گوید: »گفتن یک پیام مستقیم 
و فوری می‌تواند بی‌عاطفه و غیر دوســتانه باشد اما به 
فــردِ دیگر اجازه می‌دهد تا آنچه که شــما می‌گویید را 
پردازش کند.« به خاطر تلاش و از خود گذشتگی‌شــان 
تشکر کنید. ســپس یک توضیح کوتاه و ساده در مورد 
شرایط اقتصادی که موجب این تعدیل نیرو شده است 
را ارائــه کنید. فریمن می گویــد: »تأکید کنید که این 
موضوع ربطی به عملکرد شغل خاصی ندارد. این تقصیر 
کارمندان نیست، بلکه به دلیل یک وضعیت جهانی است 
که تقصیر هیچ یک از ما نیست.« همچنین تأکید کنید 
که یکی از چیزهای دشوار در مورد تعدیل نیرو در طول 

این بحران این است که همکاران، شانس و فرصتی برای 
خداحافظی کردن به صورت حضوری نخواهند داشــت. 
برای بســیاری از افراد، »همکاران، بخشی از خانواده‌ی 
بزرگ آنها به شــمار می‌روند.« ســعی کنید این پیام را 

برسانید که »همه‌ی ما مراقبِ شما هستیم.«
پیشنهادِ کمک دهید- اما وعده‌ی غیر عملی ندهید

فریمن توصیه می‌کند که »به راحتی در دسترس باشید« 
و حتی پس از مکالمات اولیه »از کارمندان‌تان حمایت 
کرده و به آنها مشاوره بدهید«. حواستان باشد که ممکن 
اســت این افراد برای پردازشِ خبر نیاز به زمان داشته 
باشند و بعدا از شما سؤالاتی بپرسند. »احتمالاً آنها دوباره 
با شما تماس می‌گیرند یا از شما مشاوره می‌خواهند.« به 
آنها کمک کنید. اطلاعاتی در مورد این که کارمندِ شما 
باید برای دریافت مزایای دولتی به کجا مراجعه کند، در 
اختیار او قرار دهید. به او ایده‌هایی در مورد فرصت‌های 
شغلی در سایر سازمان‌ها بدهید و اطمینان بدهید که به 
عنوان یک مرجع کمکش می‌کنید. اما مارگولیس هشدار 
می‌دهد که »در مورد چیزهایــی که نمی‌توانید فراهم 
کنید، وعــده‌ی نابجا ندهید.« او می‌گوید: مثلًا »ممکن 
است بخواهید بگویید “پس از این که اوضاع روبراه شد، 
و شــرایط اقتصادی بهتر شد، تو در لیست بازگشت به 
محل کار هستی”.« اما هیچ کس نمی‌تواند چنین چیزی 
را پیش‌بینی کند. »کارمندتان را خوش‌بین نکنید و به او 

امید واهی ندهید.«
شفاف باشید

فریمــن می‌گوید: »در چنین مواقعــی، بقیه کارمندان 
برای آرامششان از شما توضیح می‌خواهند. بقیه در مورد 
شغل‌‌شان نگران خواهند شد.« حقیقت این است: »هیچ 
کس نمی‌داند که این شرایط چه موقع به پایان می‌رسد« 
پس »این وظیفه‌ی شماســت کــه تا حد ممکن رک و 
صریح باشید.« او به شما توصیه می‌کند که یک جلسه‌ی 
»هر چه می‌خواهی بپرس«- یک گردهمایی آزاد- برگزار 
کنید تا »شایعاتی شکل نگیرند.« مارگولیس می‌گوید: 
شــما به »یک توضیح واضح و مختصر در مورد این که 
چرا تعدیل نیرو ضروری است« نیاز خواهید داشت. مثلًا 
بگویید: »سازمان با چالشی بی‌سابقه مواجه شده است. 
اجازه دهید به شما بگویم که چه کردیم، چرا این کار را 
انجام دادیم، و چطور می‌توانیم پیش برویم.« پس از آن، 
این دیگر بر عهده‌ی خودتان است که »نگرانی و اضطراب 
آنها را تحمل کنید« و به نگرانی‌هایشان گوش فرا دهید. 
او می‌گوید: باید »برای حرکت به ســوی آینده، از خود 

تعهد نشان دهید.«
خشم‌تان را ابراز کنید )به صورت انتخابی(

فریمن می‌گوید: »این یک موقعیت به شدت استرس‌زا 
برای همه اســت، و مدیران اغلب بارِ بیشتری را تحمل 
می‌کنند. شــما برای معیشت تیم‌تان و برای سلامتی و 
تندرستی خانواده‌های آنها احساس مسئولیت می‌کنید.« 
مارگولیس می‌گوید: یکی از روش‌های متعددی که افراد 
»با آشــوب مقابله می‌کنند«، رفتن به سراغ برنامه‌های 
روزانه و مراسم مذهبی است. اما به علت دستوراتِ ماندن 
در خانــه و قرنطینه، برنامه‌هــای روزمره‌ی ما »مختل 
شده‌اند«. بنابراین لازم است که »مکانی را داشته باشید 
تا بتوانید در آنجا خشم‌تان را ابراز کنید، فشار روحی‌تان 
را آزاد کنیــد، و به نگرانی‌هایتان بپردازید.« فرد دیگری 
را پیــدا کنید تا بتوانید با او صحبت کنید -شــاید یک 
دوســت، یک مربی، یا یکی از همکاران در یک سازمان 
دیگر. »اشــکالی نــدارد که در محفل‌هــای خاص به 
وضوح بگویید که نمی‌دانید آینده‌تان چه خواهد شد 
و نگرانی‌تان را بروز دهیــد.« اما می‌توانید انتخاب‌گر 
باشــید و در مورد این که چقدر استرس و هیجان را 
به تیم‌تان نشــان دهید، محتاطانه عمل کنید. »تمام 
چشم‌ها به شــما دوخته شده‌اند« تا راهی برای پیش 

رفتن به جلو نشان دهید.

 مدل 
مو فقیت

 ربکا نایت    
برگرفته از مجله                       

کسب و کار هاروارد 
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پخش انواع 
کامپیوتر،تبلت،موبایل

لپ تاپ
lenovo-asus-hp-acer
از3/500م به بالا

کامپیوترهای خانگی اداری نو
از4/500م به بالا

کامپیوترهای حرفه ای نو
از 6/500م به بالا

لپ تاپ وکامپیوترهای گیمینگ  مبتدی
از5/800م به بالا

گیمینگ  حرفه ای 
از9/800م به بالا

@moeincomputer کانال تلگرام
37233300

 09384380902
بازرگانی معین

 **تعمیرات تخصصی**

ط
/9

81
40

41

پیروز بــار
ارزانتر از همه جا

سراسر مشهد   35224342
ابوطالب،عبدالمطلب 37294112
طلاب، طبرسی            32771010
هدایت ، هنرور    37528316

تهران و شهرستان همه روزه

طاها و یاسین بار 
بدون شعار 

32136393-4
09013563828

ط
/9

81
29

05
/د

98
13

70
7

خســرو بار 
وانت - خاور - کارگر

36674400-37662126
38915159

اتوبار سید 
وانت ، نیسان ، خاور 

36239810-11
ط09159078573

/9
80

67
57

ط
/9

81
54

16

طالب بار
ارزانتر از همه جا
37519293
37529293
37531990

09159169763

تنظیم موتور بهرام 
را در گوگل جستجو کنید 

)عضویت : 1108( 
09155112756

ط
/9

90
02

25

کنیتکس،بلکا،گرانولیت
نقاشی با 30 سال تجربه، دفتر 

خراسان نما، محبوب 36519776
ط37665344-09158910589

/9
80

87
89

گرانولیت ، بلکا ، سیمان کاری 
کاشی  )آخرین تماس با ما (

 پایین ترین قیمت بدون واسطه 
رضایی 09356339458 

ط
/9

80
60

50
ج

 / 
98

04
04

0

کاغذ کیان
کاغذدیواری،کابینت ،پارکت،کفپوش

پنل، نقاشی،بلکا،کنتکس
سقف کاذب ،تعمیرات

نقد            اقساط
@kiyandecor

09153138018
09388047702علائی

نقاشی نظری
09155038564

/د
98

11
81

5
ج

/9
81

58
50

میلاد دُر 
مجری کلیه سیستم های 

درب اتومات 
شیشه ای،جکی،ریلی
کرکره ای،راهبند
09151115493
38696868

ج
/9

80
71

82

پنجره آرا
upvc تولیدکننده دربوپنجره

آلومینیوم،توری،سجادی
37511714-09155126467

ج
/9

90
05

81

UPVC پنجره های
آلومینیوم وتوری با بهترین 

کیفیت وخدمات پس از فروش 
رایگان09154438489

شیشه نظری
نصب و فروش سکوریت نو 
و دست دوم و کرکره برقی

09159072150-09351101482

ط
/9

80
24

13
ط

/9
80

11
10

داربست طریقت
09155010520 بیمه مسولیت
32739122- 09156010520

ج
/9

81
35

42

 داربست محمدپور   
نصب سریع تخته 

09155186843

ج
/9

81
04

45

....لوله ها ....
به فروش می رسد
09151240054

ج
/9

81
25

44

پیچ  و رولپلاک
وداربست اترک

32117393-09153236979
خرید                  فروش

داربست پردیس
با بیمه مسئولیت تخفیف ویژه 

جاده قدیم و سنتو
36667643-09153079215

ط
/9

81
55

87

ایزوگام شرق
ایزوگام ، قیرگونی ، آسفالت

لکه گیری حتی یک متر
09153030516 حاجی رمضانی

ط
/9

81
14

31

ایزوگام شرق 
تعمیرات  ، رفع نم زدگی 
شریفی  09158599918

ط
/9

90
07

72
ش

/9
81

56
38

ایــزوگــام شــــرق
)گــــــــــران نخـــریـــــد(

از متری 15 الی 25 هزارتومان
شرافتی 09365265704 

ایزوگام شرق
به قیمت درب کارخانه

32721789-09153132504
09366484449

ط
/9

80
17

22

تخریب فوری ساختمان   
وخاکبرداری کلیه مصالح شــما را 

به بالاترین قیمت خریداریم 
09151104708

ج
/9

81
31

81

کرگیری ، کاشت انواع
بلت ، شیارزنی و تخریب

موسوی 09158022533

ط
/9

81
05

48
ج

/9
81

34
06

کارآسان ایده 
نصب واجرا،سرویس نگهداری
آسانسور هر توقف 8000ت 

38824494

ج
/9

90
05

90

آسانسور 
با نیم قرن تجربه 

پرداخت طی 5فقره چک
09153038489

MDF صنایع فلزی و
برادران حسن پور- ساخت 
انواع کابینت ، اشکاف و ... 

09151209395-09156489925

ط
/9

81
03

45

بورس کلیه مصالح ساختمانی 
کلی و جزئی-با نازلترین قیمت 

36907335
09155048588

ط
/9

90
05

76

گازرسانی احسان شکوه 
خراسان تفکیک کنتور گاز، اجرای 
نرده و لوله کشی روکار و توکار 

09153580343

ط
/9

90
06

48

لوله کشی گاز
نــرده لولــه ای، تعمیــرات گاز
33640007  /  09153182411
نقد اقســاط / مدیریت کرمی

ط
/9

81
14

77

گازرسانی 
تفکیک کنتور گاز ، تعمیرات نرده

نقد و اقساط "سمیعی"
09155597618-09359899792

ط
/9

80
04

42
ج

/9
80

89
06

گازرسانی
خرده کاری 

تعمیرات
نرده، حفاظ

09151118301

2
کامپیوتر و
 اینترنت

3
حمل و نقل

4
بازار خودرو

5
خدمات ساختمانی

کامپیوتر و لوازم جانبی
201

حمل و نقل کالا
و اثاثیه

301

خدمات خودرو
411

نقاشی و کاغذ دیواری
501

درهای اتوماتیک
504

در و پنجره
505

شیشه و سکوریت
506

داربست
508

ایزوگام و عایق کاری
509

تخریب ساختمان
512

آسانسور
515

کابینت / ام دی اف
516

مصالح ساختمانی
517

گازرسانی
519
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در ابتدای پاییز امسال، و طبق رسم هر سال، اپل یک یا چند 
آیفون جدید خود را معرفی می‌کند؛ یک مراســم رونمایی 
در بین بزرگترین مراسمات سالانه مربوط به لوازم مصرفی 

الکترونیکی.
گوشی‌های هوشــمند به اپل کمک کردند تا باارزش‌ترین 
شرکت دنیا شود، و این در حالی است که سامسونگ و دیگر 
رقیبان محصولات جدیدشان را به تعداد و دفعات بیشتری 
رونمایــی می‌کنند. این تناقض موجب تعجب افرادی مانند 
پروفســور بازاریابی، وی کومار از دانشگاه ایالتی جورجیا و 
همکارانش آمالش شارما و الوک سابو شده است: اگر شرکتی 
بخواهد ارزش خود را به حداکثر برســاند، بهینه‌ترین تعداد 
برای معرفی محصول جدید در یک مدت زمان مشخص چند 
تا است؟ آیا اهمیت دارد که محصولات جدید با فاصله معرفی 
شــوند یا با هم، و یا اینکه اهمیت دارد که محصول جدید 

شبیه به محصولات فعلی شرکت باشد؟
مدیران برای تشــخیص هزینه‌هایی که محصولات جدید 
به شرکت تحمیل می‌کنند نیازی به تحصیلات دانشگاهی 
ندارنــد )از هزینــه طراحی گرفته تا توســعه خط تولید و 
بازاریابی(! شرکت‌ها با رونمایی از محصول جدید، هزینه‌های 
بالایی را متحمل می‌شــوند که ممکن اســت به بازگشت 
سرمایه خدشه وارد کند )درواقع، در بین شرکت‌ها ناامیدی 
از درآمد محصول جدید شایع است(. معرفی خوشه‌ای و مکرر 
محصول جدید موجب کاهش توجه مردم و سیســتم‌ها به 
محصولات می‌شود. اما برپایه تحقیق اخیر تیم کومار در مورد 
اینکه شرکت‌ها چگونه می‌توانند از تجارب معرفی محصولات 
جدید استفاده کنند، آن‌ها بر این باور بودند که این پرسش 
چیزی فراتر از هزینه‌ها و منابع محدود است. »شرکت‌هایی 
که محصولات جدید را با سرعت زیاد رونمایی می‌کنند، برای 
ارزیابی محصولات خود، اســتفاده از تجارب آن‌ها و دریافت 
بازخورد اســتفاده از آن‌ها زمان کمی خواهند داشــت.« به 
صــورت تئوری، فاصله بهینــه رونمایی بین دو محصول به 
شــرکت‌ها اجازه می‌دهد تا از تجارب معرفی محصول قبلی 
برای بهبود محصولات بعدی استفاده نمایند، که همین شیوه 
موجب افزایش بازگشت ســرمایه می‌شود و اگر این نظریه 

درست باشد، محققان معتقدند که می‌توانند آن را به صورت 
تجربی اثبات نمایند.

برای این کار، صنایع دارویی را برای بررسی انتخاب کردند، 
چرا که در این صنعت، محصولات جدید نقش مهمی در رشد 
درآمد و ارزش بازار دارند. با استفاده از پایگاه‌های داده مختلف 

و مطالعه ۷۳ شرکت سهامی عام در آمریکا از 
ســال ۱۹۹۱ تا ۲۰۱۵، زمــان معرفی 

۱۹۰۴ محصول جدید مشخص شد. 
بعد، سرعت )فاصله بین( رونمایی 

تعداد  )میانگین  محصــولات 
محصــولات معرفی شــده 
در یــک دوره زمانی( را در 
برابر بی‌نظمی‌های فواصل 
زمان‌بندی  در  )اختــاف 
محاسبه  رونمایی‌ها(  بین 
نمودنــد. پس از آن زمینه 
درمانی هر محصول جدید 

را بررســی کرده و مشخص 
کردنــد که آیا هــر محصول 

متناســب با محصــولات فعلی 
شــرکت، یا خارج از حوزه فعالیت 

کنونی آن است. آن‌ها اطلاعات مربوط 
به قیمت سهام را جمع آوری نموده و بازدهی 

را با شاخص صنعت مقایسه کردند. برای جدا کردن اثر 
رونمایی محصول، گروهی از متغیرها مانند قدرت هر کدام از 
اختراعات شرکت، میزان ورود محصول به بازار رقابتی، میزان 
توجه رسانه‌ها به رونمایی و اندازه هر شرکت، سن و سلامت 

مالی را کنترل کردند.
نتایج به صورت گســترده شــک محققــان را تایید کرد. 
شــرکت‌هایی که محصولات جدید زیادی را به بازار عرضه 
کردند )و اغلب، محصول جدید معرفی شده بسیار شبیه به 
محصول قبلی بود(، شــاهدِ تسریعِ کم شدن ارزش‌شان در 
طول زمان بودند. شــرکت‌هایی که رونمایی‌های آن‌ها نظم 
خاصی نداشت از میانگین صنعت عملکرد بدتری داشتند. 

آن‌ها شاهد افت ارزش بازار خود بودند و این میزان افت در 
محصولات پیچیده و برای شــرکت‌هایی با بودجه‌های زیاد 
در بخش تحقیق و توســعه مرتبط با بودجه بازاریابی آن‌ها 
بیشتر بود )نسبت بالای R&D به بازاریابی می‌تواند بیانگر 
این باشــد که شرکت بیشتر بر نوآوری تمرکز دارد تا 
فروش(. به گفته محققان »نتایج ما نشان 
می‌دهند که یک سطح بهینه برای 
فاصله )سرعت( و زمینه معرفی 
که  دارد  وجــود  محصولات 
مدیران بایــد به آن توجه 
باید  مدیــران  نماینــد. 
زمانی را صــرف کنند 
تا از محصولاتی که به 
تازگی معرفی کرده‌اند 
بیاموزند و این یافته‌ها 
را در محصولات بعدی 

خود استفاده نمایند.«
ایــن تحقیق، ســرعت 
هــر  رونمایــی  بهینــه 
محصــول، فاصلــه بین هر 
رونمایی و حوزه رونمایی‌ها را 
برای سازمان‌ها مشخص نمی‌کند. 
اما آمار و معادلاتــی را ارائه می‌کند که 
به مدیران در درک رابطه بین ســرعت رونمایی 
و افزایــش ارزش کمک می‌کند. مهم‌تر از آن، ثابت می‌کند 
که یک سرعت بهینه برای رونمایی محصولات وجود دارد و 
شرکت‌ها باید نسبت به آن آگاه باشند و از آن سبقت نگیرند. 
محققان همچنین تعدادی برآورد مربوط به دســتاوردهای 
قابل توجــه در ارزش را ارائه می‌کنند کــه می‌تواند قاعده 
منطقی‌تــری از معرفی محصول را پایه‌گــذاری کند. برای 
مثال، محاسبات آن‌ها می‌گوید که یک شرکت مورد تحقیق 
)با ارزش بــازار ۵.۶ میلیــارد دلار(، اگر بی‌نظمی رونمایی 
محصولاتش را ۱۰درصد کاهش دهد، می‌تواند ارزش بازارش 
را ۷۲۰ میلیــون دلار افزایش دهد. ایــن مطالعه علاوه بر 
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از صنعت پوشــاک و مد بسیار گفته‌ایم. اما در این میان کمتر پیش‌آمد 
که بخواهیم از برندی ورزشــی ســخن بگوییم. برندهای بســیاری در 
دنیای ورزش هســتند که عمدتاً کارشان تولید پوشاک و لوازم ورزشی 
اســت. برندهایی که فراتر از مرزها، امپراتوری خودشــان را ساخته‌اند. 
برند آدیداس هم از این موضوع مســتثنی نیست و امروز در میان سایر 
برندهای فعال و پیشــرو در این حوزه، حرفی برای گفتن دارد. برندی 

که از پوشــاک ورزشی امروزه به صنعت مد هم وارد شده است. 
شکل‌گیری امپراتوری آدیداس ...

آدیــداس در ســال 1924 بود که با تولید کفش ورزشــی وارد دنیای 
ورزش شــد. اما در ســال 1948 بود که رسماً توســط آدولف داسلر 
بنیانگذاری شد و به جایگاهی که امروز شاهدش هستیم رسید. آدولف 
و بــرادرش رادولف کار تولید کفش را بــا هم آغاز کرده بودند، اما این 
آدولــف بود که پای آدیداس ماند و آدیداس را به برندی نام آشــنا در 
دنیای ورزش تبدیل کرد. البته خالی از لطف نیســت که بدانید بعد از 
آنکه رادولف از برادرش جدا شــد، غول دیگر دنیای ورزش یعنی پوما 

را پایه ریزی کرد. 

 از جنگ و اختلاف
 تا کفش و لباس

داستان آدیداس داستانی است 
که فراز و نشیب برای آن تنها 
اسم است. آدیداس به سختی 
آغاز کرد، با سختی کنار آمد و با 
سختی ادامه داد.

محمد قدوسی
روزنامه نگار

یافتن بهترین روش معرفی و رونمایی از یک محصول

رونمایی از تمام خلاقیت تان در یک برش 

برای آنکه یک 
محصول برای 

مشتری‌ متقاعد 
کننده باشد هزینه‌ها 

بایستی کاهش 
یابند، کارایی 

عملیاتی به صورت 
چشمگیری افزایش 

یابد، متخصصان 
و مشتریان را 
راضی کند و 

نتایج آزمایش‌ها 
را بهبود بخشد. 
در زمان توسعه 

محصول می‌توان 
کل روز را صرف 
شنیدن صدای 

مشتریان کرد، ولی 
تا زمانی‌که یک 

محصول در حال 
اجراست نمی‌توان 

میزان بهبودها یا 
افزوده‌ها را اندازه 

گرفت

ر   
وما

ی ک
و
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توسعه محصول، اهمیت ویژه روند تحقیق برای رونمایی از 
محصولات را نشان می‌دهد.

کومار مشــخص می‌کند که مدیران با فشــارهای زیادی 
)مانند سرمایه‌گذاران، مشتریان، رسانه‌ها، رقیبان( مواجه‌اند 
تا محصولات را ســریع‌تر به بازار معرفی کنند. اما به گفته 

وی نیاز درک شــده برای ســرعت گاهی به 
بیراهه می‌رود. کومار می‌گوید: »تحقیق 

ما اهمیت بررســی کل پورتفولیوی 
شــرکت به جای صرفا تمرکز بر 

محصول بعــدی را به وضوح 
نشــان می‌دهــد.« این هم 
اشتباه است که بیش از حد 
رونمایی محصول  زمان  بر 

رقیبان تمرکز نماییم.
کومــار، شــرکت‌هایی را 
که به امیــد ضربه زدن به 
رقبــا با ســرعت محصول 

جدید معرفی می‌کنند را به 
سرمایه‌گذارانی تشبیه می‌کند 

که سعی دارند بازار را زمان‌بندی 
کنند، ولی همــواره نتیجه عکس 

می‌گیرند. او می‌گوید »فاصله‌ انداختن 
بین معرفی محصــولات جدید مزایایی دارد. 

بایستی مطمئن شوید که درس‌های لازم را از رونمایی 
قبلی یاد گرفته‌اید و نیز کمبود منابع برایتان محدودیت ایجاد 

نمی‌کند.«
—

معرفی یک محصول جدید نیازمند تناسب نزدیک بین توسعه 
محصول و بازاریابی است. به همین دلیل حفظ فاصله و ریتم 
 HBR .محافظه‌کارانه بین معرفی محصولات مفید خواهد بود
به تازگی با الن دوناهو دالتون معاون اجرایی و مدیر بازاریابی 
 ،Medecision و مســئول تجربه مشتریان در شــرکت
تولیدکننده نرم افزار مدیریت سلامت در دالاس، در خصوص 
تحقیق جدیدی بر اهمیت این عوامل صحبت کرده اســت. 

گزیده ای از این مصاحبه در زیر آمده است:

چرا این تحقیق به کار شما مرتبط است؟
مــا به انتهای بازه ۱۸ ماهه‌ای نزدیک می‌شــویم که در آن 
۱۰ محصول جدید را به بازار معرفی کردیم. این دفعه 
دوم یا سومی اســت که به این صورت و 
در این بازه زمانی محصولات جدید 
را رونمایی می‌کنیم. به همین 
دلیل مــواردی مانند فاصله 
رونمایی‌هــا و نظــم بین 
آن‌ها، منابع مورد نیاز و 
نحوه تجربه کسب شده 
از هر رونمایی فکرمان 

را مشغول کرده بود.

چه چیزی زمان معرفی 
را  جدیــد  محصــول 

مشخص می‌کند؟
مــا نرم‌افزار جدید را چند 
بار در ســال به بازار معرفی 
می‌کنیــم و بســیاری از این 
رونمایی‌ها همزمــان با کنفرانس 
ســالانه صنعت و یا گردهمایی سالانه 
مشتریان انجام می‌شــود. وقتی در مورد فاصله 
رونمایی‌ها بحث می‌کنیم، مهم‌ترین مسئله توانایی مشتریان 
ما در مجذوب شدن به کالای جدید است. ما به صورت عمده 
نرم افزار اتوماسیون اداری را عرضه می‌کنیم و تاثیر افزودن 
محصول جدید بر مشــتریان قابل توجه اســت؛ مشتریان 
بایســتی روندهای عملیاتی گســترده‌ای را تغییر دهند و 
کارمنــدان را برای این تغییرات آموزش دهند. مراقبت‌های 
بهداشــتی به شدت تنظیم شده‌اند، پس گزارش ملاحظات 
هم همین‌گونه اســت. نرم افزار ما بایستی به صورت کامل 
توسط سازمان مورد استفاده قرار گیرد و به این دلیل ما زمان 

رونمایی‌هایمان را می‌سنجیم.

آیا این تحقیق بر روند فکری شــما در مورد رونمایی‌ها اثر 
داشته است؟

قبل تر از این، ترجیح می‌دادم که ســرعت رونمایی‌ها را کم 
و فاصلــه میان آن‌ها را اندکی بیشــتر کنم. اینکه محصول 
بتواند با برنامه‌های جدید گسترش یابد اهمیت کمی دارد و 
موضوع مهم‌تر ایجاد صمیمیت بیشتر با مشتری قبل و بعد 
از رونمایی اســت، نه از بین بردن منابع بازاریابی. اگر تعداد 
زیادی محصول جدید را ســریع معرفی کنید، با یک دست 

چند هندوانه برداشته‌اید!

چگونه از هر رونمایی برای رونمایی بعدی درس می‌گیرید؟
برای آنکه یک محصول برای مشــتری‌ متقاعد کننده باشد 
هزینه‌ها بایســتی کاهش یابند، کارایی عملیاتی به صورت 
چشمگیری افزایش یابد، متخصصان و مشتریان را راضی کند 
و نتایج آزمایش‌ها را بهبود بخشد. در زمان توسعه محصول 
می‌توان کل روز را صرف شنیدن صدای مشتریان کرد، ولی 
تا زمانی‌که یک محصول در حال اجراســت نمی‌توان میزان 
بهبودهــا یا افزوده‌ها را اندازه گرفت. برای موفق شــدن در 
جذب پذیرش بازار ما بایستی بهترین توان خود را بگذاریم 
تا کسب سریع ارزش را نشان دهیم. این فرآیند با تکرار بالا، 

برای ما همان کسب تجربه است.

این میزان سنجش و اثبات کسب ارزش چقدر سخت است؟
این مراحل به همکاری زیاد مشــتریان در هر رونمایی نیاز 
دارد. یکی از مواردی کــه در زمان خواندن تحقیق متوجه 
شــدم این بود که ما تعداد زیــادی محصول جدید را بعضا 
به‌صورت دسته‌ای، به بازار معرفی کردیم که مشخص کردن 
عوامل کلیدی موفقیت را دشــوار می‌کند. برای مثال، اگر 
ثابت کنیم که یک برنامه برای مشتری خلق ارزش می‌کند، 
یک مشــتری جدید چگونه باید درست بودن این اثبات را 
بپذیرد؟ ما هزینه و منابع زیادی را صرف رونمایی‌های اخیر 
کرده‌ایم. برای آینده، می‌خواهم بدانم کاهش سرعت رونمایی 

محصولات چگونه می‌تواند موفق شود.

5
دان

میـ
 و  

وی 
گـ

از صنعت پوشــاک و مد بسیار گفته‌ایم. اما در این میان کمتر پیش‌آمد 
که بخواهیم از برندی ورزشــی ســخن بگوییم. برندهای بســیاری در 
دنیای ورزش هســتند که عمدتاً کارشان تولید پوشاک و لوازم ورزشی 
اســت. برندهایی که فراتر از مرزها، امپراتوری خودشــان را ساخته‌اند. 
برند آدیداس هم از این موضوع مســتثنی نیست و امروز در میان سایر 
برندهای فعال و پیشــرو در این حوزه، حرفی برای گفتن دارد. برندی 

که از پوشــاک ورزشی امروزه به صنعت مد هم وارد شده است. 
شکل‌گیری امپراتوری آدیداس ...

آدیــداس در ســال 1924 بود که با تولید کفش ورزشــی وارد دنیای 
ورزش شــد. اما در ســال 1948 بود که رسماً توســط آدولف داسلر 
بنیانگذاری شد و به جایگاهی که امروز شاهدش هستیم رسید. آدولف 
و بــرادرش رادولف کار تولید کفش را بــا هم آغاز کرده بودند، اما این 
آدولــف بود که پای آدیداس ماند و آدیداس را به برندی نام آشــنا در 
دنیای ورزش تبدیل کرد. البته خالی از لطف نیســت که بدانید بعد از 
آنکه رادولف از برادرش جدا شــد، غول دیگر دنیای ورزش یعنی پوما 

را پایه ریزی کرد. 

اما امروزه آدیداس نه تنها تولیدکننده صرف پوشــاک ورزشی نیست، 
بلکه به هلدینگی بزرگ تبدیل شده است؛ و شرکت‌هایی مانند ریباک 
آمریکا، لوازم گلف تیلورمید و شرکت راک‌ پورت از جمله شرکت‌هایی 
هســتند که از زیرمجموعه‌ها‌ی شــرکت آدیداس به حساب می‌آیند. 
و عــاوه بر این آدیداس امروزه به برندی مبدل گشــته اســت که در 
صنعت مد هم حضور دارد. و تولیداتی همچون عینک آفتابی، ســاعت، 

محصولات مراقبت شخصی و لوازم لوکس را در کارنامه‌اش دارد. 
جنگ؛ سرآغاز رقابت دو برادر ...

آنچه که بیش از همه باعث شــد تا اختلاف میان دو برادر شکل بگیرد 
و روز بــه روز بر آن اختلاف افزوده شــود، جنگ جهانی دوم بود. پس 
از جنــگ جهانــی دوم بود که هــر دو برادر به حزب نازی پیوســتند 
و در پــی آن هرکــدام راه خود را پیش گرفتنــد. رادولف اما برخلاف 
برادرش توانست خود را به رتبه‌های بالاتر حزب نازی نزدیک کند. این 
اختلافــات با حمله‌ی متفقین به اوج خود رســید و روابط دو برادر را 

بیشتر از هر زمان دیگری شکرآب کرد.
از برادری تا برادر فروشی ...

احتمــال آنچه که باعث بــه وجود آمدن پوما شــد و آن را به رقیبی 
سرســخت برای آدیداس تبدیــل کرد، اتفاقی بود کــه میان دو برادر 
رخ داد. آدولف همیشــه از عواقب جنگ می‌گفت، و به خانواده خود و 
به خصوص برادرش نســبت به این مســئله هشدار می‌داد. اما رادولف،  
از طرفی دیگر بــه دنبال متقاعد کردن خانواده و برادرش نســبت به 
این موضوع بود. بعدها که رادولف توســط سربازان آمریکایی به عنوان 
عضوی از نیروهای اس اس مســلح دســتگیر شد،  کاشف به عمل آمد 

که آدولف او را فروخته است!!
تمام این اتفاقات باعث شد تا برادری جای خودش را به رقابت و مبارزه 
بدهد. و از آن جا بود که رقابت دو برادر به دنیای ورزش کشــیده شد 
و کارزار این رقابت شــد شهر "هرتســوگن آوراخ". همان شهری که 
روزی ایــن دو برادر در آن، و در کنار هم تولید کفش‌ ورزشــی را آغاز 

کرده بودند.  
داســتان آدیداس داستانی است که فراز و نشــیب برای آن تنها اسم 
اســت. آدیداس به ســختی آغاز کرد، با ســختی کنار آمد و با سختی 

ادامه داد. 

یافتن بهترین روش معرفی و رونمایی از یک محصول

فکررونمایی از تمام خلاقیت تان در یک برش 
بکـــــر
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نیا

خرید             فروش
طرقبــه،ویلاشهر
34224200-09153142611

ط
/9
81
28
51

ج
/9
90
03
45

مشاوراملاک مرکزی طرقبه
09153168816-34234319

مدیریت:قنبری
طرقبه ،طرقدردورمیدان

جلدک-صفی آباد-چاهشک
نقدا خریداریم 35254786

09155106872
09358260003

ط
/9
90
06
51

سوران 
خرید و فروش زمین باغ ویلا 

09353074141
ط09153076425

/9
81
32
90

جلدک،صفی آباد
چاهشک،راه آهن،جهاد

سنگ سفید، خرید و فروش
09153008329

ط
/9
80
81
70

ش
/9
81
45
18

ط
/9
81
27
11

قالیشویی 
تهـــران

36047576
38453887
32243239

09157007410
قالیشویی مدرن با ضمانت
رنگ ندادن و پاره نشدن 

به روش کاملًا اسلامی 
با سرویس رایگان

ملتقالی شویی
شست وشو به
روش اسـلامی
تحت پوشــش
بیمه ایــــــران
دارای مجــــوز

رسمی
تلفن کارخانه:

3 6 6 6 6 3 3 0
3 6 6 5 2 8 2 0
322134 33

تلفن دفاتر:
3 6 6 1 1 1 1 6
3 2 2 2 0 2 3 3
3 6 0 9 8 5 8 4
09155134006
09155048595
36580457

/د
98
10
51
4

قالیشویی

غزال
عضو درجه یک اتحادیه

رفوگری، شستشو با اصول مذهبی 
تحت پوشش بیمه ایران

3 8 1 1 2 0 3 0
37286050
36222223
3 3 6 6 1 1 1 5
33670976
09153212034

مدیریت روحبخش

ط
/9
90
06
79

ط
/9
90
06
03

قالی شوئی نیما
بهترین کیفیت را با ما تجربه کنید

100% اسلامی با ضمانت
پاره نشدن و رنگ ندادن

تخصص در شستشوی فرشهای کرم، دست باف و ماشینی تراکم بالا

خرید و فروش
کارکرده

38465423-37236135
38819211-37413197-32793502

09155099472 

ط
/9
81
23
67

قالی شویی بازوبندی 
تمام اتوماتیک

33669746-36585700
37605614-32790601

36110502
09154020769
09014127700

ط
/9
90
05
60

ستاره شرققالیشوئی

100% اسلامی
سرویس دهی

گری به تمام نقاط شهر
رفو

32716830
32511320

33446882
37416619
36031285
38461494
32131128

ایام تعطیل09155086122

قالیشویی 

ابتکار
36011820
36236210
38713312
32173242
38800079

شستشوی 100%اسلامی

سرویس تمام نقاط شهر

ج
/9
81
41
47

پ
/9
80
23
78

6
املاک و مستغلات

8
خدمات منزل
 و تعمیرات

مشاورین املاک
601

خرید و فروش
باغ و زمین

608
قالی شویی

802

قالی و مبل شوئی
نمونه

37490231-37329705-37336060
36612586-38822500
32765551-32135956

تحت پوشش

بیمه ایران

رفوگری

ایام تعطیل 09155092518
شستشو 100% اسلامی

قالی و مبل شوئی

عدالتیان
37490284-36612764
35130473-32762877
32298080-35024040

تحت پوشش بیمه ایران

رفوگریسرویس سراسر شهر

ط
/9
90
05
55

قالی شویی

38705347 - 32701313
33851235 - 32426635
09155004693 - 09025004693 ایام تعطیل

ممـتاز ایران
سرویس دهی

 تمام نقاط شهر

پ
/9
81
24
56

ط
/9
90
05
57

عدالتیان
واحد نمونه سال88و89

تحت پوشش بیمه ایران، سرویس دهی در تمام نقاط شهر

هیچ شعبه دیگری ندارد

رفوگری

33442201-33680841-32731892
ایام تعطیل 09155156953

38825747-38595136-37329859

32424971-32135948-9 مدیریت :سید علی 

عدالتیان

قالی شوئی

عضو درجه یک اتحادیه

پ
/9
80
23
75

ط
/9
80
09
31

قدسقالی و مبل شوئی
38716277-38421086-37659429
37242125-36099035-36098693
32794264-32121288

آب کشی اسلامی
با ضمانت

بیمه سرویس سراسر شهر
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به تعدادی کارگر ماهر 
جهت ساخت و نصب درب چوبی 

نیازمندیم.  گلبهار
 09140715835 - 09153250193

دلبری

/ع
99

00
62

9

ط
/9

90
05

59

سـیدقالیشوئی
100% اسلامی

سرویس دهی به تمام نقاط شهر
گری
رفو

32777893
32568525
37341130
33490848
32141797
38847159
36010976

ایام تعطیل09155291598

وصل اگوی مطمئن
 0915  20  00092

36200013

ط
/9

81
37

51
/ج

99
00

50
8

خرید                  فروش
کولرگازی وپکیج

شارژگاز،نصب،جابه جایی،تعمیرات
09105566256

/ج
99

00
58

6

کولرگازی،پکیج،رادیاتور
قیمت کف بازار
حمل بار رایگان

09153038489

 ج
/ 9

90
03

96

هواصنعت 
تنها مرکز پخش 

جنرال اصلی
38641230

09382379037
انواع کولر گازی 

مرکز درمان اعتیاد بهــار
با مسئولیت فنی - دکتر قربانی
37684969-09154126414

ط
/9

80
22

45
ط

/9
80

52
76

مرکز اقامتی
بهبود و بازتوانی

 بهار زندگی مشهد 
درمان اعتیاد تخصص ماست
با مجوز رسمی از سازمان 

بهزیستی، کادر مجرب پزشکی، 
روانشناسی ، مددکاری

سالن مجزا برای نوجوانان دارای 
استخر، باشگاه، سالن غذا خوری، 

حسینیه و فضای سبز
برگزاری جلسات بهبود و مهارتی 

و گروه درمانی و مشاور خانوده
دفتر 36775361

عاقبت خواه09153186358

قابل توجه جوانان 
جویای کار وآموزش
آموزشگاه نمونه 

آرایش وپیرایش گل
)بامدیریت علی اکبرگل زاده(
با 53سال سابقه آموزشی 

بامربیان مجرب وبه همراهی  
طراح ومجری گریم سینما وتلویزیون

 )امیدگل زاده(
پذیرای شما جوانان علاقمنداست 

نبش چهارراه خواجه ربیع 
)عبادی( آموزشگاه گل

37246209-37247674
09151135513-37248637

 09362810092

/ج
98

14
16

2

/ج
98

10
44

7

مشاوره تخصصی 
رایــگان 

جهت اخذ دیپلم 
)تاسیسات ومعماری و کامپیوتر(

38331540
09155180726

/ج
98

09
43

2

اجناس کرایه
 مصطفی 

صفارنجیب 
صندلی ، مبل ، میز ، ظروف 

 فرش ،Lcd ، رقص نور، باند و....

  0915  305  5600  
0939  739  5600  

/ج
99

00
59

3

گوشت گوسفندی 
شقه وزنده

قیمت درب کشتارگاه وبازار
09153038489

کار  جهت  خانم  منشی  یک  به 
به  مسلط  لنت  فروشگاه  در 

نیازمندیم. کامپیوتر 
                09155135460

ثابتی  - ابوطالب(  )میدان 

پ
/9

90
07

13

به یک راننده پایه 2 خاور 
نیازمندیم

09154083001

ط
/9

90
07

75
ط

/9
90

06
47

به تعدادی زیگزاگ دوز 
و بردست خانم و آقا 

نیازمندیم. 
جهت کار در تریکو 

32717088
09151026986

کار و آموزش طب سنتی و 
فروشندگی گیاهان دارویی )فنی 
و حرفه ای ( خانم وآقا آغازشد 
موسسه کرامت  32256344

ط
/9

90
04

00
/ج

98
02

56
2

تابلوسازصنعت آذین
LED،چلینیوم،استیل

کامپوزیت،بنر،فلکسی، چاپ اجسام،برش 
لیزر،هدایاتبلیغاتی 09154205729

کیش - قشم
تضمین پایین ترین نرخ تور  

آترینا پرواز
32231416-32235656

ط
/9

81
28

24

/ج
98

15
40

7

نعیمی
در،پنجره وکابینت
09354604745خورده ریز وغیره
ضایعات فلاح

خرید آهن،آلومینیوم،مس و...
شرکت در مزایده

09157137499-36660883

ط
/9

80
54

20

خرید ضایعات 
آهن ، آلومینیوم ، مس 

برنج ، کارتن ، لاک
09035480162

ط
/9

81
34

19

11
پزشکی

سلامت و زیبایی

12
خدمات آموزشی

و فرهنگی

13
مجالس و مراسم

14
استخدام

تخلیه چاه
لوله بازکنی و رفع نم

803

ترک اعتیاد
1104

آموزشگاه های
تخصصی

1201

کرایه چی
1306

قصابی و دامداری
1307

منشی و تایپیست
1402

راننده
1407

کارگرماهر
1409

خیاط و چرخکار
1411

مشاغل گوناگون
1417

تابلوسازی
1504

آژانس های مسافرتی
1601

خرید و فروش
ضایعات

1701

کولرگازی، پکیج
و آبگرمکن

807

قابل توجه همشهریان گرامی
به اطلاع می رساند آقای سعید اعلمی

 دفتر مشاور املاک به شماره عضویت 6819
 به نشانی:  شهید صادقی بین21و23

مش��ارالیه درخواس��ت کناره گیری از شغل خود 
را دارن��د ل��ذا از کلی��ه متعاملینی ک��ه در دفتر 
مش��ارالیه مدارک��ی دارند خواهش��مند اس��ت 
جهت تسویه حساب حداکثر ظرف مدت 30 روز 
از تاریخ نش��ر آگهی به مح��ل فوق الذکر مراجعه 

و م��دارک خ��ود را تحویل بگیرند. لازم به توضیح اس��ت در صورت 
عدم مراجعه در زمان فوق یا عدم اعلام ش��کایت خود از مش��ارالیه، 
اتحادیه هیچ گونه مس��ؤولیتی در قبال مش��کلات و ادعاهای احتمالی 

بعدی نخواهد داشت.
 

تلفن تماس دفتر مشاور املاک: 09155140817
روابط عمومی اتحادیه صنف مشاورین معاملات املاک مشهد

9/ع
90

07
54

قابل توجه همشهریان گرامی
به اطلاع می رساند آقای محمود جنتی

 دفتر مشاور املاک به شماره عضویت 6181
 به نشانی:  طبرسی شمالی38 لاک29

مش��ارالیه درخواس��ت کناره گیری از شغل خود 
را دارن��د ل��ذا از کلی��ه متعاملینی ک��ه در دفتر 
مش��ارالیه مدارک��ی دارند خواهش��مند اس��ت 
جهت تسویه حساب حداکثر ظرف مدت 30 روز 
از تاریخ نش��ر آگهی به مح��ل فوق الذکر مراجعه 

و م��دارک خ��ود را تحویل بگیرند. لازم به توضیح اس��ت در صورت 
عدم مراجعه در زمان فوق یا عدم اعلام ش��کایت خود از مش��ارالیه، 
اتحادیه هیچ گونه مس��ؤولیتی در قبال مش��کلات و ادعاهای احتمالی 

بعدی نخواهد داشت.
 

تلفن تماس دفتر مشاور املاک: 09153586601
روابط عمومی اتحادیه صنف مشاورین معاملات املاک مشهد

9/ع
90

07
55
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 ضمیمه  نیازمندی ها وکسب وکار روزنامه  قدس      8

ما برای  بهتر دیده شدن شما اینجاییم

ها
ی 

ند
زم

نیا

نشانی سازمان آگهی ها:

مشهد، بلوار سجاد، نبش سجاد یک

سامانه تلفنی سازمان آگهی ها 37088

سامانه پیامکی سازمان آگهی ها 300037088 

تلفن: 05137628205/ 05137610085

ما برای  بهتر دیده شدن شما اینجاییم

صاحب امتیاز: موسسه فرهنگی قدس  ) وابسته به آستان قدس رضوی(

Instagram @Rah.Kar  ضمیمه  نیازمندی ها وکسب وکار روزنامه  قدس      

پ
/9
80
22
75

ج
/9
80
99
20

/ه
98
03
87
0

ط
/9
80
90
63

خریدار
 روزنامه باطله

در محل
5000 ت

کتاب، دفتر 
ضایعات کاغذ و ...

09154747511

ج
/9
81
52
08


