
اسـام بـا فخرفروشـی و تجمـل گرایـی مسـلمانان بـه 
شـدت مخالـف اسـت و مـی تـوان ایـن رویکـرد را در 
جاهـای مختلفـی از قـرآن و احادیث ائمه اطهار مشـاهده 
کـرد. خداونـد در قـرآن از مـال و اولاد کـه در آن زمـان 
هـا مظاهـر ثـروت بـه شـمار مـی رفتند بـه عنـوان فتنه 
َّمـا أمَْوالکُُمْ وَ أوَْلادُکُـمْ فتِْنَـةٌ وَ ا... عِنْدَهُ  یـاد مـی کنـد.» إنِ
أجَْـرٌ عَظیـمٌ« )تغابـن، آیـه 15(.  یـا روایتـی از امام جعفر 
صـادق )ع( کـه می فرمایند: » اسـتتر بذلـک من اخوانک 
فانهـم ان لـن یضـروک لم ینفعوک« آن هـا )اموالت( را از 
برادرانـت مخفـی کـن به درسـتی کـه آن ها اگـر ضرری 

بـه تـو نرسـانند، سـودی نیـز به تـو نخواهند رسـاند!
حالا بیایید این توصیه های اسـامی را در برابر رفتارهای 
مجـازی،  فضاهـای  بگذاریـم.  خودمـان  روزهـای  ایـن 
بعُـد اجتماعـی زندگـی شـخصی مـان و تقریبـا هرجایی 
از زندگـی را کـه چشـمان دیگـری شـاهد آن هسـت تـا 
مـی توانیـم تزییـن مـی کنیـم. دارایـی میلیونـی مـان را 
میلیـاردی بـه تصویر می کشـیم و متاسـفانه در بعضی از 
مواقـع نیـز تبرج جاهانه را سـرلوحه رفتار اجتماعی مان 
قـرار مـی دهیـم وکاه شـرعی کـه بـر ایـن موضـوع می 
گذاریـم آبـروداری اسـت! در حالی که ایـن موضوع از نظر 

اسـام بـه شـدت نهـی شـده اسـت. فخرفروشـی و حتی 
بیـان صادقانـه امـوال و سـرمایه در جامعـه دارای آفاتـی 
از قبیـل: افزایـش شـکاف طبقاتـی و بـزرگ نمایـی ایـن 
شـکاف، احسـاس نبود عدالـت اقتصـادی، افزایش حرص 
مـال انـدوزی بـرای عقب نیفتـادن از قافله، تغییـر آرمان 
هـای اجتمـاع از موضوعات الهی به مـوارد دنیوی و مالی، 
ایجـاد سـرخوردگی اجتماعـی بـرای قشـرهای ضعیف را 

به دنبـال دارد.
برگرفته از کتاب آموزه های پیشرفت و رونق در کسب و تجارت 

غلامرضا حسن پور اشکذری
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 قوانین بیمه ای نوظهور

با سـام.من هشـت سـال سـابقه بیمه دارم. سـه ماه اسـت که 
بچـه دار شـده ام و بـا توجـه بـه مشـکات خانوادگـی بعـد از 
بـه دنیـا آمـدن فرزنـدم دیگـر امـکان ادامـه کار را نـدارم. مـن 
بـرای ایـن کـه بتوانـم هـم از مرخصـی زایمانم اسـتفاده کنم و 
هـم از بیمـه بیـکاری ام، تقریبـا بـا تمام سـختی ها تـا آخرین 
روز بـارداری ام بـه سـرکار رفتـه ام و کارفرمـا برایـم بیمـه رد 
کـرده اسـت. امـا امروز متوجه شـده ام که بایـد بعد از مرخصی 
زایمـان حتمـا 9 مـاه دیگـر کار کنم و بعد از کار خارج شـوم تا 

بـه مـن  حـق بیمه بیـکاری تعلـق بگیرد.

مرجع قیمت هایی که منتشر می کنید چیست؟
بـا سـام مـن از طرفـداران هفتـه نامه شـما هسـتم. بـه نظر من 
شـما توانسـته اید که مخاطبان زیادی از بیشـترین قشـر اجتماع 
را پوشـش دهیـد. موضـوع هایی هم کـه انتخاب می کنید خیلی 
جالب و کارآمد اسـت. تقریبا بیشـتر ما که درگیر دو دو تا کردن 
هسـتیم بـا مطالعـه مقالـه های روزنامـه به یک جمـع بندی می 
رسـیم و گاهـی وقـت هـا هـم مظنـه بـازار دسـت مان مـی آید. 
در کنـار همـه ایـن خوبـی ها یک مشـکل هم در هفتـه نامه تان 
وجـود دارد و آن هـم دربـاره قیمـت هایـی اسـت کـه درج مـی 
کنیـد. گاهـی قیمـت هایـی کـه برای اجنـاس یا برخـی خدمات 
درج می کنید کمی غیر واقعی اسـت یا بهتر بگویم انگار دسـت 
بـالا را گرفتـه ایـد. اگـر مـی شـود منبعی کـه قیمـت را از آن جا 

گرفتـه ایـد را هـم بیاوریـد تا ایـن موضوع هم حل شـود.
پاسـخ دخـل و خرج: دربـاره درج قیمت ها همیشـه چنین 
تناقضـی وجـود دارد. بیشـتر منابـع اطاعاتی مـا در هفته نامه 
در حـوزه قیمـت ها، سـایت هـای معتبر خرید آناین هسـتند 
و همیـن موضـوع گاهـی موجـب چنیـن برداشـت هایـی مـی 
شـود. چـرا کـه در بیشـتر مواقـع قیمـت هـا در بازار بـا آن چه 
کـه کارشناسـان مـا در فضاهـای مجـازی و خرید هـای آناین 
جسـت وجـو مـی کننـد کمی متفـاوت اسـت. قیمـت در بازار 
تابعـی از میـزان چانـه زنـی مشـتری، مـکان خرید و فـروش و 
حتـی فـوت و فـن هـای مشـتری مـداری فروشـنده اسـت. در 
حالـی کـه در سـرویس هـای خرید آناین به جز هزینه پسـت 
عامـل دیگـری بـرای زیـاد و کم شـدن قیمت هـا تقریبا وجود 
ندارد.یکـی دیگـر از مشـکات قیمت گـذاری در هفته نامه نیز 
بـه ثبـات نداشـتن قیمـت هـا در بـازار برمـی گـردد. گاهی به 
فاصلـه سـه روز از نـگارش یـک مقاله تا انتشـار آن قیمت ها در 
بـازار بـه کلـی متحـول می شـود. که البتـه تیم تحریریـه ما تا 
جایـی کـه امکان داشـته باشـند بـرای اصاح آن می کوشـند.

وجـود قیمـت هـای متفـاوت نیـز از دیگـر مسـائلی اسـت که 
کارشناسـان را مجبـور مـی کنـد تـا بـرای کالا یـا خدمات یک 
محـدوده قیمتـی تعیین کنند.تمام تاش تیـم تحریریه بر این 
اسـت کـه قیمـت هـای درج شـده نسـبت بـه آن چـه کـه در 
کـف بـازار معاملـه می شـود تفـاوت کمی داشـته باشـد. برای 
همیـن منظور هر هفته برای بررسـی صحـت قیمت ها نظارت 
مسـتقیمی بـر بازارهـا داریـم. همچنین از نویسـندگان محترم 
خواسـته ایـم کـه در هنـگام درج قیمت برای کالاهـا به صورت 
دقیـق برنـد و مـدل آن هـا را بیـان کننـد تـا راسـتی آزمایـی 

راحت تـر صـورت بپذیرد.

اولیـن آرزوهـای مهـدی بـرای 
از  مسـتقل  درآمـد  کسـب 
دوران کودکـی اش سرچشـمه 
مـی گیـرد. درسـت زمانـی کـه 
پـدرش کـه تاجـر فـرش بـود بـه دلایلـی ورشکسـته شـد. آن 
زمـان مهـدی در کاس ششـم ابتدایـی تحصیـل مـی کـرد. بـه 
گفتـه خـودش فقـط روز شـماری می کرد تا امتحـان های پایان 
سـال را بدهـد و بتوانـد بـرای خانـواده اش کاری کنـد. مهدی با 
وجـود مخالفـت هـای شـدید خانـواده عازم تهـران شـد. او ابتدا 
در یـک قهـوه خانـه شـروع بـه کار کـرد امـا بـه دلیـل شـرایط 
نامناسـب محل کارش تغییر شـغل داد و شـاگرد میوه فروشـی 
شـد. تـا ایـن کـه به صـورت اتفاقـی سـر از کارخانـه کفش ملی 
درآورد. مهـدی بـه مـدت دو سـال در کارخانـه کفـش ملـی کار 
کـرد و از یـک کارگـر سـاده بـه کنتـرل چـی ارتقـا پیـدا کـرد. 
امـا بـا مریـض شـدن عموی مهـدی، او بـرای این که مشـتریان 
عمویـش بـه اصطـاح نپرنـد تصمیم گرفـت جـای او را پر کند. 
عمـوی مهـدی در کار پخـش نـان بـود. مهدی بـه زودی متوجه 
شـد کـه دنیـای بـازار خیلـی فراتـر از دنیـای دربسـته کارخانـه 

کفـش اسـت. بنابرایـن با وجـود مخالفت مدیرکارخانـه از آن جا 
اسـتعفا کـرد و در کنـار عمویـش بـه پخـش نـان پرداخـت.

او در یـک فرصـت شـش ماهه توانسـت بیشـتر ریـزه کاری های 
پخـش نـان را بـه خوبـی فراگیـرد. بعـد از ایـن مـدت مهـدی با 
پـس انـدازی کـه داشـت، از عمویـش مسـتقل شـد. او ابتـدا بـا 
دوچرخـه بـه پخـش نـان مـی پرداخت تـا این که توانسـت یک 
موتـور سـیکلت بخـرد. خریـد موتور سـیکلت مشـتری هـای او 
را نیـز زیادتـر کـرد و همیـن باعـث شـد تـا مهـدی یک شـاگرد 
بـرای کمـک اسـتخدام کند. مسـیر پیشـرفت مهـدی در پخش 
نـان رو بـه راه شـد. او توانسـت چهـار ژیـان مهاری بـرای پخش 
نـان و چندیـن دکـه در پـارک هـای مختلـف بخـرد. کـم کم او 
و کارکنانـش متوجـه شـدند کـه هیـچ نانوایی ظرفیـت تولیدی 
را کـه آن هـا مـی خواهنـد نـدارد. بنابرایـن تصمیـم گرفتنـد تا 
خودشـان بـه یـک تولیـد کننـده نـان تبدیـل شـوند. بنابرایـن 
نانوایـی را در مقابـل پـل رومـی اجـاره کـرد. مهدی نـان بولکی 
را بـه صـورت سـنتی مـی پخـت، امـا ناآشـنایی اش بـا پخـت و 
همچنیـن نبـود دسـتگاه باعـث شـد که ضـرر زیادی بدهـد. اما 
بالاخره بعد از چند سـال تاش سـخت توانسـت اولین میکسـر 

ابتدایـی بـرای نانوایـی را بخـرد. در آن روزهـا خودش نان 
تولیـد مـی کـرد و خـودش هـم پخـش مـی کـرد تـا این 
کـه مغـازه نانوایـی را خریـد. او و کارکنانـش بـه وضعیـت 
بهداشـتی آن جـا سروسـامان دادنـد و بـه عنـوان اولیـن 
تولیـد  هـای  دسـتگاه  خصوصـی  بخـش  کننـده  وارد 

مکانیـزه نـان را از آلمـان وارد کـرد.
در آن زمـان هـا بیشـتر دسـتگاه هـا خارجـی بودنـد و 
اگـر خـراب مـی شـد بایـد تکنسـین هـای خارجـی آن 

هـا را تعمیـر و سـرویس مـی کردنـد. زمانـی کـه دسـتگاه هـا 
بـه مشـکل مـی خـورد و مهندسـان آلمانـی مـی آمدنـد مهدی 
خـان محمـدی همیشـه در کنـار آن هـا بـود تا سـر از کارشـان 
دربیـاورد. بعضـی وقـت هـا هم وقتی دسـتگاهی خراب می شـد 
اول خـودش آن را تعمیـر مـی کـرد. همیـن کنجـکاوی بعـد از 
انقـاب کارگـر افتـاد! بعـد از انقـاب دیگـر مهندسـان خارجـی 
بـه ایـران نیامدنـد و باعـث شـد خیلـی از ماشـین آلات کارخانه 
هـا از کار بیفتنـد. امـا ماشـین آلات محمـدی همچنـان کار می 
کـرد. محمـدی بـه صـورت دوسـتانه ماشـین آلات بقیـه رقبا را 
نیـز سـرویس مـی کـرد و تـا جایـی در ایـن موضوع اسـتاد شـد 

کـه در سـرش بـه فکـر تولیـد این دسـتگاه ها 
افتـاد. او ابتـدا نقشـه تولید دسـتگاه فر را کشـید و توانسـت آن 
را در یـک کارگاه 60 متـری بسـازد و کارخانـه صنایع پیشـرفت 
پخـت را بـه ثبـت رسـاند. بـا فروش خـوب محصـولات صنعتی 
اش کـم کـم کارگاه 300 متـری را راه انـدازی کـرد. امـا بـا 
طراحـی دسـتگاه هـای جدید پخت نـان ایـن کارگاه هم جواب 
گـوی نیـاز او نمی شـد بنابراین یـک کارخانه هفـت هزار متری 
خریـد و توانسـت بـه عنـوان اولیـن تولیـد کننده دسـتگاه های 

نـان پـزی خـودش را بـه ثبت برسـاند.

با مرد نان رسان ایران آشنا شوید
زندگی نامه مهدی خان محمدی کارآفرین برتر در حوزه صنعت و غذا 

سمیهمحمدنیاحنایی
روزنامه نگار

لباس هـای مجلسـی را نمی توان خیلی آماده خرید؛ البته بیشـتر 
بـرای بانـوان. بـه هرحـال، هرکسـی بنـا به انـدازه اندام و سـلیقه 
خـود بـه دنبـال طرح بـه خصوصی اسـت. در بازار هـم مدل های 
متنوعـی وجـود نـدارد. اگـر هم کسـی بخواهـد خریـداری کند، 
بایـد از مدل هـای موجـود اسـتفاده کنـد که به ایـن صورت همه 
لباس هـا شـبیه بـه هـم می شـوند. پـس بهتریـن راه هـم بـرای 
متمایـز شـدن، خریـد پارچـه و دوخـت آن بـا طـرح اختصاصـی 
اسـت. طرح هایـی کـه اصـولاً از روی ژورنال ها به دسـت می آیند.

بـرای همیـن فروشـگاه های پارچه هـای مجلسـی از گذشـته تـا 
بـه امـروز مـورد اسـتقبال بانـوان قـرار گرفته اسـت. البتـه دیگر 
فروشـگاه های پارچـه هـم ماننـد پـرده، لبـاس مردانـه و غیـره، 
از ابهتشـان کـم نشـده اسـت؛ امـا بـه هرحـال بایـد قبـول کنیم 
کـه فـروش پارچه هـای مجلسـی متفـاوت اسـت. پارسـال که دو 
نفـر از دوسـتانم را دیـدم، در فروشـگاه فامیلشـان در بـازار در 
حـوزه همیـن نـوع پارچه هـا فعالیـت می کردنـد. فـروش کـم 
در برابـر سـود بـالا. البتـه سـودهایی کـه بـه دسـت می آورنـد، 
وسوسـه برانگیز اسـت؛ امـا بایـد دانسـت کـه همیـن سـودها بـه 
همیـن راحتـی هـم بـه دسـت نمی آیـد. زحمت و از طـرف دیگر 

سـرمایه زیـادی نیـاز دارد.
بـرای همیـن جوان هایـی بـه دنبـال وارد شـدن بـه ایـن شـغل 
هسـتند؛ امـا نمی داننـد کـه چـه کار کننـد. بـه هر حـال در این 
چنـد سـال کـه در بـازار تهران بـه ویژه در بخش پارچه فروشـان 
فعالیـت داشـتم تـا حـدی قلـق ورود بـه ایـن کار را بـه دسـت 
آوردم. بایـد بگویـم از همیـن اول یـک تصور غلـط را دور بریزید. 
ایـن کـه حتمـاً بایـد در ایـن حـوزه گرگ باشـید. متأسـفانه این 
اصطاحـی اسـت کـه بعضـی از رقبـا بـرای جلوگیـری از ورود 
تـازه واردان مطـرح می کننـد. ادعایـی کـه فقـط بـرای ترسـاندن 
آن هاسـت. شـما کار خود را درسـت جلو ببرید، مطمئن باشـید 

کـه در ایـن کار موفـق می شـوید؛ امـا بایـد چـه کار کـرد؟

شروع کار پارچه فروشی از کجاست؟
اول از همـه ماننـد بقیـه کارهـا بایـد چند سـال شـاگردی کنید. 
واقعـاً پارچـه فروشـی آن هـم پارچه هـای لوکـس ریزه کاری های 
زیـادی دارد. شـما بایـد بدانیـد کـه بـرای هر نفر و هـر هدف چه 
انـدازه پارچـه بفروشـید. بعـد کـدام طرح هـا را نشـان دهید. چه 
چیـزی بگوییـد و چـه چیـزی نگوییـد. چگونه متر کنیـد. از کجا 
پارچـه را تهیـه کنیـد. جنس هـای انـواع پارچـه را بشناسـید و 
خیلـی مـوارد دیگـر که بیشـتر آن ها بـا تجربه به دسـت می آید؛ 

بـه ویـژه نـوع صحبت کـردن با مشـتریان.
البتـه ایـن نکتـه را در نظـر داشـته باشـید کـه همه چیـز تجربه 
نیسـت. مشـتریان بـه ویـژه بانـوان ایـن روزهـا خیلـی بـه رفتار 
فروشـنده ها حسـاس هسـتند. ایـن کـه حرفـه ای و اطاعـات 
بـه روزی داشـته باشـد. بلـه پارچـه فروشـی لوکـس هم نیـاز به 
داشـتن اطاعـات بـه روز دارد. ایـن کـه بدانید  امسـال چه رنگ 
و طرحـی مـد اسـت، کـدام طرح هـا بیشـتر اسـتفاده می شـود و 
مـوارد دیگـر. پـس لازم اسـت کـه در کنار کسـب تجربـه، دانش 
فـروش و اطاعـات خـود را هـم افزایـش دهیـد و بـه روز کنیـد.

سرمایه لازم را تهیه کنید
سـرمایه لازم در ایـن کار پارچه هـای شـما هسـتند. چیـزی کـه 
بیشـتر از طا ارزش دارد. متأسـفانه بعضی از فروشـگاه ها بیشـتر 
هزینه هـای خـود را صـرف دکوراسـیون و میـز و غیـره می کنند. 

نمی گویـم کـه ایـن کار را نکنیـد؛ امـا نـه بـرای کسـی کـه تـازه 
قصـد شـروع کار را دارد. بـه هرحـال بـرای شـروع ایـن کار بایـد 
سـرمایه لازم را بـه دسـت بیاوریـد. سـرمایه میلیونـی هـم نیـاز 
اسـت. حدود 100 میلیون که البته اگر بتوانید خوب بفروشـید، 

سـود خیلی بیشـتری به دسـت خواهیـد آورد.
نکتـه مهـم ایـن کـه خود را محـدود به چند پارچه نکنید. سـعی 
کنید که از همه انواع بیاورید؛ گیپوردار، سـاده، سـاتن، آسـتری 
و غیـره. بـرای شـروع از یـک میز و ویترین سـاده اسـتفاده کنید. 
بـرای تزییـن ویترین خودتـان هم می توانید از همـان پارچه های 
مغازه اسـتفاده کنید. چند عدد پارچه را در قواره های مناسـب و 

پرفـروش در ویترین به شـکل حرفـه ای قرار دهید.

چه کار کنیم که بهتر بفروشیم؟
مسـئله اصلـی در پارچـه فروشـی لوکـس، فـروش اسـت. دو 
اصـل را بایـد در نظـر بگیریـد. اول از همـه داشـتن به روزترین 
و قشـنگ ترین پارچه هاسـت. کسـی کـه بـرای یک بار از شـما 
خریـد می کنـد، بـرای سـری دوم نبایـد نمونه هـای قدیمی را 
مشـاهده کنـد. پـس همیشـه ویتریـن خـود را بـه روز کنیـد. 
بـه هرحـال بـه روز کـردن همیشـگی مغـازه هـم امکان پذیـر 
بـار  یـک  وقـت  کار می توانیـد هرچنـد  ایـن  بـرای  نیسـت. 
چیدمـان پارچه هـا را عـوض کنیـد یـا ایـن که در همـان اول، 
همـه پارچه هـا را بـه مشـتری نشـان دهیـد. این طـوری بـرای 

سـری بعـدی هـم طـرح جدیـد از نظـر او خواهید داشـت.
مـورد دوم، تکنیـک فروشـندگی شماسـت. بـه روز بـودن در 

جنـس تضمیـن فروش بالا نیسـت. رفتار شـما در برابر خریدار 
مهم تریـن عامـل در فـروش اسـت. بـرای خریـداران بـه ویـژه 
خانم هـا خیلـی مهـم اسـت کـه فروشـنده اول از همـه نـگاه 
بـدی بـه آن هـا نداشـته و بعـد اطاعات زیادی داشـته باشـد؛ 
یعنی هر سـؤالی پرسـید، پاسـخ مناسـبی دریافت کند. حتی 
اگـر بلـد هم نیسـتید، سـعی کنید چیـزی برای جواب داشـته 

باشید.
یـک روش دیگـر ایـن کـه از پارچه هـای خـود ژورنـال تهیـه 
کنیـد. البتـه بـرای بعضـی از پارچه هـا ژورنال وجـود دارد؛ اما 
می توانیـد از تعـدادی پارچـه عکـس بگیریـد و با فتوشـاپ آن 
را روی عکـس مدل هـا قـرار دهیـد. بـه ایـن صـورت ژورنالـی 
بـرای خـود تهیـه کرده ایـد. بـرای این کـه کیفیـت کارتان هم 
بالا باشـد، بهتر اسـت که از یک متخصص طراح و گرافیسـت 
کمـک بگیریـد. هرچه ژورنـال حرفه ای تـر، تأثیرگذاری آن هم 

بیشـتر خواهـد بود.
بیشـتر از هـر چیـزی کـه یـک پارچـه فـروش را متمایزتـر از 
بقیـه می کنـد، بـه روز بـودن و متنـوع بودن طرح های اوسـت. 
طرح های شـما باید به صورتی باشـد که خریدار دسـت خالی 
از مغـازه بیـرون نیایـد. صبـور بـودن هـم خیلـی مهـم اسـت. 
ممکـن اسـت کـه در یـک مـاه فقـط دو قـواره بفروشـید؛ امـا 
نبایـد خـود را ببازید. این شـغل مشـتریان خاص خـود را دارد. 
هیـچ گاه بـه انـزوا نمـی رود. شـاید در یـک دوره خیلـی فروش 
کـم باشـد؛ امـا هسـت. نابـود نمی شـود. بـه ویـژه نسـل های 
بعـدی کـه روی پارچه هـای لوکـس خیلی حسـاس هسـتند.
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