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ســوپرمارکت است و به دلیل حساســیت در مورد این برند و 
سهمی که از بازار دارد، روند تغییر برند آن در نیمه دوم سال 

روی خواهد داد. 
مدیرعامــل تپســی با اعتــراف بــه اینکه به جــز بخش 
ســوپرمارکت، در سایر بخش ها ســهم قابل توجهی ندارند، 
مسیر رشد و توســعه را دشوار دانسته و درباره رقابت دارتیل 
و دیجی کالا گفته بود: »در ابتدا بیزینس مدل دارتیل شبیه 
دیجی کالا بود، اما در حال حاضر تمرکز تپسی شــاپ را روی 
تحویل ســریع ســفارش ها از طریق تأمین کنندگان محلی 
گذاشــته ایم تا ظرف دو ساعت ســفارش را تحویل دهیم.« 
او درباره عملکرد گذشــته دارتیل که انتقادهایی را به همراه 
داشــت، گفته بود که ســال گذشــته را صرف آزمون و خطا 
کرده اند تا بتوانند به مدلی بهینه و درست برای دارتیل دست 
یابند و نمی توان عملکرد این کسب و کار در این دوره را ملاک 

موفقیت یا عدم موفقیت آن قرار داد.
او در ادامه به مســیر رشــدی که تپســی در پیش رو دارد 
اشــاره کرده و گفته بود، برای دستیابی به سهم 30درصدی 
از سفارش تاکسی اینترنتی، برنامه هایی دارند. همچنین در 
پاسخ به پرســش خبرنگاران در مورد سهم بازارشان در حال 
 حاضر گفته بود: »وقتی داده های اسنپ را با داده های خود 
مقایسه می کنیم، متوجه می شــویم که داده ها هماهنگی 
چندانی با داده های مــا ندارند. قویاً می گویم عدد ۸ درصد 
درمورد سهم بازار تپســی درست نیست. ما می دانیم تعداد 
سفرهایمان در سه ماهه اول امسال دوبرابر شده است. برای 
ما شفاف است که این عدد را از این بازار و از رقیب گرفته ایم، 
اما کماکان ســهم عزیزان درحال رشــد است و این مقداری 

برای ما هم عجیب است.« 

تمرکز بر لجستیک �
بســیاری حضور قدرتمند اسنپ فود و کنار زدن رقیبانی 
چون چیلیوری و ریحون را مرهون قدرت لجستیکی اسنپ 
می دانند. در ســوپراپ تپســی نیز قرار است از ظرفیت های 
موتوپیک تپسی، الوپیک و زپ اکســپرس استفاده شود تا 
سفارش های مشتریان در بخش های فروشگاه، سوپرمارکت 
و غذا به دست شان برسد. درواقع به نظر می رسد گروه گلرنگ 
نیز پیش تر به این نتیجه رســیده که چنانچه لجستیک را در 
دل مجموعه خود و به شکل یکپارچه نداشته باشد، این عامل 

 مصطفی سیدحسینی 
 مدیرعامل تپسی:

تأمین مالی سرویس 
اعتباری تپسی را تارا 

انجام می  دهد، اما بنا 
نیست نقش اسنپ پی 

را بازی کند. البته 
ما قصد ورود به 

حوزه اعتباری و مالی 
را نداریم و تلاش 

می کنیم از خدمات 
دیگر کسب وکارهای 

تخصصی این حوزه 
و سرویس هایی که 

تارا توسعه می دهد، 
استفاده  کنیم

برند کارفرمایی

 آمازون سیاست 
ساعت حضور را اعمال می کند

آمازون با پیگیری ســاعت کاری که افــراد در اداره 
می گذرانند، روی میزان حضور کارکنان ســخت گیری 
بیشــتری اعمال می کند. آمازون حالا بر ساعت هایی 
که کارمنــدان در دفتر می گذراننــد، نظارت می کند. 
بــه گــزارش بیزنس اینســایدر، ایــن حرکــت به قصد 
ســخت گیری بیشــتر روی ســاعت اداری کارمندان 
شــرکت اســت تا سیاســت بازگشــت به دفتر خود را 
اعمــال کند.  براســاس اسکرین شــات های پیام های 
داخلی اســلک که به دســت بیزنس اینسایدر رسیده، 
همچنین صحبت با افرادی که با این موضوع ســروکار 
داشــته اند، در ماه های اخیر به چند گــروه در آمازون 
ازجمله واحدهای خرده فروشــی و رایانش ابری گفته 
شــده اســت که کارمندان باید حداقل دو ســاعت را 
در دفتر بگذرانند تا حضورشــان ثبت شــود. به بعضی 
از تیم ها گفته شــده اســت در هر مراجعه به دفتر باید 
حداقل شــش ساعت حضور داشته باشند.  آمازون در 
نظر دارد نظارت بر »نشــان قهــوه«، اصطلاحی که در 
پیام های اسلک استفاده می شود، را افزایش دهد. این 
اصطلاح کارمندانی را توصیف می کند که در محل کار 
حضور می یابند، قهوه می خورند و به سرعت دفتر را ترک 
می کنند تا تعهد بازگشت به دفتر را انجام داده باشند. 
آمازون ســال گذشته سیاستی را اجرا کرد که طبق آن 
اکثر کارمندان شرکت ها موظف بودند سه بار در هفته در 
دفتر حضور داشته باشند، بدون این که حداقل میزان 
ســاعت برای هر حضور مشخص شــود. این تصمیم، 
تنش جدیــد در مبارزه مــداوم آمازون برای بازگشــت 
کارمندان به دفتر است. آمازون از زمان اعلام برنامه های 
بازگشت به دفتر در اوایل سال گذشته، با مقاومت های 
شــدیدی از سوی کارکنانش مواجه شــده است و  30 
هزار نفر در مخالفت با این سیاســت طوماری داخلی 
را امضــاء کرده اند. آمازون با الزام برخی از کارمندان به 
نقل مکان به تیم های خود و جلوگیری از تبلیغات برای 
کسانی که به این سیاست پایبند نبودند، این موضوع 
را تشدید کرد. اندی جیسی، مدیرعامل اجرایی حتی 
به کارکنانی که این قانون را رعایت نمی کنند هشــدار 
داد که شرکت را ترک کنند.  مارگارت کالاهان، یکی از 
سخنگویان آمازون در ایمیلی به بیزنس اینسایدر گفت 
که شرکت شــروع به »صحبت مســتقیم« با کارکنانی 
کرده اســت که زمــان کافــی را در اداره نگذرانده اند.  
کالاهان گفت: »طی یک ســال گذشته ما از کارمندان 
خواستیم سه یا چهار روز در هفته به دفتر بیایند زیرا باور 
داریم که این موضوع نتایج بلندمدتی برای مشــتریان 
ما، کســب وکار و فرهنگ مــان دارد و واقعاً هم این طور 
اســت. با بازگشــت بیشــتر کارمندان به دفتر افزایش 
قابل توجهی در انرژی، ارتبــاط و همکاری وجود دارد 
و مــا این موضوع را هم از کارمندان و هم از مشــاغلی 
که در اطراف ما هســتند، می شــنویم.« او ادامه داد: 
»حالا بیش از یک ســال است که شــروع به صحبت با 
کارمندانی کرده ایم که به طور منظم ساعت مشخصی 
را در اداره ســپری نمی کنند تا مطمئن شویم که آن ها 
اهمیت صرف زمان با کیفیت را با همکاران شــان درک 
می کنند.« پیام های اسلک نشان می دهد که بسیاری 
از کارکنان آمازون ناامیدی شــان را از این قانون جدید 
ابراز کرده اند. آن ها شکایت کردند که این یک سیاست 
غیرمنطقی ســختگیرانه است که سردرگمی بیشتری 
را ایجاد کرده است. نشــان دادن خود برای دو ساعت 
بــرای ناهار ممکن اســت بخشــی از روز کاری در نظر 
گرفته نشــود. بعضــی کنجکاوند بداننــد که پیگیری 
ســاعت کار چگونه خواهد بود یا حتــی انجام این کار 
می تواند قانونی باشد. شخص دیگری گفت که انگیزه ی 
آمازون برای این کار مشــخص نیســت، چراکه شــرکت 
هرگز به صورت قانونی این موضوع را اعلام نکرده و هیچ 
توضیحی هم نداده که چرا این کار را می کند. این شخص 
در اسلک نوشته اســت: »چنین سیاستی اصلًا شفاف 
نیســت، آن دیوانه کننده اســت.« دیگران طعنه آمیز تر 
صحبت و اشاره کردند که کارمندان درنهایت راهی را برای 
دور زدن این قانون پیدا می کنند. بعضی هشــدار دادند 
کــه آمازون افرادی که به سیاســت حضور در دفتر گردن 
نمی نهند را اخراج کرده است. شخصی نوشت: »اگر مثل 
بچه دبیرستانی ها با کارمندان رفتار کنند، آنها هم مثل 
بچه دبیرســتانی ها برخورد خواهند کرد.«  یکی از افراد 
در اسلک نوشت: »زمانی را به یاد می آوریم که ما براساس 
معیارهایی که واقعاً مهم بودند سنجیده می شدیم؟« اما 
این فقط آمازون نیست که با معضل ساعات حضور در سر 
کار سروکله می زند، در مطالعه ای که سال گذشته توسط 
شرکت ویدئو کنفرانس اُول لبس صورت گرفته، 5۸ درصد 
از پاســخ دهندگانی که هم دورکارند و هم گاهی حضور 
فیزیکی در محل کار دارند، نشان قهوه را تصدیق کردند.  
حالا شــرکت های جدید دست به کار شــده اند. در یک 
تحقیق در ژوئیه که توسط تحقیق دبلیو .اف. اج صورت 
گرفت دریافتند که مدیران در سیاســت بازگشت به دفتر 
ســخت گیرتر شــده اند. در فوریه ی 2024، 23درصد از 
پاسخ دهندگان گفتند، کارمندانی که از این قانون اطاعت 

نکنند با اخراج مواجه می شوند. 
ترجمه:زینبکاظمخواه

شکســت خورده و نمی خواهنــد بپذیرنــد اگــر تیک تــاکِ محصول چین 
هزاران کیلومتر را طی کرده و وارد خاک رقیب جدی اش، آمریکا می شود، 
بــه چندین فاکتور وابســته اســت که قــدرت اقتصادی چیــن و جمعیت 
میلیاردی اش ازجمله این فاکتورها هستند. انحصار داخلی در بازار خودرو 
و لــوازم خانگی نمونه هــای موفقی نبودند، اما به نظر می رســد تفکری در 
کشور می خواهد همان نسخه را برای شبکه های اجتماعی بپیچد و به این 
مســئله توجه ندارد که شــاید مردم نتوانند بدون ماشین یا یخچال زندگی 
کنند، امــا احتمال اینکه به اجبار به شــبکه های اجتماعــی داخلی روی 

بیاورند، بسیار پایین است.
فیلترینــگ گســترده و اختلالات اینترنتی و اخلالی کــه همه اینها در 
زندگــی مردم ایجاد کرده، به واســطه انتخابات ریاســت جمهوری در صدر 
اخبار قرار گرفت و همچنان همان جا مانده؛ اصناف و فعالان اکوسیســتم 
نوآوری گزینه های پیشــنهادی خود را برای تصــدی وزارت ارتباطات ارائه 
داده انــد و امیدوارنــد ایــن نارضایتی جمعــی از وضعیــت اینترنتی که از 
مدیرعامل همراه اول تا کوچک ترین کسب و کارها را عاصی کرده، به زودی 
پایان یابد. اما عده ای نیز ناامیدانه معتقدند تا امروز فقط به تعداد پلتفرم ها 

و وب سایت های فیلترشده اضافه شده و چیزی از آن کم نشده است. 

می تواند به پاشنه آشیل سایر کسب و کارهایش تبدیل شود. 
حتی بیشــتر از آن، شاید این ســوپراپ بتواند با ساماندهی 
لجســتیک قدرتمند، روی این ویژگی به عنوان نقطه قوتش 
تکیه کند. چنان که در مورد اُکالا نیز این اتفاق افتاده است. 
مدیرعامل تپســی در پاسخ به این سؤال که آیا حمل رایگان 
اُکالا در قسمت لجستیک یک رویکرد گذراست یا گزینه ای 
دائمی، توضیح داد: »ما در برهه ای از زمان سهم بازار اُکالا را 
از دست دادیم و برای بازگرداندن کاربران به سمت خودمان 
تصمیم گرفتیم در خریدهای پرتکرار با حمل رایگان، وفاداری 
کاربر به پلتفرم را افزایش دهیم و با این خدمت در بازار رشــد 
خوبی داشتیم. در ادامه نیز تا جایی که حمل رایگان، بهترین 
گزینه برای رشــد در بازار و افزایش وفاداری کاربران باشد، از 

آن استفاده می کنیم.«
هرچند تجربه های جهانی نشان می دهند گزینه ارسال 
سریع و رایگان برای کسب و کارها گران تمام می شود، اما در 
عین حــال می تواند به افزایش وفاداری کاربران کمک کند. 
باید دید تا چه زمانی اســتفاده از این گزینه برای ســوپراپ 

بهینه خواهد بود.

وضعیت شب، تارا، فیلم نت و امنیت! �
بــا وجــود اینکه گمان می شــد ســهامداری گلرنگ در 
اپلیکیشن »شب« ســبب شــود تا احتمالًا »تپسی تریپ« 
هم در ســوپراپ تپسی قرار بگیرد، اما سیدحسینی در این 
نشســت اعلام کرد که در این اپ، سهم 25درصدی دارند 
و تصمیم گیرنــده اصلی نیســتند. بر این اســاس، طبیعتاً 
همکاری هایی میان سوپراپ تپسی و شب رخ خواهد داد، 
اما به نظر نمی رســد فعلًا شاهد پیوســتن شب به سوپراپ 
باشیم. سیدحسینی وضعیت ســرمایه گذاری در فیلم نت 
را نیز مشــابه شــب خواند و درباره نقش تارا که کسب و کار 
لندتکی گروه گلرنگ اســت، گفت که قرار نیســت تارا در 
گروه تپســی، نقش اسنپ پی در گروه اســنپ را ایفا کند. 
او در این باره توضیح داد: »تأمین مالی ســرویس اعتباری 
تپســی را تارا انجام می  دهد، اما بنا نیست نقش اسنپ پی 
را بــازی کند. البته ما قصد ورود به حــوزه اعتباری و مالی 
را نداریم و تلاش می کنیم از خدمات دیگر کســب وکارهای 
تخصصی این حوزه و سرویس هایی که تارا توسعه می دهد، 

استفاده  کنیم.« 

حمله های سایبری به کســب و کارها طی یکی، دو سال 
اخیر خبرساز بوده و اتفاقاً تپسی نیز از این حمله ها بی نصیب 
نمانده، ولی سیدحسینی می گوید، گلرنگ از ابتدا دغدغه 
امنیت را داشته و تپسی برای ارتقای سطح امنیتی به منابع 
مالی جهت تأمین زیرساخت های سخت افزاری و نرم افزاری 
نیاز داشته که با سرمایه گذاری مناسب این نیاز مرتفع شده 
اســت. آنها برای ادامــه راه نیز همچنان ایــن موضوع را در 
اولویت قرار می دهند، زیرا با تبدیل شدن تپسی به سوپراپ، 
خســارت ناشــی از حملات ســایبری به این کســب و کار و 
کاربران آن شــدیدتر خواهد بود و باید از آن پیشگیری کرد. 
او ادامه داد: »حدود دو هفته پیش با سرمایه گذاری مناسب 
موفق شــدیم گواهی ISMS دریافت کنیــم و هنوز هم جزو 
اولویت های ماست و به صورت هفتگی مسیر بهبود و رشد در 

حوزه امنیت را بررسی می کنیم.«

مسئله قراردادهای انحصاری �
عــده ای معتقدنــد موفقیت اســنپ فود و حذف شــدن 
رقیبانش تنها به لجســتیک قدرتمند اســنپ وابسته نبود، 
بلکه بستن قراردادهای انحصاری با رستوران ها سبب شده 
بود رقبا نتوانند بازار تأمین کنندگان خود را گسترش دهند. 
سیدحســینی نیز در این جلســه توضیح داد که دو هفته از 
آغــاز جذب ونــدور در تهران می گذرد و با ســختی هایی که 
قراردادهای این چنینی برایشان ایجاد کرده، آشنا هستند. 
مدیرعامــل تپســی با تأکید بــر اینکه اگــر از ابتــدا رقابت 
به درستی شکل می گرفت، این بازار شکل انحصاری به خود 
نداشت، گفته بود که از همه ظرفیت های موجود و امکانات 
قانونی شــان برای مقابله با این قراردادها استفاده خواهند 

کرد تا موانع را از سر راه خود بردارند. 
او قراردادهــای خــاص رقیــب با رســتوران ها کــه برای 
ورود پلتفــرم دوم محدودیت ایجاد می کنــد، چالش جدی 
تپســی فود دانســته و گفته بود: »راهکارهایــی پیش  روی 
رستوران ها می گذاریم تا ریسک شان را کم کنیم و اگر جایی 
فرصتی وجود داشته باشد که موانع رقابت را برداریم، این کار 

را می کنیم.«
باید منتظر ماند و دید رقابت تپسی-اسنپ که از گذشته 
وجود داشــته، با بزرگ تر شــدن تپســی و تبدیل شدنش به 

سوپراپ، وارد چه مرحله ای خواهد شد. 

ورود بازیگر جدید به بازار را به فال نیک بگیریم

روز گذشته در یک نشست خبری، تبدیل شدن تپسی به یک سوپراپلکیشن 
و اضافه شــدن تدریجی حوزه های جدید ســرویس دهی مانند سرویس 
آنلاین سفارش غذا، سفارش از فروشگاه، سفارش از سوپرمارکت و ورود به 
حوزه بهداشت و سلامت، اعلام شد. این خبر را می توان از زوایای مختلف 
بررسی و آثار آن را تحلیل کرد اما شاید موضوعی که بیش از هرچیز برای 
کاربران کســب و کارهای پلتفرمی جذاب است، شکل گیری یک رقابت 
جدید و جدی در این حوزه هاست؛ موضوعی که نتایج آن بیش از همه به 

نفع کاربر نهایی است.
تردیدی نیست که با شکل گیری چنین رقابتی، تمرکز بیشتری بر ایجاد 
رضایت در کاربر ایجاد می شود. از یک طرف، بازیگری که تا امروز در این بازار 
حضور داشته و سهم بزرگی از بازار دارد، باید از کاربران خود مراقبت بیشتری 
کرده و آنها را حفظ کند و از سوی دیگر، بازیگری که جدید به بازار وارد شده، 

تلاش می کند با ایجاد مزایای جدید برای کاربران، آنها را به سمت استفاده 
از خدمات خود بکشــاند و ســهم بازار بگیرد. در ایــن میان، بهبود کیفیت 
محصول، بهبود کیفیت سرویس دهی و تلاش برای خشنود کردن مشتری 
به جای راضی نگه داشــتن او و اســاس تلاش برای خلق ارزش بیشتر برای 

کاربران، آن چیزی است که کاربر نهایی را از ایجاد رقابت منتفع می کند. 
البته در این سال ها، بازیگران متفاوتی وارد بازارهای جدیدی که تپسی 
امروز قرار است به آنها ورود کند شده اند، اما شاید موضوعی که ورود تپسی 
به این بازارها را جذاب تر می کند، ســابقه رقابت تپســی در حوزه تاکسی 
آنلاین و روحیه ی جنگندگی ای است که در این سال ها از خود نشان داده 
اســت. در پسِ همین روحیه تپسی در هفت سال گذشته، به شیوه های 
متفاوت تــلاش کرد با نــوآوری، اول بودن در اضافه کــردن محصولات و 
فیچرهای جدید، خلق مزیت در حوزه سرویس دهی به کاربران و تمرکز بر 

مراقبت از مشتری، رقابت کند و در بازار پیش برود. 
در کنــار منفعــت کاربران از شــکل گیری یک رقابت جــدی، زاویه ی 
کلان تــری از تاثیرگــذاری این رقابت را می تــوان در تکامل و بلوغ حقوق 
رقابت در کشور دانست. چیزی که نِمود آن را می توان با نگاه به سال های 
گذشته و مرور پرونده ها و مباحث رقابتی که در این سال ها بین بازیگران 
این اکوسیســتم به ویژه در حوزه تاکســی آنلاین شــکل گرفت مشاهده 

کرد. تردیدی نیست که پیشــرفت کردن حقوق و قوانین مرتبط با رقابت 
در کشــور و تکامل و اجرایی شــدن قوانین ضدانحصار، به نفع توسعه ی 
صنایع کشور از جمله صنعت کسب و کارهای پلتفرمی است. چراکه ورود 
بازیگران جدید را تســهیل کرده و در نهایت باعث افزایش استانداردهای 

سرویس دهی در صنعت و بزرگ شدن بازار خواهد شد. 
آخرین زاویه ای که در این یادداشت در ارتباط با ورود یک رقیب جدید 
در بازار به آن می پردازم، تاثیر رقابت در شکل دهی صنایع جدید و همچنین 
از میان برداشتن موانعی است که بر سر راه پیشرفت یک صنعت به وجود 
می آید. مفهومی که در زبان انگلیسی، به آن Coopetition می گویند و به 
معنای همکاری ای است که رقبا برای توسعه ی یک صنعت و ریل گذاری 
آن با یکدیگر دارند. باز هم با نگاه به تاریخ اکوسیســتم استارتاپی کشور، 
می تــوان نمونه های زیادی از درکنــار هم قرار گرفتن رقبا بــرای از میان 
برداشتن موانع را مشاهده کرد. نمونه هایی که در حوزه های متفاوتی مانند 
تاکسی آنلاین، VOD، بیمه، بهداشــت و درمان وجود داشته است و در 

صنایع جدیدی مانند رمزارز هم می توان آن را مشاهده کرد.
در نهایت، امیدوارم ورود تپسی به بازارهای جدید و شکل گیری سوپراپ 
تپسی، منافع قابل توجهی را برای بازار، کاربران و صنعت ایجاد کند. البته 

که بی تردید به ثمر نشستن چنین تغییری مستلزم زمان است.  

معاون ارتباطات تپسی
نگار عرب

نگاه 
کارشناس


