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با وجود رشد تعداد فعالان مشاغل خانگی و  
که طی سال های اخیر از این  حمایت هایی 
حوزه شده، بسیاری از تولیدکنندگان همچنان 
معتقدند بزرگ ترین چالش آن ها نه تولید، بلکه فروش 
و دسترسی به بازار است. از یک سو، مشاغل خانگی 
به دلیل هزینه پایین راه اندازی و انعطاف پذیری، 
ظرفیت درخورتوجهی برای ایجاد اشتغال دارند و 
از سوی دیگر، نوسانات اقتصادی، محدودیت های 
ارتباطی و ضعف شبکه های بازاریابی، ادامه فعالیت 
آن ها را با دشواری مواجه کرده است. به نظر شما امروز 
مهم ترین ظرفیت های مشاغل خانگی چیست و چرا 
با وجود این ظرفیت ها، بازار همچنان به اصلی ترین 

دغدغه فعالان این حوزه تبدیل شده است؟
 مزروعی:  مشاغل خانگی یکی از موفق ترین الگوهای 
اشتغال در دنیا به شمار می رود و امروز بسیاری از کشورها 
از این ظرفیت برای توسعه اقتصاد و ایجاد فرصت های 
شغلی استفاده می کنند. در ایران نیز طی حدود دو دهه 
گذشته، این حوزه به تدریج توسعه یافته و به ویژه پس 
از اصلاح دستورالعمل های اجرایی در سال۱۳۹۹، روند 
صدور مجوزها شتاب گرفت و زمینه ورود افراد بیشتری 

به این بخش فراهم شد.
این الگو بیش از همه برای افرادی کارآمد است که یا 
سرمایه کافی برای راه اندازی یک واحد تولیدی مستقل 
ندارند یا به دلیل شرایط خانوادگی و مسئولیت های 
شخصی، امکان حضور مستمر در محیط های کاری را 
ندارند. به همین دلیل، مشاغل خانگی توانسته اند فرصت 
مناسبی برای اشتغال زنان، سرپرستان خانوار و بسیاری 

از دانش آموختگان دانشگاهی ایجاد کنند.
 ، ها ر کا کسب و ین  ا یگر  د مهم  یت  مز   : ن یا ر نتظا ا  
انعطاف پذیری بالای آن هاست. تجربه سال های اخیر 
نشان داده است که فعالان مشاغل خانگی خیلی سریع 
خود را با نیاز بازار تطبیق می دهند. برای مثال، در دوران 
شیوع کرونا بسیاری از تولیدکنندگان نوع فعالیتشان را 
تغییر دادند و در دوره جنگ نیز برخی واحدها متناسب 
با نیاز بازار، تولیدات خود را به سمت اقلام موردنیاز آن 
گی ای است که  مقطع سوق دادند. این سرعت تطبیق، ویژ
معمولا در بنگاه های بزرگ اقتصادی کمتر دیده می شود.

با این حال، توسعه این حوزه صرفا با صدور مجوز یا 
گر تولیدکننده  پرداخت تسهیلات امکان پذیر نیست. ا
نتواند محصول خود را بفروشد یا به بازارهای جدید 
دسترسی پیدا کند، ادامه فعالیت برایش دشوار خواهد 
بود. به همین دلیل، امروز باید بیش از گذشته روی توسعه 
بازار، شبکه سازی و ایجاد ارتباط میان تولیدکنندگان و 

خریداران تمرکز کنیم.
 سخدری:  به اعتقاد من، یکی از مهم ترین اشکالات این 
است که هنوز به مشاغل خانگی نگاه سیستمی نداریم. 
کار  بسیاری از فعالان این حوزه به صورت جزیره ای 
می کنند؛ یعنی هر تولیدکننده به تنهایی باید مواد اولیه 
تهیه کند، آموزش ببیند، مجوز بگیرد، بازاریابی انجام دهد 
و محصولش را بفروشد. طبیعی است که یک کسب وکار 

کوچک توان انجام هم زمان همه این وظایف را ندارد.
تجربه طرح ملی توسعه مشاغل خانگی نیز نشان داده که 
هر جا شبکه سازی شکل گرفته، نتایج به مراتب موفق تر 
بوده است. وقتی تأمین کننده مواد اولیه، تولیدکننده، 
کنار هم قرار  بازاریاب و فروشنده در قالب یک شبکه 
می گیرند، هزینه ها کاهش پیدا می کند، دسترسی به بازار 
آسان تر می شود و قدرت رقابت نیز افزایش می یابد. به 
گر قرار باشد بازار مشاغل خانگی تقویت شود،  همین دلیل، ا
باید از فعالیت های فردی فاصله بگیریم و به سمت ایجاد 
شبکه های تخصصی و زنجیره های همکاری حرکت کنیم.
 عبداله زاده:     تجربه شخصی من هم همین موضوع را تأیید 
می کند. فعالیت مجموعه ما از دل یکی از همین شبکه ها 
آغاز شد. در ابتدا تنها در حوزه طراحی و ساخت ابزار فرش 
فعالیت می کردیم، اما به تدریج با ارتباطی که میان فعالان 
این حوزه شکل گرفت، وارد تولید گلیم دست باف شدیم 
و امروز 84نفر از بانوان سرپرست خانوار با مجموعه ما 

همکاری می کنند.
گر آن شبکه وجود نداشت، شاید شکل گیری این مجموعه  ا
سال ها زمان می برد. شبکه سازی باعث شد تولیدکننده، 
تأمین کننده، آموزش دهنده و بازار در کنار هم قرار بگیرند و 
مسیر توسعه بسیار کوتاه تر شود. به همین دلیل معتقدم 
یکی از مهم ترین نیازهای امروز مشاغل خانگی، احیای 
همین ارتباطات و ایجاد شبکه های پایدار میان فعالان 

این حوزه است.

بخش جالب توجهی از فعالان مشاغل خانگی  
وری  معتقدند حمایت های مالی، هرچند ضر
است، اما به تنهایی نمی تواند مشکلات این 
حوزه را حل کند. به نظر شما شبکه سازی تا چه اندازه 
می تواند به توسعه بازار این کسب وکارها کمک کند؟

کردم حلقه مفقوده  که اشاره   سخدری:  همان طور 
ح، ابتدا  این حوزه، نبود نگاه سیستمی است. در آن طر
مزیت های هر منطقه را شناسایی کردیم و سپس فعالان 
هر حوزه را در قالب شبکه های تخصصی کنار هم قرار 
دادیم. در این شبکه ها، «عامل توسعه» وظیفه شناسایی 
فعالان، اتصال آن ها به یکدیگر و برطرف کردن مشکلات 
زنجیره را برعهده داشت. برای نمونه، در حوزه فرش ابتدا 
تأمین کنندگان مواد اولیه، سپس تولیدکنندگان و بعد 
فعالان حوزه فروش را شناسایی و به هم متصل کردیم. 
همه اعضا نیز از طریق گروه های مجازی با یکدیگر در 

ارتباط بودند.
نتیجه این شبکه سازی افزایش بهره وری، کاهش هزینه ها 
و شکل گیری بازار بود. در کلات، با اتصال یک شرکت 
دانش بنیان تولیدکننده دستگاه تبدیل پشم به نخ، 
تولیدکنندگان روستا و فعالان حوزه فروش و صادرات، 

زنجیره ای ایجاد شد که از پشم خام تا تولید گلیم و صادرات 
آن را دربر می گرفت.

شبکه های دست بافته ها، فرش، چرم و مصنوعات چرمی، 
ک نیز بر همین اساس شکل گرفتند.  گل و گیاه و پوشا
امروز شبکه دست بافته ها همچنان فعال است و اعضای 
آن قیمت مواد اولیه، تأمین کنندگان و نیازهای خود را با 

ک می گذارند. یکدیگر به اشترا
گر مشکلی در تأمین   عبداله زاده:  مزیت شبکه این بود که ا
مواد اولیه، آموزش یا حتی فروش وجود داشت، لازم نبود 
هر فرد به تنهایی برای حل آن اقدام کند. اعضای شبکه 
ک می گذاشتند و  تجربه های خود را با یکدیگر به اشترا
کوتاه تر می کرد.  ع مسیر رشد را بسیار  همین موضو
متأسفانه با پایان آن طرح، بخش زیادی از این شبکه ها 
گر استمرار پیدا می کرد، امروز  نیز کم رنگ شد، درحالی که ا

بسیاری از مشکلات بازار مشاغل خانگی کمتر بود.

شبکه هایی که آقای دکتر سخدری اشاره کردند،  
آیا هنوز هم فعالیت دارند؟

 انتظاریان:  بله، این شبکه ها همچنان فعالیت 
کنون بیشتر فعالان به ما مراجعه می کنند.  دارند. البته ا
هر زمان که برای بازدید از نمایشگاه های مشاغل خانگی 
گر به  طور مستقل  می روم، به آن ها پیشنهاد می کنم ا
فعالیت می کنند، به سمت ایجاد پشتیبان، شرکت تعاونی 

یا تشکل های مشابه حرکت کنند.
کنون نیز یکی از برنامه های ما، هدایت فعالان به سمت  ا
فعالیت های گروهی، پشتیبان ها و تعاونی هاست. تجربه 
نشان داده هرجا تولیدکنندگان در قالب یک مجموعه 
فعالیت کرده اند، هم تأمین مواد اولیه آسان تر شده و 
هم فروش محصولات با قدرت بیشتری دنبال شده 
است. توسعه مشاغل خانگی بدون شکل گیری چنین 
شبکه هایی دشوار خواهد بود، زیرا بازار امروز بیش از هر 
زمان دیگری به همکاری و هم افزایی میان تولیدکنندگان 

نیاز دارد.

بسیاری از فعالان مشاغل خانگی می گویند امروز  
بیش از آنکه دغدغه تولید داشته باشند، نگران 
وش محصولات خود هستند. از نگاه شما،  فر
مهم ترین موانع توسعه بازار مشاغل خانگی چیست و 
این مشکلات چه تأثیری بر ادامه فعالیت تولیدکنندگان 

گذاشته است؟
کیخسروی:  من به عنوان پشتیبان مشاغل خانگی، امروز 
با ۲۵نفر به  طور مستقیم همکاری می کنم که بیشتر آن ها 
دانشجوی طراحی، زنان خانه دار یا بانوان سرپرست 
خانوار هستند. تمام تلاش ما این بوده که این افراد حتی 
در شرایط سخت بازار هم شغل خود را از دست ندهند، 
اما واقعیت این است که در ماه های اخیر فشار زیادی را 

تحمل کرده ایم.
یکی از مهم ترین مشکلات ما اینترنت است. امروز طراحی 

لباس دیگر مثل گذشته نیست. بخش زیادی از فرایند 
طراحی با نرم افزارها و ابزارهای هوش مصنوعی انجام 
می شود و ارتباط با مشتری نیز از همین مسیر شکل 
می گیرد. زمانی که اینترنت با اختلال یا محدودیت مواجه 
می شود، عملا اولین مرحله کار ما متوقف می شود و امکان 
ارائه طرح به مشتری از بین می رود. در کنار آن، بازار پارچه 
هم شرایط مناسبی ندارد. برای اینکه بتوانیم طرح جدید 
ارائه کنیم، باید بدانیم چه پارچه هایی در بازار وجود دارد، 
اما امسال، هم تنوع پارچه کمتر شده و هم قیمت ها چند 
برابر افزایش یافته است. پارچه ای که سال گذشته با 
چندصد هزار تومان خریداری می شد، امروز گاهی بیش 
از یک میلیون تومان قیمت دارد. در چنین شرایطی، تهیه 
چند نمونه اولیه برای معرفی به مشتری به سرمایه درخور 
توجهی نیاز دارد. از سوی دیگر، بازار فروش هم به شدت 
کوچک شده است. بخش زیادی از فعالیت ما به سفارش 
آنلاین شاپ ها وابسته است. وقتی فروش آن ها کاهش 
کنون  پیدا می کند، سفارش تولید هم متوقف می شود. ا
چند ماه است که بازار در رکود قرار دارد؛ حتی قراردادهایی 

که برای شب عید بسته بودیم، به مرحله تولید نرسید.
در کنار این مسائل، برگزاری رویدادها و نمایشگاه های 
تخصصی نیز تقریبا متوقف شده است. این نمایشگاه ها 
فرصتی بود تا طراحان و تولیدکنندگان خود را معرفی  و 
مشتری جدید پیدا کنند، اما امروز چنین فرصتی بسیار 
محدود شده و همین موضوع بازار را کوچک تر کرده است.

در کنار مشکلات بازار داخلی، بسیاری از فعالان  
نی  ا یر ت ا لا ند محصو نگی معتقد غل خا مشا
ظرفیت حضور در بازارهای خارجی را نیز دارند؛ اما 
نوسانات اقتصادی، محدودیت های بانکی، اختلال در 
ارتباطات و افزایش هزینه های تولید، حفظ این بازارها 
را دشوار کرده است. مهم ترین موانع حضور مشاغل 
خانگی در بازارهای صادراتی چیست و برای رفع آن 

چه باید کرد؟
 عبداله زاده:  خوشبختانه از نظر کیفیت محصول، توان 
رقابت با بسیاری از کشورها را داریم و تجربه همکاری 
با بازارهای خارجی نیز این موضوع را ثابت کرده است. 
مجموعه ما در سال های گذشته با کشورهای حاشیه 
خلیج فارس همکاری داشته و حتی توانسته گلیم تولیدی 
مشهد را به بازارهایی مانند انگلیس معرفی کند. همچنین 
برای پروژه هایی در کشورهایی مانند آلبانی نمونه تولید 
کردیم و پس از طی مراحل ارزیابی، از نظر کیفیت و قیمت 

مورد تأیید قرار گرفتیم.
با این حال، مهم ترین مشکل ما بی ثباتی شرایط اقتصادی 
است. برای یکی از پروژه های خارجی، نزدیک به یک سال 
کره، نمونه سازی و بررسی انجام شد و درنهایت  و نیم مذا
قرار بود قرارداد منعقد شود، اما در فاصله همین مدت، 
قیمت مواد اولیه چندبرابر شد. در چنین شرایطی دیگر 
امکان تعهددادن وجود نداشت و ناچار شدیم از اجرای 

پروژه انصراف بدهیم؛ در حالی که از نظر کیفیت و توان 
تولید هیچ مشکلی نداشتیم.

محدودیت های بانکی نیز یکی دیگر از چالش های جدی 
است. برخی از مشتریان خارجی اعلام می کنند به دلیل 
تحریم ها امکان انتقال پول به ایران را ندارند یا این کار برای 
آن ها با ریسک همراه است. از طرف دیگر، محدودیت های 
اینترنت و اختلال در ارتباطات نیز اعتماد مشتریان خارجی 
را تحت تأثیر قرار می دهد. زمانی که نتوانیم به موقع پاسخ 
ایمیل یا پیام مشتری را بدهیم، طبیعی است که او برای 

ادامه همکاری دچار تردید شود.
بخش دیگری از بازار ما نیز به حوزه گردشگری وابسته 
است. پیش از این با هتل ها و اقامتگاه های بوم گردی 
همکاری داشتیم و محصولات صنایع دستی در طراحی 
داخلی آن ها استفاده می شد، اما با کاهش رونق گردشگری، 

این بخش از بازار نیز آسیب دیده است.
ک هم ظرفیت صادرات  وی: در حوزه پوشا کیخسر  
وجود دارد. کشورهای حاشیه خلیج فارس به محصولات 
دست دوز، گل دوزی و طراحی هایی که هویت ایرانی داشته 
باشند، علاقه مند هستند و ما نیز برای ورود به این بازار 
برنامه ریزی کرده بودیم. هدفمان این بود که با حضور 
در نمایشگاه های تخصصی، محصولات را معرفی کنیم و 

سپس فروش را به  طور مستمر ادامه دهیم.
اما وقتی ارتباطات اینترنتی محدود می شود و بازار داخلی 
نیز با رکود روبه روست، طبیعی است که حضور در بازارهای 
خارجی هم دشوارتر شود. امروز حتی بسیاری از مزون ها 
کاهش  و فروشگاه های داخلی سفارش های خود را 
داده اند و این موضوع روی برنامه ریزی برای صادرات 

نیز اثر گذاشته است.

که نسبت به ضعف بازار   کنار انتقادهایی  در 
ح  نگی مطر غل خا ت مشا لا ش محصو و و فر
می شود، دستگاه های متولی چه اقداماتی انجام 
داده اند و این اقدامات تا چه اندازه توانسته به رونق 
بازار مشاغل خانگی کمک کند و چه برنامه هایی برای 

تقویت این بخش در دستورکار قرار دارد؟
 انتظاریان:  مهم ترین چالش سال گذشته، از دست رفتن 
بخشی از بازار فروش بود. بسیاری از فعالان مشاغل خانگی 
محصولات خود را از طریق فضای مجازی عرضه می کردند و 
هم زمان نمایشگاه های مناسبتی نیز فرصت مناسبی برای 
فروش آن ها بود، اما محدودیت های اینترنت و برگزارنشدن 
بخشی از نمایشگاه ها، این مسیر را با مشکل روبه رو کرد.
به همین دلیل، وزارت تعاون طرح «هزار میدان، هزار بازار» 

را در دستورکار قرار داد تا به 
جای برگزاری نمایشگاه های 
ی مستمر  ها ر ا ز با  ، مقطعی
ت  لا محصو ضه  عر ی  ا بر
مشاغل خانگی ایجاد شود. 
در کنار این بازارها، دوره های 

آموزشی رایگان برای ارتقای کیفیت برگزار می شود تا 
فعالان با موضوعاتی مانند برندسازی، بازاریابی، تولید 
محتوا و حتی صادرات آشنا شوند و حضور مؤثرتری در 

بازار داشته باشند.
همچنین همکاری با برخی سکوهای فروش داخلی 
آغاز شده است تا تولیدکنندگان  بازار خود را محدود به 
شهر محل فعالیتشان نبینند. البته هنوز بخش زیادی 
از فعالان این حوزه از این ظرفیت ها استفاده نمی کنند 

و باید اطلاع رسانی گسترده تری انجام شود.
زی نیز تجربه راه اندازی  کشاور وعی:  در بخش  ر  مز
فروشگاه های «روستا بازار» نتایج قابل قبولی داشته 
است. این فروشگاه ها به طور اختصاصی محصولات 
مشاغل خانگی را عرضه می کنند و توانسته اند واسطه ها 
را تا حدی حذف کنند. موضوعی که هم به نفع تولیدکننده 

بوده و هم مصرف کننده.
کنون حدود ۱00«روستا بازار» در استان فعالیت می کنند و  ا
برنامه توسعه آن ها نیز ادامه دارد. البته این مکان ها تنها 
مسیر فروش نیستند و تولیدکنندگان می توانند محصولات 
دارای مجوز های لازم را به فروشگاه های زنجیره ای 
ز مهم ترین ضعف های  . همچنین یکی ا کنند عرضه 
امروز، اطلاع رسانی است. هنوز بسیاری از تولیدکنندگان 
نمی دانند چه بازارهایی برای عرضه محصولاتشان ایجاد 
شده یا چگونه می توانند از این ظرفیت ها استفاده کنند. 
کمتر شود، بخش مهمی از  گر این فاصله اطلاعاتی  ا

مشکلات بازار نیز برطرف خواهد شد.

گر قرار باشد چند اقدام در اولویت سیاست گذاری   ا
قرار گیرد تا این کسب وکارها از فعالیت های خرد 
کنده به بازیگران مؤثر اقتصاد تبدیل شوند،  و پرا

مهم ترین اقدامات چیست؟
 انتظاریان:  امروز مهم ترین موضوع این است که فعالان 
مشاغل خانگی به صورت انفرادی فعالیت نکنند. تجربه 
نشان داده هر جا تولیدکنندگان در قالب پشتیبان، تعاونی 
یا شبکه های تخصصی فعالیت کرده اند، هم دسترسی 
به مواد اولیه آسان تر بوده، هم امکان فروش افزایش 
یافته و هم استفاده از حمایت های دولتی هدفمندتر 
شده است. به همین دلیل تلاش می کنیم فعالان را به 
سمت فعالیت های شبکه ای هدایت کنیم تا زنجیره های 
همکاری میان آن ها شکل بگیرد. از سوی دیگر، داشتن 
مجوز نیز اهمیت زیادی دارد. وقتی اطلاعات فعالان این 
حوزه در سامانه های رسمی ثبت شود، امکان برنامه ریزی، 
آموزش، پرداخت تسهیلات و حمایت های بعدی دقیق تر 
خواهد بود. در کنار آن، تلاش کرده ایم از منابع مختلف، 
از جمله تبصره های حمایتی، بخشی از تسهیلات را به 
، هرچند معتقدیم  مشاغل خانگی اختصاص دهیم
حمایت مالی تنها بخشی از مسیر توسعه این حوزه است.

 مزروعی:  اطلاع رسانی همچنان یکی از ضعف های جدی 
این حوزه است. افراد زیادی ایده و توان تولید دارند، اما 
نمی دانند از چه مسیری باید وارد شوند، چه حمایت هایی 
وجود دارد و چگونه می توانند محصول خود را به بازار 
برسانند. در کنار آن، تجربه فروشگاه های «روستا بازار» 
گر میان تولیدکننده و بازار یک حلقه  نشان داده است که ا
واسط مطمئن ایجاد شود، هم تولیدکننده سود بیشتری 
می برد و هم مصرف کننده محصول را با قیمت مناسب تری 
تهیه می کند. این تجربه می تواند در سایر بخش ها نیز 

توسعه پیدا کند.
 سخدری:   تا زمانی که هر تولیدکننده به تنهایی درگیر 
تأمین مواد اولیه، تولید، فروش و بازاریابی باشد، هزینه ها 
گر  بالا می رود و قدرت رقابت کاهش پیدا می کند، اما ا
زنجیره ارزش شکل بگیرد، هر حلقه وظیفه تخصصی خود 
را انجام می دهد و نتیجه اش افزایش بهره وری و توسعه 
بازار خواهد بود. تجربه ای که در طرح ملی توسعه مشاغل 
خانگی به دست آمد، نشان داد این مدل کاملا عملی 

است و می تواند دوباره احیا شود.
 عبداله زاده:  فعالان مشاغل خانگی ثابت کرده اند که 
از نظر کیفیت، توان رقابت دارند. آنچه امروز بیش از هر 
چیز به آن نیاز داریم، ثبات در فضای کسب وکار، دسترسی 
آسان تر به مواد اولیه، حفظ ارتباط با بازارهای داخلی و 
گر این شرایط فراهم  خارجی و حمایت از صادرات است. ا
شود، بسیاری از تولیدکنندگان بدون اتکا به حمایت های 
مستمر دولتی می توانند بازار خود را پیدا کنند و حتی 

ارزآوری داشته باشند.
 کیخسروی:  من هم معتقدم کار وجود دارد و بازار هم وجود 
دارد؛ مسئله این است که باید مسیر رسیدن تولیدکننده 
گر تولیدکننده دغدغه تأمین مواد  به بازار هموار شود. ا
اولیه، بازاریابی و فروش نداشته باشد، می تواند تمام تمرکز 
خود را بر کیفیت محصول بگذارد. نتیجه آن هم حفظ 
اشتغال، افزایش تولید و توسعه بازار خواهد بود؛ هدفی 

کید داشتیم. که همه ما در این میزگرد بر ضرورت آن تأ
گر در سطح کشور نگاه کنیم،   انتظاریان:  در حال حاضر، ا
حدود 6درصد اقتصاد کشور به حوزه مشاغل خانگی 
اختصاص دارد. با وجود همه کمبودها و مشکلات، این 
گر این حوزه به شکل صحیح  سهم جالب توجه است و ا
مدیریت و حمایت شود، می تواند سهم بیشتری نیز 
پیدا کند. با توجه به شرایط فعلی کشور، به نظر من باید 
بیش از گذشته به سمت توسعه مشاغل خانگی حرکت 
کنیم؛ زیرا این کسب وکارها هزینه تولید کمتری دارند، 
انعطاف پذیرتر هستند و خیلی سریع خودشان را با نیاز 

بازار تطبیق می دهند.

ملیحه‌فلاح،‌محسن‌موسوی‌زاده

میـزان اشـتغال زایی بـالا، سـرمایه اولیه 
ن میزگرد مـکا ا و  ی  یـر ف پذ نعطا ا  ، ک نـد ا

فعالیـت در منـزل، مشـاغل خانگـی را 
ی  فیت هـا یـن ظر ز مهم تر بـه یکـی ا
اقتصـاد ایـران تبدیـل کـرده اسـت. بـا ایـن حـال، فعـالان 
ایـن حـوزه معتقدنـد کـه چالـش امـروز، دیگر صرفا تولید 
یـا حتـی دریافـت مجـوز نیسـت؛ بلکـه «بـازار» بـه یکـی از 
مهم تریـن حلقه هـای مفقـوده زنجیـره مشـاغل خانگی 
و  خلـی  ا د ر  ا ز بـا د  کـو ر ز  ا  . سـت ا ه  شـد یـل  تبد
محدودیت های اینترنتی گرفته تا نوسان قیمت مواد 
اولیه، دشواری دسترسی به بازارهای صادراتی، ضعف 
رتبـاط میـان  کم رنگ بـودن ا شـبکه های فـروش و 
تولیدکنندگان و صنایع، همگی موانعی  است که ادامه 
فعالیت بسیاری از کسب وکارهای خانگی را با دشواری 

روبه رو کرده  اسـت.

در میزگـرد «بـازار مشـاغل خانگـی؛ از تولیـد تـا فـروش«، 
فعـالان ایـن حـوزه و مسـئولان دسـتگاه های اجرایـی، 
هـر یـک از زاویـه ای متفـاوت بـه بررسـی مهم تریـن 
چالش ها و راهکارهای توسعه بازار پرداختند؛ از تجربه 
ک کـه بـرای حفـظ نیروهایـش  یـک تولیدکننـده پوشـا
ز سـرمایه شـخصی هزینـه می کنـد تـا تولیدکننـده  ا
صنایع دسـتی کـه به دلیـل نوسـان قیمـت مـواد اولیـه، 

قـرارداد صادراتـی خـود را از دسـت داده اسـت.
در کنـار ایـن دغدغه هـا، مسـئولان و کارشناسـان نیـز 
معتقدنـد توسـعه مشـاغل خانگـی تنهـا بـا پرداخـت 
تسهیلات یا صدور مجوز محقق نمی شود. شکل گیری 
شـبکه های همـکاری، ایجـاد زنجیره هـای تأمیـن و 
فـروش، توسـعه بازارچه هـای دائمـی، برندسـازی، 
آموزش هـای تخصصـی و اتصـال تولیدکننـدگان خرد به 
بنگاه های بزرگ، از جمله اقداماتی است که می تواند 
کنـده و فـردی  ایـن کسـب وکارها را از فعالیت هـای پرا

بـه بازیگـران مؤثـر اقتصـاد تبدیـل کنـد.

در همیـن راسـتا، شـهرآرا در ایـن میزگـرد بـا حضـور 
جمعی از فعالان، پشتیبانان و مسئولان حوزه مشاغل 
خانگـی، بـه بررسـی مهم تریـن چالش هـای بـازار ایـن 
نـع توسـعه فـروش، ظرفیت هـای  ، موا کسـب وکارها
صادراتـی و راهکارهـای تقویـت پیونـد میـان تولیـد و 

بـازار پرداختـه اسـت.
در ایــن میزگــرد، راضیــه کیخســروی فعــال حــوزه طراحی 
و دوخــت لبــاس، صبــا عبدالــه زاده، فعــال حــوزه فــرش و 
گلیــم دســت باف، ناهیــد انتظاریــان، مدیــر کارآفرینــی و 
اشتغال اداره کل تعاون، کار و رفاه اجتماعی خراسان 
رضوی، حسن سخدری، مدیر مرکز رشد فناوری های 
ســلامت جهــاد دانشــگاهی اســتان و مهــراد مزروعــی، 
کارشــناس حــوزه مشــاغل خانگــی ســازمان جهــاد 
کشــاورزی اســتان، حضــور داشــتند و دیدگاه هــای 
وی  خــود را دربــاره مهم تریــن چالش هــای پیــش  ر
ایــن بخــش و راهکارهــای توســعه بــازار مشــاغل خانگــی 

ح کردنــد. مطــر
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