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یا
مرتضی فغانی

 عضو اتاق بازرگانی تهران

زیان انباشته شرکت‌های خودروساز معضل بزرگی است که سال‌هاست 
گریبان اقتصاد کشــور را گرفته است. بر اســاس آخرین صورت‌های 
مالی انتشــاریافته در ســامانه کدال و گزارش نهادهایی از جمله مرکز 
پژوهش‌های مجلس، زیان انباشــته شــرکت‌های خودروساز ایرانی 
شامل ایران‌خودرو، سایپا و پارس‌خودرو بالغ‌بر 100 هزار میلیارد تومان 
اســت، در حالی که واردات خــودرو به ایران ممنوع بوده و از ســویی، 
دسترسی آن‌ها به منابع انرژی و نیروی انسانی ارزان‌قیمت نیز چشمگیر 
است. تنها در سال 1400 سه شرکت مهم خودروسازی کشور در بخش 
عملیات تولید حدود 9450 میلیارد تومان زیاندهی داشــته‌اند که از این 
میان شرکت ســایپا با حدود 6 هزار و 655 میلیارد تومان زیان انباشته، 
بدترین عملکرد را داشــته و پس از آن ایران‌خــودرو با حدود 2 هزار و 
478 میلیــارد تومان و پارس‌خودرو بــا 315 میلیارد تومان در رده‌های 
بعدی قرار دارند. همچنین در بخش فروش، بدترین وضعیت متعلق به 
ایران‌خودرو با حدود 5 هزار و 600 میلیارد تومان و گروه خودروســازی 
ســایپا نیز حدود 3 هزار و 160 میلیارد تومان ضرر بوده اســت. اگرچه 
سرعت تولید زیان در سال 1400 نسبت به سال گذشته کاهش یافته، با 

این حال خودروسازان همچنان در حال زیان‌دهی هستند.
در واقع مهمترین عامل در ایجاد زیان انباشــته از سوی خودروسازان 
ایرانی را باید قیمت‌گذاری دستوری دانست. با وجود تورم بالا در هزینه 
مواد اولیه و دیگر عوامل تولید، نمی‌توان انتظار داشت که فروش خودرو 
با قیمت‌گذاری دســتوری منجر به سودآوری شود و قیمت این کالا نیز 
باید متناســب با عرضه و تقاضا تنظیم گردد. لذا به‌رغم تلاش‌ها برای 
کاهش تصدی‌گری دولت از جمله فرمان هشت ‌ماده‌ای رئیس‌جمهور 
برای واگذاری ســهام دولت، تلاش چندانی بــرای اجرای این برنامه 
انجام نشده است. از طرفی، عرضه خودرو در بورس کالا که می‌توانست 
گامــی برای اصلاح قیمت‌گذاری این محصول باشــد نیز راه به جایی 

نبرده است.
 اگرچه برخی با مقایســه ارزش ســهام خودروسازان برجسته جهان از 
جمله بنز و فولکس ‌واگن و زیان انباشــته حــدود 4/8 میلیارد دلاری 
خودروســازان ایرانی که بالغ بر 10 درصد ارزش ســهام این شرکت‌ها 
می‌شــود، این امر را مطــرح کرده‌اند که با زیان خودروســازان ایرانی 
می‌توان ســهام 10 درصد از این شرکت‌ها را خریداری کرد، اما به نظر 
می‌رسد که این مقایسه صرفا ارزش تبلیغاتی دارد. با توجه به این موارد 
می‌تــوان گفت، حــل معضل زیان انباشــته خودروســازان از حذف 
قیمت‌گذاری دستوری می‌گذرد، با این حال مساله اصلی صنعت خودرو 
ایران تنها زیان انباشته نیست و نمی‌توان انتظار داشت که بدون ایجاد 
تحولی در کیفیــت خودروهای داخلی و با تداوم انحصار، این صنعت از 
بحران موجود رهایی یابد. مادامی که انحصار وجود داشته باشد، تحولی 
در افزایش کیفیت نیز صورت نمی‌گیرد. چنانچه پژو 405 با وجود اینکه 
زیان‌ده‌ترین خودرو در میان تولیدات خودروســازان بوده، همچنان از 
بالاترین تیراژهــا برخوردار اســت. صنعت خودرو تنهــا می‌تواند با 
اصلاحات بنیادی و ساختاری در زمینه تولید، عرضه و کیفیت و همچنین 
از طریق ارتباط پویا و رقابت ســازنده بــا صاحبان فناوری‌های برتر در 
ســطح جهان، از بحران کنونی خارج شــود؛ راه‌حلی که تحقق آن در 
گروی اقدامات حاکمیتی و ملی در سطح اقتصاد کلان و اقتصاد سیاسی 

کشور است.

زیان انباشته 
بحران صنعت خودروی ایران
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فرهاد امیرخانی
سردبیر

اقتصاد قلب تپنده هر جامعه مدنی اســت. در جامعه‌ای که اقتصاد آن در 
زیرســاخت، پویا و بالنده باشــد، فرهنگ آن نیز ارتقاء یافته و زیستن در 
چنین جامعه‌ای ارزش می‌یابد. در مقابــل، در جامعه‌ای که اقتصاد آن از 
اولویت خارج شــده و از بالندگی افتاده باشــد، دیر یا زود مردم آن جامعه، 
سقوط فرهنگ و نزول ارزش‌ها را در مقابل دیدگان خود تجربه خواهند 
کرد. اکنون در کشورمان نیز نابسمانی و تلاطم شدید اقتصادی و به تبع 
آن، خیزش مشکلات فرهنگی پدیدار شده است. از یک‌سو تحریم‌های 
ایالات‌متحده آمریکا، کرونا و رقابت‌های سیاســی و جنگ‌های زیان‌بار 
منطقه‌ای و جهانی و از سوی دیگر، سوءمدیریت‌های داخلی، خودتحریمی 

و انحصار، اقتصاد کشورمان را به ورطه ناکجا آباد کشانده‌اند.
مطابق آمارهای منتشــره، در خردادماه سال 1401، نرخ تغییرات ماهانه 
شاخص بهای کالاها و خدمات مصرفی خانوارهای کشور افزایش قابل 
توجهی یافته و به عدد 12/2 رسیده که این میزان تقریبا 3 برابر رقم مشابه 
ماه قبل می‌باشــد. به همین ترتیب، بر اساس رشد شاخص کل قیمت 
نسبت به خردادماه سال قبل، تورم نقطه به نقطه در خردادماه سال جاری، 
حدود 52/5 درصد و طی 12 ماه منتهی به خردادماه نیز 39/4 درصد اعلام 
شده که پیش‌بینی می‌شود تاثیر آن بر اقلام خوراکی و آشامیدنی 5 گروه 
کالایی شامل گروه نان و غلات، گروه روغن‌ها و چربی‌ها، گروه شیر، پنیر 
و تخم مرغ، گروه گوشــت قرمز و ماکیان و گروه میوه‌ها و ســبزیجات، 
افزایش قیمت با حداقل تورم حدود 19 درصد باشد. البته در حوزه تجارت 
کالایی با توجه به آمارها، اوضاع بــه گونه دیگر پیش می‌رود. در ابتدای 
فصل ســال جاری در اکثر مولفه‌های تجاری به اســتثنای افت مقادیر 
واردات، صادرات و تجارت در مقایســه با مدت مشابه سال قبل، افزایش 
11/2 درصدی کالای صادراتی )بدون احتســاب فصل 27( داشــته و 
افزایش 1/5 برابری صادرات کالاهای فصل 27 نیز گزارش شده است. 
20 تعرفه هشــت رقمی از جمله پروپان مایع شده، گاز طبیعی مایع شده، 
اوره، متانول و قیر نفت، شمش از آهن و فولاد و... با ارزش 8/4 میلیارد دلار 
صادرات و مشارکت مثبت 80 واحد درصدی در رشد صادرات، با افزایش 
مواجه بــوده‌ و در مقابل 20 ردیف تعرفه هشــت رقمی از جمله پروفیل 
فولادی گرم نورد نشــده، نخ‌های جراحی، ورق‌های شیشه‌ای، دستمال 
کاغذی، مواد دباغــی غیر عالی و... با ارزش 3 میلیــارد دلار صادرات و 
مشــارکت منفی 63 واحد درصدی در رشــد صادرات، با کاهش مواجه 
بوده‌اند. هر چند در این نوشــتار، بازار بورس اوراق بهادار تهران و بازدهی 
شاخص‌ها، بازار نفت خام و گاز، بهای سکه و طلا و نرخ ارزها مورد ارزیابی 
قرار نگرفته‌اند؛ اما در همین مجال اندک، می‌توان به این تحلیل دســت 
یافت که اقتصاد کشــورمان در تامین اقلام خوراکــی و غذایی و حوزه 
نقدینگی و پایه پولی که جزو ضروریات زندگی شهروندان است، با روند 
کاهشی و در مقابل، در صادرات برخی از اقلام انحصاری با روند افزایشی 
رو‌به‌رو بوده اســت؛ بنابراین در آینده پیش رو، چنانچه این روند تغییر پیدا 
نکند و متغیرهای جدید و سودمند به اقتصاد ایران راه پیدا نکنند؛ اقتصاد 
کشــورمان به ویژه در تامین اقلام ضروری و نیازهای اولیه افراد، با شیب 
سقوط مواجه خواهد شد که این رویداد ناگوار، قطعا به نفع هیچ‌یک از مردم 

ایران‌زمین نخواهد بود.

اقتصاد ایران 
در شیب سقوط یا صعود؟!

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
مرداد 1401   شماره 68
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صنعت آسانســور تحت تاثیر حوزه ساخت‌وساز، در دهه‌ها و سال‌های 

اخیر از فراز و نشــیب‌های قابل توجه عبور کرده و مسائل و مشکلات 

زیادی را پشت ســر گذارده است. این معضلات، گریبان این صنعت و 

دیگر صنایع را گرفته که ناشــی از عوامل و تاثیرات اقتصادی، سیاسی، 

اجتماعی و صنعتی می‌باشد. در بســیاری از موارد شاهد تاثیر مستقیم 

تحریم‌ها بر بخش بازرگانی صنعت بوده و هســتیم، اما خوشــبختانه 

تولیدکنندگان فعال در صنعت آسانسور در دو دهه اخیر با تکیه بر دانش 

فنی و توانمندی‌های خود، قطعات زیادی از ملزومات صنعت حمل‌ونقل 

عمودی را تولید کرده و بــه لحاظ کیفی نیز مراتب قابل ملاحظه‌ای را 

به دست آورده‌اند.

رشد کمی و کیفی تولیدات در اوایل دهه نود شمسی با اجرای طرح‌های 

مسکن مهر هم تقارن پیدا کرده بود، اما توان پاسخگویی به نیاز 75 هزار 

دستگاه )در سال 1392( را نداشــت. تقویت و توسعه موضوع افزایش 

تولید و ارتقاء کیفیت در شرایط عادی، متاثر از ایجاد زمینه مناسب تولید 

یا همان سرمایه‌گذاری، تامین نیروی کارآمد و دانش فنی است. در این 

میان از مهمترین دلایل کاهش توان و میزان تولید می‌توان به کاهش 

ارزش پول ملی و نقدینگی موجود در دســت تولیدکنندگان، افزایش 

قیمت مواد اولیه مورد نیاز، افزایش قیمــت ارزهای مبادلاتی، تدوین 

قوانیــن و آئین‌نامه‌های ناکارآمد که به مثابه عوامل بازدارنده و نه پیش 

برنده بوده‌اند و همچنین خروج برخی بنگاه‌ها و یا ورشکستگی بعضی از 

واحدهای تولیدکننده تجهیزات و قطعات آسانســور و پله برقی که در 

تحلیل نهایی متاثر از دلایل پیش گفته در این موقعیت قرار گرفته‌اند و 

تعدادی از آن‌ها اکنون در صحنه صنعــت عملا وجود خارجی ندارند، 

اشاره کرد. اکنون ما در صحنه صنعت به لحاظ وضعیت موجود با گرانی 

افسار گسیخته، کمبود ساختگی و ادغام اغلب شرکت‌ها مواجه هستیم. 

در چنین شرایطی است که با وجود تلاش متولیان و مدیران تشکل‌های 

صنعت و تحت نظارت بخش دولتی، اهداف تعیین‌شده رنگ می‌بازند و 

از گردونه خارج می‌شوند. بخش تولیدکننده صنعت آسانسور کشور که 

در روزگاری نه‌چندان دور بــه افزایش تولید و ارتقاء کیفیت و صادرات 

تولیدات خود می‌اندیشید، اکنون با وجود پتانسیل‌های موجود در تلاش 

برای بقای خود با معضلات پیش رو دست‌وپنجه نرم می‌کند تا تنها بین 

15 تا 20 هزار آسانسور در سال به فروش برساند. با تمام این اوصاف، رفع 

شرایط موجود و همه معضلات پیش رو در گروی گشایش‌هایی است 

که در جایی غیر از صنعت و به موضوعی دیگر گره خورده است.

سهراب دنیابیگی
 مدیر اجرایی مجله دنیای آسانسور
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در این بخـــش می‌خوانیم :

فروش آنلاین بیمه بر بسترفناوری‌های نوین
رضایت مشتریان ضامن افزایش سودآوری است

زیان اقتصاد مولد از عدم تصویب قانون مالیات بر سوداگری

اقتصاد بازار
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اپراتور آی‌تی‌ساز از چه سالی و با چه هدفی راه‌اندازی شد؟
این اپراتور به منظور ارائه خدمات آنلاین در سال 1397 به ثبت رسید. پیش 
از این اعضای این اپراتور فعالیت‌های استارت‌آپی همچون فروش اشتراکی 
سیم‌کارت در دفاتر پیشخوان دولت داشته و ایده‌های خود را در این بستر اجرا 
می‌کردند تا اینکه در سال 1397 با توجه به ابلاغیه سازمان تنظیم و مقررات 
و ارتباطات رادیویی مبنی بر لزوم راه‌اندازی سامانه جامع ارائه خدمات، پنجره 
واحد ارائه خدمات در دفاتر پیشخوان شهری و روستایی و سامانه نظارت بر 
خدمات و رتبه‌بندی دفاتر را ایجاد کرده و ســپس به راه‌اندازی پرداختند. در 
اوایل سال 1399 اپراتور دانش‌بنیان آی‌تی‌ساز به دلیل شیوع کرونا و ضرورت 
ایجاد بستری برای تسهیل خدمات‌رسانی به مردم در فضای آنلاین، سیستم 
هوش مصنوعی را وارد بخش خدمات کرد و به احراز هویت ســجام از این 
طریق پرداخت، به‌طوری که همــه فرآیند احراز هویت به صورت آنلاین 
انجام می‌شــد. این اپراتور همچنین در اواسط 1399 سیستمی را برای قوه 
قضائیه راه‌اندازی کرد که امکان دسترسی آنلاین به تمام خدمات قوه قضائیه 
و از جمله سوءپیشینه را فراهم می‌کرد. علاوه بر این، در همین سال زمینه 
دسترسی خدمات کل دفاتر پیشخوان دولت که با آی‌تی‌ساز کار می‌کردند، 

در همراه هوشمند فراهم شد.

در خصوص سیستم همراه هوشمند و نحوه ارائه این خدمات 
بیشتر توضیح دهید.

در همراه هوشمند، شهروندان با توجه به موقعیت خود، نزدیک‌ترین دفتر را 
برای دریافت آنلاین خدمات انتخاب می‌کنند. خوشبختانه اپراتور دانش‌بنیان 
آی‌تی‌ساز در سال 1400 وارد سیستم‌های نئوبانک شد و با ابلاغیه‌هایی که 
از سوی بانک مرکزی انجام شد، خدمات احراز هویت، افتتاح حساب، دریافت 
تسهیلات و... چندین بانک را انجام داد. این اپراتور، سفته و برات الکترونیکی 
را نیز با همکاری وزارت اقتصاد برای برخی از بانک‌ها عملیاتی کرد و در سال 
1400 برای اولین بار، لایسنس‌های مختلف از محصولات دانش‌بنیان را 
ایجاد کرده است، به‌طوری که سازمان‌ها و شرکت‌های مختلف از طریق 
تهیه این لایسنس‌ها می‌توانند خدمات مختلفی را با کمک هوش مصنوعی 
در حوزه‌های تخصصی خود ارائه دهند و بازار خود را کسب نمایند. شایان ذکر 
است، اپراتور آی‌تی‌ساز؛ لایسنس نئوبانک، لایسنس سی آر ام، لایسنس 
امضاء دیجیتال، لایســنس احراز هویت بیومتریک، لایســنس باشگاه 
مشــتریان، لایسنس شبکه ملی دفاتر و لایسنس آی تی هاب را در اختیار 
داشته که توسط شرکت‌های مورد وثوق معاونت علمی و فناوری ریاست 
جمهوری ارزش‌گذاری شده و به تایید کارشناس رسمی دادگستری رسیده تا 

در دسترس سازمان‌ها قرار گیرد.
آیا به اهداف تعیین‌شده خود دست پیدا کرده‌اید؟

از جمله اهداف تحقق‌یافته اپراتور دانش‌بنیان آی‌تی‌ساز، ایجاد لایسنس 
آی تی هاب به عنوان اولین open api و  open aiدر کشــور اســت که 
سرویس‌های مختلف استعلامی و هوش مصنوعی را در اختیار شرکت‌ها 
و ارگان‌ها قرار می‌دهد. علاوه بر این، حدود 45 سرویس هوش مصنوعی 
در این اپراتور توسط متخصصان و نخبگان کشورمان به‌طور کاملا بومی 
توسعه یافته که از جمله آن‌ها می‌توان به سرویس‌های پایه کاربردی تحلیل 
داده و سرویس‌های تحلیل بینایی، سرویس‌های پایه کاربردی گفتار، تحلیل 
احساس و عواطف، تشخیص سن و... اشاره کرد. لازم به ذکر است، هدف 
اساسی از شــکل‌گیری اپراتور دانش‌بنیان آی‌تی‌ساز، تسهیل فرآیند ارائه 
خدمات بوده و در همین راســتا شعار "خلق فردای هوشمندانه" را انتخاب 

رییس هیات مدیره اپراتور دانش‌بنیان آی‌تی‌ساز مطرح کرد

ارائه خدمات بانکی، بیمه‌ای و بورسی 
در بستر هوش مصنوعی

مهدیه شهسواری

گسترش فناوری‌های عرصه دیجیتال، ارائه خدمات متنوع در بستر فضای مجازی را به موضوعی اجتناب‌ناپذیر تبدیل کرده، به‌طوری که هم‌اکنون بسیاری 
از فعالیت‌ها در این بستر صورت گرفته و هزینه خدمات حضوری را پایین آورده است. در این میان؛ نظام بانکی، بازار سرمایه و بیمه از جمله بخش‌هایی 
هستند که با تکیه بر سیستم‌های هوش مصنوعی و فناوری‌های حوزه ارتباطات و اطلاعات، کیفیت خدمات خود را افزایش داده‌اند. در همین زمینه با 

مهندس محمدحسین متقی‌زاده، رییس هیات مدیره اپراتور دانش‌بنیان آی‌تی‌ساز گفت‌وگویی داشتیم که در ادامه به مشروح آن می‌پردازیم.
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کرده است. با توجه به این امر، هموطنان هم از طریق دفاتر پیشخوان شهری 
و ict روســتا و یا دفاتر کاریابی به صورت حضوری و هم به صورت آنلاین و 

گوشی‌های خود می‌توانند خدمات را بدون دردسر دریافت کنند.
این اپراتور چه خدماتی به بانک‌ها، بورس و بیمه ارائه می‌دهد؟
خدمات اپراتور دانش‌بنیان آی‌تی‌ساز در سه بخش بورس، بانک و بیمه ارائه 
می‌شود، از این‌رو این اپراتور پس از آنلاین کردن سرویس احراز هویت سجام 
در بازار ســرمایه، احراز هویت در چندین کارگزاری را نیز آنلاین کرد و برای 
آن‌ها محصولات مختلفی مثل باشگاه مشتریان و... ایجاد نمود. همچنین 
کارگزاری‌های بورســی از طریق شبکه دفاتر و همراه هوشمند این اپراتور 
ســرویس‌های خود را از جمله احراز هویت برای ورود در بازار ســرمایه را به 
شهروندان ارائه دادند. مشابه همین سیستم برای بانک‌ها نیز به اجرا درآمده 
و می‌توانند از سرویس‌های نئوبانک، احراز هویت، امضاء دیجیتال، سفته و 
برات الکترونیک، شبکه دفاتر، توسعه خدمات آنلاین در اپلکیشن‌های بانکی 
و... اپراتور آی‌تی‌ساز استفاده نمایند که نمونه‌ای از این سرویس‌ها در بانک 
گردشگری و مسکن نیز انجام شده است. با استفاده از این سیستم، بانک‌ها 
به‌راحتی می‌توانند خدماتی مانند افتتاح حساب، پرداخت تسهیلات و... را با 
هزینه کمتری به مشتریان خود ارائه دهند و با استفاده از شبکه دفاتر در سراسر 
کشورمان شعبه داشته باشند که بیش از 6 هزار شعبه جهت ارائه خدمات‌ آن‌ها 
اضافه می‌شود. در بخش بیمه‌ها نیز علاوه بر سرویس‌های ارائه خدمات بیمه 
از طریق دفاتر و همراه هوشــمند و ارائه سرویس‌های امضاء دیجیتال، قرار 
است سیستم‌هایی در بســتر هوش مصنوعی به منظور احراز هویت افراد 

پیاده‌سازی شود.
خدمات ارائه‌شده تا چه اندازه رضایت مشتریان را جلب کرده 

است؟
در ســال 1399 و 1400 حدود 22 میلیون نفــر از طریق اپراتور دانش‌بنیان 
آی‌تی‌ساز احراز هویت شده و 130 سرویس مختلف نیز در دفاتر تحت نظر 
اجرا شده که خوشبختانه با توجه به کارآمدی، همگی رضایت مشتریان را 

نشان می‌دهند.
این سیستم چه کمکی به کاهش هزینه سازمان‌ها می‌کند؟

قطعا هزینه ایجاد یک سازمان یا برای مثال یک شعبه بانکی بسیار بالا خواهد 
بود، اما زمانی که سیستم به صورت آنلاین باشد، نیازی به رفت‌وآمد و پرداخت 
برخی از هزینه‌های جانبی نیست، به همین دلیل ایجاد چنین سیستم‌هایی به 
کاهش هزینه‌ها به ویژه هزینه سربار شبکه بانکی کمک شایانی خواهد کرد. 
شــایان ذکر است، کرونا به تقویت ذهنیت استفاده از خدمات نوین سرعت 
بخشــید، هر چند که مردم و مشتریان نیز با وجود چنین بستری تمایلی به 

استفاده از سیستم‌های قدیمی ندارند.
داده‌های اپراتور دانش‌بنیان آی‌تی‌ساز و اپراتورهای مشابه 

تا چه اندازه در معرض دستبرد هکرها قرار دارد؟
همان‌طــور که در موارد فیزیکی شــاهد دزدی و دســت‌درازی به منابع و 
تجهیزات سازمان‌ها و شرکت‌های مختلف هســتیم، در بعُد مجازی نیز 
بــا هکرها روبه‌رو خواهیم بود. با توجه به ایــن موضوع، اپراتور دانش‌بنیان 
آی‌تی‌ساز با تکیه بر نخبه‌های دانشگاهی و استفاده از سیستم‌های مدرن، تا 
حد امکان خطر هکرها را کاهش داده است. به عبارتی دیگر، سخت‌افزارهایی 
را داخل سیستم وزارت ارتباطات و فناوری اطلاعات قرار داده‌ایم که پوشش 

امنیتی قابل اتکا دارد.
با چه مشکلات و چالش‌هایی در این حوزه مواجه هستید؟

از جمله چالش‌هایی که در این حوزه وجود دارد، مهاجرت نیروی انسانی و 
تعرفه گذاری دولت است. متاسفانه در شرایط کنونی، هم مهاجرت افراد این 
حوزه بسیار افزایش یافته و هم دولت وارد بازی تعرفه گذاری خدمات نوین 
شده است، به‌طوری که با وجود تغییر قیمت‌ها شاهد عملکرد کُند دولت و 

تاخیر چندماهه در تغییر تعرفه‌ها هستیم.
در راستای تحقق شعار سال چه حمایتی باید از شرکت‌های 

دانش‌بنیان صورت گیرد؟
با گذشــت زمان و انقلاب صنعتی، تغییرات شــدیدی در فضای علمی و 
اقتصادی کشورها ایجاد شده که تاثیرپذیری از آن اجتناب‌ناپذیر است، بر 
همین اساس با وجود حرکت زندگی و امکانات مردم به سوی دانش‌بنیان 
شدن، صنایع برای رشد و ادامه توسعه به استفاده از تکنولوژی‌های روز و علوم 
جدیــد نیازمندند، در غیر این صورت بهره‌وری آن‌ها پایین آمده و به تدریج 
حذف می‌شوند. با توجه به شعار مقام معظم رهبری، حمایت از دانش‌بنیان‌ها 
باید در دستور کار واقعی قرار گیرد. از جمله اقدامات مثبتی که در این زمینه 
انجام شــده، زحمات جناب آقای دکتر ستاری در تصویب قانون حمایت از 
جهش دانش‌بنیان بود که موانع استفاده از محصولات دانش‌بنیان توسط 
بانک‌ها، ارگان‌ها و ســرمایه‌گذاری را رفع کرده که بی‌شــک این قانون و 

دستورالعمل‌های اجرایی آن، اثرات مثبت قابل توجهی خواهد داشت.
نگاه مســئولان حوزه ارتباطات و فناوری اطلاعات به این 

موضوع  چگونه است؟
هنوز نگاه حمایتی منسجمی در این حوزه از سوی مدیران و مسئولان شکل 
نگرفته، به همین دلیل در بخش‌های مختلف ثبت احوال، وزارت صمت، 
وزارت ارتباطات و فناوری اطلاعات و... تصمیمات جزیره‌ای اتخاذ شده و 
همین امر چالش‌های زیادی را ایجاد می‌کند. با توجه به این موضوع یکی از 

اصلی‌ترین مشکلات موجود، جزیره‌ای عمل کردن مسئولان است.
چهاردهمین نمایشگاه بین‌المللی بورس، بانک و بیمه چه 

بازخوردی داشت؟
این نمایشگاه بازخورد نسبتا خوبی داشــت، اما تعداد کمی از شرکت‌ها و 
بانک‌ها در آن حضور پیدا کرده بودند و تنها دو معاونت‌های وزارت اقتصاد 
حضور داشته و دیگر مدیران و مسئولان اصلی این حوزه حضور نداشتند، 
در حالی کــه از آنان انتظار می‌رفت تا برای دیدن دســتاوردها، عملکرد و 
نوآوری‌های این شرکت‌ها در چهاردهمین نمایشگاه بورس، بانک و بیمه 

حضور پیدا کنند.
چه چشم‌اندازی برای این حوزه متصور هستید؟

این سرویس تحول مثبتی را در بخش خدمات‌رسانی به مشتریان ایجاد کرده 
که نمونه آن، انتقال خدمات‌دهی بانک‌ها، وزارت کار و... به سیســتم‌های 
آنلاین اســت که نوید از روزهــای خوب آینــده دارد. اپراتور دانش‌بنیان 
آی‌تی‌ساز در نظر دارد تا به مرکز نوآوری بین‌المللی تبدیل شده و محصولات 

خود را به دیگر کشورها نیز صادر کند.
و سخن آخر...

برای داشتن زندگی بهتر باید دید روشن‌تری نسبت به استفاده از فناوری‌های 
نوین داشته باشــیم، بر همین اساس باید به نخبه‌های دانشگاهی و حوزه 
دانش‌بنیان اعتماد کرده و سیستم‌ها و امکانات جدیدی را برای استفاده بیشتر 
از توانمندی‌های آن‌ها ایجاد کرد. همچنین داشتن نگاه مثبت به این موضوع 
به منظور تسهیل فرآیند به‌کارگیری تکنولوژی‌های نوین جهت خلق آینده 

و زندگی راحت‌تر اهمیت دارد. 

حدود 22 میلیون 
نفر از طریق 

اپراتور دانش‌بنیان 
آی‌تی‌ساز احراز 

هویت شده و 130 
سرویس مختلف 
نیز در دفاتر تحت 
نظر اجرا شده که 

خوشبختانه با توجه 
به کارآمدی، همگی 
رضایت مشتریان را 

نشان می‌دهند
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درباره سوابق شخصی و پیشینه بیمه کوثر توضیحاتی ارائه 
فرمایید.

بنده در مقطع لیســانس و فوق‌لیسانس رشته مهندسی صنایع و دکتری 
مدیریت بازرگانی تحصیل کرده‌ام و حدود دو دهه در بخش‌های مختلف 
تولیدی و خدماتی فعالیت داشته و از سال 1392 تاکنون افتخار حضور در 
شرکت بیمه کوثر را دارم. این شرکت در سال 1389 پروانه فعالیت خود را 
دریافت کرد و به عنوان بیست و دومین شرکت بیمه‌گر، وارد صنعت بیمه 
شد که اکنون بیش از یک دهه از فعالیت آن می‌گذرد. بیمه کوثر در سال 
گذشته بالغ بر 5 هزار و 300 میلیارد تومان درآمد بیمه‌گری داشت که این 
رقم باعث شد تا از لحاظ میزان فروش، رتبه پنجم را در میان شرکت‌های 
خصوصی به خود اختصاص دهد. همچنین دو ســال است که در بخش 
سودآوری، صاحب رتبه‌های برتر شده‌ و در عملکرد سال گذشته نیز رتبه 
سوم ســودآوری را کسب کردیم. شایان ذکر است، اخیرا مجمع عمومی 
بیمه کوثر را هم‌ برگزار کرده و سود محقق‌شده شرکت بالغ بر 600 میلیارد 

تومان برآورد شد. با توجه به زمینه‌های مختلفی که در عرصه بیمه‌گری و 
سرمایه‌گذاری در آن فعال هستیم، خوشبختانه سودآوری خوبی داشته‌ایم. 
علاوه بر این، برای جلب رضایت مشــتریان نیــز اقدامات زیادی انجام 
داده‌ایم که شــاید یکی از بارزترین نمودهای آن، در هنگام وقوع بلایای 
طبیعی مانند سیل و زلزله باشد. شرکت بیمه کوثر به‌ علت داشتن جامعه 
بزرگ بیمه‌شدگان با پراکندگی در سراسر کشور، بلافاصله پس از وقوع 
بلایــای طبیعی مختلف در مناطق حادثه‌دیده حضور می‌یابد تا به خوبی 
پاسخگوی بیمه‌گذاران باشد و روال پرداخت خسارت را به سرعت پیش 
ببرد؛ کمااینکه در زلزله کرمانشاه و زلزله‌های اخیر هرمزگان، حضور فعال 
همکاران بنده در نواحی آسیب‌دیده برای ارائه خدمات بیمه‌ای بسیار موثر 
و محسوس بود.ناگفته نماند، ما هم در کشورهای منطقه مانند افغانستان، 
ازبکســتان و عراق فعالیت داریم و هم در حال توسعه برخی خدمات در 
کشورهای دورتر هستیم که رشــته‌های مختلف بیمه‌های مسافرتی، 

باربری و مسئولیت را دربر می‌گیرد.
اهداف بیمه کوثر از ابتدای فعالیت چه بوده و آیا به آن دست 

پیدا کرده است؟
اهداف اصلی و کلان ما مطابق با چشــم‌انداز، جلب رضایت مشــتریان 
و ارتقاء سطح سودآوری اســت. همکاران ما نیز مطابق با این اهداف در 
تلاش هستند تا خدمات ارزشمندی را به مشتریان ارائه دهند. طبیعتا وقتی  
می‌خواهیم رضایت مشتریان را جلب کنیم و در عین حال سودآور باشیم، 
تحقق این اهداف کلان با تعریف اهــداف خرد و برنامه‌ریزی‌های لازم 
قابل دستیابی است. به عنوان مثال، اگر شرکت بخواهد فقط در زمینه بیمه 
درمان و خودرو فعال باشد، سودآوری مطلوب حاصل نخواهد شد؛ بنابراین 
انواع پتانسیل‌های موجود در استان‌های مختلف و بیمه‌نامه‌های ناظر به 
آن‌ها را باید به دقت بررسی، استان‌ها را بر اساس میزان ریسک، طبقه‌بندی 
و برای هر کدام، پرتفوی مشخصی را تعریف کنیم. مثلا اگر پرتفوی یک 
استان پر‌ریسک با میزان بالای بیمه درمان نیز همراه باشد، ما را به اهداف 
اصلی‌مان نمی‌رساند؛ بنابراین ما قصد نداریم به هر قیمتی، بازار را در اختیار 

مدیرعامل شرکت بیمه کوثر

رضایت مشتریان 
ضامن افزایش سـودآوری است

......

در سال‌های اخیر و با تشدید تحریم‌های اقتصادی، صنایع مختلف چه در زمینه سرمایه‌گذاری و چه در بخش تولید و خدمات، با تهدیدهای متعددی 
مواجه شده‌اند که این ریسک‌ها طبیعتا تنها با پشتیبانی و پوشش‌های بیمه‌ای قابل کنترل است، بر همین اساس خدمات بیمه‌ای در چند سال گذشته، 
بیش‌ازپیش اهمیت یافته و بیمه‌گران فعال و شناخته‌‌شده تلاش کرده‌اند تا برنامه‌های خود را در زمینه ارائه خدمات و افزایش سودآوری توسعه دهند. 
ابوالفضل آقادادی، مدیرعامل شرکت بیمه کوثر با تاکید بر ضرورت حفظ دستاوردهای فعلی این شرکت معتقد است: »بیمه‌گری و سرمایه‌گذاری دو بال 

اصلی شرکت‌های بیمه را تشکیل می‌دهند و سودآوری در سایه رضایت مشتریان محقق می‌شود.« ماحصل این مصاحبه را می‌خوانیم.
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بگیریم. شرکت بیمه کوثر تاکنون از ‌لحاظ سودآوری در رتبه بالایی قرار 
گرفته و عملکرد قابل قبولی هم در این زمینه داشته است. اعتقادمان بر این 
است، ســهامداران ما باید هم در زمینه تکریم و هم در بخش سودآوری، 

نتایج خوبی که به‌دست آمده را لمس کنند.
سال 1401 با محوریت فعالیت‌های دانش‌بنیان نامگذاری شده است. 

آیا بیمه کوثر در این زمینه برنامه‌ای داشته یا خواهد داشت؟
بیمــه کوثر با نگاه نوآورانه، در این ســال‌ها چندین پوشــش و بیمه‌نامه 
جدید ارائه داده اســت. همچنین ســعی ما بر این بوده که در زمینه تحول 
دیجیتال فعال باشــیم و با اقتضائات و فناوری‌های روز پیش برویم. با این 
رویکرد، برای شرکت‌های دانش‌بنیان، پوشش‌هایی را نظیر بیمه کیفیت 
محصول در نظر گرفتیم که به خودی‌خود می‌تواند به ایجاد تعاملات مفید 
با شرکت‌های دانش‌بنیان بیانجامد تا ریسک‌های مختلف آن‌ها را پوشش 
دهیم. همچنین در حال طراحی پوشــش‌های جدیدی هستیم و در این 
زمینه، جلســه‌ای هم با مدیران صندوق نوآوری داشته‌ایم که امیدوارم با 

تلاش همکاران، به تدوین برنامه‌های خوبی در این زمینه منجر شود.
این  شرکت  در زمینه سرمایه‌گذاری چه فعالیت‌هایی دارد؟

تمام شــرکت‌های بیمه، دو بال "بیمه‌گری" و "سرمایه‌گذاری" دارند. به 
صورت معمول در بخش بیمه‌گری سود چندانی به دست نمی‌آید و مهم، 
فعالیت سرمایه‌گذاری شرکت‌های بیمه‌گر است. همان‌طور که می‌دانید، 
آیین‌نامه ســال 1397 در صنعت بیمه، آیین‌نامه‌ سرمایه‌گذاری است که 
در آن، دقیقا سقف و کف ســرمایه‌گذاری و نیز میزان سپرده بانکی مجاز 
برای بیمه‌گران تعریف شــده است. همچنین کم و کیف سرمایه‌گذاری 
شرکت‌های بیمه روی شرکت‌های سهامی و بورس، طبق آن آیین‌نامه 
مشخص است. شرکت‌های ســرمایه‌گذاری غدیر و نفت و گاز پارسیان، 
در گروه سرمایه‌گذاری ما قرار دارند و بخش اعظم سرمایه‌گذاری‌های ما 
با محوریت این شرکت‌ها صورت می‌گیرد. در قالب خرید سهام نیز در بازار 

بورس فعالیت داریم و سبد ما دائما در حال توسعه است.
چه عواملی بر عملکرد شرکت‌های بیمه تاثیرگذار است و 
با توجه به شرایط کنونی کشور، مهمترین مشکلات پیش 

‌روی شرکت‌ها کدام‌ هستند؟
اکثر سازمان‌ها، ریسک‌های خود را به شرکت‌های بیمه انتقال می‌دهند. 
قبل از تحریم‌ها، خیلی از این ریســک‌ها به شرکت‌هایی بیرون از کشور 
منتقل می‌شــد، ولی در حال حاضر همه ریســک‌ها در کشور نگهداری 
می‌شــوند؛ بنابراین شــرکت‌های بیمه تمام تلاش خود را برای پوشش 
مناسب و کامل این ریسک‌ها به کار می‌بندند و خوشبختانه در این بخش 
موفق عمل کرده‌اند. درباره عوامل تاثیرگذار، باید به این نکته اشاره داشته 
باشم که مساله تحول دیجیتال در کشــورمان، بر اکثر صنایع تاثیرگذار 
بوده اســت. به عنوان مثال، ما ده‌ها هزار شــبکه نمایندگی فروش بیمه 
داریم که به صورت فیزیکی مشــغول ارائه خدمات هستند و مولفه‌هایی 
از این‌دست تغییرات فناورانه، تاثیرات خودشان را به صورت محسوس بر 
صنعت گذاشته‌اند. عوامل دیگری نیز روی فعالیت شرکت‌های بیمه تاثیر 
دارد. مثلا دو ســال قبل، رونق بازار ســرمایه و بورس، روی فروش انواع 
بیمه‌نامه‌های زندگی مانند عمر و ســرمایه‌گذاری تاثیر داشت. همچنین 

افزایش اطلاع‌رسانی و فرهنگ‌سازی‌های صورت‌گرفته باعث شد که 
اطلاعات مردم از بیمه بیشتر شود و این موضوع کمک می‌کند که بتوانیم 

عملکرد بهتری داشته باشیم.
آیا اهداف شــرکت بیمه کوثر در سال 1400 کاملا محقق 

شدند؟ برنامه شما برای سال‌های آینده چیست؟
شــکر خدا، با توجه به هدف‌گذاری‌های انجام‌شده در زمینه سودآوری، 
برنامه‌های ابلاغی به سرانجام رسید و با عملکرد خوب همکارانم در ارکان 
مختلف شرکت، به میزان فروش مشــخص در برنامه‌ دست یافتیم. ما 
می‌خواهیم در دو بخش رضایت مشتریان و سودآوری، جزو شرکت‌های 
برتر بیمه باشیم. با توجه به چشــم‌اندازی که در ابتدای گفت‌وگو عرض 
کردم، اهداف در نظر گرفته شــده برای شرکت بیمه کوثر تا سال 1401 
محقق شــده‌اند و اکنون باید به حفظ و نگهداری دست‌آوردهای فعلی 
بپردازیم و  هر روز بکوشــیم تا جایگاه و رتبــه‌ خودمان را افزایش دهیم. 
خدمت، یک محصول ناملموس اســت و افراد می‌توانند قضاوت‌های 
مختلفی از یک خدمت مشابه داشته باشند. هدف ما این است که شاخص 
رضایت را به سوی خوشنودی بیشتر سوق دهیم. صنعت بیمه، یک صنعت 
خدمت‌محور است و در این مسیر، بزرگ‌ترین دارایی شرکت‌های بیمه، 
منابع انسانی است. کوثر، یعنی خیر کثیر و خوشبختانه ما از نیروی انسانی 
خیلی خوبی برخوردار هســتیم و از آنان خواســته‌ایم که در قول و فعل 
به‌گونه‌ای با مردم تعامل کنند که خیر بیمه کوثر را بچشند. با همین نگاه 
تلاش می‌کنیم تا این سرمایه را هر روز ارتقاء دهیم، زیرا سرمایه انسانی 
می‌تواند موجب افزایش رضایت مشــتریان شود و همین عامل، ضامن 

افزایش سودآوری نیز می‌باشد. 

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
مرداد 1401   شماره 68

اکثر سازمان‌ها
ریسک‌های خود را 
به شرکت‌های بیمه 
انتقال می‌دهند. قبل 

از تحریم‌ها، خیلی 
از این ریسک‌ها به 

شرکت‌هایی بیرون از 
کشور منتقل می‌شد 

ولی در حال حاضر همه 
ریسک‌ها در کشور 
نگهداری می‌شوند



ی  
ذار

ه‌گ
مای

سر
ی ‌

نیا
ه د

نام
اه

م
68

ره 
ما

  ش
 14

01 
داد

مر

28

در خصوص سوابق تحصیلی و فعالیت‌های مدیریتی خود 
توضیح دهید.

بنده متولد 1365 و فارغ‌التحصیل رشــته مهندســی صنایع از دانشگاه 
صنعتی شریف هستم. برای ادامه تحصیل به فرانسه و اسپانیا سفر کردم 
و در دانشگاه‌های این دو کشور، به ترتیب در رشته‌های اقتصاد و مالی به 
تحصیل ادامه دادم. در سال 1393 به ایران بازگشتم و مدتی در وزارت راه، 
مشاور حوزه وزارت بودم. مدتی هم با بانک پاسارگاد همکاری داشتم و در 
سال 1394 وارد شرکت »سرمایه‌گذاری جسورانه رهنما« شدم که حوزه 
فعالیت آن در زمینه ســرمایه‌گذاری روی استارت‌آپ‌های موفق ایرانی 
است که تاکنون روی کافه بازار، دیوار، بلد، مکتبخونه، تلوبیون، مامانپز 
و بیش از سی‌ استارت‌آپ دیگر سرمایه‌گذاری کرده است. در سال 1395 
هم »بیمه‌ بازار« را تاســیس کردیم و در حال حاضر به عنوان مدیرعامل 
این برند مشــغول به فعالیت هســتم. یک آکادمی به نام »چرخ« را هم 
راه‌اندازی کرده‌ایم که در حوزه جذب ســرمایه و ارزشگذاری کسب‌وکار، 
به استارت‌آپ‌ها مشــاوره می‌دهد. علاوه بر این، در دانشکده مدیریت و 

دانشکده برق دانشگاه صنعتی شریف هم تدریس می‌کنم.
ایده اولیه بیمه بازار چه بود و در چه حوزه‌ای فعالیت دارد؟ 

حدود 15 سال است که شاهد شکل‌گیری استارت‌آپ‌ها در حوزه صنعت 
بیمه در دنیا هستیم. در ایران نیز با تاخیری 10 ساله، این روند از 5 سال پیش 
آغاز شد و استارت‌آپ‌هایی در این زمینه شکل گرفتند. در این میان، بخشی 
از استارت‌آپ‌ها به فروش آنلاین بیمه اختصاص دارند و بیمه بازار نیز در 
این حوزه فعالیت دارد. فروش یک‌سری بیمه‌ها مثل بیمه‌های خودرویی، 
بیمه حوادث، ‌مسافرت و... که نیازی به مشاوره خاص و تصمیم‌گیری‌های 
پیچیده‌ای ندارند و امکان فروش آنلاین آن‌ها وجود دارد، امکان فروش 
آنلایــن را دارند. پیش از این، مردم ناچار بودند بیمــه مورد نظر خود را از 
نمایندگی‌هــای بیمه خریداری کنند و ممکن بــود که یک نمایندگی، 
قیمت مناسبی به افراد ندهد، ولی بیمه بازار، پس از مقایسه تمام خدمات و 
محصولات بیمه‌ای، به شما این امکان را می‌دهد که بهترین گزینه را از 

نظر خودتان انتخاب و خریداری کنید.
چرا شرکت‌های بیمه از طریق وب‌سایت‌های خود اقدام به 

فروش محصولات بیمه‌ای نمی‌کنند؟
همه شــرکت‌های بیمه تمایل دارند که فروش آنلاین داشته‌ باشند، اما 
نمی‌توانند، زیرا دست‌یافتن به زیرساخت‌های عقد قرارداد با شرکت‌های 
بیمه، صدور بیمه‌نامه و پشتیبانی مشتریان سخت است، بر همین اساس، 
سرویسی را ارائه کرده‌ایم که سوپر اپلیکیشن‌ها فقط کاربر را ثبت می‌کنند 
و تمام خدمات بیمه‌ای در خود بیمه بازار انجام می‌شود. در حال حاضر نیز 
دیجی‌پی، همراه کارت، اپلیکیشــن رانندگان اسنپ و... نیز با استفاده از 

طریق این سرویس در حال فروش بیمه هستند.
اهداف اولیه و اصلی تاسیس بیمه ‌بازار چه بوده است؟

هدف اصلی ما این بوده که به بازیگر اصلی بازار فروش آنلاین بیمه در کشور 
تبدیل شویم و رفته‌رفته به حوزه‌های فناوری‌محورتر هم ورود کنیم که 
خدماتی نظیر تحلیل ریسک، قیمت‌گذاری هوشمند محصولات بیمه‌ای، 
تحلیل کلان‌داده‌های بیمه‌ای و... را دربرمی‌گیرد. متاسفانه صنعت بیمه 
از نظر رشد فناوری، نسبت به حوزه‌هایی همچون بانک، بورس و... عقب 
مانده، به همین دلیل شاید به صد درصد اهداف‌مان نرسیده باشیم، اما در 
دو سه ســال اخیر، با شیوع پاندومی کرونا و افزایش تمایل مردم به خرید 
محصولات بیمه‌ای آنلاین، شاهد رشد مشتریان خود بوده‌ایم که به 30 

از سوی مدیرعامل بیمه بازار مطرح شد

فروش آنلاین بیمه 
بر بستـر فنـاوری‌های نوین

سارا نظری

توسعه دیجیتال مارکتینگ در سال‌های اخیر و امکان خرید آنلاین از بازارهای مختلف، تحولات چشمگیری را در جریان اقتصاد و داد‌وستد در جوامع 
مختلف ایجاد کرده است. گستره‌ وسیع امکانات و خدماتی که در قالب فضای مجازی می‌توان به مشتریان ارائه داد، روز‌به‌روز در حال افزایش است و این 
رویه، ساختارهای سنتی کسب‌و‌کار را با تحولات تازه‌ای روبه‌رو کرده است. یکی از این حوزه‌ها، فروش محصولات بیمه‌ای است. سید محمدرضا فرحی، 
مدیرعامل »بیمه بازار« معتقد است: »فروش بخشی از انواع بیمه به ‌صورت آنلاین، اتفاق ناگزیری بود که در هر شرایط رخ می‌داد؛ هرچند هنوز توسعه 

این بخش همچنان به فرهنگ‌سازی نیاز دارد.« مشروح گفت‌وگو با این مدیر جوان را در ادامه می‌خوانید.
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برابر شدن خریداران انجامیده است. در سه سالی که بنده مدیرعامل بیمه 
بازار بوده‌ام، اتفاق‌های خوبی افتاده که از مهمترین آن می‌توان به سه الی 
چهار برابر شدن میزان فروش هر ساله اشاره کرد. خوشبختانه مردم نیز به 
خرید آنلاین بیمه‌نامه روی خوش نشان داده‌اند و کسب و کار بیمه‌ بازار، رو 
به‌ گســترش است، لذا در راستای اهدافی که هیات مدیره تعیین کرده، در 

حال حرکت هستیم.
بیمه بازار در ســال‌های اخیر چه تحولات و دستاوردهایی 

داشته است؟
ما چند خدمت اساسی را ارائه می‌کنیم. مثلا بیش از 30 هزار داده خسارت 
رشــته بیمه‌های شخص ثالث و بدنه چند شرکت را دریافت و با استفاده از 
الگوریتم‌های هــوش مصنوعی، مورد پردازش و تحلیل قرار داده‌ایم و به 
یک سامانه جامع تحلیل ریسک دست ‌پیدا کرده‌ایم. این سامانه می‌تواند 
افراد را از نظر میزان ریسک‌پذیری، دهک‌بندی کند. در واقع بر مبنای سن 
خودرو، وارداتی یا داخلی بودن آن، محل اقامت و شاخص‌های دیگر، این 
دهک‌بندی برای هر مشتری انجام می‌شود و میزان ریسک‌پذیری خودرو 
و احتمال تصادفات مشخص می‌شود. از این طریق به شرکت‌های بیمه 
کمک می‌کنیم تا به نسبت احتمال ریسک‌پذیری، قیمت محصولات و 

خدمات خود را تعیین کنند.
آیا صنعت بیمه و دست‌اندرکاران آن از بیمه بازار استقبال 

کرده‌اند؟ 
همیشه مقاومت‌هایی وجود دارد و دلیل این مقاومت‌ها هم دغدغه‌ معیشت 
نمایندگان شرکت‌های بیمه است که تعدادشــان به 40 هزار نماینده در 
کشور می‌رسد؛ هرچند تنها 10 هزار نماینده فعال هستند که به نظرم این 
دغدغه، به‌جا و درست نیست. بیمه‌نامه‌هایی که می‌توان آن‌ها را به صورت 
آنلاین به فروش رســاند، بین 20 تا 30 درصد بیمه‌ها را شامل می‌شوند و 
این یعنی بیش از 70 درصد بیمه‌ها نیاز به مشاوره دارند و امکان واگذاری 
آنلاین آن‌ها وجود نــدارد. از طرفی، تاکنون حداکثر 2 درصد بیمه‌نامه‌ها 
به صورت آنلاین فروخته می‌شــود، ولی با مقاومت‌هایی از سوی فعالان 
صنعت بیمه مواجه هستیم، با  این حال شرکت‌های بیمه از همکاری با ما 
اســتقبال می‌کنند، چراکه ما سهم آن‌ها از بازار  را    افرایش می‌دهیم. قبل 
از ایجاد استارت‌آپ‌های فروش آنلاین بیمه، سهم بازار شرکت‌های بیمه 
متاثر از تعداد نمایندگان و عملکرد آن‌ها بود، اما در حال حاضر شــرکت‌ها 
برای بالابردن سهم خود از بازار، نیازی به اضافه کردن نمایندگی در سراسر 
کشور ندارند. وزارت اقتصاد و وزارت ارتباطات هم کمک‌های شایانی را در 
این مسیر انجام داده‌اند و فقط بیمه مرکزی معمولا به کمک ما آمده است. 
تمام این‌ها در شــرایطی است که مردم به خدمات ارائه‌شده از سوی بیمه 
بازار روی خوش نشان داده‌ و استقبال آنان از خود شرکت‌های بیمه بیشتر 

بوده است.
به نظر شما فروش آنلاین بیمه، حاصل یک ضرورت بود؟

ارائه خدمات بیمه‌ای در فضای آنلاین، حتما شــکل می‌گرفت. اگرچه در 
عصر فناوری، اصل نیاز و تقاضا در جامعه وجود دارد، اما شیوه‌ برآورده کردن 
نیازها و مطالبات مردم تغییر می‌کند. مثلا مجموعه‌هایی مثل اســنپ و 
تپســی در ایران و نمونه‌های خارجی آن‌ مثل اوبر و لیفت، مفهوم تاکسی 
دربســتی را ابداع نکرده‌اند و قبل از آن‌ها نیز این خدمات ارائه می‌شد، ولی 
تاکسی‌های آنلاین علاوه بر ارتقاء خدمات، همان نیاز قدیمی را به گونه‌ای 
تازه و مبتنی بر فناوری پاســخ داده‌اند. در حوزه دفاتر فروش بلیت هواپیما 

نیز شاهد اتفاقات مشابهی بودیم، به‌طوری که در گذشته اکثر افراد برای 
تهیه بلیت به برخی از خیابان‌های تهران مانند خرمشــهر یا سهروردی 
مراجعه می‌کردند، در حالی که هم‌اکنون عمده بلیت‌های مورد نیاز از طریق 
فضای مجازی تهیه می‌شود. دیر یا زود تمام این اتفاقات می‌افتاد و نمی‌شد 
جلوی آن‌ها را گرفت. همین حالا برای عقد و دریافت بخشی از بیمه‌نامه‌ها، 
نیازی نیست که افراد مراجعه‌ای به دفاتر نمایندگی داشته باشند؛ ضمن اینکه 
هرکدام از این دفاتر، فقط نمایندگی یک شرکت از 20 شرکت بیمه کشور 
هستند؛ درحالی که بیمه ‌بازار، اطلاعات و تعرفه‌ تمام شرکت‌ها را در اختیار 

دارد و مشتریان می‌توانند آن‌ها را با یکدیگر مقایسه کنند.
مهمترین ویژگی بیمه بازار چیست؟

حداقل ســه یا چهار بازیگر بزرگ در عرصه بیمه آنلاین در کشور وجود 
دارد، اما چیزی که بیمه بازار را از دیگران متمایز می‌کند، این است که آن‌ها 
عمدتا روی حــوزه بازاریابی و فروش متمرکز بوده‌اند و تبلیغات عمومی 
زیادی داشــته‌اند، اما بیمه‌ بازار علاوه بر اقداماتی که در بخش بازاریابی 
و فــروش انجام داده، توجه ویژه‌ای به جنبه‌های فناوری و بهبود زنجیره‌ 
ارزش در صنعت بیمه داشــته که امکان تحلیل ریسک و سایر خدمات را 

برای ما ممکن می‌سازد.
بیمه بازار با چه مشکلات و دغدغه‌هایی ‌ مواجه است؟

بخشی از مشکلات، رگولاتوری است که از سوی بیمه مرکزی و با توجه 
به قوانین موجود با آن‌ها مواجه هستیم. مثلا مطابق با قوانین، در صنعت 
بیمه نمی‌توان نسبت به حق بیمه مندرج در بیمه‌نامه، به مشتری تخفیف 
داد، در حالی‌ که در همه جای دنیا، یکی از سیاســت‌های جذب مشتری، 
تخفیف است. به همین خاطر ما همیشه از بیمه ‌مرکزی تقاضا کرده‌ایم که 
بتوانیم به مشتریان خود تخفیف دهیم، اما همواره با ما مخالفت کرده‌اند. 
مانع دیگری که با آن مواجه بوده‌ایــم، به جدید بودن بیمه آنلاین برای 
مردم بازمی‌گردد. آن‌ها ده‌ها ســال عادت داشتند که بیمه‌نامه خود را از 
نمایندگی‌ها دریافت کنند و برایشان سخت بود که برای اولین‌بار، بیمه‌نامه 
خود را از طریق سایت خریداری کنند. در واقع ایجاد فرهنگ خرید آنلاین 
در جامعه، کاری سخت، ظریف و هزینه‌بر است که انجام آن به عملکردی 

هنرمندانه نیاز دارد.
چشــم‌انداز و برنامه‌ریزی شما برای توسعه بیمه‌ بازار در 

آینده چیست؟
چشم‌انداز ما این است که در صورت امکان همین روند افزایش فروش را 
ادامه دهیم تا در سال 1404 شرکت را وارد بورس کنیم و به اولین شرکت 
در حوزه فروش آنلاین بیمه‌نامه تبدیل شویم که سهامی عام است. قصد 
ما این است که در ســایر حوزه‌های فناوری‌های نوین بیمه‌ای هم وارد 
شویم. مهمترین حوزه‌ مورد نظرمان، حوزه تحلیل داده است. صنعت بیمه 
مملو از داده‌ است که کسی تاکنون آن‌ها را تحلیل نکرده است. مثلا تحلیل 
اینکه ضریب خسارت خودرو در هر استان، به تفکیک جغرافیای صدور، 
جنس خودرو و... چقدر است، یا مثلا کشف تقلب برای دریافت خسارت، از 
چه الگوریتم‌هایــی تبعیت می‌کند. این‌ها نتایجی اســت که با تحلیل 
داده‌هــای بیمه‌ای می‌توان به آن‌ها دســت پیدا کرد. همچنین تمایل 
داریم که اگر گشایش‌هایی در فضای بین‌الملل فراهم شد، خدمات خود 
را به بیرون از مرزهای کشــور به ویژه کشورهای حاشیه خلیج فارس 
گســترش دهیم، چراکه برای آن‌ها نیز پدیده فــروش آنلاین بیمه، 

پدیده‌ای بکِر است

قبل از ایجاد 
استارت‌آپ‌های فروش 
آنلاین بیمه، سهم بازار 
شرکت‌های بیمه متاثر 

از تعداد نمایندگان و 
عملکرد آن‌ها بود، اما در 

حال حاضر شرکت‌ها 
برای بالابردن سهم 
خود از بازار، نیازی به 

اضافه کردن نمایندگی 
در سراسر کشور 

ندارند
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درباره زمینه فعالیت شرکت ارتباطات مبین‌نت توضیح دهید.
پروانه فعالیت این شرکت، به ‌عنوان یک اپراتور ارتباط بی‌سیم با تکنولوژی 
وایمکس در سال 1387از سوی سازمان تنظیم صادر شد و این شرکت فعالیت 
رسمی خود را از سال 1389 آغاز کرد. در واقع ما اولین اپراتور بزرگ سراسری 
کشــور بودیم که خدمات وایمکس را در ایران ارائه می‌کرد. در همان مقطع، 
موفق به جذب مشتریان زیادی شدیم و در سال 1395 تغییر تکنولوژی دادیم 
و به نسل چهار و نیم یا همان TD LTE وارد شدیم. همان زمان، تغییراتی هم 
در نسبت سهام‌ها ایجاد شده بود که مطابق با آن، 80 درصد سهام به شرکت 
همراه اول و 20 درصد از ســهام به شرکت صنایع ارتباطی پایا تعلق گرفت. 
از سال 1396 بحث انتقال سرویس‌های سازمانی همراه اول به مبین‌نت، به 
‌عنوان راهبر اجرایی ســرویس‌های سازمانی همراه اول کلید خورد. در سال 
1398 قرارداد انتقال این سرویس منعقد شد که بر اساس آن برند »همراه اول 
کسب‌وکار« نیز تعریف شد و ما در این مجموعه می‌توانیم ارتباطات بی‌سیم 
ثابت و ســیار را توأمان برای سازمان‌ها فراهم کنیم. در واقع، شرکت بخش 
فروش انبوه را از بخش فروش سازمانی کاملا جدا کرده و برای هریک از این 

موارد، یک معاونت تجاری مجزا تعریف شده که اولی، مدیریت فروش انبوه 
خدمات به عموم مشتریان و پوشش سراسری اینترنت بی‌سیم پرسرعت را با 
فروش مودم‌های مختلف به ‌عهده دارد و معاونت فروش ســازمانی نیز روی 

ارائه خدمات به سازمان‌های کوچک و بزرگ کشور تمرکز دارد.
آیا این شرکت در حوزه ارائه خدمات به کسب‌وکارها به اهداف 

خود رسیده است؟
بله کاملا. در حال حاضر به جرات می توانیم اعلام کنیم که نقطه‌ای در کشور 
نیست که نتوانیم با حداقل یک تکنولوژی بی‌سیم متصل کنیم. این مساله 
برای سازمان‌ها بسیار مهم است که در هر نقطه‌ای از کشور بتوانند از خدمات 
شبکه‌ای و همگی از یک اپراتور متمرکز بهره‌مند شوند. این سرویس‌دهی به‌ 
لحاظ ارتقاء امنیت ارتباطات از سرویس اینترنت بسیار امن‌تر بوده و مجوزهای 
لازم از مراجع مربوطه را اخذ کرده است. همچنین ما به مشتریان خود سطح 
مشخصی از خدمات را تضمین کرده و در قالب پیوست SLA حتی در قراردادها 
ملزم به رعایت آن‌ها شدیم و از این‌رو سامانه مانیتورینگ و تیکتینگ جامعی 
را در اختیار مشتریان جهت پایش دقیق نقاط چه از لحاظ کیفی و چه از لحاظ 

کمی قرار داده‌ایم. 
  )Account   Manager( اختصاص یک کارشناس متخصص در امور مشتریان
به‌ عنوان نماینده ایشان در مبین‌نت جهت پیگیری سایر امور و درخواست‌ها، 
از ویژگی‌های بارز و منحصربه‌فرد این شــرکت اســت. در دو سال اخیر، ما 
بالاتر از اهداف مورد نظر خود قرار گرفتیم و در حوزه ســرویس‌های همراه 
و سیم‌کارت‌های به فروش رسیده، تمام اهداف چند سال گذشته را در طول 
یک‌سال محقق کرده‌ایم. فقط در سال 1400، بیش از یک‌میلیون سیم‌کارت 
در بخش خدمات سازمانی به فروش رساندیم و از ابتدای امسال تاکنون بیش 
از 350 هزار سیم‌کارت سازمانی فروخته شده و در نظر داریم تا پایان سال به 

یک‌میلیون و 200 هزار سیم‌کارت برسد.
برنامه‌های جدید و طرح توســعه این شرکت چه مواردی را 

شامل می‌شود؟
ما برنامه‌های مختلفی را پیگیری می‌کنیــم. اولا در کنار خدمات  ارتباطی 
بی‌ســیم، توســعه خدمات فیبر را مبتنی بر اســتراتژی اعلام‌شده از سوی 
وزارتخانه در دستور کار قرار دادیم که با حمایت همراه اول به مشتریان ارائه 
می‌شود. همچنین در حال حاضر شبکه 5G به‌ عنوان تکنولوژی روز جهان در 

مدیرکل بازاریابی و فروش سازمانی شرکت ارتباطات مبین‌نت

ارائه خدمات شبکه‌ای 
مبتنی بر نیاز سازمان‌ها در سراسر کشور

محمد جعفری

تکنولوژی‌ها و فناوری‌های نوین ارتباطی، به فراخور نیاز جامعه در بخش‌های مختلف توسعه چشمگیری داشته‌اند و خدمات مبتنی بر شبکه این امکان را به 
اشخاص و سازمان‌ها می‌دهد تا کسب‌وکار خود را در گستره‌های وسیع‌تری مدیریت کنند. مساله اصلی در این زمینه، همگام شدن و بهره‌مندی از فناوری‌های 
به‌روز در جهان است و اپراتورها تلاش می‌کنند تا با اضافه کردن خدمات جدید به سبد ارتباطی خود، سهم بیشتری را از بازار به خود اختصاص دهند. در این 
زمینه، شرکت ارتباطات مبین‌نت یکی از شناخته‌شده‌ترین شرکت‌ها در ارائه خدمات فناوری اطلاعات و ارتباطات  است. راهکارهای سازمانی مبین‌نت در 
کنار کسب‌وکارها با ارائه‌ خدمات اختصاصی با SLA تضمین شده، دسترسی مانیتورینگ و نظارت آنلاین، ارائه‌ سرویس پایلوت با نصب رایگان و تجهیزات 
امانی و پشتیبانی اختصاصی 7*24، به مهندسی راهکارهای منحصربه‌فرد برای هریک از کسب‌وکارها پرداخته و هوشمندسازی، سرعت و امنیت را  هم‌زمان 
ارائه می‌کند. برای آشنایی بیشتر با فعالیت‌های این شرکت گفت‌وگویی با ناصر مرادی، مدیرکل بازاریابی و فروش سازمانی شرکت ارتباطات مبین‌نت انجام 

داده‌ایم که مشروح آن به نظر خوانندگان ارجمند می‌رسد.
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حوزه ارتباطات سازمانی در اختیار سازمان‌ها قرار می‌گیرد که در سال گذشته 
چند رســانه و شهرداری تهران را به این شبکه متصل کردیم. توسعه خدمات 
مبتنی بر اینترنت اشــیا )IoT( نیز از جمله خدمات ما به‌شمار می‌آید و اخیرا به 
‌عنوان اولین اپراتور اعلام حریق در تهران فعالیت خود را رسما آغاز کرده‌ایم. این 
اولین بار است که در کشور این خدمات بر پایه‌ IoT شکل گرفته و ما می‌توانیم 
سیستم اعلام حریق تمام ساختمان‌های شهر تهران اعم از مسکونی، تجاری 
و... را به یک پلتفرم متصل ‌کنیم که با آتش‌نشانی در ارتباط باشند. با این اقدام‌، 
اگر در هر نقطه و هر ساختمانی آتش‌سوزی رخ دهد، دیگر نیازی به تماس با 
آتش‌نشانی نیست، بلکه سازمان آتش‌نشانی بلافاصله از وقوع حریق مطلع 
 Cloud( می‌شــود. اساسا سیاست توسعه‌ای ما حرکت به سمت رایانش ابری
Computing( است. شــرکت ارتباطات مبین‌نت به منظور تامین نیازمندی 

سازمان‌ها، شرکت‌ها، بانک‌ها، کسب‌وکارها و صنایع گوناگون در حوزهای 
مختلف، اقدام به ارائه ســرویس ابری کرده است. مبین‌نت با نوآوری در این 
عرصه اکنون توانسته برای نخستین بار در کشور، سرویس نظارت تصویری 
ابری را در اختیار کسب‌وکارها و سازمان‌های مختلف قرار دهد. در حال حاضر 
نیز سرویس‌های ابری را به مشتریان خود ارائه می‌دهیم و به دنبال ایجاد پایه 
دیجیتال در سازمان‌‌ها هستیم. این موارد‌ اهداف ما در بخش توسعه هستند که 

هم‌تراز با ترندهای دنیا آن‌ها را دنبال می‌کنیم.
آیا گزارشی درباره میزان رضایت مشتریان دارید؟

در کنار شاخص‌های موجود در نگهداشت مشتریان همچون نرخ ریزش و نرخ 
وفاداری به‌طور مستمر و با برگزاری جلسات متعدد، میزان رضایت مشتریان 
سازمانی ارزیابی می‌شود و مطابق آخرین دوره ارزیابی صورت گرفته، رضایت 
مشتریان ما بیش از 85 درصد در رضایت از کیفیت برآورد شده است. نکته جالب 
توجه این است که با وجود دامپینگ‌های عجیب رقبا در سال‌های اخیر، نرخ 
ریزش مشتریان ما تقریبا صفر بوده است. بالا بودن نرخ وفاداری مشتریان‌مان 
به دلیل پشتیبانی و خدماتی است که شرکت ارتباطات مبین‌نت در اختیار آن‌ها 
قرار می‌دهد. از اصلی‌ترین ارزش‌های مبین‌نت می‌توان به مشتری‌مداری، 

نوآوری، نتیجه‌گرایی شفافیت و پاسخگویی به مشتریان اشاره کرد.
سبد ارتباطی شما شــامل چه خدمات ویژه‌ای می‌شود و آیا 

برنامه‌ای برای ارائه خدمات برون‌مرزی دارید؟
بخشی از سرویس‌هایی که در بازار ارائه می‌دهیم، منطبق بر حوزه‌های مختلف 
کسب‌و‌کارها است. مثلا در حوزه بانکداری، بورس و بیمه بر اساس نیازهایی 
که این صنایع دارند، ســرویس‌های خاصی را ارائه می‌کنیم. همین‌طور این 
سرویس‌ها در حوزه‌هایی همچون نفت، گاز و... که نیازهای خاص خودشان 
را دارند، متفاوت‌ هستند. همچنین بین ســرویس‌هایی که به سازمان‌های 
دولتی و خصوصی ارائه می‌شود، تفاوت‌هایی بر اساس مطالبات و نیازهایشان 
وجود دارد. در واقع ما ســبد بزرگی از محصولات را در اختیار داریم که هر روز 
سرویس‌های جدیدی به آن اضافه می‌شود و هوشمندسازی در کسب‌وکارها 
را پایه‌گذاری می‌کند. به عنوان مثال، اگر ســازمانی بتواند از طریق اینترنت 
اشیا و دوربین‌های هوشــمند کارهایش را مدیریت کند، مبین‌نت با نوآوری 
در این عرصه اکنون توانســته  برای نخستین‌بار در کشور، سرویس نظارت 
تصویری ابری را در اختیار کســب‌وکارها و سازمان‌های مختلف قرار دهد. 
محصول منطبق بر تکنولوژی‌های روز در حوزه پردازش هوشــمند تصاویر 
ضبط‌شده می‌تواند نیازهای امنیتی مشتریان را به ‌صورت حداکثری تامین کند. 
سرویس‌های ما قابلیت‌های لازم را به آن سازمان می‌دهد. هدف کلی ما این 
است که خدمات ارائه‌شده بتواند تحولات دیجیتال در کسب‌وکارها را تسهیل 
و ســازمان‌ها را به اهدافی که تبیین کرده‌اند، نزدیک کند. در زمینه خدمات 
برون‌مرزی هم تکنولوژی ماهواره‌ای را داریم و خطوط ماهواره‌ای نیز در سبد 
ارتباطی ما قرار گرفته است. ادعا می‌کنیم که در سراسر کشور نقطه‌ای نیست 
که نتوانیم اتصال شبکه‌ را در آنجا انجام دهیم. در سطح کشورهای خارجی مثل 
عراق، آذربایجان، عمان و... نیز توان توسعه شبکه اختصاصی برای سازمان‌ها 

را به‌ وسیله خطوط ماهواره‌ای داریم و به برخی از مشتریان خود این سرویس 
را ارائه داده‌ایم.

آیا در سطح ملی نیز به تعریف پروژه رسیده‌اید؟
در حال حاضر پروژه‌های ملی زیادی از جمله پروژه‌ هوشمندسازی کنتورهای 
برق را در دســت داریم که تاکنون نزدیک به 400 هزار کنتور تحت پوشش 
شبکه ما قرار دارد و در حال توسعه اســت. یکی دیگر از این پروژه‌ها، پروژه 
ملی کنترل یارانه نان اســت که با تخصیــص پوزهای بانکی ویژه و اتصال 
آن‌ها به شــبکه، در حال مدیریت آن‌ها هستیم. به‌ هرحال مبین‌نت توانسته 
ظرفیت‌های خوبی را در حوزه ارتباطات ایجاد کند که باعث شده، جایگاه خود 
را در میان ســازمان‌ها باز کند. همچنین جلسات مفید و مستمری با بانک‌ها 
داشته و مشتریان‌مان هم استقبال خوبی از خدمات ارائه‌شده داشته‌اند و از ما 
در دوره نمایشگاه تقاضای خدمات پایلوت داشتند که برای مدتی مشخص به 

‌صورت رایگان به آن‌ها ارائه می‌شود.
دغدغه اصلی شما در بازار امروزی ارتباطات چیست؟

از نظر کشش بازار مشــکل خاصی نداریم و بیشتر دغدغه ما توسعه فضای 
شبکه و مشکلاتی است که تحریم‌ها ایجاد کرده‌اند که باعث کندی فرآیندها 
می‌شوند. یکی دیگر از دغدغه‌های ما وارد کردن تجهیزات بوده که آن هم 
با کندی‌هایی روبه‌رو شــده، ولی با همت و پشتکار مجموعه زنجیره تامین، 
هیچ‌گاه شاهد توقف ســرویس‌دهی نبودیم. خوشبختانه در مساله نیروی 
انسانی و جذب نیروهای متخصص، با توجه به پیشینه مثبتی که شرکت دارد، 
کارشناسان خوبی جذب شده‌اند و مشکلی نداریم. در حال حاضر بزرگ‌ترین 
چالش ما در سطح کشور، مسائل اقتصادی است. قطعا توسعه کسب‌وکار ما 
به توسعه سایر کسب‌وکارها بستگی دارد. امیدوارم فضای اقتصادی کشور از 
رکود خارج شود و بتوانیم خدمات به‌روزتر و در شأن سازمان‌های کشور ارائه 
کنیم. سازمان‌های ایرانی مانند مردم، حقشان بیشتر از این‌هاست. ما باید با 
توجه به تخصص و سرمایه‌هایی که در مجموعه همراه اول وجود دارد، نقش 
تسهیل‌گر را در تحقق تحول دیجیتال کســب‌وکارها و در نهایت آسایش 

زندگی مردم کشورمان بازی کنیم.
آیا به حوزه سرمایه‌گذاری نیز وارد شده‌اید؟

ما در حوزه سرویس‌های جدید که در حوزه استارت‌آپ‌ها بر پایه پلتفرم ارائه 
می‌شوند، ســرمایه‌گذاری می‌کنیم. در واقع شرکت‌های استارت‌آپی که بر 
اساس نیاز بازار بتوانند محصولات مناســب و جذابی عرضه کنند را جذب 
کرده یا به ‌صورت مشارکتی در بخش خرید تجهیزات مورد نیازشان با آن‌ها 
همراه می‌شویم. در نمایشگاه بورس و سرمایه‌گذاری نیز دو محصول ویژه را 

رونمایی کردیم که چنین ویژگی‌هایی را داشتند.
چشم‌انداز مبین‌نت در این حوزه چیست؟

با توجه به ترکیب ســهام‌داری و اضافه شدن ارتباطات سیمی به ارتباطات 
بی‌سیم، چشم‌انداز بنده این است که مبین‌نت به پنجره‌ای واحد برای خدمات 
IT و ICT سازمان‌های مختلف تبدیل می‌شود. این یک گام بسیار مهم است 
و به هدف مورد نظرمان خیلی نزدیک هســتیم. با تلاش و پشتکاری که از 
مجموعه همراه اول و مبین‌نت ســراغ دارم، فکر می‌کنم که به‌ زودی شاهد 
اقدامات بزرگ‌تری باشیم. از مهمترین چشم‌اندازهای مبین‌نت این است که 
با ارائه راهکارهای هوشــمند، به انتخاب اول مشتریان و بزرگ‌ترین اپراتور 
ارائه‌دهنده خدمات ســازمانی مدیریت‌شده در مسیر تحول دیجیتال تبدیل 
شود. همچنین به ‌عنوان اپراتور پیشــرو، خدمات اینترنت ثابت بی‌سیم به 

مشتریان خانگی و مشتریان سازمانی ارائه دهد.
آیا در طول این مسیر، مدیران نگاه حمایتی داشته‌اند؟

از آنجایی که استراتژی شرکت مبین‌نت، تمرکز در حوزه B2B است، مجموعه 
هیات‌مدیره شرکت و شرکت‌های منظومه‌ای همراه اول و شخص مدیرعامل 
محترم، همواره از خدمات سازمانی حمایت کرده‌اندکه اگر این‌ها نبود، چنین 

موفقیت‌هایی هرگز به ‌دست نمی‌آمد. 
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چهاردهمین دوره نمایشگاه بین‌المللی بورس، بانک و بیمه تهران مردادماه 
در محل نمایشگاه بین‌المللی برگزار شد. اگرچه شرکت‌های زیادی در این 
نمایشگاه حضور پیدا کرده بودند، اما شاهد عدم حضور سازمان بورس و اوراق 
بهادار تهران و زیرمجموعه‌های آن بودیم، با این حال برخی از سبدگردان‌ها 
و از جمله سبدگردان هدف در نمایشگاه بورس، بانک و بیمه حضور یافته و با 

اجرای نشست‌ها و برنامه‌هایی به استقبال بازدیدکنندگان رفتند.
عباسعلی حقانی‌نسبت، رییس هیات مدیره شرکت سبدگردان با اشاره 
به اهمیت این نمایشــگاه در اطلاع‌رســانی عمومی نسبت به بورس و 
چگونگی انتخاب شیوه‌های درست سرمایه‌گذاری، اظهار کرد: هدف این 
سبدگردان از حضور در چهاردهمین نمایشگاه بین‌المللی بورس، بانک و 
بیمه، بسترسازی و زمینه‌سازی برای آشنایی مردم با ابعاد سرمایه‌گذاری 
حرفه‌ای و بلندمدت در بازار سرمایه است. تلاش سبدگردان هدف بر این 
است که مردم بر اساس مدل‌های تکنیکالی، جریان نقدی و تابلوخوانی 
سهام نخریده و به این منظور تحلیل جامع و ارزشیابی درست داشته باشند 
تا در نهایت با خرید ســهام‌های با قیمت غیرواقعی متضرر نشوند. باید 
دانست که رسیدن به ســودآوری در بازار سرمایه و مقابله با ریسک‌های 
مختلف در بلندمدت حاصل شده و به همین دلیل داشتن نگاه بلندمدت در 

روند سرمایه‌گذاری ضرورت دارد.
وی با تاکید بر اینکه ارزش بازار ســرمایه طی 20 سال گذشته 382 برابر 
شــده، در حالی که بازارهای ســوداگرانه 190 برابر رشد داشته، گفت: 
سبدگردان هدف در نظر دارد تا روش‌های درست سرمایه‌گذاری حرفه‌ای 
را به مردم آموزش دهد. در این راستا طی برگزاری نمایشگاه بورس، بانک 
و بیمه مسابقات بازی سبدگردونی دایر و جوایز نفیسی نیز برای آن انتخاب 

کرد تا در آن بزرگ‌سالان و کودکان نحوه مدیریت سرمایه را یاد بگیرند.
حقانی‌نســب با تاکید بر اینکه انتخاب روش درست سرمایه‌گذاری مهم 
اســت، نه میزان پول موجود برای سرمایه‌گذاری، افزود: سرمایه‌گذاری 
در بورس، یعنی داشتن افق بلندمدتی برای سرمایه‌گذاری سودآور، ضمن 
آنکه باید دانست، با این روش برخلاف سوداگری در جایی سرمایه‌گذاری 
خواهد شد که بیشترین منفعت را برای مردم و جامعه در پی دارد، در حالی 
که سرمایه‌گذاری در بازار ملک و مسکن به تشدید فقر و فلاکت مردم و 

همچنین بی‌خانمان شدن آن‌ها منتهی خواهد شد.
رییس هیات مدیره ســبدگردان هدف در پاسخ به این سوال که "چطور 
می‌توان اعتماد از دســت رفته مردم را به بازار سرمایه جلب کرد"، گفت: 
متاسفانه بازار سرمایه منشا زیادی برای بی‌اعتمادی دارد که از جمله آن 
بی‌توجهی دولت‌مردان و عدم دلگرمی دادن آنان به فعالان این بازار است، 
به‌طوری‌که به‌رغم کشــش رئیس‌جمهور و برخی از مدیران به بورس، 
تمایلی نســبت به این بازار در بدنه متولی آن مثل سازمان بورس و اوراق 

بهادار و نهادهای وابسته وجود ندارد.

وی با تاکید بر اینکه رفتارهای ناصواب موجب بی‌اعتمادی به بورس شده، 
ادامه داد: زمانی که یک شرکت به‌جای ســرمایه‌گذاری در بورس، پول 
خود را در بانک‌ها سپرده‌گذاری می‌کند، این اعتماد چگونه شکل خواهد 
گرفت؟ از سوی دیگر، این مساله باعث شده تا خیلی از شرکت‌های بورسی 
و ســبدگردان‌ها که برای دریافت مجوز و... به این نهاد وابسته هستند، 
در نمایشگاه بورس، بانک و بیمه شرکت نکنند، هر چند که شنیده شده، 
ســازمان بورس با کانون‌ها و نهادها برای عدم حضور در این نمایشگاه 

نامه‌نگاری کرده است.
حقانی‌نسبت با ذکر اینکه در صورت شرکت سازمان بورس اوراق بهادار 
تهران در نمایشگاه بورس، بانک و بیمه، تعداد بازدیدکنندگان به بیش از 
500 هزار نفر می‌رســید، بیان کرد: با این وجود حدود 20 الی 30 هزار نفر 
در این نمایشگاه حضور یافتند. حتی صداوسیما نیز به عنوان رسانه ملی 

اطلاع‌رسانی دقیقی از برگزاری این نمایشگاه انجام نداد.
رییس هیات مدیره ســبدگردان هدف با اشاره به بی‌اطلاعی مسئولان، 
مدیران و حتی برخی از کارآفرینان نسبت به اهمیت و ماهیت بازار سرمایه 
عنوان کرد: مدتی پیــش، یک کارآفرین از برنامه میــدان به غرفه این 
سبدگردان آمد و پرسید که چه چیزی تولید می‌کنید و بنده در جواب او گفتم 
خودرو، فولاد و همه‌چیز. او نمی‌دانست، زمانی که یک سرمایه‌گذار سهام 
یک شرکت را خریداری می‌کند، به معنای شراکت او در تولید آن شرکت 

بوده و سهامداری در بورس به معنی کمک به فرآیند تولید است.
وی عدم ســودآوری بازار سرمایه را ناشی از ســوداگری و عدم تصویب 
قوانینی مانند لایحه مالیات بر عایدی ســوداگری و مالیات بر کالاهای 
مصرفی سرمایه‌ای عنوان کرد و گفت: اگر به‌خوبی دقت کنیم، این لایحه 
بیش از 10 سال است که به مجلس رفته و مورد تصویب قرار نگرفته است، 
چراکه قطعا با تصویب آن، منافع برخی از نمایندگان و دولت‌مردان به خطر 

خواهد افتاد.
حقانی‌نســبت با اظهار تاسف از رشد بخش غیرمولد اقتصاد و سوداگری 
ادامــه داد: امروزه یکی از ضروریات ســرمایه‌گذاری، فرهنگ‌ســازی 
در حوزه تقویت ســواد مالی پس‌انداز است، بر همین اساس سبدگردان 
هدف در نمایشگاه بورس، بانک و بیمه شرکت کرد تا شیوه‌های معیوب 
ســرمایه‌گذاری مثل پس‌انداز در بانک‌ها را به سمت سرمایه‌گذاری در 

اوراق با درآمد ثابت بازار سرمایه تغییر دهد.
رییس هیات مدیره ســبدگردان هدف، بهترین روش سرمایه‌گذاری را 
سرمایه‌گذاری در بورس عنوان کرد و گفت: این موضوع ضمن سودرسانی 
به کلیت جامعه، موجب رونق تولید و اشتغال خواهد شد، اما متاسفانه حوزه 
تولید مورد بی‌مهری مسئولان، مجلس و رسانه‌ها، به‌ویژه رسانه ملی قرار 

گرفته و همین موضوع در وضعیت فعلی بازار نیز اثر منفی دارد. 

رییس هیات مدیره شرکت سبدگردان هدف عنوان کرد

زیان اقتصاد مولد 
از عدم تصویب قانون مالیات بر سوداگری
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سرمایه‌گذاری در 
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افق بلندمدتی برای 

سرمایه‌گذاری سودآور 
ضمن آنکه باید دانست 

با این روش برخلاف 
سوداگری در جایی 

سرمایه‌گذاری خواهد 
شد که بیشترین 

منفعت را برای مردم و 
جامعه در پی دارد



در این بخـــش می‌خوانیم :

بهینه‌سازی مصرف انرژی در سیستم آسانسور
رشد سرمایه‌گذاری در تولید با استفاده از سیاست‌های تشویقی

استفاده از قطعات تقلبی در صنعت آسانسور موجب افزایش خسارت می‌شود

پرونده ویژه

گفت وگوی اختصاصی با مهندس علی بلوکیگفت وگوی اختصاصی با مهندس علی بلوکی
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در خصوص چگونگی ورود خود به این صنعت توضیحاتی 
ارائه فرمایید.

بنده در ســال 1362 از طریق مرحوم حســن منوچهری، یکی از اساتید 
صنعت آسانســور با نقشــه تابلوفرمان آسانسور آشنا شــدم. ایشان با 
توضیحاتــی که ارائه کردنــد، در بدو ورود برای اولین بار سیم‌کشــی و 
راه‌اندازی دو دســتگاه تابلو فرمان با رله‌های آسانسور فالکونی را به بنده 
واگذار کردند که خوشبختانه این تابلوها را بدون اشکال سیم‌کشی کردم، 
ولی برای راه‌اندازی نیاز به آشــنایی با قطعات نصب‌شده در محل پروژه 
داشتم که به کمک و راهنمایی استاد منوچهری، راه‌اندازی این پروژه‌ها 
انجام شــد. البته باید توجه داشت، نصب و تعمیرات آسانسور در آن زمان 
نسبت به مقطع فعلی کار سخت‌تری بود، چراکه در زمان جنگ تحمیلی 
قرار داشتیم و تجهیزات نیز وارد نمی‌شد و به اجبار قطعات معیوب را تعمیر 

و بازسازی می‌کردیم و تعویض به ندرت انجام می‌شد.
شرکت کارآمد در چه سالی و با چه هدفی تاسیس شد؟

این شرکت در سال 1374 با هدف طراحی و تولید تابلوفرمان آسانسور به 
ثبت رسید. در آن زمان برای تولید در اکثر موارد از رله استفاده می‌شد و قبل 

از آن نیز هر شرکت طراحی و مونتاژ آسانسور، یا آسانسورهای کامل خارجی 
نصب می‌کردند یا با الهام از نقشه‌های تابلوفرمان خارجی که معمولا رله‌ای 
هم بودند، تابلوها را خودشان سیم‌کشی و آماده می‌کردند و چون این امر 
نیاز به تخصص بیشــتری داشت، تعداد شرکت‌های طراحی و مونتاژ نیز 
اندک بود. تابلوفرمان‌های رله‌ای نیز گذشته از سیستم‌های دوبلکس یا 
گروهی، معمولا به دو صورت تک دکمه‌ای و کلکتیو سیم‌کشی می‌شدند. 
سیستم تک دکمه‌ای ســاده‌تر بود و فقط پاسخگوی اولین احضار بود و 
تا زمانی که آسانســور به مقصد احضار شده نمی‌رســید، به هیچ‌کدام از 
احضارهای دیگر پاسخ داده نمی‌شــد. سیستم دیگری که اصطلاحا به 
آن کلکتیو می‌گفتند و پاسخگوی تمام طبقات احضار شده بود، بر اساس 
اطلاع بنده اولین بار با الهام گرفتن از سیستم آسانسور ورتایم توسط مرحوم 
احمد نیازی، یکی از پیشکسوتان صنعت آسانسور، سیم‌کشی شده بود. 
)البته این مطلب ارتباطی به تابلوفرمان‌های آماده خارجی نداشت(. مرحوم 
نیازی مرا تشویق به این امر کرد که به موازات تابلوهای رله‌ای به طراحی 
تابلوفرمان الکترونیکی اقدام نمایم و بعد از چند ماه این امر محقق شــد و 
اولین تابلوی الکترونیکی را در یکی از ساختمان‌های طرف قرارداد مرحوم 
نیازی، نصب و راه‌اندازی کردیم که حداقل تا 15 ســال در همان پروژه در 
حال کار بود. شــایان ذکر است، طراحی کامل تمام تابلوفرمان‌های این 
شرکت از رله‌ای تا دیجیتالی و میکروکنترلری، صد درصد توسط شرکت 
کارآمد انجام گرفته و در هیچ مورد از بردهای خارجی کپی‌برداری نشده که 

البته این امر در روند شناسایی سریع عیوب و خرابی‌ها نقش موثری دارد.
کیفیت محصولات شرکت کارآمد در چه سطحی قرار دارد؟
صفر تا صد محصولات، حاصل طراحی این شــرکت اســت، در حالی 
که بیشتر نمونه‌های تابلوفرمان مشــابه موجود در بازار، یا کپی‌برداری 
از طرح‌های خارجی یا داخلی و یا وارداتی اســت، بر همین اساس تاکید 
می‌شود، طراحی محصولات شرکت کارآمد با توجه به تجربیات گذشته از 
کیفیت لازم برخوردار بوده، به‌طوری که نمونه تابلوفرمان‌های دیجیتالی 

آن پس از 22 سال کار مداوم هنوز نیازی به تعمیر پیدا نکرده است.
موضــوع امنیت و ایمنی تا چه اندازه مورد توجه  شــرکت 

کارآمد قرار دارد؟
چگونگی طراحی تابلوفرمان آسانســور بر همه قســمت‌های آسانسور 

مدیرعامل شرکت کارآمد

سرعت پیشرفت شرکت‌های کوچک
در صنعت آسانسور کم است

مهدیه شهسواری

عدم رعایت قیمت‌گذاری اصولی آسانسور توسط مسئولان مربوطه، موجب شده تا بسیاری از شرکت‌های کوچک توان تامین هزینه‌های جاری تولید این 
محصول را نداشته باشند، در حالی که شرکت‌های بزرگ با توجه به امکانات موجود و سیاست‌های خاص از شرایط خوبی برای درآمدزایی برخوردار هستند. 
البته باید دانست، امروزه به دلیل تحریم و سیاست حمایت از صنایع داخلی، امکان ورود تجهیزات با کیفیت مورد نیاز وجود ندارد و همین امر بر شرایط کلی 
این صنعت اثرگذار است. به این بهانه به سراغ مهندس علی بلوکی، مدیرعامل شرکت کارآمد رفته و با وی به گفت‌وگو پرداختیم. بلوکی با توجه به رشته 

تحصیلی خود و با استفاده از تجارب بزرگان این حرفه، طراحی و ساخت تابلو فرمان آسانسور را آموخته است. مشروح این مصاحبه در ادامه می‌آید.
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به لحاظ ایمنی اثرگذار اســت، بر همین اساس در طراحی این محصول، 
اولین اولویت شرکت کارآمد، رعایت سیستم ایمنی است. با توجه به اینکه 
سیستم‌های ارتباط سریال )کارکدک( به منظور کاهش کابل سیار جاافتاده، 
ممکن است که بعضی از طراحان تابلوفرمان صرفا برای کمتر کردن تعداد 
کابل سیار بعضی از قسمت‌ها مانند رویزیون را در کارکدک بگنجانند که 
این امر در صورت خرابی احتمالی قطعات الکترونیکی، خطراتی را متوجه 
تعمیرکاران می‌کند، ولی ما این مسائل را در نظر گرفته و ایمنی سیستم را 

همواره بر مسائل مالی تمام‌شده ترجیح می‌دهیم.
آیا مواد اولیه موجود در بازار، کیفیت مناسبی دارند؟

متاسفانه اکثر مواد و تجهیزات مورد نیاز در بازار معمولا از محصولات کم 
کیفیت چینی بوده و از کارایی لازم برخوردار نیستند. به عنوان مثال، یک 
خازن 100 ولتی ژاپنی تحمل ولتــاژ بالاتر از 100 ولت را نیز دارد، ولی در 
بعضــی از موارد، خازن‌هایی که از بازار تهیه می‌کنیم و ولتاژ نامی آن مثلا 
100 ولت است، تحمل 70 ولت را هم ندارند و همین موضوع، مشکلاتی را 
در حین کار تابلوفرمان به وجود می‌آورد. با این حال سعی و تلاش شرکت 
کارآمد بر این اســت که نحوه طراحی را به‌گونه‌ای انجام دهد که ضریب 

اطمینان قطعات مصرفی بالا رفته و خرابی آن‌ها به حداقل برسد.
تا چه اندازه به رعایت اســتانداردهای تولید این محصول 

پایبند  هستید؟
تولید تابلوفرمان بر اســاس اســتاندارد en81 اروپا و استاندارد ملی ایران 
انجام می‌گیرد و در صــورت عدم تطابق با این اســتانداردها مورد تایید 
بازرسان شرکت‌های بازرسی قرار نخواهند گرفت. علاوه بر این، بردهای 
الکترونیکی فرمان قبل از استفاده در تابلوها باید توسط کارشناسان مرکز 
تحقیقات انفورماتیک، تحت آزمایش‌های مختلف قرار گیرد و برای این 
بردها از طریق مرکز تحقیقات انفورماتیک تاییدیه صادر شود، در غیر این 
صورت مجاز به استفاده از آن نیستیم و مورد تایید شرکت‌های بازرسی قرار 

نمی‌گیرد.
به هنگام ایجاد حوادث ناشــی از خرابی آسانسور چه باید 

کرد؟
زمانی که به هر دلیلی برای آسانســور مشــکلی پیش می‌آید، با ماموران 
آتش‌نشانی تماس گرفته می‌شــود که این ماموران از روش‌های درست 
برای خروج افراد از آسانسور استفاده نمی‌کنند و همین امر ترس عمومی را 
افزایش می‌دهد، به نظرم، ماموران آتش‌نشانی باید با همکاری اتحادیه و 
سندیکا، آموزش‌های لازم برای خروج افراد از آسانسور را فرا گیرند. البته 
باد دانست، حبس شدن در کابین آسانسور خطری به لحاظ تنفس ایجاد 
نمی‌کند، حتی اگر طولانی‌مدت باشد، چراکه در صورت خرابی تهویه نیز 
هوای کافی برای استنشــاق وجود دارد. از نظر امنیت مکانیکی هم باید 
گفت، همه آسانسورهای استاندارد، دارای تجهیزاتی هستند که حتی در 
زمان ســقوط آزاد کابین نیز احتمال برخورد کابین با سطح زمین را تقریبا 

به صفر می‌رساند.
هم اکنون ســرمایه‌گذاری در صنعت آسانســور در چه 

شرایطی است؟
این موضوع قطعا با انجام فعالیت‌های گروهی آثار بیشتری به همراه خواهد 
داشــت، اما متاسفانه بســیاری از همکاران ، تمایلی برای انجام کارهای 
گروهی ندارند و همین امر، افق پیش روی این صنعت را مبهم می‌کند، در 
صورتی که در کشورهای توسعه‌یافته، مردم به اهمیت انجام فعالیت‌های 

گروهی توجه بیشتری دارند و طبیعتا در زمینه‌های مختلف نیز موفق‌تر 
عمل می‌کنند.

مسئولان و مدیران این حوزه چه مشوق‌هایی را برای رشد 
آن در نظر گرفته‌اند؟

بنــده تاکنون در این زمینه امتیازی از دولــت و نهادهای دولتی دریافت 
نکرده‌ام، اما به نظر می‌رســد، برای شــرکت‌های بزرگ و دانش‌بنیان 
حمایت‌هایی در نظر گرفته‌شده باشد. شایان ذکر است، هم‌اکنون حدود 
99 درصد تجهیزات آسانســور، در ایران تولید می‌شــود و پاسخگوی 

بسیاری از آسانسورهای کشور است.
چه نظری درباره کپی‌برداری در این صنعت دارید؟

زمانی که تابلوفرمان‌های رله‌ای رواج داشــت، اکثر افراد غیر مسلط به 
نقشــه‌خوانی، توان ورود به این حرفه و صنعت را نداشتند، اما پس از آنکه 
تولیدات تابلوفرمان به شــکل پکیج و با تضمین خدمات به شرکت‌های 
طراحی و مونتاژ آسانسور محول شــد، هم تعداد شرکت‌های طراحی و 
مونتاژ بیشتر شد و هم کپی‌برداری یا شبیه‌سازی از تابلوهای شرکت‌های 
اولیه توســط پرسنل آن شــرکت‌ها انجام شــد که این امر باعث تعدد 
شرکت‌های تابلوسازی گردید، به‌طوری که می‌توان گفت، چند شرکت 

تابلوسازی جدید از هر شرکت تابلوساز اولیه منشعب شده است.
چه صحبتی با همکاران خود به ویژه تابلوسازان در صنعت 

آسانسور دارید؟
معمولا تمام قسمت‌های آسانسور به نوعی به تابلوفرمان متصل شده و 
در صورت بروز اشکال در هر قســمتی، تابلوفرمان از کار می‌افتد که در 
چنین شــرایطی همکاران تعمیرکار یا راه‌انداز با شرکت تابلوساز تماس 
گرفته و خرابی تابلوفرمان را اعلام می‌کنند. اگر شرکت تابلوساز شفاهی یا 
تلفنی نتواند ثابت کند که اشکال از تابلو نیست، باید کارشناس حضوری به 
محل پروژه اعزام کند، حتی اگر عیب از جای دیگری باشد؛ بنابراین بیشتر 
مشکلات متوجه تابلوسازان است، چون تخصصی‌تر از قسمت‌های دیگر 
آسانسور است. تابلوسازان باید ارزش والای کار خود را بدانند و جایگاه آن 
را حفظ کنند، ولی متاسسفانه خیلی از همکاران بدون توجه به این جایگاه 
ارزش آن را پایین می‌آورند، به‌طوری که در حال حاضر بیشتر مواقع انجام 
این کار  از نظر اقتصادی مقرون به صرفه نیست. به اعتقاد بنده، رقابتی که 
بین همکاران وجود دارد، رقابت سالمی نیست و زیان‌های ناشی از آن فقط 

متوجه همکاران ما در این حوزه می‌شود.
وضعیت صنعت آسانسور را چطور ارزیابی می‌کنید؟

به اعتقاد بنده، شرایط به‌گونه‌ای است که برخی از شرکت‌های بزرگ این 
حوزه در صدد انحصاری کردن آن هســتند، به همین دلیل بنده به آینده 
شرکت‌های کوچک در این صنعت خوش‌بین نیستم، مگر اینکه چندین 

شرکت کوچک با هم یکی شده و گروه تشکیل دهند.
و سخن آخر...

امروزه صنعت آسانسور از نظر فنی و علمی پیشرفت زیادی داشته، اما از بعُد 
اقتصادی و درآمدزایی قابل مقایسه با دیگر محصولات و تولیدات که رشد 
چند برابری قیمت‌ها را تجربه کرده‌اند، نیست. موضوع دیگر، ورود بسیاری 
از شرکت‌ها و افراد حقیقی در حوزه نصب آسانسور است و مسائلی مانند 
مهرفروشی، چالش‌هایی را برای این صنعت به وجود آورده است. با توجه 
به همه این موضوعــات به نظر بنده، شــرکت‌های طراحی و مونتاژ و 

تولیدکنندگان کوچک، رشد چندانی در این حوزه نخواهند داشت. 

امروزه صنعت آسانسور 
از نظر فنی و علمی 

پیشرفت زیادی داشته، 
اما از بعُد اقتصادی و 

درآمدزایی قابل مقایسه 
با دیگر محصولات و 

تولیدات که رشد چند 
برابری قیمت‌ها را 

تجربه کرده‌اند، نیست
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گروه مهندسی آساکد از چه سالی و با چه هدفی شروع به 
کار کرد؟

فعالیت این گروه مهندسی از سال 1۳۹۲با هدف انجام پروژه‌های تحقیق 
و توســعه در صنعت آسانسور و همچنین تولید تابلوفرمان‌های آسانسور 
آغاز شد. البته در آن زمان صنعت آسانسور در ایران و تهران رونق داشته و 
بسیار رشد کرده بود، به همین دلیل گروه مهندسی آساکد، تیمی از افراد 
تحصیل‌کرده را دور هم جمع کرده و با تولید تابلوفرمان‌های آسانســور 
به‌طور جدی کار خود را شروع کرد. به بیان کلی‌تر باید گفت، تمرکز اصلی 
این گروه مهندسی بر انجام کارهای آرندی و تحقیقاتی مربوط به صنعت 

آسانسور است.
آیا این گروه مهندسی به اهداف تعیین شده خود دست پیدا 

کرده است؟
در ابتدای تاســیس شرکت، اهدافی تعیین شد که تقریبا گروه مهندسی 
آســاکد به نیمی از آن دست پیدا کرد، ولی متاسفانه تعدادی از طرح‌های 
تولید و بومی‌ســازی تجهیزات به دلایل مختلف روند کندی پیدا کرد. 
لازم به ذکر است، تعدادی از طرح‌های تعریف‌شده برای گروه مهندسی 
آساکد به نتیجه رسید و کاملا عملیاتی شد، اما به دلیل ازدحام کارها هنوز 

به تولید انبوه نرسیده است. متاسفانه تعدادی از این طرح‌ها که از تکنولوژی 
و ساخت در سطح به روز کشورهای صاحب صنعت هستند، هنوز محقق 
نشده که یکی از دلایل آن، عدم تامین قطعات و کمبود IC است. البته گروه 
مهندسی آساکد مشکل تکنولوژی و علمی ندارد، بلکه همان‌طور که ذکر 
شد، مساله اصلی آن کمبود قطعات و تامین آن است. شایان ذکر است، این 
گروه مهندسی محصولی وارداتی تولید کرده و در حال داخلی‌سازی کامل 
آن با تکیه بر تکنولوژی‌های روز دنیا است، چه بسا از نمونه‌های خارجی 
هم آپشن‌های بیشتری داشته باشــد. لازم به یادآوری است، مهمترین 
مشــتریان این گروه مهندســی را بخش‌های پتروشیمی، ارتش و سپاه 

تشکیل می‌دهند.
مهمترین ویژگی محصولات این گروه مهندسی نسبت به 

دیگر رقبای آن چیست؟
شــرکت‌های زیادی مانند ایــن مجموعه در حال فعالیت هســتند که 
محصولی مشابه محصول شــرکت ما تولید می‌کنند، اما بحث خدمات، 
تعهد و صداقت که ســرلوحه شــرکت ما بوده، گروه مهندسی آساکد را 
متمایز از دیگر شرکت‌های مشابه می‌کند. تفاوت اصلی این گروه تعریف 
طرح‌های تحقیقاتی اســت. برای مثال، تمام مدیــران و افراد این گروه 
مهندسی تحصیل‌کرده هستند، از رده‌های پایین و بدنه این صنعت رشد 
کرده و حاضر به ترک این مرز و بوم نشــده‌اند، به همین دلیل هم‌اکنون با 
مشــکلات، گپ‌ها و جاهای خالی آن آشنایی داشــته و برای حل آن در 

تلاش هستند.
برای توســعه فعالیت‌های خود چــه برنامه‌هایی در نظر 

گرفته‌اید؟
از جمله این برنامه‌ها توسعه آرندی است که به منظور انجام آن اقداماتی 
انجام شده است. به عنوان مثال، همکاری با افراد نخبه در علوم مرتبط با 
صنعت آسانسور و تخصیص بودجه مجزا از مهمترین این اقدامات است. 
گروه مهندسی آساکد وظیفه خود می‌داند که نخبگان این مرز و بوم را که 
به دلیل تعصب و تعلق بــه این وطن مهاجرت نکرده و در حال همکاری 

هستند، تامین مالی کند. 
شیوع بیماری کرونا چه پیامدهایی برای صنعت آسانسور 

داشت؟
کرونا مثل تحریم، روی صنعت آسانسور در ظاهر اثر منفی داشت، ولی در 

مدیرعامل گروه مهندسی آساکُد

سیاست‌های دولت
در جهت حمایت از تولید نیست

عرفان فغانی

یکی از مشکلات مهمی که مانع از رشد واقعی تولید در صنعت آسانسور شده، محدودیت واردات تجهیزات و ادوات فنی مورد نیاز این صنعت است. با توجه به 
این موضوع شرکت‌های بسیاری عزم خود را جزم کرده تا با داخلی‌سازی این قطعات و بومی‌سازی دانش فنی، بستر رونق آن را فراهم سازند که خوشبختانه 
در این مسیر موفق هم بوده‌اند، به‌طوری که برخی از قطعات ساخت داخل در این صنعت، باکیفیت‌تر از نمونه‌های خارجی آن است. این موضوع بهانه‌ای شد تا 

به سراغ مهندس حمید جلوخانی، مدیرعامل گروه مهندسی آساکد رفته و با وی به گفت‌وگو بپردازیم که ماحصل آن در ادامه می‌آید.
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باطن خوب بود، با این حال باید دانست این بیماری موجب شد تا کشورهای 
مصرف‌گرا و وابسته‌ای مثل کشورمان به ضعف‌های خود آگاهی بیشتری 
پیدا کنند. به عنوان نمونه، این موضوع واردات کشــور را از کشــورهای 
اروپایی مانند ایتالیا و آلمان و کشــورهای همسایه مانند ترکیه کُند و در 
بعضی از موارد  متوقف کرده و باعث تعطیلی کارخانه‌های زیادی شــد. از 
سوی دیگر، بیماری و مرگ کارگران نیز چالش تامین نیرو را در شرکت‌ها 
زیــاد کرد. نکته دیگر، افزایش هزینه‌های تولید و قیمت کالاها و خدمات 
در زمان کرونا بود که موجب شــد، مجموعه‌هایی مانند گروه مهندسی 
آساکد مواد خود را از بازار سیاه با قیمت خیلی بالا تامین نماید که هیچ‌گونه 
توجیه اقتصادی نداشته باشد که با توجه به این موضوع بسیاری از پروژه‌ها 
مسکوت باقی ماند. به اعتقاد بنده، چشم‌انداز این صنعت را زمانی می‌توان 
مثبت ترسیم کرد که بار دیگر شاهد مساله‌ای به نام کرونا نباشیم، چراکه 
هم‌اکنون شیوع این بیماری موجب شده تا سفارشات مختلف از کشورهای 

اروپایی تاخیر چند ماهه داشته باشند.
گروه مهندســی آســاکد در قیاس با گروه‌های مهندسی 

داخلی چه ظرفیت‌هایی دارد؟
این گروه مهندســی از  نظر نام و اعتبار در رده شرکت‌های بزرگ قرار داد 
که مشــتری‌های این گروه خود مهر تایید بر این ادعا می‌زنند. شاید گروه 
مهندسی آساکد از نظر ابعاد و نیرو قابل مقایسه با شرکت‌های مشابه نباشد، 
ولی به دلیل داشــتن بار فنی و علمی و همچنین صداقت، فاصله خود را با 
آن‌ها جبران کرده اســت. برای نمونه گروه مهندسی آساکد صادرات هم 
داشــته و  محصول خود را در کشــورهایی مانند افغانستان و عراق نصب 

کرده است.
در حال حاضر صنعت آسانســور با چه مشکلاتی روبه‌رو 

است؟
نداشــتن برنامه بلندمدت کلان و چشــم‌انداز در صنعت آسانسور، تغییر 
سلیقه‌ای قوانین برای تولیدکننده و بازرگانان و همچنین قوانین دست و 
پاگیر برای همکاران چند نمونه از مشــکلات این صنعت می‌باشد. یکی 
دیگر از مشــکلات موجود به موضوع عدم بومی شــدن مدیریت و علم 
بازمی‌گردد. متاسفانه در کشورمان علم را از هر جایی استفاده کرده و بومی 
نمی‌کنند و علم فروش و مدیریت هنوز بومی نشــده است. از سوی دیگر، 
بسیاری از شرکت‌ها از مالیات واهمه داشته و برای صادرات ترجیح می‌دهند 
که از شــرکت‌های واسطه‌ای دیگر استفاده کنند. مساله دیگر به افزایش 
نرخ دلار و عدم صرفه اقتصادی واردات مربوط می‌شود، بر همین اساس 
شرکت‌های داخلی به مشابه‌سازی مواد وارداتی یا کپی آن روی آورده‌اند، 
با این حال کماکان یکی از مشکلات اصلی این صنعت، نبود تجهیزات و 
قطعات مورد نیاز است، در غیر این صورت صنعت آسانسور رو به رشد بوده 

و بر اساس نوآوری حرکت می‌کند.
به منظور دانش‌بنیان کردن این گروه مهندسی چه اقداماتی 

انجام داده‌اید؟
با وجود آنکه شرایط و امکان دانش‌بنیان شدن گروه مهندسی آساکد وجود 
دارد، اما پیچ و خم‌های اداری مانع از آن می‌شود. برای مثال، هر یک از نهادها 
و ارگان‌های دولتی ضوابط خاصی برای این کار تعیین کرده که انجام آن‌ها 
زمان زیادی از یک شرکت هدر خواهد داد، به همین دلیل بسیاری از شرکت‌ها 

ترجیح می‌دهند که عنوان دانش‌بنیان بودن را دریافت نکنند. 
آیا شرایط برای سرمایه‌گذاری در صنعت آسانسور وجود 

دارد؟
از آنجایی که سیاست‌های دولت کمکی به این صنعت نکرده و با نوسانات 

شدید قیمت‌ها و تغییر نرخ ارز به دلایل مختلف از جمله تحریم‌ها مواجه 
هستیم، ســازمان‌ها یا افرادی که اعتبار و ســرمایه‌ای در اختیار دارند، 
علاقه‌ای به ســرمایه‌گذاری پروژه‌های تحقیقاتی وابســته به صنعت 
آسانسور ندارند، چراکه عقل سلیم این هشــدار را به افراد می‌دهد که در 

جاهای مطمئن و ایمن سرمایه‌گذاری کنند.
صنعت آسانســور هــم اکنون ملــزم بــه رعایت چه 

استانداردهای ایمنی  می‌باشد؟
همه آسانســورها قبل از نصب باید مورد تایید بازرســان استاندارد قرار 
گیرند، از این‌رو حتی اگر بازرســی در انجام وظیفه خود کوتاهی کند، باز 
هم این کوتاهی در رابطه با استانداردهای ضروری مشاهده نخواهد شد. 
آنچه که به استانداردسازی این صنعت بیشتر کمک خواهد کرد، رعایت 

استانداردهای دوره‌ای است.
به منظور تحقق شــعار حمایت از تولید چه اقداماتی باید 

صورت  پذیرد؟
در حال حاضر بســیاری از شرکت‌ها رو به ورشکستگی بوده و برخی هم 
مســیر خوبی در پیش گرفته‌اند، اما هیچ‌یک از سیاســت‌های دولت در 
راستای حمایت از تولید نبوده و اگر پیشرفتی هم در صنایع مشهود است، 
حاصل زحمات شبانه‌روزی و عشق و علاقه آن‌ها به تولید است. هر گام 
موفقی هم که از سوی گروه مهندسی آساکد برداشته شده، نه از بیرون این 
گروه، بلکه با همت اعضا و تلاش آنان بوده اســت، درست مثل تیم‌های 
ورزشی که زیرساختی برای رشد ندارند، اما از میان آن‌ها تک ستاره‌هایی 

ظهور می‌کنند. 
شرکت در نمایشگاه آسانسور چه دســتاوردهایی را به 

همراه دارد؟
برگزاری این نمایشــگاه‌ها کمک زیادی به صنعت آسانســور و صنایع 
وابســته به آن خواهد کرد، اما گرانی‌های اخیر و هزینه‌های بالا مانع از 
مشارکت زیاد شرکت‌ها شده است. برای مثال، حضور در یک نمایشگاه 
از نظر ریالی 150 میلیون و از نظر ارزی 300 میلیون برای یک شــرکت 

هزینه خواهد داشت. 
چه چشم‌اندازی را پیش روی این صنعت متصور هستید؟

به نظر می‌رسد، چشم‌انداز بسیار خوبی پیش روی این صنعت باشد. گروه 
مهندسی آساکد نیز طی دو سال اخیر مشکلات و چالش‌های این صنعت 
را با سخت‌کوشــی دوستان و همکاران برطرف کرده و در تلاش است تا 
آینده بهتری برای این مجموعه ترسیم نماید، به‌طوری که طی این سال‌ها 
نیــز در عملکرد خود موفق بوده و محصولاتــی تولید کرده که حتی اگر 
نتوان آن را با نمونه‌های اروپایی قیاس کرد، حداقل در حد مقایسه با نمونه 

کشورهای اروپای شرقی و ترکیه باشد.
و سخن آخر...

امروزه اکثر دولت‌مردان و سیاســت‌مداران  از مشکلات صنایع و اقتصاد 
کشور آگاهی دارند. به عبارتی دیگر، مشکلاتی که در این حوزه وجود دارد، 
برای اکثر آنان آشــنا است، اما هنوز اقدامی برای حل آن صورت نگرفته 
است. گروه مهندسی آساکد، طی سال‌های گذشته تلاش کرده تا با تکیه 
بر علم و تکنولوژی ضعف‌های خود را جبران نماید، در حالی که بسیاری از 
نیروهای متخصص شــرکت‌های دیگر از کشــور مهاجرت کرده و در 
شرکت‌های خارجی فعالیت دارند. حدود 200 شرکت تابلوساز هم از ترس 
قوانین دولتی به صورت زیرپله‌ای فعالیت دارند، با این حال بچه‌های فنی 
این گــروه صنعتی از نظر بار علمی و تکنولوژی چیزی کم نداشــته و با 

تخصص و مهارت کامل فعالیت دارند.  
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سارا نظری

کیفیت و رعایت اصول ایمنی یکی از پارامترهای اصلی برای خرید و نصب آسانسور به شمار می‌رود، اما ورود اجناس تقلبی و جعلی تحت نام برندهای معتبر 
باعث شده که شاهد حوادث ناگوار و افزایش نیاز به تعمیرات در آسانسورهای نصب‌شده باشیم. از سوی دیگر، این موضوع به اعتبار و جایگاه تولیدکنندگان 
خوشنام و دلسوز آسیب زده است. با توجه به این موضوع به سراغ مهدی اکبرپور، مدیرعامل شرکت لیان پیشرونیک پایتخت رفته و با وی گفت‌وگویی 
داشتیم. اکبرپور فعالیت خود در صنعت آسانسور را از سال 1383 در شرکت اطلس تک آغاز کرده و پس از کسب دانش علمی و تخصصی در دانشگاه علمی 

و کاربردی کوشا به راه‌اندازی یک شرکت تولیدی این حوزه روی آورد. ماحصل این مصاحبه را می‌خوانیم.

شرکت لیان پیشرونیک پایتخت از چه سالی و با چه هدفی 
شکل گرفت؟

این شــرکت از ســال 1392 با همکاری یکی از فعالان این حوزه در 
شرکت اطلس تک تاسیس شد. تجربه و تخصص این فرد موجب شد 
تا ســطح دانش تخصصی بنده در این صنعت نیز بالا رفته و به تدریج 
دایره فعالیت‌های شرکت لیان پیشرونیک پایتخت را افزایش دهم. در 
آن زمان بازاریابی به صورت حضوری انجام می‌شــد و این شرکت در 
تلاش بود تا با قیمت پایین و خدمات بیشتر مشتری را جذب نماید. بعد 
از آن، موضوع کیفیت در صدر اولویت‌های تولید این شرکت قرار گرفت 
و همین امر اعتماد کارفرمایان را به شــرکت لیان پیشرونیک پایتخت 
جلب کرد، به‌طوری که شــرکت‌ها برای نصب و خریداری آسانسور با  
ما ارتباط برقرار می‌کردند. رعایت پارامترهای کیفی توانست تولیدات 
این شــرکت را از حالت روزمرگی درآورده و در مسیر رشد و توسعه قرار 
دهد، به‌طوری که هم‌اکنون پس از گرفتن مجوز تولید در زمینه طراحی، 
رعایت اصول اســتاندارد و ارائه خدمات پــس از فروش، اقدامات قابل 

توجهی انجام می‌دهد.

برای رشد صنعت آسانسور چه ملزوماتی نیاز است؟
به اعتقاد بنده، تجربه در کسب تخصص و مهارت این صنعت کاملا مهم 
است، اما موضوع اصلی این است که بسیاری از کابین‌سازان، قطعه‌سازان 
و فروشندگان آسانسور، تجربه و علم کافی را برای طراحی ندارند. قبل از 
دوره دفاع مقدس نیز تمام شــرکت‌های آسانسور در کشور خارجی بوده 
و تولید آسانســور کاملا به صورت مونتاژ انجام می‌گرفت، از این‌رو برای 
ســازندگان، تفاوتی میان آسانسور عرضه شده برای ساختمان‌های چند 
طبقه با ســاختمان‌های با طبقات زیاد وجود نداشــت و همین موضوع 
خســارات زیادی را به بار می‌آورد که از جمله آن، ســقوط آسانسورهای 
بیمارســتان و دانشگاه صنعتی شریف بود. با توجه به این مساله به اعتقاد 
بنده، پرداختن به علم طراحی و محاسبات این حوزه از ملزومات رشد آن 

به شمار می‌رود.
محاسبه علمی نصب یک آسانســور چطور باید صورت 

گیرد؟
اگر یک ساختمان 6 طبقه را در نظر بگیرید، باید در ساخت آسانسور آن به 
مساحت، نوع کاربری ساختمان و... توجه داشت. به عبارتی دیگر، طراحی 
آسانســور باید به‌گونه‌ای باشــد که مدت زمان انتظار فرد برای رسیدن 
آسانســور به طبقه مورد نظر طولانی نشود. متاسفانه ساخت آسانسور در 
کشورمان کاملا سلیقه‌ای شده و از پارامترهای اصولی دور شده است. از 
سوی دیگر، اکثر فروشندگان آسانسور، به علم طراحی آن آگاهی ندارند، 
در حالی که یکی از ملزومات ارائه مجوز ســاخت آسانسور از سوی وزارت 

صمت، داشتن دانش طراحی است.
چه ویژگی‌هایی این شــرکت را از سایر شرکت‌ها متمایز 

کرده است؟
از جملــه این ویژگی‌ها توجه به موضوع کیفیت اســت. امروزه ســطح 
اطلاعات و آگاهی‌های مردم به شدت بالا رفته، از این‌رو معمولا به سراغ 
محصولی می‌روند که هرچند قیمت بالایی داشته، اما از کیفیت مطلوبی 
برخوردار باشــد. علاوه بر این، وقتی فردی برای یک ســاختمان چند 
طبقه‌ای میلیاردها تومان هزینه پرداخت می‌کند، هزینه خرید آسانسور 
برای او مبلغ چندانی نخواهد بود. البته لازم به ذکر اســت، شرکت لیان 

مدیرعامل شرکت لیان پیشرونیک پایتخت

استفاده از قطعات تقلبی در صنعت آسانسور 
موجب افزایش خسارت می‌شود

یژه
ه و

وند
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پیشــرونیک پایتخت، توان رقابت بالایی با شرکت‌های بزرگ این حوزه 
داشته و ضمن ارائه خدمات پس از فروش در زمان کوتاه، از مرکز پشتیبانی 

24 ساعته هم برخوردار است.
آیا شرکت لیان پیشرونیک پایتخت به اهداف تعیین شده 

خود دست پیدا کرده است؟
خوشــبختانه صد درصد این اهداف محقق شــده است. این شرکت هر 
سال برای افزایش سطح کیفی فعالیت‌های خود، برنامه‌های کوتاه‌مدت، 
میان‌مدت و بلندمدتی تدوین کرده و دایره این فعالیت را افزایش می‌دهد. 
شرکت لیان پیشــرونیک پایتخت از ســلیقه‌گرایی در صنعت آسانسور 
جدا شده و از قطعات باکیفیت خارجی اســتفاده می‌کند، به‌طوری که در 
بازدیدهای دوره‌ای و حتی چندین و چند باره، امتیاز لازم را کســب کرده و 

همین امر اعتماد کارفرمایان و خریداران را چندین برابر کرده است.
چه مشــکلاتی باعث اختلال در فرآینــد تولید و عرضه 

محصولات این شرکت می‌شود؟
یکی از این مشــکلات، قلابی بودن اجناس و عدم پشتیبانی آن است. به 
جرات می‌توان گفت کــه در حال حاضر 60 درصد قطعات موجود در بازار 
تقلبی بوده، یعنی با اسم و برند دیگری به فروش می‌رود که  این موضوع هم 
به تولیدکنندگان واقعی و برندهای معتبر آسیب زده و هم باعث خسارات 
جانی و مالی به خریداران و مصرف‌کنندگان آسانسور شده است. متاسفانه 
پس از عرضه آسانسور هیچ تعهدی برای بازگشت آن در صورت عدم دارا 

بودن استانداردهای ایمنی و کیفی وجود ندارد.
آیا مسئولان  مربوطه اقدامی برای حل چالش‌های صنعت 

آسانسور انجام داده‌اند؟
نه‌تنها چنین اقدامی انجام نشده، بلکه سیاست‌های آن‌ها مبنی بر ممنوعیت 
واردات آسانسور نیز بر مشــکلات دامن زده است. به عنوان مثال، در این 
شــرایط تولیدکنندگان برای تامین نیاز بازار دچار فشار مضاعفی شده و از 
طرفی، زمینه برای عرضه کالای تقلبی وجود دارد، در صورتی که واردات 
این محصول، زمینه را برای شناسایی کالای تقلبی فراهم می‌کند. برای 
نمونه، شرکت نیکان آسانسور در زمان واردات آسانسور به وزارت صمت، 
پیشــرو سریال قطعات وارداتی را داد تا بر اساس آن مصرف‌کننده، امکان 

تفکیک برند اصلی با جعلی را داشته باشد.

آیا آسانسورهای داخلی توان رقابت با نمونه‌های خارجی 
را دارند؟

صادقانه باید بگویم خیر. در حال حاضر در کشورمان موتورهایی ساخته 
می‌شود که تنها پس از گذشت دو سال، معایب آن آشکار می‌شود، در حالی 
که موتورهای 40 سال پیش خارجی باکیفیت‌تر از آن است. متاسفانه به 
دلیل بی‌توجهی به موضوع کیفیت، اقتصاد ما به ســمت تعمیرات پیش 
رفتــه و هزینه‌های زیادی نیز صرف آن کرده این موضوع تنها به ســود 

تعمیرکنندگان   است.
چه اقدامی برای دانش‌بنیان کردن این صنعت انجام شده 

است؟
در این زمینه فعالیت‌های زیادی به ویژه در رابطه با روغن و موتور آسانسور 
انجام شــده، اما به دلیل وجود نمونه‌های تقلبی، قدرت رقابت در بازار را 
ندارد. سه سال پیش نیز دانشگاه صنعتی امیرکبیر یک موتور آسانسور در 
حوزه دانش‌بنیان تولید کرد که به دلیل عدم حمایت دولت، مورد توجه بازار 
قرار نگرفت، از این‌رو در حال حاضر بیشــتر قطعات از چین وارد می‌شود. 
به‌طور کل باید گفت که صنعت آسانسور ظرفیت‌های زیادی دارد، اما به 
دلیل سهل‌انگاری‌ها به همان سرنوشت صنعت خودروسازی البته با 30 

سال فاصله زمانی گرفتار خواهد شد.
چه توصیه‌ای به علاقه‌مندان این حوزه دارید؟

برای ورود به ایــن صنعت قبل از هرچیزی بایــد دانش و تجربه کافی 
کسب کرد، چراکه با زور پیشرفتی حاصل نمی‌شود. متاسفانه هم‌اکنون 
تولیدکنندگان، دســتگاه‌های قدیمی و قطعات خارجی را به کشور وارد 
کــرده و با آن تولید می‌کنند، در حالی که ایــن کار تنها به عقب‌گرد این 
صنعت می‌انجامد. نباید کاری کنیم که این صنعت در سایه گرفتاری‌ها و 

اختلاف‌نظرها بستر کافی برای شکوفایی پیدا نکند.
و سخن آخر...

امروزه سیاســت‌گذاری‌های کلان این حوزه در اختیار کسانی است که 
معمولا در شمار مالکان شرکت‌های بزرگ و افراد ثروتمند قرار دارند. آن‌ها 
معمولا بر اساس منافع و سود خود تصمیم‌گیری می‌کنند، بر همین اساس 
اگر ذی‌نفع نباشند، قطعا دستورالعمل‌های منطقی‌تری برای این صنعت 

تدوین خواهند کرد. 

در حال حاضر 60 درصد 
قطعات موجود در بازار 

تقلبی بوده، یعنی با اسم 
و برند دیگری به فروش 
می‌رود که  این موضوع 

هم به تولیدکنندگان 
واقعی و برندهای 

معتبر آسیب زده و هم 
باعث خسارات جانی 

و مالی به خریداران 
و مصرف‌کنندگان 

آسانسور شده است
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مدیرعامل شرکت هیدروپک آسانسور

رشد سرمایه‌گذاری در تولید
با استفاده از سیـاست‌های تشـویقی

هادی حسینی‌نژاد

خودکفایی تولیدکنندگان داخلی در ساخت آسانسور باعث تامین نیاز بازار داخل به این محصول شده و حتی زمینه صادرات آن را به دیگر کشورهای همسایه 
فراهم کرده است، زیرا در مواردی از نمونه‌های اروپایی ارزان‌تر و باکیفیت‌تر است، با این وجود سیاست‌های دولت‌مردان در حمایت از این صنعت پاسخگوی 
نیازها و خواسته‌های آنان نیست. با توجه به این موضوع به سراغ مهندس محمدمهدی یاوری، مدیرعامل شرکت هیدروپک آسانسور و فارغ‌التحصیل رشته 

مهندسی مکانیک رفته و با وی به گفت‌وگو نشستیم که ماحصل آن در ادامه می‌آید.

در خصوص چگونگی تاســیس و فعالیت‌های شــرکت 
هیدروپک آسانسور توضیحاتی ارائه فرمایید.

نیاز بازار به آسانسورهای هیدرولیک، واردات کم آن و همچنین سابقه‌ای 
که بنده در این حوزه و بخش خدمات پس از فروش داشــتم، موجب شــد 
تا این شرکت  حدود  ســال 1389 راه‌اندازی شود. البته در مراحل ابتدایی، 
قطعات آسانسور از کشورهای اروپایی وارد و محصولات مونتاژ می‌شد تا 
اینکه با مرور زمان و گسترش فعالیت، سبد محصولات شرکت آسانسور 
هیدروپک تغییر کرد و توانمندی‌های آن در ســاخت و عرضه محصول 
افزایش یافت، به‌طوری که امروزه با تکیه بر دانش بومی، مدل‌های مختلفی 

از آسانسورهای هیدرولیک که در دنیا استفاده شده را تولید کرده‌ایم.
این شرکت چه خدمات منحصر به فردی ارائه می‌دهد؟

عــاوه بر کیفیت بــالای تولیــدات، کالاهای انحصــاری و تنوع در 
محصولات، شــرکت هیدروپک آسانسور محصولات خود را به صورت 
پکیج یا نیم پکیج ارائه داده و همه محصولات مکانیکی اجرای آسانسور 
را در صورت نیاز مشــتریان در اختیار آنان قــرار می‌دهد. علاوه بر این، 
محصولات این شــرکت با ارائه مشاوره و خدمات فنی قبل، حین انجام 
کار و پس از اتمام آن، به بازار عرضه می‌شود و برگزاری دوره‌های آموزشی 

مداوم جهت ارتقاء سطح علمی کشور از خدمات آن  است.

ســبد محصولات این شــرکت تا چه اندازه تکمیل شده 
است؟

سبد این محصولات در بخش تولید نیم پک شامل قطعات مکانیک کامل 
بوده و در بخش تولید  آسانسور و بالابر کامل یا پکیج نیز خیلی از محصولات 
مثل قیچی‌های خودروبر، چهارســتون خودروبر که در خاورمیانه تولید 
نشده و با این کیفیت فقط مشــابه ایتالیایی دارد، تولید می‌شود. از دیگر 
محصولات منحصر به فرد می‌توان به آسانســورهای هیدرو کششــی 
اشاره کرد که توانســتیم در این مدل، علاوه بر کاهش هزینه محصول 
نهایی، توان برق مصرفی را نیز کاهــش دهیم. به عنوان مثال، کاهش 
توان موتور یک آسانســور 8 نفره از  11 کیلووات  به 3.4 کیلووات با حفظ 
سرعت است که دستاورد بزرگی در این حوزه محسوب می‌شود. محصول 
دیگر این شرکت، بالابرهای پکیج است که به صورت بالابر فروشگاه‌ها و 
بالابرهای باربر دیده می‌شود. از سوی دیگر، شرکت هیدروپک آسانسور با 
استفاده از روش‌های مهندسی و مدل‌سازی تمام اجزا قبل از ساخت توسط 
کامپیوتر روش‌های سنتی ساخت را کنار زده و محصولات کاملا با کیفیت 

را به مشتریان ارائه می‌دهد.
آیا محصولات تولیدی شــرکت هیدروپک آسانســور با 

نمونه‌های خارجی قابل رقابت است؟
بله صد درصد، به همین دلیل این شــرکت به کشــورهایی مانند عراق، 
افغانستان، ارمنستان، عمان و آذربایجان صادرات دارد، در حالی که قیمت 
بســیار پایینی نیز برای محصولات خود به نسبت محصولات اروپایی 
تعیین کرده اســت. شایان ذکر اســت، محصولات شرکت هیدروپک 
آسانسور با حفظ کیفیت و کاهش قیمت، حتی بر نمونه‌های مشابه خارجی 

هم برتری دارد.
برای توسعه فعالیت‌های خود چه برنامه‌ای دارید؟

یکی از مهمترین برنامه‌های شرکت هیدروپک آسانسور، تمرکز بر بخش 
تحقیق و توســعه و فعال‌تر کردن آن است، به‌طوری که با داخلی‌سازی و 
خودکفایی در تولید، میزان وابستگی صنعت آسانسور به واردات قطعات 
کاهش یابد. به عبارتی دیگر، هدف مهم این شرکت این است که با تکیه 
بر دانش بومی در تولید قطعات باکیفیت قابل رقابت و بالا بردن تیراژ تولید، 
بی‌نیازی کشور از واردات و افزایش توانایی صادرات به کشورهای همسایه 
به ویژه حاشیه خلیج‌فارس است که خوشبختانه گام‌های بزرگی در این 

زمینه برداشته شده است.
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آسانسورهای هیدرولیک چه مزایایی دارند؟
به‌طور کلی آسانســورهای هیدرولیک را می‌توان با چند ویژگی اساسی 
از جمله ایمنی سرنشــین خیلی بالا، پرقدرت، افزایش ظرفیت کابین در 
مقایسه با آسانسورهای کششــی و انعطاف‌پذیری از نظر طراحی جهت 
اجرای پروژه‌های لوکس تعریف کرد. با توجه به اینکه کادر وزنه در این نوع 
از آسانسورها حذف شده، فضا و ابعاد بیشتری در اختیار طراح یا معمار قرار 
می‌دهد و یکی از بزرگ‌ترین دلایل آســیب به ساختمان در گذشته خارج 
شــدن کادر وزنه از ریل حین زلزله و حرکت پاندولی آن بوده که با توجه به 
حذف کادر وزنه در این نوع آسانسور آسیبی نیز نخواهیم داشت. همچنین 
در این آسانسورها با توجه به اینکه ارتباط بین موتورخانه آسانسور و آسانسور 
از طریق شلنگ )یا لوله( و کابل‌های قدرت و فرمان می‌باشد، این امکان را 
می‌دهد که تجهیزات موتورخانه در محلی با فاصله از خود آسانسور احداث 
شود که این مزیتی در معماری است. علاوه بر این، امکان نجات جان افراد 
در هنگام آتش‌ســوزی با توجه به دور بودن فاصله موتورخانه از آسانسور 
وجود دارد. از دیگر ویژگی‌ها می‌توان به تنوع طراحی اشاره کرد که در نتیجه 
آن، امکان اجرایی لوکس به ویژه در آسانسورهای پانوراما را به ما می‌دهد. 
در مورد قدرت هم باید به این نکته اشاره داشت که وقتی صحبت از قدرت 

می‌شود، کلمه هیدرولیک به ذهن کسی خطور نمی‌کند.
در حال حاضر چند نوع آسانسور در بازار وجود دارد؟

به‌طور کلی آسانسورها به دو دســته کششی و هیدرولیک تقسیم‌بندی 
می‌شوند. از طرفی، آسانســورهای هیدرولیک نیز به دو دسته کلی جک 
مســتقیم و جک غیر مســتقیم تقسیم‌بندی می‌شــوند. آسانسورهای 
هیدرولیکی جک مســتقیم شامل آسانســورهای جک از زیر و جک از 
کنار و دســته دیگر آسانسورها هم شامل آسانســورهای غیرمستقیم و 

هیدروکششی که به عنوان نوآوری شرکت هیدروپک شناخته می‌شود. 
حوادث مربوط به صنعت آسانسور ریشه در چه چیزی دارد؟

این حوادث به چند دسته تقسیم می‌شود. دســته اول، حوادث مربوط به 
نصب است که بخش اعظم حوادث را تشکیل داده و بخشی هم مربوط به 
خطای ناشی از محصول یا استهلاک آن است که خوشبختانه با آموزش 
درست )آموزش فنی و اصولی تکنســین‌های نصب و افزایش آگاهی و 
اطلاعات جنرال که مدیران ســاختمان و کارفرمایان محترم باید داشته 

باشند( هر دو دسته قابل پیشگیری قبل از بروز حادثه هستند.
صنعت آسانسور تا چه اندازه به  رعایت استانداردها پایبند 

بوده است؟
خوشبختانه صنعت آسانسور کشــورمان نسبت به کشورهای منطقه در 
شمار پیشــروان و پیشگامان قرار دارد، ولی هنوز با صنعت روز دنیا فاصله 
داریم، به‌طوری که باید تاکید کرد، هیچ‌یک از کشــورهای اطراف مانند 
ارمنستان، آذربایجان، عراق، عمان و... واحدی مبنی بر استانداردسازی و 
بازرسی در صنعت آسانسور ندارند تا مسائل ایمنی را بررسی کنند. در رابطه با 
آسانسورهای هیدورلیک باید گفت، در کشورمان استانداردهای آن‌ها هنوز 
اجباری نشــده و به نظر بنده برای رسیدن به این مرحله باید بازرسان اداره 
استاندارد و مدیران فنی شرکت‌های اجرای آسانسور، آموزش‌های لازم را 

در این بخش دیده باشند.
به طور معمول چه مشکلاتی در این صنعت وجود دارد؟

از جمله این مشــکلات کمبود مواد اولیه، تحریم و خودتحریمی اســت، 
به‌طوری که تولیدکننده پس از سپری کردن مشکلاتی شامل تامین ارز 
و تهیه مواد اولیه توسط کشور یا شرکت ثالث و رساندن مواد اولیه به پشت 
درهای گمرک تازه اول ماجراست، تنها مرحله‌ای که واقعا هیچ بازه زمانی 
و برآورد هزینه‌ای نمی‌توان برای آن تعریف کرد که نتیجه آن آشــفتگی 

بازار را در پی کمبود عرضه به دنبال دارد. مســاله دیگر به نوســانات نرخ 
ارز بازمی‌گردد که با توجه به بازه زمانی سفارش تا تولید، حاشیه سود این 

شرکت و شرکت‌های مشابه را از بین برده است.
نگاه مسئولان و مدیران را نسبت به صنعت آسانسور چطور 

ارزیابی   می‌کنید؟
خوشــبختانه در قیاس با گذشته نگاه مدیران، دلسوزانه و آینده‌بین بوده، 
چراکه در حوزه آموزش نسل جدید و فعلی نیروی کار اعم از مهندسان و 
تکنسین‌ها، گام‌های موثری برداشته شده، اما با توجه به بازار منطقه، هنوز 

کار زیرساختی در زمینه صادرات انجام نشده است.
تولیدکنندگان زیرپله‌ای چه آســیبی به این صنعت وارد 

می‌کنند؟
در همه جــای دنیا چنین شــرکت‌هایی وجود دارند. البته بســیاری از 
شرکت‌های بزرگ در ابتدا به این صورت فعالیت می‌کنند، اما مساله اصلی 
نوع برخورد مدیران اجرایی صنعت و سیاســت‌های آن‌ها برای مدیریت 
فعالیت‌های غیراصولی در این صنف اســت. به اعتقاد بنده، باید جلوی 
عرضه کالاهای بی‌کیفیت گرفته شود تا تولیدکننده ملزم به تولید جنس 

با کیفیت گردد.
آیا بســتر کافی برای سرمایه‌گذاری در این صنعت  وجود 

دارد؟
صنعت آسانسور، صنعتی کاملا سرمایه‌پذیر است، به این معنی که پویا 
بوده و سرمایه‌گذاری در آن فرآیند بسیار ایده‌آلی دارد. خوشبختانه عمده 
تولیدات مهندسی شده این صنعت قابل رقابت با نمونه‌های خارجی بوده، 
در حالی که یک چهارم آن قیمت دارد. به اعتقاد بنده، با سرمایه‌گذاری در 
بخش‌های دانش‌بنیان، برگزاری جشنواره‌های علمی و حمایت از ایده‌ها و 
نوآوری‌ها می‌توان زمینه ترکیب دانش و تجربه و پیرو آن رشد این صنعت 
را فراهم و بستر دانش‌بنیان شدن این صنعت را با وجود ظرفیت‌های زیاد 

آن ایجاد کرد. 
برگزاری نمایشــگاه‌های مرتبط با صنعت آسانسور چه 

کمکی به رشد آن می‌کند؟
تولیدکنندگان معمولا با دو هدف در نمایشــگاه ها حضور پیدا می‌کنند. 
هدف اول، تثبیــت جایگاه در بازار و هــدف دوم، معرفی محصولات و 
خدمات جدید که برگزاری نمایشگاه‌ها در هر دو مورد، باعث شکوفایی 
و رشد صنعت شده و اگر به صورت اصولی و با تبلیغات گسترده انجام شود، 

علاوه بر بازار داخل، به صادرات به کشورهای منطقه کمک می‌کند.
صنعت آسانسور در راستای حمایت از تولید ملی چه گامی 

برداشته است؟
این صنعت در جهت بومی‌ســازی و داخلی‌سازی حرکت کرده و در حال 
حاضر از واردات بســیاری از قطعات بی‌نیاز است. به عنوان مثال، در حال 
حاضر بیــش از 99 درصد نیاز بازار در موتور گیربکس‌های آسانســور تا 
ظرفیت 8 نفره توسط تولیدکنندگان داخلی تامین می‌شود که این عدد تا 
10 سال پیش زیر 10 درصد بوده است. البته خودکفایی در تولید به معنی 
منع واردات نیست و باید دانســت، با انحصاری کردن بازار به سرنوشت 

صنعت خودروسازی مبتلا خواهیم شد.
و سخن آخر...

از سیاست‌گذاران و مدیران محترم تقاضا دارم، با توجه به پتانسیل بالای 
جوانان با دانش ایرانی  به بحث تولید جدی‌تر پرداخته و در جهت رفع موانع 
تولیدکنندگان قدم بردارند. سیاست‌های تشویقی باعث افزایش تمایل 
مردم به سرمایه‌گذاری در حوزه‌های گوناگون تولیدی می‌شود و موجب 

رونق و شکوفایی صنعت و در پی آن، خودکفایی و صادرات خواهد شد. 
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در حال حاضر 
بیش از 99 درصد 
نیاز بازار در موتور 

گیربکس‌های 
آسانسور تا ظرفیت 

8 نفره توسط 
تولیدکنندگان 
داخلی تامین 

می‌شود که این عدد 
تا 10 سال پیش 

زیر 10 درصد بوده 
است



42

یژه
ه و

وند
پر

در این مطلب به مهمترین و اثربخش‌تریــن راهکارهای صرفه‌جویی 
انرژی و هزینه  در ساخت یک آسانسور برای مصرف‌کننده پرداخته شده 
است. هرچند ممکن است که در تولید یک آسانسور به‌کارگیری تمامی 
آن‌ها مقدور نباشد، لذا در ابتدا باید هریک از این موارد توسط کارشناسان 
مورد بررسی قرار گیرد و سپس در مورد اجرا یا عدم اجرای آن تصمیمات 

لازم اتخاذ شود.
آنالیز ترافیک آسانسور

 تعداد، ظرفیت و ســرعت آسانســورها در یک ساختمان به نوع کاربری 
ساختمان، جمعیت و ارتفاع آن بستگی دارد. با لحاظ کردن ساعت‌های 
پرتردد، زمان‌های بحرانی و کاهش زمان انتظار مسافر، تمهیدات لازم در 
طراحی و تعیین تعداد آسانسورها صورت می‌گیرد. با در نظر گرفتن موارد 

مذکور، تعداد آسانسور کمتر به مصرف کمتر منجر می‌گردد.
انتخاب مناسب نوع آسانسور )کششی یا هیدرولیک(

بیشترین تلفات انرژی در آسانســورهای هیدرولیک صورت می‌گیرد. 
هرچنــد با به‌کارگیــری اینورتر، این مصرف کاهش یافتــه، اما تنها در 
آسانسورهای هیدرولیک با تجهیزات مدرن، انرژی مصرفی تا حدودی 
مشــابه آسانسور کششی خواهد بود؛ لذا به غیر از مواردی که چاره‌ای جز 
انتخاب آسانسورهیدرولیک نیست، مانند )نبود فضای نصب لازم، قدرت 
بالا، تنوع کابین(، به‌کارگیری آسانسور کششی از لحاظ مصرف انرژی به 

صرفه خواهد بود .
آسانسورهای کششی به دو گروه موتور گیربکسی و موتورگیرلس تقسیم 
می‌شوند. در نوع گیرلس، به دلیل نبود گیربکس، تلفات مکانیکی کاهش 
می‌یابــد. ) داده‌های موجود بیانگر 40 درصــد کاهش در مصرف انرژی 
می‌باشد.( سیســتم گیرلس دارای مزایای دیگری مانند امکان استفاده 
در آسانســورهایی با ســرعت بالاتر، امکان حذف موتورخانه و کاهش 

هزینه‌های سرویس و نگهداری نیز می‌باشد. 
کاهش تلفات اصطکاک ریل 

ارتباط کابین آسانسور و ریل راهنما توسط قطعه‌ای به نام کفشک انجام 
می‌شود. استفاده از کفشک غلطکی )رولر( به جای کفشک‌های لغزشی، 
اصطــکاک را به میزان بالایی کاهــش داده و در مصرف انرژی کاهش 
چشمگیری صورت می‌گیرد. در این نوع کفشک‌های رولر، نواری از جنس 
پلی اورتان باعث کاهش سروصدای آسانسور می‌شود. این نوع کفشک 

متعادل‌سازی وزن کابین را نیز تامین می‌کند.
انتخاب مناسب موتور آسانسور

مهمترین بخش در کاهش انرژی مربوط به موتور آسانسور است. گزینش 
موتور با سایز و راندمان مناسب سبب کاهش فزاینده‌ای در انرژی مصرفی 
خواهد شــد. چنانچه موتور با توان بالاتر از حد لازم انتخاب شود، اتلاف 

بالایی به صورت گرما صورت می‌گیرد و باعث کاهش راندمان می‌شود.
تعیین نسبت بالانسی مناسب

در بیشــتر موارد کابین به صورت خالی یا کمتر از نصف ظرفیت حرکت 
می‌کند، در حالی که اغلب، وزنه تعادل آسانسور با بار پنجاه درصد بالانس 
می شــود؛ لذا انتخاب نسبت بالانسی مناسب از عوامل اصلی در کاهش 
مصرف انرژی است. همچنین اســتفاده از زنجیر جبران مناسب، در این 

راستا کمک شایانی می‌کند.
کابین سبک مساوی با کاهش اینرسی

هرچه تزئینات کابین و ادوات نصب شده بر روی آن سبک‌تر باشد، راندمان 
افزایش می‌یابد. در این حالت اینرسی سکون و حرکتی رابطه مستقیم با 

مصرف انرژی دارد.
درب کابین و طبقات

انتخاب درب‌هایی که سیســتم کنترل آن در مواقع Standby  حداقل 
مصرف الکتریکی را دارند، از راهکارهای کاهش مصرف به شمار می‌آید. 

بهینه‌سـازی مصرف انـرژی 
در سیستم آسانسور

بهنام صفری
مدیر فنی گروه مهندسی آساکُد
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همچنین تنطیم بودن لته‌های درب و تمیز بودن ریل درب آسانسور سبب سهولت 
حرکت و کاهش اصطکاک می‌شود.

نصب دقیق ریل‌ها 
عدم دقت لازم در نصب ریل‌ها سبب می‌شود، حرکت کابین در بخشی از طول مسیر 
با اصطکاک همراه باشد و انرژی لازم جهت غلبه بر این اصطکاک جزء تلفات سیستم 

محسوب می‌شود.
چاه آسانسور 

ایجاد دریچه در قســمت بالای چاه باعث اتلاف کنترل‌نشــده گرمای ساختمان 
می‌شود؛ لذا عایق‌سازی دیواره‌های چاه کمک شایانی در ممانعت از هدر رفتن انرژی 

ساختمان خواهد داشت. 
روغن‌کاری در زمان‌های مناسب

در آسانسورهای گیربکسی،  بازرسی روغن گیربکس باید با زمان‌بندی دقیق  انجام 
شود. همچنین روغن‌کاری مناسب ریل نیز از عوامل اصلی کاهش مصرف به شمار 

می‌آید.
سناریوی پاسخگویی به احضارها 

نحوه پاســخگویی به احضارها مطابق با برنامه سیســتم کنترل آسانسور صورت 
می‌گیرد. بهینه‌سازی سناریوی پاســخگویی به کمک کنترل فازی و شبکه‌های 

عصبی علاوه بر کاهش انرژی، زمان انتظار مسافر را نیز کاهش می‌دهد.
ذخیره انرژی حاصل از مود  ژنراتوری

آسانســور دارای دو مود موتوری و ژنراتوری اســت که در اغلب آسانسورها، انرژی 
تولیدشده در مود ژنراتوری در مقاومت ترمز به حرارت تبدیل شده و هدر می‌رود. این 
تلفات معادل 30 تا 40 درصد کل انرژی مصرفی آسانســور است. به کمک سیستم 

Regenerative  می‌توان این انرژی را به سیستم آسانسور بازگرداند.
LED جایگزین نمودن لامپ‌های هالوژن و فلورسنت با لامپ‌های

این جایگزینی کاهش 90 درصدی در مصرف انــرژی را در پی دارد و علاوه بر آن، 
مزیت‌هایــی دیگری همچون افزایش طول عمر لامپ، عــدم تولید گرما، نیاز به 
سرویس و نگهداری کمتر، دارای ویژگی چشمک زن بودن و همچنین عدم نیاز به 

ولتاژ 220 ولت را به همراه خواهد داشت.
 سایر تمهیدات الکتریکی

خاموش کردن فن و بخشــی از روشنایی آسانسور در وضعیت Standby ، کاهش 
سرعت و افزایش شیب  منحنی سرعت در وضعیتی که کابین خالی از مسافر است، 
استفاده از ترانسفرمرها و تجهیزات الکتریکال با راندمان بالا نیز می‌تواند در مجموع 

به کاهش انرژی منجر گردد.
در این مطلب به صورت اجمالی سعی شد، چک لیستی ارائه شود تا خوانندگان با مرور 
آن دید بهتری از آسانسور و منشأ اتلاف انرژی در آن داشته باشند. با این امید که این 
افزایش اطلاعات عمومی به تدریج به سمت تغییر در فرهنگ مصرف سوق داده شود 
و حتی در مواردی به تدوین قوانین مناسب در این راستا ختم گردد. در سال‌های اخیر 
شاهد تغییراتی از این دست بوده‌ایم که  حذف آسانسورهای دو سرعته و جایگزینی با 

آسانسورهای درایو دار از نمونه‌های آن است.
به‌کارگیری همه موارد فوق با کاهش 70 درصدی انرژی همراه خواهد بود. هرچند 
که اجرای همه موارد در ساختمان‌ها شاید مقدور نباشد، اما هر تلاش در این رابطه که 
با کاهش مصرف انرژی، هرچند ناچیز همراه باشــد، پیشــرفت جامعه و بهبود در 

وضعیت محیط‌زیست را برای همه به ارمغان خواهد آورد. 
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محمد جعفری

صنعت آسانسور یکی از صنایع پیشرو کشور بوده که بخش زیادی از افراد در آن مشغول به کار هستند، اما طی سال‌های اخیر به دلیل تحریم و ممنوعیت 
واردات تجهیزات مورد نیاز و از جمله عدم دسترسی به تکنولوژی‌های روز با چالش زیادی مواجه شده که متاسفانه سیاست‌های نادرست و تصمیمات غلط 
دولت‌مردان نیز آن را تشدید کرده است. به این بهانه به سراغ مهندس ایرج نیازی، نایب رییس سندیکای صنایع آسانسور و پله برقی ایران و خدمات وابسته 
رفته و با وی به گفت‌وگو پرداختیم. نیازی عضو هیات نمایندگان اتاق بازرگانی ایران و رییس کارگروه حل اختلاف صنعت آسانسور بوده و از سال 1369 به این 

صنعت ورود کرده است. مشروح این مصاحبه از نظر مخاطبان ارجمند می‌گذرد.

در ابتدا مختصری از فعالیت صنعت آسانسور در کشورمان 
بفرمایید .

هرچند سابقه فعالیت آسانسور به حدود 80 سال گذشته بازمی‌گردد، اما 
از سال 1342 شاهد فعالیت آن در کشور هستیم، به‌طوری که اولین بار در 
شهرهایی مانند اصفهان و تهران و همچنین برج دوما، ساختمان‌هایی 
همچون پلاسکو و آلومینیوم آسانسورهایی نصب شده که راهبری آن با 
افراد خارجی بود. البته افرادی مانند آقایان رضوانی، احمد نیازی، یزدان، 
زهره وند، ایرج، صراف، پرویز متقی و... از اساتید شناخته‌شده این حوزه به 
شمار رفته و کمک‌های شایانی به این صنعت کرده‌اند. از آنجایی که بعد 
از پیروزی انقلاب اسلامی، شرکت‌های خارجی از ایران رفته و بسیاری 
از صنایع به دولت محول شــدند، در صنعت آسانسور نیز بی‌نظمی‌هایی 
ایجاد شد که با لطف و زحمات همکاران برطرف گردید، بر همین اساس 
از ســال 1368 به بعد این صنعت رونق پیدا کرد و تعداد 15 شرکت فعال 
آن به 70 شــرکت رسید. در حال حاضر نیز حدود یک‌هزار و 300 شرکت 
به صورت رســمی و یک‌هزار و 800 شرکت نیز به‌طور زیرپله‌ای در این 

صنعت فعالیت دارند.

سندیکای صنایع آسانســور و پله برقی ایران و خدمات 
وابسته از چه سالی و با چه هدفی تاسیس گردید؟

برنامه ایجاد این سندیکا در سال 1364 توسط تعدادی از بزرگان صنعت 
آسانسور تدوین شد، اما پس از آن به دلیل نبود خلاهای قانونی متوقف شد 
و در سال 1377 راه‌اندازی گردید. از آنجایی که آسانسور یک وسیله نقلیه 
عمودی محسوب می‌شود، جزو لاینفک صنعت به حساب می‌آید و امکان 
ثبت آن به صورت یک اتحادیه صنفی معقول نبوده و نمی‌باشد، اعضای 
فعال آن زمان با اتاق بازرگانی صحبت کرده و مقدمه تشکیل سندیکای 
صنایع آسانسور و پله برقی ایران و خدمات وابسته را به‌طور جدی فراهم 
کردند. این سندیکا ابتدا در تهران متمرکز بود، اما بعد از آن در استان‌های 
آذربایجان شرقی، اصفهان، مازندران، زنجان، گرگان، گلستان، خراسان، 
خوزستان و به‌طور کل 11 استان دایر گردید. پس از آن، سندیکای صنایع 
آسانســور و پله برقی ایران و خدمات وابسته به فعالیت خود ادامه داد و به 
صورت تشــکل ملی تعریف گردید، به‌طوری که قرار شد، تمام استان‌ها 
سندیکای مستقل خود را داشته و در سندیکاهای ملی نیز نماینده‌ای داشته 

باشند.
آیا اهداف این سندیکا محقق گردیده است؟

خوشبختانه بخشــی از اهداف این سندیکا محقق شده و بخشی هم به 
دلیل قوانین دســت‌وپاگیر هنوز به مرحله اجرا نرسیده است. در گذشته 
حدود 178 تشکل در اتاق وجود داشت که سندیکای صنایع آسانسور و پله 
برقی ایران و خدمات وابسته رتبه 105 را در بین آن‌ها داشت. در این چند 
سال نیز این سندیکا جزو سه تشکل برتر اتاق بازرگانی بوده و بخش‌های 
مختلف فرهنگی، آموزش، بیمه، کنترل نظارت، حل اختلاف، ارزشیابی 

و... را مدیریت کرده است.
سندیکای صنایع آسانســور و پله برقی ایران و خدمات 

وابسته تا چه اندازه به قوانین روز پایبند است؟
 این سندیکا در چارچوب قوانین وزارت صمت و سازمان ملی استاندارد و با 
استناد به اساسنامه‌های تدوین‌شده زیر نظر اتاق بازرگانی صنعت، معدن 
و تجارت پایبند اســت و پیرو آن صنعت آسانسور نیز در سال‌های گذشته 

نایب رییس سندیکای صنایع آسانسور و پله‌برقی ایران و خدمات وابسته

کاهش 90 درصدی 
حـوادث در صنـعت آســانسور
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از تکنولوژی‌های به روزی اســتفاده کرده اســت، اما مساله‌ای که در این 
میان وجود دارد، توقف واردات آسانسورهای پکیج و شروع محدودیت‌های 
تحریم اســت که مانع از دسترسی شرکت‌های این حوزه به فناوری‌های 
نوین شده اســت. در دو دهه اخیر، تولیدکنندگان توانستند با واردات تابلو 
فرمان‌های مختلف، درب‌ها و قطعات مورد نیاز آن را مهندسی معکوس 
کنند، به‌طوری که هم‌اکنون در زمینه تامین تابلوی فرمان آسانسور، تولید 
شستی‌های احضار، درب و قطعات مکانیکال همچون پاراشوت، گاورنر و... 
و همچنین تامین بخش جزئی از نیروی محرکه برای توقف و سرعت‌های 
پایین اقداماتی انجام شــده است. برای مثال، درب‌های کشویی یا کابین 
آسانسور سال‌هاست که در کشورمان تولید شده و بسیاری از قطعات دیگر 
نیز داخلی‌سازی شده است. همان‌طور که ذکر شد، بزرگ‌ترین مانع به روز 
شــدن این صنعت، جلوگیری از وادارت آسانسورهای پکیج و جزیره‌ای 

عمل کردن صنعت آسانسور بوده است.
حوادث مربوط به صنعت آسانســور چه میزان از حوادث 

کشورمان را در برمی‌گیرد؟
در گذشته حوادث این صنعت بعد از حوادث هوایی، دومین حوادث خسارت‌بار 
کشور را تشکیل می‌داد، به‌طوری که بر اساس آمارها 93/7 درصد خسارات 
مربوط به صنعت آسانســور به ویژه بخش بدنه آسانسور بود که سندیکای 
صنایع آسانســور و پله برقی ایران و خدمات وابسته با انجام اقداماتی مانند 
برگزاری سه دور سمینارهای مختلف ایمنی، ارائه آموزش‌های کافی برای 
نصب آسانسور و استفاده از آن و فرهنگ‌سازی برای شناخت بیشتر صنعت 
آسانسور، میزان آن را به 3/5 درصد کاهش داد، بدین مفهوم که این سندیکا 

موفق شد، 90 درصد خسارات را به خوبی مدیریت کند.
فرهنگ‌ســازی در صنعت آسانسور به انجام چه مقدماتی 

نیاز دارد؟
مسلما این موضوع باید در دستور کار رسانه‌ها قرار گیرد، از این‌رو سندیکای 
صنایع آسانســور و پله برقی ایران و خدمات وابســته نیز در نظر دارد تا با 
برقراری ارتباط با رســانه‌ها این موضوع را اجرایی کند. البته در شــرایط 
کنونی فصل‌نامه دنیای آسانســور، اخبار این موضوع و رخدادهای آن را 
اطلاع‌رســانی کرده و آگاهی‌های لازم را به مــردم ارائه می‌دهد. در حال 
حاضر حدود یک‌میلیون و 300 هزار دســتگاه آسانســور در کشور وجود 
داشــته که از زمان آغاز موضوع استاندارد در سال 1381 صنعت آسانسور 
به آن پایبند بوده است. به عبارتی دیگر، تمامی شرکت‌ها موظف به رعایت 
استانداردهای ملی ساخت آسانســور بوده و باید برگه تاییدیه استاندارد را 

داشته باشند.
صنعت آسانسور از چه زمانی در کشورمان جا افتاده است؟

آسانسور در گذشــته کالایی لوکس به شــمار می‌رفته و در کارخانه‌ها، 
بیمارستان‌ها و ســاختمان‌های بزرگ نصب می‌شد، از این‌رو در آن زمان 
استاندارد خاصی برای آن وجود نداشت. با توجه به این موضوع، سندیکای 
صنایع آسانسور و پله برقی ایران و خدمات وابسته یک کارگروه تشکیل داده 
تا آسانسورها را به‌گونه‌ای طراحی کند تا بر اساس چارچوب و دستورالعمل 
مشخصی به بازار عرضه شــده و مدام به روزرسانی شوند، به همین دلیل 
بسیاری از ســاختمان‌های دولتی، بیمارستان‌ها و مکان‌های تجاری پر 
رفت‌وآمد، ملزم به رعایت اســتانداردهای ملی و انجام بازرسی ادواری در 

نصب آسانسور هستند.

تحریم و شرایط اقتصادی کشور چه تاثیراتی بر فعالیت 
این صنعت داشت؟

متاســفانه تحریم و مشــکلات اقتصادی که آغاز آن به ســال 1397 
بازمی‌گردد، موجب کاهش 70 درصدی ساخت آسانسور شده و پس از آن 
بی‌توجهی سیاست‌مداران در موضوع ممنوعیت ورود قطعات، خسارت 
زیــادی به این صنعت و خریداران آن وارد کرد. باید دانســت که در حال 
حاضر آسانسور کالایی لوکس به شمار نمی‌رود و برای تولید و عرضه آن، 
ضمن رفع موانع باید فرآیندهای تولید آسانسور بر اساس قوانین مشخص 

و استانداردها را اجرایی کرد.
چه انتظاراتی از نهادهای دولتی مانند وزارت صمت دارید؟

 یکی از مهمترین درخواســت صنعت از این وزارتخانه، تسهیل شرایط 
واردات و تامین مواد اولیه برای صنعت آسانســور اســت. برای مثال، در 
شرایط فعلی وزارت صمت جلوی واردات آسانسورهای پکیج را به عنوان 
یک وسیله مهم برای انتقال تکنولوژی‌های روز به داخل گرفته و همین 
موضوع صنعت آسانسور را در به روز کردن فناوری با چالش روبه‌رو کرده 
اســت. با توجه به این امر، اگر نهادهای دولتی تمهیدات لازم را برای حل 
این مشکل نداشته باشند، شاهد افزایش ساخت آسانسورهای غیرمجاز 

بی‌کیفیت و ناکارا خواهیم بود.
این موضوع چه پیامدهایی برای اقتصاد کشورمان دارد؟

ایــن موضوع ثروت ملی را به خطر انداخته و باعث هزینه‌تراشــی برای 
شرکت‌های فعال در صنعت آسانسور و نهایتا مطرف‌کنندگان خواهد شد. 
لازم به ذکر اســت، این صنعت ضمن نیاز به بازرســی‌ها و به روزرسانی 
سالانه، در ساختمان‌های بلند نیز نیازمند تامین قطعات است. برای مثال، 
اگر قطعات یک آسانسور از برندی معتبر تامین نشود، اجناس فیک و غیر 
استاندارد جایگزین قطعات مرغوب می‌گردد و هزینه‌های جانبی آن به 

کاربران و مصرف‌کنندگان تحمیل می‌شود.
با چه چالش‌ها و مشکلاتی در این صنعت مواجه هستید؟

متاسفانه به دلیل رانتی که دولت برای برخی از تولیدکنندگان ایجاد کرده، 

در زمان اجرای طرح 
مسکن مهر

شرکت‌های طراحی 
و مونتاژ در این 

صنعت حدود 75 
هزار آسانسور بر 

اساس استانداردهای 
روز با تامین قطعات 

داخلی و خارجی تولید 
کردند که همین امر 

کشورمان را در شمار 
سومین تامین‌کنندگان 

آسانسور در دنیا 
قرار می‌داد
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قیمت آسانسور بالا رفته و با صف‌های طولانی خرید آن مواجه هستیم، در 
حالی که قرار بود، قیمت این محصول کاهش یابد. امروزه صنعت آسانسور 
به دلیل اطلاع‌رسانی‌های نادرســت و مانع‌تراشی‌های دولت‌مردان، با 
چالش بزرگی روبه‌رو است و تا این مشکل حل نشود، این صنعت در مسیر 
رشد روزافزون قرار نمی‌گیرد. البته سندیکای صنایع آسانسور و پله برقی 
ایران و خدمات وابسته زحمات زیادی برای حل مشکلات شرکت‌های 
طراحی و مونتاژ که مجری آسانسورها می‌باشند، انجام داده و در صدد بوده 
تا با مدیریت بهینه این صنعت و فرهنگ‌سازی درست، بار مشکلات آن 
را سبک‌تر کند. در حال حاضر با وجود آنکه بسیاری از تولیدکنندگان توان 
بهره‌مندی از تولید و صدور خدمات فنی و مهندســی را دارند، اما برخی از 

آنان سواد استفاده از تکنولوژی ساخت آسانسور را کسب نکرده‌اند.
آیا صنعت آسانســور به خودکفایی لازم دست پیدا کرده 

است؟
در زمان اجرای طرح مســکن مهر، شرکت‌های طراحی و مونتاژ در این 
صنعت حدود 75 هزار آسانسور بر اساس استانداردهای روز با تامین قطعات 
داخلی و خارجی تولید کردند که همین امر کشورمان را در شمار سومین 
تامین‌کنندگان آسانسور در دنیا قرار می‌داد. در آن سال‌ها تولید یک‌سال 
کشور ما با تولید یک‌سال کل قاره اروپا برابری می‌کرد. در حال حاضر نیز 
این صنعت به‌طور سالانه حدود 28 هزار دستگاه آسانسور اجرا کرده و رتبه 
آن بعد از کشورهای آمریکا، چین و هندوستان قرار دارد. البته همان‌طور که 
ذکر شد، صنعت آسانسور بخشی از قطعات اصلی آسانسور را تولید کرده، 
اما کماکان برای تولید الباقی تجهیزات اصلی از جمله موتورهای گیربکس 
با ظرفیت و کیلووات بالا و موتورهای گیرلس، مطابق تکنولوژی روز دنیا 

و اجزای آسانسور تا رسیدن به خودکفایی، واردات امری الزامی است.
تا چه میزان می‌توان به کیفیت قطعات وارداتی موجود در 

بازار اعتماد کرد؟
متاســفانه در حال حاضر برخی از قطعات در بــازار به نام کالای خارجی 
عرضه می‌شود، در حالی که قیمت آن چندین برابر کمتر از قیمت خارجی 

است و نشان از تقبلی بودن آن دارد، بر همین اساس باید با دقت بیشتری 
به خرید این قطعات پرداخت. لازم به یادآوری است، نقش اتاق اصناف و 
اتحادیه‌های تخصصی به جای دخالت در امور صنعت، کنترل فروشگاه‌ها 
و نظارت بر فروش کالاهای غیر استاندارد است. صنعت آسانسور به واردات 
قطعات ارزبری نیاز داشته و در صورت رفع تحریم و حمایت دولت توسعه 
پیدا می‌کند. به اعتقاد بنده، دولت باید دستورالعمل‌ها و تفکیک صنعت و 
صنف و چگونگی شرایط تولید آسانسور را رصد کرده و در رابطه با آسانسور 
ساختمان‌های بلندمرتبه یا به عبارتی آسانسورهای پرسرعت، به رعایت 

استانداردها توجه لازم را داشته باشد.
به چه دلیــل دولت‌مردان و سیاســت‌گذاران به صنعت 

آسانسور بی‌توجه هستند؟
مسئولان معمولا شــناخت کافی از این صنعت نداشته و سیاست‌هایی 
تدوین می‌کنند که با منافع و برنامه‌های صنعت آسانسور در تضاد است. 
برای مثال، یک تولیدکننده نباید به جز تولید و مدیریت کیفیت و کمیت، 
دغدغه دیگری به ویژه در رابطه با سیاســت‌های دولت داشــته باشد تا 
پس از یک الی دو سال، شاهد بروز مشــکل در بهره‌برداری و استفاده از 
آسانسور در ساختمان‌ها نباشیم. خوشبختانه سندیکای صنایع آسانسور 
و پله برقی ایران و خدمات وابســته به عنوان کارشــناس، این موضوع 
را به خوبی مدیریت کرده و طی 24 ســال ســابقه در این حوزه جلساتی 
برگزار کرده و اقداماتی انجام گرفته است، در حالی که دولت متاسفانه در 
فرآیند سیاست‌گذاری از سندیکاهای تخصصی و کارشناسان این حوزه 

نظرخواهی نمی‌کند.
آیا شرایط برای سرمایه‌گذاری در این صنعت مهیا است؟

ظرفیت زیادی برای ســرمایه‌گذاری خارجی در صنعت آسانسور وجود 
دارد، اما متاسفانه در این راستا اقدامی از سوی مسئولان صورت نمی‌گیرد. 
برخی از تولیدکنندگان نیز بــرای رقابت در بازار ناگزیر از کاهش کیفیت 
محصولات خود هســتند، در حالی که کشــور ما جزو پیشروهای مهم 
این صنعت به شــمار می‌رود. متاسفانه سیاست‌های دولت، حصاری دور 
فعالیت‌های این صنعت و ســندیکای صنایع آسانسور و پله برقی ایران 
و خدمات وابسته کشــیده که با مرور زمان دایره اقدامات آن را محدودتر 
می‌سازد. صنعت آسانسور و سندیکای مرتبط با آن نخبه‌های زیادی دارد 
و از نظر تئوری و آکادمی نیز بســیار توسعه پیدا کرده، به همین دلیل باید 

سیاست‌هایی تدوین کرد و از ظرفیت آنان بهره گرفت.
چشم‌انداز این صنعت را چطور ترسیم می‌کنید؟

امروزه تکنولوژی در حال رشد بوده و صنعت آسانسور نیز برای پیشرفت و 
توسعه به آن نیاز دارد، درست مثل بسیاری دیگر از محصولات که از ابتدای 
تولید تاکنون به واسطه تکنولوژی، تغییرات رو به رشدی را تجربه کرده‌اند. 
قطعه تابلوفرمان به عنوان مغز صنعت آسانسور، توسط نخبه‌های کشور 
طراحی و به روزرسانی شده است. استفاده از فناوری و نوآوری‌های جدید، 
لازمه رشد این صنعت است، بر همین اساس باید زمینه ایجاد آن به اضافه 
هوش مصنوعی را فراهم کرد، چراکه هوش مصنوعی به مانند یک انسان 
متفکر قادر به شناسایی ضعف‌ها و اطلاع‌رسانی آن خواهد بود. جای بسی 
امیدواری دارد که هم‌اکنون این هوش مصنوعی توسط یک دانشمند از 

شهر مشهد برنامه‌ریزی شده است. 

متاسفانه 
سیاست‌های 

دولت، حصاری دور 
فعالیت‌های این 

صنعت و سندیکای 
صنایع آسانسور 
و پله برقی ایران 
و خدمات وابسته 
کشیده که با مرور 

زمان دایره اقدامات 
آن را محدودتر 

می‌سازد



در این بخـــش می‌خوانیم :

قیمت و کیفیت  مولفه‌های اصلی مشتری‌مداری
99 درصد مدیران صنایع انرژی بوشهر غیربومی هستند

افزایش سهم ایران از تجارت جهانی گاز با استفاده از دیپلماسی انرژی

دنیای انرژی
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در خصوص فعالیت‌های کانون پیشگامان توسعه انرژی 
توضیحاتی ارائه فرمایید.

این کانون حدود 3 ســال پیش در قالب یک طرح و انجمن خودجوش 
مردم‌نهاد با تکیه بر نیروهای شاغل در صنایع نفت، گاز و پتروشیمی با 
هدف جذب و به‌کارگیری نیروهای توانمند بومی تاسیس شد و تاکنون 
نیز در شناسایی و معرفی این افراد موفق عمل کرده است. در حال حاضر 
نیز کانون پیشگامان توســعه انرژی 500 عضو فعال دارد و در تلاش 
است تا در عرصه فعالیت‌های خود و گســترش چارچوب برنامه‌های 
توســعه انرژی، نگاه بلندتر و وسیع‌تری از سطح محل و منطقه داشته 

باشد و به عنوان بازوی توانمند این فعالیت نقش خود را ایفا کند.
چه اهدافی را به منظور تحقق برنامه‌های این کانون در نظر 

گرفته‌اید؟
کانون پیشگامان توسعه انرژی، یک کانون نوپا بوده و در تلاش است تا 
ضمن معرفی خود به صنایع نفت، گاز و پتروشیمی، اهداف و برنامه‌های 

مد نظر را برای آن‌ها ترسیم کند. البته متاسفانه اهداف این شرکت برای 
جذب نیروهای بومی در صنایع ذکرشده، در عمل محقق نشده است، با 
این حال این کانون سعی دارد تا ضمن معرفی نیروهای نخبه به عنوان 

مدیر به جذب و بهره‌برداری از آنان کمک کند.
چه موانعی فرآیند فعالیت‌های این کانون  را کُند می‌کند؟

مشــکلات زیادی در این حــوزه وجود دارد، با این وجــود همکاران و 
دوستان کانون پیشگامان توسعه انرژی در معرفی این کانون و تشکیل 
آن زحمات زیادی کشیده و تلاش شبانه‌روزی دارند. سعی ما بر این است 
تا ضمن تداوم زحمات دوستان و اصلاح نگرش آنان، نگاه سهم‌خواهانه 
آن‌ها را تغییر دهیم. لازم به یادآوری اســت، کانون پیشگامان توسعه 
انرژی در راســتای تحقق اهداف خود برنامه‌های زیادی را در گذشته 

پیش برده و اهداف و چشم‌اندازهای خود را نیز ترسیم کرده است.
کانون پیشگامان توسعه انرژی تاکنون چه دستاوردهای 

مهمی داشته است؟
در نشستی که چند هفته پیش برگزار شد، این کانون شناسنامه جامعی از 
نیروهای نخبه در عرصه پتروشیمی در قالب کتابچه و یک نرم‌افزار که 
در سایت بارگذاری شــود را ایجاد کرد تا در اختیار مجموعه‌ها و صنایع 
نفت، گاز و پتروشــیمی قرار گیرد. به عنوان مثال، کانون پیشــگامان 
توســعه انرژی لیســت 600 نفر از افراد توانمند را گــردآوری کرده تا 
شرکت‌ها از ظرفیت آنان بهره گیرند. البته معرفی افراد نخبه به مدیران 
نباید به این صورت باشــد که مدیر تصور کند، موضوع دســتوری به او 

تحمیل شده است.
 برای توسعه فعالیت‌های خود چه اقداماتی انجام داده‌اید؟

کانون پیشگامان توســعه انرژی در راستای توسعه اهداف تعیین‌شده 
خود، تیم جدیدی تشــکیل داده تا ضمن تلاش بــرای تحقق اهداف 
گذشــته، نگاه مدیریتی خود را نیز تغییر دهد. ســعی این کانون بر این 
است که موضوعات را از ســطح منطقه‌ای خارج کرده و به سطح ملی 

مدیرعامل کانون پیشگامان توسعه انرژی

99 درصد مدیران 
صنایع انرژی بوشهر غیربومی هستند

یکی از دغدغه‌های مهم شرکت‌ها به منظور افزایش سطح بازدهی و بهره‌وری، گزینش و جذب نیروی شایسته و متعهد است، بر همین اساس برخی از 
کانون‌ها یا نهادهای اجتماعی به منظور شناسایی این افراد شکل گرفته و در صدد هستند تا با برقراری تعاملات مناسب با شرکت‌ها و معرفی افراد نخبه 
و تحصیل‌کرده، فرآیند پیشبرد اهداف آن‌ها را تسهیل نمایند. این موضوع بهانه‌ای شد تا به سراغ دکتر عبدالغنی امینی، مدیرعامل کانون پیشگامان 
توسعه انرژی رفته و با وی به گفت‌وگو بپردازیم. امینی، فارغ‌التحصیل مقطع دکتری رشته حقوق بین‌الملل بوده که ضمن داشتن سابقه‌ای 12 ساله در 
تدریس و ریاست تعزیرات حکومتی دشتستان و کنگان، حدود 26 سال به عنوان قاضی در تعزیرات حکومتی فعالیت داشته و در حال حاضر نیز وکیل 

پایه یک دادگستری است. در ادامه به مشروح این مصاحبه می‌پردازیم.
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4949  ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
مرداد 1401   شماره 68

در گذشته 
نیروی توانمند در 

استان بوشهر وجود 
نداشت، اما در 

حال حاضر به دلیل 
آموزش‌های فراوان 
تعداد نیروهای نخبه 

بومی زیاد شده 
به‌طوری که می‌توان 

از آنان به عنوان 
مدیر یا معاون 

استفاده کرد

ارتقاء دهد، بر همین اساس در عضوگیری جدید خود، افراد غیربومی را 
نیز جذب کرده و در صدد اســت تا فراتر از نگاه‌های محلی و منطقه‌ای 

فعالیت کند.
برای تحقق برنامه‌های این کانون  با چه چالشی‌هایی مواجه 

هستید ؟
متاسفانه یکی از این موانع، جذب درصد بالای افراد غیربومی در صنایع 
نفت، گاز و پتروشــیمی اســت. برای مثال، بیش از 99 درصد مدیران 
صنایع انرژی در اســتان بوشــهر را افراد غیربومی تشکیل داده و حتی 
درصد زیادی از نیروهای خدماتی هم از شهرهای دیگر تامین می‌شوند. 
با توجه به این موضوع، کانون پیشــگامان توسعه انرژی در نظر دارد تا با 
برقراری حس همراهی و همدلی با مدیران، بستر تشویق آنان برای عمل 
به مسئولیت‌های اجتماعی و به‌کارگیری نیروهای نخبه بومی را فراهم 
ســازد. به عبارتی دیگر، این کانون به عنوان بازوی مشــورتی مدیران 
و انتقال خواســته‌های آنان به وزیر، نماینــده مجلس و دولت‌مردان 
عمل کرده و نه با نگاه شخص‌محوری، بلکه با نگاه مجموعه‌محوری 

فعالیت دارد.
آیا مدیران بخش انرژی کشور با این کانون همراه شده‌اند؟

برخی از ماموریت‌ها را کانون پیشگامان توسعه انرژی در دستور کار قرار 
داده که از جمله آن، توانمندســازی منابع انسانی استان بوشهر در حوزه 
انرژی است. به عبارتی دیگر، این کانون ضمن اینکه در نظر دارد تا استان 
بوشهر از موهبت و دستاوردهای این کار منتفع شده و فعالیت‌های خود 
را به دیگر بخش‌ها تعمیم دهــد، از نیروی بومی مدیران نیز بهره گیرد. 
در حال حاضر بیش از یک‌هزار و 600 بوشهری در بخش‌های نفت، گاز 
و پتروشیمی استان تهران مشــغول به کار هستند که نشان از ظرفیت 

بالای آنان دارد.
صنایع پتروشیمی از تاسیس چنین کانونی استقبال کرده 

است؟
نگاه این صنایع نسبت به کانون پیشگامان توسعه انرژی در ابتدا مثبت 
بــود، اما پس از آنکه در این کانون تحولاتــی رخ داد که آن را از اهداف 
اولیه دور می‌کرد، صنایع پتروشــیمی نیز نسبت به آن موضع گرفتند، با 
این وجود تعامل خوبی بین آنان و کانون پیشگامان توسعه انرژی وجود 
دارد و برای بهتر شــدن آن باید تغییرات اصلی در چارچوب‌ها و اهداف 

تعیین‌شده ایجاد کرد.

چه کانون‌های موازیی با کانون پیشگامان توسعه انرژی 
هم‌اکنون شکل گرفته است؟

به اعتقاد بنده، باید در همه اســتان‌ها نهادی مشابه این کانون یا نهاد 
متولی بخش‌های نفت، گاز و پتروشــیمی ایجاد شود. البته ایجاد این 
کانون‌ها به معنی تضمین تحقق اهداف آن نیســت، چراکه در همین 
استان بوشهر، به‌رغم وجود مصوبه قانونی مبنی بر استفاده از 50 درصد 
نیروی بومی در بخش‌های انرژی، اکثر نیروها غیربومی هستند. برای 
نمونه، 42 نفر نیروی خدماتی از استان مازندران به شرکت‌های بوشهر 
آمده‌اند، از این‌رو باید نگاه واقع‌بینانه‌تری نسبت به این موضوع داشته 

و استفاده از نیروی بومی را زیاده‌خواهی یا سهم‌خواهی تلقی نکنیم.
آیا استان بوشهر از ظرفیت کافی برای تامین نیروی نخبه 

شرکت‌ها بهره‌مند است؟
در گذشته این نیروی توانمند در استان بوشهر وجود نداشت، اما در حال 
حاضر به دلیل آموزش‌های فراوان تعداد نیروهای نخبه بومی هم زیاد 
شده، به‌طوری که می‌توان از آنان به عنوان مدیر یا معاون استفاده کرد. 
همان‌طور که ذکر شد، هلدینگ‌های نفت، گاز و پتروشیمی نگاه مثبتی 
به مدیر بومی نداشــته و حتی 10 درصد کل نیروی مشــغول به کار در 
46 شرکت پتروشیمی استان بوشهر، بومی نیستند. طبیعتا این موضوع 

سبب دلخوری‌هایی شده و بهره کمی را به استان بوشهر می‌رساند.
چه انتظاری از مدیران و مسئولان دارید؟

قطعا هدف ما پیشبرد برنامه‌های عامرانه و تکلیفی نیست، چراکه همه 
مدیران حق انتخاب داشته و باید اعضا را با صلاحدید خود انتخاب نمایند. 
لازم به ذکر است، کانون پیشگامان توسعه انرژی نگاهی توسعه‌محور 
داشــته و همان‌طور که از اســم آن بر می‌آید، به دنبال برقراری ارتباط 
منعطف و نرم با شــرکت‌ها است. به عبارتی دیگر، این کانون به عنوان 
بازوی مشــورتی در کنار آن‌ها قرار گرفته و سعی دارد تا ارتباط مطلوبی 

با آن‌ها برقرار کند.
و سخن آخر...

به اعتقاد بنده، باید از محدودیت‌ها عبور کرده و با نگاه وســیع‌تری به 
مسائل بپردازیم، از این‌رو کانون پیشگامان توسعه انرژی نیز در نظر دارد 
تا به جای تقابل با دیگر شرکت‌ها با آن‌ها در تعامل باشد و با خود همسو 
کند. امیدوارم، با تلاش دوســتان و مجموعه بتوان در این مســیر به 

موفقیت‌های چشمگیری دست پیدا کرد. 



مجموعه کارخانجات مادر تخصصی عایق آســیا در چه 
سالی و با چه هدفی شروع به کار کرده است؟

در ســال‌‌‌‌های اخیر، مصرف انرژی در جهان به‌طور پیوســته افزایش 
یافتــه، از این‌رو با توجه به محدودیت منابع و اثرات زیســت محیطی 
مصرف انرژی، تولید و به‌کارگیری عایق‌‌‌‌های صوتی، حرارتی، برودتی 
و پوشش‌های ضد حریق در جهت بهینه‌سازی مصرف انرژی و کاهش 
آلایندگــی صوتی در واحد‌‌‌‌های مختلف اعم از صنعتی و غیرصنعتی به 
‌عنوان رسالت اصلی این شــرکت مطرح است. مجموعه کارخانجات 
مادر تخصصی عایق آســیا تولیدکننده عایق‌‌‌‌هــای صوتی، حرارتی، 
برودتی و پوشش‌های ضد حریق با ظرفیت سالانه 120 هزار تن مطابق 
با آخرین اســتاندارد‌‌‌‌های روز دنیا از سال1380فعالیت خود را آغاز و در 
آذرماه ســال 1383 به بهره‌برداری رسید. این شــرکت افتخار دارد، با 
تمرکز بر تولید محصولات متناسب با نیاز روز و مشتریان تحت نظارت 
و کنترل کادر مجرب و دانش آموخته، سهم کوچکی در پیشبرد اهداف 
کلان ملی مرتبط با بهینه‌ســازی مصرف انــرژی ایفا کند. بنده حدود 

11سال اســت که در مجموعه کارخانجات مادر تخصصی عایق آسیا  
مشــغول به فعالیت هستم و در این مدت به عقیده ما دیروز برای تجربه 
و امروز تدبیری برای فردا است. گذشتگان راه بسیار پیموده‌اند و تجربه 
گذشتگان یادگار عظیم صنعت امروزمان است. در شرایط امروز به لطف 
ایزد منان و با همت، تلاش و به‌کارگیری توان و تجربه‌‌‌‌های افزون شده 

بر یادگار دیرینیان توانسته‌ایم بر کیفیت این صنعت بیافزاییم.
دربــاره محصولات تولیدی مجموعــه کارخانجات مادر 

تخصصی عایق آسیا توضیح دهید؟
توليدات این مجموعه انواع عايق‌‌‌‌های صوتی، حرارتی و برودتی شامل 
عایق پشم سنگ لوله‌ای )Iso Pipe(، عایق پشم سنگ لحافی رزین‌دار 
)Pheno Felt(، عایق پشــم سنگ تخته‌ای )Pheno Panel(، پشم 
 Iso( عایق پشم سنگ پتویی دوخته شده ،)Iso Therm( خام فله‌ای
Blanket(، ماســتیک، فوم پلی یورتان پاششــی، عایق پلی یورتان 
پیش‌ســاخته، پشم سرامیک، پشم شیشه، پوشــش‌‌‌‌های ضد حریق، 
هیدروپونیک، کلســیم ســیلیکات و لوازم جانبی عایق‌کاری می‌شود 
که يکي از نياز‌‌‌‌های اوليه صنايع مهم کشــور از جمله صنایع نفت، گاز، 
پالایش و پتروشیمی و همچنین صنعت ساختمان ) مبحث ۱۹ مقررات 
 ASTM ملي ساختمان( اســت. ما توليدات خود را بر اساس استاندارد
)انجمن مواد و آزمــون آمریکا( ارائه می‌کنیم و همچنین با اســتقرار 
سيستم‌های مديريتی مبتنی بر استانداردهای جهانی، گواهینامه‌هایی از 
)9001 ،45001 و 14001( را کسب کرده‌ایم. سرعت عمل  جمله  
در ارائه خدمــات از طريق حجم بالای توليد و برنامه‌ريزی دقيق باعث 
شده که تحويل کالا در موعد مقرر )حتي در مواردي زودتر از موعد مقرر( 

انجام پذيرد.
عملکرد شرکت در حوزه جذب مشتری و مشتری‌مداری 

چگونه است؟
از دیدگان مشــتری؛ تجربه، بهره‌برداری از تکنولوژی نوین در جهان، 

مدیرعامل مجموعه کارخانجات مادر تخصصی عایق آسیا تاکید کرد

قیمت و کیفیت 
مولفه‌های اصلی مشـتری‌مداری

احمدرضا صباغی

تولید انواع عایق‌های صوتی و حرارتی در کشور طی سال‌های اخیر روند رو به رشدی داشته است. با توجه به اینکه کاربرد عایق‌های صوتی و حرارتی در 
کشور افزایش چشمگیری داشته است، به نظر می‌رسد، باید برای ورود تکنولوژی به صنایع تولیدکننده عایق‌های صوتی و حرارتی گام‌های مفیدتر و موثرتری 
برداشت. محسن واعظ تهرانی مدیرعامل مجموعه کارخانجات مادر تخصصی عایق آسیا که فارغ‌التحصیل کارشناسی مهندسی نفت از دانشگاه امیدیه است 
و کارشناسی ارشد خود را در رشته مدیریت از دانشگاه اصفهان اخذ کرده و هم‌اکنون نیز دانشجوی دکترای مدیریت دانشگاه تهران می‌باشد، معتقد است: 
“تاثیر مثبت تحریم نسبت به تاثیر منفی آن بیشتر بوده، چراکه در دوران تحریم‌های ظالمانه، اتکای صنعت به کالای تولید داخل بیشتر شده و میزان خرید 
محصولات داخلی افزایش پیدا کرده و به دنبال آن رونق گرفتن بازار و فعال شدن صنعت برای تامین نیاز بازار از تاثیرات این اتفاق بوده است.” مشروح 

مصاحبه با این مدیر موفق در صنعت عایق‌های صوتی و حرارتی از نظر خوانندگان خواهد گذشت.
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دقــت در تهیه مواد با کیفیت و همچنین به‌کارگیری تلاشــی بی وقفه 
با اتکا به لطف ایزد منان، مشــتری‌مداری را سر لوحه راهمان ساخته‌ایم 
تا بتوانیم به پرتو‌‌‌‌های والای موفقیت دســت یابیم. ما با اعتقاد به رقابت 
سالم در عرصه صنعت کشور، دو پارامتر مهم و تاثيرگذار يعنی )قيمت و 
کيفيت( را در راس برنامه‌‌‌‌هــای خود قرار داده‌ایم. در دنیای مدرن امروز 
که حفظ انرژی مهمتر از تولید آن اســت، ذخیــره و حفظ انرژی هرروز 
بیشتر از روز گذشــته جلوه‌نمایی می‌کند. همسو شــدن با این مهم از 
والاتریــن اهداف مجموعه کارخانجات مادر تخصصی عایق آســیا به 
عنوان تولید‌کننده ممتاز در ســطح بین‌الملل از همان ابتدای مسیر بوده 
و به موجب این امر، بــا بهره‌گیری از طرح‌‌‌‌های برتر در صنعت عایق به 
عنوان طلایه‌دار پیشــگام بوده‌ایم. احترام به مشتری جزو اهداف جدا 
نشــدنی این مجموعه است و بر این باور هســتیم که فروش پایان کار 
نیست، بلکه شروع تعهدی است بر آسودگی خاطر مشتریان ارجمندمان 
از تضمین تولیدات این شرکت که تاکنون روشنایی بخش راهمان بوده 
است. این مجموعه با تولید عایق‌های با کیفیت مورد نیاز در صنعت نفت، 
گاز و پتروشیمی و همچنین انجام پروژه‌های مختلف عمرانی، فولادی 
و خدماتی و توسعه پروژه‌های تحقیقاتی یکی از شرکت‌های پیشرو در 
زمینه تولید عایق‌های صنعتی اســت. تولید انبوه و فروش محصولات 
خاص نقش اساسی در چرخه تولید کشــور ایفا کرده است. همان‌طور 
که گفته شــد، سرعت عمل در ارائه خدمات، از طريق حجم بالای توليد 
و برنامه‌ريزی دقيق باعث شــده که تحويل کالا در موعد مقرر )حتي در 
مواردي زودتــر از موعد مقرر( انجام پذيرد، از همین رو افزایش رضایت 
مشتری را ســرلوحه کار خود قرارداده و توانسته اکثر نیازهای مشتریان 
خود را برطرف سازد. لازم به ذکر است، این مجموعه دارای آزمایشگاه 
تخصصی با گواهینامه‌ها و استانداردهای معتبر و امکانات روز دنیا است 
و همچنین در سال‌های اخیر این توفیق را داشته که به عنوان آزمایشگاه 
همکار سازمان ملی اســتاندارد ایران فعالیت کند که در این آزمایشگاه، 
اندازه‌گیری دانسیته، میزان رطوبت، تست‌های مکانیکی از جمله کشش 
و فشار، آزمون درصد ناخالصی الیاف و میزان درصد شات، جذب صوت 
تیتراسیون و اندازه‌گیری مقادیر NCO و OH مواد اولیه عایق‌های پلی 
ایزوسیانورات و ویسکوزیته، درصد جذب آب و غیره انجام می‌گیرد که به 
این لحاظ شرکت ما توانسته برتری خود را نسبت به رقبای خود حفظ و 

جزو شرکت‌های تولیدی برتر کشور شود.
مزیت رقابتی محصولات شرکت شما نسبت رقبای داخلی 

و خارجی چیست؟
همان‌طور که قبلا هم به آن اشاره شد، قیمت مناسب، ظرفیت تولید بالا، 
کادر فنی آموزش دیده و متخصص، آزمایشگاه تخصصی با گواهینامه‌ها 
و اســتانداردهای معتبر و به‌روزترین دســتگاه‌های روز دنیا و همچنین 
همکاری با سازمان ملی استاندارد ایران تحت عنوان آزمایشگاه همکار 
ســازمان، پایبندی به اصول و ضوابط از جمله اصول کاری شــرکت ما 
است و سعی داریم که همیشه در حال پیشرفت و حرکت رو به جلو باشیم.

مهمترین چالش‌ها برای تولید انواع عایق در کشور را بیان 
کنید؟

عدم همکاری تامین‌کنندگان و تولیدکنندگان مواد اولیه داخلی و تغییر 

مــداوم و غیر منطقی قیمت، عدم همکاری دســتگاه‌های ذی‌ربط در 
خصوص تخصیص اعتبارات از مهمترین چالش‌هایی اســت که این 
واحد تولیدی با آن روبه‌رو است. با وجود این مشکلات شرکت کماکان 
با تمام قدرت به وظیفه خود در خصوص تامین نیاز صنعت عمل کرده و 

از این مهم لحظه‌ای فروگذار نکرده است.
تحریم‌ها چــه آثار منفی و یا حتی مثبتــی بر تولید داخل 

گذاشته است؟
به عقیده بنده، تاثیر مثبت آن نسبت به تاثیر منفی بیشتر بوده، چراکه در 
دوران تحریم‌های ظالمانه، اتکای صنعت به کالای تولید داخل بیشتر 
شده و میزان خرید محصولات داخلی افزایش پیدا کرده و به دنبال آن 
رونق گرفتن بازار و فعال شــدن صنعت برای تامین نیاز بازار از تاثیرات 
این اتفاق بوده اســت. البته لازم به ذکر اســت، رهنمود‌های حکیمانه 
مقام معظــم رهبری در خصــوص رونق تولید و تکیه بــر توانمندی 
داخلی، زمینه‌ساز و محرک اصلی برای  اعتماد بیشتر فعالان صنعت و 

مصرف‌کنندگان به تولیدات داخل بوده است.
در حوزه پرورش نیروی انسانی متخصص عملکرد شرکت 

چگونه بوده است؟
پرورش نیروهای فنی متخصص از طریق برگزاری دوره‌های آموزشی 
تخصصی ضمن خدمت برای نیروهای شاغل در مجموعه و همچنین 
برگزاری کلاس‌های آموزشــی بدو استخدام پس از جذب و استخدام 
نیروهای جدیدالورود صورت گرفته است. البته لازم به ذکر است، جذب 
نیروی انســانی توانا و متخصص از جمله اهداف این شرکت بوده که با 
اســتعانت الهی و همچنین برگزاری مصاحبه‌های تخصصی، تاکنون 
موفق به جذب نیروی متعهد و مجرب مورد نیاز شــرکت شده‌ایم و در 
آینده نیز برنامه‌هایی برای افزایش توان آموزشی نیروهای متخصص 

در زمینه کاری خود داریم.
به منظور صادرات محصولات چه اقداماتی انجام داده‌اید؟

با شرکت در نمایشگاه‌های متعدد داخلی و خارجی، به‌روزرسانی پورتال 
مجموعه به زبان‌های روز دنیا از جمله  عربی، روســی و انگلیســی و 
همچنین همکاری با تجار و بازرگانان فعال در زمینه صادرات از جمله 
فعالیت‌هایــی بوده کــه در این زمینه انجام شــده و اکنون نیز در حال 
گسترش آن هستیم و از همین طریق نیز از کلیه علاقه‌مندان و فعالان 

در این حوزه دعوت به همکاری می‌کنیم.
و سخن آخر...

در پایان باید به این نکته اشــاره داشته باشــم که توسعه بازار فروش و 
تکمیل ســبد محصولات مورد نیاز در کشور مربوط به حوزه فعالیت و 
افزایش توان تخصصی شــرکت از هدف‌گذاری‌هــای کوتاه‌مدت و 
بلندمدت این شــرکت اســت. امیدوارم که با تکیه بــه توانمندی‌ها و 
تخصص نیروهای داخلی بتوانیم علاوه بر خودکفایی کامل در صنعت 
در صنعت تولید عایق هم به این مهم دست یابیم و از ظرفیت‌های بازار 
کشــورهای همسایه نیز اســتفاده مناسب را داشــته باشیم و راه‌های 

گسترش توسعه تجارت خارجی را فراهم کنیم. 
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 این مجموعه با تولید 
عایق‌های با کیفیت 
مورد نیاز در صنعت 

نفت، گاز و پتروشیمی 
و همچنین انجام 

پروژه‌های مختلف 
عمرانی، فولادی و 
خدماتی و توسعه 

پروژه‌های تحقیقاتی 
یکی از شرکت‌های 

پیشرو در زمینه تولید 
عایق‌های صنعتی است



افزایش سهم ایران از تجارت جهانی گاز 
با استفاده از دیپلماسی انرژی

سهیلا زمانی

ذخایر گازی ایران و صنایع مرتبط بــا آن، بخش بزرگی از اقتصاد و افق 
برنامه‌ریزی کشور را تشــکیل می‌دهد. ایران بر اساس آمارهای رسمی 
منتشرشــده، با برخورداری از حــدود 33/2 تریلیون مترمکعب از ذخایر 
اثبات‌شده گاز جهان و سهمی معادل 17/2 درصد، جایگاه دوم را در میان 
دارنــدگان ذخایر عمده گاز جهان به خود اختصــاص داده و اکنون پس 
از آمریکا و روســیه، رتبه ســوم تولید گاز را در اختیار داشته و ۶ درصد گاز 
جهان را تولید می‌کند. در این راســتا، وزارت نفت فعالیت‌های گسترده و 
گام‌های بلندی در حوزه سرمایه‌گذاری خارجی و تجارت انرژی با اولویت 
همسایگان برداشته است. در گستره ارتباطات اقتصادی در سطح بین‌الملل 
و در حوزه صنعت گاز، ارتباط صنعت گاز ایران و روسیه از این جهت که مقام 
نخست و دوم بزرگ‌ترین ذخایر گازی جهان در دست این دو کشور است، 
اهمیت بسیار بالایی دارد. چندی پیش، مدیرعامل شرکت ملی گاز ایران از 
امضای بزرگ‌ترین تفاهم‌نامه سرمایه‌گذاری تاریخ صنعت نفت با گازپروم 
روسیه خبر داد. بررســی اهمیت این تفاهم‌نامه از نظر اقتصادی با توجه 
به توانمندی‌های هر دو طرف، اقدامی قابل‌ملاحظه اســت که ماهنامه 

»دنیای سرمایه‌گذاری« تلاش دارد، آن را به نحو احسن انجام دهد.
ایران اکنون کمتر از ۲ درصد، روســیه حدود ۲۵ درصد و قطر تقریبا ۱۰ 
درصد از سهم تجارت جهانی گاز را در اختیار دارند. وضع ایران در تجارت 
جهانی گاز و توانمندی‌های این صنعت نشان می‌دهد، برنامه‌های گازی 
کشور نیازمند انتخاب راهبردی مناسب به‌ویژه در ارتباط با بازیگران این 
صنعت اســت؛ راهبردی که با توجه به ساختار بازار گاز طبیعی با تکیه بر 
همکاری‌های مشــترک بین صاحبان عمده گاز، نتایج مثبت اقتصادی 
به همراه دارد. گفتنی اســت، شرکت ملی گاز ایران تجربه تجارت گاز با 
کشورهای ترکمنستان، ترکیه و برنامه انتقال گاز به عراق، عمان، هند و 
پاکستان را در کارنامه صادراتی خود دارد و برای رسیدن به سهمی مطلوب 
از تجارت جهانی، با چند راهبرد در پهنه بین‌المللی روبه‌رو است. هرچند 
که در نظــر گرفتن واقعیت‌های بازار انرژی، ظرفیت‌ها و توانمندی‌های 

فعالان عرضه انرژی نیز، به تصمیم‌‌گیری درســت در این زمینه کمک 
خواهد کرد.

روسیه بازیگر اصلی تجارت و قیمت‌گذاری گاز در بازارهای منطقه و جهان 
اســت. از آنجا که دیپلماســی انرژی در حال حاضر، به یکی از شیوه‌ها و 
ابزارهای تامین امنیت ملی تبدیل شده، ایران نیز با استفاده از این ابزار مهم، 

باید توانایی‌های خود را در این بازی قدرت، به نمایش بگذارد.
ما می‌دانیم که بازار گاز و برنامه‌های راهبردی کشورها در صحنه بین‌الملل 
و در این صفحه شطرنج سیاسی و اقتصادی، به دیپلماسی گازی کشورهای 
دارنده ذخایر گازی بستگی دارد و دیپلماسی گازی به‌معنای نفوذ سیاسی 
دولت‌ها برای افزایش منافع اقتصادی آن‌ها در بازارهای بین‌المللی تعریف 
می‌شــود و از این رهگذر، آگاهی کامل به این حــوزه از اهمیت ویژه‌ای 
برخوردار اســت. فراموش نکنیم که ایران با سه کشــور روسیه، قطر و 
ترکمنستان، به‌عنوان تولیدکنندگان اصلی گاز در منطقه، رقابت دارد. حال، 
تبدیل این رقابت به همکاری، منافع زیادی را از طریق کاهش هزینه انتقال 
گاز، نصیب جامعه جهانی می‌کنــد. در حال حاضر بزرگ‌ترین بازارهای 
پیش روی کشــورهای صاحب ذخایر گازی، بازارهای اروپا، هند و چین 
است، بنابراین با توجه به اینکه مصرف‌کنندگان گاز نیز به‌دنبال تنوع بازار 
برای دوری جستن از قدرت انحصاری تولیدکنندگان در قیمت‌گذاری و 
جلوگیری از قطع گاز به‌دلایل فنی، اقتصادی و سیاســی هستند، اکنون 
زمان آن رسیده تا ایران نیز از این موقعیت به نحو احسن به نفع خود استفاده 

کرده و سهم خود از این تجارت جهانی را افزایش دهد.
ایران با توجه به شرایط ژئوپلیتیکی خود در خصوص ذخایر گاز و بازار تولید 
و مصرف و به ویژه حضور رقبایی که شرایط سیاسی متفاوت دارند و در عین 
حال، مصرف‌کنندگانی که به دنبال تنوع در بازار واردات گاز خود هستند، 
باید با شناخت رفتار کشورها و دیپلماسی انرژی حاکم بر منطقه، آرایش 
منطقه‌ای خود را به‌گونه‌ای تغییر دهد تا بهترین پاســخ را از راهبردهای 

پیش روی خود به دست آورد.
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وضع ایران در 
تجارت جهانی گاز 

و توانمندی‌های 
این صنعت نشان 

می‌دهد، برنامه‌های 
گازی کشور نیازمند 

انتخاب راهبردی 
مناسب به‌ویژه در 
ارتباط با بازیگران 

این صنعت است



در این بخـــش می‌خوانیم :

رواج مواد اولیه بی کیفیت در صنعت مبلمان
زیرساخت کافی  برای افزایش تولید وجود ندارد

ورود به بازارهای جهانی با تولید کالاهای دکوراتیو ایرانی

دنیای صنعت

گفت وگوی اختصاصی با علی صدرالهیگفت وگوی اختصاصی با علی صدرالهی
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در خصوص فعالیت شــرکت مبل تاچ توضیحاتی ارائه 
فرمایید.

فعالیت این شــرکت از ســال 1380 با تولید مبل راحتی آغاز شد. در آن 
زمان هر دست مبل با قیمت 55 هزار تومان به بازار عرضه می‌شد و میزان 
فروش بســیار بالا بود، از این‌رو با مرور زمان این فعالیت تداوم پیدا کرد و 
با الگوبرداری از کشورهای تولیدکننده مبل و بالا رفتن تجربه، مهارت و 
تخصص شرکت مبل تاچ نیز افزایش یافت. در حال حاضر نیز این شرکت 
با تلاش برای ارتقاء سطح کیفی تولیدات و به‌روزرسانی آن جهت جلب 

رضایت و توجه مشتریان مشغول به کار است.
مهمترین ویژگی مبل تاچ نسبت به دیگر مبل‌ها چیست؟

شــرکت مبل تاچ، مدل‌های جدیدی از مبل راحتی وارد بازار می‌کند که 
نسبت به نمونه‌های مشابه کم‌نظیر است. از طرفی، این شرکت هر دو ماه 
یک‌بار، مدل‌های قدیمی را تغییر داده و نمونه‌های تولیدی خود را به روز 
می‌کند، به‌طوری که معمولا تنوع بسیار بالای مبل در شرکت مبل تاچ 

انتخاب را برای مشتریان سخت می‌کند.

چه برنامه‌ای بــرای صادرات محصولات خــود در نظر 
گرفته‌اید؟

در حال حاضر شرکت مبل تاچ به واسطه برخی از بازرگانان، محصولات 
خود را به کشــورهای دیگر صادر می‌کند، اما با توجه به موانع سیاسی و 
عدم حمایت‌های دولت، محدودیت‌های زیادی بر سر راه صادرات وجود 
دارد، در حالی که کشورهای دیگر مشتاق خرید این محصولات هستند. 
متاســفانه در زمان کنونی دولت‌مردان کشورمان تنها حرف می‌زنند و در 
عمل فکری به حال این صنعت ورشکســته و صنایع مشابه نمی‌کنند، 
در صورتی که می‌توان درآمدهــای ارزی حاصل از صنعت مبل را حتی 

جایگزین نفت کرد.
مهمترین چالش شرکت‌های تولیدکننده مبل چیست؟

متاسفانه هر ســال شاهد افت تولید این محصول به دلیل کاهش قدرت 
خرید مردم هســتیم. حتی تولیدکنندگان نیز نقدینگی مورد نیاز خود را با 
خریــد دین از بانک‌ها تامین می‌کنند، به همیــن دلیل با توجه به کمبود 
نقدینگــی و افزایش قیمت‌ها، تولیدکنندگان مبل شــرایط مناســبی 
بــرای تولید محصولات جدید ندارند و عمدتــا همان مدل‌های قدیمی 
را به بازار عرضــه می‌کنند که قیمت و کیفیت پایینی دارد. به بیان دیگر، 
شــرکت‌های تولیدکننده مبل برای مهار مشکلات خود ناگزیر از تامین 
مواد اولیه بی‌کیفیت و درجه سوم هستند. حتی برای حضور این شرکت‌ها 
در نمایشــگاه‌های بین‌المللی نیز چالش زیادی وجود دارد. علاوه بر این، 
هیچ‌گونه حمایتی از این صنف از جانب دولت صورت نمی‌گیرد. به عنوان 
مثال، چوبی که 15 میلیون تومان به فروش می‌رســد، چند روز بعد برای 
خرید آن تا 17 میلیون تومان و حتی بیشتر باید پرداخت کرد، در حالی که 
هیچ نهاد و ســازمانی برای رسیدگی به این موضوع وجود ندارد. از سوی 
دیگر، هیچ‌یک از ســازمان‌های اســتاندارد در کشورمان بر کیفیت مواد 
اولیه تولید مبل نظارت نداشــته و همین موضوع باعث رواج مواد اولیه 
بی‌کیفیت در بازار شــده، به‌طوری که مواد باکیفیت تنها 30 درصد بازار 

را تشکیل می‌دهد.
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صنعت مبلمان یکی از صنایع با سابقه طولانی است که متاسفانه در شرایط کنونی با مشکلاتی مانند افزایش قیمت مواد اولیه و کمبود شدید نقدینگی به 
منظور تامین هزینه‌های تولید روبه‌رو است. از سوی دیگر، عدم حمایت دولت از این صنعت موجب شده تا در زمینه صادرات نیز امکان رقابت با شرکت‌های 
دیگر از جمله شرکت‌های ترکیه‌ای وجود نداشته باشد، از این‌رو اکثر فعالان این حوزه بر این عقیده هستند که اگر دولت چاره‌ای برای حل مشکلات این 
صنعت اتخاذ نکند، با تعطیلی واحدهای تولیدی این حوزه مواجه خواهیم شد. به منظور بررسی بیشتر این موضوع به سراغ علی صدرالهی، مدیرعامل شرکت 

مبل تاچ رفته و با وی به گفت‌وگو پرداختیم که مشروح آن از نظر مخاطبان ارجمند می‌گذرد.

مدیرعامل شرکت مبل تاچ مطرح کرد

رواج مواد اولیه 
بی کیـفیت در صنعت مبـلمان
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عدم نظارت بر فرآیند تولید و عرضه مواد اولیه چه پیامدهایی 
خواهد داشت؟

این امر باعث می‌شود که شرکت‌هایی مانند شرکت مبل تاچ و شرکت‌های 
توانمند نسبت به رقبای خارجی حرفی برای گفتن نداشته باشند، در حالی 
که با توجه به قدمت مبل‌نشــینی در کشور، باید زمینه توسعه این صنعت 
فراهــم گردد. برای مثال، امروزه کشــوری مانند ترکیه که نه از ســابقه 
مبل‌نشینی طولانی برخوردار بوده و نه ظرفیت‌های کشورمان برای تولید 
مبل را در اختیار دارد، پس از ورشکســتگی اقتصادی کشورهای اروپایی 
طی 30 سال گذشــته، مبل مورد نیاز آنان را تامین کرده و در حال حاضر 
نیز تامین‌کننده مبلمان این کشــورها به شمار می‌رود. علاوه بر این، بازار 
گسترده تقاضای کشورهای عربی برای مبل نیز از سوی این کشور و کشور 
چین تامین می‌شود. این موضوع حتی بر روند تولید مبل در کشور نیز تاثیر 
گذاشته، به‌طوری که رنگ مبلمان کلاسیک حتما باید از ترکیه تامین شود 

تا زیبایی لازم را داشته باشد.
با توجه به شــعار ســال جاری چه اقدامی برای حمایت از 

صنعت تولید مبل صورت گرفته است؟
متاسفانه اکثر شــرکت‌های تولیدکننده مبل در شــرایط ورشکستگی 
و تعطیلی هســتند. تولیدکننده‌ای که 20 ســال پیش به‌طور روزانه 15 و 
حتی 50 دست مبل تولید می‌کرد، هم‌اکنون یکدست مبل تولید می‌کند، 
یعنی هیچ حمایتی از تولیدکننده صورت نمی‌گیرد. البته بنده با علاقه به 
این شغل وارد شــده و در بدترین شرایط نیز راضی به ترک آن نیستم، اما 
خیلی از فعالان صنعت مبل طی سال‌های اخیر ناگزیر از تعطیلی واحدهای 
خود شــده و برخی هم به جای تولید به سمت دلالی رفته‌اند. شرکت مبل 
تاچ نیز طــی مدت اخیر تلاش زیادی برای تــداوم فعالیت‌های تولیدی 
داشته و در گذشته برای تکمیل فرآیند کیفی این محصول، از نمونه‌های 
چینی خریداری و الگوبرداری کرده است، هرچند که باید دانست، کیفیت 
مدل‌های چینی بسیار پایین‌تر از نمونه‌های ایرانی است. برای نمونه، طی 
بررســی از نمونه‌های چینی روشن شد که اتصالات بافت درونی مبلمان 
تولیدی این کشور برخلاف ایران، با سوزن صورت می‌گیرد، در حالی که 

در نمونه‌های ایرانی از کلاف چوب و مواد محکم‌تری استفاده می‌شود.
تا چه میزان شرایط برای ســرمایه‌گذاری در این صنعت 

مناسب است؟
متاسفانه شرایط خوبی برای سرمایه‌گذاری در این صنعت وجود ندارد، در 

حالی که در بخش دلالی و واسطه‌گری سود بالایی نهفته است، بر همین 
اساس در شرایطی که سود یک تولیدکننده مبل در حالت خوشبینانه تنها 
15 درصد بوده و برای تامین هزینه‌های نیروی انسانی و خرید مواد اولیه 
مشــکلات فراوان دارد. فروشندگان مبل از مشتریان 100 درصد سود 
دریافت می‌کنند، از این‌رو اکثر تولیدکنندگان مبل اشــتیاقی به ادامه 

فعالیت ندارند.
حضور در نمایشگاه‌های بین‌المللی چه اهمیتی برای رشد 

صنعت مبلمان دارد؟
یکی از موارد قابل توجه برای رشــد و توســعه هر شــرکتی، حضور در 
نمایشگاه‌ها است که متاسفانه به دلیل تورم کنونی هزینه بسیار بالایی 
برای شــرکت‌ها به همراه دارد، از این‌رو اگر دولت‌ها هزینه حضور در این 
نمایشگاه‌ها را به حداقل 100 تولیدکننده بدهند، بستر رشد صنعت داخلی 
مهیا خواهد شد. البته حضور در نمایشگاه‌های داخلی نیز تاثیرات مثبت 
مشــابهی دارد که خوشبختانه با اســتقبال مردم و مخاطبان نیز رو‌به‌رو 
می‌شود، اما نمایشگاه امسال با توجه به کاهش قدرت خرید مردم بازدهی 

چندانی در بخش فروش نداشت.
چه چشم‌اندازی را برای این صنعت متصور هستید؟

اگر دولت سیاســت خاصی برای حمایت از این صنعت و صنایع مشابه 
صورت ندهد، شاهد تعطیلی بسیاری از واحدهای تولیدی خواهیم بود که 
اثرات منفی آن بر اشتغال کشور و اقتصاد نیز ملموس است. از سوی دیگر، 
هم‌اکنون تولید مبل توسط نیروهای دهه 50 الی 60 صورت می‌گیرد که 
در آینده پیر شــده و دولت ناگزیر به استفاده از نیروی کار خارجی خواهد 
بود، بر همین اساس پیش‌بینی می‌شود که در آینده با کاهش تولیدکننده 

مبل روبه‌رو باشیم.
و سخن آخر...

بنده به عنوان تولیدکننده مبل به‌قدری به این صنعت علاقه‌مند هستم 
که با عزم جدی و در شرایط دشوار نیز به فعالیت‌های خود ادامه خواهم 
داد، اما متاسفانه آرزوهای ما در این صنف محقق نشده و موانع موجود 
باعث می‌شــود تا ضمن بی‌اســتفاده ماندن تجربیات صنعتگران این 

حوزه، از مواد باکیفیت در فرآیند تولید استفاده نشود.

55  ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
مرداد 1401   شماره 68
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از آنجایی که مبلمان در شمار کالاهای اساسی مردم قرار نمی‌گیرد، میزان تقاضا برای آن در شرایط بد اقتصادی کاهش پیدا می‌کند. از طرفی، مردم با 
افزایش تورم، رغبت کمتری برای تعویض مبلمان یا حتی خرید آن دارند، به همین دلیل در شرایط کنونی نیز میزان فروش مبلمان به شدت پایین آمده 
و همین موضوع باعث شده تا شرکت‌های تولیدکننده مبل، ابزارهای تشویقی خرید مبل به شکل اقساطی یا از طریق پرداخت بنُ را به مردم ارائه دهند. 
در همین رابطه با مهندس سید مهدی حسینی، مدیر فروشگاه‌های شرکت صنعتی رویال هوم و فارغ‌التحصیل رشته مهندسی نفت از دانشگاه صنعتی 

شریف گفت‌وگویی داشتیم که ماحصل آن در ادامه می‌آید.

در خصوص زمینه فعالیت شــرکت صنعتــی رویال هوم 
توضیح دهید.

این شرکت از سال 1387 راه‌اندازی شده و از آن زمان تاکنون محصولات 
خود از جمله انواع مبلمان، میز عسلی، میز تلویزیون، سرویس ناهارخوری، 
جلو مبلی، آینه، کنسول و... را به صورت مستقیم در اختیار مصرف‌کنندگان 
قرار می‌دهد. از سوی دیگر، این شرکت 13 ست روم کامل و 17 مدل ست 
تیوی ست روم داشته و در تیراژ بالا عرضه می‌کند. از آنجایی که موضوع 
کیفیت یکی از پارامترهای اصلی در تمایز این شرکت با دیگر شرکت‌های 
عرضه‌کننده مبلمان است، در شرایط تورمی کنونی نیز به آن پایبند بوده 
و برخلاف 90 درصد شرکت‌های تولیدکننده مبل از مواد اولیه باکیفیت 
بالا اســتفاده کرده و ظرفیت تولید خود را کاهش نداده است. قابل ذکر 
است، بخش اعظم محصولات تولیدی شرکت صنعتی رویال هوم در بازار 
داخل به فروش می‌رسد، با این حال کشور عراق هم از دیگر مشتریان این 
شرکت به شمار می‌رود. در همین راستا در نظر داریم تا به کشورهای حوزه 

خلیج‌فارس مثل امارات، عمان و قطر هم صادرات داشته باشیم.

چه میزان از اهداف شرکت صنعتی رویال هوم محقق شده 
است؟

بــا توجه به وضع موجود، موانع زیادی برای تحقق این اهداف وجود دارد. 
به عنوان مثال، بازار ایران به دلیل وضعیت تورمی فعلی به شدت کوچک 
شده و کشــور عراق هم تقاضای چندانی ندارد. از طرفی، با وجود گرانی 
مواد اولیه، قدرت رقابت‌پذیری محصولات ایرانی در بازارهای خارجی به 
شدت پایین آمده، در حالی که استقبال از محصولات کشوری مانند ترکیه 
که از چوب راش، پارچه، ام دی اف و مواد ارزان‌تری بهره می‌برد، بیشــتر 
است. با این حال، شــرکت صنعتی رویال هوم تاکنون در تحقق اهداف 
تعیین‌شــده موفق بوده و در بخش‌های زیرساختی و راه‌اندازی شعب نیز 

اقدامات اثربخشی انجام داده است.
شرکت صنعتی رویال هوم چه تعداد نمایندگی دارد؟

این شــرکت در سراسر کشــور حدود 25 نماینده دارد که غالبا در مراکز 
استان‌ها دایر هستند، با این حال شرکت صنعتی رویال هوم در صدد توسعه 
شعب و واحدهای خود بوده تا در زمینه تولید مبل، خدمات گسترده‌تری را 
به مشتریان ارائه دهد، هرچند که باید دانست، شرایط اقتصادی خواسته یا 

ناخواسته جلوی این امر را می‌گیرد.
شــرایط کرونایی چه تاثیراتی بر روند فعالیت‌های این 

شرکت داشت؟
در زمان شیوع این بیماری، اقتصاد کشــورمان با افت‌وخیزهای زیادی 
مواجه شــد که البته صنعت مبلمان هم چندان از آن متاثر نبود، به‌طوری 
که مشتریان حتی بعد از تعطیلی‌های گسترده هم می‌توانستند در تاریخ 
مشخصی برای خرید مراجعه کنند، اما شرایط اقتصادی امسال به مراتب 
بیش از سال گذشته و حتی زمان شیوع کرونا در تشدید وضعیت نامناسب 

صنعت مبلمان اثرگذار بوده است.
در خصوص فعالیت خود با چه مشــکلات و چالش‌هایی 

مواجه هستید؟
با توجه به وضعیت اقتصادی کنونی، چالش‌های زیادی در شرکت صنعتی 
رویــال هوم وجود دارد که از مهمترین آن می‌تــوان به موضوع گرانی و 
تامین مواد اولیه اشاره کرد. برای مثال، چوب راش در گذشته قیمتی بالغ 

مدیر فروشگاه‌های شرکت صنعتی رویال هوم

رکود خریدوفروش 
در بـازار مبـل نمایـان است
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57

بر 16 میلیون تومان داشت، اما در حال حاضر بهای آن به 32 میلیون تومان 
افزایش پیدا کرده و همین امر، فرآیند تولید را دشوار کرده است. همچنین 
موانع زیادی در تامین انرژی به موقع وجود داشــته که موجب شده، این 
شرکت صنعتی گاهی حتی یک روز کامل برق نداشته باشد. مساله دیگر، 
به موضوع کمبود نیروی انســانی متخصص در این حوزه بازمی‌گردد، به 
همین دلیل شرکت صنعتی رویال هوم از راه‌های دیگری به حل این چالش 
پرداخته تا کمبود خود در ایــن حوزه را جبران کند. موضوع دیگر که از آن 
می‌توان به عنــوان جدی‌ترین چالش این صنعت یاد کرد، کاهش میزان 
فروش با پایین آمدن قدرت اقتصادی مردم است. متاسفانه در حال حاضر 
وضعیت اقتصادی مردم نسبت به گذشته بدتر شده و آنان تمایل کمتری 

برای تعویض یا خرید مبلمان دارند.
در صنعت مبل چه میزان رقابت وجود دارد؟

درصد رقابت‌پذیری در این صنعت نسبت به گذشته بسیار کمتر شده است. 
به عنوان مثال، در سال‌های گذشته که تحریم و محدودیت‌های آن وجود 
نداشــت، صادرکننده انگیزه بیشتری برای رقابت با شرکت‌های خارجی 
داشت، اما در حال حاضر علاوه بر محدودیت‌هایی مانند انتقال و جابه‌جایی 

پول، مزایای رقابتی محصولات نیز کاهش پیدا کرده است.
سهم  صنعت مبلمان در اقتصاد  کشور چقدر است؟

9 درصد از اقتصاد کشورمان را صنعت مبلمان تشکیل می‌دهد، بر همین 
اساس ظرفیت صادرات این صنعت به شدت بالا است، اما متاسفانه شرایط 
اقتصادی موجود، مانع بهره‌برداری از این ظرفیت شده و افزایش تولید را 
دشوار می‌کند. با توجه به این مساله نمی‌توان چشم‌انداز مناسبی را پیش 
روی این صنعت ترسیم کرد. در این میان، شرکت صنعتی رویال هوم در 
نظر دارد تا با اســتفاده از فناوری‌های روز و ارتباط مناســب با بخش‌های 
علمی، به سمت تولید مبل‌های هوشمند و فرآوری تولید مبل حرکت کند.

صنعت مبلمان تا چه اندازه با مشکل قاچاق مواجه است؟
خوشبختانه در این صنعت چندان با مشکل قاچاق مواجه نیستیم، اما معمولا 
در کشــورمان پارچه و مواد اولیه این صنعت گران‌تر از ارزش واقعی آن به 
فروش رفته و قیمت‌ها نیز به مراتب بیشتر است، به همین دلیل اگر فکری 
به حال وضعیت این صنعت نشود، دچار ورشکستگی شده و واحدهای آن 

تعطیل خواهند شد.

برگزاری نمایشگاه‌های مرتبط با صنعت مبل چه کمکی به 
فعالان این حوزه می‌کند؟

این موضوع نقش مهمی در به روز شــدن و ارتقاء ســطح فعالیت‌های 
شرکت‌های تولیدکننده مبلمان خواهد داشــت. برای مثال، واحدهای 
تولیدی در بستر نمایشــگاهی با مصرف‌کننده و تولیدکننده به صورت 
مســتقیم ارتباط برقرار کرده و زمینه رقابت برای آن‌ها فراهم می‌شود، 
از این‌رو بــه منظور بهبود وضعیــت صنعت مبل باید به‌طور ســالانه 

نمایشگاه‌های این صنعت برگزار شود.
و سخن آخر...

به اعتقاد بنده، اگر مسیر اقتصادی کشور با همین شرایط ادامه پیدا کند، 
قطعا بســیاری از واحدهای تولیدی تعطیل خواهند شد، بر همین اساس 
دولت باید در سیاست‌های اقتصادی تجدیدنظر کرده تا در آینده وضعیت 

بهتری برای صنعت مبلمان و صنایع مشابه ایجاد شود. 
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المیرا حاجی میرزابابا

تحریم‌های اقتصادی در سال‌های اخیر، موانع ریز و درشت زیادی را پیش پای تولیدکنندگان گذاشته، اما محرومیت کشورهای خارجی از بازارهای ایران، 
فرصتی را پدید آورده تا تولیدکنندگان ضمن ارتقاء زیرساخت‌ها و توان تولید، بر دایره مشتریان خود بیافزایند و با توجه به افزایش نرخ ارز و بالا رفتن حاشیه‌ 
سود در معاملات خارجی، جدی‌تر از قبل به مساله صادرات فکر کنند. حمید صمیمی، مدیرعامل برند ارژنگ از تولیدکنندگانی است که توانسته در حوزه 
دکوراسیون و تولید محصولات اکسسوری لوکس، به اهداف مورد نظر خود دست پیدا کند. همچنین ارتقاء ظرفیت تولید و تجهیز کارگاه با ماشین‌های مجهز، 
این امکان را مهیا کرده که با تکیه بر خلاقیت و ایده‌های ذهنی‌شان، نظر مشتریان خاص‌ خود در ایران و کشورهای منطقه و اروپا را جلب کند. ماحصل این 

گفت‌وگو به نظر خوانندگان ارجمند می‌رسد.

درباره پیشینه و زمینه فعالیت برند ارژنگ توضیحاتی ارائه 
فرمایید.

زمینه کاری این برند، طراحی دکوراسیون و اکسسوری داخلی است. بنده 
به همراه خواهر خود، صاحب برند ارژنگ هستیم و 18 سال سابقه فعالیت 
در حوزه دکوراسیون داریم. تمام تولیدات، مستقیما با نظر خودمان تایید 
می‌شود و بر این باور هستیم که دکوراتور واقعی کسی است که بتواند هر 
محصولی را آنالیز و اگر لازم باشد، خودش وارد مراحل ساخت شود. ورود 
ما به این حوزه، از روی علاقه و اشتیاقی بود که داشتیم. بنده فارغ‌التحصیل 
مهندســی صنایع با گرایش تولید صنعتی هستم و با خواهرم که از سال 
۱۳۸۳ وارد این حوزه کاری شــده بود، همکاری‌مان را از سال ۱۳۹۴ آغاز 
کردیم. در حال حاضر نیز به صورت تخصصی، کار چاپ روی پارچه را با 
10 هزار طرح اورجینال و با رعایت حق کپی‌رایت انجام می‌دهیم. در واقع 
طراحی ما برای مشتریان به صورت اختصاصی است و آثاری را برای آنان 
تولید می‌کنیم که در هیچ‌جای دنیا تولید نمی‌شود. شایان ذکر است، ما جزو 
معدود دکوراتیوهای کشور هستیم که توانایی طراحی و تولید هر محصول 

دکور را داریم.

از سوی مدیرعامل برند ارژنگ مطرح شد

ورود به بازارهای جهانی 
با تولید کالاهای دکوراتیـو ایرانی

عامل موفقیت و تمایز برند شما نســبت به سایر برندها 
چیست؟

چیزی که باعث موفقیت ما شــده، خلاقیت ذهنی‌‌مان اســت. موفقیت 
تیم ما در این زمینه ابتدا مرقون زحمت‌های خواهر بنده می‌باشد، چراکه 
ســال‌های متوالی با کمترین امکانات با ممارســت، پشــتکار و کسب 
آموزش‌هــای تخصصی در تمامی حوزه‌های دکوراســیون با خلاقیت 
مثال‌زدنی خود این بیزینس را در حد بالا رســانید و بعد از ملحق شــدن 
بنده، کار به صورت تخصصی و تولید انبوه در ســطح کیفیت بین‌المللی 
ارائه گردید. بعد از تشکیل تیم خانوادگی و این سینرژی ایجاد شده، متوجه 
شدیم که بخش تولیدات داخلی، جوابگوی تولید ایده‌های ما نیست و به 
همین دلیل کارگاه خــود را در بخش چوب، طلاکوبی، رویه‌کوبی، چاپ 
پارچه و ورق‌ طلا تاســیس کردیم. بر همین اساس، هم خیال‌مان از نظر 
حفظ فایل‌های خصوصی مشتریان راحت است و هم از بالاترین کیفیت 
محصولات با متریال اورجینال غیر چینی بهــره می‌بریم. این متریال، 
کمیاب و گران‌قیمت است؛ در حالی ‌که تولیدکنندگانی که به شکل عمده 
تولید دارند، معمولا به دنبال متریال ارزان‌ هستند تا بتوانند در بازار رقابت 
باقی بمانند. در واقع ما روی بخشی از جامعه تمرکز داریم که کیفیت بالا و 
خاص بودن برای آنان اهمیت دارد و تمایلی ندارند، سفارش خود را از پشت 
ویترین فروشگاه‌ها، صفحات مجازی یا سایت‌های حراجی پیدا کنند. در 
واقع به مشتریان خود محصولاتی یونیک به فروش می‌رسانیم که در هیچ 
فروشگاهی وجود ندارند. یکی دیگر از تمایزات کار ما در حوزه دکوراسیون، 
طراحی و تولید محصولات به شکل سِت مبلمان، پرده، کلاهک آباژور و... 
است. طبق تحقیقاتی که داشتیم، نه‌تنها در ایران، بلکه در خاورمیانه نیز 
هیچ برند باکیفیتی تولیدات سِت ندارد. کار ما در منطقه، مشابهی ندارد و 
حتی از نظر کیفیت، ظرافت و دقت، قابلیت رقابت در کشورهای اروپایی را 
داریم. همچنین قابلیت انجام طراحی و اجرا روی دیوار و لوستر را نیز داریم 

که در هماهنگی با مبلمان و پرده‌ها انجام می‌شود.
آیا تاکنون به بازارهای خارجی نیز کالا صادر کرده‌اید؟

فعالیت ما با سفارش‌های داخلی شروع شــد و افراد و مراکز مختلفی در 
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تهران، مشــهد، شــیراز، کیش، تبریز و... مشتری خدمات و محصولات 
لوکس ما هســتند. در حوزه صادرات نیز ســابقه ارســال محصولات به 
اربیل عراق، کشــورهای حاشیه خلیج‌فارس، نروژ، آلمان و... را داشته‌ایم. 
خوشــبختانه با اینکه تبلیغات خاصی نداریم، در داخل و خارج از کشــور 

مشتریان خاص خود را پیدا کرده‌ایم.
چه برنامه‌ای برای توســعه و گســترش کسب‌وکار خود 

دارید؟
اخیرا دومین برند ما که برند پوشاک بانوان است، فعالیت خود را آغاز کرده 
و محصولاتی با طراحی‌های خاصی در حال تولید هستند. در حال حاضر 
محصولات این برند با اضافه کردن دستگاه‌های تخصصی، رو به توسعه 
است. همچنین تولید کالیته و صادرات پارچه به کشورهای همسایه و عربی 

نیز، یکی دیگر از زمینه‌های جدید فعالیت ما در ابعادی بزرگ‌تر است.
مهمترین چالشــی که در زمینه دکوراســیون و تولیدات 

دکوراتیو دارید، چیست؟
همیشه سخت‌ترین کارها را انتخاب می‌کنیم؛ کارهایی که هرکسی توانایی 
انجام آن را ندارد. این مساله، پیچیدگی‌ها و چالش‌هایی را به دنبال دارد که 
از مهمترین آن‌ها می‌توان به تهیه دستگاه‌ها و مواد اولیه در اندازه کیفیت 
بین‌المللی اشاره کرد. البته این چالش در سال‌های گذشته بیشتر بود، چراکه 
باید مدت زمان بیشتری را صرف برقراری ارتباط با شرکت‌های تولیدکننده 
و دریافت مواد اولیه می‌کردیم، ولی خوشبختانه هم‌اکنون توانایی خریداری 

و تامین گران‌ترین مواد اولیه در هر حجمی را داریم.
با توجه به شرایط اقتصادی جامعه، مشتریان شما قدرت 

‌خرید لازم را دارند؟
همه از شــرایط موجود گله‌مند هســتند، اما ما یاد گرفته‌ایم که از تهدید، 
فرصت بسازیم. به نظر بنده شرایط موجود، فرصت‌های زیادی را نیز ایجاد 
کرده است. در شرایطی که کشورهای چین، ترکیه، کشورهای عربی و... 
به بازارهای ما دسترسی ندارند، توانسته‌ایم با ایجاد زیرساخت‌های تولید 
مناسب، علاوه بر تامین نیاز داخلی، به صادرات هم فکر کنیم. بازار داخلی، 
حتی با شرایط اقتصادی موجود، ظرفیت‌های خاص خودش را دارد. در هر 
شهری، مشتریانی داریم که طالب محصولات با کیفیت‌ هستند و می‌دانند 
که محصول گران‌تر، کیفیت و دوام بیشتری دارد. به نظر بنده، اگر شرایط 
کمی مساعدتر باشد، با رشد اقتصادی در کشور، میل به خرید محصولات 
ما نیز افزایش پیدا می‌کند. در بخش صــادرات نیز به دلیل تفاوت ارزش 
واحــد پول، ظرفیت‌های خوبی وجود دارد که به مــا اجازه می‌دهد که در 
بازارهای خارجی نیز سهم داشته باشیم. از سوی دیگر، فشارهای اقتصادی 
و تحریم‌ها باعث شده، از سال 1395 تاکنون زیرساخت‌های تولید در کشور 
تقویت شــود و شاهد ارتقاء کیفیت در محصولات مختلف باشیم. شرایط 
بهتر شده، اما برای رسیدن به جایگاه بالاتر در تراز‌های جهانی، به بالا بردن 

فن و تکنیک نیاز داریم.
آیا از سوی اصناف و فعالان بازار مبلمان حمایت می‌شوید؟

هرچقدر که معمــاران و طراحان دکور از تمایز محصولات ما اســتقبال 
کرده‌اند، متاسفانه صنف تولیدکنندگان محصولات چوبی، مبل و... توجهی 
به کیفیت محصولات ما نداشــته‌اند. تنها مشتریانی که با ما ارتباط دارند 
و ســابقه انجام دکوراســیون هتل‌ها، تالارها یا منازل آن‌ها را داشته‌ایم، 
پشتیبان ما هستند. همچنین ســابقه طراحی و اجرای دکوراسیون لابی 
ســاختمان‌ها، پنت‌هوس‌ها و... را نیز در کارنامه خود داریم که هرکدام از 

آن‌ها به ما انگیزه داده‌اند. علاوه بر این، یکنواختی در بازار مبلمان ایران، 
برای بنده آزاردهنده است. مشتریانی هم که قصد خرید دارند، با مشکل 
عدم تمایز میان محصولات مواجه هســتند. در حال حاضر قیمت، تنها 
عامل رقابت در بازار است، با این حال در این میان معدود تولیدکنندگانی 
هستند که تولیدات عالی دارند و صفر تا صد سفارش‌ها را به شکل مناسب 
انجام می‌دهند. حتی در کشورهای حاشیه خلیج‌فارس، نمایندگی دارند و 

حضورشان در بازارهای جهانی، مایه افتخارمان است.
به منظور جلوگیری از ســرقت طرح‌ها و ایده‌های خود چه 

تدابیری اتخاذ کرده‌اید؟
ما به شدت به نیروی کار سالم نیاز داریم، ولی به دلیل لطمه‌های وارد شده 
از سوی برخی از افراد، این بیزینس را بیشتر به شکل خانوادگی و فامیلی 
گسترش داده‌ایم تا از سرقت طرح‌ها و ایده‌ها در امان باشیم. قطعا به جذب 
نیروی سالم و آموزش آن‌ها فکر می‌کنیم؛ خصوصا در حوزه پوشاک که به 

متخصصان حوزه پارچه نیازمند هستیم.
به نظر شما نمایشگاه‌های داخلی ظرفیت‌ لازم برای ارائه 

محصولات باکیفیت را دارند؟
به دور از جســارت به بزرگواران در حوزه تولید، حدود چهار سال است که 
در هیچ نمایشــگاهی شرکت نکرده‌ایم. برای طراحان و تولیدکنندگانی 
که ذهنی پر از ایده دارند و هر روز محصولات درجه یک جهان را بررسی 
می‌کنند، نمایشگاه‌های ما ارزش افزوده خاصی ندارد. اگر مردم توان خرید 
بالایی هم نداشته باشند، دوست دارند که محصولات باکیفیت را ببینند 
و از آن لذت ببرند. این نمایشگاه‌ها زمانی جذاب‌تر می‌شود که همکاران، 
تحقیقات خود از بازارهای جهانی را چــه از طریق فضای مجازی و چه 
از طریق حضور در نمایشــگاه‌های بین‌المللی افرایش دهند. تنها در این 
صورت اســت که می‌توان کارهای جدید و باکیفیت ارائه کرد و به دنبال 

متمایز شدن در بازار بود.
چه نظری درباره کپی‌رایت و احتمال سرقت ایده‌ها دارید؟

متاسفانه خیلی‌ها در نظر دارند تا بدون زحمت و تلاش، ایده دیگران را با 
کمترین هزینه کپی کنند که در این زمینه چالش‌هایی هم وجود دارد. البته 
ما محصولات خود را تبلیغ نمی‌کنیم، چون اکثر مشــتریان‌مان، تمایلی 
ندارند که طراحی‌ محصولات‌شــان در جای دیگری به نمایش گذاشته 
شود. اگر زیرســاخت کپی‌رایت وجود داشت، مطمئنا با آرامش بیشتر و 

خیالی راحت، طراحی‌های خود را ارائه می‌دادیم.
چه چشم‌اندازی برای فعالیت خود متصور هستید؟

چیزی که برای ما اهمیت دارد، عشــق به این صنعت اســت. اهداف 10 
ســاله‌ای را برای کســب‌وکار خود تعریف کرده و امیدوارم در آینده‌ای 
نزدیک، جزو 10 برند برتر حوزه خلیج‌فارس در زمینه محصولات دکوراتیو 
لوکس باشیم. به لطف خدا و عشق‌مان، ایمان داریم. تاکنون نیز مطابق با 
برنامه پیش رفته‌ و از کار با دستگاه‌های کوچک، به خریداری و استفاده از 
ماشین‌هایی رسیده‌ایم که در حد کیفیت جهانی در کشور، انگشت‌شمار 
است. این روند رو به رُشد از نقطه صفر و با سرمایه‌ای زیر 10 میلیون تومان 
شروع شده و کم‌تر کسی فکر می‌کرد که محصولات ما در مناطق مختلف 
ایران، در کنار محصــولات گران‌قیمت وارداتی قرار گیرد و حرفی برای 
گفتن داشته باشد. بنده فکر می‌کنم، چالش‌های اصلی را پشت سر گذاشته‌ 
و از این به بعد، امیدواریم که با افزودن نیروهای متخصص و دارای وجدان 
کاری، مسیر پیشرفت را ادامه ‌داده و باعث افتخار کشور عزیزمان شویم. 
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سعید عدالت‌جو

هرچند صنعت پوشاک برای تولید، به واردات برخی از مواد اولیه نیازمند است، اما تولیدکنندگان داخلی دستاوردهای زیادی در بومی‌سازی این صنعت و 
خودکفایی آن داشته و ممنوعیت واردات در شرایط تحریمی نیز به آن‌‌ها کمک کرده است. با توجه به این امر از دولت و نهادهای ناظر انتظار می‌رود تا با کاهش 
قوانین دست و پاگیر و دستورالعمل‌های متعدد بستر را برای رشد آنان فراهم کنند. در همین رابطه با صلاح شرافت، مدیرعامل شرکت شرافیت گفت‌و‌گویی 

داشتیم که ماحصل آن از نظر مخاطبان محترم می‌گذرد.

شرکت شرافیت از چه سالی و با چه هدفی تاسیس شد؟
فعالیت این شرکت به عنوان تولیدکننده و فروشنده لباس ورزشی و لوازم 
بدنســازی از اوایل سال 1397 شروع شــد. البته ورود برادر بنده به رشته 
ورزشی بدنســازی و کسب مدال قهرمانی در شکل‌گیری این شرکت و 
آغاز تولید کمربند بدنسازی و تیشرت بی‌تاثیر نبود، به‌طوری که پس از آن 
عزم شرکت شرافیت بر تولید این محصولات قرار گرفت تا آن را با قیمت 
مناسب‌تری به دست مشتریان برساند. فعالیت این شرکت به تدریج ادامه 
پیــدا کرد و پس از وارادات یک نمونه محصول از آمریکا و بومی‌ســازی 
آن با اســتقبال زیادی از جانب مردم مواجه شد. با توجه به کیفیت بالای 
محصولات ورزشــی شرکت شرافیت و درخواست مشتریان برای تولید 
شلوارک و تیشــرت، این محصولات نیز به سبد تولیدات آن اضافه شد. 
لازم به ذکر اســت، همه این فعالیت‌هــا در ابتدا از راه‌پله محل زندگی ما 
شروع شده و پس از آن با راه‌اندازی یک فضای 100 متری تکمیل گردید. 
در حال حاضر نیز خوشبختانه شرایط تغییر کرده و خیلی بهتر و حرفه‌ای‌تر 

از گذشته مشغول به کار هستیم.
این شــرکت چند محصــول دارد و از چــه ویژگی‌هایی 

برخوردار است؟
در حال حاضر 50 مورد محصول در سبد کالای شرکت شرافیت قرار دارد 

مدیرعامل شرکت شرافیت

زیرساخت‌ کافی 
برای افـزایش تولیـد وجود ندارد

عت
ــن

صـ
ی 

ــا
یــ

دن

و هر هفته مدل‌های جدیدی نیز به آن اضافه می‌شود، به‌طوری که برای 
یک‌سری از آن‌ها مانند ریب لیفت، چرم لیفت و تعدادی از انواع پوشاک و 
پارچه‌های خاص هیچ‌گونه رقیبی در بازار وجود ندارد. به عبارتی دیگر، این 
شرکت در تلاش است تا با رعایت استانداردها، طراحی‌های مشخص و 
همچنین درک سلایق و خواسته‌ها، رضایت مشتریان را به‌طور ویژه‌ای 

جلب کند. 
برای افزایش ســطح کیفی این محصولات چه اقداماتی 

انجام داده‌اید؟
حدود 6 ماه روی هر یک از این محصولات بررســی‌های علمی صورت 
گرفته و پس از آزمون و خطا، جزئیات آن فراهم شــده اســت. طبیعتا با 
پیگیری‌های عجولانه نمی‌توان به نتیجه منســجمی دســت یافت و 
رضایت مشتریان را جلب کرد، بلکه حتی امکان حذف شدن از بازار بیشتر 

می‌شود. 
آیا شرکت شــرافیت به همه اهداف خود دست پیدا کرده 

است؟
خوشبختانه این شرکت، ضمن کسب دستاوردهای مهم در تحقق صد 
درصدی اهــداف مورد نظر خود موفق بــوده و در حال حاضر برای اکثر 
مشتریان نیز شــناخته شده اســت، به‌طوری که اغلب شهرهای ایران 
پوشاک این برند را می‌شناسند. شایان ذکر است، بخش عمده مواد اولیه 
این محصولات داخلی بوده و بخشــی هم از خارج وارد می‌شــود، با این 
حال این شرکت از ایده‌ها و طرح‌های خارجی برای افزایش سطح کیفی 

محصول خود نیز کمک می‌گیرد.
چه برنامه‌ای برای توسعه فعالیت خود دارید؟

یکی از برنامه‌های جدی شــرکت شرافیت، افزایش میزان تولید است تا 
حجم تقاضای بازار را پوشــش دهد. همچنین این شرکت در نظر دارد تا 
با افزایش شعبات حضوری، میزان محصول و تنوع‌بخشی به آن، پوشاک 
تخصصی به بازار عرضه کرده تا نیاز فدراسیون‌های مختلف به لباس‌های 
ورزشی تامین شود. علاوه بر این، شرکت شرافیت در رابطه با موضوع جام 
جهانی طرح‌هایی دارد و طی یک چالش در اینستاگرام از مردم درخواست 
کرده تا لباس تیم ملی را طراحی و ارســال کرده تا به بهترین آن جوایزی 
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تعلق بگیرد. البته در این راستا از مردم برای تعیین مدل لباس ورزشی تیم ملی نظرسنجی شده و برخی از لباس‌ها نیز 
به تناسب درخواست و سلیقه مشتری طراحی و به آن‌ها تحویل می‌شود. در حال حاضر حدود 4 ماه به برگزاری جام 

جهانی فوتبال باقی مانده که امیدواریم شرکت شرافیت در ارائه خدمات به تیم ملی موفق عمل کند.  
مواد اولیه مورد استفاده در این محصولات چه کیفیتی دارند؟

بدون شک از بهترین مواد موجود در بازار برای تولید یک محصول استفاده می‌کنیم و حتی در صورت نبود این مواد 
در داخل آن را از کشــورهایی مانند ترکیه یا چین وارد خواهیم کرد. شایان ذکر است، شرکت شرافیت سعی دارد تا 

ضمن پوشش ضعف‌ها محصول باکیفیتی به بازار عرضه کند.
در حال حاضر با چه چالش‌ها و مشکلاتی مواجه هستید؟

متاسفانه شرکت شــرافیت به دلیل نبود زیرساخت‌های کافی برای تولید، آن‌طور که باید به تقاضای مشتریان و 
ســازمان‌ها پاسخ نداده است، به همین دلیل اگر این شرکت بازار داخلی را پوشش دهد، بعد از آن به سراغ صادرات 
خواهد رفت، کما اینکه در گذشته نیز به ژنو، سوئیس، عراق، ترکیه، افغانستان، لاس وگاس، آمریکا و آلمان صادرات 
داشــته است. علاوه بر این، تعاملاتی نیز با فدراسیون‌های ورزشی به واسطه حضور در نمایشگاه‌های بین‌المللی 
برقرار شده که به دلیل محدودیت‌های موجود هنوز به نتیجه نرسیده است. از سوی دیگر،  برای تولید یک محصول 

باید استانداردهای بین‌المللی را رعایت کرد که متاسفانه ممنوعیت‌های تحریم مانع این امر شده است. 
چه دستاوردهای مهمی در این صنعت کسب کرده‌اید؟

یکی از این دستاوردها، موفقیت شرکت شرافیت در موضوع برندسازی است. در گذشته برندسازی قوی‌ای در صنعت 
پوشاک وجود نداشت، اما امروزه این موضوع بیش از گذشته مورد توجه قرار گرفته و این شرکت نیز با ساخت برندی معتبر 
توجه مردم را جلب کرده است. لازم به یادآوری است، شرکت شرافیت در تولید محصولات خود از مواد اولیه باکیفیت استفاده 

می‌کند و همین موضوع به مطرح شدن بیش از پیش برند آن کمک خواهد کرد.
نهادهای دولتی چه تدابیری برای حمایت از تولیدکنندگان اتخاذ کرده‌اند؟

سیاست عدم ورود جنس خارجی مشابه داخلی بسیار کمک‌کننده بوده، اما در بخش‌های دیگر، نه‌تنها حمایتی از 
جانب این نهادها صورت نگرفته، بلکه آن‌ها با وضع قوانین دست و پاگیر و سخت‌گیرانه مانع از اجرای برنامه‌های 
تولیدکنندگان می‌شوند. برای مثال، شهرک‌های صنعتی فاصله بسیاری تا شهر داشته و همین انگیزه شرکت‌ها را 
برای فعالیت در آن‌ها کاهش می‌دهد. موضوع دیگر، عدم توجه مسئولان و مدیران به بخش تولید است که حتی 

مانع از بازدید آنان از شرکت‌ها و صنایع می‌شود.
تا چه میزان شرایط سرمایه‌گذاری در این حوزه مهیا است؟

متاسفانه شرایط موجود دست و پای سرمایه‌گذاران را می‌بندد، در حالی که اگر بانک‌ها تسهیلات با نرخ سود پایین 
اعطا کرده و حق تولیدکنندگان و واحدهای اقتصادی را به خوبی ادا کنند، زمینه برای سرمایه‌گذاری فراهم خواهد 
شد. در حال حاضر تولیدکندگان به عنوان فرماندهان نظامی در خط مقدم جنگ اقتصادی قرار دارند که باید از آن‌ها 

حمایت کرد.
 با توجه به شرایط اقتصادی چه چشم‌اندازی برای این فعالیت متصور هستید؟

در شرایط تحریمی که عرصه برای واردات کالای خارجی تنگ شده، بستر رونق و رشد کالای داخل فراهم بوده و 
خوشبختانه شرکت شرافیت از این بستر برای رشد و توسعه خود استفاده کرده است، بر همین اساس اگر این مسیر 
ادامه پیدا کرده و از ورود اجناس اورجینال خارجی جلوگیری شــود، خیلی از برندهای داخلی قدرتمندتر می‌شوند، 

همان‌طور که برند شرافیت در این وضعیت فرصت رشد بیشتری پیدا کرد. 
چه نظری درباره برگزاری نمایشگاه بین‌المللی پوشاک دارید؟

این نمایشــگاه تقریبا خوب بود، اما متاسفانه در بین ساعت 8 تا 15 کمتر کسی فرصت دارد تا از آن بازدید کند، به 
همین دلیل پیشنهاد بنده این است که ساعت نمایشگاه را به ساعت 14 الی 20 تغییر دهند. هرچند که نظم و پیگیری 
نمایشــگاه بین‌المللی پوشاک عالی بوده و از این بابت از آقایان سپاسی و امیری نهایت تشکر را دارم و امیدوارم در 

نمایشگاه سال آینده با قدرت بیشتری در آن حضور داشته باشیم.
و سخن آخر...

از خداوند متعال درخواست دارم تا ما را در ادامه این مسیر یاری کرده تا در تحقق اهداف اشتغال‌زایی شرکت شرافیت 
موفق باشیم. همچنین از تمام افراد خانواده خود، همکاران و هم تیمی‌های قوی و دلسوز که که در این مسیر زحمات 
شــبانه‌روزی داشته‌اند، تشکر می‌کنم و بر دست مردم عزیز که سرمایه اصلی این شرکت به شمار می‌روند، بوسه 
می‌زنم. امیدوارم با لطف خدای بزرگ تا سال 1405 در اکثر شهرهای ایران فروشگاه حضوری دایره کرده و در سال 

1415 جزو 50 برند برتر دنیا در حوزه پوشاک ورزشی باشیم. 
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سیدمرتضی علوی

فارغ‌التحصیلان دانشگاهی کشورمان توانمندی زیادی برای تولید تجهیزات به‌روز دارند که خوشبختانه در بخش صنعت پزشکی نیز این موضوع در سال‌های 
اخیر به اثبات رسیده است، اما مشکلات و بی‌ثباتی‌های اقتصادی موجب شده تا شرکت‌های معدودی در این حوزه فرصت عرض اندام داشته باشند و زمینه 
برای فعالیت‌های آن‌ها همانند شرایط مناسب در کشورهای توسعهی‌افته مهیا نباشد. برای بررسی این موضوع به سراغ مهندس پوریا میرعشقی، رییس هیات 

مدیره شرکت توسعه فناوری تیوان رفته و با وی به گفت‌وگو نشستیم که مشروح آن در ادامه می‌آید.

در ابتدا مختصری از فعالیت‌های شرکت توسعه فناوری 
تیوان بفرمایید.

این شرکت دانش‌بنیان با هدف تولید تجهیزات توان‌بخشی مدرن برای 
کمک به راه رفتن بیماران سکته مغزی، ام‌اس، فلج مغزی و... راه‌اندازی 
شده و هم‌اکنون بخش زیادی از مشکلات این بیماران را حل می‌کند. به 
عبارتی دیگر، شرکت توسعه فناوری تیوان، سومین شرکت تولیدکننده 
دســتگاه‌های اصلاح الگوی راه رفتن در دنیا بوده و تاکنون مشــکلات 
بیماران زیادی را برطرف کرده اســت. همچنین این شرکت یک‌سری 
محصولات ورزشــی برای سوناهای سرد تولید کرده که برای ریکاوری 
ورزشــکاران حرفه‌ای مورد استفاده قرار می‌گیرد و از این پس نیز در حال 

تکمیل سبد محصولات خود و به‌روز کردن آن‌ها است.
چه بازار هدفی را برای این محصولات در نظر گرفته‌اید؟

خوشــبختانه چندین هزار نفر در کشورمان مشتری جدی این محصول 
بوده و از آن استفاده می‌کنند. از سوی دیگر، شرکت توسعه فناوری تیوان 
در نظر دارد تا به کشــورهای اروپایی نیز صادرات داشــته باشد. در حال 
حاضر نیز این شرکت به کشورهای عراق، ترکیه و کشورهای خاورمیانه 

صادرات داشته و درصدد توســعه آن است، به همین منظور یک برنامه 
توسعه پنج ساله تهیه شــده و قرار است تا محصولات جدیدی را به سبد 

محصولات خود اضافه کند.
چه اهداف مهمی را برای توسعه این فعالیت در نظر دارید؟

امروزه تکنولوژی تولید تجهیزات توانبخشــی در دنیا بسیار گران است، 
به‌طوری که بیمــاران داخل امکان خرید آن را ندارند، اما خوشــبختانه 
شرکت توسعه فناوری تیوان با بومی‌سازی این محصولات بخش زیادی 
از نیاز بازار داخل را تامین کرده و در کنار آن، محصولات ورزشی های‌تک را 
نیز به بازار عرضه کرده است. با توجه به این موضوع می‌توان گفت، بخش 

زیادی از اهداف این شرکت محقق شده است.
تجهیزات تولیدی شرکت توســعه فناوری تیوان تا چه 

اندازه مزیت رقابتی دارد؟
برخی تصور می‌کنند که کیفیت تجهیزات ایرانی پایین است، در حالی ‌که 
این تصور در مشتریان ما با استفاده و رضایت آنان از محصولات ما تغییر 
کرده است. از سوی دیگر، کیفیت بالای تجهیزات توانبخشی این شرکت 
و رعایت تمامی اســتانداردهای خارجی موجب شده تا مصرف‌کنندگان 
آن را بــه دیگر افراد متقاضی نیز معرفی کننــد. علاوه بر این، تجهیزات 
توانبخشی شرکت توسعه فناوری تیوان از ایمنی بالایی برخوردار بوده و 

قابلیت صادرات را دارند.
مزیت رقابتی این شرکت در قیاس با شرکت‌های خارجی 

چیست؟
محصولات این شرکت تاییدیه و مجوز کافی را از سازمان‌های استاندارد 
جهانی دریافت کرده و با افزودن امکانات جدید بر مبنای مطالعات روز دنیا 
نسبت به آن‌ها مزایای کامل رقابتی ایجاد کرده است. هم‌اکنون شرکت 
توسعه فناوری تیوان در تلاش است تا این مزایا را با افزایش پارامترهای 

کیفی و تامین بیشتر خواسته مشتری، افزایش دهد.
برای حضور در نمایشــگاه‌های تجهیزات پزشــکی چه 

برنامه‌ای در نظر گرفته‌اید؟
شرکت توسعه فناوری تیوان در نظر دارد تا در نمایشگاه‌های تخصصی‌تر 
این حوزه شــرکت کرده و محصولات خــود را در مدل‌های مختلف به 

رییس هیات مدیره شرکت توسعه فناوری تیوان

به بومی‌سازی
 محصولات توان‌بخـشی دست یافته‌ایم
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مشتریان معرفی کند. البته تجهیزات ورزشی این شرکت در نمایشگاه‌های 
داخلی به مشــتریان معرفی شده است. از ســوی دیگر، شرکت توسعه 
فناوری تیوان درصدد توسعه محصول بوده و برای دستیابی به این هدف، 

برنامه‌هایی را تدوین کرده است.
در شرایط کنونی با چه مشکلاتی روبه‌رو هستید؟

متاســفانه در کشــورمان به دلیل شــرایط اقتصادی، انجام بسیاری از 
فعالیت‌های تولیدی با چالش و مشکل روبه‌رو است. به بیانی دیگر، تولید در 
ایران بسیار نفس‌گیر بوده و برای ادامه آن باید تلاش و همت زیادی داشت، در 

غیر این صورت بسیاری از تولیدکنندگان از ادامه راه باز خواهند ماند.
با توجه به شعار سال جاری چگونه می‌توان از شرکت‌های 

دانش‌بنیان حمایت کرد؟
این حمایت‌ها می‌تواند در قالب وام یا کاهش هزینه تولید باشد، با این حال در 
شرایط کنونی نه‌تنها همان هزینه‌های سابق، یعنی مالیات بر ارزش افزوده، 
بیمه و... از شرکت‌های دانش‌بنیان دریافت می‌شود، بلکه تسهیلات بانکی 
نیز با سود بسیار بالایی به آن‌ها عرضه می‌شود. برای مثال، تسهیلاتی که 
برای شــرکت‌های دانش‌بنیان در نظر گرفته شده، سود 18 درصد داشته 
و در مبالغ کمی پرداخت می‌شــود و پرداخت آن نیز منوط به ارائه ســند و 
وثیقه‌های سنگین است، بر همین اســاس از دولت توقع داریم که برای 
حمایت از شرکت‌های دانش‌بنیان، هزینه‌های تامین اجتماعی، مالیات و 

هزینه تامین مالی آن‌ها را کاهش دهد.
سیاست‌های دولت در حمایت از واحدهای تولیدی را چطور 

ارزیابی می‌کنید؟
برخی از اقدامات دولت مانند بسترسازی برای فارغ‌التحصیلان دانشگاهی 
با هدف انجام فعالیت‌های دانش‌بنیان مناســب بوده، اما متاسفانه اقدام 
خاصی برای شــرکت‌های پیشــرو و جا افتاده صورت نگرفته است. این 
شــرکت‌ها برای تحقق برنامه‌های توسعه‌ای خود نیازمند حمایت جدی 
دولت بوده و از نیروهای نخبه دانشــگاهی استفاده می‌کنند که نمونه آن، 
شرکت توسعه فناوری تیوان است که گواه آن هم اخذ رتبه یک جشنواره 
خوارزمی است. ناگفته نماند، اغلب نیروهای شرکت از فارغ‌التحصیلان 

مقطع کارشناسی ‌ارشد دانشگاه صنعتی شریف هستند.

از نظر علمی و فناوری چه اقدامی برای افزایش سطح کیفی 
فعالیت‌های این بخش در کشورمان انجام شده است؟

از نظر علمی خیلی از اســاتید دانشگاه صنعتی شریف به شرکت توسعه 
فناوری تیوان لینک مستقیم داده و با آن در ارتباط هستند. علاوه بر این، 
مقاله‌های دانشگاه‌های معتبر کشور در مجلات معتبر علمی جهانی مانند 
آمریکا به چاپ رسیده و بسیاری از دانشجوهای دانشگاه صنعتی شریف نیز 
در کشورهای آمریکا و کانادا پذیرش می‌شوند که نشان از ارتباطات علمی 

و اثرگذاری مهم آن‌ها دارد.
چه رویکردی در خصوص نحوه برگزاری بیست و سومین 
نمایشگاه بین‌المللی ایران هلث تجهیزات پزشکی دارویی 

و آزمایشگاهی تهران دارید؟
این نمایشگاه به نسبت خوب بود، اما انتظار داشتیم که مدیران باشگاه‌ها 
و افراد شــاخص در حوزه ورزش نیز در آن حضور داشته باشند، ولی افراد 
خیلی کمی در این نمایشــگاه حضور یافتند و همین موضوع باعث شد تا 
مســئولان و مدیران با مسائل تولیدکنندگان این حوزه آشنایی کمتری 

پیدا کنند.
سخن آخر...

یکی از اهداف مهم شرکت توسعه فناوری تیوان، صادرات محصولات 
پزشکی به اروپا است. همچنین این شــرکت در نظر دارد، محصولات 
ورزشی خود را به کشــورهای اطراف و حتی کشورهای اروپایی صادر 
کند. اگر شرایط مناسب فراهم شــود، این اقدام مهم به زودی محقق 
خواهد شد، چراکه بســتر کافی برای استقبال بازارهای خارجی از این 

محصولات وجود دارد. 

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
مرداد 1401   شماره 68

برخی از اقدامات دولت 
مانند بسترسازی 

برای فارغ‌التحصیلان 
دانشگاهی با هدف 
انجام فعالیت‌های 

دانش‌بنیان مناسب 
بوده، اما متاسفانه اقدام 

خاصی برای شرکت‌های 
پیشرو و جا افتاده 

صورت نگرفته است
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مصطفی حاتمی

طی روزهای گذشته خبری در خصوص بازنگری در موضوع خدمات پس 
از فروش شــرکت‌های تولیدکننده لوازم خانگی ایرانی عنوان شد که در 
راس آن، موضوع افزایش مدت زمان گارانتی محصولات و قطعات لوازم 
خانگی از سوی وزارت صمت بود؛ موضوعی که با واکنش تولیدکنندگان 
لوازم خانگی همراه شد. به عقیده کارشناسان این حوزه، وزارت صمت به 
عنوان بازوی دولت در بخش صنعت باید سیاست‌گذاری‌های خود را در 
موضوعات کلان‌تر تدوین کرده و از ورود به جزئیات طرح‌های کوچک 
خودداری کند. کارشناسان صنعت لوازم خانگی معتقدند: »تبعات نظرات 
غیرکارشناسی و تحمیل نظرات دولتی‌ها در سیاست‌های خُرد بنگاه‌های 
اقتصادی، قطعا دســت و پای تولیدکنندگان را خواهد بست و باعث افت 

کیفیت تولید خواهد شد.
عباس هاشــمی، دبیرکل انجمن صنایع لوازم خانگی ایران با اشــاره به 
افزایش مدت زمان گارانتی لوازم خانگی عنوان کرد: در همین خصوص، 
جلســه‌ای در وزارت صمت با  محوریت استانداردسازی قانون خدمات 

پس از فروش برگزار شد.
وی افزود: قانون استانداردســازی خدمات پس از فروش برای حمایت از 
حقوق مصرف در سال ۱۳۸۸ تصویب شد که بر اساس این قانون، تمامی 
شــرکت‌ها ملزم به ارائه خدمات پس از فروش هستند و سپس آیین‌نامه 
اجرایی آن در سال ۱۳۹۰ در سازمان حمایت نوشته شد، اما اقدامات زیادی 

در این راستا انجام نگرفت.
هاشــمی با اشــاره به اینکه آقای برادران، معاون صنایع عمومی وزارت 

صنعت و همکاران وی در وزارت صنعت، اصلاحیه‌ای را برای این قانون در 
نظر گرفتند، گفت: بر اساس این اصلاحیه، مدت زمان گارانتی محصولات 
لوازم خانگی افزایش یافته و به عنوان مثال ذکر شده که گارانتی کمپرسور 

یخچال فریزر باید تا مدت زمان مشخصی )۶۰ ماه( افزایش پیدا کند.
دبیرکل انجمن صنایع لوازم خانگی ایران تصریح کرد: این اصلاحیه در 
ظاهر شاید حمایت از مصرف‌کننده باشد، اما در باطن به نظر نمی‌رسد که 

کمکی به مشتریان کند.
وی با تاکید بر اینکه دولت نباید در سطح بنگاهی به این موضوعات ورود 
کند، اظهار کرد: پیشنهاد می‌شود که در ابتدا یک استراتژی کلی تعریف 
شــود. دولت پیش از نوشــتن آیین‌نامه اجرایی، باید استاندارد خدمات را 

معرفی کند و ورود آن‌ها به جزئیات کمکی به مصرف‌کنندگان نمی‌کند.
هاشمی تاکید کرد: اگر دولت به دنبال استانداردسازی ضوابط خدمات پس 
از فروش اســت، در ابتدا باید شرکت‌های تولیدکننده را ملزم به ارائه سند 
تعهد برای پارامترهای خدماتی مانند نصب، دوره گارانتی یا ضمانت، دوره 
وارانتی یا تعهد، سرعت عمل در سرویس‌دهی، مرجع شکایات یا رسیدگی 

به نظرات و... کند.
دبیرکل انجمن صنایع لوازم خانگی ایران در خصوص تعیین مدت زمان 
مشخص برای گارانتی محصولات لوازم خانگی عنوان کرد: در اصلاحیه 
قانون خدمات پس از فروش که توسط وزارت صنعت تنظیم شده، برای 
محصولات لوازم خانگی مانند یخچال فریزر، مدت زمان گارانتی تعیین 

شده، اما هنوز به شرکت‌ها ابلاغ نشده است.
وی بــه جزئیات این اصلاحیه اشــاره کرد و افــزود: محصولات لوازم 
خانگی و الکترونیکی طبق این اصلاحیه، دارای حداقل یا حداکثر مدت 
زمان گارانتی شــده‌اند. به عنوان مثال، در این اصلاحیه آمده که گارانتی 

تجهیزات رایانه‌ای، تلفن همراه و... نباید کمتر از ۲۴ ماه باشد.
هاشــمی ادامه داد: در این اصلاحیه به ضمانت قطعات لوازم خانگی نیز 
اشاره شده و در یکی از بندهای آن آمده که گارانتی کمپرسور یخچال فریزر 

و کولر گازی باید حداقل ۶۰ ماه معادل ۵ سال باشد.
دبیر کل انجمن صنایع لوازم خانگی ایران در ادامه افزود:  ســازمان ملی 
اســتاندارد با همکاری انجمن صنایع لوازم خانگی ایران در سال ۱۳۹۰، 
اســتاندارد خدمات به مشــتریان و ضمانت لوازم خانگی را بعد از دو سال 

تحقیق و بررسی مکتوب کرده که با شماره ۱۳۶۲۹ موجود است.
وی در پایان گفت: دخالت دولت در ســطح بنگاهی نمی‌تواند کمکی به 
بهبود کســب‌وکارها کند و باید تنها در سیاست‌های کلان ورود کرده و 

نقش نظارتی داشته باشد. 

دبیرکل انجمن صنایع لوازم خانگی ایران

دخالت دولت در سطح بنگاهی 
کمکی به بهبود کـسب‌وکارها نمی‌کند



در این بخـــش می‌خوانیم :
کاهش انگیزه سرمایه‌گذاری با افزایش تورم

توزیع کالاهای اساسی از طریق کالابرگ الکترونیکی
در توافقات برجام منافع اقتصادی باید در اولویت باشد

اقتصاد کلان
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در حالی که تجربه چهار دهه اعطای یارانه مستقیم به مردم نشان می‌دهد 
کــه از لحاظ کاهش ضریب جینی و همچنین تحقق رفاه بیشــتر برای 
مردم، مدل یارانه نقدی به مراتب بهتر از مدل کوپنی و یارانه‌ای آن است، 
گروهــی بر این باورند، ارزش یارانه نقــدی در برابر تورم حاصل از خلق 
پول بی‌ضابطه بانک‌ها، کاهش می‌یابد. کوپن یا یارانه نقدی، مساله‌ای 
است که امروز اقتصاد ایران با آن مواجه است. پس از حذف ارز ترجیحی 
و تصمیم دولت بر انتقال یارانه کالاهای اساســی به انتهای زنجیره، دو 
رویکرد در تخصیص یارانه مستقیم به مردم وجود داشت. گروهی معتقد 
بودند، باید برای تضمین خرید کالاهای اساســی توسط مردم و تضمین 
خرید کالاهای اساسی پس از حذف ارز ترجیحی، کوپن یا کالابرگ تعلق 
گیرد و گروهی دیگر مساله سهمینه‌بندی و اخذ قدرت انتخاب برای خرید 
کالاهای اساسی را دلیل خود جهت پرداخت یارانه نقدی عنوان می‌کردند.
  توزیع کالابرگ پس از تصمیم نهایی ستاد اقتصادی 

دولت
سید احسان خاندوزی، وزیر امور اقتصاد و دارایی 
درباره سرانجام کالابرگ الکترونیکی در راستای 
مردمی‌ســازی یارانه‌ها اظهار داشت: قرار است 
اوایل شهریورماه گزارش اینکه چقدر بسترهای 
فنی این اقدام برای اجرا در سراســر کشور آماده 
شده، توســط وزارت تعاون، کار و رفاه اجتماعی و دستگاه‌های متولی به 

ستاد هماهنگی اقتصادی دولت ارائه شود.
وی افزود: پــس از آن تصمیم‌گیری خواهد شــد که آیا اجــرای آن از 
شهریورماه یا مهرماه و یا چه زمانی آغاز می‌شود؟ اما تا زمان دقیق تعیین 

نشده باشد، نمی‌توان در این‌باره اظهارنظر و اطلاع‌رسانی داشت.
با این حال، خاندوزی در توضیح طرح کالابرگ الکترونیکی عنوان کرده؛ 
این گزارش قرار است تا آخر مردادماه توسط دوستان ارائه شود و امیدواریم 
اوایل شهریورماه بعد از ارائه گزارش، تصمیم نهایی در خصوص جزئیات 

تغییر شیوه پرداخت یارانه‌ها صورت گیرد.
وزیر اقتصاد متذکر شده؛ پس از تصمیم نهایی ستاد اقتصادی دولت، شیوه 

پرداخت کالابرگ و نحوه دریافت آن را اعلام خواهیم کرد.
خاندوزی در پاسخ به این سوال که آیا مردم می‌پذیرند، بعد از چندین سال 
دریافت یارانه، به صورت نقدی کالابرگ دریافت کنند، عنوان کرد: با توجه 

به اینکه پرداخت یارانه‌ها حکم قانون بودجه ســال ۱۴۰۱ است و دولت 
به جهت اینکه می‌خواست حتما حمایت اولیه صورت بگیرد، در ماه‌های 
گذشته تلاش کرد که پرداخت یارانه داشته باشیم، تا زمانی که زیرساخت 

ارائه کالابرگ آماده شود.
 عدم اســتقبال مردم از پرداخــت مابه‌التفاوت ارز 

ترجیحی از طریق کالابرگ
مهدی طغیانی، سخنگوی کمیسیون اقتصادی 
مجلس شورای اسلامی درباره درخواست دولت 
مبنی بر حذف عبارت »به نرخ پایان شهریور سال 
1400  از قانــون بودجه در رابطه با تامین کالاهای 
اساسی با استفاده از کالابرگ الکترونیکی گفت: از 
آنجا که برنامه دولت در مرحله نخست مدیریت ارز 4200 تومانی، در موعد 
مقرر اجرایی نشــد و دولت ناچار شد، مراحل بعدی را به تعویق بیاندازد و در 
ماه‌های اردیبشهت، خرداد و تیر پرداخت نقدی انجام داد، شرایط تغییر کرده 
به این معنا که ممکن است مردم از پرداخت مابه‌التفاوت ارز ترجیحی از طریق 

کالابرگ استقبال نکنند.

توزیع کالاهای اساسی 
از طریق کـالابرگ الکتـرونیکی
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باید یارانه به صورت 
مستقیم به مردم 
پرداخت شود، نه 

اینکه به واردکننده 
داده شود، زیرا 

پرداخت یارانه به 
واسطه‌ها تنها رانت 

و فساد در کشور 
را به همراه دارد و 

غیرقابل رصد است



67

نماینده مردم اصفهان در مجلس شورای اسلامی افزود: ما در مجلس بر 
این نظر بودیم که موضوع مذکور از ابتدا به صورت کالابرگ الکترونیک 
انجام شود تا کالاهایی که امنیت غذایی لازم را برای مردم به همراه دارد، 

تامین شود.
وی با اشــاره به اینکه مجلس شورای اســامی، تامین کالای اساسی 
براساس نرخ ارز ترجیحی را بر پرداخت نقدی ترجیح می‌داد، گفت: هدف از 
این سازوکار، تامین امنیت غذایی برای همه اقشار جامعه بود، اما شرایط در 
اردیبشهت و خردادماه در مرحله نخست حذف ارز  4200 تومانی، دولت را 

به سمت پرداخت نقدی برد. 
طغیانی تصریح کرد: پرداخت نقدی شــرایطی جدید و با گذشته متفاوت 
است، بنابراین اگرچه ما در مجلس معتقد بودیم که پرداخت کالایی از طریق 
کالابرگ الکترونیک بهترین راهکار است، اما اکنون که چندین ماه، پرداخت 
نقدی انجام شده، بحث استقبال جامعه مهم شده است؟ اگر با یک نظرسنجی 
قوی اثبات شود که مردم همچنان کالابرگ الکترونیک را ترجیح می‌دهند، 

قطعا نظر ما برگشت به مکانیزم کالابرگ الکترونیک است.
سخنگوی کمیسیون اقتصادی مجلس شورای اسلامی ادامه داد: قانون 
بودجــه یک کل تفکیک ناپذیر بود و در این قانون از ابتدا عبارات »قیمت 
شــهریور 1400« با »کالابرگ الکترونیک« مبنا شد. این دو موضوع با 
یکدیگر معنا پیدا می‌کند؛ به‌طور مثال اگر در شهریور 1400، شیر کیلویی 
5 هزار تومان و اکنون 13 هزار تومان است، مابه التفاوت مصرف استاندارد 
خانوار به نحوی جبران شود که سرپرســت خانوار بتواند شیر را در میزان 
مصرف استاندارد با همان نرخ شهریور خریداری کند. منابعی برای این مهم 
پیش‌بینی شده بود که اکنون منابع مذکور به صورت نقدی توزیع می‌شود. 
البته ممکن است که افراد با این منابع کالاهای مورد نظر خود را خریداری 
کنند یا شــاید کالاهای مذکور را خریداری نکنند و گزینه‌های جدیدی را 

انتخاب کنند.
این نماینده مردم در مجلس یازدهم تصریح کرد: باید به این موضوع توجه 

داشت که عبارت »کالابرگ الکترونیک« به همراه »قیمت‌های شهریور 
1400« معنا پیدا می‌کند و نکته دوم اینکه اگر خانواری با مبلغ پیش‌بینی 
شــده، کالاهای مورد نظر خود را خریداری کند، آیا منابعی که در اختیار 
قرار می‌گیرد، با توجه به افزایش هیجانی قیمت کالاها در اردیبهشــت و 

خردادماه کفاف پر شدن این فاصله را می‌دهد؟
سخنگوی کمیسیون اقتصادی مجلس با بیان اینکه دو مساله در موضوع 
اصلاح سیاســت ارز ترجیحی وجود دارد، توضیح داد: نخســت اینکه 
کالابرگ و تامین کالاهای اساسی با قیمت شهریور 1400 با یکدیگر معنا 
دارد و انتخاب یکی و رها کردن دیگری بی معنا اســت و نکته دوم مساله 

منابع مورد نیاز است.
  آماده‌سازی زیرساخت کالابرگ الکترونیکی زمان‌بر 

است
ابوالفضل ابوترابی، عضو کمیسیون امور داخلی 
کشور و شــوراها در مجلس شورای اسلامی در 
همین رابطه گفت: ایجاد کالابرگ الکترونیکی 
نیاز به زیرســاخت دارد که توسط دولت در حال 
انجام اســت، اما این اقدام بزرگ زمان‌بر است و 
باید به دولت فرصت دهیم. بهترین شیوه همین بود که یارانه به صورت 
مســتقیم به مردم تعلق گیرد و در عین حال شیوه‌ای است که می‌تواند 

کمترین تورم را ایجاد کند.
وی اظهــار کرد: در قانون بودجه ۱۴۰۱ حذف ارز ترجیحی مشــروط به 
ارائه کالابرگ الکترونیکی و تعیین قیمت کالاها براساس قیمت شهریور 

۱۴۰۰ شد.
وی با بیان اینکه قرار اســت، مبنای قیمت کالاهایــی که با کالابرگ 
الکترونیکی به مردم ارائه می‌شــود، بر اساس قیمت شهریورماه سال 
گذشته باشــد، ادامه داد: مابه‌التفاوت قیمت‌ها توسط دولت به فروشنده 
پرداخت می‌شود که شــبیه این اقدامات در کشورهای اروپایی نیز اتفاق 

افتاده است.
نماینده مردم نجف‌آبــاد، تیران و کرون در مجلــس تصریح کرد: بر 
اساس آ‌مارها ۳۰ درصد تمام اقلام از گندم و دارو گرفته تا روغن خوراکی 
قاچاق می‌شــد و فســاد و رانت را به همراه داشــت، از این‌رو باید مانند 

کشورهای پیشرفته دنیا به سمت پرداخت مستقیم یارانه به مردم برویم.
ابوترابی افزود: باید یارانه به صورت مستقیم به مردم پرداخت شود، نه اینکه 
به واردکننده داده شود، زیرا پرداخت یارانه به واسطه‌ها تنها رانت و فساد در 

کشور را به همراه دارد و غیرقابل رصد است.
عضو کمیسیون امور داخلی کشور و شوراها در مجلس خاطرنشان کرد: 
از آنجایی که کالاهای اساســی به کشورهای همسایه قاچاق می‌شد و 
جنگ روســیه و اوکراین صــورت گرفت، دولت ناچار شــد به صورت 
ضرب‌العجــل ارز ترجیحی را حــذف کند که این عجله باعث شــد تا 

خدشه‌ای در قانون ایجاد شود و کالابرگ تهیه نشود.
به گفتــه نماینده مردم نجف‌آباد و تیران و کــرون در مجلس، در آینده 
نزدیک ظرف یک یا دو ماه پیش رو زیرساخت کالابرگ الکترونیکی ایجاد 
می‌شود و در اختیار مردم قرار می‌گیرد، این در حالی است که در گام نخست 

تصمیم‌گیری برای یارانه دارو و نان از اقدامات حائز اهمیت است.

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
مرداد 1401   شماره 68

قانون بودجه یک 
کل تفکیک ناپذیر 
بود و در این قانون 

از ابتدا عبارات 
»قیمت شهریور 

1400« با »کالابرگ 
الکترونیک« مبنا 

شد. این دو موضوع 
با یکدیگر معنا پیدا 

می‌کند
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ثمانه نادری

اگرچه مذاکرات برجام هنوز به نتیجه نهایی نرســیده، اما بســیاری از 
تحلیلگران اقتصادی به دولت پیشــنهاد می‌کنند که هرگونه قرارداد 
جدیدی باید تضمین‌کننده منافع اقتصادی مردم بوده و در آن به مواردی 
مانند تعیین تکلیف پول‌های بلوکه‌شــده، برقراری ســوئیفت و رفع 
ممنوعیت صادرات نفت پرداخته شود. علاوه بر این، آن‌ها تاکید دارند 
که تصویب برجام با وجــود خلأهای موجود در فرآیند تصمیم‌گیری و 
سیاست‌گذاری، تضمین‌کننده حل همه مشکلات اقتصادی نبوده و اگر 

منطقی به این موضوع نگاه کنیم، تنها فشار تورم را کمتر خواهد کرد.
دولت باید تکلیف پول‌های بلوکه‌شده را مشخص کند

مسعود دانشمند، دبیرکل خانه اقتصاد ایران با تاکید بر اینکه تا زمانی که 
جزئیات کامل توافق برجام به گوش همه نرســد، در مورد آن نمی‌توان 
اظهار نظر قطعی داشــت، گفت: دولت در امضــای این قرارداد باید به 
منافع اقتصادی کشــور توجه داشته و شــرایطی را بپذیرد که در آن، 
تحریم‌ها به‌طور کامل از همه بخش‌ها برداشــته شود. برای مثال، طی 
این توافقات باید پول‌های بلوکه‌شده، آزاد و منابع نفتی کشور نیز طبق 
روال گذشته به‌طور آزادانه به فروش رسد و همچنین بستر کافی برای 

ورود سرمایه‌گذاران خارجی و فعالیت آنان در کشور فراهم شود.
وی با بیان اینکه اقتصاد کشورمان از ابتدای سال تاکنون دچار وضعیت 
سردرگمی بوده و در حال حاضر افق مبهمی پیش روی آن وجود دارد، 
خاطرنشــان کرد: متاسفانه سیاست‌هایی از سوی دولت اتخاذ می‌شود 
که به جای حل کامل مشــکلات، تبعات منفــی دارد. به عنوان مثال، 
اگرچه حذف ارز 4200 تومانی به‌طور کل به نفع اقتصاد است، اما نباید 
بدون تدوین سیاست‌ها و برنامه‌های منســجم باشد و به گرانی‌های 

افسارگسیخته دامن بزند.
دانشــمند تصریح کرد: با توجه به این امر، در حال حاضر بســیاری از 
فعالان اقتصادی دچار چالش شــده و برای تامین مواد اولیه باید هزینه 
زیــادی بپردازند. موضوع دیگــر، پرداخت یارانه اســت که هرچند 
سیاست مثبتی تلقی می‌شــود، اما در راســتای توانمندسازی افراد 

جامعه نبوده است.
دبیرکل خانه اقتصاد ایران با تاکید بر اینکه یارانه باید به منظور افزایش 

قدرت خرید مردم و ارزان شــدن مواد اولیه پرداخت شــود، بیان کرد: 
اقتصاد به‌مانند یک زنجیره به‌هم‌پیوســته است. زمانی که قدرت خرید 
مردم کاهش پیدا کند، میزان فروش شرکت‌های تولیدی و خدماتی نیز 
کاهش خواهد یافت. از سوی دیگر، این موضوع موجب تشدید شرایط 
رکودی برای اقتصاد کشور می‌شود، از این‌رو قبل از اینکه منتظر نتایج 
برجام باشیم، باید راهکاری برای حل چالش‌های موجود در نظر بگیریم 

که ریشه در عوامل داخلی دارد.
تحریم مانع  ورود  فناوری و سرمایه خارجی است

دانشمند با اشــاره به اینکه کشتی‌های خارجی به دلیل تحریم به بنادر 
کشور وارد نشده و همین موضوع خسارت‌های زیادی را به حوزه تجارت 
کشور وارد کرده، افزود: در حال حاضر واردات از طریق واسطه‌ها صورت 
می‌گیرد و همین موضوع هزینه زیادی را بر دوش واردکنندگان گذاشته 
اســت. همچنین تحریم‌ها موجب شــده تا در جذب فناوری و سرمایه 
خارجی دچار مشــکل و در صادرات کالا نیز موانع زیادی داشته باشیم، 

به‌طوری که بازار صادراتی ما به چند کشور همسایه محدود شود.
دبیرکل خانه اقتصاد ایران، نکته مهــم دیگر را ضرورت عبور دولت از 
بروکراســی‌ها و سیاست‌های غلط در عرصه تصمیم‌گیری‌های کلان 
عنوان کرد و گفت: صحبت از برجام و احتمال انجام توافقات، جو روانی 
مثبتی در جامعه ایجاد می‌کند و همان‌طور که شــاهد هســتیم، امروز 
قیمت‌ها را در بسیاری از بازارها مثل طلا، سکه، دلار و... تا حدی پایین 
آورده است، اما باید دانست که این اتفاق در صورت درج شروط اصولی 

در توافقات برجام ادامه‌دار خواهد بود.
وی شرط تاثیر مثبت توافقات را تسهیل ارتباط با کشورهای دیگر دانست 
و گفت: با توجه به تاثیر روابط سیاســی بر بخش اقتصاد و وابســتگی 
دیپلماسی اقتصادی به دیپلماســی سیاسی، از دولت انتظار می‌رود، در 
معاهدات جدید به این موضوع توجه داشته باشد. از سوی دیگر، تعهدات 
برجام باید به صورت بلندمدت بوده و از ضمانت اجرایی کافی برخوردار 
باشد تا به‌مانند گذشته با پیمان‌شکنی طرف‌های خارجی، شاهد شوک 

اقتصادی به کشورمان نباشیم.
دانشمند ضمن یادآوری تاثیرات دلالی و واسطه‌گری بر اقتصاد کشور 

دبیرکل خانه اقتصاد ایران

در توافقات برجام 
منافع اقتصادی باید در اولویت باشد

تعهدات برجام باید به 
صورت بلندمدت بوده 

و از ضمانت اجرایی 
کافی برخوردار باشد 

تا به‌مانند گذشته با 
پیمان‌شکنی طرف‌های 

خارجی، شاهد شوک 
اقتصادی به کشورمان 

نباشیم
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به عنوان چالش اساسی آن، ادامه داد: متاسفانه دولت بخش‌های زیادی 
از اقتصاد را تحت سیطره خود قرار داده، در حالی که عملکرد مطلوبی از 
آن مشــاهده نمی‌شود که نمونه بارز آن را در صنعت خودروسازی شاهد 
هستیم. علاوه بر این، ‌به‌رغم اینکه بخش زیادی از کارخانه‌ها بر اساس 
اصل 44 قانون اساسی واگذار شده، اما به تغییرات مطلوبی مانند افزایش 
تولید و اشتغال‌زایی منتهی نشده است، چراکه شیوه‌های این واگذاری، 
درست و منطقی نبوده و بیشتر به تقویت فضای دلالی کمک کرده است.

دبیرکل خانه اقتصــاد ایران افزود: تحریم‌ها تاثیرات زیادی را بر اقتصاد 
کشور داشته و ضمن هزینه‌تراشی، باعث تعطیلی بسیاری از کارخانه‌ها 
و ریزش تعداد شــاغلان شده است. از ســوی دیگر، نوسانات نرخ ارز و 
تورم، شرایط بی‌ثباتی را پیش روی اقتصاد کشورمان قرار داده و انگیزه 
ســرمایه‌گذاران را برای شروع فعالیت‌های اقتصادی جدید پایین آورده 
اســت، بر همین اســاس رفع تحریم‌ها باید بســتری را ایجاد نماید تا 
سرمایه‌گذاران خارجی به کشور وارد شده و بخشی از مشکلات کمبود 

سرمایه از این طریق مرتفع گردد.
مشکلات موجود ریشــه در بی برنامه‌گی‌های اقتصادی 

دارد
دانشــمند با بیان اینکه بخش زیادی از مشــکلات کشورمان ریشه در 
بی‌برنامه‌گی‌های اقتصادی دولت داشــته و چنــدان مرتبط با برجام و 
توافقات سیاسی نیســت، گفت: به عنوان مثال، فضای اقتصاد، رقابتی 
و شفاف نبوده و همین امر چالش وجود رانت‌خواران را دوچندان خواهد 
کرد، بر همین اســاس باید گفت، حتی در صورت گشایش‌های سیاسی 
برای رسیدن به رشد و توسعه واقعی اقتصادی، باید ساختارهای موجود 

را اصلاح کنیم.
وی بــا تاکید بر این موضوع که تورم، از مهمترین مشــکلات چند دهه 
اخیر کشــورمان بوده و برای حل آن باید از یک‌ســری سیاســت‌ها و 
دســتورالعمل‌ها اجتناب کرد، گفت: همان‌طور که ذکر شــد، حذف ارز 

4200 تومانی قیمت تمام‌شــده کالاهای وارداتی را به شدت بالا برده 
و همین موضوع، تورمی بزرگ را بر اقتصاد کشــورمان تحمیل خواهد 
کرد که ممکن است در آینده‌ای نزدیک تعطیلی شرکت‌ها و واحدهای 

بخش خصوصی را در پی داشته باشد.
دبیرکل خانه اقتصاد ایران یکی دیگر از مشــکلات موجود را فشــار 
مضاعف افزایش دســتمزد به بنگاه‌های اقتصادی دانســت و گفت: 
هرچنــد قیمت کالاها و خدمــات افزایش پیدا کــرده، اما وضعیت بد 
اقتصادی مانع از رشــد فروش و درآمدزایی شــرکت‌ها خواهد شد، به 
همین دلیل واحدهای تولیدی ناگزیر از تعدیل نیروی کار شده و همین 
مســاله باعث افزایش بحران بیکاری و تبعات اجتماعی آن در جامعه 

خواهد شد.
دانشمند ادامه داد: مساله دیگر، عدم همخوانی هزینه‌ها با درآمدها است 
که برای قشر ضعیف جامعه بســیار ملموس است. برای مثال، قیمت 
اجاره‌بها با درآمد کارگران همخوانی ندارد و ادامه زندگی را با یک شیفت 
کاری غیرممکن کرده است. با توجه به این موضوع اکثر این افراد برای 
تامین هزینه‌های خود چند شــیفت کاری فعالیت دارند که در افزایش 
هزینه‌های بخش درمان کشور و کاهش بازدهی و بهره‌وری نیروی کار 

اثرات منفی دارد.
وی یکی دیگر از مشــکلات اقتصاد را عدم تعادل بین عرضه و تقاضا 
برشــمرد و بیان کرد: طی چندین دهه اخیر، شاهد مشکل توزیع برخی 
از کالاها و کمبود آن‌ها در بازار هســتیم، در حالی که با توجه به تجربه 
زیادی که در این حوزه وجود دارد، دولت باید سیاســت مشخص‌تری 
برای تامین اقلام اساســی داشــته و با عدم قیمت‌گذاری دستوری و 

نظارت همه‌جانبه بر بازار، مانع از بروز چنین مشکلاتی شود.
دبیرکل خانه اقتصاد ایران در پایان گفــت: دولت باید از ظرفیت‌های 
موجود در بخش‌های مختلف به نحو مطلوبی بهره گرفته و بازار را به‌طور 
کامل تحت نظارت و رصد خود داشــته باشد تا شاهد احتکار کالاها در 

سوله‌های بزرگ نباشیم. 

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
مرداد 1401   شماره 68

حذف ارز 4200 
تومانی قیمت 

تمام‌شده کالاهای 
وارداتی را به شدت 

بالا برده و همین 
موضوع، تورمی بزرگ 
را بر اقتصاد کشورمان 

تحمیل خواهد کرد 
که ممکن است در 

آینده‌ای نزدیک 
تعطیلی شرکت‌ها 
و واحدهای بخش 
خصوصی را در پی 

داشته باشد
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کلمه Entrepreneur که در زبان فارســی به کارآفرین ترجمه شده، 
اصالتا یک کلمه فرانسوی است که اولین بار در سال 1723 میلادی برای 
توصیف فردی که با پذیرفتن ریســک اقتصادی و با امید به سودآوری، 
یک کســب‌وکار را راه‌اندازی و مدیریت می‌کنــد، وارد واژه‌نامه‌های 

فرانسوی شد.
 تورم به عنوان یکی از اساســی‌ترین معضلات در طول حیات اقتصادی 
هر کشور شناخته می‌شود و با  افزایش مداوم در سطح عمومی قیمت‌ها یا 
کاهش مستمر در قدرت خرید پول یک کشور، هزینه‌های جدی بر جامعه 
تحمیل می‌نماید. تورم ملایم و نه چندان زیاد، پدیده‌ای طبیعی بوده و به 
نظر می‌رسد، اختلالی در تصمیم‌گیری سرمایه‌گذاری خصوصی ایجاد 
نمی‌کند. تورم از نظر تغییر توزیع درآمد به نفع صاحبان ســود و از کانال 
ایجاد پس‌انداز، شرایط مســاعدی برای سرمایه‌گذاری فراهم می‌کند. 
این پدیده در سطوح بالا، علاوه بر آنکه نظام قیمت‌ها را مختل می‌کند، 
باعث کاهش پس‌اندازها، از بین رفتن انگیزه‌های ســرمایه‌گذاری، فرار 
ســرمایه از بخش دولتی به سمت فعالیت‌های سفته بازی و دلالی شده 
و ریسک فعالیت‌های اقتصادی را افزایش می‌دهد، اما برای فعالیت‌های 
تجاری و خدماتی زود بازده به همراه افزایش ریســک، نرخ بازدهی را به 
شدت ارتقاء می‌دهد. علاوه بر این، ارزش فعلی سرمایه‌گذاری‌هایی که 
بــا چند دوره تاخیر به بازدهی می‌رســند را کاهش می‌دهد و باعث ضرر 
و زیان به ســرمایه‌گذاری‌های دیربازده می‌شود. تورم و تغییرات زیاد آن 

موجب عدم اطمینان و در نتیجه ســلب انگیزه و تاخیر در تصمیم‌گیری 
برای ســرمایه‌گذاری می‌شود و تخصیص منابع را دچار اختلال می‌‌کند، 
همچنین بر سوددهی سرمایه‌گذاری، تاثیر منفی دارد، بنابراین اثر خالص 

تورم بر سرمایه‌‌گذاری خارجی به تقابل این اثرات بستگی خواهد داشت.
تورم، مدل‌های کســب‌وکار و آموزه‌هــای جهانی مدیریت را هم تحت 
تاثیر قرار داده است. مثلا اگر در دنیا کارخانه کمترین و مثلا برند بیشترین 
ارزش افزوده را ایجاد می‌کند، در ایران چنین فرمولی کار نمی‌کند. اتفاقا 
کم‌ارزش‌ترین حلقه زنجیره، بیشترین ارزش را برای صاحبان کسب‌وکار 

ایجاد می‌کند، آن‌هم نه از تولید، بلکه از افزایش ارزش دارایی.
کمتر شــرکت تولیدی را می‌شناســیم که طی این سال‌ها ورشکست 
شده باشد، نه به این دلیل که این شرکت‌ها تحت مدیریت صحیح و کم 
ایراد بوده‌اند )که عمدتا نبوده‌اند( بلکه به این دلیل که کســب‌وکارها به 
وســیله تورم و البته تقاضای فزاینده از اکثر این ایرادات، سوء مدیریت‌ها، 

تصمیمات غلط و عملکردهای غیر سیستمی گذر کرده‌اند.
خبر خوب برای کسب‌و‌کارهایی که علمی‌تر و سیستمی‌تر اداره می‌شوند 
این است که آن سبو بشکست و بخشی از آن پیمانه ریخت. تقاضا دیگر 
دست کم برای چند سال فزاینده نخواهد بود تا این رشد تورم نامتوازن را 
یاری رساند. بخشی از این کاهش تقاضا به دلیل تغییر ترکیب جمعیتی و 
بخشــی هم حاصل همان تورم مستمر است که متاسفانه قدرت خرید را 
تحت تاثیر قرار داده اســت. تاثیری که بیشتر تولیدکنندگان طی دو سال 
اخیر به خوبی لمس کرده و این یعنی محیط کســب‌وکار پیچیده‌تر شده 
و طبعا فاتح محیط پیچیده‌تر، شرکت‌های مجهز به ابزارهای پیشرفته‌تر 
هســتند. ابزارهایی مانند مدیریت علمی و سیســتمی، هوش تجاری، 
روش‌های نوین مدیریت منابع انسانی و به‌طور کلی مدیریت ذی‌نفعان، 
سیستم‌های کیفی روزآمد، مدیریت مالی کاربردی، ارزیابی عملکرد کارا، 

تحقیقات بازار، برند و ...
برای بقا در اقتصاد ضعیف، باید ابتکار عمل را به دست گرفت و جنبه‌های 
مختلف کســب‌وکار را تجزیه و تحلیل و بر اساس آن عمل کرد. به آینده 
خوشــبین باشــیم، چراکه چرخه‌های رکود و شــکوفایی اقتصاد، جزو 
واقعیت‌های زندگی هستند و به قول معروف؛ هر آنچه که پایین می‌رود، به 

تدریج بالا خواهد آمد. 

کاهش انگیزه سرمایه‌گذاری
با افـزایش تـورم

دكتر فرخ گلباز 
دكتري تخصصي مديريت رفتار سازماني

 تورم به عنوان یکی از 
اساسی‌ترین معضلات 
در طول حیات اقتصادی 

هر کشور شناخته 
می‌شود و با  افزایش 

مداوم در سطح عمومی 
قیمت‌ها یا کاهش 
مستمر در قدرت 

خرید پول یک کشور 
هزینه‌های جدی بر 

جامعه تحمیل می‌نماید



در این بخـــش می‌خوانیم :
معرفی تولیدکنندگان بزرگ آسانسور در دنیا

آشنایی با برترین  شرکت‌های تبلیغاتی جهان 

خواندنی‌ها ی 
سرمایه‌گذاری



معرفی تولیدکنندگان بزرگ 
آسانـسور در دنیا

ســال مالی 2017 میلادی، درآمد خالص شرکت 8/8 میلیارد ین )83/5 
میلیون دلار آمریکا( بود. تعداد کل کارکنان شرکت 9 هزار و 931 نفر است.

Otis Elevator Company 
شرکت اوتیس آسانسور پیشرو در تولید سیستم‌های آسانسور و پله برقی 
اســت. این شرکت در ســال 1853 میلادی در نیویورک ایالات متحده 
توسط الیشا گریوز اوتیس تاسیس شد. شرکت اوتیس آسانسور، پیشگام 
توسعه سیستم ایمنی آسانسور اختراع شده توسط اوتیس بود که در صورت 
خرابی کابل‌ها یا پولی‌ها از مکانیزمی برای متوقف کردن کابین آسانسور 
استفاده می‌کند. تحولات انجام شده توسط اوتیس امکان ساخت آسمان 
خراش‌های مجهز به سیستم آسانسور آسان را فراهم کرد. اوتیس در چند 
ساختمان معروف مانند برج ایفل، ساختمان امپایر استیت، مرکز تجارت 

شرکت‌ها و برندهای زیادی در صنعت آسانسور در حال فعالیت هستند که برخی از آن‌ها از سابقه‌ بسیار طولانی برخوردارند و برخی تا حدودی در صنعت 
آسانسور نوپا به حساب می‌آیند. اما آیا تاکنون به این موضوع فکر کرده‌اید که بهترین برند آسانسور در دنیا کدام است؟ در این مطلب به معرفی برترین 

برندهای آسانسور دنیا پرداخته‌ایم. با ما همراه باشید.

Kone
KONE Oyj یک شرکت فنلاندی است که در 27 اکتبر 1910 میلادی 

به عنوان یک شرکت سهامی عام تاسیس شد و در بورس سهام هلسینکی 
فهرســت شــده و چهارمین تولیدکننده پله برقی در جهان است. دفتر 
مرکزی آن در اســپو و درآمد سالانه بالغ بر 9/4 میلیارد یورو است. نیروی 
کار این کمپانی بالغ بر 33 هزار و 800 نفر اســت که در 800 شرکت تابعه 
در 50 کشور مشغول به کار هستند. این شرکت در زمینه تولید آسانسور، 
پله برقی، درب و سیســتم تخلیه فعالیت دارد که در 80 کشور جهان به 
بازار عرضه می‌شــود. آزمایشات آسانسور آن در زیرزمین به‌طور خاص 
 ، Lohja در 333 متر و در طولانی‌ترین ســالن آزمایش جهان واقع در

فنلاند انجام می‌شود.
 Schindler 

Schindler Aufzüge AG، متعلــق بــه Schindler Holding، یک 

شرکت سوئیسی مستقر در Ebikon، در کانتون لوسرن است که به ساخت 
آسانســور و پله برقی اختصاص دارد. این شرکت در سال 1874 میلادی 
توســط رابرت شیندلر در لوسرن تاسیس شد و در سال 1889 میلادی با 
ساخت آسانسور شــروع به کار کرد. در سال 1906 میلادی، اولین شعبه 
خارج از کشــور در برلین آلمان تاسیس شــد و در سال 1937 اولین 
شــعبه ماورالنهر در برزیل را ایجاد کرد. حدود 57 هزار نفر در سراسر 
جهــان و بیش از هزار نقطه فروش در 5 قاره در این شــرکت فعالیت 
دارند. شــیندلر بزرگ‌ترین تولیدکننده پله برقی و دومین تولیدکننده 

آسانسور در جهان است.
Fujitec 

شرکت Fujitec، آموزشــی ویبولیتین - یک شرکت ژاپنی چند ملیتی، 
یکی از بزرگ‌ترین تولیدکنندگان تجهیزات بالابر در سال 1948 میلادی 
تاسیس شد و تجهیزات بالابر، آسانســور، پله برقی و نوار نقاله مسافر را 
تولید و طراحی می‌کند. این شرکت دارای دو کارخانه در ژاپن و همچنین 
کارخانه‌هایی در شــهر اینچئون )کره(، چنای )هند(، میســون آمریکا 
)اوهایو( و... اســت. Fujitec در بورس سهام توکیو فهرست شده و برای 
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اوتیس آسانسور 
پیشرو در تولید 

سیستم‌های 
آسانسور و پله برقی

 در سال 1853 
میلادی در نیویورک 

ایالات متحده توسط 
الیشا گریوز اوتیس 

تاسیس شد

عارف فغانی
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جهانی، برج وحشــت منطقه گرگ و میش، برج‌های دوقلوی پتروناس، 
برج CN، برج اسکایلون و برج خلیفه، آسانسور نصب کرده است. در حوزه 
  Mapfre تجاری در اســپانیا، اوتیس علاوه بر قرار دادن آسانسور در برج
بارسلونا یا برج پیکاســو و برج Repsol در مادرید، برای هتل‌های اصلی 
 El Corte هتل نیز کار کرده است. همچنین آسانسورها را در فروشگاه‌های

Ingles قرار می‌دهد.

ThyssenKrupp 
ThyssenKrupp AG یک صنعت فولاد آلمان اســت که به ذوب فولاد 

اختصاص دارد. دفتر مرکزی ThyssenKrupp در شــهرهای Essen و 
Duisburg واقع شــده است. این شرکت از ادغام دو شرکت فلزی آلمان 

Thyssen AG و Krupp در سال 1999 میلادی ایجاد شده است. بخش 

دوم این شــرکت به سه بخش آسانسور، صنعت خودرو )قطعات مونتاژ( و 
فناوری )ابزار، محصولات پالایشگاه‌ها و درهای صنعتی( تقسیم می‌شود 
Thyssen�. و بخش سـ�وم مربوط به ساخت محصولات مهندسی است 

Krupp یکی از شــرکت‌های تهیه آسانسور برای مترو مادرید، بارسلونا، 

بیلبائو، والنسیا و رنف است. برخلاف بالابرهایی که امروزه نصب شده‌اند و 
بالابرهای کششی اتاق ماشین‌ها هستند، آسانسورهای نصب شده قبل از 

سال 2004 میلادی بیشتر هیدرولیکی بودند.
Cibes Lift 

Cibes Lift یــک تولیدکننده ســوئدی آسانســور کم ســرعت برای 

ســاختمان‌های خصوصی و عمومی با درایو دوک اســت. دفتر مرکزی 
Gäv� شرکت که بالابرهای سـ�کویی، کابینی و پله ای تولید می‌کند، در 

le واقع شده است. این شرکت در ســال 1947 میلادی توسط مهندس 
سوئدی Bertil Svedberg به عنوان یک شرکت تولیدکننده آسانسورهای 
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باری تاسیس شد. اولین بالابرهای مسافری در اواسط دهه 1960 معرفی 
شدند و اولین سری بالابرهای سکویی در اوایل دهه 2000 در کارخانه‌ای 
در روستای Järbo توسعه یافتند. در سال 2012 میلادی، Cibes Lift به 
 Gävle تبدیل شــد و مقر و تاسیسات تولیدی خود را به Cibes Lift گروه
200 ، کیلومتری شمال اســتکهلم منتقل کرد. این شرکت از آن زمان 
گسترش یافته و اکنون بالابرها را در 50 کشور جهان به فروش می‌رساند 
و در 50 کشــور شــبکه توزیع و در 15 کشــور دفتر دارد. در سال 2018 
میلادی، فروش بیش از یک میلیارد کرون بود. این شــرکت همچنین 
  EPSA یکی از اولین 24 شرکت اروپایی بود که انجمن پلتفرم و پله اروپا
را تاسیس کرد. خطوط تولید این شرکت آلمانی را می‌توان به بالابرهای 
سکویی و بالابرهای کابین تقسیم کرد که به نوبه خود، بخش‌های بالابر 

خانگی، آسانسورهای مسکونی و بالابرهای باری را پوشش می‌دهد.
Kleemann 

Kleemann Design رویکرد جدیدی برای تجربه سفر عمودی است، 

چیزی بیشتر از انتخاب کابین آسانســور، درب، دکمه‌ها و صفحه‌های 
کاری. متشکل از سه ســری مختلف آینده، مدرن و کلاسیک، فضای 
آسانسور را به یک محیط منحصر به فرد برای کاربر مدرن تبدیل می‌کند.

KLEEMANN یکی از معدود شرکت‌ها در اروپا است که سیستم‌های 

آسانســور کاملی را ارائه می‌دهد که طیف کاملی از راه‌حل‌های آسانسور 
هیدرولیک یا آسانسور مکانیکی را با موتورخانه یا بدون آن می‌دهد. علاوه 
بر راه‌حل‌های کامل، بسته به نیاز هر پروژه امکان انتخاب سیستم‌های 
فرعی )درب آسانسور، کابین، سیستم‌های الکترونیکی و...( را نیز فراهم 
می‌کند. علاوه بر این، راه‌حل‌های نوسازی آسانسور KLEEMANN به 
راحتی و انعطاف پذیر می‌تواند نیازهای ایمنی جدید هر آسانسور قدیمی 

را برآورده کند.
Stannah Lifts 

Stannah یک تولیدکننده راه پله است که در 60 

کشــور مستقر اســت و دفتر مرکزی آن در اندور 
انگلیس واقع شده است. با تولید بیش از 750 هزار 
دســتگاه راه پله، آسانســور اســتنا بزرگ‌ترین 
تولیدکننده جهان است. این شرکت همچنین با 
ارائه سکوهای بالابرنده و همچنین آسانسورهای 
شخصی و آسانسورهای داخلی، یک بازیگر اصلی 
در ارتفاع عمودی اســت. اســتنا در سال 1867 
میلادی توسط جوزف استنا در لندن تاسیس شد 
که دفتر مرکــزی آن در محله Southwark قرار 
 Bankside داشــت و در اوایل قرن 20 در منطقه
نقل مکان کرد تا زمانی که در حمله رعد آســای 
لندن در ســال 1940 میلادی تخریب شد، مورد 
اســتفاده قرار گرفت. اســتنا 500،000 مین پله 
راهپیمایی خود را در فوریه 2011 میلادی هنگام 

بازدید شاهزاده ولز از مقر اندور تولید کرد. 

KONE Oyj یک شرکت 

فنلاندی است که در 
27 اکتبر 1910 میلادی 

به عنوان یک شرکت 
سهامی عام تاسیس 
شد و در بورس سهام 

هلسینکی فهرست شده 
و چهارمین تولیدکننده 

پله برقی در جهان است 



ی  
ذار

ه‌گ
مای

سر
ی ‌

نیا
ه د

نام
اه

م
68

ره 
ما

  ش
 14

01 
داد

مر

74

 آشنایی با برترین 
شرکت‌های تبلیـغاتی جهان 

MullenLowe  شرکت تبلیغاتی

گروه »مولن لاو« که تصویر یک اختاپوس بوکســور را به عنوان نماد 
خود برگزیده، خود را به عنوان »گونه‌‌ای متفاوت از جانوران« معرفی 
می‌کند. همانند بیشتر شرکت‌های تبلیغاتی موجود در این رتبه بندی، 
گروه »مولن لاو« نیز یک ســازمان عمومی اســت، اما بیشتر شبیه 
یک آژانس تبلیغاتی مســتقل فعالیت می‌کند. مثل بیشتر آژانس‌های 
تبلیغاتی بزرگ و مشــهور، این آژانس ســابقه همکاری با برند‌های 
بزرگی مانند متل )Mattel(، اســوس )Asos(، گوگل، جانســون 
انــد جانســون )Johsnon & Johnson( را در کارنامه خود دارد. 
یکــی از ویژگی‌های منحصربه‌فرد آژانــس تبلیغاتی مولن لاو،‌ مدل 
کســب‌وکار جالب آن است که چهار بخش مختلف از جمله مولن لاو      
)MullenLowe( شبکه‌ ارتباطات بازاریابی یکپارچه‌، اپُن مولن لاو 
)MullenLowe Open(فعالیــت در زمینه رفتار مصرف‌کنندگان 
 MullenLowe( خرده‌فروشــی و تجــارت الکترونیک، پروفــرو
Profero( آژانــس دیجیتال مارکتنیگ بــا خدمات کامل »طراحی 

اســتراتژی، طراحی تبلیغات و تحلیل‌های آماری« و مدیاهاب مولن 
لاو )MullenLowe Mediahub( بخشــی خلاقانــه با قابلیت 

فعالیت در سطح جهانی دارد.

گروه ادوایزری. اچ.کیو )AdvisoryHQ( هرساله شرکت‌های تبلیغاتی و برندهای بزرگ دنیا را ارزیابی می‌کند و بر اساس شاخص‌های مشخصی به 
رتبه‌بندی این برندها می‌پردازد. در این مقاله گروه ادوایزری به سراغ آژانس‌های تبلیغاتی بزرگ دنیا رفته و آن‌ها را تحلیل کرده است. بر این اساس، 6 

آژانس تبلیغاتی به عنوان برترین‌‌های دنیا شناخته شده‌اند که در ادامه با آن‌ها آشنا می‌شوید.

Wieden+Kennedy  شرکت تبلیغاتی
»ویــدن کِندِی« بــه خاطر 
تاثیــرات گســترده‌ای که در 
حــوزه فرهنگ و هنــر از خود 
به جا گذاشــته‌، در حال تبدیل 
شدن به یکی از چشم‌گیرترین 
شرکت‌های تبلیغاتی دنیاست. 
این شــرکت نه‌تنها در طراحی 
و اجرای کمپین‌های تبلیغاتی 
فوق‌العاده برای شــرکت‌ها و 
برندها ید طولایی دارد، بلکه در 
تبلیغ شرکت خود هم بســیار خوب عمل کرده است. شمار زیادی از 
برنامه‌های رادیویی، بازی‌ها و برنامه‌های ســرگرمی و وبلاگ‌های 
متعدد، شــهرت زیادی برای »ویدن کِندِی« دست و پا کرده و باعث 
شــده سهم خوبی از این داستان‌ها نصیبشــان شود. آژانس تبلیغاتی 
»ویدن کِندِی« به دو علت دامنه وسیع فعالیت‌ها و گسترش شعبه‌ها 
مشهور و موفق شده است. این شرکت فهرستی طولانی از مشتریان 
درســت و حســابی دارد که مهمترین آن‌ها کســب‌و‌کارهایی مانند 
Herbal Es�( و هربال اسنس  )Old Spice )نایک، اولد اسـ�پایس)

sence( هستند. تنوع کاری زیاد شــرکت تبلیغاتی »ویدن کِندِی« 

در زمینه‌های موزیک ویدئو و آهنگ‌هــا، پیام‌های بازرگانی کوتاه و 
سایر انیمیشــن‌های با کیفیت یکی از عوامل موفقیت این برند است. 
بازرگانی »ویدن کِندِی« در زمان المپیک ریو در سال 2016 میلادی 
عملکرد چشمگیری از خود نشان داد و تبلیغات زیادی برای برندهایی 
Co�( و کوکاکولا )Netflix( نت‌فلیکس ،)Corona )مانند کرونـ�ا

ca-cola( انجام داد.
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Ogilvy & Mather  شرکت تبلیغاتی

آژانس تبلیغاتی »اگُیلوی و ماثر« جهش بزرگی داشــته و توانســته از 
یک شرکت تبلیغاتی یکی دو نفره به یکی از 6 شرکت بزرگ تبلیغاتی 
دنیا تبدیل شــود. گسترش چشمگیر این شــرکت تنها با چند آژانس 
بزرگ جهانی قابل مقایســه اســت و آن‌ها توانســته‌اند از زمان آغاز 
فعالیتشان در ســال 1948 میلادی توسط موسس خود یعنی »دیوید 
اگیلوی« همچنان به گســترش خود ادامه دهنــد. »اگُیلوی و ماثر« 
هم‌اکنون نمایندگی‌های زیادی در سراســر دنیا و در حدود 150 شهر 
دارد که این نمایندگی‌ها طیف گســترده‌ای از سرویس‌های تبلیغاتی 
را ارائه می‌‌دهند. عامل کلیدی در رشد و گسترش این شرکت، تمرکز 
بر روی تنها یک ســرویس تبلیغاتی »افزایش شــناخت برند در ذهن 
مصرف‌کنندگان« اســت. اگر به دنبال یک آژانس تبلیغاتی متفاوت 
در بازاریابــی دیجیتال، تبلیغ محصول یا برگــزاری کمپین تبلیغاتی 
هســتید، شرکت »اگُیلوی و ماثر« وسیع‌ترین حوزه فعالیت در صنعت 

تبلیغات را به خود اختصاص داده‌ است.
Droga 5  شرکت تبلیغاتی

»دورگافایو« یکــی از آژانس‌‌های برتر تبلیغاتی اســت که خود را به 
عنوان شــرکتی خلاقیت محور و بومی دیجیتالــی معرفی می‌کند و 
تمرکــز عمده‌ آن بر فعالیت‌هــای اجتماعی اســت. در حالی که این 
شرکت اخیرا ســالگرد 10 ســالگی فعالیت خود را جشن گرفته، ولی 
اطلاعات کافی در رابطه با تاریخچه‌ این شــرکت در دسترس نیست، 
زیرا آن‌ها بیشتر بر زمان حال متمرکز شده‌اند و نه زمان قدیم.  »دورگا 
فایــو« که فعالیت خود را با یک پروژه‌ بزرگ در ســال 2006 میلادی 
آغــاز کرده، ممکن بود در عــرض کمتر از 30 روز از شــروع فعالیت 

به زندان بیفتند، امــا از آن زمان تاکنون به موفقیت‌های قابل توجهی 
دست پیدا کرده‌اند. »دورگافایو« تاکنون با کمپانی‌های بزرگی کار کرده 
که از جمله آن‌ها میتوان به یونیســف )UNICEF(،‌ گوگل،‌ اچ بی او 
)HBO(، پیزا هوت )Pizza Hut( و پرودنشیال )Prudential(  اشاره 
کرد که البته فهرست این مشــتریان بزرگ همچنان در حال افزایش 
اســت. عوامل کلیدی مختلفی مانند ارتباط‌های شخصی، باعث شده 
که این شرکت به یکی از بهترین آژانس‌های تبلیغاتی دنیا تبدیل شود.

DDB Worldwide  شرکت تبلیغاتی
تمرکز »دی دی بــی« بر تولید 
محتوا و معرفی خود به عنوان یکی 
از بهترین شــرکت‌های تبلیغاتی 
دنیاســت. تلاش آن‌ها این است 
که با حداقل هزینه و خیلی سریع 
به این هدف نائــل آیند. آن‌ها به 
وسیله داشبوردهایی که طراحی 
کرده‌اند، بــا جمع‌آوری‌ داده‌های 
بسیار از کمپین‌های خود،‌ کارایی 
این کمپین‌هــا را رصد می‌کنند و 
قادر هستند تا فرآیند‌های کاری 

خود را به ســرعت اصلاح کنند. »دی دی بی« برای شــرکت‌هایی 
 ،)McDonald( مــک دونالد ‌،)Ikea( آیکیا ،)Glad( ماننــد گلاد
فولکس واگن )Volkswagen(، اســپرینت )Sprint(و‌ سیدنی اپُن 
هوس)Sydney Opera House( خدمــات تبلیغاتی زیادی ارائه 
کرده ‌اســت. این شرکت به دلیل عملکرد شــاخص خود در صنعت 
تبلیغات،‌ تاکنون جوایز بسیار زیادی مانند 32  جایزه در جشنواره‌ بین 
المللی لندن در سال 2016 میلادی و 101 شیر )Lions ( در فستیوال 

خلاقیت بین‌‌المللی شیرهای کن دریافت کرده است.
 BBDO شرکت تبلیغاتی
این شــرکت که در سال 1891 
میلادی تاسیس شد، اولین دفتر 
کوچک خود را در شهر نیویورک 
و با نام شــرکت Batten افتتاح 
کرد. در سال‌های بعدی، زمانی 
Bar� (                        که با شرکت بارتون(

ton(، دورستین)Durstine( و 
آزبورن )Osborn( ادغام شــد، 
شرکت نسبتا جدید بارتون، باتن، 
دورســتین و آزبورن به صورت 
رسمی آغاز به کار کرد. »بی بی 
دی او« کار خــود را از یک دفتر 

تک‌اتاقی شروع کرد و هم‌اکنون یکی از برترین آژانس‌های تبلیغاتی 
اســت که از حدود 130 ســال پیش در این زمینه مشغول به کار بوده 
است. هم‌اکنون این شرکت در حدود 289 آژانس تبلیغاتی دارد که در 
کل جهان پراکنده شــده و بیش از 15 هزار نفر کارمند دارد که همین 
موضوع باعث شده تا به یکی از بهترین آژانس های تبلیغاتی سراسر 

جهان بدل شود. 
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الاختــــــــــــــــــيار

عالم الاستثمار
 اختيار ذكي لدخول سوق الأعمال الإيرانية

تمتلــك إيــران، وهــي دولــة ذات حضــارة تمتــد لآلاف الســنين 

وذات موقــع جغــرافي اســراتيجي، العديــد مــن الفــرص والقــدرات 

للاســتثمار في النفــط والغــاز والمعــادن والبنــى التحتيــة الصناعيــة 

المختلفــة. كــا أن وجــود مناخــات متنوعــة وآثــار تاريخيــة 

غنيــة أضــاف إليهــا عوامــل جــذب ســياحي فريــدة. بالإضافــة إلى 

ذلــك، أدى وصــول إيــران المريــح والرخيــص إلى أكــر مــن مليــار 

شــخص في العــالم في البلــدان المجــاورة لهــا وعــر طريــق الحريــر، 

ــك، يمكــن للدخــول  ــا ؛ لذل ــة خاصــة لن ــزة تصديري ــق مي إلى خل

الــذكي في مختلــف القطاعــات مثــل الصناعــة والخدمــات والتجارة 

والــركات الجديــدة أن يحقــق أرباحًــا ضخمــة للمســتثمرين.

تســعى مجلــة عــالم الاســتثمار إلى توفــر نافــذة جديــدة واضحــة 

في الاقتصــاد الإيــراني المتنامــي، مليئــة بالفــرص المبتكــرة، من خلال 

ــه.  ــوق ب ــار موث ــة كمستش ــة وصادق ــات واضح ــم معلوم تقدي

التواصــل المبــاشر مــع الشركات النشــطة في بيئــة الأعــال الإيرانية، 

لا ســيما في مجــالات الصناعــة والطاقــة والخدمــات والنقــل والمــال 

والتمويــل والتأمــن، فضــاً عــن الأعــال المبتكــرة، والاســتفادة من 

خــرة الخــراء جنبًــا إلى جنــب مــع توظيــف الصحفيــن الشــباب 

ــة نظــر  ــن وجه ــا م ــق في القضاي والمتحمســن و الخــراء للتحقي

ــر المهمــة الرئيســية  ــن، يعت ــن ورجــال الأعــال الإيراني الصناعي

لمجلــة عــالم الاســتثمار.

تفخــر »عــالم الاســتثمار« بــأن أول مجلــة إيرانيــة تصــدر بثــاث 

ــم  ــة يت ــة والعربي ــية والإنجليزي ــات الفارس ــهرياً باللغ ــات ش لغ

ــا عــى نطــاق  ــم توزيعه ــل القطــاع الخــاص ويت نشرهــا مــن قب

ــدر  ــن نق ــزاء؛ نح ــراء الأع ــراني. الق ــال الإي ــاع الأع ــع في قط واس

ثقتكــم، جهودنــا لتحســن وزيــادة رضاكــم ​​باســتمرار هــي جــزء 

مــن خارطــة الطريــق لهــذه المجموعــة لاســتجابة بشــكل أفضــل 

ــا  ــل معن ــم التواص ــزاء يمكنك ــا الأع ــا. قرائن ــات جمهورن لاحتياج

لإدراج محتواكــم وإعلاناتكــم.
صاحب الامتیاز و الرئیس التنفیذی: 

مرتضی فغانی       
رئيس التحرير: فرهاد امیرخانی        
 المدير التجاری: سارة نظری              

المترجم : سعید عدالت‌جو

الرئيس التنفيذي لشركة كوثر للتأمين

يضمن رضا العملاء زيادة الربحية

مدير عام التسويق والمبيعات التنظيمية بشركة مبین نت للاتصالات

تقديم خدمات الشبكة بناءً على احتياجات المنظمات في جميع أنحاء البلاد

 الرئيس التنفيذي لمجموعةآساکد  

سياسة الحكومة ليست لدعم الإنتاج

الرئيس التنفيذي لشركة لیان پیشرو نیک پایتخت 

يزيد استخدام الأجزاء المقلدة في صناعة المصاعد من الضرر

الرئيس التنفيذي لشركة هیدروبک للمصاعد

سياسات الحوافز تزيد الاستثمار في الإنتاج

الرئيس التنفيذي لمركز رواد تنمية الطاقة

99 ٪ من مديري صناعة الطاقة في بوشهر ليسوا من هذه المحافظة

مدير المتاجر شرکة رویال هوم الصناعیة

إن ركود البيع والشراء واضح في سوق الأثاث

الرئيس التنفيذي لشركة شرافیت

لا توجد بنية تحتية كافية لزيادة الإنتاج



خسارة متراكمة أزمة 
صناعة السيارات في إيران

1

لــكل  النابــض  القلــب  الاقتصــاد هــو 

يتســم  مجتمــع  في  مــدني.  مجتمــع 

مــن  والنمــو  بالديناميكيــة  اقتصــاده 

أيضًــا  يتــم  التحتيــة،  البنيــة  حيــث 

تحســن ثقافتــه ويتــم تقييــم العيــش في 

مثــل هــذا المجتمــع.

ــو  ــورة، في يوني ــاءات المنش ــا للإحص وفقً

2022، ارتفــع معــدل التغــرات الشــهرية 

في الرقــم القيــاسي لأســعار الســلع الاســتهلاكية والخدمــات لــأسر في 

الدولــة بشــكل كبــر ووصــل إلى 12.2، وهــو مــا يقــرب مــن 3 

أضعــاف رقــم الشــهر الســابق. وبنفــس الطريقــة، واســتنادا إلى نمــو 

مــؤشر الســعر الإجــالي مقارنــة بشــهر يونيــو مــن العــام الســابق، 

بلــغ معــدل التضخــم مــن نقطــة إلى نقطــة في يونيــو مــن هــذا العام 

ــو، كان  ــة في يوني ــي عــر شــهراً المنتهي حــوالي 52.5٪ وخــال الاثن

39.4٪ التــي مــن المتوقــع أن تؤثــر عــى أصنــاف الطعــام والشراب في 

5 مجموعــات مــن المنتجــات، بمــا في ذلــك الخبــز والحبــوب والزيوت 

والدهــون والحليــب والجــن والبيــض واللحــوم الحمــراء والدواجــن 

ــن التضخــم  ــه والخــروات، ســرتفع الأســعار بحــد أدنى م والفواك

يبلــغ حــوالي 19 بالمائــة. طبعــا وبحســب الإحصائيــات فــإن الوضــع 

مختلــف في مجــال تجــارة الســلع. في بدايــة موســم هــذا العــام، في 

ــات الاســتيراد  ــة، باســتثناء انخفــاض كمي ــات التجاري معظــم المكون

ــابق،  ــام الس ــن الع ــرة م ــس الف ــة بنف ــارة مقارن ــر والتج والتصدي

كانــت هنــاك زيــادة بنســبة 11.2 في المائــة في الصــادرات. البضائع )لا 

ــر  ــرة في تصدي ــادة 1.5 م ــرون( وزي ــابع والع ــم الس ــمل الموس تش

ســلع الموســم الســابع والعشريــن. 20 تعريفــة مــن ثمانيــة أرقــام، بمــا 

في ذلــك البروبــان المســال، والغــاز الطبيعــي المســال، واليوريــا، 

والميثانــول، وبيتومــن الزيــت، وســبائك الحديــد والصلــب، ومــا إلى 

ذلــك، عــى الرغــم مــن أنــه في هــذه المقالــة، لم يتــم تقييــم ســوق 

بورصــة طهــران وأداء المــؤشرات، وســوق النفــط الخــام والغــاز، 

وســعر العمــات المعدنيــة والذهــب، وأســعار الــرف ؛ لكــن في هذا 

ــا في  ــل أن اقتصــاد بلدن ــا أن نصــل إلى تحلي ــر، يمكنن الفضــاء الصغ

ــن  ــو م ــة، وه ــدة النقدي ــيولة والقاع ــة والس ــواد الغذائي ــد الم توري

ضروريــات حيــاة المواطنــن، مــع اتجــاه تنــازلي، ومــن ناحيــة أخــرى، 

ــا  ــد. وجه ــاه متزاي ــع اتج ــة م ــاصر الحصري ــض العن ــر بع في تصدي

لوجــه ؛ لذلــك، في المســتقبل، إذا لم يتغــر هــذا الاتجــاه ولم تدخــل 

المتغــرات الجديــدة والمفيــدة في الاقتصــاد الإيــراني ؛ ســيواجه اقتصاد 

ــواد الأساســية والاحتياجــات الأساســية  ــر الم ــا، وخاصــة في توف بلدن

للنــاس، منحــدراً، وهــذا الحــدث المؤســف لــن يفيــد بالتأكيــد أياً من 

شعب إيران. 

تعــد الخســائر المتراكمة لشركات الســيارات 

مشــكلة كبــرة ابتليــت بهــا اقتصــاد البــاد 

لســنوات. وفقًــا لآخــر البيانــات الماليــة 

وتقاريــر  كــودال  نظــام  في  المنشــورة 

المؤسســات بمــا في ذلــك مركــز أبحــاث 

المجلــس، فــإن الخســائر المتراكمــة لــركات 

ــك  ــا في ذل ــة، بم ــيارات الإيراني ــع الس تصني

إيــران خــودرو وســايبا وبــارس خــودرو، 

ــتيراد الســيارات إلى  ــان، في حــن أن الاس ــار توم ــف ملي ــغ 100 أل تبل

إيــران محظــورة ومــن ناحيــة أخــرى، الوصــول إليهــا مثــر للإعجــاب 

ــام  ــة. في ع ــوى العامل ــة والق ــن الطاق ــا الرخيصــة م بســبب موارده

ــاد  ــة في الب ــاث المهم ــيارات الث ــدت شركات الس ــط، تكب 2021 فق

خســارة بنحــو 9450 مليــار تومــان في عمليــات الإنتــاج، منهــا أســوأ 

أداء مــع خســارة متراكمــة بلغــت حــوالي 6655 مليــار تومــان، تليهــا 

شركــة إيــران خــودرو بحــوالي 2000 مليــار تومــان. 478 مليــار تومــان 

وبــارس خــودرو مــع 315 مليــار تومــان في الرتــب التاليــة. أيضًــا، في 

ــوالي 5  ــودرو بح ــران خ ــع إلى إي ــوأ وض ــي أس ــات، ينتم ــم المبيع قس

آلاف و 600 مليــار تومــان ومجموعــة ســايبا للســيارات أيضًــا لديهــا 

خســارة بنحــو 3 آلاف و 160 مليــار تومــان. عــى الرغــم مــن انخفاض 

سرعــة الإنتــاج في الخســائر في عــام 2021 مقارنــة بالعام المــاضي، إلا أن 

ــدون خســائر. ــوا يتكب ــا زال مصنعــي الســيارات م

عــى الرغــم مــن أن بعــض النــاس قــد اقترحــوا ذلــك بمقارنــة قيمــة 

أســهم شركات تصنيــع الســيارات الرائــدة في العــالم، بمــا في ذلــك 

ــار دولار  ــة لنحــو 4.8 ملي ــز وفولكــس فاجــن، والخســائر المتراكم بن

ــن  ــل إلى 10٪ م ــي تص ــة، والت ــيارات الإيراني ــة الس ــركات صناع ل

قيمــة أســهم هــذه الــركات، مــع خســارة شركات صناعــة الســيارات 

الإيرانيــة، اشــرت 10 أســهم بنســبة مئويــة مــن هــذه الــركات، لكن 

المقارنــة تبــدو ذات قيمــة ترويجيــة بحتــة. وبحســب هــذه الحــالات 

يمكــن القــول أن حــل مشــكلة الخســائر المتراكمــة لمصنعــي الســيارات 

يتجــاوز إلغــاء التســعير الإلزامــي، ومــع ذلــك، فإن المشــكلة الرئيســية 

ــة، ولا  ــط الخســائر المتراكم ــة ليســت فق ــة الســيارات الإيراني لصناع

يمكــن ذلــك. نتوقــع أنــه بــدون إحــداث تغيــر في جــودة الســيارات 

ــن  ــة م ــذه الصناع ــتتخلص ه ــكار، س ــتمرار الاحت ــع اس ــة وم المحلي

الأزمــة الحاليــة. طالمــا كان هنــاك احتــكار، فلــن يكــون هنــاك تحســن 

في الجــودة.

لا يمكــن لصناعــة الســيارات أن تخــرج مــن الأزمــة الحاليــة إلا 

بإصلاحــات أساســية وهيكليــة في مجــال الإنتــاج والتوريــد والجــودة، 

وكذلــك مــن خــال التواصــل الديناميــي والمنافســة البنــاءة مــع كبــار 

ــى  ــه ع ــد تحقيق ــذي يعتم ــالم ؛ الحــل ال ــا في الع ــي التكنولوجي مال

التدابــر الســيادية والوطنيــة عــى مســتوى الاقتصــاد الــكلي والاقتصاد 

السياسي للبلد. 

الاقتصاد الإيراني في حالة 
تراجع أم صعود؟

مرتضى فغاني
 عضو غرفة تجارة طهران

فرهاد أميرخاني
رئيس التحرير

عالم الإستثمار
أغسطس )أب( 2022   الرقم 68
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سهراب دنيابیجي

 المدير التنفيذي لمجلة عالم 

المصاعد

تحــت تأثــر صناعــة البنــاء، مرت صناعــة المصاعــد بتقلبــات كبيرة في 

العقــود الأخــرة والعديــد مــن المشــاكل. هــذه المشــاكل التــي ابتليت 

بهــا هــذه الصناعــة وغيرهــا مــن الصناعــات، والتــي ســببتها عوامــل 

ــة. في كثــر مــن  وتأثــرات اقتصاديــة وسياســية واجتماعيــة وصناعي

الحــالات، شــهدنا التأثــر المبــاشر للعقوبــات عــى القطــاع التجــاري 

للصناعــة، ولكــن لحســن الحــظ، فــإن المصنعــن النشــطين في صناعــة 

ــة  ــم الفني ــى معارفه ــاد ع ــن، بالاعت ــن الماضي ــد في العقدي المصاع

وقدراتهــم، قــد أنتجــوا العديــد مــن الأجــزاء الرأســية صناعــة النقــل 

ومــن حيــث النــوع، فقــد حققــوا أيضًــا مســتويات ملحوظــة.

وجــد النمــو الكمــي والنوعــي للإنتــاج تناســقًا مــع تنفيــذ مشــاريع 

مهــر الســكنية، لكنــه لم يكــن قــادراً عــى تلبيــة الطلــب البالــغ 75 

ألــف جهــاز )في عــام 2012(. إن تعزيــز وتطويــر قضيــة زيــادة 

الإنتــاج وتحســن الجــودة في الظــروف العاديــة يتأثــر بخلــق بيئــة 

ــة  ــة والمعرف ــوى العامل ــر الق ــتثمار، وتوف ــاج، أي الاس ــبة للإنت مناس

الفنيــة الكفــؤة. في غضــون ذلــك، مــن أهــم أســباب انخفــاض الطاقة 

وكميــة الإنتــاج انخفــاض قيمــة العملــة الوطنيــة والســيولة في أيــدي 

المنتجــن، وزيــادة أســعار المــواد الخــام، وزيــادة الســعر. صرف 

ــل  ــي تعم ــة، والت ــر فعال ــة غ ــن وأنظم ــة قوان ــات، وصياغ العم

كعوامــل مانعــة وغــر مشــجعة وأيضًــا انســحاب بعــض الــركات أو 

إفــاس بعــض الوحــدات المنتجــة للمعــدات وأجــزاء المصاعــد 

ــباب  ــائي بـــ الأس ــل النه ــر في التحلي ــي تتأث ــة، والت ــالم المتحرك والس

المذكــورة أعــاه، وبعضهــا عمليا غير موجــود في مشــهد الصناعة. الآن 

في المشــهد الصناعــي، نواجــه تجــاوزات كبــرة في التكاليــف، ونقــص 

مصطنــع، وعمليــات اندمــاج لمعظــم الــركات. في مثل هــذه الحالة، 

عــى الرغــم مــن جهــود أمنــاء ومديــري المنظــات الصناعيــة وتحت 

إشراف القطــاع الحكومــي، تفقــد الأهــداف المحــددة لونهــا وتُــرك 

خــارج الدائــرة. قطــاع التصنيــع في صناعــة المصاعــد في البــاد، والــذي 

كان يفكــر في المــاضي غــر البعيــد في زيــادة الإنتــاج وتحســن جــودة 

وتصديــر منتجاتــه، يعــاني الآن مــن مشــاكل المســتقبل عــى الرغــم 

ــن  ــا ب ــط م ــع فق ــاء، بي ــوده للبق ــة في جه ــات الحالي ــن الإمكان م

15000 و 20000 مصعــد في الســنة. بــكل هــذه الكلــات، فــإن حــل 

الظــروف القائمــة وكل المشــاكل التــي تنتظرنــا يعتمــد عــى الفتحات 

المرتبطة بقضية أخرى وفي مكان آخر.

صناعة المصاعد في 

في المحطة الأزمات
التقنيــات  في  التوســع  أدى 
توفــر  جعــل  إلى  الرقميــة 
الخدمــات المختلفــة في الفضــاء 
حتميــة،  قضيــة  الافــراضي 
بحيــث يتــم تنفيــذ العديد من 
الأنشــطة اليوم في هــذه المنصة 
وتــم تقليــل تكلفــة الخدمــات 
وجهــاً لوجــه بشــكل كبــر. مــن 
ــدس محمــد  ــة مــع المهن ــا محادث ــد، أجرين أجــل التعــرف عــى المزي
حســن متقــی زاده، رئيــس مجلــس إدارة مشــغل آی تــی ســاز القائــم 

ــة. ــذه المقابل ــن ه ــزاء م ــرأ أج ــة. نق ــى المعرف ع
تــم تســجيل هــذا المشــغل لتقديــم خدمــات عــر الإنترنــت في 
ــطة  ــم أنش ــغل لديه ــذا المش ــاء ه ــك، كان أعض ــل ذل ــام 2018. قب ع
ــب  ــة SIM في المكات ــل مبيعــات الاشــراك في بطاق ــدء التشــغيل مث ب
الحكوميــة، وقامــوا بتنفيــذ أفكارهــم في هــذه المنصة حتى عــام 2018، 
وفقًــا للإخطــار مــن منظمــة التنظيــم والتنظيــم والاتصــالات الراديوية 
أنــه مــن الــروري إطــاق نظــام شــامل لتقديم الخدمــات.، تم إنشــاء 
نافــذة وحــدة تقديــم الخدمــة في مكاتــب الشــباك الحضريــة والريفية 
ونظــام مراقبــة الخدمــة وتقييمهــا ثــم إطلاقهــا. في بدايــة عــام 2020، 
أدخــل مشــغل تكنولوجيــا المعلومــات القائــم عــى المعرفــة، بســبب 
انتشــار كورونــا والحاجــة إلى إنشــاء منصــة لتســهيل تقديــم الخدمات 
ــي إلى  ــذكاء الاصطناع ــام ال ــت، نظ ــر الإنترن ــاء ع ــخاص في الفض للأش

قطــاع الخدمــات ومصادقتــه ســجام بهــذه الطريقــة.
في همــراه هوشــمند، يختــار المواطنــون أقرب مكتب لتلقــي الخدمات 

عــر الإنترنــت وفقًــا لموقعهــم. لحســن الحــظ، ســتدخل شركــة آی تــی 

ســاز القائمــة عــى المعرفــة إلى أنظمــة نئوبانــک في عــام 2021. مشــغل 

آی تــی ســاز  ؛ لديهــا ترخيــص نئوبانــک

، ورخصــة CRM، ورخصــة التوقيــع الرقمــي، ورخصــة المصادقــة 

ــة  ــبكة الوطني ــص الش ــاء، وترخي ــادي العم ــة ن ــة، ورخص البيومتري

للمكاتــب، وترخيــص مركــز تكنولوجيا المعلومــات، والتــي يتم تقييمها 

ــس  ــب الرئي ــل نائ ــن قب ــة م ــركات الموثوق ــل ال ــن قب واعتمادهــا م

ــاح للمنظــات. ــا وهــي مت ــوم والتكنولوجي للعل
يتــم تقديــم خدمــات مشــغل آی تــی ســاز  القائــم عــى المعرفــة في 
ــالي، بعــد خدمــة  ــوك والتأمــن، وبالت ــة قطاعــات: البورصــة والبن ثلاث
مصادقــة ســجام عــر الإنترنــت في ســوق رأس المــال، فــإن هذا المشــغل 
أيضًــا مصادقــة عــر الإنترنــت في العديــد مــن الوســطاء ولهــم منتجات 
مختلفــة مثــل العمــاء إنشــاء النــادي. قــدم ســاسرة الأوراق الماليــة 
خدماتهــم للمواطنــن مــن خــال شــبكة المكاتــب والهواتــف الذكيــة 
ــم  ــك التوثيــق لدخــول ســوق رأس المــال. ت لهــذا المشــغل، بمــا في ذل

تطبيــق نظــام مماثــل للبنــوك.
قلــل مشــغل آی تــی ســاز  القائــم عــى المعرفة مــن مخاطر المتســللين 
قــدر الإمــكان مــن خــال الاعتــاد عــى النخــب الأكاديمية واســتخدام 
الأنظمــة الحديثــة. بمعنــى آخــر، قمنــا بوضــع أجهــزة في نظــام وزارة 

الاتصالات وتكنولوجيا المعلومات تتمتع بتغطية أمنية موثوقة. 

أثار رئيس مجلس إدارة شركة آی تی ساز القائم علی 

 المعرفة هذه القضية

تقديم الخدمات المصرفية 
والتأمينية والبورصة في 
سياق الذكاء الاصطناعي
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أدى تطــور التســويق الرقمــي في الســنوات الأخــرة وإمكانيــة التســوق 
عــر الإنترنــت مــن الأســواق المختلفــة إلى إحــداث تغيــرات كبــرة في 
تدفــق الاقتصــاد والتجــارة في المجتمعــات المختلفــة. تتزايــد المجموعــة 
الواســعة مــن المرافــق والخدمــات التــي يمكــن تقديمهــا للعمــاء في 
شــكل مســاحة افتراضيــة يومًــا بعــد يــوم، وقــد واجهت هذه الممارســة 
ــد،  ــة المزي ــة. لمعرف ــة التقليدي ــاكل التجاري ــدة في الهي ــورات جدي تط
أجرينــا مقابلــة مــع الســيد محمــد رضــا فرحــي، الرئيــس التنفيــذي 

لشركــة »بیمــه بــازار« نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المحادثــة.
في عــام 2015، أنشــأنا »بیمــه بــازار« وأعمــل حاليًــا كرئيــس تنفيــذي 
لهــذه العلامــة التجاريــة. كــا أنشــأنا أكاديميــة تســمى »چــرخ« تقــدم 
المشــورة للــركات الناشــئة في مجــال جــذب رأس المــال وتقييــم 
الأعــال. بالإضافــة إلى ذلــك، أقــوم بالتدريــس في كليــة الإدارة وكليــة 

الهندســة الكهربائيــة بجامعــة الشريــف للتكنولوجيــا.
نشــهد تشــكيل الــركات الناشــئة في مجــال صناعــة التأمــن في العــالم 
منــذ حــوالي 15 عامًــا. في إيــران، مــع تأخــر لمــدة 10 ســنوات، بــدأت 
هــذه العمليــة منــذ 5 ســنوات وتم تشــكيل الــركات الناشــئة في هذا 
ــإن بعــض الــركات الناشــئة مكرســة  المجــال. وفي الوقــت نفســه، ف
لبيــع التأمــن عــر الإنترنــت، كما تنشــط »بیمــه بــازار« في هــذا المجال.

ترغــب جميــع شركات التأمــن في البيــع عــر الإنترنــت، لكنهــا لا 
ــة  ــة التحتي ــه مــن الصعــب الحصــول عــى البني ــك، لأن تســتطيع ذل
للتعاقــد مــع شركات التأمــن وإصــدار وثائــق التأمــن ودعــم العمــاء. 
ــا ​​خدمــة حيــث تقــوم التطبيقــات الفائقــة  ــك، قدمن ــاءً عــى ذل وبن
بتســجيل المســتخدم فقــط ويتــم توفــر جميــع خدمــات التأمــن في 
ســوق التأمــن نفســه. في الوقــت الحــالي، يبيــع أيضًــا تطبيــق دیجــی 
بــی وهمــراه کارت وتطبيــق برامــج التشــغيل اســنب ومــا إلى ذلــك 

ــة. التأمــن باســتخدام هــذه الخدم
كان هدفنــا الرئيــي هــو أن نصبــح اللاعــب الرئيــي في ســوق التأمين 
عــر الإنترنــت في الدولــة وأن ندخــل تدريجيًــا في مجــالات أكــر توجهــاً 
ــر،  ــل المخاط ــل تحلي ــات مث ــمل خدم ــي تش ــا والت ــو التكنولوجي نح
والتســعير الــذكي لمنتجــات التأمــن، وتحليــل بيانــات التأمــن الضخمة، 

ومــا إلى ذلــك.
تــم تشــكيل توفير خدمــات التأمــن في الفضاء عــى الإنترنــت بالتأكيد. 
عــى الرغــم مــن وجــود مبــدأ الحاجــة والطلــب في المجتمــع في عــر 
التكنولوجيــا، إلا أن طريقــة تلبيــة احتياجــات النــاس ومطالبهــم آخذة 

التغير. في 
تتمثــل رؤيتنــا في مواصلــة نفــس عمليــة زيــادة المبيعــات، إن أمكــن، 
لدخــول الشركــة في ســوق الأوراق الماليــة في عــام 2025 وتصبــح الشركة 
الأولى في مجــال مبيعــات بوليصــة التأمــن عــر الإنترنــت التــي تعتــر 
أســهمً عامــة. هدفنــا هــو دخــول مجــالات أخرى مــن تقنيــات التأمين 

الجديدة. أهم مجال نهتم به هو مجال تحليل البيانات. 

ومــع  الأخــرة  الســنوات  في 
تشــديد العقوبــات الاقتصاديــة، 
ــة،  ــات المختلف ــت الصناع واجه
ســواء في مجــال الاســتثمار أو 
ــر  ــات، مخاط ــاج أو الخدم الإنت
معرفــة  أجــل  مــن  عديــدة. 
المزيــد عــن التحديــات والحلول 
ــة  ــا مقابل ــع، أجرين ــذا الوض له

مــع أبــو الفضــل آقــادادي، الرئيــس التنفيــذي لشركــة كوثــر للتأمــن. 
وهــو يعتقــد أن »التأمــن والاســتثمار هــا الجناحــان الرئيســيان 
لــركات التأمــن، ورضــا العمــاء يتحقــق في ظل الربحيــة«. نقــرأ أجزاء 

ــة. ــذه المقابل ــن ه م
ــان،  ــار توم ــر للتأمــن 5،300 ملي ــغ دخــل كوث ــام المــاضي، بل في الع
ــن الــركات الخاصــة مــن  ــة الخامســة ب ــل المرتب مــا جعلهــا تحت
حيــث المبيعــات. أيضًــا، لقــد مــر عامــان عــى حصولنــا عــى أعــى 
ــى  ــا ع ــاضي، حصلن ــام الم ــة وفي أداء الع ــم الربحي ــب في قس المرات
المرتبــة الثالثــة في الربحيــة. الجديــر بالذكــر أنــه تــم مؤخــراً عقــد 
الجمعيــة العموميــة لشركــة كوثــر للتأمــن وقــدرت أربــاح الشركــة 

المحققــة بـــ 600 مليــار تومــان.
شركــة كوثــر للتأمــن، نظــراً لوجــود مجتمــع كبــر مــن المؤمــن عليهــم 
منتشريــن في جميــع أنحــاء البــاد، فــور وقــوع العديــد مــن الكــوارث 
الطبيعيــة، فهــي موجــودة في المناطــق المتــررة مــن أجــل الاســتجابة 
بشــكل جيــد لحامــي الوثائــق والمــي قدمًــا في إجــراءات الدفــع مــن 

الأضرار بسرعــة.
نعمــل في دول إقليميــة مثــل أفغانســتان وأوزبكســتان والعــراق، ونقوم 
بتطويــر بعــض الخدمــات في البلــدان البعيــدة والتــي تشــمل مجــالات 

مختلفــة مــن الســفر والشــحن والتأمــن ضــد المســؤولية.
قدمــت كوثــر للتأمــن العديــد مــن التغطيــات وبوالــص التأمــن 
الجديــدة في هــذه الســنوات برؤيــة مبتكــرة. أيضًــا، حاولنــا أن نكــون 
نشــطين في مجــال التحــول الرقمــي والمــي قدمًــا بمتطلبــات وتقنيــات 
اليــوم. مــن خــال هــذا النهــج، بالنســبة للــركات القائمة عــى المعرفة، 
أخذنــا في الاعتبــار التغطيــات مثــل التأمــن عــى جــودة المنتــج، والــذي 
يمكــن أن يــؤدي في حــد ذاتــه إلى إنشــاء تفاعــات مفيــدة مــع الشركات 

القائمــة عــى المعرفــة لتغطيــة مخاطرهــا المختلفــة.

جميــع شركات التأمــن لهــا جناحــان: التأمين والاســتثمار. عــادة لا يوجد 

ربــح كبــر في قطــاع التأمــن والمهــم هــو النشــاط الاســتثماري لــركات 

التأمــن. توجــد شركات مثــل شركــة غديــر للاســتثمار وشركــة بارســيان 

للنفــط والغــاز في مجموعتنــا الاســتثمارية، وتتركز معظم اســتثماراتنا في 

هــذه الــركات. في شــكل شراء الأســهم، نحــن نشــيطون أيضًــا في ســوق 

الأوراق الماليــة، ومحفظتنــا تتطور باســتمرار.

صناعــة التأمــن هــي صناعة موجهة نحــو الخدمــات، وفي هــذا الاتجاه، 

فــإن أكــر أصــول شركات التأمــن هــي المــوارد البشريــة. يمكــن أن يؤدي 

تحســن رأس المــال هــذا إلى زيــادة رضــا العمــاء، وهــذا العامــل يضمن 

أيضًا زيادة الربحية. 

الرئيس التنفيذي لشركة كوثر للتأمين

يضمن رضا العملاء 
تم طرحه من قبل الرئيس التنفيذي لشركة »بیمه بازار«زيادة الربحية

بيع التأمين عبر الإنترنت على 
أساس التقنيات الجديدة

عالم الإستثمار
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مدير عام التسويق والمبيعات التنظيمية بشركة مبین نت 
للاتصالات

 تقديم خدمات الشبكة بناءً
 على احتياجات المنظمات في

جميع أنحاء البلاد

ــة  ــأوراق المالي ــدولي ل ــران ال ــرض طه ــن مع ــخة 14 م ــت النس أقيم

والبنــوك والتأمــن في 2-5 أغســطس في موقــع المعــرض الــدولي. عــى 

ــا  ــد مــن الــركات في هــذا المعــرض، إلا أنن الرغــم مــن وجــود العدي

رأينــا عــدم وجــود بورصــة طهــران والــركات التابعــة لهــا، إلا أن بعض 

إدارة محافــظ الأوراق الماليــة، بمــا في ذلــك إدارة محفظــة أســهم هدف، 

كانــت موجــودة في البورصــة والبنــك ومعــرض التأمــن

عبــاس عــي حقــاني نســب، رئيــس مجلــس إدارة شركــة الهــدف لإدارة 

المحافــظ الماليــة، في إشــارة إلى أهميــة هــذا المعرض في إطــاع الجمهور 

عــى ســوق الأوراق الماليــة وكيفيــة اختيــار طــرق الاســتثمار الصحيحة، 

ــة ســتحضر الإدارة المعــرض  ــال: الغــرض مــن هــذه المحفظــة المالي ق

الــدولي الرابــع عــر للبورصــة والبنــوك والتأمــن. هــو وضــع الأســاس 

لتعريــف النــاس بأبعــاد الاســتثمار المهنــي طويــل الأجل في ســوق رأس 

ــاس لا  ــو أن الن ــة ه ــة الأوراق المالي ــن إدارة محفظ ــدف م ــال. اله الم

يشــرون الأســهم بنــاءً عــى النــاذج الفنيــة والتدفــق النقــدي وقــراءة 

الجــدول، ولهــذا الغــرض يكــون لديهــم تحليــل شــامل وتقييــم صحيح 

ــة. يجــب أن  ــون مــن شراء الأســهم بأســعار غــر واقعي ــى لا يعان حت

نعلــم أن تحقيــق الربحيــة في ســوق رأس المــال والتعامــل مــع مختلف 

المخاطــر يتحقــق عــى المــدى الطويــل، ولهــذا الســبب مــن الــروري 

أن يكــون لديــك منظــور طويــل الأجــل في عمليــة الاســتثمار.

ــة  ــة معرف ــس إدارة إدارة محفظــة الهــدف إلى قل ــس مجل وأشــار رئي

المســؤولين والمديريــن وحتــى بعــض رواد الأعــال بأهميــة وطبيعــة 

ــج  ــن برنام ــد أعــال م ــرة جــاء رائ ــذ ف ــال: من ــال وق ســوق رأس الم

ميــدان. إلى مقصــورة إدارة محفظــة الأوراق الماليــة هــذه وســألنا عــا 

ينتجــون. وأجبتــه، قلــت ســيارات، حديــد وكل شيء. لم يكــن يعلــم أنه 

عندمــا يشــري المســتثمر أســهم شركــة، فهــذا يعنــي أنــه يشــارك في 

إنتــاج تلــك الشركــة، وحيــازة أســهم في البورصــة تعنــي المســاعدة في 

عمليــة الإنتــاج.

ــة  ــل طريق ــدف أن أفض ــة اله ــس إدارة محفظ ــس مجل ــح رئي وأوض

ــيفيد  ــر س ــذا الأم ــال: ه ــة، وق ــتثمار في البورص ــي الاس ــتثمار ه للاس

المجتمــع ككل وســيؤدي إلى طفــرة في الإنتــاج والتوظيــف، ولكــن 

للأســف، مجــال الإنتــاج مهمــل مــن قبــل الســلطات والبرلمان ووســائل 

ــه  ــي ونفــس الموضــوع ل ــوني الوطن الإعــام وخاصــة الإعــام التليفزي
تأثير سلبي على أوضاع السوق الحالية. 

قال رئيس مجلس ادارة شركة الهدف لادارة 
المحافظ المالية

خسارة الاقتصاد المنتج 
نتيجة عدم تمرير قانون 

ضريبة الأعمال

تطــورت التقنيــات وتقنيــات الاتصــال الجديــدة بشــكل كبــر لتلبيــة 
احتياجــات المجتمــع في مختلــف القطاعــات، وتســمح الخدمــات 
القائمــة عــى الشــبكة للأفــراد والمؤسســات بــإدارة أعمالهــم في نطــاق 
أوســع. في هــذا الســياق، تعــد شركــة مبیــن نــت للاتصــالات واحــدة 
مــن أكــر الــركات شــهرة في تقديــم خدمــات تكنولوجيــا المعلومــات 
والاتصــالات. لمعرفــة المزيد حول أنشــطة هــذه الشركــة، أجرينا مقابلة 
مــع نــاصر مــرادي، المدير العام للتســويق والمبيعــات التنظيمية لشركة 

مبیــن نــت للاتصــالات. نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.
حاليًــا، يمكننــا أن نقــول بثقــة أنــه لا جــدوى في البلــد مــن عــدم قدرتنا 
عــى الاتصــال بتقنيــة لاســلكية واحــدة عــى الأقــل. هــذه المشــكلة 
مهمــة جــدًا للمنظــات حتــى تتمكــن مــن الاســتفادة مــن خدمــات 
الشــبكة في أي جــزء مــن البــاد وجميعهــا مــن مشــغل مركــزي واحــد. 
ــا مــن خدمــة الإنترنــت مــن حيــث  ــر هــذه الخدمــة أكــر أمانً تعت
ــن  ــة م ــح اللازم ــى التصاري ــت ع ــالات وحصل ــن الاتص ــن أم تحس
الجهــات المختصــة. أيضًــا، لقــد ضمننــا لعملائنــا مســتوى معينًــا مــن 
الخدمــة وفي شــكل ملحــق اتفاقيــة مســتوى الخدمــة )SLA(، طلُــب 
منــا الامتثــال لهــا حتــى في العقــود، وبالتــالي لدينا نظــام مراقبة شــامل 
وإصــدار التذاكــر تحــت تــرف عملائنــا مــن أجــل نراقــب النقــاط 

بدقــة مــن الناحيتــن النوعيــة والكميــة
ــالات  ــات الاتص ــب خدم ــة. أولاً، إلى جان ــج مختلف ــع برام ــن نتب نح
ــاف عــى جــدول الأعــال  ــر خدمــات الألي ــا تطوي اللاســلكية، وضعن
بنــاءً عــى الاســراتيجية التــي أعلنتهــا الــوزارة، والتــي ســيتم توفيرهــا 
 G5 للعمــاء مــع أول دعــم متنقــل. أيضًــا، تتوفــر حاليًــا شــبكة
للمنظــات باعتبارهــا أحــدث التقنيــات في العــالم في مجــال الاتصــال 
ــائل  ــن وس ــد م ــل العدي ــا بتوصي ــاضي قمن ــام الم ــي، وفي الع التنظيم
الإعــام وبلديــة طهــران بهــذه الشــبكة. يعــد تطويــر الخدمــات عــى 
أســاس إنترنــت الأشــياء )IoT( أيضًــا أحــد خدماتنــا، وقــد بدأنــا مؤخــراً 

ــق في طهــران. ــذار حري أنشــطتنا رســميًا كأول مشــغل إن
إلى جانــب المــؤشرات الروتينيــة في الاحتفــاظ بالعمــاء مثــل معــدل 
التغيــر ومعــدل الــولاء، يتــم تقييــم رضــا العمــاء المؤســي بشــكل 
ــم  ــرة التقيي ــا لف ــات، ووفقً ــن الاجتماع ــد م ــد العدي ــتمر وعق مس
ــودة  ــث الج ــن حي ــن 85٪ م ــر م ــا بأك ــا عملائن ــدر رض ــرة، يقُ الأخ

إشــباع.
نظــراً للجمــع بــن المســاهمة وإضافــة الاتصــالات الســلكية للاتصالات 
اللاســلكية، فــإن رؤيتــي هــي أن مبیــن نــت ســتصبح نافــذة واحــدة 
لخدمــات تكنولوجيــا المعلومــات وتكنولوجيــا المعلومــات في مختلــف 
المؤسســات. هــذه خطــوة مهمــة للغايــة ونحــن قريبــون جــدًا مــن 

هدفنا. 
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إحــدى المشــاكل المهمــة التــي تعيق النمــو الحقيقي للإنتــاج في صناعة 

المصاعــد هــي القيــود المفروضة عــى اســتيراد معــدات وأدوات الإنتاج 

ــررت  ــة. بالنظــر إلى هــذه المشــكلة، ق ــا هــذه الصناع ــي تحتاجه الت

العديــد مــن الــركات توفــر الأســاس لازدهارهــا مــن خلال اســتيعاب 

هــذه الأجــزاء وتوطــن المعرفــة التقنيــة، ولحســن الحــظ، فقد نجحت 

في هــذا الاتجــاه. لمعرفــة المزيــد، ذهبنــا إلى المهنــدس حميــد جلوخاني، 

الرئيــس التنفيــذي لمجموعــة آســاکد الهندســية، وتحدثنــا معــه. نقــرأ 

أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

بــدأ نشــاط هــذه المجموعــة الهندســية في عــام 2013 بهــدف تنفيــذ 

مشــاريع البحــث والتطويــر في صناعــة المصاعــد وكذلــك إنتــاج لوحات 

التحكــم في المصاعــد. ينصــب التركيــز الرئيــي لهــذه المجموعــة 

الهندســية عــى البحــث والتطويــر المتعلقــن بصناعــة المصاعــد.

أنتجــت هــذه المجموعــة الهندســية منتجًــا مســتوردًا وهــي في طــور 

اســتيعابها بالكامــل، بالاعتــاد عــى أحــدث التقنيــات في العــالم، وقــد 

يكــون لديهــا خيــارات أكــر مــن النــاذج الأجنبيــة.

ــا،  ــة لشركتن ــت حجــر الزاوي ــي كان ــزام والصــدق، والت ــة والالت الخدم

تميزالمجموعــة آســاکد الهندســية عــن غيرهــا مــن الــركات المماثلــة. 

الاختــاف الرئيــي لهــذه المجموعــة هــو تعريــف المشــاريع البحثيــة. 

ــه  ــه وثغرات ــاكله وثغرات ــل مش ــون بالفع ــم يعرف ــبب، فه ــذا الس له

ويحاولــون حلهــا.

تعتــر مجموعــة آســاکد الهندســية أن مــن واجبهــا تمويــل النخبــة في 

ــز  ــن لم يهاجــروا إلى هــذا الوطــن بســبب التحي ــة الذي هــذه المنطق

ــذه  ــة له ــن رســم النظــرة العام ــي، يمك ــن. في رأي ــاء والمتعاون والانت

الصناعــة بشــكل إيجــابي عندمــا لا نــرى مشــكلة تســمى كورونــا مــرة 

أخــرى، لأن انتشــار هــذا المــرض تســبب في تأخــر الطلبــات المختلفــة 

مــن الــدول الأوروبيــة لعــدة أشــهر.

هــذه المجموعــة الهندســية في فئــة الــركات الكــرى من حيث الاســم 

والســمعة، ويؤكــد عمــاء هــذه المجموعــة هــذا الادعــاء. قــد لا تكون 

مجموعــة آســاکد الهندســية قابلــة للمقارنة مــع الــركات المماثلة من 

حيــث الحجــم والقــوة، ولكــن نظــراً لحملهــا التقنــي والعلمــي وكذلك 

الصــدق، فقــد عوضــت عــن بعُدهــا معهــم. على ســبيل المثــال، قامت 

مجموعــة آســاکد الهندســية بتصدير وتركيــب منتجاتها في بلــدان مثل 

أفغانســتان والعراق.

يبــدو أن هنــاك احتماليــة جيــدة جــدًا أمــام هــذه الصناعــة. خــال 

العامــن الماضيــن، قامــت مجموعــة آســاکد الهندســية بحــل مشــاكل 

وتحديــات هــذه الصناعــة مــن خلال العمــل الجــاد للأصدقــاء والزملاء 

وتحاول رسم مستقبل أفضل لهذه المجموعة. 

 الرئيس التنفيذي لمجموعةآساکد  

سياسة الحكومة ليست 
لدعم الإنتاج

أدى عــدم الالتــزام بالتســعير 

ــل  ــن قب ــد م ــاسي للمصاع الأس

المســؤولين المعنيــن إلى عــدم 

ــركات  ــن ال ــد م ــن العدي تمك

الصغــرة مــن تغطيــة التكاليف 

الحاليــة لإنتــاج هــذا المنتــج،  

بينــا تتمتــع الــركات الكبــرة 

بظــروف جيــدة لتوليــد الدخــل 

القائمــة  المرافــق  بســبب 

ــا إلى  ــد حــول هــذا الموضــوع ذهبن والسياســات الخاصــة. لمعرفــة المزي

المهنــدس عــي بلــوكي الرئيــس التنفيــذي لشركــة کارآمــد وتحدثنــا إليــه، 

ــة. ــذه المقابل ــن ه ــزاء م ــا أج ــد قرأن وق

تــم تســجيل هــذه الشركــة في عــام 1993 بهدف تصميــم وإنتــاج لوحات 

التحكــم في المصاعــد. في ذلــك الوقــت،  تم اســتخدام المرحــات في معظم 

ــع  ــك،  قامــت كل شركــة بتصميــم وتجمي ــاج،  وقبــل ذل الحــالات للإنت

المصاعــد،  أو تركيــب مصاعد أجنبية كاملــة. كان التصميم الكامل لجميع 

لوحــات التحكــم لهــذه الشركــة،  مــن المرحــات إلى وحــدات التحكــم 

الرقميــة والميكروكونترولــر،  100 ٪ قامــت بهــا شركة كفؤة،  ولم يتم نســخ 

مجالــس الإدارة الأجنبيــة بــأي حــال مــن الأحــوال،  والتــي تلعــب بالطبع 

دوراً فعــالاً في عمليــة التحديــد السريــع للعيــوب والإخفاقات.

مــن صفــر إلى مائــة منتــج هــي نتيجة تصميــم هــذه الشركــة،  في حين أن 

معظــم لوحــات التحكــم المماثلــة في الســوق هي إما نســخ مــن تصاميم 

أجنبيــة أو محليــة أو مســتوردة،  لذلــك يتــم التأكيــد عــى أن تصميــم 

منتجــات الشركــة يتســم بالكفــاءة وفقًــا للــاضي. خــرات الجــودة: لقــد 

كان ذلــك ضروريـًـا،  بحيــث لا يحتــاج نمــوذج لوحات التحكــم الرقمية إلى 

الإصــاح بعــد 22 عامًــا مــن العمــل المتواصــل.

ــار  ــار الأوروبي EN81 والمعي ــاج لوحــات التحكــم عــى المعي يعتمــد إنت

الوطنــي الإيــراني،  وفي حالــة عــدم الامتثــال لهــذه المعايــر،  فلــن تتــم 

الموافقــة عليهــا مــن قبــل مفتــي شركات التفتيــش.

في رأيــي،  الظــروف هــي التــي تحــاول بعــض الــركات الكبــرة في هــذا 

المجــال احتكارهــا،  ولهــذا الســبب لســت متفائــاً بمســتقبل الــركات 

الصغــرة في هــذه الصناعــة،  مــا لم تتحــد عــدة شركات صغــرة وتشــكل 

مجموعــة.

اليــوم،  حققــت صناعــة المصاعــد تقدمًــا كبــراً مــن حيــث التكنولوجيــا 

والعلــوم،  ولكــن مــن حيــث الاقتصــاد وتوليد الدخــل،  لا يمكــن مقارنتها 

بالمنتجــات والمنتجــات الأخرى التي شــهدت زيــادات متعددة في الأســعار. 

قضيــة أخــرى هــي دخــول العديــد مــن الــركات والأشــخاص 

الحقيقيــن في مجــال تركيــب المصاعــد،  وقــد خلقــت قضايــا مثــل بيع 

الطوابــع تحديــات لهــذه الصناعــة. بالنظــر إلى كل هــذه القضايــا،  في 

رأيــي،  لــن تنمــو شركات التصميــم والتجميــع وصغــار المنتجــن كثــراً 

في هذا المجال. 

 العضو المنتدب لشركة كارآمد

تقدم الشركات الصغيرة 
في صناعة المصاعد بطيء

عالم الإستثمار
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تعتــر الجــودة والامتثــال لمبــادئ الســامة أحــد المعايــر الرئيســية لشراء 

وتركيــب المصاعــد، لكــن وصــول الســلع المقلــدة تحــت اســم العلامــات 

ــادة  ــوادث وزي ــوع ح ــبب في وق ــة تس ــمعة الطيب ــة ذات الس التجاري

الحاجــة إلى إصــاح المصاعــد المركبــة. للتعــرف أكــر عــى هــذه 

القضيــة، ذهبنــا إلى مهــدي أكبربــور، الرئيــس التنفيــذي لشركــة لیــان 

پیــرو نیــک پایتخــت في العاصمــة وأجرينــا محادثــة معه. نقــرأ أجزاء 

مــن هــذه المقابلــة.

تأسســت هــذه الشركــة عــام 2013 بالتعــاون مــع أحد الناشــطين في هذا 

المجــال في شركــة أطلــس تــك. جعلتنــي تجربــة هــذا الشــخص وخبرتــه 

ــادة  ــة وزي ــذه الصناع ــص في ه ــرفي المتخص ــتواي المع ــادة مس ــن زي م

نطــاق أنشــطة شركة لیــان پیشرو نیــک پایتخــت تدريجيــاً في العاصمة. 

في ذلــك الوقــت، كان التســويق يتــم وجهًــا لوجــه وكانــت هــذه الشركــة 

تحــاول جــذب العملاء بأســعار منخفضــة والمزيــد من الخدمــات. بعد 

ــاج لهــذه  ــات الإنت ــة الجــودة عــى رأس أولوي ــم وضــع قضي ــك، ت ذل

ــان پیــرو  ــة لی ــة أصحــاب العمــل إلى شرك ــة، مــا جــذب ثق الشرك

نیــک پایتخــت في العاصمــة.

في بنــاء المصعــد، انتبــه إلى المنطقــة ونــوع اســتخدام المبنــى والقضايــا 

المماثلــة. بمعنــى آخــر، يجب أن يكــون تصميم المصعد بحيــث لا يطول 

وقــت انتظــار المصعــد للوصــول إلى الأرضيــة المطلوبــة.

مــن بــن هــذه الميــزات الاهتمام بقضيــة الجــودة. اليــوم، ازداد مســتوى 

المعلومــات والوعــي لــدى النــاس بشــكل كبــر، لذلك عــادة ما يختــارون 

منتجًــا، عــى الرغــم مــن ارتفــاع ســعره، إلا أنــه يتمتــع بجــودة جيــدة. 

ــک پایتخــت في العاصمــة القــدرة عــى  ــان پیــرو نی ــة لی ــك شرك تمتل

منافســة الــركات الكــرى في هــذا المجال، وأثنــاء تقديم خدمــات ما بعد 

البيــع في وقــت قصــر، لديهــا أيضًــا مركــز دعــم عــى مــدار 24 ســاعة.

لســوء الحــظ، بعــد توريــد المصعــد لا يوجــد إلــزام بإعادتــه إذا كان لا 

يفــي بمعايــر الســامة والجــودة.

لدخــول هــذه الصناعــة، أولاً وقبــل كل شيء، يجــب أن يكتســب المــرء 

مــا يكفــي مــن المعرفــة والخــرة، لأنــه لا يمكــن تحقيــق التقــدم بالقوة. 

لســوء الحــظ، يقــوم المصنعــون الآن باســتيراد الأجهــزة القديمــة والأجزاء 

الأجنبيــة إلى البــاد وإنتاجهــا معهــم، في حــن أن هــذا لا يــؤدي إلا إلى 

تخلــف هــذه الصناعــة. يجــب ألا نجعــل هــذه الصناعــة لا تجــد منصة 

كافيــة لتزدهــر في ظــل المشــاكل والخلافــات.

اليــوم، أصبحــت السياســات الكليــة لهــذا المجــال في أيــدي أولئــك الذين 

عــادة مــا يكونــون مــن بــن مالــي الــركات الكبــرة والأثريــاء. عــادة 

مــا يتخــذون قــرارات بنــاءً عــى اهتماماتهــم وأرباحهــم، لذلــك إذا لم 

يكونــوا مهتمــن، فســيقومون بالتأكيد بصياغــة إرشــادات أكثر منطقية 

لهذه الصناعة. 

الرئيس التنفيذي لشركة لیان پیشرو نیک پایتخت 

يزيد استخدام الأجزاء المقلدة 
في صناعة المصاعد من الضرر

لقــد كفــل الاكتفــاء الــذاتي للمصنعــن المحليــن في إنتــاج المصاعد طلب 
الســوق المحــي عــى هــذا المنتــج ووفــر حتــى الأســاس لتصديــره إلى 
البلــدان المجــاورة الأخــرى، بحيــث تكون هــذه المنتجات أرخــص وجودة 

أفضــل مــن الأمثلــة الأوروبيــة.
 للتعــرف عــى المزيــد، تحدثنــا مــع المهنــدس محمــد مهــدي يــاوري، 
الرئيــس التنفيــذي لشركــة هیدروبــک للمصاعــد نقــرأ أجــزاء مــن هــذه 

المقابلة.
اليــوم، هــذه الشركــة، بالاعتــاد عــى المعرفــة المحليــة، أنتجــت نمــاذج 

مختلفــة مــن المصاعــد الهيدروليكيــة المســتخدمة في العــالم.
ــوع  ــة وتن ــلع الحصري ــات والس ــة للمنتج ــودة العالي ــة إلى الج بالإضاف
المنتجــات، تقــدم هــذه الشركــة منتجاتهــا عــى شــكل عبــوات أو شــبه 
عبــوات وتوفــر جميــع المنتجــات الميكانيكية لتنفيــذ المصاعــد إذا احتاج 
العمــاء. بالإضافــة إلى ذلــك، يتــم تقديــم منتجــات شركــة هیدروبــک 
للمصاعــد إلى الســوق مــن خــال تقديــم المشــورة والخدمــات الفنيــة 
قبــل وأثنــاء وبعــد الانتهــاء من العمــل، وعقــد دورات تدريبية مســتمرة 

لتحســن المســتوى العلمــي للبلــد هــي إحــدى خدمــات هــذا شركــة.
تشــمل ســلة هــذه المنتجــات قطعًــا ميكانيكيــة كاملــة في قطــاع الإنتاج 
شــبه المعبــأ، وفي قطــاع إنتــاج المصاعــد والرافعــات التــي لا يتــم إنتاجهــا 
في الــرق الأوســط وبهــذه الجــودة يتــم إنتاجهــا فقــط في إيطاليــا. مــن 
بــن المنتجــات الفريــدة الأخــرى، يمكننــا أن نذكــر مصاعــد الشــد المــائي 
للشركــة، والتــي تمكنــا من تقليل اســتهلاك الطاقة لهــذا الطــراز، بالإضافة 

إلى تقليــل تكلفــة المنتــج النهائي.
تصــدر هــذه الشركــة إلى دول مثــل العــراق وأفغانســتان وأرمينيــا وعمان 
وأذربيجــان، بينــا حــددت أســعاراً منخفضــة جــدًا لمنتجاتهــا مقارنــة 

بالمنتجــات الأوروبيــة.
مــن أهــم برامــج شركــة هیدروبــک للمصاعــد التركيز على قطــاع البحث 
والتطويــر وجعلــه أكثر نشــاطاً، بحيث يتم تقليل اعتــاد صناعة المصاعد 
عــى اســتيراد الأجــزاء مــن خــال التدجــن والاكتفــاء الــذاتي في الإنتــاج. 
بعبــارة أخــرى فــإن الهــدف المهم لهــذه الشركة هــو الاعتماد عــى المعرفة 
المحليــة في إنتــاج قطع غيار تنافســية عالية الجــودة وزيادة تــداول الإنتاج، 
وافتقــار البــاد للاســتيراد وزيادة القــدرة على التصديــر إلى الدول المجــاورة، 
وخاصــة الخليــج الفــارسي  والتي لحســن الحظ اخــذت خطوات كبــرة في 

هــذا. لقــد تمــت إزالة الســياق.
لحســن الحــظ، تعــد صناعــة المصاعــد في بلدنــا واحــدة مــن الــركات 
الرائــدة في المنطقــة، لكننــا مــا زلنــا بعيدين عن صناعــة المصاعــد في العالم.
صناعــة المصاعــد هــي صناعــة ذات رأس مــال كامــل، مــا يعنــي أنهــا 
ديناميكيــة وأن الاســتثمار فيهــا عمليــة مثاليــة للغايــة. لحســن الحــظ، 
يمكــن لمعظــم المنتجــات المصممــة هندســيًا لهــذه الصناعــة منافســة 

العينات الأجنبية. 

الرئيس التنفيذي لشركة هیدروبک للمصاعد

سياسات الحوافز تزيد 
الاستثمار في الإنتاج
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في هــذا المقــال، تمــت مناقشــة أهم الطــرق وأكثرهــا فاعلية لتوفــر المال 
في المصعــد. عــى الرغــم مــن أنــه مــن الممكن عــدم إمكانية اســتخدامها 
ــدة  ــن فائ ــق م ــب أولاً التحق ــه يج ــد، إلا أن ــد واح ــا في مصع جميعً
اســتخدام كل منهــا ثــم اتخــاذ القــرارات اللازمــة فيــا يتعلــق بتنفيــذه 

أو عــدم تنفيــذه.
• تحليل حركة المصاعد

 يعتمــد عــدد وســعة وسرعــة المصاعــد في المبنــى عــى نــوع اســتخدام 
المبنــى وعــدد الســكان وارتفاعــه. مــع الأخــذ في الاعتبــار ســاعات المــرور 
العاليــة والأوقــات الحرجــة وتقليــل وقــت انتظــار الــركاب، يتــم اتخــاذ 
ــر إلى  ــد. بالنظ ــدد المصاع ــد ع ــم وتحدي ــة في تصمي ــات اللازم الترتيب
الحــالات المذكــورة، فــإن قلــة عــدد المصاعــد يــؤدي إلى اســتهلاك أقــل.

• اختيار نوع المصعد المناسب )جر أو هيدروليكي(
تحــدث معظــم خســائر الطاقــة في المصاعــد الهيدروليكيــة. عــى الرغم 
مــن اســتخدام العاكــس، يتــم تقليــل هــذا الاســتهلاك، ولكــن فقــط في 
المصاعــد الهيدروليكية ذات المعدات الحديثة، ســيكون اســتهلاك الطاقة 
مشــابهًا إلى حــد مــا لمصعــد الجــر ؛ لذلــك، باســتثناء الحــالات التــي لا 
يوجــد فيهــا خيــار آخــر ســوى اختيــار مصعــد هيدروليــي، مثــل )نقص 
ــإن  ــن(، ف ــوع الكبائ ــة، وتن ــة العالي ــة، والطاق ــب اللازم مســاحة التركي
اســتخدام مصعــد الجــر ســيكون اقتصاديـًـا من حيــث اســتهلاك الطاقة.

• تقليل خسائر الاحتكاك بالسكك الحديدية
يتــم التوصيــل بــن كابينــة المصعــد وســكة التوجيــه بواســطة قطعــة 
تســمى الحــذاء. اســتخدام الأحذيــة الــدوارة بــدلاً مــن الأحذيــة المنزلقــة 
يقلــل الاحتــكاك بدرجــة عالية ويقلل بشــكل كبير مــن اســتهلاك الطاقة. 
في هــذا النــوع مــن الأحذيــة الــدوارة، يقلــل شريــط البــولي يوريثــن مــن 
ضوضــاء المصعــد. يــوازن هــذا النوع من الأحذيــة أيضًا بــن وزن المقصورة.

 تخزين الطاقة من وضع المولد
المصعــد لــه وضعــان: المحــرك والمولــد، وفي معظــم المصاعــد، يتم تحويل 
الطاقــة المنتجــة في وضــع المولــد إلى حــرارة في المقــاوم للفرامــل ويتــم 
إهدارهــا. هــذه الخســارة تعــادل 30 إلى 40٪ مــن إجــالي الطاقــة التــي 
يســتهلكها المصعــد. بمســاعدة النظــام التجديــدي، يمكــن إرجــاع هــذه 

الطاقــة إلى نظــام المصعــد.
LED استبدال مصابيح الهالوجين والفلوريسنت بمصابيح •

ينتــج عــن هــذا الاســتبدال انخفاضًــا في اســتهلاك الطاقــة بنســبة ٪90، 
ــد  ــاح، وعــدم تولي ــادة عمــر المصب ــل زي ــا أخــرى مث ــة إلى مزاي بالإضاف
الحــرارة، وتحتــاج إلى خدمــة وصيانــة أقــل، وخاصيــة الوميــض، وأيضًــا 

عــدم الحاجــة إلى جهــد 220 فولــت ســوف تجلــب
ســيؤدي تطبيــق كل مــا ســبق إلى تقليل اســتهلاك الطاقة بنســبة ٪70. 
عــى الرغــم مــن أنــه قــد لا يكــون مــن الممكن تنفيــذ جميــع الحالات 
ــض في  ــوب بتخفي ــدد مصح ــذا الص ــد في ه ــإن أي جه ــاني، ف في المب
ــع  ــدم المجتم ــراً، ســيحقق تق ــو كان صغ ــى ل ــة، حت اســتهلاك الطاق

وتحسين البيئة للجميع. 

تحسين استهلاك 
الطاقة في نظام 

المصعد

بهنام صفري
المدير الفني لمجموعة آساكد الهندسية

عالم الإستثمار
أغسطس )أب( 2022   الرقم 68

ــن  ــد م ــة المصاع ــد صناع تع
ــاد،  ــدة في الب ــات الرائ الصناع
حيــث يعمــل جــزء كبــر مــن 
ــد  ــة المزي ــا، لمعرف ــاس فيه الن
عــن حالــة هــذه الصناعــة، 
إيــرج  للمهنــدس  ذهبــت 
ــة  ــس شرك ــب رئي ــازي، نائ ني
والســالم  للمصاعــد  إيــران 
ــات  ــة الخدم ــة. ونقاب المتحرك
ذات الصلــة ومعــه أجرينــا 

محادثــة. نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.
ــاك حــوالي 1300 شركــة نشــطة رســميًا في هــذه الصناعــة و  ــا، هن حاليً

1800 شركــة نشــطة بشــكل غــر رســمي.
تعُــرَّف نقابــة صناعــة المصاعــد والســالم المتحركــة والخدمــات 
ــذ  ــة، وكان مــن المفــرض من ــا منظمــة وطني ــا عــى أنه المرتبطــة به
البدايــة أن المقاطعــات لديهــا نقابــة مســتقلة خاصــة بهــا ولهــا ممثــل 

ــة. ــات الوطني في النقاب
لحســن الحــظ، تــم تحقيــق جــزء مــن أهــداف هــذه النقابــة في المــاضي، 
حيــث كان هنــاك حــوالي 178 منظمــة في غرفــة التجــارة، مــن بينها نقابة 
صناعــة المصاعــد والســالم المتحركــة والخدمــات المرتبطــة بهــا في المرتبــة 
105. في هــذه الســنوات القليلــة، كانــت هــذه النقابــة مــن بــن أكــر 
ثــاث منظــات في غرفــة التجــارة وأدارت العديــد مــن الإدارات الثقافيــة 
والتعليمية والتأمينيــة والرقابة والإشراف وتســوية المنازعات والتقييم وما 

إلى ذلــك.
تلتــزم هــذه النقابــة بقوانــن وزارة الســامة وهيئة المعايــر الوطنية ومن 
ــة  ــا تحــت إشراف غرف ــم إعداده ــي ت ــة الت خــال الرجــوع إلى الأنظم
التجــارة والصناعــة والتعديــن والتجــارة، وبعــد ذلــك، اســتهلكت صناعــة 
المصاعــد أيضًــا - التقنيــات الحديثــة في الســنوات الماضيــة، في العقديــن 
الماضيــن، تمكــن المصنعــون مــن إجــراء هندســة عكســية لهــا مــن خلال 

اســتيراد لوحــات توجيــه مختلفــة وأبــواب وأجــزاء مطلوبــة.
خفضــت نقابة المصاعد والســالم المتحركة الإيرانية والخدمــات ذات الصلة 
هــذه النســبة إلى 3.5٪ مــن خــال اتخــاذ تدابــر مثــل عقــد ثــاث جــولات 
مــن ندوات الســامة المختلفــة، وتوفــر التدريب الكافي لتركيب واســتخدام 
المصعــد، وخلــق ثقافــة لفهــم صناعــة المصاعد بشــكل أفضل. هــذا يعني 

أن هــذه النقابــة تمكنــت مــن إدارة 90٪ من الخســائر بشــكل جيد.
ــا حــوالي 1،300،000 مصعــد في البــاد، والتــي التزمــت بهــا  يوجــد حاليً
صناعــة المصاعــد منــذ بداية الإصــدار القيــاسي في عــام 2002. بمعنى آخر، 
يتعــن عــى جميــع الــركات الامتثــال للمعايــر الوطنيــة لبنــاء المصاعد 

ويجــب أن يكــون لديهــا ورقــة الموافقــة القياســية.
هنــاك الكثــر مــن القــدرة عــى الاســتثمار الأجنبــي في صناعــة 
المصاعــد، كــا يضطــر بعــض المصنّعــن إلى تقليــل جــودة منتجاتهــم 
للمنافســة في الســوق، وصناعــة المصاعــد والنقابــة ذات الصلــة لديهــا 
ــة  ــث النظري ــن حي ــر م ــورت الكث ــد ط ــب وق ــن النخ ــد م العدي
والأوســاط الأكاديميــة: لهــذا الســبب، يجــب صياغــة السياســات 

والاستفادة من قدراتها. 

نائب رئيس نقابة صناعة المصاعد والسلالم المتحركة 
والخدمات المتعلقة بها

90٪ تخفيض 
في الحوادث في صناعة 

المصاعد
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ــاءة  ــادة مســتوى الكف ــن أجــل زي ــركات م ــات ال ــن أهــم اهتمام م

والإنتاجيــة اختيــار وجــذب الكــوادر المختصــة والملتزمــة، وعــى هــذا 

الأســاس تــم تشــكيل بعــض المراكــز أو المؤسســات الاجتماعيــة مــن أجل 

التعــرف عــى هــؤلاء الأشــخاص وهــم ينــوون ذلــك. إقامــة تفاعــات 

مناســبة مــع الــركات وتعريــف النخبــة والمتعلمــن لتســهيل عمليــة 

تحقيــق أهدافهــم. ولمعرفــة المزيــد عــن هــذا الموضــوع تحدثنــا مــع 

الدكتــور عبــد الغنــي أميني الرئيــس التنفيذي لمركــز رواد تنميــة الطاقة 

ونحــن نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

تأســس هــذا المركــز منــذ حــوالي 3 ســنوات عــى شــكل مــروع وتجمع 

عفــوي للأشــخاص، بالاعتــاد عــى القــوى العاملــة في صناعــات النفــط 

والغــاز والبتروكيماويــات، بهــدف اســتقطاب وتوظيــف القــوى المحليــة 

القــادرة، وحتــى الآن كان ناجحًــا في تحديــد هؤلاء الأشــخاص وتعريفهم. 

يضــم مركــز رواد تنميــة الطاقــة حاليًــا 500 عضــو نشــط ويحــاول أخــذ 

نظــرة أطــول وأوســع على المســتوى المحــي والإقليمي في مجال أنشــطته 

وتوســيع إطــار برامــج تنميــة الطاقــة، وكــذراع قوي لهــذا. النشــاط، فإنه 

دوره يلعب 

مركــز رواد تطويــر الطاقــة هــو مركــز جديــد يحــاول التعريــف بصناعات 

النفــط والغــاز والبتروكيماويــات وتحديد الأهــداف والخطــط المرجوة لها.

في اجتــاع عقــد قبــل أســابيع قليلــة، أنشــأ هــذا المركــز بطاقــة هويــة 

ــب  ــات عــى شــكل كتي ــة في مجــال البتروكيماوي شــاملة لقــوى النخب

ــاز  ــط والغ ــا للنف ــون متاحً ــع ليك ــى الموق ــه ع ــم تحميل ــج يت وبرنام

والبتروكيماويــات. الــركات والصناعــات. عــى ســبيل المثــال، قــام مركــز 

رواد تطويــر الطاقــة بتجميــع قائمــة من 600 شــخص قــادر حتى تتمكن 

الــركات مــن الاســتفادة مــن إمكاناتهــم. بالطبــع، يجب ألا يتــم تقديم 

نخبــة مــن الأشــخاص إلى المديريــن بطريقــة تجعــل المديــر يتخيــل أنــه 

تــم فــرض أمــر أمــر عليــه.

لســوء الحــظ، تتمثــل إحــدى هــذه العقبــات في اســتيعاب نســبة عالية 

مــن الســكان غــر الأصليين في صناعــات النفــط والغــاز والبتروكيماويات. 

عــى ســبيل المثــال، يتكــون أكــر مــن 99٪ مــن مديــري صناعــة الطاقــة 

في محافظــة بوشــهر مــن غــر المواطنــن وحتــى يتــم توفــر نســبة كبيرة 

مــن عــال الخدمــة مــن مــدن أخــرى.

في رأيــي، يجــب أن نتغلــب عــى القيــود وننظــر إلى القضايا مــن منظور 

أوســع، وبالتــالي، فــإن مركــز رواد تطويــر الطاقة ينــوي أيضًــا التفاعل مع 

ــل  ــه. آم ــام إلى نفس ــا والانض ــن مواجهته ــدلاً م ــرى ب ــركات الأخ ال

بجهود الأصدقاء والمجموعة تحقيق نجاح كبير في هذا الاتجاه. 

الرئيس التنفيذي لمركز رواد تنمية الطاقة

99 ٪ من مديري صناعة 
الطاقة في بوشهر ليسوا 

من هذه المحافظة
يتزايــد إنتــاج أنــواع مختلفــة 

ــراري  ــوتي والح ــزل الص ــن الع م

ــرة،  ــنوات الأخ ــاد في الس في الب

ــذا  ــتخدام ه ــر إلى أن اس وبالنظ

النــوع مــن العــزل في البــاد 

قــد زاد بشــكل كبــر، يبــدو 

أنــه ينبغــي اتخــاذ خطــوات 

ــم  ــة لتقدي ــدة وفعالي ــر فائ أك

ــي  ــات الت ــا للصناع التكنولوجي

ــرارة.  ــوت والح ــزل الص ــج ع تنت

في محادثــة مــع محســن واعــظ تهــراني، الرئيــس التنفيــذي لشركــة آســيا  

للمصانــع الأم المتخصصــة  للعــزل، قمنــا بفحــص حالــة هــذه الصناعــة. 

ــة. ــذه المقابل ــن ه ــزاء م ــرأ أج نق

ركــة آســيا  للمصانــع الأم المتخصصــة  للعزل، في مجــال إنتاج جميــع أنواع 

الطــاءات العازلــة للصــوت والحراريــة والبــاردة والطــاء المقــاوم للحريــق 

بطاقــة ســنوية 120 ألــف طن وفقًــا لأحــدث المعايير العالمية، بدأ نشــاطه 

في عــام 2001 وبــدأ تشــغيله في ديســمبر 2003. مــن خــال التركيــز عــى 

إنتــاج المنتجــات وفقًا لاحتياجــات اليوم والعمــاء، وتحــت إشراف ومراقبة 

الموظفــن ذوي الخــرة والمتعلمــن، ســتلعب هــذه الشركــة دوراً صغــراً في 

دفــع الأهــداف الوطنيــة المتعلقة بتحســن الطاقة اســتهلاك.

منتجــات هــذه المجموعــة هــي جميــع أنــواع العــزل الصــوتي والحــراري 

والبــارد، المصطــي، رغــوة البــولي يوريثــان بالــرش، عــازل البــولي يوريثــان 

ــة  ــاءات المقاوم ــي، الط ــوف الزجاج ــزفي، الص ــوف الخ ــز، الص الجاه

للحريــق، الزراعــة المائية، ســيليكات الكالســيوم وملحقات العــزل، والتي 

ــة في  ــات المهم ــن الصناع ــية م ــات الأساس ــن الاحتياج ــدة م ــد واح تع

الدولــة، بمــا في ذلــك صناعــات النفــط والغــاز والتكريــر والبتروكيماويات، 

ــة(.  ــاء الوطني ــح البن ــن لوائ ــوع 19 م ــاء )الموض ــة البن ــك صناع وكذل

نقــدم منتجاتنــا بنــاءً عــى معيــار ASTM )جمعيــة الاختبــارات والمــواد 

الأمريكيــة(، وأيضًــا مــن خــال إنشــاء أنظمــة إدارة تســتند إلى معايــر 

 ،2022 :9001( ISO عالميــة، تمكنــا مــن الحصــول عــى شــهادات مثــل

45001: 2022، و 14001: 2022( أنــه في الوقــت نفســه، فإن سرعة العمل 

في تقديــم الخدمــات مــن خلال حجــم الإنتاج الكبــر والتخطيط الدقيق 

قــد جعــل تســليم البضائــع في الوقــت المحــدد )حتــى في الحــالات قبــل 

الوقــت المحــدد(.

ســعر معقــول، قــدرة إنتاجيــة عاليــة، طاقــم فني مــدرب وخبــر، مختبر 

ــالم،  ــزة في الع ــدث الأجه ــة وأح ــر صالح ــهادات ومعاي ــص بش متخص

وكذلــك التعــاون مــع منظمــة المعايــر الوطنيــة الإيرانيــة تحــت عنــوان 

المختــر الشريــك المنظمــة، الالتزام بالمبــادئ واللوائــح، بما في ذلــك مبادئ 

عمل الشركة، نحن نحاول دائماً التقدم والمضي قدمًا. 

وأكد الرئيس التنفيذي  للشركة آسيا  للمصانع الأم 

المتخصصة  للعزل

السعر والجودة هي 
المكونات الرئيسية 

لتوجه العملاء
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نظــراً لأن الأثــاث ليــس مــن بــن الســلع الأساســية للنــاس، فــإن حجــم 

الطلب عليه يتناقص في الظروف الاقتصادية الســيئة. أدت هذه المشــكلة 

إلى قيــام شركات تصنيــع الأثــاث بتزويــد النــاس بــأدوات تحفيزيــة لــراء 

الأثــاث عــى أقســاط أو مــن خــال دفــع مبلــغ مقطــوع. في هــذا الصــدد، 

أجرينــا محادثــة مــع المهنــدس ســيد مهدي حســيني، مدير المتاجــر شرکة 

رویــال هــوم الصناعیــة، نحــن نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلة.

تعتــر قضيــة الجــودة مــن أهــم العوامــل في تمييــز هــذه الشركــة عــن 

ــى في ظــل  ــا حت ــد التزمــت به ــاث، فق ــد الأث غيرهــا مــن شركات توري

الظــروف التضخميــة الحاليــة، وعــى عكــس 90٪ مــن شركات تصنيــع 

الأرائــك، فقــد اســتخدمت مــواد خــام عالية الجــودة ولديهــا لا تقلل من 

قدرتهــا الإنتاجيــة. وتجــدر الإشــارة إلى أن معظــم المنتجــات التي تنتجها 

شركــة رويــال هــوم الصناعيــة تبــاع في الســوق المحليــة، ومــع ذلــك، فإن 

العــراق هــو أيضًــا أحــد العمــاء الآخرين لهــذه الشركــة. في هــذا الصدد، 

ــة  ــارات العربي ــل الإم ــج الفارســی مث ــر إلى دول الخلي نخطــط للتصدي

المتحــدة وســلطنة عــان وقطــر.

عــى الرغــم مــن المشــاكل القائمــة، إلا أن هنــاك العديــد مــن العقبــات 

التــي تحــول دون تحقيــق هــذه الأهــداف. نجحــت شركــة رويــال هــوم 

الصناعيــة في تحقيــق الأهــداف المحــددة حتــى الآن واتخــذت تدابــر 

فعالــة في قطاعــات البنيــة التحتيــة وإنشــاء الفــروع.

تمتلــك هــذه الشركــة حــوالي 25 ممثــاً في جميــع أنحــاء البــاد، يتواجدون 

في الغالــب في مراكــز المحافظــات، ومــع ذلــك، تحــاول شركــة شرکــة رویــال 

هــوم الصناعیــة تطويــر فروعهــا ووحداتها مــن أجل تقديم خدمــات أكثر 

شــمولاً للعمــاء في مجــال الأريكــة الإنتــاج، عــى الرغــم من أنه يجــب أن 

يكــون معروفــا، فالظــروف الاقتصاديــة تمنــع ذلك بشــكل طوعي.

في وقــت تفــي هــذا المــرض، واجــه اقتصــاد بلدنــا العديــد مــن الصعود 

ــه، بحيــث يمكــن للعمــاء  ــر ب ــاث لم تتأث والهبــوط، لكــن صناعــة الأث

القــدوم للــراء في تاريــخ معــن حتــى بعــد الإغلاق الواســع، ولكــن هذا 

العــام الأوضــاع الاقتصاديــة أكــر بكثــر مــن العــام المــاضي وحتــى أثنــاء 

تفــي فــروس كورونــا، فقــد كانــت فعالــة في تفاقــم الحالــة الســيئة 

لصناعــة الأثــاث.

يتكــون 9٪ مــن اقتصــاد بلدنــا مــن صناعــة الأثــاث، وبنــاءً عــى ذلــك، 

فــإن الطاقــة التصديريــة لهــذه الصناعة عالية للغايــة، وفي غضــون ذلك، 

تعتــزم شركــة شرکــة رویــال هــوم الصناعیة اســتخدام التقنيــات الحديثة 

والتواصــل المناســب مــع الأقســام العلميــة، مــن أجــل الإنتــاج. الأرائــك 

الذكيــة وتجهيــز إنتــاج الأرائك.

يجــب عــى الحكومــة إعــادة النظــر في سياســاتها الاقتصاديــة مــن 

أجــل خلــق وضــع أفضــل لصناعــة الأثــاث والصناعــات المماثلــة في 

المستقبل. 

مدير المتاجر شرکة رویال هوم الصناعیة

إن ركود البيع والشراء 

واضح في سوق الأثاث صناعــة الأثــاث مــن الصناعــات 

التــي لهــا تاريــخ طويــل، والتــي 

الحــالي  الوضــع  في  للأســف 

تواجــه مشــاكل مثــل ارتفــاع 

أســعار المــواد الخــام ونقــص 

حــاد في الســيولة مــن أجــل 

ــاج. مــن  ــف الإنت ــة تكالي تغطي

ــق في  ــن التحقي ــد م ــل مزي أج

هــذه القضيــة، ذهبنــا إلى عــي 

صدراللهــی، الرئيــس التنفيــذي 

لشركــة مبــل تــاچ وتحدثنــا معــه، ونحــن نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلة.

بــدأ نشــاط هــذه الشركــة في عــام 2001 بإنتــاج أرائــك مريحــة. في ذلــك 

الوقــت، تــم بيــع كل أريكة بســعر 55 ألــف تومان وكان معــدل المبيعات 

مرتفعًــا جــدًا، لذلــك مــع مــرور الوقت اســتمر هذا النشــاط واتبــاع مثال 

الــدول المنتجــة للأرائــك وزيــادة خــرة ومهــارة وخــرة تــاچ. تعمــل هــذه 

الشركــة حاليًــا على تحســن مســتوى جــودة منتجاتها وتحديثها لكســب 

رضــا العمــاء واهتمامهم.

تقــوم شركــة مبــل تــاچ حاليًا بتصديــر منتجاتهــا إلى دول أخــرى من خلال 

بعــض التجــار، بينــا تحــرص دول أخــرى عــى شراء هذه المنتجــات. لكن 

هنــاك العديــد مــن المشــاكل في هــذا المجــال. إذا كانــت أربــاح العمــات 

الأجنبيــة مــن هــذه الصناعــة يمكــن أن تحل محــل النفط.

لســوء الحــظ، نشــهد كل عــام انخفاضًــا في إنتــاج هــذا المنتــج بســبب 

ــرون الســيولة  ــى المنتجــون يوف ــراد. حت ــة للأف ــوة الشرائي ــاض الق انخف

ــذا  ــوك، وله ــن البن ــون م ــق شراء الدي ــن طري ــا ع ــي يحتاجــون إليه الت

ــي  ــر لمنتج ــعار، لا تتوف ــادة الأس ــيولة وزي ــص الس ــبب نق ــبب بس الس

الأرائــك الظــروف المناســبة لإنتــاج منتجــات جديــدة وهم يبيعــون نفس 

المنتجــات القديمــة بشــكل أســاسي. موديــات للســوق بنفــس الســعر 

وبجــودة منخفضــة. بمعنــى آخــر، للحــد مــن مشــاكلهم، تضطــر شركات 

تصنيــع الأرائــك إلى توفــر مــواد خــام منخفضــة الجــودة ومــن الدرجــة 

الثالثــة. حتى بالنســبة لوجود هــذه الــركات في المعــارض الدولية، هناك 

الكثــر مــن التحــدي.

كــا بذلــت شركــة  مبــل تــاچ الكثــر مــن الجهــود لمواصلــة أنشــطتها 

ــة جــودة هــذا  ــة في الفــرة الأخــرة، وفي المــاضي، لإكــال عملي الإنتاجي

المنتــج، قامــت بــراء ونمذجــة النــاذج الصينيــة، عــى الرغــم مــن أنــه 

يجــب معرفــة الجــودة مــن النــاذج الصينيــة أقــل بكثــر مــن الموديلات 

الإيرانيــة. عــى ســبيل المثــال، أثنــاء فحــص العينــات الصينيــة، اتضــح أن 

وصــات النســيج الداخــي للأثــاث المنتــج في هــذا البلــد، عــى عكــس 

إيــران، مصنوعــة مــن الإبــر، بينــا في العينــات الإيرانيــة، يتــم اســتخدام 

لفائــف خشــبية ومــواد أقــوى.

ستواصل شركتنا أنشطتها بتصميم جاد وفي ظروف صعبة. 

اقترح الرئيس التنفيذي لشركة مبل تاچ 

انتشار المواد الخام 
منخفضة الجودة 
في صناعة الأثاث

عالم الإستثمار
أغسطس )أب( 2022   الرقم 68
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ــن  ــد م ــرة العدي ــنوات الأخ ــة في الس ــات الاقتصادي ــت العقوب وضع

ــدول  ــتبعاد ال ــن اس ــن، لك ــام المنتج ــرة أم ــرة والصغ ــات الكب العقب

الأجنبيــة مــن الأســواق الإيرانيــة خلــق فرصــة للمنتجــن لزيــادة قاعــدة 

عملائهــم مــع تطويــر البنية التحتيــة والقــدرة الإنتاجيــة. في محادثة مع 

حميــد صميمــي، الرئيــس التنفيــذي لشركــة ارجنــگ التجاريــة، ناقشــنا 

هــذه المســألة. نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

مجــال عمــل هــذه العلامــة التجاريــة هــو الديكــور الداخــي وتصميــم 

الإكسســوارات. أنــا مــع أختــي أمتلــك ماركــة ارجنــگ ولديهــا 18 عامًــا 

مــن الخــرة في مجــال الديكــور. تمــت الموافقــة عــى جميــع المنتجــات 

بشــكل مبــاشر مــن خــال رأينــا ونعتقــد أن مصمــم الديكــور الحقيقي 

هــو شــخص يمكنــه تحليــل أي منتــج، وإذا لــزم الأمــر، يدخــل في عمليــة 

التصنيــع بنفســه. نحــن مــن بــن عــدد قليــل مــن مصممــي الديكــور 

في البــاد الذيــن لديهــم القــدرة عــى تصميــم وإنتــاج أي منتــج ديكــور.

ليــس فقــط في إيــران، ولكــن أيضًــا في الــرق الأوســط، لا توجــد 

علامــة تجاريــة لمجموعــة المنتجــات عاليــة الجــودة. عملنــا في المنطقــة 

ليــس لــه مثيــل، وحتــى مــن حيــث الجــودة والأناقــة والدقــة، لدينــا 

القــدرة عــى المنافســة في الــدول الأوروبيــة. كــا نمتلــك القــدرة عــى 

التصميــم والتنفيــذ عــى الحائــط والثريــا وهــو مــا يتــم بالتنســيق مع 

المفروشــات والســتائر.

بــدأ نشــاطنا بالطلبــات المحليــة، وكان العديد مــن الأشــخاص والمراكز في 

طهــران ومشــهد وشــراز وكيــش وتبريــز ومــا إلى ذلــك عمــاء لخدماتنــا 

ومنتجاتنــا الفاخــرة. في مجــال التصدير، لدينــا تاريخ في إرســال المنتجات 

إلى أربيــل والعــراق ودول الخليــج العــربي والنرويــج وألمانيــا، إلخ. لحســن 

الحــظ، عــى الرغــم مــن عــدم وجــود إعلانــات خاصــة، فقــد وجدنــا 

عملاءنــا داخــل وخــارج الدولــة.

نختــار دائمًــا أصعــب المهــام ؛ أشــياء لا يســتطيع الجميــع فعلهــا. هــذا 

الموضــوع يــؤدي إلى تعقيــدات وتحديــات أهمهــا توفير أجهــزة وخامات 

ذات جــودة عالميــة. بالطبــع كان هــذا التحــدي أكــر في الســنوات 

الســابقة، لأنــه كان علينــا قضــاء المزيــد مــن الوقــت في التواصــل مــع 

شركات التصنيــع واســتلام المــواد الخــام، ولكــن لحســن الحــظ

في قطــاع التصديــر، نظــراً للاختــاف في قيمــة العملــة، هنــاك إمكانــات 

جيــدة تســمح لنــا بالمشــاركة في الأســواق الخارجيــة أيضًــا.

للأســف كثــر مــن الناس يفكــرون في نســخ أفــكار الآخريــن بأقل تكلفة 

دون جهــد وجهــد، وهنــاك تحديــات في هــذا المجــال. بالطبــع، لا نعلــن 

عــن منتجاتنــا، لأن معظــم عملائنــا لا يريدون عــرض تصاميم منتجاتهم 

في مــكان آخــر. إذا كانــت هنــاك بنيــة تحتيــة لحقــوق الطبــع والنــر، 

فسنقدم بالتأكيد تصميماتنا بمزيد من راحة البال. 

تم طرحه من قبل الرئيس التنفيذي لشركة ارجنگ 

التجارية

دخول أسواق العالم بمنتجات 

الديكور الإيرانية

عــى الرغــم مــن أن صناعــة الملابــس تحتــاج إلى اســتيراد بعــض المــواد 

الخــام للإنتــاج، فقد حقق المصنعون المحليــون العديد من الإنجــازات في 

توطــن هــذه الصناعــة واكتفائهــا الــذاتي، كــا ســاعدهم حظر الــواردات 

في ظــروف الحظــر. للتعــرف أكــر، أجرينــا محادثــة مــع صــاح  شرافت، 

الرئيــس التنفيــذي لشركــة شرافیــت. نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلة.

حاليــا، يوجــد 50 منتــج في محفظــة منتجــات شرافیــت، ويتــم إضافــة 

موديــات جديــدة كل أســبوع، بحيــث لا يوجــد منافســن في الســوق 

لبعضهــا، مثــل رفــع الضلــع، ورفــع الجلــد، وعــدد مــن أنــواع الملابــس 

والخاصــة الأقمشــة. بمعنــى آخــر، تحــاول هــذه الشركــة إرضــاء العمــاء 

ــددة  ــم المح ــر والتصامي ــزام بالمعاي ــال الالت ــن خ ــة م ــة خاص بطريق

ــات. ــك فهــم الأذواق والمتطلب وكذل

لحســن الحــظ، نجحــت هــذه الشركــة في تحقيــق 100٪ مــن أهدافهــا 

ــم  ــة الآن لمعظ ــي معروف ــة وه ــازات مهم ــق إنج ــع تحقي ــوة م المرج

العمــاء، بحيــث تعــرف معظــم المــدن في إيــران ملابــس هــذه العلامــة 

التجاريــة. وتجــدر الإشــارة إلى أن معظــم المــواد الخــام لهــذه المنتجــات 

محليــة وبعضهــا مســتورد مــن الخــارج، إلا أن هــذه الشركــة تســتعين 

أيضًــا بالأفــكار والتصاميــم الأجنبيــة لزيــادة مســتوى جــودة منتجاتهــا.

مــن الخطــط الجــادة لشركــة شرافیــت زيــادة كميــة الإنتــاج لتغطيــة 

ــس  ــر الملاب ــة توف ــذه الشرك ــزم ه ــا تعت ــوق. ك ــب الس ــم طل حج

المتخصصــة للســوق مــن خــال زيــادة عــدد الفــروع وكميــة المنتجــات 

وتنويعهــا لتلبيــة احتياجــات الاتحــادات المختلفــة للملابــس الرياضيــة.

ــاج، لم  ــة للإنت ــة كافي ــة تحتي لســوء الحــظ، وبســبب عــدم وجــود بني

تســتجب شركــة شرافیــت لمطالــب العمــاء والمؤسســات كــا ينبغــي، 

لذلــك إذا كانــت هــذه الشركــة تغطــي الســوق المحــي، فإنهــا ســتذهب 

للتصديــر بعــد ذلــك. ومــع ذلــك، نحــاول دخــول قطــاع التصديــر بعــد 

اســتكمال أنشــطتنا.

ومــن هــذه الإنجازات نجــاح شركة شرافیــت في الترويج للعلامة التجارية. 

تســتخدم هــذه الشركــة مــواد خــام عاليــة الجــودة في إنتــاج منتجاتهــا، 

وستســاعد هــذه المشــكلة في الترويــج لعلامتهــا التجاريــة بشــكل أكبر.

لســوء الحــظ، فــإن الظــروف الحاليــة تغلــق أيدي وأقــدام المســتثمرين، 

بينــا إذا منحــت البنــوك تســهيلات بأســعار فائــدة منخفضــة ودفعــت 

بشــكل جيــد حقــوق المنتجــن والوحــدات الاقتصاديــة، فســيتم توفــر 
الأرضية للاستثمار. 

الرئيس التنفيذي لشركة شرافیت

لا توجد بنية تحتية 
كافية لزيادة الإنتاج
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عــى الرغــم مــن أن مفاوضــات الاتفــاق النــووي لم تصــل إلى النتيجــة 

ــون  ــن يقترح ــن الاقتصادي ــن المحلل ــد م ــد، إلا أن العدي ــة بع النهائي

للحكومــة أن أي اتفــاق جديــد يجــب أن يضمــن المصالــح الاقتصاديــة 

للشــعب وأن يتعامــل مــع قضايــا مثــل تحديــد دور العمــات المجمدة، 

وإنشــاء ســويفت ورفــع نظام ســويفت. حظر تصديــر النفــط. بالإضافة 

ــة، عــى الرغــم  ــة النووي ــك، يؤكــدون أن الموافقــة عــى الاتفاقي إلى ذل

ــع السياســات، لا تضمــن  ــرار وصن ــع الق ــة صن ــن الثغــرات في عملي م

حــل جميــع المشــاكل الاقتصاديــة، وإذا نظرنــا إلى هــذه القضيــة بشــكل 

منطقــي، فإنهــا ســتقلل فقــط ضغــط التضخــم.

أكــد مســعود دانشــمند، الأمــن العــام لــدار الاقتصــاد الإيــراني، أنــه حتى 

يتــم نــر التفاصيــل الكاملة للاتفــاق النووي، لا يمكــن إبــداء رأي محدد 

حولــه، وقــال: »عــى الحكومــة أن تهتــم بالمصالــح الاقتصاديــة للدولــة«. 

البلــد وقبــول الــروط عنــد التوقيــع عــى هــذه الاتفاقيــة. »التــي يتــم 

فيهــا رفــع العقوبــات بشــكل كامــل عــن جميــع القطاعات. على ســبيل 

المثــال، خــال هــذه الاتفاقيات، يجــب بيع الأمــوال المحجوبــة والمجانية 

والمــوارد النفطيــة للبلــد بحريــة وفقًــا للإجــراء الســابق، ويجــب توفــر 

منصــة كافية لدخــول المســتثمرين الأجانــب وأنشــطتهم في البلاد.

وشــدد الأمــن العــام لــدار الاقتصــاد الإيــراني عــى وجــوب دفــع الدعــم 

مــن أجــل زيــادة القــوة الشرائيــة للمواطنين وجعل المــواد الخــام أرخص، 

وقــال: الاقتصــاد متصل كسلســلة. عندما تنخفض القــوة الشرائيــة للأفراد، 

ســتنخفض أيضًا مبيعــات شركات التصنيع والخدمــات. من ناحيــة أخرى، 

فــإن هــذه القضيــة تــؤدي إلى تفاقــم ظــروف الركــود التي يمر بهــا اقتصاد 

البــاد، لذلــك قبــل أن ننتظــر نتائــج الاتفــاق النــووي، يجــب أن نفكــر في 

حــل للتحديات القائمة المتأصلــة في العوامــل الداخلية.

واعتــر شرط التأثــر الإيجــابي للاتفاقيــات لتســهيل التواصــل مــع الــدول 

ــاع  ــى القط ــية ع ــات السياس ــر العلاق ــر إلى تأث ــال: بالنظ ــرى، وق الأخ

الاقتصــادي واعتــاد الدبلوماســية الاقتصاديــة عــى الدبلوماســية 

السياســية، مــن المتوقــع أن تــولي الحكومــة اهتمامًــا لهــذه المســألة. في 

المعاهــدات الجديــدة. مــن ناحيــة أخــرى، يجــب أن تكــون التزامــات 

الاتفاقيــة النوويــة طويلــة الأمــد وأن يكــون لهــا ضــان تنفيــذي كافٍ 

حتــى لا نشــهد صدمــة اقتصاديــة لبلدنــا كــا حــدث في المــاضي عندمــا 

ــة. ــة الاتفاقي خرقــت أطــراف خارجي

ــذر في  ــا متج ــاكل بلادن ــن مش ــراً م ــزءاً كب ــمند إلى أن ج ــار دانش وأش

التخطيــط الاقتصــادي الخاطــئ للحكومــة ولا علاقة له بالاتفــاق النووي 

والاتفاقيات السياســية: على ســبيل المثال، البيئة الاقتصادية غير تنافســية 

وغیــر شــفافة، وهذا ســيضاعف التحــدي من وجــود طالبي الريــع، وعليه 

ينبغــي القول، حتى في حالة الانفتاح الســياسي، لتحقيــق النمو الاقتصادي 
الحقيقي والتنمية، يجب علينا تعديل الهياكل القائمة. 

أمين عام لدار الاقتصاد الإيراني 

يجب أن تكون المصالح 

الاقتصادية هي الأولوية في 

اتفاقيات الاتفاقات النووية

الجامعــات  خريجــو  يتمتــع 

في بلدنــا بقــدرة كبــرة عــى 

إنتــاج معــدات عاليــة التقنيــة 

ومتطــورة، والتي لحســن الحظ 

تــم إثباتهــا في قطــاع الصناعــة 

الطبيــة في الســنوات الأخــرة.

للتحقيــق في هــذه المشــكلة، 

بوريــا  للمهنــدس  ذهبــت 

رئيــس مجلــس  میرعشــقي، 

تيــوان  الإدارة لمديــري شركــة 

للتطويــر التكنولوجــي، وتحدثنــا معه، وقــد قرأنا أجــزاء من هــذه المقابلة.

تــم إطــاق هــذه الشركــة القائمــة عــى المعرفــة بهــدف إنتــاج معــدات 

ــلل  ــة والش ــكتة الدماغي ــرضى الس ــاعدة م ــة لمس ــل حديث ــادة تأهي إع

الدماغــي ومــا إلى ذلــك عــى المــي، وهــي حاليًــا تحــل جــزءاً كبــراً مــن 

مشــاكل هــؤلاء المرضى. بعبــارة أخــرى، شركة تيوان للتطويــر التكنولوجي 

هــي ثالــث أكــر شركــة مصنعــة لأجهــزة تصحيــح نمــط المــي في العــالم 

ــى الآن. أنتجــت هــذه  ــن مشــاكل المــرضى حت ــد م ــت العدي ــد حل وق

الشركــة أيضًــا سلســلة من المنتجــات الرياضيــة الخاصة بالســاونا البــاردة، 

ــدًا،  ــن المحترفــن، ومــن الآن فصاع ــتخدم لاســتعادة الرياضي ــي تسُ والت

تقــوم بإكــال مجموعــة منتجاتهــا وتحديثهــا.

لحســن الحــظ، فــإن عــدة آلاف مــن الأشــخاص في بلدنا هم عمــاء جادون 

ــوان  ــة تي ــة أخــرى، تخطــط شرك ــج ويســتخدمونه. مــن ناحي ــذا المنت له

للتطويــر التكنولوجي للتصدير إلى الــدول الأوروبية أيضًــا. في الوقت الحالي، 

قامــت هــذه الشركــة بالتصديــر إلى العــراق وتركيــا ودول الــرق الأوســط 

وتحــاول تطويرهــا، ولهــذا الغــرض تــم إعــداد خطــة تطويــر مدتهــا خمس 

ســنوات وســتضيف منتجات جديــدة إلى مجموعــة منتجاتها.

لحســن الحــظ، مــن خــال توطــن هــذه المنتجــات، وفــرت شركــة تيــوان 

للتطويــر التكنولوجــي جــزءاً كبــراً مــن احتياجــات الســوق المحليــة، كما 

أصــدرت، إلى جانبهــا، منتجــات رياضيــة عالية التقنية إلى الســوق. بالنظر 

إلى ذلــك، يمكــن القــول أن معظــم أهداف هــذه الشركة قــد تم تحقيقها.

يعتقــد البعــض أن جــودة المعــدات الإيرانيــة متدنيــة. في حــن أن هــذا 

التصــور لعملائنــا قــد تغــر مــع اســتخدامهم ورضاهم عن منتجاتنــا. من 

ناحيــة أخــرى، فــإن الجــودة العاليــة لمعــدات إعــادة التأهيــل الخاصــة 

بهــذه الشركــة والامتثــال لجميــع المعايــر الأجنبيــة جعلــت المســتهلكين 

يوصــون بهــا لمقدمــي الطلبات الآخريــن. بالإضافــة إلى ذلك، فــإن معدات 

إعــادة التأهيــل الخاصــة بشركــة تيــوان للتطويــر التكنولوجــي تتمتــع 

بســامة عاليــة وقــدرة عــى التصديــر.

حصلــت منتجــات هــذه الشركــة عــى موافقــة وترخيــص كافيــن مــن 

منظــات المعايــر الدوليــة، ومــن خــال إضافة مرافــق جديدة بنــاءً على 

دراســات العــالم، فقــد خلقــت مزايا تنافســية كاملة عليهــا. حاليًــا، تحاول 

شركــة تيــوان للتطويــر التكنولوجــي زيــادة هــذه الفوائــد عــن طريــق 

زيادة معايير الجودة وتوفير المزيد لتلبية طلب العميل. 

رئيس مجلس إدارة شركة تيوان للتطوير التكنولوجي

لقد حققنا توطين ناجح 
لمنتجات إعادة التأهيل

عالم الإستثمار
أغسطس )أب( 2022   الرقم 68
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Inflation and 
business owners

Inflation is known as one 
of the most fundamental 
problems during the eco-
nomic life of any country, 
and it imposes serious 
costs on the society with a 
continuous increase in the 
general level of prices or a 
continuous decrease in 
the purchasing power of 
a country’s money. Mild 
and not too high inflation 
is a natural phenomenon 
and it seems that it does 
not cause a disturbance 

in private investment decisions. Inflation provides fa-
vorable conditions for investment in terms of changing 
the distribution of income in favor of profit owners 
and through the channel of creating savings. This phe-
nomenon at high levels, in addition to disrupting the 
price system, causes the reduction of savings, the loss 
of investment incentives, and the flight of capital from 
the public sector to speculative and brokered activities, 
and increases the risk of economic activities, but for 
commercial activities. And quick return services along 
with increased risk greatly increase the rate of return.
We know of few manufacturing companies that have 
gone bankrupt over the years, not because these com-
panies were under good management and with few 
defects (which most of them were not), but because 
the businesses were destroyed by inflation and, of 
course, the increasing demand for most of these de-
fects. Mismanagement, wrong decisions and non-sys-
temic functions have passed.
The demand will not increase again for at least a few 
years so that this growth will help the imbalanced in-
flation. Part of this decrease in demand is due to the 
change in demographic composition and part is the 
result of continuous inflation, which unfortunately has 
affected the purchasing power. The effect that most 
manufacturers have felt well in the last two years, and 
this means that the business environment has be-
come more complex, and naturally, the winners of the 
more complex environment are companies equipped 
with more advanced tools. Tools such as scientific and 
systematic management, business intelligence, new 
methods of human resource management and stake-
holder management in general, up-to-date quality sys-
tems, applied financial management, efficient perfor-
mance evaluation, market research, brand, etc.
To survive in a weak economy, one must take the initia-
tive and analyze and act on different aspects of the 
business. Let’s be optimistic about the future, because 
economic recession and prosperity cycles are among 
the realities of life and as the famous saying goes; Ev-
erything that goes down will gradually rise. 

Although the nuclear agreement negotiations have not 
yet reached the final result, many economic analysts 
suggest to the government that any new agreement 
should guarantee the economic interests of the peo-
ple and deal with issues such as determining the role 
of blocked currencies, establishing SWIFT and lifting the 
ban on oil exports. In addition, they emphasize that the 
approval of the nuclear agreement, despite the gaps in 
the decision-making and policy-making process, does 
not guarantee the solution of all economic problems, 
and if we look at this issue logically, it will only reduce 
the inflation pressure.
Masood Daneshmand, the Secretary General of Iran’s 
Economic House, emphasized that until the full details 
of the nuclear agreement are published, it is not possi-
ble to make a definite opinion about it, and said: “The 
government should pay attention to the economic in-
terests of the country and accept the conditions when 
signing this agreement.” in which sanctions are com-
pletely removed from all sectors. For example, during 
these agreements, the blocked and free money and 
the oil resources of the country should be sold freely 
according to the previous procedure, and a sufficient 
platform should be provided for the entry of foreign in-
vestors and their activities in the country.
The Secretary General of the Iranian Economy House 
emphasized that the subsidy should be paid in order to 
increase the purchasing power of the people and make 
raw materials cheaper, and stated: The economy is con-
nected like a chain. 
He considered the condition of the positive impact of 
the agreements to facilitate communication with other 
countries and said: Considering the impact of political 
relations on the economic sector and the dependence 
of economic diplomacy on political diplomacy, the gov-
ernment is expected to pay attention to this issue in the 
new treaties. On the other hand, the obligations of the 
nuclear agreement should be long-term and have suf-
ficient executive guarantee so that we do not witness 
an economic shock to our country as in the past when 
foreign parties break the agreement.
Stating that a large part of our country’s problems are 
rooted in the government’s economic misplanning and 
are not related to the nuclear agreement and political 
agreements, Daneshmand said: For example, the eco-
nomic environment is not competitive and transparent, 
and this will double the challenge of the existence of 
rent-seekers. Accordingly, it should be said, even in the 
case of political openings, to achieve real economic 
growth and development, we must modify the existing 
structures.

Secretary General of Iran Economy 
House

Economic interests 
should be the priority in 
nuclear deal agreements

Dr. Farrokh Golbaz
Organizational behavior
 management specialist
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The university graduates of our country have a great 
ability to produce high-tech and advanced equipment, 
which fortunately has been proven in the medical in-
dustry sector in recent years. To investigate this issue, 
I went to engineer Pouria Mireshghi, the head of the 
board of directors of Tivan Technology Development 
Company, and had a conversation with him. We read 
parts of this interview.
This knowledge-based company was launched with 
the aim of producing modern rehabilitation equip-
ment to help stroke, cerebral palsy, etc. patients walk, 
and it currently solves a large part of these patients’ 
problems. In other words, Tivan Technology Develop-
ment Company is the third largest manufacturer of 
walking pattern correction devices in the world and 
has solved many patients’ problems so far. Also, this 
company has produced a series of sports products for 
cold saunas, which are used for the recovery of profes-
sional athletes, and from now on, it is completing its 
product portfolio and updating them.
Fortunately, several thousand people in our country 
are serious customers of this product and use it. On 
the other hand, Tivan Technology Development Com-
pany plans to export to European countries as well. 
Currently, this company has exported to Iraq, Turkey 
and Middle Eastern countries and is trying to develop 
it, for this purpose a five-year development plan has 
been prepared and it is going to add new products to 
its product portfolio.
Fortunately, by localizing these products, the Tivan 
Technology Development Company has provided a 
large part of the needs of the domestic market and, 
along with it, has also released high-tech sports prod-
ucts to the market. Considering this, it can be said that 
most of the goals of this company have been achieved.
Some think that the quality of Iranian equipment 
is low. While this perception of our customers has 
changed with their use and satisfaction with our prod-
ucts. On the other hand, the high quality of this com-
pany’s rehabilitation equipment and compliance with 
all foreign standards have made consumers recom-
mend it to other applicants. In addition, the rehabil-
itation equipment of Tivan Technology Development 
Company has high safety and export capability.
The products of this company have received sufficient 
approval and license from the international standard 
organizations and by adding new facilities based on 
the studies of the world, it has created complete com-
petitive advantages over them. Currently, Tivan Tech-
nology Development Company is trying to increase 
these benefits by increasing the quality parameters 
and providing more to the customer’s demand.

Chairman of the Board of Directors 
of Tivan Technology Development 

Company
We have achieved 

successful localization of 
rehabilitation products

Even though the garment industry needs to import 
some raw materials for production, domestic manu-
facturers have made many achievements in localizing 
this industry and its self-sufficiency, and the ban on im-
ports in embargo conditions has also helped them. To 
get to know more, we had a conversation with Salah 
Sharaft, CEO of Sharafit Company. We read parts of 
this interview.
Currently, there are 50 products in Sharafit’s product 
portfolio, and new models are added every week, so 
that there are no competitors in the market for some of 
them, such as rib lift, leather lift, and a number of types 
of clothing and special fabrics. . In other words, this 
company is trying to satisfy the customers in a special 
way by complying with the standards, specific designs, 
as well as understanding the tastes and demands.
Fortunately, this company has been successful in 
achieving 100% of its desired goals while achieving im-
portant achievements and is now known to most cus-
tomers, so that most cities in Iran know the clothes of 
this brand. It is worth noting that most of the raw ma-
terials of these products are domestic and some are 
imported from abroad, however, this company also 
takes help from foreign ideas and designs to increase 
the quality level of its products.
One of the serious plans of Sharafit Company is to 
increase the amount of production to cover the vol-
ume of market demand. Also, this company intends to 
supply specialized clothing to the market by increasing 
the number of branches, product quantity and diversi-
fication to meet the needs of different federations for 
sportswear.
Unfortunately, due to the lack of sufficient infra-
structure for production, Sharafit Company has not 
responded to the demands of customers and organi-
zations as it should, so if this company covers the do-
mestic market, it will go to export after that. However, 
we are trying to enter the export sector after complet-
ing our activities.
One of these achievements is the success of Sharafit 
Company in branding. This company uses high-quali-
ty raw materials in the production of its products, and 
this issue will help to promote its brand more.
Unfortunately, the current conditions close the hands 
and feet of investors, while if banks grant facilities with 
low interest rates and pay well the rights of producers 
and economic units, the ground for investment will be 
provided. 

CEO of Sharafit Company

There is not enough 
infrastructure to 

increase production
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Economic sanctions in recent years have placed many big 
and small obstacles in front of producers, but the exclusion 
of foreign countries from Iranian markets has created an 
opportunity for producers to increase their customer base 
while upgrading infrastructure and production capacity. In a 
conversation with Hamid Samimi, CEO of Arjang brand, we 
discussed this issue. We read parts of this interview.
The field of work of this brand is interior decoration and 
accessory design. Together with my sister, I own the Arjang 
brand and have 18 years of experience in the field of dec-
oration. All products are directly approved by our opinion 
and we believe that a real decorator is someone who can 
analyze any product and, if necessary, enter the manufac-
turing process himself. We are among the few decorators in 
the country who have the ability to design and produce any 
decor product.
Not only in Iran, but also in the Middle East, there is no 
high-quality set product brand. Our work in the region has 
no equivalent and even in terms of quality, elegance and 
precision, we have the ability to compete in European coun-
tries. We also have the ability to design and implement on 
the wall and chandelier, which is done in coordination with 
the furniture and curtains.
Our activity started with domestic orders, and various peo-
ple and centers in Tehran, Mashhad, Shiraz, Kish, Tabriz, etc. 
are customers of our services and luxury products. In the 
field of export, we have had a history of sending products 
to Erbil, Iraq, Persian Gulf countries, Norway, Germany, etc. 
Fortunately, even though we don’t have special advertise-
ments, we have found our own customers inside and out-
side the country.
We always choose the most difficult tasks; Things that not 
everyone can do. This issue leads to complications and chal-
lenges, the most important of which is the provision of de-
vices and raw materials of international quality. Of course, 
this challenge was greater in previous years, because we 
had to spend more time communicating with manufactur-
ing companies and receiving raw materials, but fortunately
In the export sector, due to the difference in the value of the 
currency, there are good capacities that allow us to partici-
pate in foreign markets as well.
Unfortunately, many people consider to copy the ideas of 
others with the lowest cost without effort and effort, and 
there are challenges in this field. Of course, we do not adver-
tise our products, because most of our customers do not 
want their product designs to be displayed elsewhere. If 
there was a copyright infrastructure, we would certainly 
present our designs with more peace of mind. 

It was brought up by the CEO of 
Arjang brand

Entering world 
markets with Iranian 
decorative products

Since furniture is not among the basic goods of peo-
ple, the amount of demand for it decreases in bad 
economic conditions. This issue has caused the fur-
niture manufacturing companies to provide people 
with incentive tools to buy furniture in installments or 
through a lump sum payment. In this regard, we had a 
conversation with Engineer Seyed Mehdi Hosseini, the 
store manager of Royal Home Industrial Company. We 
are reading parts of this interview.
The issue of quality is one of the main parameters in 
distinguishing this company from other furniture sup-
ply companies, it has adhered to it even in the current 
inflationary conditions and, unlike 90% of sofa manu-
facturing companies, and it has used high quality raw 
materials and has not reduced its production capacity. 
It should be noted that most of the products produced 
by Royal Home Industrial Company are sold in the do-
mestic market, however, Iraq is also one of the other 
customers of this company. In this regard, we are plan-
ning to export to the countries of the Persian Gulf such 
as the UAE, Oman and Qatar.
Despite the existing problems, there are many ob-
stacles to realizing these goals. Royal Home Industri-
al Company has been successful in achieving the set 
goals so far and has taken effective measures in the 
infrastructure sectors and setting up branches.
This company has about 25 representatives all over 
the country, which are mostly located in the centers of 
the provinces, however, Royal Home Industrial Com-
pany is trying to develop its branches and units in or-
der to provide more extensive services to customers 
in the field of sofa production, although it should be 
known. Economic conditions willy-nilly prevent this.
At the time of the outbreak of this disease, the econo-
my of our country faced many ups and downs, but the 
furniture industry was not affected by it, so that cus-
tomers could come to buy on a certain date even after 
widespread closures, but this year’s economic condi-
tions are far more than Last year and even during the 
outbreak of Corona virus, it has been effective in ag-
gravating the poor condition of the furniture industry.
9% of our country’s economy is made up of furniture 
industry, according to this, the export capacity of this 
industry is extremely high, and in the meantime, Roy-
al Home Industrial Company intends to use modern 
technologies and proper communication with scientif-
ic departments, towards production. Smart sofas and 
sofa production processing.
The government should reconsider its economic poli-
cies in order to create a better situation for the furni-
ture industry and similar industries in the future.

Manager of Royal Home Industrial 
Company stores

The stagnation of 
buying and selling is 

visible in the furniture 
market
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Iran’s gas reserves and related industries form a large 
part of the country’s economy and planning horizon. 
According to the published official statistics, with about 
33.2 trillion cubic meters of proven gas reserves in the 
world and a share equal to 17.2%, Iran occupies the 
second place among the holders of major gas reserves 
in the world, and now after the United States and Rus-
sia has the third rank in gas production and produces 
6% of the world’s gas. In this regard, the Ministry of 
Oil has taken extensive activities and great steps in the 
field of foreign investment and energy trade with the 
priority of neighbors. In the scope of economic rela-
tions at the international level and in the field of gas 
industry, the connection between the gas industry 
of Iran and Russia is very important because the first 
and second largest gas reserves in the world are in the 
hands of these two countries.
Iran now has less than 2%, Russia about 25% and Qatar 
almost 10% of the global gas trade share. Iran Nation-
al Gas Company has the experience of gas trade with 
Turkmenistan, Turkey and the program of gas transfer 
to Iraq, Oman, India and Pakistan in its export portfo-
lio, and in order to achieve a favorable share of world 
trade, it is faced with several strategies in the interna-
tional arena. However, considering the realities of the 
energy market, the capacities and capabilities of the 
energy supply actors will also help to make the right 
decision in this field.
Russia is the main player in gas trading and pricing in 
regional and world markets. Since energy diplomacy 
has now become one of the methods and tools for 
ensuring national security, Iran should also use this 
important tool to demonstrate its capabilities in this 
power game.
Considering that gas consumers are also looking for 
market diversification to avoid the monopoly power of 
producers in pricing and to prevent gas cuts for techni-
cal, economic and political reasons, now is the time for 
Iran to use this situation to its advantage. and increase 
its share of this world trade.
Considering Iran’s geopolitical conditions regarding gas 
reserves and the production and consumption market, 
and especially the presence of competitors who have 
different political conditions, and at the same time, 
consumers who are looking for diversity in their gas 
import market, they should know the behavior of 
countries and diplomacy. The energy ruling the re-
gion will change its regional arrangement in such a 
way as to obtain the best response from the strate-
gies in front of it. 

The furniture industry is one of the industries with a 
long history, which unfortunately, in the current situ-
ation, is facing problems such as the increase in the 
price of raw materials and a severe lack of liquidity in 
order to cover production costs. In order to further in-
vestigate this issue, we went to Ali Sadrolahi, the CEO 
of Touch Furniture Company and talked with him. We 
are reading parts of this interview.
The activity of this company started in 2001 with the 
production of comfortable sofas. At that time, each 
sofa was sold at the price of 55 thousand Tomans and 
the sales rate was very high, therefore, over time, this 
activity continued and by following the example of 
sofa producing countries and increasing the experience, 
skill and expertise of Touch Furniture Company also in-
creased. Currently, this company is working to improve 
the quality level of its products and update it in order to 
gain the satisfaction and attention of customers.
Currently, Touch Furniture Company exports its prod-
ucts to other countries through some merchants, while 
other countries are eager to buy these products. But 
there are many problems in this field. If the foreign ex-
change earnings from this industry can even replace oil.
Unfortunately, every year we see a decrease in the 
production of this product due to the decrease in 
people’s purchasing power. Even the producers pro-
vide the liquidity they need by buying debt from the 
banks, for this reason due to the lack of liquidity and 
the increase in prices, the sofa producers do not have 
the right conditions to produce new products and they 
mainly sell the same old models to the market that are 
the same price. And it is of low quality. In other words, 
to curb their problems, sofa manufacturing companies 
are forced to supply low-quality and third-rate raw 
materials. Even for the presence of these companies 
in international exhibitions, there is a lot of challenge.
Touch Furniture Company has also made a lot of ef-
forts to continue its production activities in the recent 
period, and in the past, to complete the quality process 
of this product, it has purchased and modeled Chinese 
models, although it should be known that the quality of 
Chinese models is much lower than Iranian models. For 
example, during the examination of Chinese samples, it 
became clear that the connections of the inner fabric of 
the furniture produced in this country, unlike in Iran, are 
made with needles, while in Iranian samples, wood coils 
and stronger materials are used.
Our company will continue its activities with serious 
determination and in difficult conditions. 

The CEO of Touch Furniture Company 
proposed

The prevalence of 
low-quality raw 

materials in the furniture 
industry

Increasing Iran’s 
global share of gas 
trade using energy 

diplomacy
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The production of various types of sound and thermal 
insulation in the country has been growing in recent 
years, and considering that the use of this type of insu-
lation in the country has increased significantly, it seems 
that more useful and effective steps should be taken 
to introduce technology to the industries that produce 
sound and thermal insulation. In a conversation with 
Mohsen Vaez Tehrani, The CEO of the Asia specialized 
mother factories of Insulation, we have examined the 
state of this industry. We read parts of this interview. 
Asia’s insulation factory complex, in the field of pro-
ducing all kinds of acoustic, thermal, cold insulation 
and fireproof coatings with an annual capacity of 120 
thousand tons in accordance with the latest standards 
of the world, started its activity in 2001 and was put 
into operation in December 2003. By focusing on the 
production of products according to the needs of the 
day and customers, under the supervision and con-
trol of experienced and educated staff, this company 
will play a small role in advancing the national goals 
related to the optimization of energy consumption. 
The products of this collection are all kinds of acous-
tic, thermal and cold insulation, mastic, spray polyure-
thane foam, prefabricated polyurethane insulation, 
ceramic wool, glass wool, fireproof coatings, hydropon-
ics, calcium silicate and insulation accessories, which is 
one of the primary needs of important industries in the 
country, including industries oil, gas, refining and pet-
rochemicals, as well as the construction industry (topic 
19 of the National Construction Regulations). We pres-
ent our products based on the ASTM (American Testing 
and Materials Association) standard, and also by estab-
lishing management systems based on global stan-
dards, we have been able to obtain certificates such 
as ISO (9001:2022, 45001:2022, and 14001:2022) that 
Meanwhile, the speed of action in providing services 
through high volume of production and precise planning 
has made the delivery of the goods on time (even in cas-
es earlier than the time).
Reasonable price, high production capacity, trained and 
expert technical staff, specialized laboratory with valid 
certificates and standards and the most up-to-date de-
vices in the world, as well as cooperation with the Na-
tional Standards Organization of Iran under the title of 
partner laboratory of the organization, adherence to 
principles and regulations, including the company’s 
working principles It is us and we try to always progress 
and move forward.

The CEO of the Asia specialized 
mother factories of  Insulation 

emphasized
Price and quality are 

the main components of 
customer orientation

One of the important concerns of companies in order 
to increase the level of efficiency and productivity is 
the selection and attraction of competent and com-
mitted personnel, on this basis, some centers or so-
cial institutions have been formed in order to identify 
these people and they intend to establish appropriate 
interactions with companies and Introducing elite and 
educated people to facilitate the process of advancing 
their goals. In order to learn more about this issue, we 
talked to Dr. Abdul Ghani Amini, the CEO of the Cen-
ter for Energy Development Pioneers. We are reading 
parts of this interview.
This center was established about 3 years ago in the 
form of a project and a spontaneous association of 
people, relying on the forces working in the oil, gas 
and petrochemical industries, with the aim of attract-
ing and employing capable local forces, and so far it has 
been successful in identifying and introducing these 
people. Currently, the Center for Energy Development 
Pioneers has 500 active members and is trying to take a 
longer and broader view of the local and regional level 
in the field of its activities and expanding the frame-
work of energy development programs, and as a pow-
erful arm of this activity, it plays its role. to perform
Center for Pioneers of Energy Development is a new 
center and is trying to introduce itself to the oil, gas 
and petrochemical industries, and outline the desired 
goals and plans for them.
In a meeting that was held a few weeks ago, this cen-
ter created a comprehensive ID card of the elite forces 
in the petrochemical field in the form of a booklet and 
a software to be uploaded on the site to be available 
to oil, gas and petrochemical companies and indus-
tries. For example, the Energy Development Pioneers 
Center has compiled a list of 600 capable people so that 
companies can take advantage of their potential. Of 
course, the introduction of elite people to the managers 
should not be in such a way that the manager imagines 
that an order issue has been imposed on him.
Unfortunately, one of these obstacles is the absorption 
of a high percentage of non-native people in the oil, gas 
and petrochemical industries. For example, more than 
99% of energy industry managers in Bushehr province 
are made up of non-natives and even a large percent-
age of service workers are provided from other cities.
In my opinion, we should overcome the limitations 
and look at the issues with a broader view, therefore, 
the center of pioneers of energy development also in-
tends to interact with other companies instead of con-
fronting them and align with itself. I hope, with the ef-
forts of friends and the group, significant success can 
be achieved in this direction.

CEO of Center for Energy Development 
Pioneers

99% of energy 
industry managers 
of Bushehr are not 
from this province
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Vice President of Iran Elevator and 
Escalator Industry Syndicate and 

Related Services

90% reduction in 
accidents in the 

elevator industry
The elevator industry is one of the leading industries 
of the country, where a large part of people are work-
ing in it, to learn more about the state of this industry, 
I went to engineer Iraj Niazi, the vice president of Iran 
Elevator and Escalator Industries and Related Services 
Syndicate, and with him to We had a conversation. We 
read parts of this interview.
Currently, about 1,300 companies are officially active 
in this industry and 1,800 companies are unofficially 
active.
Iran Elevator and Escalator Industry Syndicate and Re-
lated Services is defined as a national organization and 
from the beginning it was supposed that the provinces 
have their own independent syndicate and have a rep-
resentative in the national syndicates.
Fortunately, part of the goals of this syndicate have 
been realized in the past. There were about 178 orga-
nizations in the Chamber of Commerce, among which 
Iran’s Elevator and Escalator Industry Syndicate and 
Related Services ranked 105th. In these few years, this 
syndicate has been among the top three organizations 
of the Chamber of Commerce and has managed var-
ious cultural, education, insurance, control, supervi-
sion, dispute resolution, evaluation, etc. departments.
This syndicate adheres to the laws of the Ministry of 
Safety and the National Standard Organization and 
by referring to the statutes compiled under the su-
pervision of the Chamber of Commerce of Industry, 
Mining and Trade, and following that, the elevator 
industry has also used up-to-date technologies in the 
past years, in the last two decades, The manufacturers 
were able to reverse engineer it by importing different 
steering panels, doors and required parts.
The Iran Elevator and Escalator Industries Syndicate 
and related services reduced it to 3.5% by taking mea-
sures such as holding three rounds of different safety 
seminars, providing sufficient training for installing 
and using the elevator, and creating a culture to better 
understand the elevator industry. This means that this 
syndicate managed to manage 90% of the losses well.
There is a lot of capacity for foreign investment in the 
elevator industry, some manufacturers are also forced 
to reduce the quality of their products to compete in 
the market, the elevator industry and the related syn-
dicate have many elites and have developed a lot in 
terms of theory and academia. For this reason, policies 
should be formulated and their capacity should be 
used.

In this article, the most 
important and effective 
ways to save money in 
the elevator have been 
discussed. Although 
it is possible that it is 
not possible to use all 
of them in one eleva-
tor, therefore, first of 
all, the benefit of using 
each one should be 
checked and then the 
necessary decisions 

should be made regard-
ing its implementation or 
non-implementation.
• Elevator traffic analysis

 The number, capacity and speed of elevators in a build-
ing depends on the type of use of the building, popu-
lation and its height. Taking into account high traffic 
hours, critical times and reducing passenger waiting 
time, necessary arrangements are made in designing 
and determining the number of elevators. Considering 
the mentioned cases, less number of elevators leads to 
less consumption.
• Choosing the right type of elevator (traction or hydraulic)
The most energy losses occur in hydraulic elevators. Al-
though with the use of the inverter, this consumption 
is reduced, but only in hydraulic elevators with modern 
equipment, the energy consumption will be somewhat 
similar to the traction elevator; Therefore, except for cas-
es where there is no other choice but to choose a hydrau-
lic elevator, such as (lack of necessary installation space, 
high power, variety of cabins), using a traction elevator 
will be economical in terms of energy consumption.
• Reduction of rail friction losses
The connection between the elevator cabin and the 
guide rail is made by a piece called shoe. Using roller 
shoes instead of sliding shoes reduces friction to a high 
degree and significantly reduces energy consumption. In 
this type of roller shoes, a strip of polyurethane reduces 
the noise of the elevator. This type of shoe also balances 
the weight of the cabin.
 Energy storage from generator mode
The elevator has two modes: engine and generator, and 
in most elevators, the energy produced in the generator 
mode is converted into heat in the brake resistor and is 
wasted. This loss is equivalent to 30 to 40% of the to-
tal energy consumed by the elevator. With the help of 
regenerative system, this energy can be returned to the 
elevator system.
• Replacing halogen and fluorescent lamps with LED 
lamps
This replacement leads to a 90% reduction in energy 
consumption, and in addition, other advantages such as 
increasing the life of the lamp, not generating heat, re-
quiring less service and maintenance, having a flashing 
feature, and also not requiring 220 volts. will bring
Applying all of the above will reduce energy consump-
tion by 70%. Although it may not be possible to imple-
ment all the cases in the buildings, any effort in this re-
gard that is accompanied by a reduction in energy 
consumption, even if it is small, will bring the progress of 
the society and improvement in the environment for ev-
eryone.

Optimizing energy 
consumption in the 

elevator system

7

Behnam Safari
Technical director of Asacode 
Engineering Group
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CEO of Hydropack Elevator 
Company

Incentive policies increase 
investment in production

The self-sufficiency of 
domestic manufacturers 
in the production of ele-
vators has provided the 
domestic market’s need 
for this product and has 
even provided the ba-
sis for its export to other 
neighboring countries, so 
that these products are 
even cheaper and of bet-

ter quality than European examples. To get to know 
more, we talked to engineer Mohammad Mehdi Yavari, 
CEO of Hydropack Elevator Company. We read parts of 
this interview.
Today, this company, relying on local knowledge, has 
produced various models of hydraulic elevators that 
are used in the world.
In addition to the high quality of products, exclusive 
goods and variety in products, this company offers its 
products in the form of packages or semi-packages and 
provides all mechanical products for the implementa-
tion of elevators if needed by customers. In addition, the 
products of Hydropack Elevator Company are offered to 
the market by providing advice and technical services 
before, during and after the work is done, and holding 
continuous training courses to improve the scientific lev-
el of the country is one of the services of this company.
The basket of these products includes complete me-
chanical parts in the semi-pack production sector, and 
in the production sector of elevators and hoists, which 
are not produced in the Middle East and with this quali-
ty, they are produced only in Italy. Among other unique 
products, we can mention the company’s hydro-ten-
sion elevators, which we were able to reduce the pow-
er consumption of this model, in addition to reducing 
the cost of the final product.
This company exports to countries such as Iraq, Af-
ghanistan, Armenia, Oman and Azerbaijan, while it has 
set a very low price for its products compared to Euro-
pean products. One of the most important programs 
of Hydropack Elevator Company is to focus on the re-
search and development sector and make it more ac-
tive, so that the dependence of the elevator industry 
on the import of parts will be reduced by domestica-
tion and self-sufficiency in production. In other words, 
the important goal of this company is to rely on local 
knowledge in the production of competitive high-quality 
parts and increase the production circulation, the coun-
try’s lack of import and increase the ability to export to 
neighboring countries, especially the Persian Gulf, which 
fortunately, great steps have been taken in this.
Fortunately, our country’s elevator industry is one of 
the leaders in the region, but we are still far from the 
world’s industry.
The elevator industry is a fully capitalized industry, which 
means that it is dynamic and investing in it is a very ideal 
process. Fortunately, most of the engineered products of 
this industry can compete with foreign samples. 

Quality and compliance with safety principles are con-
sidered one of the main parameters for buying and in-
stalling elevators, but the arrival of counterfeit goods 
under the name of reputable brands has caused us to 
witness accidents and increase the need for repairs 
in installed elevators. To get to know more about this 
issue, we went to Mehdi Akbarpour, the CEO of Lian 
Pishronik Company and had a conversation with him. 
We read parts of this interview.
This company was established in 2013 with the coop-
eration of one of the activists in this field in Atlas Tech. 
The experience and expertise of this person made me 
increase my level of specialized knowledge in this in-
dustry and gradually increase the range of activities of 
Lian Prosornik company. At that time, marketing was 
done face-to-face and this company was trying to at-
tract customers with low prices and more services. 
After that, the issue of quality was placed at the top 
of the production priorities of this company, and this 
attracted the trust of employers to the Lian Pishronik.
In the construction of its elevator, he paid attention to 
the area, the type of use of the building and similar is-
sues. In other words, the design of the elevator should 
be such that the waiting time for the elevator to reach 
the desired floor is not prolonged.
Among these features is attention to the issue of qual-
ity. Today, the level of information and awareness of 
people has increased greatly, so they usually go for a 
product that, although it has a high price, has a good 
quality. Lian Prosornik Company has the ability to com-
pete with the big companies in this field, and while 
providing after-sales services in a short time, it also has 
a 24-hour support center.
To enter this industry, first of all, one must gain enough 
knowledge and experience, because progress cannot 
be achieved by force. Unfortunately, now the manu-
facturers import old devices and foreign parts to the 
country and produce with them, while this only leads 
to the backwardness of this industry. We should not 
make this industry not find enough platform to flour-
ish in the shadow of troubles and disagreements.
Today, the macro policies of this field are in the hands 
of those who are usually among the owners of large 
companies and rich people. They usually make deci-
sions based on their interests and profits, so if they are 
not interested, they will definitely formulate more rea-
sonable guidelines for this industry.

CEO of Lian Pishronik Company

The use of fake parts 
in the elevator industry 
increases the damage
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One of the important problems that hinders the real 
growth of production in the elevator industry is the re-
striction on the import of production equipment and 
tools needed by this industry. Considering this issue, 
many companies have determined to provide the basis 
for its prosperity by internalizing these parts and localiz-
ing technical knowledge, and fortunately, they have been 
successful in this direction. To get to know more, we went 
to engineer Hamid Jolovkhani, the CEO of Asa Code En-
gineering Group, and talked with him. We read parts of 
this interview.
The activity of this engineering group started in 2013 
with the aim of carrying out research and development 
projects in the elevator industry as well as the production 
of elevator control panels. The main focus of this engi-
neering group is on R&D related to the elevator industry.
This engineering group has produced an imported prod-
uct and is in the process of fully internalizing it, relying on 
the world’s latest technologies, it may have more options 
than foreign models.
Service, commitment and honesty, which have been 
the cornerstones of our company, distinguish Asa Code  
Engineering Group from other similar companies. The 
main difference of this group is the definition of research 
projects. For this reason, they are already familiar with its 
problems, gaps and gaps and are trying to solve it.
Asa Code  Engineering Group considers it its duty to fi-
nance the elites of this region who have not migrated to 
this homeland due to prejudice and belonging and are 
cooperating. In my opinion, the outlook of this industry 
can be drawn positively when we don’t see a problem 
called Corona again, because the spread of this disease 
has caused various orders from European countries to be 
delayed for several months.
This engineering group is in the category of big compa-
nies in terms of name and reputation, and the customers 
of this group confirm this claim. Asa Code  Engineering 
Group may not be comparable to similar companies in 
terms of size and strength, but due to its technical and 
scientific load as well as honesty, it has compensated its 
distance with them. For example, Asa Code  Engineering 
Group has exported and installed its products in coun-
tries such as Afghanistan and Iraq.
It seems that there is a very good prospect ahead of this 
industry. During the last two years, Asa Code  Engineering 
Group has solved the problems and challenges of this in-
dustry with the hard work of friends and colleagues and 
is trying to draw a better future for this group.

CEO of Asacod Group

The government’s 
policy is not to 

support production
Failure to comply with 
the basic pricing of ele-
vators by the relevant of-
ficials has caused many 
small companies to not 
be able to cover the cur-
rent costs of producing 
this product, while large 
companies have good 
conditions for generating 
income due to the exist-
ing facilities and special 

policies. To learn more about this issue, we went to 
Engineer Ali Blooki, the CEO of Karamad Company, and 
talked to him. We read parts of this interview.
This company was registered in 1993 with the aim of 
designing and producing elevator control panels. At that 
time, relays were used in most cases for production, and 
before that, every company designed and assembled 
elevators, or installed complete foreign elevators. The 
complete design of all control panels of this company, 
from relays to digital and microcontrollers, was 100% 
done by the efficient company. And in no case have for-
eign boards been copied, which, of course, plays an ef-
fective role in the process of quickly identifying defects 
and failures.
Zero to one hundred products are the result of this com-
pany’s design, while most of the similar control panels 
in the market are either copies of foreign or domestic 
or imported designs, therefore it is emphasized that the 
design of the company’s products is efficient according 
to past experiences of quality. It has been necessary, 
so that the example of its digital control panels has not 
needed to be repaired after 22 years of continuous 
work.
The production of control panels is based on the Euro-
pean EN81 standard and the Iranian national standard, 
and in case of non-compliance with these standards, 
they will not be approved by the inspectors of the in-
spection companies.
In my opinion, the conditions are such that some big 
companies in this field are trying to monopolize it, for 
this reason, I am not optimistic about the future of small 
companies in this industry, unless several small compa-
nies unite and form a group.
Today, the elevator industry has made great progress in 
terms of technology and science, but in terms of eco-
nomic and income generation, it is not comparable to 
other products and productions that have experienced 
multiple price increases. Another issue is the entry of 
many companies and real people in the field of elevator 
installation, and issues such as selling stamps have creat-
ed challenges for this industry. Considering all these is-
sues, in my opinion, design and assembly companies 
and small producers will not grow much in this field. 

CEO of Karamad Company 

The progress of 
small companies 
in the elevator 

industry is slow
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The chairman of the board of 
directors of the Hadaf stock 

portfolio management 
company said

The loss of the productive 
economy from not passing 

the business tax law
The 14th edition of Teh-
ran International Stock 
Exchange, Bank and Insur-
ance Exhibition was held 
on August 2-5 at the in-
ternational exhibition site. 
Although many companies 
were present in this exhibi-
tion, we saw the absence of 
the Tehran Stock Exchange 
and its subsidiaries, howev-

er, some of the stock portfolio management, including the 
Hadaf stock portfolio management, were present in the 
stock exchange, bank and insurance exhibition
Abbas Ali Haqqani Nasab, Chairman of the Board of 
Directors of Hadaf Stock Portfolio Management Com-
pany, referring to the importance of this exhibition in 
informing the public about the stock market and how to 
choose the right investment methods, stated: The pur-
pose of this stock portfolio management is to attend the 
14th International Stock Exchange, Bank and Insurance 
Exhibition. It is to lay the groundwork for familiarizing 
people with the dimensions of professional and long-
term investment in the capital market. The goal of stock 
portfolio management is that people do not buy stocks 
based on technical models, cash flow and table reading, 
and for this purpose, have a comprehensive analysis and 
correct evaluation so that they do not suffer by buying 
stocks with unrealistic prices. It should be known that 
achieving profitability in the capital market and dealing 
with various risks is achieved in the long term, and for 
this reason, it is necessary to have a long-term perspec-
tive in the investment process.
The chairman of the board of directors of the Hadaf 
stock portfolio management pointed to the lack of 
knowledge of officials, managers and even some entre-
preneurs about the importance and nature of the capital 
market and said: Some time ago, an entrepreneur from 
the Meidan program came to the booth of this stock 
portfolio management and asked what they produce. 
And I answered him, I said cars, steel and everything. 
He didn’t know that when an investor buys a company’s 
shares, it means that he participates in the production 
of that company, and holding shares in the stock market 
means helping the production process.
The chairman of the management board of the Hadaf 
stock portfolio stated that the best method of invest-
ment is investing in the stock market and said: this mat-
ter will benefit the society as a whole and will lead to a 
boom in production and employment, but unfortunate-
ly, the field of production is neglected by the authorities, 
the parliament and the media, especially the National TV 
media and the same issue has a negative effect on the 
current market situation. 

Technologies and new communication technologies 
have developed significantly to meet the needs of soci-
ety in various sectors, and network-based services allow 
individuals and organizations to manage their business 
in a wider range. In this context, Mebinnet Communi-
cations Company is one of the most well-known com-
panies in providing information and communication 
technology services. To learn more about the activities 
of this company, we have conducted an interview with 
Nasser Moradi, the General Manager of Marketing and 
Organizational Sales of Mobinnet Communications 
Company. We read parts of this interview.
Now we can confidently declare that there is no point 
in the country that we cannot connect with at least one 
wireless technology. This issue is very important for or-
ganizations to be able to benefit from network services 
in any part of the country and all from one centralized 
operator. This service is much safer than the internet 
service in terms of improving communication security 
and has obtained the necessary permits from the rele-
vant authorities. Also, we have guaranteed our custom-
ers a certain level of service and in the form of an SLA 
attachment, we were required to comply with them 
even in the contracts, and therefore we have a compre-
hensive monitoring and ticketing system at the disposal 
of our customers to accurately monitor the points, both 
qualitatively and quantitatively. We have placed
We follow different programs. First, along with wire-
less communication services, we put the development 
of fiber services on the agenda based on the strategy 
announced by the ministry, which will be provided to 
customers with the first mobile support. Also, currently 
G5 network is available to organizations as the world’s 
latest technology in the field of organizational commu-
nication, and last year we connected several media 
and Tehran municipality to this network. The devel-
opment of services based on the Internet of Things 
(IoT) is also one of our services, and we have recently 
officially started our activities as the first fire alarm op-
erator in Tehran.
Due to the combination of shareholding and the addi-
tion of wired connections to wireless connections, my 
vision is that Mobinnet will become a single window for 
IT and ICT services of various organizations. This is a very 
important step and we are very close to our goal. 

Director General of Marketing and 
Organizational Sales of Mobinnet 

Communications Company

Providing network services 
based on the needs of 

organizations across the 
country
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In recent years and with 
the intensification of eco-
nomic sanctions, various 
industries, both in the 
field of investment and 
production and services, 
have faced many risks. In 
order to learn more about 
the challenges and solu-
tions of this situation, we 
conducted an interview 

with Abolfazl Aghadadi, CEO of Kowsar Insurance Com-
pany. He believes: “Insurance and investment are the 
two main wings of insurance companies, and customer 
satisfaction is realized in the shadow of profitability.” We 
read parts of this interview.
Last year, Kowsar Insurance had an insurance income 
of 5,300 billion tomans, which made it rank fifth among 
private companies in terms of sales. Also, it has been 
two years that we got the top ranks in the profitability 
department and in last year’s performance, we got the 
third rank in profitability. It is worth mentioning that, 
recently, Kowsar Insurance General Assembly was held 
and the realized profit of the company was estimated 
at 600 billion Tomans. Kowsar Insurance Company, due 
to having a large community of insured people scattered 
all over the country, immediately after the occurrence of 
various natural disasters, it is present in the affected ar-
eas in order to respond well to the policyholders and to 
advance the procedure of payment of damages quickly;
We operate in regional countries such as Afghanistan, 
Uzbekistan, and Iraq, and we are developing some ser-
vices in distant countries that include various fields of 
travel, freight, and liability insurance.
Kowsar Insurance has provided several new coverages 
and insurance policies in these years with an innova-
tive view. Also, we have tried to be active in the field 
of digital transformation and move forward with the 
requirements and technologies of the day. With this ap-
proach, for knowledge-based companies, we considered 
coverages such as product quality insurance, which by 
itself can lead to the creation of useful interactions with 
knowledge-based companies to cover their various risks.
All insurance companies have two wings: insurance and 
investment. Normally, there is not much profit in the 
insurance sector, and the important thing is the invest-
ment activity of the insurance companies. Companies 
such as Ghadir Investment Company and Parsian Oil and 
Gas Company are in our investment group, and most of 
our investments are centered on these companies. In 
the form of buying stocks, we are also active in the stock 
market, and our portfolio is constantly developing.
The insurance industry is a service-oriented industry, 
and in this direction, the biggest asset of insurance com-
panies is human resources. Improving this capital can 
increase customer satisfaction, and this factor also guar-
antees an increase in profitability. 

The development of digital marketing in recent years 
and the possibility of online shopping from different 
markets have created significant changes in the flow 
of economy and trade in different societies. The wide 
range of facilities and services that can be offered to 
customers in the form of virtual space is increasing day 
by day, and this practice has faced new developments in 
traditional business structures. To get to know more, we 
have conducted an interview with Seyyed Mohammad 
Reza Farhi, CEO of “ BimehBazar “. We read parts of this 
conversation.
In 2015, we established “ BimehBazar “ and I am cur-
rently working as the CEO of this brand. We have also 
set up an academy called “Charkh” that advises startups 
in the field of attracting capital and business valuation. 
In addition, I also teach in the Faculty of Management 
and Faculty of Electrical Engineering of Sharif University 
of Technology.
We have been witnessing the formation of startups in 
the field of insurance industry in the world for about 
15 years. In Iran, with a delay of 10 years, this process 
started 5 years ago and startups were formed in this 
field. Meanwhile, some startups are dedicated to sell-
ing insurance online, and Bazar Insurance is also active 
in this field.
All insurance companies want to do online sales, but 
they can’t, because it is difficult to get the infrastructure 
to contract with insurance companies, issue insurance 
policies and support customers. Accordingly, we have 
provided a service where super applications only reg-
ister the user and all Insurance services are provided in 
the insurance market itself. At present, Digipay, Hamrah 
Kart, Snap driver’s application, etc. are also selling insur-
ance using this service.
Our main goal has been to become the main player in 
the online insurance market in the country and gradu-
ally enter more technology-oriented fields that include 
services such as risk analysis, intelligent pricing of insur-
ance products, insurance big data analysis, etc.
The provision of insurance services in the online space 
was definitely formed. Although in the age of tech-
nology, there is the principle of need and demand in 
society, but the way of meeting people’s needs and 
demands is changing.
Our vision is to continue the same process of increasing 
sales, if possible, to enter the company in the stock mar-
ket in 2025 and become the first company in the field of 
online insurance policy sales that is a public stock. Our 
intention is to enter other fields of new insurance tech-
nologies. The most important field we are interested in 
is the field of data analysis.

It was brought up by the CEO of 
BimehBazar 

Selling insurance 
online based on new 

technologies

CEO of Kowsar Insurance Company

Customer satisfaction 
guarantees increased 

profitability

    W
or

ld 
of

 In
ve

stm
en

t
N

o 6
8 

  A
ug

ust
  20

22



2

Sohrab Donyabeigi
 The executive director 
 of the elevator world
magazine

The expansion of digital 
technologies has made the 
provision of various ser-
vices in the virtual space 
an inevitable issue, so that 
today many activities are 
carried out in this platform 
and the cost of face-to-
face services has been 
greatly reduced. In order 
to get to know more, we 

had a conversation with Engineer Mohammad Hossein 
Motaghizadeh, the chairman of the board of directors of 
Itsaaz knowledge based operator. We read parts of this 
interview.
This operator was registered to provide online services 
in 2018. Before this, the members of this operator had 
start-up activities such as SIM card subscription sales 
in the government counter offices and implemented 
their ideas in this platform until in 2018, according to 
the notification of the Organization for Regulation and 
Regulation and Radio Communications that it is neces-
sary to launch a comprehensive service delivery system. 
, the window of the service provision unit in the urban 
and rural counter offices and the service monitoring and 
rating system were created and then launched. At the 
beginning of 2020, the knowledge-based IT operator, 
due to the spread of Corona and the need to create a 
platform to facilitate the provision of services to people 
in the online space, introduced the artificial intelligence 
system into the service sector and authenticated Sejam 
in this way.
In Smart Companion, citizens choose the nearest office 
to receive services online according to their location. 
Fortunately, the Itsaaz knowledge-based operator will 
enter the Neobank systems in 2021. Itsaaz operator; It 
has Neobank license, CRM license, digital signature li-
cense, biometric authentication license, customer club 
license, national network of offices license and IT hub li-
cense, which are valued and approved by the companies 
trusted by the Presidential Vice President for Science 
and Technology and are available to organizations.
The services of the Itsaaz knowledge based operator 
are provided in three sectors: stock exchange, bank and 
insurance, therefore, after online the Sejam authenti-
cation service in the capital market, this operator also 
online authentication in several brokers and for them 
various products such as customer club created. Stock 
brokers provided their services to citizens through the 
network of offices and smart phones of this operator, in-
cluding authentication for entering the capital market. A 
similar system has been implemented for banks.
Itsaaz knowledge based operator has reduced the risk of 
hackers as much as possible by relying on academic 
elites and using modern systems. In other words, we 
have placed hardware in the system of the Ministry of 
Communications and Information Technology that has 
reliable security coverage. 

The chairman of the board of directors 
of the operator Itsaaz raised

Providing banking, 
insurance and stock 

exchange services in the 
context of artificial 

intelligence

Under the influence of the construction industry, the 
elevator industry has gone through significant ups and 
downs in recent decades and many problems. These 
problems have plagued this industry and other indus-
tries, which are caused by economic, political, social 
and industrial factors and influences. In many cases, 
we have witnessed the direct impact of sanctions on 
the commercial sector of the industry, but fortunately, 
manufacturers active in the elevator industry in the last 
two decades, relying on their technical knowledge and 
capabilities, have produced many parts of the vertical 
transportation industry and in terms of qualitatively, 
they have also achieved remarkable levels.
The quantitative and qualitative growth of productions 
had found symmetry with the implementation of Mehr 
housing projects, but it was not able to meet the de-
mand of 75 thousand devices (in 2012). Strengthening 
and developing the issue of increasing production and 
improving quality in normal conditions is affected by 
creating a suitable environment for production, i.e. in-
vestment, provision of efficient manpower and techni-
cal knowledge. In the meantime, the most important 
reasons for the decrease in capacity and the amount of 
production are the decrease in the value of the national 
currency and liquidity in the hands of producers, the in-
crease in the price of raw materials, the increase in the 
price of exchange currencies, the formulation of ineffi-
cient laws and regulations, which act as inhibiting and 
not promoting factors and also the withdrawal of some 
companies or the bankruptcy of some units producing 
equipment and parts of elevators and escalators, which 
in the final analysis are affected by the aforementioned 
reasons, and some of them are practically non-existent 
in the industry scene. Now in the industry scene, we are 
faced with rampant cost overruns, artificial shortages, 
and mergers of most companies. It is in such a situation 
that despite the efforts of the trustees and managers of 
the industry organizations and under the supervision of 
the government sector, the set goals lose color and are 
left out of the circle. The manufacturing sector of the 
country’s elevator industry, which in the not-so-distant 
past was thinking about increasing production and im-
proving the quality and export of its products, is now 
struggling with future problems despite the existing po-
tential in its efforts to survive, to sell only between 
15,000 and 20,000 elevators per year. With all these 
words, the solution of the existing conditions and all the 
problems ahead depends on the openings that are tied 
to another issue and somewhere else. 

Elevator industry 
at the station of 

problems
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Economy is the beating heart of 
every civil society. In a society 
whose economy is dynamic and 
growing in terms of infrastructure, 
its culture is also improved and liv-
ing in such a society is valued.
According to published statistics, in 
June 2022, the rate of monthly 

changes in the price index of consumer goods and ser-
vices for households in the country has increased signifi-
cantly and reached 12.2, which is almost 3 times the 
figure of the previous month. In the same way, based on 
the growth of the total price index compared to June of 
the previous year, point-to-point inflation in June of this 
year was about 52.5% and during the 12 months ending 
in June, it was 39.4%, which is expected to affect Food 
and drink items of 5 product groups, including bread 
and grains, oils and fats, milk, cheese and eggs, red meat 
and poultry, and fruits and vegetables, will increase in 
price with a minimum inflation of about 19 percent. Of 
course, according to the statistics, the situation is differ-
ent in the field of commodity trade. At the beginning of 
the season of this year, in most of the commercial com-
ponents, with the exception of the drop in import, ex-
port and trade amounts compared to the same period 
of the previous year, there was an increase of 11.2 per-
cent in the export goods (not including the 27th season) 
and an increase of 1.5 times the export of the 27th sea-
son goods. has also been reported. 20 eight-figure tar-
iffs, including liquefied propane, liquefied natural gas, 
urea, methanol and oil bitumen, iron and steel ingots, 
etc., with an export value of 8.4 billion dollars and a pos-
itive contribution of 80 percentage points in the growth 
of exports, with has faced an increase and in contrast to 
20 rows of eight-figure tariffs, including non-hot-rolled 
steel profiles, surgical threads, glass sheets, paper tow-
els, non-excellent tanning materials, etc. with an export 
value of 3 billion dollars and a negative contribution of 
63 percentage points to the growth Exports have faced 
a decline.. has been face to face; Therefore, in the fu-
ture, if this trend does not change and new and benefi-
cial variables do not enter Iran’s economy; The economy 
of our country, especially in the provision of essential 
items and basic needs of people, will face a downward 
slope, and this unfortunate event will definitely not ben-
efit any of the people of Iran. 

Iran’s economy is 
on the decline or 

rise?

Accumulated loss of automobile 
companies is a big problem that 
has plagued the country’s econ-
omy for years. According to the 
latest financial statements pub-
lished in the Kodal system and 
the reports of institutions includ-
ing the Majlis Research Center, 
the accumulated losses of Iranian 
car manufacturing companies, 

including Iran Khodro, Saipa and Pars Khodro, amount 
to 100 thousand billion Tomans, while the import of cars 
to Iran is prohibited and on the other hand, access They 
are also impressive for their cheap energy and manpow-
er resources. Only in the year 2021, the three import-
ant automobile companies of the country had a loss of 
about 9450 billion tomans in the production operations, 
of which Saipa had the worst performance with an accu-
mulated loss of about 6,655 billion tomans, followed by 
Iran Khodro with about 2,000 billion tomans. 478 billion 
tomans and Pars Khodro with 315 billion tomans are in 
the next ranks. Also, in the sales department, the worst 
situation belongs to Iran Khodro with about 5 thousand 
600 billion tomans and Saipa Automobile Group also 
has a loss of about 3 thousand 160 billion tomans. Al-
though the speed of production of losses in 2021 has 
decreased compared to last year, however, car manu-
facturers are still making losses.
Although some people have suggested that by com-
paring the stock value of the world’s leading car man-
ufacturers, including Benz and Volkswagen, and the 
accumulated loss of about 4.8 billion dollars of Iranian 
car manufacturers, which amounts to 10% of the stock 
value of these companies, with the loss of Iranian car 
manufacturers, the shares of 10 It bought a percentage 
of these companies, but the comparison appears to be 
of purely promotional value. According to these cases, 
it can be said that the solution to the problem of the 
accumulated losses of car manufacturers goes beyond 
the elimination of mandatory pricing, however, the 
main problem of the Iranian automobile industry is not 
only the accumulated losses, and it cannot be expected 
that without making a change in the quality of domestic 
cars and with the continuation of the monopoly, this in-
dustry Get rid of the current crisis. As long as there is a 
monopoly, there will be no improvement in quality. 
The automobile industry can only get out of the current 
crisis with fundamental and structural reforms in the 
field of production, supply and quality, as well as through 
dynamic communication and constructive competition 
with the world’s top technology owners; The solution, 
the realization of which depends on the sovereign and 
national measures at the macroeconomic and political 
economy levels of the country.

Accumulated loss; 
Iran’s auto industry 

crisis

Morteza Faghani
 Member of Tehran 
Chamber of Commerce

Farhad Amirkhani
Chief Editor
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 “World of Investment”
 A smart choice to enter the Iranian 

business market

Iran, a country with a civilization spanning thousands 
of years and with a strategic geographic location, has 
many opportunities and capabilities to invest in oil, 
gas, minerals and various industrial infrastructures. 
The presence of diverse climates and rich historical 
monuments added to it unique tourist attractions. In 
addition, Iran’s convenient and cheap access to more 
than one billion people in the world in its neighbor-
ing countries and via the Silk Road, created a special 
export advantage for us; therefore, smart entry in 
various sectors like industry, services, trade and new 
companies can bring huge profits to the investors.
“World of Investment” seeks to provide a clear new 
window into the growing Iranian economy, full of in-
novative opportunities, by providing clear and hon-
est information as a trusted advisor. Direct communi-
cation with companies active in the Iranian business 
environment, particularly in the fields of industry, 
energy, services, transportation, finance, finance and 
insurance, as well as innovative business, utilizing the 
expertise of experts along with hiring young, enthusi-
astic and expert journalists to investigate issues from 
the point of view of industrialists and entrepreneurs 
Iranians, considered the main task of the “World of 
Investment” magazine.
“World of Investment” is proud that the first Iranian 
magazine published in three languages ​​per month in 
Persian, English and Arabic languages ​​is published by 
the private sector and widely distributed in the Ira-
nian business sector. Dear Readers; we value your 
trust, our efforts to continually improve and increase 
your satisfaction are part of this group’s roadmap bet-
ter respond to the needs of our audience.
Dear readers, you can contact us to include your con-
tent and advertisements.
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