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 عضو اتاق بازرگانی تهران

تعییــن نرخ کالاها با توجه به تناســب عرضه و تقاضــا و تلاش برای 
تنظیم قیمت از طریق ایجاد تعادل میان این دو جزء اساســی، معیاری 
برای تشــخیص اقتصاد ســالم و پویا از اقتصادی دستوری است. اگر 
قیمــت کالاها نه از طریق میزان تعادل میــان عرضه و تقاضا، بلکه به 
شکل دستوری و بی‌توجه به این معادله تعیین شود؛ شاهد کمبود، قاچاق 
و فســاد خواهیم بود. از طرفی، نمی‌توان انکار کرد که گاه در شــرایط 
بحرانی، دولت ناچار به مداخله و تنظیم این دوگانه است. به‌عنوان‌مثال، 
توزیع اجناس با استفاده از کالابرگ و توزیع دولتی در بحران‌های بزرگ 
از جمله جنگ می‌تواند راهکار موثری برای مقابله با نوسان‌های شدید 
در زمینه عرضه و تقاضا باشد و این امر تنها به وضعیت بحران اختصاص 

دارد و تداوم آن در شرایط عادی منجر به ایجاد رانت خواهد شد. 
در گزارش‌ از تحقیق و تفحص از شرکت فولاد مبارکه نیز می‌توان تاثیر 
قیمت‌گذاری دســتوری و عدم توجه به عرضه و تقاضا در تعیین قیمت 
محصول را به وضوح مشــاهده کرد. با توجه به اطلاعات انتشاریافته از 
92 هزار میلیارد تومان تخلفی که توسط مجلس بیان شده است، بیش 
از 63 درصد آن، یعنی بالغ بــر 58 هزار میلیارد تومان در بخش فروش 
بوده و از این میان نیز بیش از 93 درصد آن، یعنی بالغ بر 54 هزار میلیارد 
تومان آن حاصل تفاوت قیمت فروش محصولات فولاد مبارکه با نرخ 
دســتوری و قیمت بازار است. در این میان، ســازوکار فروش فولاد از 
طریق بورس کالا نیز تعجب‌برانگیز اســت، چراکه تقریبا تمام فولاد 
عرضه‌شده به بازار از طریق بورس کالا به فروش می‌رود که این فروش 
با نرخ پایه‌ای صورت می‌گیرد که بر مبنای دلار نیمایی و متوسط قیمت 
فوب خلیج‌فارس محصولات در هر هفته صورت می‌گیرد. رقابت میان 
خریداران، یعنی افزایــش جانب تقاضا می‌تواند این نرخ را بالا ببرد، اما 
اگر از حدی فراتر برود، ناظران این معامله را باطل می‌کند، امری که به 
وضوح دخالت در سازوکار عرضه و تقاضا است. ناظر بورس در سال‌های 
گذشته بارها معاملات فولاد مبارکه را باطل کرده است. از سویی، قیمت 
دلار نیمایی بــا قیمت آزاد دلار در بازار متفاوت اســت و این تفاوت را 
می‌توان منشأ رانت ایجادشــده و در نتیجه شروع مسیر فساد دانست، 
به‌طوری که تفاوت قیمت میان این دو در حدود 30 درصد اســت. این 
بدان معناست که شرکت فولاد مبارکه باید محصولات خود را با قیمتی 
30 درصد کمتر از نرخ واقعی آن در بازار عادی، در بورس کالا به فروش 
برســاند. با توجه به اختلاف این قیمت و بــازار آزاد، رانت بزرگی ایجاد 

می‌شود که در گزارش تحقیق و تفحص مجلس نیز ذکر شده است.
بهترین مثال برای درک این امر صنعت خودروســازی کشــور است. 
خودروســازان )ســایپا و ایران‌خودرو( از ســال 1396 تا 1399 حدود  
یک‌میلیون و 540 هزار تن فولاد به قیمت دستوری دریافت کرده‌اند و 
بخشــی از  آن را به قیمت آزاد در بازار فروخته‌اند و بدون هیچ عملیات 
تولیدی، ســود بزرگی را تصاحب کرده‌اند. مختصر اینکه، تخفیف به 
خودروســازان به شــکلی غیرمنطقی و بدون توجه به نیاز واقعی این 
شــرکت‌ها، موجب بروز زیان به شرکت فولاد مبارکه و سهامداران آن 
شده و تاثیری نیز در تعدیل قیمت خودرو نداشته است. حال باید پرسید 
که آیا مســئولیت ایجاد این رانت بزرگ و فســاد چند ده هزار میلیارد 
تومانی، با مدیران شرکت‌های تولیدکننده است یا شورایی که با تعیین 
قیمت‌های دســتوری افراد را برای فعالیت دلالی و سودجویی، به‌جای 
سرمایه‌گذاری در حوزه تولید تشویق و ترغیب می‌کند؟ لذا مبارزه با فساد 
و رانت جز از راه تنظیم عرضه و تقاضا با توجه به نیاز بازار و بدون دخالت 
دستوری امکان‌پذیر نیست، امری که در کنار رفع انحصار می‌تواند جانی 

دوباره به اقتصاد بیمار کشور دهد.  

قیمت‌گذاری دستوری 
متهم فسـاد اقتصــادی
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فرهاد امیرخانی
سردبیر

ایران از دیرباز به عنوان کشــوری که در چهارراه استراتژیک حمل‌ونقل 
دنیا واقع شــده، مطرح بوده است. هر چند این امتیاز بین‌المللی، طی ادوار 
گذشته مصائب بسیاری از جمله جنگ و غارت را نصیب مردم کشورمان 
کرده؛ اما در کنار آن، مواهبی نیز به همراه داشــته که تاکنون به درستی از 
ظرفیت‌های اقتصادی آن بهره‌برداری نشــده که یکی از این ظرفیت‌ها 
مربوط به کریدور شــمال - جنوب است. این کریدور مهم بین‌المللی که 
ســال‌ها در محاق بود و به آن بی‌توجهی ‌شــده؛ در سال 1379 به همت 
سه کشــور ایران، روســیه و هند مجددا مورد بررســی قرار گرفت و در 
نهایت، قراردادی برای فعال‌ســازی این کریدور از سوی این سه کشور 
به امضا رســید. پس از این قرارداد بود که کشــور جمهوری آذربایجان و 
سپس ترکیه، ارمنستان، بلاروس، قزاقستان، قرقیزستان، تاجیکستان، 
عمان، سوریه، اوکراین و بلغارستان و حتی دیگر کشورهای اروپایی نیز 
خواستار بهره‌مندی از این گذرگاه مهم بین‌المللی شدند. اکنون نیز به دلیل 
رقابت‌های شدید ترانزیتی که طی سال‌های اخیر اوج گرفته، این کریدور 
بیش از پیش برای کشــورهای جمهوری آسیای مرکزی دارای اهمیت 
اســت. در حال حاضر، به دلیل جنگ روسیه و اوکراین و مسایل امنیتی 
و سیاســی حاکم بر کشور افغانستان و تنش‌های موجود بین کشورهای 
پاکستان و هند، بسیاری از کشورها تمایل به همکاری و بهره‌مندی از این 
کریدور امن صادراتی را دارند. برای این کشــورها، دسترسی به بازار 1/4 
میلیارد نفری هند و 200 میلیون نفری پاکستان، فرصتی بی‌همتا به شمار 

می‌آید که از طریق بهره‌مندی از این کریدور میسر می‌شود.
صرف‌نظر از فرصت‌های تجاری منحصربه‌فرد منطقه‌ای که این کریدور 
می‌تواند برای کشورمان فراهم کند، اکنون در بحث اوراسیای بزرگ نیز 
کشــورمان در صدد اســت، با بهره‌گیری از موقعیت استراتژیک خود، 
تبدیل به بازیگری مهم در پیشبرد طرح‌های اقتصادی و توسعه محور 

کشورهای عضو شانگهای و اتحادیه اوراسیا باشد.
امروزه کشــورمان در یک موقعیــت ممتاز ویژه و قابــل توجه از منظر 
حمل‌ونقل بین‌المللی قرار گرفته است. از یک‌سو مرزهای ریلی در شمال 
همچون ســرخس، اینچه برون، بندر امیرآباد، بنــدر انزلی، جلفا، رازی، 
شمتیغ )خواف( و آســتارا و در جنوب؛ بندر چابهار، میرجاوه، بندرعباس، 
بندر امام، بندر خرمشهر و شلمچه و از سوی دیگر مرزهای جاده‌ای شامل 
باجگیران، لطف‌آباد، سرخس، میرجاوه، ریمدان، نوردوز، پلدشت، بازرگان، 
رازی، سرو، پلدشت، جلفا، بیله سوار، آستارا و ... در کنار حمل‌ونقل ترکیبی 
و اســتفاده از ظرفیت‌های فرودگاهی و بنادر، فرصت بی‌نظیری را برای 
نقش‌آفرینی در لجستیک و ترانزیت بار فراهم کرده است. در حال حاضر 
مسئولان کشــورمان در تلاشند تا بر اساس سند چشم‌انداز 20 ساله و تا 
افق سال 1404، ســهم حمل‌ونقل ریلی و جاده‌ای را به بالاترین سطح 
ممکن برســانند. از جمله طرح‌های اولویت‌داری که در فعال‌سازی این 
کریدور مورد توجه قرار گرفته، شامل احداث خطوط ریلی رشت – آستارا و 
چابهار – زاهدان و نوسازی ناوگان فرسوده و بهسازی مسیرهای جاده‌ای 

و ریلی واقع در این کریدور است.
هم‌اکنون تلاش بسیاری برای بهره‌مندی از ظرفیت‌های نهفته در این 
کریدور انجام می‌شــود؛ اما به خاطر بسپاریم که بدون مشارکت بخش 
خصوصی، این ظرفیت‌های بالقوه هیچ‌گاه به درســتی به فعل نخواهند 
رسید و لازمه بهره‌وری بهینه از آن، تزریق منابع مالی، اقدامات فرهنگی و 
رسانه‌ای، تسهیل‌گری و دعوت از بخش خصوصی داخلی و سرمایه‌گذار 
خارجی برای مشــارکت و تکمیل بخش‌های به جای مانده این کریدور 
عظیم بین‌المللی است. قطعا با چنین رویکردی است که در زمانی نه‌چندان 

دور، شاهد تحقق این رویای دیرینه به واقعیت خواهیم بود.

کریدور شمال - جنوب
 ظرفیتی بزرگ برای اقتصاد ایران

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
شهریور 1401   شماره 69
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پیش از پیروزی انقلاب اسلامی، اکثر تجهیزات مربوط به فروشگاه‌های 
زنجیره‌ای کشــور، وارداتی بود. کما اینکه این فروشــگاه‌ها که بعضا 
نمایندگی یا شــعبه یک فروشــگاه بزرگ و یا زنجیره‌ای بین‌المللی را 
داشتند، متناسب با دکوراسیون عمومی بر اساس مدل ارائه‌شده توسط 
دفتر مرکزی باید دکور می‌شدند که همه اقلام دکور و سخت‌افزارها از 
طریق واردات تامین می‌شد. خوشبختانه هم‌اکنون تجهیزات مورد نیاز، 
کاملا در کشــورمان تولید و مورد استفاده قرار می‌گیرد. در سال 1380 
اولین نمایشــگاه بین‌المللی کالا، خدمات، تجهیزات فروشــگاهی و 
فروشــگاه‌های زنجیره‌ای با هدف تولید با کیفیــت و صادرات کالا و 
خدمات برگزار شد که غالب محصولات خارجی بود؛ اما در پانزدهمین 
نمایشــگاه بین‌المللــی کالا، خدمــات، تجهیزات فروشــگاهی و 
فروشــگاه‌های زنجیــره‌ای در ســال 1400 کــه در محــل دائمی 
نمایشگاه‌های بین‌المللی جمهوری اسلامی ایران برگزار شد، ظرفیت 
تمام عیــار این بخش با تولیدات کاملا ایرانی به منصه ظهور رســید. 
محصولاتی که تا ســال 1380 از خارج وارد می‌شــد، اینک به عنوان 
محصول درجه یک و ممتاز ایرانی به کشورهای دیگر صادر می‌شود. با 
مراجعه به فروشــگاه‌های بزرگ و زنجیره‌ای، متوجه تغییرات جدی و 
اساسی این صنعت خواهید شــد. تولیداتی که به اذعان تولیدکنندگان 
خارجی که از نمایشــگاه بازدید کرده‌اند، در ســطح طراز اول و نه‌تنها 
مشابه، بلکه بسیار باکیفیت‌تر، زیباتر و مقاوم‌تر از محصولاتی است که 
روزگاری موجب خروج ارز از ایران می‌شــد و اینک موجب ارزآوری و 
اشتغال‌زایی می‌شوند. با توجه به اهمیت موضوع و ارتقاء سطح کمی و 
کیفی تولیدات این صنعت، از ســال 1390 موضوع تشکیل و تاسیس 
اتحادیه برای این صنف پیشــنهاد شــد که با فراز و فرودهای فراوان 
بالاخره در ســال 1399 انجمــن تولیدکننــدگان، صادرکنندگان و 
خدمات‌دهنــدگان تجهیزات و ملزومات فروشــگاهی و مجتمع‌های 
تجاری ایران در وزارت تعاون، کار و رفاه اجتماعی ثبت و تاسیس شد. در 
حال حاضر این انجمن در حال عضوگیری است تا این صنعت مهم را در 
ســطح داخلی و بین‌المللی کارآمدتر، جامع‌تر و علمی‌تر معرفی نماید. 
هم‌اکنون انجمن تولیدکننــدگان، صادرکنندگان و خدمات‌دهندگان 
تجهیزات و ملزومات فروشگاهی و مجتمع‌های تجاری ایران با تشکیل 
کمیته‌های مختلف در صدد است تا از ظرفیت همه اعضاء انجمن و سایر 
ذی‌نفعان و علاقه‌مندان بهره‌مند شــود تا در آینده، نقش خود را به نحو 
مطلوب ایفا نماید. در حال حاضر توسعه و گسترش فروشگاه‌های بزرگ 
و زنجیره‌ای و همچنین بازسازی و بهســازی فروشگاه‌های محلی و 
منطقه‌ای در بخش‌های مختلف در حال انجام است. در پایان باید به این 
نکته اشاره داشت که صنعت تجهیزات، ملزومات فروشگاهی و خدمات 
مرتبط، ظرفیت بسیار بالایی برای این نوع تغییرات جدی و اساسی در 
سطح کشــور دارد و فراتر از آن می‌تواند در خارج از کشور نیز حضوری 

موفق داشته باشد.

 داود آدینه
 رییس انجمن تولیدکنندگان، صادرکنندگان و خدمات‌دهندگان 

تجهیزات و ملزومات فروشگاهی و مجتمع‌های تجاری ایران
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صنایع تجهیزات فروشگاهی
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در این بخـــش می‌خوانیم :

هویتا؛ ضامن احراز هویت امن  و امضای دیجیتال

PSP تحقق دولت الکترونیک  با مشارکت شرکت‌های

اقتصاد بازار
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ازار
ـــ

 بــ
صاد

اقت

شرکت پرداخت الکترونیک ســامان از چه سالی و با چه 
هدفی راه‌اندازی شد؟

این شرکت از سال 1382 در حوزه پرداخت الکترونیک از طریق دستگاه 
کارت‌خوان، درگاه اینترنتی، USSD و اپلیکیشن موبایل 724 تاسیس 
شد تا نیاز شرکت‌های مختلف در حوزه پرداخت الکترونیک را تامین کند. 
شرکت پرداخت الکترونیک سامان برای اولین بار درگاه پرداخت اینترنتی 
کشور در سایت قطارهای مســافرتی رجا را راه‌اندازی کرده و اپلیکیشن 
724 را نیز به بازار معرفی کرده است. این شرکت در حوزه پرداخت دستگاه 
کارت‌خوان نیز بالغ بر یک‌میلیون و یک‌صد هــزار پذیرنده فعال دارد و 
 ،psp در اســفندماه سال 1399 از نظر تعداد تراکنش، در بین 12 شرکت
رتبه اول بر اســاس گزارش‌های بولتن شاپرک را کسب کرد که تاکنون 
این جایگاه حفظ شــده است. علاوه بر این، شرکت پرداخت الکترونیک 
سامان بنابر اعلام نشــریات بین‌المللی از جمله نشریه نیلسون ریپورت 
رتبه 16 را بین 150 شــرکت psp دنیا در سال 2019 داشته و همچنین 
پُرتراکنش‌ترین شرکت صنعت پرداخت منطقه خاورمیانه در سال 2021 

را به ثبت رسانده است.

این شرکت با چه مجموعه‌هایی همکاری دارد؟
شــرکت پرداخت الکترونیک ســامان به تمامی بخش‌ها ورود کرده و 
با پذیرنده‌های بزرگی مثل فروشــگاه‌های زنجیره‌ای، حوزه مد و فشن، 
صنعت غذا و رســتورانی، حوزه درمان، نهادهای حاکمیتی و... همکاری 
دارد. در حوزه پرداخت از طریق درگاه اینترنتی هم بخش اعظم شرکت‌های 
ایرلاین هواپیمایی از مشــتریان این شرکت بوده و شرکت‌های بزرگی 
مثل دیجی کالا، بانی مد و... از سرویس درگاه اینترنتی شرکت پرداخت 

الکترونیک سامان استفاده می‌کنند.
تاکنون چه میزان از اهداف شــرکت پرداخت الکترونیک 

سامان محقق شده است؟
این شــرکت در ابتدای تاسیس تحت نظر گروه مالی سامان بود، اما پس 
از آن به بانک‌های دیگری مثل ســپه، ملی، صادرات و پروژه‌های دیگر 
متصل شــد و هم‌اکنون نیز با 17 بانک اعم از دولتی و خصوصی قرارداد 
مستقیم دارد. البته باید در نظر داشت، در شروع این کار سامانه شاپرک وجود 
نداشت و شرکت‌های پرداخت‌ به‌طور مستقیم با بانک‌ها قرارداد می‌بستند. 
از دهه 90 با ظهور این نهاد رگلاتوری 12 شــرکت psp مجوز فعالیت 
خــود را از آن دریافت کردند که خود زیر نظر بانک مرکزی بود. شــرکت 
پرداخت الکترونیک سامان با مرور زمان تعداد بانک‌ها و شرکت‌های طرف 
قرارداد خود را افزایش داد و برای اولین بار ســوئیچ خزانه را زیر نظر بانک 
ملــی و وزارت امور اقتصاد و دارایی راه‌اندازی کرد که تا چندین ســال در 
سطح دفاتر اسناد، پزشک قانونی‌ها، مراکز قوه قضائیه و... خدمات‌رسانی 
می‌کرد. شایان ذکر است، ماهیت اصلی این سوئیچ تمرکز بر حساب‌های 
دولتی بوده و تا زمان ایجاد حســاب‌های 30 رقمی واریز با شناسه فعالیت 
کرده و در حال حاضر نیز که سازمان‌های دولتی از سوئیج بانک مرکزی و 
شاپرک استفاده می‌کنند، به متقاضیان خدمات‌رسانی می‌کند. شایان ذکر 
است، خدمات شرکت پرداخت الکترونیک سامان به صنف یا بانک خاصی 
محدود نبوده و بر اساس یک برنامه استراتژیک روزبه‌روز در حال گسترش 
است. هم‌اکنون دو بانک سامان و رفاه، سهامدار اصلی این شرکت بوده و 

10 درصد سهام آن نیز در بورس با نماد سپ قرار دارد.

مدیر بخش پروژه‌های خاص شرکت سپ )پرداخت الکترونیک سامان(

تحقق دولت الکترونیک 
PSP با مشـارکت شرکـت‌های

محمد جعفری

ورود شرکت‌های PSP به حوزه پرداخت، ضمن تسهیل فرآیند انجام برخی از فعالیت‌ها برای شبکه بانکی، امور مشتریان را نیز راحت‌تر کرده، به‌طوری که گفته 
می‌شود، از ظرفیت این شرکت‌ها برای تحقق دولت الکترونیک و طرح‌هایی مانند کالابرگ به خوبی استفاده خواهد شد، اما مساله اصلی این شرکت‌ها، کارمزد 
و سود پایین است که با توجه به عدم آمادگی اصناف و مردم، باید دید که چه زمانی این شرایط تغییر خواهد کرد. با توجه به این موضوع به سراغ مهندس 
فرشید دانایی، مدیر بخش پروژه‌های خاص شرکت پرداخت الکترونیک سامان رفته و با وی به گفت‌و‌گو پرداختیم. دانایی فارغ‌التحصیل مقطع کارشناسی 
ارشد در رشته مدیریت فناوری اطلاعات بوده و در حال حاضر نیز دانشجوی دوره DBA دانشگاه تهران در شاخه ریتیل فروشگاه‌داری است. مشروح این 

مصاحبه در ادامه می‌آید.
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مهمترین برنامه این شرکت برای آینده چیست؟
شرکت پرداخت الکترونیک سامان یک استراتژی 5 ساله تا سال 1400 و 
یک استراتژی نیز برای سال 1400 به بعد تدوین کرده است. هدف اصلی 
از این اســتراتژی‌ها، حفظ رتبه این شــرکت در بین شرکت‌های psp و 
رسیدن به نقطه مطلوب درآمدی و ســودآوری به منظور پاسخگویی به 
سهامداران بورسی خود است که خوشــبختانه طی چند سال گذشته بر 
اساس گزارش‌های کدال با موفقیت انجام شده است. همچنین همکاری 
با برندها جزو رسالت اصلی شرکت پرداخت الکترونیک سامان است. در 
ضمن ارائه خدمات در حوزه باشگاه مشتریان بامن جزو اهداف اصلی سپ 

در راستای تخصیص امتیاز، اخذ تخفیف و وفادارسازی می‌باشد.
شــرکت پرداخت الکترونیک ســامان نســبت به دیگر 

شرکت‌های حوزه پرداخت‌یاری چه ویژگی‌هایی دارد؟
از جمله این ویژگی‌ها به گواه مشــتریان، چابک بودن و ســرعت عمل 
فعالیت‌های شرکت پرداخت الکترونیک سامان است. در بحث پشتیبانی، 
انجام امور فنی و پایداری ســوئیچ نیز این شــرکت مورد توجه بسیاری از 
مشتریان بوده است، بر همین اساس 9 بخش اعظم پذیرندگان به صورت 
انحصاری با آن همکاری داشــته و دو پنل مجزا با شرکت شاپرک بدون 
هیچ‌گونه قطعی ---- دارد. شرکت پرداخت الکترونیک سامان با وجود 
پشتیبانی قوی در کل کشور و مراکز استان‌ها شعبی دایر کرده و کلیه امور 

پرسنل زیر نظر دفتر مرکزی سپ می‌باشد.
شــیوع کرونا چه تاثیری بر روند فعالیت‌های این شرکت 

داشت؟
از آنجایی که بخش اعظم پول فیزیکی در این دوران از چرخه فعالیت‌های 
اقتصادی حذف شــده و به کارت بانکی منتقل شــد، شــرکت پرداخت 
الکترونیک ســامان خدمات پذیــرش کارت را از طریق دســتگاه‌های 
کارت‌خوان انجام داده و سیســتم پرداخت از طریق QR را به منظور ارائه 
خدمات بدون کارت از طریق ســرویس‌ موبایل پیش برده است. به بیانی 
 QR دیگر، این شرکت جزو اولین شرکت‌هایی است که سیستم اپلیکیشن
را راه‌انــدازی کرده که افراد از طریق کیف پول و بدون اســتفاده از کارت 
بانکی امور پرداخت خود را انجام دهند. اســتفاده از دستگاه پین پد جهت 
ورود رمز، اتصال به شــبکه‌های نرم‌افزاری و اتصال به شبکه پرداخت از 
طریق کیوســک ســفارش‌گیری و نوبت‌دهی در مکان‌های شلوغ مثل 
بیمارستان‌ها، رستوران‌ها و... از دیگر اقدامات مهم شرکت سپ است که 

تاکنون نیز ادامه دارد.
خدمات الکترونیک ســامان تــا چه اندازه بــه رعایت 

استانداردهای ایمنی پایبند است؟
این شرکت به تمام اســتانداردهای امنیتی تعریف‌شده از سوی نهادهای 
قانون‌گذار پایبند بوده و به‌طور سالانه مجوزهای نرم‌افزاری و امن را تمدید 
می‌کند. باید دانست، تخلفات معمولا به دلیل ناآگاهی‌ها و سهل‌انگاری‌های 
مردم در بیان رمز اینترنتی کارت و اطلاعات بانکی صورت می‌گیرد. هرچند 
باید اشاره کرد که کلاهبرداران و متخلفان همیشه یک گام رو به جلو بوده 

و سعی دارند تا با برنامه‌هایی به حساب و اطلاعات بانکی افراد ورود کنند.
آیا گزارشــی مبنی بر رضایت مشــتریان از خدمات این 

شرکت دارید؟
قطعا میزان تراکنش‌ها، درصد رضایت مشتریان را نیز نشان خواهد داد. از 
آنجایی که شرکت پرداخت الکترونیک سامان علاوه بر تراکنش‌های بالا 

و فعالیت 24 ساعته ســوئیچ پایداری دارد، با رضایت مشتریان روبه‌رو 
بوده و به بخش‌های مختلف مانند بیمارســتان‌ها، رســتوران‌ها و... 

خدمات‌رسانی می‌کند.
هم‌اکنون با چه مشکلاتی در این حوزه روبه‌رو هستید؟

پاییــن بودن تعرفه و کارمــزد تراکنش‌ها یکــی از دغدغه‌های اصلی 
شرکت‌های psp  است، در حالی که با افزایش نرخ تورم، قیمت بسیاری 
از کالاها و خدمات و هزینه تمام‌شده خدمات این شرکت‌ها در بخش‌های 
مختلف فنی، نیروی انســانی، زیرساختی و... بالا رفته است. البته شبکه 
بانکی نیز در بخش کارمزد، هزینه‌های زیادی را پرداخت می‌کند که قرار 
است با اصلاح نظام کارمزد این رویه اصلاح گردد، با این حال این امر به 
دلیل فشار تورمی تحمیل‌شده بر اصناف، مالیات‌ها و...، تا زمان فرا رسیدن 

شرایط مناسب و بررسی دقیق وضعیت ذی‌نفعان اجرا نخواهد شد.
شــرکت‌های پرداخت‌ تا چه اندازه امور مالی مشتریان را 

تسهیل کرده‌اند؟
امروزه این شرکت‌ها به عنوان بازوی مهم بانک‌ها خدماتی ارائه می‌دهند 
که نیاز به جابه‌جایی پول نقد را به حداقل می‌رساند، در حالی که مردم در 
گذشــته مجبور بودند، پول را به صورت نقدی به بانک‌ها ببرند. از سوی 
دیگر، شرکت‌های psp نیاز شرکت‌ها برای مراجعه به بانک‌ها را ضمن 
کاهش هزینه چاپ اسکناس از بین برده و از چرخه سنتی پرداخت بهای 
محصول عبور کرده‌اند. نقش این شــرکت‌ها در دوران کرونا بیشــتر به 
چشــم آمد، به‌طوری که به جز تعداد محدودی افراد، اکثر افراد جامعه از 
خدمات آن‌ها بهره گرفتند. شرکت پرداخت الکترونیک سامان به موازات 
خدمات دیگر شرکت‌های این حوزه نیز در ایفای مسئولیت اجتماعی خود 
در مواردی مثل کرونا، زلزله کرمانشاه، انجام کمک‌های خیریه از طریق 
اپلیکیشــن‌ها و حتی ساخت مدارس نیز اقدامات خاصی انجام داده که از 
جمله آن، ساخت یک مدرسه در روستای محروم استان کرمانشاه بعد از 

وقوع زلزله سال 1396 است.
 psp رویکرد مسئولان نســبت به فعالیت شرکت‌های

چیست؟
از آنجایی که این بخش در شــمار بزرگ‌ترین و اصلی‌ترین بخش‌های 
اقتصاد کشــور قرار می‌گیرد، رویکرد مثبتی نیز نسبت به آن وجود دارد. 
برای مثال، این شــرکت‌ها در طرح‌های ملی و معیشــتی مختلف مثل 
کالابرگ الکترونیک، عرضه نان، ســبد کمک معیشتی و مهمتر از همه، 
تحقق شعار دولت الکترونیک به ویژه در بخش پرداخت بهای کالا و خدمات 

در کنار دولت بوده و به عنوان بازوی مهم اجرایی دولت فعالیت کرده‌اند.
چه چشم‌اندازی برای این حوزه متصور هستید؟

اگر فضای فعالیت شرکت‌های psp را به‌مانند یک اقیانوس قرمز ترسیم 
کنیم، شــرکت‌هایی موفق خواهند بود که قادر به شناسایی نقاط آبی این 
اقیانوس، یعنی ارائه خدمات جدیدتر باشــند. شرکت سپ نیز از این قاعده 
مستثنی نبوده و قطعا در صورت عدم انطباق با نیازهای بازار حذف خواهد شد.

و سخن آخر...
شرکت سپ در بخش پروژه‌های خاص، مشتریان را بر اساس جایگاه و 
رتبه مالی تفکیک کرده و همان‌طور که ذکر شــد، با بخش‌های مختلف 
مثل رستوران‌ها، مجتمع‌های تجاری، فروشگاه‌های زنجیره‌ای، بهداشت 
و درمان، استارت‌آپ‌ها، فین‌تک‌ها و... همکاری دارد. با توجه به خدمات 
این شرکت، مشتریان می‌توانند در مراکز مختلف حضور یافته و ساعت‌ها 
با خیالی آســوده به خرید یا استفاده از خدمات پرداخت و همچنین کسب 
خدمات تخفیفی از طریق باشگاه مشتریان بامن در سطح مراکز تجاری و 

اداری بپردازند.

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
شهریور 1401   شماره 69
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به ‌واسطه روند دیجیتالی شــدن جهان، دولت‌ها 
نیز به‌ ناچار در تلاش هســتند که تمام سامانه‌ها و 
فرآیندهای خــود را    آنلاین کننــد. حذف کاغذ، 
آرزویی اســت که از دیرباز در سازمان‌ها آغاز شده، 
لیکن فرآیندهایی که جنبه حقوقی و مالی داشته، 
با توجه به جنبه‌های حقوقی اسناد زنده که امضای 
رسم‌الخطی و مهر چاپی به آن‌ها اعتبار می‌دهند، از 

سایر فرآیندها عقب مانده‌اند.
هویتا، شــرکتی دانش‌بنیان و چابک اســت که با 
نزدیک به 20 ســال تجربــه، در زمینه دیجیتالی 
شــدن فرآیندها گام‌های زیادی برداشــته است. 
زیرســاخت کلید عمومی، امضــای دیجیتال و 
احراز هویت الکترونیکی از جمله مواردی هستند 
که در فرآیند دیجیتالی شــدن نقش مهمی را ایفا 
می‌کنند. شرکت هویتا با تسلط کامل بر فناوری پایه 
زیرساخت کلید عمومی در تعامل با کسب‌وکارهای 
گوناگون در تجهیز سامانه‌های گوناگون به قابلیت احراز هویت امن و امضای 
دیجیتال قدم‌های مهمی را برداشته که از جمله آن‌ها می‌توان به دیجیتالی 
شدن قراردادها، صورت‌جلسات، صورت‌حساب‌ها، فرم‌های منع افشای 
اطلاعات، احراز هویت در سامانه‌ها و امضای دیجیتالی اسناد مالی از جمله 

سفته و برات اشاره کرد.
چالش‌های دیجیتالی شدن

از بزرگ‌ترین چالش‌های دیجیتالی شدن، تغییرات روزافزون فناوری است 
که تیم هویتا همواره در بخش فنی با این تغییرات همگام شــده و مبتنی 
بر استانداردهای جهانی محصولات خود را توسعه داده است. قانونی بودن 
امضای دیجیتال چالش دیگری است که خوشبختانه قوانین جدید مصوب 

دولت  این مشکل را نیز برطرف کرده است.
تمایز با رقبا

تجربه نزدیک به دو دهه فعالیت در زمینه زیرساخت کلید عمومی و امضای 
دیجیتال، مالکیت مرکز میانی پارس‌ساین )ParsSign(، استاندارد بودن 
محصولات و خدمات و همچنین کامل بودن ســبد محصولات در تمام 

مولفه‌های امضای دیجیتال از مزایای هویتا می‌باشد.

شرکای تجاری
شرکت هویتا با نهادهای گوناگون در حوزه‌های مرتبط با امضای دیجیتال 
همکاری دارد کــه از جمله می‌توان به بانک‌ها، اســتارت‌آپ‌ها، بیمه‌ها، 

وزارتخانه‌ها و اپراتورها اشاره کرد.
محصولات هویتا

)DSS( سرویس امضای دیجیتال   
خانم مهندس زهرا صالحی - دانش‌آموخته کارشناســی ارشــد امنیت 

اطلاعات دانشگاه صنعتی شریف
در دهه اخیر، امضــای دیجیتال به عنوان »هویت الکترونیکی امن« افراد 
حقیقی/حقوقی در دنیا شــناخته می‌شــود. با توجه به روند روبه‌گسترش 
الکترونیکی‌شدن اسناد و خدمات و از طرفی، چالش احراز هویت غیرحضوری 
افراد، اقبال ویژه‌ای به امضای دیجیتال شــده است. از سوی دیگر، تعدد و 
تنوع ابزارهای ارتباطی و سامانه‌های تحت وب، استفاده از خدمات مبتنی 
بر سرویس را گســترش داده، از‌این‌رو راهکار» امضای دیجیتال مبتنی بر 
سرویس« توسط شرکت هویتا ارائه شده که هم‌اکنون این راهکار در نقاط 

مختلف جهان از جمله اتحادیه اروپا مورد استفاده است.
محصول ParsDSS شرکت هویتا، مبتنی بر راهکار »امضای دیجیتال 
مبتنی بر سرویس«   است که به واسطه این محصول، سامانه‌ها به سادگی و با 
سرعت بیشتری به قابلیت امضای دیجیتال تجهیز می‌شوند. از دیگر خدمات 
این محصول؛ امضای اسناد و تراکنش‌ها، ارتباط با ماژول‌های رمزنگاری 
مختلف، مهر زمانی، اعتبارسنجی گواهی و امضا است. این محصول با ارائه 
APIهای مختلف و با قابلیت توسعه‌پذیری، قادر است که خدمات یادشده 
را به ســایر سامانه‌های تحت وب و یا در بســتر ابری ارائه دهد. در تولید 
این محصول تلاش شــده تا با رعایت استانداردهای داخلی و بین‌المللی 
همچون استاندارهای eIDAS امکان ارائه این محصول در بازار جهانی 

را داشته باشیم.
   موبایل کانکت

خانم مهندس رقیه یونســی - دانش‌آموخته کارشناســی ارشد معماری 
سیستم‌های کامپیوتری دانشگاه علم و صنعت ایران

با توجه به گسترش خدمات دیجیتال و ظهور وب‌سایت و اپلیکیشن‌های 
متعدد، خدمــات متنوعی به کاربــران فضای دیجیتــال ارائه می‌گردد. 
به‌این‌ترتیب که برای دریافت هر خدمت، کاربر باید ابتدا به سامانه مربوطه 
وارد شده و اقدام به ثبت‌نام نماید، ازاین‌رو داشتن حساب‌های کاربری متعدد 

هویتا؛ ضامن احراز هویت امن 
و امضـای دیجیتال
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یکی از چالش‌هایی است که کاربران فضای دیجیتال با آن مواجه می‌شوند. 
با معرفی استاندارد OpenID  به دنیای دیجیتال، کاربران می‌توانند یک 
پروفایل دارای نام کاربری و رمز عبور نزد یکی از ارائه‌کنندگان این خدمت 
ســاخته و تحت شرایط و ضوابطی، سایر وب‌ســایت‌ها و اپلیکیشن‌ها، با 
درخواســت کاربر به این ارائه‌کننده متصل شده و توسط پروفایل کاربر در 
سامانه ارائه‌کننده، کاربر را شناسایی کرده و اطلاعات مورد نیاز خود را دریافت 
نمایند. یکی دیگر از راهکار‌های موجود، راهبرد »موبایل کانکت« است که 
یک ‌راهکار امن و جامع برای ورود به‌ حساب کاربری و احراز هویت، صدور 
مجوز جهت دسترسی به اطلاعات کاربر، در اختیار گذاشتن اطلاعات کاربر و 

یا صحت‌سنجی هویت کاربر می‌باشد.
طبق استاندارد موبایل کانکت، ارائه‌کنندگان خدمات دیجیتال می‌توانند از 
طریق شــماره تلفن همراه مشترک و اتصال به مجموعه‌ای از ‌API ها در 
اپراتور، نسبت به شناسایی مشترک و دریافت اطلاعات مورد نیاز خود اقدام 
کنند. بدیهی است، مشترک باید شخصاً درخواست ورود به سایت یا اپلیکیشن 
مورد نظــر را از طریق این راهکار انتخاب کــرده و از طریق اپراتوری که از 
آن سرویس می‌گیرد، مجوز ارائه‌ اطلاعات هویتی-تماس خود به سرویس 

ثالث را اعطا کند.
موبایل کانکت به‌سادگی با متناظر کردن هر کاربر با تلفن همراه او، به کاربران 
اجازه‌ ورود به‌حساب‌های کاربری خود در وب‌سایت یا برنامه‌های کاربردی 
را بدون نیاز به خاطر سپردن نام کاربری و رمز ورود می‌دهد و یا موجب ساده 
شدن عملیات ثبت‌نام در وب‌سایت‌های جدید و مختلف می‌شود. همچنین 
ارائه‌دهندگان سرویس می‌توانند شناسه‌های کاربر خود را از طریق سرویس 
موبایل کانکت تایید و از تقلب جلوگیری کنند. مجموعه سرویس‌های موبایل 
کانکت، امن بوده و هیچ اطلاعات شــخصی بدون اجازه کاربر به اشتراک 
گذاشته نمی‌شود. شرکت هویتا مفتخر است که در قالب کنسرسیوم با شرکت 
مهیمن به عنوان توسعه‌دهنده پروژه مقیاس بزرگ موبایل کانکت همراه اول 
با بیش از 50 میلیون کاربر فعال و بیش از یک‌میلیون تراکنش احراز هویت 

روزانه، ایفای نقش می‌‌کند.
   سامانه امضای دیجیتال قراردادها

با توجه به گسترش خدمات غیرحضوری در شرکت‌ها، یکی از نیازمندی‌های 
ایجاد شــده، امکان انعقاد قرارداد با کارکنان شــرکت‌ها یا انعقاد قرارداد در 
تعاملات بین شرکت‌ها به صورت غیرحضوری و دیجیتال می‌باشد. محصول 
امضای قراردادها »اســناد« با فراهم آوردن APIهای امضای اسناد یا ارائه‌ 
درگاه‌های آماده، اخذ تاییدیه از کارکنان شرکت‌ها و تعاملات بین سازمانی 
را تســهیل می‌کند، ضمن اینکه اسناد امضا شده در گردش کار شرکت‌ها و 
سازمان‌ها، از پشتوانه‌ حقوقی و قانونی برخوردار است و در مراجع قضایی قابل 

استناد هستند.
HSM as service  و  HSM  

دکتر ســید محمد ســبط - دانش‌آموخته دکتری معماری سیستم‌های 
کامپیوتری دانشگاه علم و صنعت

امروزه رمزنگاری به عنوان رایج‌ترین روش برای تضمین امنیت اطلاعات و 
ارتباطات به شمار می‌رود. مهمترین چالش امنیتی در سامانه‌هایی که برای 
حفاظت از اطلاعات حساس خود از روش‌های رمزنگاری استفاده می‌کنند، 
حفاظت از کلیدهای رمزنگاری به کار رفته در این روش‌ها است. در حال حاضر 

ایمن‌ترین راه برای حفاظت از یک کلید، ذخیره‌سازی و به‌کارگیری آن در 
داخل یک سخت‌افزار حفاظت شده با عنوان ماژول امنیت سخت‌افزاری 
Hardware Security Module  یــا HSM اســت. بــا توجه به 
دسترسی دشــوار به HSM های خارجی، پشتیبانی نامناسب از آن‌ها به 
دلیل تحریم‌های اقتصادی، فقدان نمایندگی معتبر فروش آن‌ها در کشور 
و نگرانی جدی در مورد احتمال آلودگی آن‌ها به انواع بدافزارهای نرم‌افزاری 
و ســخت‌افزاری، استفاده از تجهیزات خارجی در زیرساخت‌های حساس 

کشور با مخاطرات فراوان روبه‌رو می‌باشد.
حال ممکن اســت، خرید یک HSM برای کاربردهای محدود مورد نیاز 
 HSM یک ســازمان، به صرفه نباشد. در این صورت امکان ارائه خدمات
بر بستر ابری وجود دارد که به نام HSMaaS  نیز شناخته می‌شود. در این 
حالت، امکان استفاده اشتراکی از خدمات این تجهیز فراهم است. به عبارت 
بهتر، در شرایطی که‌ یک سازمان می‌خواهد عملیات رمزنگاری برای مثال 
»امضای دیجیتــال« انجام دهد و نیاز دارد که کلید‌های رمزنگاری خود را 
 HSM محافظت کند، این امکان وجود دارد که به‌جای خرید یک تجهیز
مستقل برای خود از قسمتی از یک HSM  که در زیرساخت ابری نگهداری 

می‌شود، استفاده کند.
لازم به ذکر اســت، راهکار جامع امضای دیجیتال هویتا، با HSM های 
صدف مرکز پژوهشی پارساشــریف و نیز محصول سِربنُ شرکت رادینِ 
حَصین ســازگار شــده و پروژه‌های متعددی انجام و تحویل شده است. 
همچنین از محصولات خارجی Utimaco و SafeNet نیز در برخی از 

پروژه‌ها با موفقیت استفاده شده است.
 ParsKey توکن امضای دیجیتال   

توکن هوشــمند امضای دیجیتال پارس‌کی یک توکن امضای دیجیتال 
بومی و ماژول رمزکننده‌ای با رابط USB می‌باشــد. این ماژول تلفیقی از 
امنیت، کارایی، کاربری آسان، قابلیت حمل و صرفه اقتصادی را در اختیار 
کاربر قرار می‌دهد. این توکن امضای دیجیتال ایرانی با کیفیت بالا تولید شده 

و کاملا قابل رقابت با بهترین نمونه‌های خارجی است. 

از بزرگ‌ترین 
چالش‌های دیجیتالی 

شدن، تغییرات 
روزافزون فناوری است 

که تیم هویتا همواره 
در بخش فنی با این 

تغییرات همگام شده و 
مبتنی بر استانداردهای 
جهانی محصولات خود 

را توسعه داده است

21  ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
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پارس‌کی به صورت مســتقل و بدون نیاز به سخت‌افزارهای اضافی مانند 
کارت‌خوان، قابل استفاده بوده و امکان تولید کلید‌های متقارن و نامتقارن، 
 On-Board انجام عملیات رمزنــگاری و امضای دیجیتالی به صورت
در آن وجود دارد. برخورداری از رابط اســتاندارد )PKCS#11( به منظور 
برقراری ارتباط با توکن امضای دیجیتال پارس‌کی و همچنین پشتیبانی از 
زیرساخت کلید عمومی، امکان استفاده از این محصول را در طیف وسیعی از 
نرم‌افزارهای PK-Enabled فراهم کرده است. توکن امضای دیجیتال 
ParsKey موفق به کســب رتبه نخست توسط توکن امضای دیجیتال 
امنیتی در مقایسه با محصولات مشابه داخلی و خارجی طی دو سال اخیر 

شده است.
   سرویس امضای دیجیتال همراه

مهندس موسی درویش پور - دانش‌آموخته کارشناسی نرم‌افزار دانشگاه 
صنعتی شریف

برای نگهداری کلید خصوصی، گواهی دیجیتال و انجام امضا در شرایطی 
که توزیع جغرافیایی کاربران غیرمتمرکز بوده یا در یک شبکه خصوصی 
قرار ندارند، بهترین راهکار استفاده از موبایل به عنوان عامل سخت‌افزاری 
تولید و نگهداری زوج‌کلید و نیز امضای دیجیتال اسناد و تراکنش‌ها می‌باشد. 
سرویس امضای همراه شرکت هویتا، فناوری نوین و جایگزین مناسب و در 
دسترس‌‌تری برای توکن یا اسمارت‌کارت‌ها است که فرد می‌تواند با استفاده 
از تلفن ‌همراه خود، عملیات رمزنگاری و امضای دیجیتال را انجام دهد. این 
سرویس، قابلیت حمل بیشتری نسبت به بقیه راهکارها داشته و همچنین 
با توجه به پشتیبانی گوشــی‌های امروزی از ماژول سخت‌افزاری درونی                 

)Secure Element(  می‌تواند از امنیت بالایی برخوردار باشد.
امضای همراه پارس شرکت هویتا طبق استاندارد ETSI که دارای اعتبار 
جهانی اســت، پیاده‌سازی شده و در دو روش مبتنی بر اپلیکیشن اندروید و 
iOS و مبتنی بر ســیم‌کارت ارائه می‌گردد. این سامانه قابلیت اتصال به        
CAهای مختلف جهانی و همچنین چندین CA به شــکل همزمان را 
 SDK داشته و همچنین می‌توان از روش مبتنی بر اپلیکیشن آن به شکل
درون اپلیکیشــن دیگر بهره گرفت. یکی از مــواردی که برای آینده این 

تکنولوژی می‌توان متصور شد، ترکیب این سرویس با کارت‌های هوشمند 
نظیر کارت‌های ملی هوشمند در جهت احراز هویت و انجام تراکنش‌های 
بانکی است که می‌تواند پیشرفت چشم‌گیری در ساختار مالی کشور ایجاد 
کند. همکاری مشترک هویتا با ارائه‌دهندگان سرویس eKYC و تکمیل 
زنجیره احراز هویت با ســرویس صدور گواهی دیجیتال، چندی است در 
دستور کار هویتا قرار گرفته و تاکنون سرویس‌های مشترک مناسبی را با چند 
سرویس‌دهنده eKYC راه‌اندازی کرده است. شایان ذکر است، سطح بلوغ 
محصول ParsMSS هویتا در کلاس جهانی بوده و امکان ارائه خدمات در 

حوزه صادرات را داریم.
)Mobile as Token(  موبایل توکن  

 در آخر می‌توانیم نگاهی به راهکار نوین Mobile   as  a Token داشته 
 Microsoft CAPI و PKCS#11 باشــیم که از اســتانداردهای
پشتیبانی می‌کند. همان‌طور که می‌دانید، این اســتانداردها دارای اعتبار 
بیشتری در دنیا بوده و قابلیت استفاده رمزنگاری مستقیم روی تلفن‌همراه 

را برای نرم‌افزارها و سرویس‌های خارجی مهیا می‌سازد.
    سفته و برات الکترونیکی

خانم راضیه بابایی – دانش‌آموخته علوم کامپیوتر دانشگاه علامه طباطبایی
اسناد تجاری سفته و برات در حال حاضر در قالب کاغذ چاپ و طی فرآیندهای 
مشخصی در اختیار مردم قرار می‌گیرند. با الکترونیکی شدن سفته و برات، 
تمام فرآیند صدور آن به صورت الکترونیکی و غیر حضوری صورت خواهد 
گرفت. این ســامانه در واقع یک اکوسیستم جامع برای درگیر کردن تمام 
ذی‌نفعان فراهم می‌کند و برای اعتباربخشی به فرآیندها و افراد از زیرساخت 
 API کلید عمومی و امضای دیجیتال بهره می‌گیرد. به‌طور مثال، با استفاده از
های فراهم شده قابلیت تطابق با سیستم‌های ارتباط با مشتری یا هر سیستم 
 EKYC بانکی فراهم بوده و یا برای شناسایی هویت مشتریان از سامانه‌های
بهره‌گیری می‌شود. به لحاظ حقوقی و قانونی، از سفته و برات الکترونیکی 
می‌توان برای پرداخت هر معامله که ســفته و برات کاغذی آن را پوشش 
می‌دهد، استفاده کرد. استفاده از سفته یا برات الکترونیکی بسیار ایمن‌تر از 
مشابه کاغذی آن بوده و مشکلاتی مانند امکان دستکاری و یا جعل امضا 
تقریباً به صفر می‌رسد. همچنین خطر از بین رفتن نسخه کاغذی در حوادثی 

مانند سیل و آتش‌سوزی وجود نخواهد داشت. 

استفاده از سفته یا 
برات الکترونیکی 
بسیار ایمن‌تر از 

مشابه کاغذی آن 
بوده و مشکلاتی 

مانند امکان 
دستکاری و یا جعل 
امضا تقریباً به صفر 

می‌رسد



در این بخـــش می‌خوانیم :

گرانی و رکود در بازار کاغذ و مقوا
احیای کارخانه کاغذ پارس و تلاش برای افزایش تولید

نوسازی صنعت کاغذ ایران نیازمند سرمایه‌گذار خارجی است

پرونده ویژه

گفت وگوی اختصاصی با مهندس فواد اسماعیل‌پورگفت وگوی اختصاصی با مهندس فواد اسماعیل‌پور
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مختصری درباره فعالیت‌های اتحادیه کاغذ و مقوای تهران 
و همچنین سابقه حضور خود در این اتحادیه توضیح دهید.

بنده بــه مدت چهار دوره با عنوان‌های مختلــف در این اتحادیه حضور 
داشــته‌ام. اتحادیه کاغذ و مقوا رسته‌های مختلفی را نظیر فروشندگان 
کاغــذ و مقوا، ضایعات کاغذ و مقوا، دفاتر فروش، فروشــندگان کارت و 
پاکت دعوت و... شامل می‌شود و به‌طور رسمی 630 عضو دارد. تعدادی 
از فعالان در این بازار مشــغول انجام مراحل عضویت هستند و بخشی 
از فعالان نیز هنــوز اقدامی برای دریافت پروانه از اتحادیه انجام نداده‌اند 
که اگر تعــداد آن‌ها را هم در نظر بگیریم، حدود یک‌هزار واحد در تعریف 
رسته‌های اتحادیه در تهران فعالیت دارند. خوشبختانه در سال‌های اخیر 
این اتحادیه را در برخی از ابعاد متحول کرده‌ایم. راســتی‌آزمایی صنف، 
معرفی اتحادیه به همکاران و همچنین بازســازی و استقرار اتحادیه در 
ساختمان جدید که به دلیل آتش‌سوزی بی‌استفاده مانده بود، از جمله این 
اقدامات به‌شمار می‌آید. در فضای جدی، ظرفیت‌ تعامل با اهالی صنف و 
خدمات‌رسانی به آن‌ها فراهم‌تر اســت و امیدواریم که در ادامه راه نیز به 

ساماندهی مسائل و برخی از آشفتگی‌ها در بازار کمک کنیم.

منظورتان از آشفتگی بازار چیست؟ چه عواملی باعث بروز 
این   شرایط  در بازار کاغذ و مقوا شده است؟

اولا تحریم‌ها که با هدف متوقف کردن صنعت و اقتصاد ایران اعمال شد، 
تاثیر منفی خود را روی بازار کاغذ و مقوا نیز نشان داده است. متاسفانه عده‌ای 
از این شرایط سوءاستفاده کردند و با انحصارطلبی‌، از این آب گل‌آلود ماهی 
گرفتند. مشکل دوم، هجمه سازمان امور مالیاتی به کسبه بوده است. ما از 
این سازمان بسیار گله‌مند هستیم که به شکل چراغ‌ خاموش به رصد اموال 
و دارایی افرادی که با مشــقت چندین ساله به دست آورده‌اند، می‌پردازند 
و برای آن‌ها مالیات می‌بندند. ســازمان امور مالیاتی باید با اصناف صادق 
باشد و  از فرارهای مالیاتی  جلوگیری کند. حال آنکه این اقدام کارشناسی 
نشــده، باعث افزایش فرارهای مالیاتی شده است. حساب‌ها خالی شده، 
پُز‌های بانکی جمع شده و کسبه حتی‌الامکان با پز کار نمی‌کنند و برخی از 
آنان حساب‌های مشابه ساخته‌اند. همه این موارد، نتیجه اقدامات سازمان 
امور مالیاتی بوده است. این سازمان برای اتخاذ تصمیمات خود، باید اول 
با اصناف مختلف مشورت می‌کرد، اما متاسفانه هیچ‌وقت به اصل شورا و 
مشورت که در دین مبین اسلام نیز مورد تاکید قرار دارد، توجهی نمی‌شود. 
هر کاســبی باید مالیات بپردازد و در شکوفایی کشور و آینده جامعه نقش 
داشته باشد؛ به شرطی که جانب انصاف در فرآیند تعیین و مطالبه مالیات 
رعایت شود و آینده شغلی و معیشتی کاسبان به خطر نیفتد. از سوی دیگر، 
فشار تحریم‌ها و هجمه امور مالیاتی باعث شده تا در چله‌ تابستان، شاهد 
یخ‌بندان بازار کاغذ و مقوا و البته سایر کسب‌وکارها در کشور باشیم. گویی 
کسب‌وکارها به خواب زمستانی رفته‌اند؛‌ در حالی که 6 ماه اول سال، باید 

ماه‌های رونق بازار باشد.
چرا بازار کاغذ و مقوا با رکود  و ریزش مشتریان مواجه شده 

است؟
ناشری که پیش از این برای تعداد سه چاپ و در هر نوبت با شمارگان سه 
هزار نسخه‌ای باید کاغذ خریداری می‌کرد، هم‌اکنون کتاب‌های خود را با 
شمارگان 50 نسخه‌ای چاپ می‌کند که البته چنین وضعیتی برای نشریات 
و روزنامه‌ها نیز صادق است. کم شدن مصرف، یعنی کاهش فروش و رکود 
بازار کاغذ و مقوا. علاوه بر این، تورم و افزایش قیمت‌ها باعث شده، کتاب 

رییس اتحادیه فروشندگان کاغذ و مقوای تهران مطرح کرد

گرانی و رکـود 
در بــازار کــاغذ و مقـوا

هادی حسینی‌نژاد

کاغذ و مقوا از اصلی‌ترین مواد اولیه نشر کتاب و مطبوعات به شمار می‌آیند و از آنجایی که عمده مصرف داخلی این اقلام از مسیر واردات تامین می‌شود، 
عواملی همچون نرخ جهانی، تحریم‌ها و موانعی که سر راه تجار وجود دارد، بر قیمت نهایی آن‌ها تاثیر مستقیم می‌گذارند. بالا رفتن قیمت‌ها و نزدیک 
شدن بهای هر بند کاغذ تحریر به مرز یک‌میلیون تومان در ماه‌های اخیر، آینده نشر را با مخاطرات فراوانی روبه‌رو کرده و اقدامات مقطعی دولت در 
تخصیص ارز ترجیحی و سهمیه‌بندی‌ کاغذ نیز تاثیری در تنظیم بازار کاغذ نداشته است. در این رابطه، گفت‌وگویی با احمد شریفان، رییس اتحادیه 

فروشندگان کاغذ و مقوای تهران داشتیم و نظرات وی را درباره عوامل خارجی و داخلی گرانی کاغذ جویا شدیم که مشروح آن در ادامه آمده است.

ی  
ذار

ه‌گ
مای

سر
ی ‌

نیا
ه د

نام
اه

م
69

ره 
ما

  ش
 14

01 
ور

ری
شه



25

و مجلات از ســبد خرید خانواده‌ها حذف شــود. دیگر چه کسی می‌تواند 
برای خرید یک مجله مبلغ 100 هــزار تومان پرداخت کند؟ خانواده‌ها با 
هزینه‌های معیشــتی بالایی مواجه هستند و باید هزینه خورد و خوراک و 
بهداشــت و درمان و آموزش و... فرزنــدان خود را نیز تامین کنند. با وجود 
فشارهای اقتصادی موجود، طبیعتا هزینه‌ها فرهنگی، اول از همه حذف 
می‌شود. شــرایطی که در بازار کاغذ و مقوا در این چند سال تجربه کرده، 

مشابه شرایطی است که سایر صنوف تجربه کرده‌اند.
مهمترین عامل گرانی کاغذ و مقوا در یک ســال اخیر چه 

می‌باشد؟
یکی از دلایل گرانی که در ماه‌های اخیر شــاهد آن بودیم، نوســانات در 
بازارهای جهانی بوده که مسبب آن جنگ روسیه و اوکراین است. هر تن 
کاغذ در انواع مختلف، بین 200 تا 300 دلار افزایش قیمت داشته و طبیعی 
است که این تورم، به دلیل وارداتی بودن اقلام کاغذ و مقوا  روی بازار تاثیر 
بگذارد. کاغذ A4 که سال گذشته، بسته‌ای 60 هزار تومان بود، اکنون به 
بســته‌ای 110 هزار تومان رسیده، یعنی حدود 100 درصد افزایش قیمت 
داشته اســت؛ اما آیا تمام این 100 درصد تورم، به دلیل گران شدن کاغذ 
در بازارهای جهانی اتفاق افتاده است؟ مسلما خیر، چراکه افزایش قیمت 
جهانی، نهایتا 20 درصد بوده است! این‌ موارد حاصل فیلترهایی است که 
دولت سر راه تُجار کاغذ قرار داده اســت. این مساله باعث شده تا واردات 
برای بعضی از افراد انحصاری شــود و نتیجه‌ای جز گرانی در پی نداشته 
باشــد. قیمت یک بند کاغذ تحریر در ماه‌های گذشته، به مرز یک‌میلیون 
تومان هم رسید که این افزایش قیمت چشمگیر، به دلیل حضور واسطه‌ها و 
دلال‌هایی است که بازار را انحصاری کرده‌اند. البته قطع شدن ارز ترجیحی 

برای واردات کاغذ نیز نقش به‌سزایی در گران شدن کاغذ داشته است.
چرا عده‌ای همیشه به بازار آزاد کاغذ نگاه منفی دارند؟

متاسفانه این مساله به یک واقعیت تلخ تبدیل شده است. بازار کاغذ و مقوا 
را به بازار سیاه تشــبیه می‌کنند و به ناشران اتهام می‌زنند که به بازار سیاه 
کاغذ می‌فروشند. اگر دولت در تامین کاغذ ناشران تاخیر دارد، طبیعی است 
که ناشر برای چاپ کتاب خود از بازار آزاد کاغذ خریداری کند و به محض 
اینکه کاغذ دولتی به دستش رســید، آن را در بازار آزاد به فروش رساند تا 
هزینه‌‌های گذشته خود را پوشش دهد. این اسمش بازار سیاه نیست! دولت 
واردات کاغذ با تعرفه دولتی را به برخی از واردکنندگان محدود می‌‌کند و بعد 
از اینکه نمی‌تواند نیاز ناشران را تامین کند، انگشت اتهام را به طرف ناشر و 

بازار کاغذ آزاد می‌گیرد.
چرا دوگانه کاغذ دولتی و آزاد ایجاد شده و این موضوع چه 

تاثیری روی بازار دارد؟
دوگانه‌ کاغذ دولتی و آزاد هم محصول همین سیاســت‌ها اســت. بازار از 
قدیم یک‌دست بود و همه می‌توانستند در آن رقابت کنند. در چنین بازاری، 
قیمت‌ها کنترل‌شده هستند و کسی نمی‌تواند به یک‌باره کاغذ بندی 50 
هزار تومانی را 500 هزار تومان به فروش رساند. دوگانه شدن بازار از وقتی 
اتفاق افتاد که دولت به آن ورود کرد. چرا دولت باید وارد مســائل مالی بازار 
شود؟ چرا باید در کار تجار دخالت کند؟ چرا هر سازمان، وزارتخانه و نهادی 
برای مصارف خود کاغذ وارد می‌کند؟ اگر دولت هم مصرف خود را از بازار 
تامین می‌کرد، بازار یک‌دســت می‌ماند و شاهد افزایش قیمت نبودیم. از 
طرفی، اصل 44 قانون اساسی را تبلیغ و از سوی دیگر، فضای کار را برای 

بخش خصوصی محدود  می‌کنند.

پنجمین نمایشگاه کاغذ و مقوا که اخیرا برگزار شد را چطور 
ارزیابی  می‌کنید؟

به اعتقاد بنده، نمایشگاه این دوره بسیار پویا بود و نسبت به دوره‌های قبل، 
با تحولات مثبتی همراه شد. در این دوره، با پتانسیل‌های تازه‌ای از صنایع، 
واحدهای تولید کاغذ و محصولات سلولوزی آشنا شدیم که ظرفیت‌های 
لازم برای تامین نیــاز داخلی و حتی ورود به بازارهای خاورمیانه را دارند. 
ارزیابی ما از این نمایشــگاه این بود که اگر تولیدکنندگان مورد حمایت 
دولت و ســازمان‌های داخلی قرار گیرند، رســیدن به سطح صادرات و 
ارزآوری برای کشور کاملا دست‌یافتنی است. خوشبختانه حضور آقای 
بــرادران به عنوان معاون صنایع عمــوم وزارت صمت و خانم ابرو‌فراخ، 
مدیرکل صنایع سلولزی، چاپ و نوشت‌افزار این وزارتخانه در نمایشگاه 
و تعاملاتی که با واحدهای صنعتی داشتند، افق‌های روشنی پیش روی 
صنایع کاغذ و مقوا قرار دارد. همان‌طور که می‌دانید، تحریم‌های ظالمانه 
غرب، محدودیت‌های زیادی را در تامین اقلام وارداتی به همراه داشته، 
اما به‌رغم همه این فشارها، تولیدکنندگان ما با تمرکز بیشتری به سوی 

خودکفایی و حتی ورود به بازارهای جهانی حرکت کرده‌اند.
درکدام‌یک از بخش‌های این صنعت ظرفیت‌های مناسب 

تولید و صادارات وجود دارد؟
در حوزه کارتن‌ســازی، در حال حاضر کارخانه‌های بسیار کارآمدی توان 
صادرات خوبی دارند. در حوزه کاغذ و مقوا نیز ظرفیت‌های مساعدی وجود 
دارد که از جملــه آن‌ها می‌توان به فعالیت صنایع چوب و کاغذ مازندران 
اشاره کرد. این مجموعه، بزرگ‌ترین تولیدکننده کاغذ مصرفی روزنامه‌ در 
خاورمیانه است و اگر در بخش کاغذ تحریر نیز حمایت‌ شود، نتایج شیرینی 
به همراه خواهد داشت. البته این حمایت‌ها آغاز شده و در نمایشگاه یک 
نمونــه از آن‌ها، یعنی قرارداد خرید کاغذ از این مجموعه توســط وزارت 
آموزش‌وپرورش با هدف چاپ کتاب‌های درســی را شاهد بودیم. چنین 
حمایت‌هایی باعث می‌شــود که کارخانه‌هــا ظرفیت‌های تولید خود را 
افزایش دهند و رشد کنند. البته یکی از دغدغه‌های اصلی ما در این حوزه، 
مستهلک و فرسوده شدن ماشین‌آلات است که در این میان، دولت باید با 
تمهیدات لازم، به تولیدکنندگان کاغذ و مقوا کمک کند تا تکنولوژی خود 
را ارتقاء دهند. ما باید در تولید خمیر کاغذ خودکفا شویم که البته این امکان 

وجود دارد و بنده به آینده امیدوار هستم. 
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فشار تحریم‌ها و 
هجمه امور مالیاتی 

باعث شده تا در 
چله‌ تابستان، شاهد 
یخ‌بندان بازار کاغذ 
و مقوا و البته سایر 

کسب‌وکارها در 
کشور باشیم
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تولید شرکت کاردو کارتن بوکان از چه زمانی شروع شده و 
در چه زمینه‌ای فعالیت دارد؟

حدود 10 ســال پیش بعد از انجام تحقیقات و بررسی‌های لازم، تصمیم 
گرفتیم تا کار تولید ورق کارتن را در شــاخه‌ای تخصصی آغاز کنیم که 
این اقدام با تاســیس شــرکت کاردو کارتن بوکان همراه شــد. در واقع 
اولین شــرکتی بودیم که تولید کارتن‌ها و مقواهای مدرن و مورد نیاز در 
بسته‌بندی‌های سنگین را به صورت علمی و تخصصی شروع کردیم و 
تکنولوژی ساخت آن را به ایران آوردیم. در حال حاضر نیز به شرکت‌های 
بزرگی در بخش‌های مختلف صنعت مشاوره می‌دهیم و خوشبختانه با 
وجود پتانسیل مناســب، به موفقیت‌های خوبی در این زمینه دست پیدا 

کرده‌ایم.
کمی درباره محصول نهایی شرکت توضیح دهید.

آنچه عموما در ایران برای بســته‌بندی کاربرد دارد، کارتن و مقوا است. 
این محصــول در جامعه به ‌عنوان محصولی کــم‌ارزش و دور ریختنی 
شــناخته شــده، در حالی که در کشــورهای پیشــرفته و صنعتی دنیا، 

کاربردهای فراوانی برای کارتن تعریف می‌شود؛ ضمن اینکه 90 درصد 
بسته‌بندی‌های دنیا با کارتن و مقوا صورت می‌گیرد، ولی مورد مصرف آن 
فقط به صنایع بسته‌بندی محدود نیست. امروزه از کارتن‌های خاص، حتی 
در ساختن برخی از سازه‌ها استفاده می‌‌کنند و می‌توان از آن در دکوراسیون 
داخلی و ســاخت مبلمان ســبک و ارزان و همچنین در بسته‌بندی‌های 
سنگین و ویژه اســتفاده کرد. دلیل این رویکرد و سوق پیدا کردن صنایع 
مختلف دنیا به اســتفاده از کارتن‌ و مقوا، خاصیــت بازیافت‌پذیری بالا 
و سازگاری با محیط‌زیست اســت. در همین زمینه شرکت کاردو کارتن 
بوکان اولین شــرکت در ایران است که پالت‌ و باکس پالت کارتنی تولید 
می‌کند. پالت‌های حمل بار از جنس چوب یا پلاستیک ساخته می‌شوند. 
مزیت پالت‌ کارتنی این اســت که برای ساخت آن به قطع درختان نیازی 
نیست و برخلاف پلاستیک، کاملا تجزیه‌پذیر و دوست‌دار محیط زیست 
است. در حال حاضر پالت‌هایی را از جنس کارتن و مقوا تولید می‌کنیم که 
وزن‌های چندصد کیلویی و حتی در مقیاس تُن را تحمل می‌کنند. اگر در 
ایران مانند بسیاری از کشورهای توسعه‌یافته، استفاده از پالت‌های مقوایی 
رواج پیدا کند، جلوی نابودی حجم قابل توجهی از جنگل‌های کشور که 

سرمایه‌هایی بدون جایگزین محسوب می‌شوند، گرفته می‌شود.
به جز تولید پالت، چه تولیدات دیگری دارید؟

علاوه ‌بر پالت، محصولاتی را از جنس مقوا و با قیمتی بســیار ارزان، کارا 
و ســبک تولید کرده‌ایم که به راحتی می‌توانند در مصارف و ســازه‌های 
مختلف، جایگزین چوب و صفحات فلزی شوند. ما برای اثبات قابلیت‌ و 
کارایی محصولات خود، در نمایشگاه کاغذ و مقوا که در مردادماه امسال 
برگزار شــد، تمام بخش‌ها و پارتیشــن‌های غرفه‌ را با استفاده از کارتن 
ســاختیم که این اتفاق، مورد توجه بازدیدکنندگان قرار گرفت و تعجب 
آن‌ها را برانگیخت. خوشبختانه قدم‌های خوبی در راستای معرفی این نوع 
محصول در کشــور انجام شده و به مرور زمان صنایع مختلف به استفاده 
از ظرفیت‌هایی که این نوع کارتــن در اختیار آن‌ها قرار می‌دهد، ترغیب 
می‌شوند. البته به فرهنگ‌سازی بیشتری در این زمینه نیاز است و رسانه‌ها 
نیز باید با توجه به مزایای بالا و سازگاری این محصول با محیط زیست، 

بیشتر به معرفی و ترویج آن کمک کنند.

مدیرعامل شرکت کاردو کارتن بوکان

دولت باید از صادرات 
بنگاه‌های کوچک حمـایت کند

هادی حسینی‌نژاد

با توسعه صنایع و محصولات مختلف، بسته‌بندی مناسب با جنس و وزن کالا به یکی از نیازهای اصلی صاحبان صنعت تبدیل شده است. محاسبه این 
نیاز برای برخی از اقلام که حجم یا وزن بالایی دارند و به بسته‌بندی‌‌های خاص و سنگین نیازمند هستند و مستلزم تولید کارتن‌هایی است که تحمل 
وزن بالا را داشته باشند و در تمام مراحل جابه‌جایی و لجستیک، از محصول حفاظت کنند. این قابلیت در بسته‌بندی‌های بزرگ و کالاهایی با وزن‌های 
چندصد کیلویی و در مقیاس تنُ اهمیت زیادی پیدا می‌کند که مشکل اصلی بسیاری از تولیدکنندگان و صادرکنندگان است. در این زمینه با مهندس 
فواد اسماعیل‌پور، مدیرعامل شرکت کاردو کارتن بوکان و متخصص بسته‌بندی‌های سنگین گفت‌وگویی داشتیم که مشروح آن به نظر خوانندگان ارجمند 

می‌رسد.

متاسفانه سیستم 
مدیریت، همیشه 

متفاوت عمل کرده 
و حتی در بخش 

قانون‌گذاری منفعل 
عمل می‌کند و با وضع 

قوانین و آیین‌نامه‌های 
نامناسب، مشکلات 

عدیده‌ای را پیش پای 
تولیدکنندگان 

می‌گذارد



27  ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
شهریور 1401   شماره 69

فرآیند تولید این نوع کارتن‌ها چه مراحلی دارد و تفاوت آن با 
سایر  تولیدات چیست؟

ساختار این محصول با کارتن‌های مرســوم که به صورت سه لایه، پنج‌ 
لایه و هفت ‌لایه در ایران تولید می‌شــود، متفاوت است و حالت شبکه‌ای 
)لانه زنبوری( دارد. در واقع همین ســاختار شــبکه‌ای است که مقاومت 
محصول نهایی را تا 20 برابر نســبت به کارتن‌هایی که به شــکل سنتی 
ساخته می‌شوند، افزایش می‌دهد. یکی دیگر از ارکان اصلی تولید این نوع 
کارتن، چسب مخصوصی است که به آن استحکام می‌بخشد. در سال‌های 
ابتدایی این چسب را از اقلام وارداتی تامین می‌کردیم، اما در ادامه با تمرکز 
روی تحقیق و کار پژوهشی، به فرمول انحصاری خودمان دست یافتیم و 
در حال حاضر چسب مصرفی‌مان را به صورت علمی و تخصصی، با کیفیت 
بالاتر و قیمت پایین‌تر نسبت به مشــابه خارجی تولید می‌کنیم. در سایر 
اقلام مصرفی نیز مراحل تحقیق و توسعه به شکل مستمر در جریان است 
و به‌طور کلی می‌توان گفت، فعالیت شــرکت کاردو کارتن بوکان در رده‌ 

صنایع دانش‌بنیان تعریف می‌شود.
مشتریان اصلی محصول شما چه کسانی هستند؟

از آنجایــی که محصول نهایی هر صنعت و هر کارخانه‌ای، در نهایت باید 
بسته‌بندی شــود، همگی به کارتن مناســب محصول خود نیاز دارند. از 
پزشکی گرفته تا محصولات غذایی، ابزار‌آلات و قطعات مصرفی صنایع 
و هر کالای دیگری که تصور کنید، به کارتن وابسته است. ویژگی اصلی 
کارتن تولیدی توسط این شرکت، قابلیت حمل بارهای سنگین آن است. تا 
پیش از این، امکان بسته‌بندی محصول بالای 50 کیلوگرم با کارتن وجود 
نداشت، اما محصولات ما این قابلیت را در حجم و وزن بالا ایجاد می‌کند. 
تخصص ما پوشش دادن نیاز بازار با بسته‌بندی محصولات سنگین است و 
سعی‌مان بر این بوده که این خلاء را در عرصه صنعت داخلی پُر کنیم. باعث 
خوشحالی است که با سرمایه‌گذاری، تحقیق و نوآوری، امروز محصولات 
خود را به مشــتریان زیادی که هر کدام در صنعت خاصی فعالیت دارند، 

عرضه می‌کنیم.
هم‌اکنــون به منظور تامین مواد اولیه بــا چه موانعی مواجه 

هستید؟
در ابتدای تاسیس و شروع فعالیت، نیازمند واردات مواد اولیه بودیم و علاوه 
بر چســب، کاغذ مصرفی‌مان را هم وارد می‌کردیم، اما خوشبختانه پس 
از تلاش‌های فــراوان به خودکفایی رســیدیم و هم‌اکنون محصولات 
100 درصد ایرانی را ارائه می‌دهیم. البته شــرایط موجود ایده‌آل نیست و 
همیشه مشکلاتی وجود دارد. زنجیره تامین مواد در تمام صنایع با موانعی 
روبه‌رو است، اما به نظرم در ارتباط و تعامل مستقیم با تولیدکنندگان مواد 
اولیه می‌توان به نقاط اشتراک خوبی رسید. متاسفانه همیشه دست‌های 
پنهان و پیدایی وجود دارند که با واسطه‌گری و دلالی، مانع از برقراری این 
تعاملات و دسترسی کارخانه‌ها به مواد اولیه مناسب و با کیفیت می‌شوند. 
در این بازار رقابتی بزرگ، شرکت‌هایی برنده می‌شوند که قدرت بالایی در 
تامین مواد اولیه دارند و این دسترسی، به پشتوانه سرمایه‌های کلانی که 
دارند، محقق می‌شود. در واقع صاحبان سرمایه از ظرفیت »صرفه‌جویی در 
مقیاس« استفاده می‌کنند، یعنی امکان سفارش و خریداری حجم بالایی 
از مواد اولیه را دارند و همین مســاله، دسترسی و تامین مواد را برای آن‌ها 
ساده‌تر و ارزان‌تر می‌کند. شرکت‌های نوپا و بنگاه‌های اقتصادی کوچک، 
چنین امکانی را ندارند و معمولا شبکه‌‌های مافیایی واسطه‌گری، مانع از 

تعامل مستقیم آن‌ها با تولیدکنندگان مواد اولیه می‌شوند. طبیعتا در این 
شــرایط، مدیریت مجموعه‌های تولیدی کوچک، به مراتب سخت‌تر از 
مدیریت کارخانه‌ها و تولیدی‌های بزرگ است و به شکیبایی، توانمندی و 

نوآوری‌های بیشتری نیاز دارد.
به عنوان یک کارآفرین و مدیر جوان و خلاق چه دغدغه‌هایی 

در حیطه فعالیت خود دارید؟
بنده یک کارآفرین جوان هستم که تمام سرمایه و عمرش را صرف کار و 
تولید کرده است، اما قبل از اینکه یک کارآفرین باشم، خود را یک کارگر 
اقتصادی می‌دانم که مصائب و مشــکلات تولید و صنعت را با گوشت 
و پوســت لمس کرده است. با احداث کارخانه، برای جوانان اشتغال‌زایی 
کرده‌ام؛ آن‌هم در منطقه‌ای که به دلیل محرومیت و بیکاری، با آسیب‌های 
مختلفی همچون اعتیاد، فقر و بزه مواجه اســت. در مقابل این اقدام، از 
نهادها و سازمان‌های دولتی می‌خواهم که از بنگاه‌های اقتصادی کوچک 
در مناطق محروم حمایت کنند. متاســفانه سیســتم مدیریت، همیشه 
متفاوت عمــل کرده و حتی در بخش قانون‌گذاری منفعل عمل می‌کند 
و با وضع قوانین و آیین‌نامه‌های نامناســب، مشکلات عدیده‌ای را پیش 
پای تولیدکنندگان می‌گذارد. این موانع خصوصا در حوزه صادرات، بسیار 

محسوس هستند و در توسعه مجموعه ایجاد خلل می‌کنند.
مشخصا در بخش صادرات محصول، شرایط چگونه است 

و با چه مشکلاتی مواجه هستید؟
بوکان فاصله کمی تا مرز ترکیه و عراق دارد و فاصله ما از مرز آذربایجان نیز 
قابلیت صادرات محصول را به ما می‌دهد. سیاست‌گذاری اولیه از احداث 
کارخانه، مبتنی بر صادرات بوده و در این سال‌ها نیز با توجه به کیفیت بالا و 
قیمت پایین محصول، نظر مشــتریان خارجی را به تولیدات خود جلب 
کرده‌ایم، با این حال همیشه دغدغه‌های زیادی در بخش صادرات وجود 
دارد. به عنوان مثال، چندسال پیش اعلام شد که صادرات مصنوعات در 
حوزه ســلولزی که کاغذ و کارتن را هم شامل می‌شود، ممنوع است. این 
ممنوعیت ظاهرا با هدف حمایت از تولیدات داخلی اعمال شــد، ولی در 
عمل، ســد بزرگی پیــش روی مجموعه ما قرار داد که مانع از توســعه 
تولیدات‌مان شــد؛ در حالی که محصولات ما هنوز برای صنایع مختلف 
شناخته شــده نبود و طبیعتا بازار چندانی در کشور نداشت. در مقابل، این 
امکان وجود داشــت که محصول خود را با قیمتــی به مراتب پایین‌تر از 
بازارهای منطقه‌ای و جهانی تولید کنیم و به همین دلیل تولیدات شرکت 
کاردو کارتن بوکان مشتریان زیادی در خارج از کشور داشت که تعامل با 
آن‌ها، علاوه بر مزایایی که می‌توانســت برای ما داشــته باشد،‌ ارزآوری 
بالایی هم برای کشور به همراه داشت. ســوال اصلی این است که چرا 
قوانین این‌قدر کلی صادر می‌شوند و اقدام کارشناسانه‌ای برای شناسایی 
مجموعه‌های نوآور و مشــابه با شرکت کارتن بوکان صورت نمی‌گیرد؟ 
البته در حال حاضر نیز صادرات مشکلات خاص خود را دارد که عموما با 
رای و سلیقه‌ مدیران پایین‌دســتی ایجاد می‌شود؛ نه مدیران بالادستی 
کشــور. در حال حاضر بیش از سه هفته است که محموله‌ صادراتی ما به 
مقصد دوبی معطل مانده اســت. هر یک روز تاخیر در ارسال که در سایه 
بروکراسی‌های اداری موجود رقم می‌خورد، برای تولیدکننده هزینه دارد. 
به اعتقاد بنده، نهادهای ذی‌ربط باید با تســریع این مراحل، به صاحبان 
صنعــت و تولیدکنندگانی کــه محصولات خود را بــه مرحله صادرات 

رسانده‌اند، حمایت کنند. 

اگر در ایران مانند 
بسیاری از کشورهای 
توسعه‌یافته، استفاده 

از پالت‌های مقوایی 
رواج پیدا کند، جلوی 

نابودی حجم قابل 
توجهی از جنگل‌های 

کشور که سرمایه‌هایی 
بدون جایگزین 

محسوب می‌شوند، 
گرفته می‌شود
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 مدیر پنجمین نمایشگاه کاغذ، مقوا، کارتن، فرآورده‌های سلولزی و ماشین‌آلات مربوطه

نوسازی صنعت کاغذ ایران
نیازمند سرمایه‌گذار خارجی است

مهدیه شهسواری

حدود 6 دهه از ایجاد اولین کارخانه تولید کاغذ در ایران می‌گذرد و بی‌توجهی به تجهیز و نوسازی صنایع کاغذسازی در دهه‌های اخیر، موجبات تضعیف و 
توقف خطوط تولید این کالای استراتژیک را رقم زده است. در این شرایط، تقریبا تمام نیاز کشور به کاغذ تحریر، گلاسه و برخی از انواع مقوا، با واردات تامین 
می‌شوند و به‌ نظر نمی‌رسد، میزان حمایت‌های دولتی در یک‌سال اخیر، وعده‌های خودکفایی و ورود به عرصه صادرات را محقق کند. رضا امیدی، متولی و 
برگزارکننده »نمایشگاه‌ بین‌المللی کاغذ، مقوا، کارتن، فرآورده‌های سلولزی و ماشین‌آلات مربوطه« که پنجمین دوره از آن دوم تا پنجم مردادماه 1401 برگزار 
شد، با اشاره به اینکه گام نهادن در مسیر تامین نیاز داخلی کاغذ و صادرات، منوط به جذب سرمایه‌گذار خارجی است، گفت: »اگر یک سرمایه‌گذار خارجی 
محصولات خود را با استانداردهای جهانی در ایران تولید کند، سایر فعالان این عرصه هم برای رقابت با آن برند و ارتقاء محصولات خود تلاش خواهند کرد.« 

ماحصل این مصاحبه را می‌خوانیم.

در خصوص سابقه  اجرای نمایشگاه کاغذ، مقوا و همچنین 
کم و کیف برگزاری پنجمین دوره از این رویداد توضیح دهید.

از ســال 1397، اولین دوره نمایشگاه تخصصی و بین‌المللی کاغذ، مقوا، 
کارتن، فرآورده‌های ســلولزی و ماشین‌آلات مربوطه را در محل دائمی 
نمایشگاه‌های بین‌المللی تهران استارت زدیم. خوشبختانه این نمایشگاه 
در ســال‌های گذشــته، با وجود موج تحریم‌ها و شــیوع بیماری کرونا 
متوقف نشد و با حمایت صنایع سلولوزی از نمایشگاه و همچنین رعایت 
پروتکل‌های بهداشتی هر سال برگزار شده است. امسال پنجمین دوره 
نمایشگاه با استقبال چشمگیری مواجه بود و بلافاصله بعد از آغاز مراحل 
ثبت‌نام، ظرفیت سالن‌ها تکمیل شــد. حتی بیش از 30 درخواست مازاد 
ظرفیت داشتیم که متاسفانه برای آن‌ها جانمایی انجام نشد و از شرکت 
در نمایشگاه بازماندند. شایان ذکر است، نمایشگاه امسال از نظر متراژ و 
تعداد شرکت‌کنندگان نسبت به دوره قبل بیش از 100 درصد رشد داشت.

چه تعداد شــرکت‌کننده در این دوره از نمایشگاه حضور 
داشتند و زمینه فعالیت‌ آن‌ها چه بود؟

حدود 130 شرکت در نمایشگاه امسال شرکت داشتند که کاملا با صنعت 
ســلولزی مرتبط بودند و در زمینه تامین مواد اولیه و ماشین‌آلات، تولید و 
توزیع محصول و صنایع تبدیلی فعالیت داشتند. در واقع شرکت‌کنندگان، 
حلقه‌های زنجیره ســلولوزی را تشــکیل می‌دادند و خوشبختانه تمام 
شرکت‌ها از حضور در نمایشگاه رضایت داشتند. این گردهمایی، ارتباطات 
بیــن حلقه‌های مختلف زنجیره را تســهیل کــرد و قراردادهای خوبی 
هم بین آن‌ها منعقد شــد؛ خصوصا در حوزه ماشــین‌آلات و نوسازی 
مجموعه‌های تولیدی شاهد اســتقبال خوبی بودیم. به عنوان مثال، 
یک شــرکت ایرانی برای صادرات قطعات خود، با شــرکت‌کنندگان 

خارجی وارد مذاکره شده بود.
منظور از صنایع تبدیلی چیست و چه محصولاتی توسط این 

طیف تولید می‌شود؟
کاغذ، عموما به شکل رول تولید یا وارد می‌شود و بخشی از فعالیت صنایع 
 A4 تبدیلی، به برش و تبدیل رول‌های کاغذ به کاغذ شیت و ابعاد مختلف
و A3 و... مربوط می‌شود. همچنین تبدیل کاغذ به لیوان‌های کاغذی یا 
مقوا نیز زیر عنوان صنایع تبدیلی تعریف می‌شود. به‌طور کلی، تبدیل کاغذ 

به هر محصول دیگر را در این تعریف قرار می‌دهیم.
چه تعــداد از حاضران، شــرکت‌کنندگان خارجی بودند و 

ماحصل حضور آنان چه بود؟
حدود 9 شرکت خارجی از کشورهای، چین، روسیه، امارات و هندوستان 
در این نمایشــگاه حضور فعال داشــتند که عمده فعالیت آن‌ها در زمینه 
تامین قطعات و ماشین‌آلات تولید کاغذ و مقوا بود. در روزهای برگزاری، 
زمینه مذاکرات و عقد قرارداد بین آن‌ها و شرکت‌های ایرانی فراهم شد، 
به‌طوری که تجربه حضور در نمایشــگاه 1401 را تجربه‌ای مفید اعلام 
کردند. یکی دیگر از ویژگی‌های نمایشــگاه در این دوره، حضور پررنگ 
مدیران دولتی بود. به هر حال دولت باید در حوزه تامین مواد اولیه، تامین 
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 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
2929شهریور 1401   شماره 69

ســرمایه در گردش و سرمایه ثابت برای نوســازی شرکت‌های داخلی 
حمایت‌هایی انجام دهد و این نمایشگاه فرصت مناسبی بود تا نمایندگان 

دولت از ظرفیت‌ها و مطالبات صنایع کاغذسازی آشنا شوند.
با توجه به کیفیت حضور شــرکت‌ها در نمایشگاه، ظرفیت 

تولید کاغذ و مقوا در کشور را چطور ارزیابی می‌کنید؟
در حــوزه کاغذ و مقوا، 70 درصد مصرف خــود را از طریق واردات تامین 
می‌کنیم. البته در حوزه کاغذ بســته‌بندی، تقریبــا به مرحله تولید کامل 
نزدیک شده‌ایم، اما در حوزه کاغذ تحریر، هنوز به موفقیت دست نیافته‌ایم. 
بررسی‌ها نشــان می‌دهد، اگر حمایت ویژه‌ای از ســوی وزارت صمت 
و وزارت فرهنگ و ارشــاد اســامی صورت گیرد، این امیدواری وجود 
خواهد داشت که طی 5 سال آینده، در تولید کاغذ تحریر حرف‌هایی برای 
گفتن داشته باشیم و دست‌کم بخشی از نیاز داخل را از طریق تولید تامین 
کنیم. کاغذســازی در ایران، بیش از نیم‌قرن پیشینه دارد و ماشین‌آلات 
و تکنولوژی موجود در کارخانه‌های تولید کاغذ قدیمی‌ هســتند. تطبیق 
دادن کاغذ تولید داخل با کاغذهای وارداتی مشــکل است، چراکه به‌روز 
نبودن تجهیزات تولید، هم قیمت تمام‌شده را افزایش می‌دهد و هم انتظار 
مصرف‌کنندگان را در حوزه کیفیت برآورده نمی‌کند. صنعت کاغذسازی 
در ایران، نیازمند بازســازی و نوسازی است و این کار جز با حمایت دولت 
انجام‌پذیر نیست. دولت یا باید مستقیما به تجهیز کارخانه‌های کاغذسازی 
کمک کند یا زمینه‌ ســرمایه‌گذاری‌های خارجی را در این بخش فراهم 
آورد، در غیر این صورت بخش خصوصی به ســختی می‌تواند این اهداف 

را محقق کند.
درباره حمایت‌های اخیــر دولت از تولید کاغذ تحریر، وعده 
خودکفایی و تبدیل شدن به صادرکننده کاغذ تا پایان سال 

چه نظری دارید؟
برآورده کردن این آرزوها، نیازمند ابزارهای مناسبی است. پیش‌خرید کردن 
کاغذ مازندران از سوی دولت اقدام خوبی است، اما رسیدن به جایگاه تامین 
مصرف داخلی و صادرات، نیازمند سرمایه‌گذاری کلان و سریع است. در 
حوزه صادرات، دو عامل "قیمت" و "کیفیت" تعیین‌کننده اســت. در این 
عرصه نباید دســتوری رفتار کرد و انتظار داشت که کشورهای دیگر در هر 
شــرایطی از ما کاغذ خریداری کنند. بازارهای جهانی، جای رقابت است 
و تنها در صورتی می‌توان به صادرات امیــدوار بود که تولیدات ایرانی، از 
نظر کیفیت و قیمت، قدرت رقابت با رقبای خود را داشــته باشند. در حال 
حاضر با وجود دستگاه‌های قدیمی، حتی اگر تحریم‌ها و محدودیت‌هایی 
که متوجه حوزه تجارت کشورمان است را نادیده بگیریم، بعید می‌دانم که 
توانایی رقابت با تولیدکنندگان بزرگ کاغذ در جهان را داشته باشیم. توجه 
به این نکته نیز حائز اهمیت است که در همین سال‌ها، برخی از کشورهای 
منطقه به تولید کاغذ روی ‌آورده‌اند و ســرمایه‌گذاری‌های هنگفتی برای 
احداث و تجهیز کارخانه‌های خود با دســتگاه‌های روز دنیا انجام داده‌اند. 
تکیه به توان داخلی برای توسعه و پیشرفت صنایع کاغذسازی کافی نیست. 
امروز نیاز به سرمایه‌گذاری و مشــارکت‌های خارجی بسیار مهم است و 
دولت باید با تخصیص مشوق‌های سرمایه‌گذاری و تامین آن، زمینه ورود 
سرمایه‌گذاران خارجی به کشور را تسهیل کند. اگر این اتفاق بیفتد، با تکیه 

بر توانمندی شرکت‌های داخلی می‌توان به حضور پررنگ شرکت‌های 
ایرانی در بازارهای منطقه‌ای طی 5 سال آینده امیدوار بود.

چرا حضور سرمایه‌گذاران خارجی در این حوزه را ضروری 
می‌دانید؟

به نظر بنده، مهمترین مساله در عرصه تولید کاغذ، جذب سرمایه‌گذار و 
سرمایه خارجی است. حضور سرمایه‌گذار خارجی در این حوزه، علاوه بر 
اینکه واردات ماشین‌های مدرن تولید کاغذ را به کشور محقق می‌سازد، 
بســتر رقابت را نیز فراهم می‌کند. متاسفانه رقابتی که در صنایع کاغذ و 
مقوای کشــور وجود دارد، رقابتی ناصحیح و ناقص اســت، چون رقیبِ 
قدرتمندی وجود ندارد که ســطح رقابت را بالا ببــرد و به ارتقاء کیفیت 
تولیدات بیانجامد. در حال حاضر همه واحدهای تولیدی در کشــورمان 
با یکدیگر رقابت می‌کنند و محصول رقابت در این سطح، فقط بزرگی و 
کوچکی است، نه ارتقاء کیفیت محصولات. اگر یک سرمایه‌گذار خارجی 
محصولات خود را با استانداردهای جهانی در ایران تولید کند، سایر فعالان 
ایــن عرصه هم برای رقابت با آن برنــد و ارتقاء محصولات خود تلاش 
خواهند کرد. به‌طور کلی، رقابت وقتی معنا پیدا می‌کند که محصولات ما 
ظرفیت صادرات را داشته باشند، در غیر این صورت کار کردن در فضای 

بسته بازارهای داخلی، مصداق رقابت واقعی نیست.
یکی از ابعاد برگزاری نمایشــگاه اخیر، برپایی جلســات 

تخصصی بود. در این زمینه توضیح دهید.
صرف ‌نظر از برگزاری جلسات بین شرکت‌ها یا با مشتریان، در سومین روز 
نمایشگاه شاهد برگزاری همایشــی ملی در حوزه صنعت چوب و کاغذ 
بودیــم که به صورت علمی به مباحث مربوط به چوب و کاغذ اختصاص 
داشت و در قالب این همایش، مقالات ارزشمندی هم ارائه شد. هر سال در 
حاشیه این نمایشگاه، کارگاه‌هایی را برگزار می‌کردیم، اما این نخستین 
تجربه ما از برگزاری یک همایش ملی در حاشــیه نمایشــگاه، با هدف 
بهره‌مندی صاحبان صنایع، شرکت‌ها و دانشجویان بود. معاون صنایع 
عمومی وزارت صمت هم از این موضوع استقبال کردند  که  این رویکرد را 
در دوره‌های آتی نمایشگاه نیز ادامه خواهیم داد. همچنین سعی ما بر این 
است که طی چهار روز، دوره‌هایی را با دعوت از چهره‌های علمی برگزار 
کنیم که برای صاحبان صنایع دستاوردهای خوبی داشته باشد. برنامه ما 
این است که از دانشجویان رشته‌های مرتبط نیز دعوت به عمل آوریم تا با 
حضور در نمایشگاه، ضمن آشــنایی با ظرفیت صنایع مختلف، مباحث 
علمی را نیز دنبال کنند، چراکه دانشجویان، آینده‌سازان کشور هستند. به 
هر حال فاصله‌ای بین فضای دانشــگاه، درس و کلاس با فضای واقعی 
موجود در صنایع و بازار وجود دارد و فارغ‌التحصیلان دانشگاه باید در عمل 
با صنایع مختلف از جمله صنایع سلولوزی و کاغذسازی آشنا شوند. به‌جز 
این موارد، ما از ابتدای مســیر برگزاری نمایشــگاه از سال 1397، بنای 
برگزاری یک همایش علمی با نام »دستاوردهای زنجیره سلولزی؛ تجلیل 
از مقام پیشکســوتان و کارآفرینان« را نیز گذاشتیم. برنامه ما این بود که 
نمایشگاه در نیمه اول و همایش در نیمه دوم سال برپا شود که اولین دوره 
از این همایش در ســال 1398 برگزار شد. در سال 1400 نیز دومین دوره 
برگزار شد و سومین همایش هم در بهمن‌‌ماه امسال برگزار خواهد شد که 
علاوه بر بررسی مقالات علمی و تجلیل از برگزیدگان، از پیشکسوتانی که 
تاکنون از آن‌ها تجلیل نشده و همچنین کارآفرینان جوان در حوزه صنایع 

سلولزی، تجلیل و قدردانی می‌کنیم. 

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
شهریور 1401   شماره 69

دولت یا باید مستقیما 
به تجهیز کارخانه‌های 

کاغذسازی 
کمک کند یا زمینه‌ 

سرمایه‌گذاری‌های 
خارجی را در این 

بخش فراهم آورد، در 
غیر این صورت بخش 

خصوصی به سختی 
می‌تواند اهداف خود  

را محقق کند
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افزایش قیمت کاغذ وارداتی در ســال‌های اخیر، بحث تجهیز خطوط 
تولید داخلی کاغذ و حمایت از آن‌ها را دوباره بر ســر زبان‌ها انداخت. از 
دهه‌ها قبل، چند کارخانه در حوزه تولید کاغذ و همچنین خمیر مصرفی 
برای کارخانه‌های کاغذسازی، در کشور فعالیت خود را آغاز کردند، اما 
بر اثر مشــکلات ریز و درشــتی که متوجه آن‌ها بوده، نتوانستند سهم 
قابل توجهی از نیاز داخلی به این کالای اســتراتژیک را برآورده سازند. 
کاهش ظرفیت تولید و حتــی تعطیلی‌های ادواری، از تجربیات تلخی 
اســت که کاغذسازی در ایران به کرات با آن مواجه شده، اما با پیگیری‌ 
مقامات دولتی، تلاش‌ها برای به گــردش درآمدن چرخ کارخانه‌های 
کاغذسازی در ایران آغاز شده که از آن جمله می‌توان به راه‌اندازی خط 
PM1، برنامه‌ تولید 60 هزار تن کاغذ در ســال 1401 توسط کارخانه 

چوب و کاغذ مازندران و همچنین اقدامات صورت گرفته برای احیای 
کارخانه کاغذسازی پارس در خوزستان اشاره کرد.

در این میــان، توجه به کاغذ پارس و حمایــت از آن از چند منظر حائز 
اهمیت است. این کارخانه که از ابتدا، دومین رتبه تولید کاغذ در کشور 
را داشــته، در سال 1346 در شمال خوزستان با هدف استفاده از باگاسِ 
به‌جا مانده از کارخانه نیشــکر هفت تپه تاســیس شد و گفته می‌شود، 
تولید ســالانه آن بین 20 تــا 30 هزار تُن کاغذ بوده اســت. مطابق با 
اظهارات مدیران کاغذ پارس، این کارخانه در صورت تجهیز، ظرفیت 
تولید بیش از 70 هزار تُن کاغذ در سال را دارد و می‌تواند سهم‌ زیادی در 
تامین کاغذ چاپ و تحریر کشــور داشته باشد. همچنین تبدیل باگاس 
به کاغذ، از آلودگی‌های زیست محیطی ناشی از فعالیت کارخانه نیشکر 
می‌کاهــد؛ چراکه انبار کردن این ماده‌‌ آتــش‌زا، همواره به‌عنوان یک 
تهدید در جنوب کشور مطرح بوده است. از سوی دیگر، امروزه به دلیل 
قوانین محیط زیســتی، کمتر کشــوری تولید کاغذ با استفاده از چوب 
درختان را در دســتور کار دارد. تولید یک تُن کاغذ چوب، به قطع بیش 
از 20 تنه درخت، چندین هزار کیلــووات برق و هزاران مترمکعب آب 
نیاز دارد و این مســاله قطعا نگران‌کننده اســت. بر این اساس، توسعه 
کاغذ پارس در ایران از منظر اقدامات محیط ‌زیستی نیز اهمیت ویژه‌ای 
دارد. به ‌گفته‌ اهالی صنعت چاپ، کاغذ پارس به دلیل در اختیار نداشتن 
تکنولوژی‌هــای به‌روز فرآوری، درصد تخلخل بالایی دارد و ســطح 

پُرزدار آن به دستگاه‌های چاپ صدمه می‌زند، اما این مشکلات می‌تواند 
با سرمایه‌گذاری و به‌روزرسانی ماشین‌آلات رفع شود.

یکی از تازه‌ترین اخبار در صنعت کاغذســازی ایران، انتصاب ابوالفضل 
روغنــی گلپایگانی به عنوان مدیرعامل جدید گروه صنایع کاغذ پارس 
بود. روغنی که ریاســت کمیسیون صنایع اتاق بازرگانی ایران، ریاست 
شرکت صنایع چوب و کاغذ مازندران، ریاست سندیکای تولیدکنندگان 
کاغذ و مقوای ایران و مدیرعاملی شــرکت کاغذ دیبای شوشــتر را نیز 
در کارنامــه خود دارد، بعد از دریافت حکــم جدید خود در گفت‌وگویی 
رسانه‌ای، از آغاز اقدامات لازم برای رساندن ظرفیت تولید این مجموعه 
بــه 200 تُن در روز خبر داده اســت. به گفته وی، گــروه صنایع کاغذ 
پارس در تلاش اســت تا علاوه بر تامین نیاز داخل، بخشی از بازار کاغذ 
کشــورهای منطقه را نیز به خود اختصاص دهد، چراکه این ظرفیت در 
این شرکت وجود دارد. مطابق با اظهارات روغنی، تولیدات کاغذ پارس، 
به 23 نوع مختلف می‌رسد که در بسته‌بندی انواع محصولات صنعتی، 
مواد بهداشــتی و از همه مهمتر، برای بسته‌بندی مواد خوراکی جامد و 
مایع کاربرد دارند. روغنی گفته: »تولید انواع کاغذ با کاربردهای مختلف 
در کارخانه کاغذ پارس شتاب گرفته‌ تا این شرکت بخشی از نیاز کشور 

به کاغذ را تامین کند.«
مدیرعامل جدید گروه صنایع کاغذ پارس، به مشکلاتی مثل قطعی برق 
که به توقف تولید و مختل شــدن ماشین‌آلات کارخانه منجر می‌شود، 
اشاره کرده و تامین یک ‌دستگاه ژنراتور با ظرفیت تولید ۶ مگاوات برق و 
در مدار قرار گرفتــن آن را جزو برنامه‌های پیش‌روی خود عنوان کرده 
است. به گفته وی »با تامین این ژنراتور، ۷۵ درصد انرژی برق مورد نیاز 
این کارخانه تامین شده و خســارت ناشی از قطع برق شبکه به حداقل 
خواهد رسید.« روغنی، مشخصا بر تولید ۷۰ هزار تن انواع کاغذ از جمله 
خمیر کاغذ طی ســال جاری و هدفگذاری‌های صورت‌ گرفته در این 
راســتا، تاکید و ابراز امیدواری کرده که افزایش تولیدات این شرکت در 
آینده، نیاز کشــور را به انواع کاغذ تامین کند که در صورت تحقق این 
وعده، دسترســی صنایع نشر، چاپ و بسته‌بندی در آینده به انواع کاغذ، 
خصوصا کاغذ تحریر تسهیل می‌شــود. این مساله همچنین می‌تواند 
نقش به‌سزایی در کاهش بهای کاغذ داشته باشد و از این حیث، به تورم 

لجام‌گسیخته بازار کاغذ پایان دهد. 

مدیرعامل گروه صنایع کاغذ پارس عنوان کرد

احیای کارخانه کاغذ پارس 
و تـلاش برای افـزایش تولیـد

سعید عدالت جو

تولیدات کاغذ 
پارس، به 23 نوع 

مختلف می‌رسد که 
در بسته‌بندی انواع 
محصولات صنعتی، 

مواد بهداشتی و از 
همه مهمتر، برای 

بسته‌بندی مواد 
خوراکی جامد و مایع 

کاربرد دارند



در این بخـــش می‌خوانیم :

چاپ دیجیتال فرصتی برای ایجاد تحول در تولید کالا
تولید محصولات متنوع نساجی با بهره‌مندی از چاپ دیجیتال

گرانی کاغذ و مواد مصرفی صنعت چاپ و نشر را  نابود  می‌کند

پرونده ویژه

گفت وگوی اختصاصی با غلامرضا شجاعگفت وگوی اختصاصی با غلامرضا شجاع
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امروزه صنعت چاپ در جهان، به ‌عنوان یک صنایع استراتژیک شناخته 
می‌شود و وابستگی به آن در حدی‌ است که در اغلب کشورها، جایگاه دوم و 
یا سوم را به خود اختصاص می‌دهد، به‌طوری که تقریبا هیچ صنعتی بدون 
بهره‌مندی از این خدمات، امکان استمرار فعالیت و حفظ بازار محصولات 
خود را نخواهد داشت. از این‌رو ماهنامه »دنیای سرمایه‌گذاری« با توجه 
به تعاملات گســترده‌ خود به ‌عنوان یک نشریه تخصصی و سه ‌زبانه با 
صاحبان صنایع مختلف، در نظر دارد در شــماره‌های آتی خود، نسبت به 
معرفی ظرفیت‌های عظیم خانواده چاپ در کشور و انعکاس دغدغه‌های 
بنیادین اهالی این صنعت، اهتمام ورزد و این مهم، جز با تعامل و همراهی 

بزرگان صنعت چاپ میسر نخواهد شد.
خانواده بزرگ صنعت چاپ در ایران

دامنه محصولات و خدمات چاپی، روز‌به‌روز در حال گســترش است. از 
چاپ مکتوبات، کتاب و نشریات گرفته تا انواع چاپ صنعتی که در ساخت 
جعبه و بسته‌بندی محصولات مختلف به کار گرفته می‌شود، جایگاهی 

ویژه‌ای را برای این صنعت فراهم آورده است. حتی با کیفیت‌ترین تولیدات 
در بخش‌های مختلف صنعت، بدون بهره‌مندی از خدمات چاپی، شانسی 
در بازار نخواهد داشت و در بسیاری از محصولات، ارزش افزوده‌ خدمات 
چاپ و بسته‌بندی سهم چشمگیری از بهای نهایی کالا را به خود اختصاص 
می‌دهد. عملیات چاپ معمولا به ســه بخش پیــش از چاپ )طراحی و 
لیتوگرافی(، چاپ )اعمال چاپ( و پس از چاپ )اعمال پوشش‌های مختلف 
نظیر ســلفون، یووی، ورنی و...، برش و تا، مرتب‌سازی و صحافی نرم یا 
سخت در شیوه‌های مختلف و بســته‌بندی( انجام می‌شود تا محصول 
نهایی شود. بنابراین عملیاتی شدن فرآیند‌های پیچیده و تخصصی چاپ، 
مســتلزم همکاری متخصصان در چند صنف مختلف است که همین 

مساله خانواده چاپ را به خانواده‌ای پرجمعیت تبدیل کرده است.
بازتاب صنعت چاپ در دنیای سرمایه‌گذاری

مطابق با تصویب شــوراى عالى انقلاب فرهنگى روز 11 شــهریور به 
عنوان روز صنعت ‌چاپ نامگذارى شده است. اهالی چاپ در ایران با وجود 
کاستی‌های ریز و درشتی که در ادوار مختلف آنان را با مشکلات عدیده‌ای 
روبه‌رو کرده، توانســته‌اند چرخ این صنعت را به گردش درآورند تا ایران 
همچنان در میان کشورهای منطقه، جایگاهی مقتدر و قابل اعتنا داشته 
باشد. به این مناسبت، گزیده‌ای از سخنان اهالی صنعت چاپ در گفت‌وگو 
با ماهنامه »دنیای سرمایه‌گذاری« انتخاب شده که از دغدغه‌‌ها و مطالبات 
موجود در این عرصه حکایت دارد. امید است که مدیران دولتی، تمهیدات 
لازم را برای برداشــتن موانع موجود از پیش پای اهالی و خانواده بزرگ 

صنعت چاپ  بیاندیشند.

به مناسبت 11 شهریور روز ملی صنعت چاپ

ضرورت توجه به صنعت چاپ 
و حمایـت از آن

هادی حسینی‌نژاد
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      احمد ابوالحسنی، رییس اتحادیه چاپخانه‌داران تهران
چاپ در تمام جهان، »صنعت« محسوب میَ‌شود. 
صنعت چاپ در آمریکا، سومین و در اروپا، صنعت 
پنجم به حساب می‌آید. اما در ایران، چاپ نه صنعت 
اســت و نه فرهنگ! وزارت ارشاد بر این باور است 
که متولی صنعت چاپ است، ولی بودجه‌ای برای 
توسعه این صنعت در نظر گرفته نشده است. تجهیز کردن یک چاپخانه، 
حداقل به اندازه ساخت 10 فیلم سینمایی هزینه‌بر است، اما دفتر امور چاپ 
در وزارت ارشاد، سالانه حدود 4 میلیارد تومان بودجه دارد که کفاف برگزاری 
چند مراسم سالانه و پرداخت حقوق بازرس‌هایش را هم نمی‌دهد. اگر هم 
ســراغ وزارت صنعت، معدن و تجارت برویم، می‌گویند که صنعت چاپ 

زیرمجموعه ما نیست و ما نمی‌توانیم به شما بودجه دهیم.
      غلامرضا شجاع، مدیرعامل شرکت تعاونی لیتوگرافان

واردات زینک در ســال 1399 نســبت به سال 
1398، نصف شد و در سال 1400 نیز همچنان با 
کمبود مواجــه بودیم. در دولت جدید اقداماتی در 
زمینه حمایت از واردات کاغذ در حال انجام است، 
اما مشــخصا به بخش کاغذ معطوف می‌شود و 
متاســفانه زینک مشــمول دریافت ارز دولتی نشــد. چندیــن بار طی 
نامه‌نگاری‌هایی که داشتم، از وزیر فرهنگ و ارشاد اسلامی و معاونین او 
خواستم که دســت‌کم یک‌چهلم از ارزی را که قرار است به واردات کاغذ 
اختصاص دهید، به واردات زینک بدهید؛ اما به این خواسته ترتیب اثر داده 
نشــد. این در ‌حالی است که با توجه به کاهش شمارگان کتاب‌ها و جراید، 

هزینه زینک و خدمات چاپ، از هزینه‌ کاغذ بیشتر شده است.
    امیرهومــن محمــدی، مدیرعامــل مجتمع چاپ و 

بسته‌بندی هودیس پارس
  تا وقتی که ما امکان خرید و فروش مســتقیم و 
بلاواسطه را با کشورهای مختلف نداشته باشیم، 
مشکل داریم. هم‌اکنون اگر قصد خرید دستگاهی 
از آلمان را داشــته باشــم، به دلیل اینکه آلمان 
مســتقیما آن دســتگاه را به ایران نمی‌فروشد، 
به‌ناچار باید آن دستگاه را با کمیســیون 12 درصدی به ترکیه آورده و 18 
درصد هم به شرکت ترکیه‌ای بدهم. اگر هزینه گمرک را هم به آن اضافه 
کنیم، می‌بینیم که من باید آن دســتگاه را 50 درصد گران‌تر از بازارهای 
جهانی بخرم. علاوه ‌بر این اگر دستگاهی که در ایران به دست ما می‌رسد، 

ایرادی داشته باشد، قانونا به هیچ‌کس نمی‌توانیم شکایت کنیم.
        حمیدرضا خیراللهی، مدیرعامل شرکت سوپرواید

استفاده از ماشین‌های چاپ دیجیتال و راه‌اندازی   
واحدهای چاپی می‌تواند کمک شایانی به تنوع 
محصولات نســاجی کند، با این حال صاحبان 
صنایع نساجی همچنان تمایلی به بهره‌مندی از 
دســتاوردهای تکنولــوژی چــاپ و رقابت با 
محصولات خارجی نشــان نمی‌دهند. این در حالی اســت که مثلا در 

ترکیه، ممکن نیست یک نســاجی، فاقد چاپخانه دیجیتال باشد. به 
نظر من، تحریم می‌توانست شــانس بزرگی برای صنایع نساجی ما 
باشــد تا در شــرایطی که واردات پارچه‌های چاپی به کشور، متوقف 
شــده، کارخانه‌های خود را به چاپخانه‌های دیجیتال مجهز کنند و در 

این فرصت، بازار مصرف داخلی را در دست بگیرند.
 حامد دیلمی، مدیرعامل شرکت رکورد

خدمــات چاپ دیجیتــال می‌توانــد صنایع 
مختلف را متحــول کند، اما به شــرطی که 
صاحبان صنایع رویکردشان را در تولید تغییر 
دهند. مدیــران معمولا در برابر تحول و تغییر 
مقاومت می‌کنند، در حالی که دنیای دیجیتال 
کاملا متفاوت است. ما دستگاهی را که یک سال از آن استفاده شده، 
دســتگاه مستهلکی می‌دانیم که چه‌بســا باید آن را از رده خارج کرد. 
تفاوت نگاه‌ها مانع از برقراری ارتباط بین مدیران صنعت با دستاوردها و 
تکنولوژی‌های روز دنیا می‌شود. امیدواریم رویدادهای نمایشگاهی بتواند 
به اطلاع‌رسانی و جذب اعتماد آن‌ها کمک کند. باید به یک اجماع کلی 
برســیم؛ هرچند راه فراری از تکنولوژی نیســت و دیر یا زود، همه ناچار 

هستند فناوری‌های جدید را بپذیرند.
    سهیل رضا، مدیرعامل مجتمع چاپ پارت

همیشه در نظر داشــته‌ایم که محصولات‌مان 
جدید و خلاقانه باشد؛ نه مشابه سایر اقلام موجود 
در بازار، اما متاســفانه بلافاصلــه بعد از عرضه، 
محصولات مــورد کپی‌برداری ســایرین قرار 
می‌گیرند، بر همین اســاس هر ســال به فکر 
طرح‌های جدید هســتیم. اگر طراحی‌ها را ثبــت هم کنیم، به ناچار باید 
نیروهایــی را برای رصد بازار و کشــف تخلفات اســتخدام ‌کنیم تا وارد 
پروســه‌های حقوقی و مذاکره با اتحادیه‌های مختلف شویم. پیگیری 
کپی‌برداری‌ها برای ما هزینه‌های بالایی را در پی خواهد داشت. مشکل 
اصلی نبود قانون کپی‌رایت است که باعث شده در تمام سطوح و بخش‌ها، 

حقوق طراحان و تولیدکنندگان محصولات پایمال شود.
    علی مزرعتی، مدیرعامل مجتمع چاپ طلایی

بخش اعظم مواد اولیه صنعــت چاپ وارداتی 
هستند و قیمت این اقلام به شدت افزایش پیدا 
کرده است. همچنین هزینه نگهداری، سرویس 
و تامین قطعات مستهلک هم به شکل فزاینده‌ای 
بــالا رفتــه و هیچ دســتگاهی هم بر شــیوه 
قیمت‌گــذاری‌‌ و نرخ‌دهی‌ها نظارت ندارد. یک چاپخانــه‌دار به عنوان 
سرمایه‌گذار اصلی، برای تامین تک ‌تک این اقلام با مشکل رو‌به‌رو است، 
چون چاره‌ای جز پذیرش شرایط ندارد. مواد اولیه‌ای که ما پیش از این به 
شکل مدت‌دار می‌خریدیم، امروز مستلزم ثبت درخواست و پرداخت قبل از 
دریافت شــده اســت. اداره مالیات هم کار خودش را می‌کند و مطالبات 
حداکثری خودشان را از ما دارند. بیمه و بهداشت و... نیز سنگ‌اندازی‌های 

خاص خودشان را دارند. 
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عملیاتی شدن 
فرآیند‌های پیچیده 
و تخصصی چاپ، 
مستلزم همکاری 

متخصصان در چند 
صنف مختلف است 

که همین مساله 
خانواده چاپ را به 

خانواده‌ای پرجمعیت 
تبدیل کرده است
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صنعت چاپ یکی از صنایع استراتژیک در جهان به ‌شمار می‌آید و حتی در بسیاری از کشورها، رده دوم یا سوم صنایع را به خود اختصاص می‌دهد. در کشور 
ما نیز اکثر تولیدات به صنعت چاپ و بسته‌بندی گره خورده که موید نقش پررنگ فعالان و مجتمع‌های چاپی در بازارهای داخلی و خارجی است، اما مساله 
قابل توجه، وارداتی بودن بیشتر مواد مصرفی این صنعت از جمله زینک است. غلامرضا شجاع، مدیرعامل شرکت تعاونی لیتوگرافان ایران، در گفت‌وگو با 
»دنیای سرمایه‌گذاری« نیاز سالانه صنعت چاپ ایران به زینک را در شرایط معمولی حدود چهار میلیون مترمربع عنوان می‌کند و معتقد است که تامین این 

کالای مصرفی، به حمایت‌ دولت نیازمند است. ماحصل این مصاحبه را می‌خوانیم.

در خصوص فعالیت شــرکت تعاونی لیتوگرافان ایران و 
خدماتی که در طول سال‌های اخیر ارائه داده، ‌توضیح دهید.
این شرکت پیشینه‌ای 45 ساله دارد و تقریبا سه رسته اصلی اتحادیه را در 
برمی‌گیرد. در طول این ســال‌ها، چهار دوره موفق به اخذ عنوان تعاونی 
برتر کشور شــده‌ایم و به‌طور کلی در حوزه جذب اعضا، جذب سرمایه و 
اخذ نمایندگی انحصــاری از کمپانی‌های جهانی، موفقیت‌های زیادی 
به دست آمده اســت. به اعتقاد بنده؛ توانمندی، دانش بازرگانی داخلی و 
خارجی و پاک‌دستی هیات مدیره‌های تعاونی در دوره‌های مختلف، عامل 
ثبات و موفقیت بوده است. در حال حاضر نیز شرکت تعاونی لیتوگرافان 
ایران ۱۲ مشاور در حوزه‌های مختلف دارد که همواره از نظرات و مشاوره 
آنان بهره‌مند می‌شویم. همان‌طور که می‌دانید، زینک یک کالای کاملا 
وارداتی اســت و در جهان نیز، تنها چند کشــور امکان تولید آن را دارند؛ 
بنابراین بخش عمده فعالیت این شرکت‌، همیشه واردات و توزیع زینک با 
کیفیت و قیمت مناسب میان اعضای خود بوده است. زینک یک کالای 
استراتژیک محسوب می‌شود و در نبود آن، بیش از 85 درصد مکتوبات در 

خانواده صنعت چاپ متوقف می‌ماند.

در حال حاضر واردات زینک چگونه انجام می‌شود؟
ما نمایندگی شرکت‌های معتبر اروپایی را داشتیم، اما با تشدید تحریم‌ها در 
سال‌های اخیر، امکان واردات از این شرکت‌ برای ما میسر نبود و به‌ناچار، 
زینــک درجه یک مصرفی اعضا را از کشــور چین تامین می‌کنیم. البته 
زینک‌های تولیدی در این کشور، درجه‌بندی‌های کیفی متفاوتی دارند و ما 
همواره با کیفیت‌ترین رده را که به سایر نقاط جهان نیز صادرات می‌شود، 
تهیه می‌کنیم. یکی از مشکلاتی هم که در این زمینه وجود دارد این است 
که برخی از بازرگانان که به‌طور مستقل به واردات این کالا مشغول‌ هستند، 
ارزان‌ترین نوع آن را خریداری می‌کنند که کیفیت نازلی دارد و ضایعات آن 
بالا است، ولی اعضای تعاونی همیشه خیالشان از زینکی که ما در اختیار 
آن‌ها می‌گذاریم، راحت بوده و به کیفیت آن اعتماد دارند. در چندسال اخیر 
نیز شیوع بیماری کرونا منجر به توقف فعالیت‌های تعاونی نشد و با وجود 

تمام مشکلات، زینک مورد نیاز اعضاء را تامین کردیم.
درباره پیشینه‌ فعالیت‌ اتحادیه لیتوگرافان و شرایط کنونی 

آن توضیح دهید.
اتحادیه لیتوگرافان پیشینه‌ای 50 ساله دارد و گراورسازان، لیتوگرافان و 
فعالان در حوزه چاپ اســکرین‌ و مهر و پلاک‌سازان، شاکله اصلی آن را 
تشکیل می‌دهد که البته اعضای شــرکت تعاونی نیز در همین حوزه‌ها 
فعالیت دارند. مجموعا 13 رســته در اتحادیه تعریف شده که لیتوگراف و 
مهر و پلاک، به ترتیب بیشترین تعداد عضو را به خود اختصاص داده‌اند. 
اتحادیه نیز در طول این ســال‌ها، فعالیت خوبی داشــته و از مشکلات 
مختلف سربلند بیرون آمده اســت. هیات مدیره جدید اتحادیه به زودی 
انتخاب می‌شود که برایشان آرزوی موفقیت داریم، اما مشکل اتحادیه‌ها 
در تمام حوزه‌ها، پایین بودن ســطح اختیارات است، با این حال اتحادیه 
سازندگان کلیشه و لیتوگراف، مهر و پلاک و چاپ سیلک اسکرین، تعامل 
خوبی بین اتحادیه و دو وزارتخانه ارشــاد و صمت ایجاد کرده و خدمات 
مناســبی را در زمینه‌های مختلف به اعضا ارائه  می‌کند. البته این بحث 
وجود دارد کــه اتحادیه‌های همگن، با یکدیگر ادغام شــوند و ما نیز از 
این سیاســت حمایت می‌کنیم، ولی به شرط اینکه این اتفاق برای تمام 

مدیرعامل شرکت تعاونی لیتوگرافان ایران

تامین نیاز صنعت چاپ ایران به زینک
در گروی حمایت دولت است
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اتحادیه‌های همگن رخ دهد. سالیان سال است که لیتوگرافان با اصناف 
دیگری همچون چاپخانه‌داران، کاغذفروشان و صحافان در تعامل‌ هستند 
که امیدواریم این تعامل و همراهی همچنان تداوم داشته باشد تا زمانی که 

ضمن رعایت شئونات هر صنف، مساله ادغام به شکل قانونی انجام شود.
گویا دولت جدید نیــز مانند دولت قبل، قصد دارد از واردات 
کاغذ با ارز دولتی حمایت کند. آیا واردات زینک مصرفی نشر 

هم مشمول  این حمایت خواهد بود؟
در ســال ۱۳۹۷ نظر مسئولان را به اهمیت حمایت از واردات زینک  جلب 
کردیم و در سال ۱۳۹۸ رقم نسبتا  بزرگی با دلار 4200 تومانی برای مصرف 
نشر کتاب و مطبوعات به صنف لیتوگرافان تخصیص یافت. روال کار هم 
به شکلی بود که ناشران و صاحبان جراید و مطبوعات، چاپخانه و لیتوگرافی 
مورد نظر خود را در سامانه ارشاد ثبت می‌کردند و طی نامه‌نگاری‌هایی که 
با وزارت ارشاد داشتیم و اعمال ضوابط، زینک مورد نیاز برای چاپ مقادیر 
مشخص شده کتاب یا مطبوعات را در اختیار لیتوگرافی یا مجتمع چاپی 
انتخاب شده قرار می‌دادیم. این روش تخصیص باعث شد که زینک به بازار 
آزاد نرود و به شکل هدفمند برای چاپ کتاب و مطبوعات مورد استفاده قرار 
گیرد. همچنین به دلیل اعتمادی که وزارت ارشاد به تعاونی ما داشت، کار 
نظارت بر نحوه تخصیص و راستی‌آزمایی و استفاده از زینک‌ در واحدهای 
لیتوگرافی و چاپخانه‌ها را هم به ما واگذار کرده بود. باقی‌مانده ارز تخصصی 
کاغذ به نشــر و مطبوعات از سال ۱۳۹۸ مقدار ۴۰ میلیون دلار بوده است. 
واردات زینک در سال 1399 نســبت به سال 1398، نصف شد و در سال 
گذشــته نیز همچنان با کمبود مواجه بودیم. در دولت جدید، اقداماتی در 
زمینه حمایت از واردات کاغذ در حال انجام اســت، اما مشخصا به بخش 
کاغذ معطوف می‌شود و متاسفانه زینک، مشمول دریافت ارز دولتی نشد. 
بنده چندین بار طی نامه‌نگاری‌هایی، از وزیر فرهنگ و ارشــاد اسلامی و 
معاونان او خواستم که حداقل یک‌چهلم از ارزی را که قرار است به واردات 
کاغذ اختصاص دهید، به واردات زینک بدهید؛ اما به این خواســته ترتیب 
اثر داده نشــد. این در ‌حالی است که با توجه به کاهش شمارگان کتاب‌ها 
و رسیدن آن به چند صد نســخه، هزینه زینک و خدمات چاپ در شرایط 
موجود از هزینه‌ کاغذ که پیش از این بیشترین سهم را در قیمت تمام‌شده 
کتاب داشت، بیشتر شده است. به جز نشر کتاب، جراید و مطبوعات به دلیل 
ابعاد بزرگ‌تر صفحات‌شان، در تهیه زینک با مشکلات بیشتری روبه‌رو 
هستند و چون توقف انتشار روزنامه یا مجله، به قیمت باطل شدن پروانه 

آن‌ها تمام می‌شود، ناچارند به هر قیمتی که شده، زینک تهیه کنند.
هم اکنون بــرای واردات زینک با چه مشــکلاتی مواجه 

هستید؟
در این شــرایط، تعاونی به اندازه بضاعت خود به واردات مشغول است، اما 
با مشکلات زیادی مواجه می‌باشد. به عنوان مثال، واردات محموله‌ها در 
گذشــته 45 روزه انجام می‌شــد، اما اخیرا این پروسه به چهار و نیم تا پنج 
ماه رسیده اســت. انتقال ارز نیمایی، بخش اعظم این مشکلات را ایجاد 
کرده اســت. هم‌اکنون پروفرماهای ما حدود 6 هفته اســت که در نوبت 
تخصیص ارز معطل مانده و هنوز ارزی تخصیص نیافته است. با گذشت 
این پروسه‌ تقریبا دو ماهه، ممکن است کارخانه تولیدکننده زینک در چین، 
دیگر تمایلی به فروش محصول خود را با قیمت دو ماه قبل نداشته باشد. 

در چند ســال اخیر، مدام شاهد رشــد قیمت آلومینیوم در جهان که مواد 
اصلی تولید زینک است، بوده‌ایم که تقریبا افزایشی 80 درصدی داشته  
که طبیعتا این نوســانات، روی قیمت نهایی اثر می‌گذارد. سخت شدن و 
گران شدن حمل‌ونقل محموله‌ها از چین به ایران نیز یکی دیگر از مسائل 
و دغدغه‌های امروز ما را تشــکیل می‌دهد. هزینه انتقال کالا به کشور، 
تقریبا پنج برابر شده و اجاره‌بهای یک کانتیتر، از 600 دلار به 4 هزار و 500 
دلار رسیده است. البته در کشور نیز، هزینه حمل‌ونقل به شدت افزایش 
یافته اســت، به‌طوری که کانتینری که قبلا با هزینه دو میلیون تومان از 
بندرعباس به تهران می‌رسید، امروز در ازای دریافت 24 میلیون تومان به 

تهران انتقال داده می‌شود.
مصرف ســالانه زینک در کشــورمان چقدر است و آیا 

نمی‌توان به تولید این محصول در ایران فکر کرد؟
مصرف سالانه زینک، حدود چهار میلیون مترمربع در سال است که تماما 
وارداتی است، اما در زمینه تولید، شرکت تعاونی در دهه 60 و مجددا دهه 
۸۰ به‌طور جدی این موضوع را مورد بررسی قرار داد و جلسات زیادی را هم 
با آلومینیوم‌سازان کشور داشت، ولی نتیجه‌ نهایی این بود که امکان تولید 
آلومینیوم مناسب برای این کار در کشــور وجود ندارد. سایر کشورهای 
تولیدکننده زینک نیز معمولا مواد مصرفی را از کشــورهای دیگر وارد 
می‌کنند. به عنوان مثال، ایتالیا در گذشته، یکی از بزرگ‌ترین تولیدکنندگان 
زینک جهان بود، اما این کشور تولید آلومینیوم نداشت و مصرف خود را از 
کشورهایی نظیر آلمان، سوئیس و ژاپن تامین می‌کرد. در حال حاضر نیز 
کشور چین که حجم گســترده‌ای از زینک جهان را تولید می‌کند، مقدار 
قابل توجهی از آلومینیوم مصرفی خود را از استرالیا وارد می‌کند. علاوه بر 
آلومینیوم، 11 فلز سخت‌کننده دیگر نیز در تولید زینک استفاده می‌شود که 
با وجود نسبت 2 درصدی آن‌ها به آلومینیوم، قیمت بسیار بالایی دارند و هر 
کدام فرآیند تولید خاص خودشان را دارند. اگر قرار باشد در ایران به سراغ 
تولید زینک برویم، باید تمام مواد مصرفی آن را از کشــورهای دیگر وارد 
کنیم که البته اینکه تولیدات ما با چه تجهیزاتی فرآوری خواهد شد و چه 
کیفیتی خواهد داشــت، اهمیت پیدا می‌کند. این در شرایطی است که ما 
حتی در سال 1380 برای تولید جعبه‌ مقوایی بسته‌بندی ورق‌های زینک 
که حداقل ۲۱ کیلو وزن زینک ۲ ورقی را تحمل کند، با مشــکل مواجه 
بودیم، بر همین اساس در آن زمان به این نتیجه رسیدیم که ورود به عرصه 
تولید این محصول، بــرای تعاونی توجیه اقتصادی ندارد. طی دهه‌های 
اخیر، بخش خصوصی نیز چندین بار نسبت به این مساله توجه نشان داده‌، 
ولی با دستیابی به نتایج‌ مشابه، از این کار صرف ‌نظر کردند. با این حال اگر 
ســرمایه‌گذاری بخواهد عاشقانه وارد این عرصه شــود، بازاری 400 
میلیون‌ نفری پیش روی او خواهد بود؛ چراکه تمام کشــورهای منطقه 
اطراف ایران، واردکننده زینک هســتند و تولیدی در این زمینه ندارند. 
البته موضوع دیگری که نباید از آن غافل ماند، احتمال حذف زینک از 
سیســتم‌ آینده چاپ اســت. همان‌طور که »فیلم« دیگــر از مراحل 
لیتوگرافی و چاپ تقریبا حذف شــد، شاید تا 20 سال آینده، زینک هم 

جایی در صنعت چاپ نداشته باشد. 
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در دولت جدید 
اقداماتی در زمینه 
حمایت از واردات 

کاغذ در حال انجام 
است، اما مشخصا 

به بخش کاغذ 
معطوف می‌شود و 

متاسفانه زینک
 مشمول دریافت 

ارز دولتی نشد
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عرفان فغانی

صنعت چاپ از زمان شکل‌گیری تاکنون، تحولات مختلفی را به خود دیده و با توسعه فناوری‌های دیجیتال در دهه‌های اخیر، با رشد چشمگیری در ساخت و 
ارائه خدمات چاپی همراه بوده است. وابستگی چاپ دیجیتال به دانش و آشنایی با دستاوردهای روز دنیا، باعث شده تا صاحبان صنایع نتوانند به درستی با آن 
ارتباط بگیرند؛ هرچند حامد دیلمی، مدیرعامل شرکت »رکورد« که حدود دو دهه در حوزه دستگاه‌های چاپ دیجیتال فعالیت دارد، معتقد است: »تکنولوژی 
راه فراری باقی نمی‌گذارد و دیر یا زود، همه ناچار هستند که فناوری‌های جدید را بپذیرند.« مشروح گفت‌وگو با این فعال صنعت چاپ را در ادامه می‌خوانید.

از چه سالی وارد حوزه ساخت ماشین‌آلات چاپ دیجیتال 
شدید و پیشینه شرکت رکورد به چه زمانی بازمی‌گردد؟

بنده نســل دوم از خانواده دیلمی هســتم که در حوزه ساخت و تجهیز 
ماشین‌آلات چاپ فعالیت داشته است. البته پیشینه فعالیت ما ابتدا در حوزه 
ماشــین‌ابزار و در ادامه، در زمینه صحافی بــود که نهایتا به حوزه چاپ و 
بسته‌بندی رسید. از سال 1383، فعالیت ما به دستگاه‌های چاپ دیجیتال 
معطوف شد و با توجه به گستره فعالیت‌هایی که امروز در مجموعه رکورد 
انجام می‌شود، بدون شک بزرگ‌ترین مرکز دستگاه‌های چاپ دیجیتال 
در منطقه را اختیار دارد که مراکز فعال در کشورهای ترکیه، مصر و امارات 
هم به لحاظ حجم و دامنه‌ فعالیت، قابلیــت رقابت با ما را ندارند. در حال 
حاضر فقط در کشــور عراق، بیش از 50 دســتگاه ماشین رکورد در حال 
فعالیت است و تعداد دستگاه‌های ما در افغانستان بیش از 200 مورد است. 
همچنین مشتریان زیادی از کشورهایی مانند امارات و اقلیم کردستان 
داریم که با اســتفاده از دســتگاه‌های ما فعالیت‌های چاپی خود را پیش 
می‌برند. این حجم از ســاخت و صادرات ماشین‌آلات چاپ دیجیتال، در 
سایه حضور چندین ساله شرکت رکورد در نمایشگاه‌های معتبر منطقه، 

یعنی نمایشگاه ترکیه و امارات به دست آمده و در حال حاضر نیز روند ثبت 
سفارش و ســاخت دستگاه به سفارش کشورهای منطقه در این شرکت 

ادامه دارد.
دستگاه‌های رکورد، بیشتر در چه بخش‌هایی به‌کار گرفته 

می‌شوند؟
عمده دستگاه‌های ما در حوزه تبلیغات فعال شده‌اند و بالای 70 درصد از 
محصولات تبلیغاتی در ســطح کشور، خصوصا در بخش چاپ بیلبورد با 
دســتگاه‌های رکورد، چاپ و تولید می‌شوند. در حوزه صنایع نساجی هم 
تقریبا پنج سال اســت که فعالیت داریم. به جز این دو حوزه که بیشترین 
ورود را به آن‌ها داریم، با سایر حوزه‌ها مانند کاشی‌ و سرامیک نیز به ‌لحاظ 
تکنیکال که دستگاه‌هایشــان اشتراکاتی با دستگاه‌های ما دارند، تعامل 
داریم. همچنین در تلاش هستیم که بیشتر با بخش لیبل آشنا شویم و در 

آینده، حضور پررنگ‌تری را در این حوزه داشته باشیم.
تعیین‌کننده‌ترین شاخص‌ها برای موفقیت در این حوزه 

چیست؟
یکی از ویژگی مهم در حوزه چاپ دیجیتال این است که الزاما یک راهکار 
خاص نمی‌تواند در همه موارد، راهکار موفقی باشد؛ بلکه راهکار مناسب با 
هر مساله، باید در تعامل و مشاوره با شرکت‌های تولیدکننده ماشین‌آلات 
اتخاذ شود. از ســوی دیگر، با توجه به سرعت بالای تحولات در عرصه 
تکنولوژی، پیوسته شاهد ارائه راهکارهای جدیدی از سوی شرکت‌های 
مختلف در جهان هستیم که بخش قابل توجهی از آن‌ها بر اثر چالش‌های 
به‌وجود آمده، مدام در حال از بین رفتن و کنار گذاشته‌ شدن هستند؛ بنابراین 
یک شرکت تولیدکننده برای اینکه بتواند در طول زمان، خودش را حفظ 
کند و همپا با جریان روز تکنولوژی پیش برود، کار بسیار سخت و پیچیده‌ای 
دارد، بر همین اساس چاپخانه‌های شناخته‌شده در منطقه، هیچ‌وقت به 
فکر خرید مســتقیم ماشین‌های چاپی از تولیدکنندگان اروپایی، چینی و 
ژاپنی نمی‌افتند، چراکه اطلاعات و دانش شرکت‌های بومی از ماشین‌های 
مختلف، به مراتب بیشتر و موثق‌تر است. تولیدکنندگان برندهای بزرگ، 
به ناچار باید برای رقابت با سایر برندهای فعال، مدل‌های قدیمی‌تر خود را 
با مدل‌های جدیدتر جایگزین کنند و این مساله باعث می‌شود که اطلاع 

مدیرعامل شرکت رکورد

چاپ دیجیتال فرصتی 
برای ایجاد تحول در تولید کـالا
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چندانی از سرنوشــت دستگاه‌های فروخته‌شده خود و چالش‌هایی که در 
طول کار با آن‌ها مواجه می‌شوند، نداشــته باشند. آن‌هم در شرایطی که 
عملکرد نامناسب یک خازن کوچک، می‌تواند یک دستگاه بزرگ را دچار 
مشــکل اساسی کند و چه‌ بسا شرکت سازنده تصمیم به حذف آن مدل از 
فهرست تولیدات خود بگیرد. خوشبختانه مشتریان ما در کشورهای منطقه، 
به خدمات ما اعتماد دارنــد و تا به امروز نیاز آن‌ها در بخش‌های مختلف، 
حتی در حوزه مشاوره‌های فنی را پاسخ داده‌ایم. این یک واقعیت است که 
هیچ چاپخانه دیجیتالی نمی‌تواند فقط به دانش و توان خود متکی باشد، 
بلکه پیچیدگی‌ تکنولوژی و مختصات فنی دستگاه‌ها هر مجموعه‌ای را به 

تعامل و بهره‌مندی از دانش دیگران محتاج می‌کند.
مشاوره‌های فنی، چه مواردی را شامل می‌شود و مشخصا 

چه کمکی به چاپخانه‌داران می‌کند؟
یک دستگاه دیجیتال، ممکن اســت بر اثر بروز هر خطایی از کار بیفتد و 
این خطاها بســیار متعدد هســتند. نکته‌ای که وجود دارد این اســت که 
برخلاف اغلب ماشین‌آلات، نقص فنی ماشین‌های دیجیتال، با چشم قابل 
مشــاهده نیست که بتوان به‌راحتی آن را رفع کرد. گاهی یک عدد اشتباه، 
یک ماشین را یک‌ماه متوقف می‌کند و تنها با جایگزین کردن یک عدد، 
دوباره راه‌اندازی می‌شود، اما 90 درصدِ زمانی که صرف تعمیر یک ماشین 
دیجیتال می‌شود، صرفا به عیب‌یابی اختصاص می‌یابد. این‌ها مشکلاتی 
ا‌ست که چاپ دیجیتال با آن مواجه است، اما در عین حال مزایا و محاسن 

فراوانی هم در این نوع چاپ وجود دارد.
کمی درباره این محاسن و مزایا توضیح دهید.

چاپ دیجیتال، ســرعت تولید بالایی دارد و در عین حال ســرعت تغییر 
محصولات در چاپ دیجیتال بسیار بالا است. دیگر لازم نیست، همچون 
ســایر انواع چاپ، اعمال تغییرات را به اتمــام دوره‌های حداقل هزارتایی 
موکول کنید، بلکــه امکان تغییر یا اصلاح در هر لحظــه‌ای وجود دارد. 
مساله بعدی، امکان شخصی‌سازی ســفارش‌ها در حجم‌ها و تیراژ‌های 
مختلف است. مثلا سفارش‌دهندگان می‌توانند سفارش‌های چاپی خود 
در حوزه روفرشی، روسری، پادری و هر محصول دیگری را در هر تعداد و 
هر طرحی که خواستند، تحویل بگیرند. با اتکا به این امکان، چاپ برخی 
اقلام مانند کاشی و سرامیک با سلیقه تولیدکننده ممکن شده، به‌طوری که 
هر فروشــگاهی، طرح‌های خاص خودش را عرضه می‌کند. مثلا در بازار 
پوشــاک، 90 درصد تولید روسری در کشور با بهره‌مندی از خدمات چاپ 
دیجیتال در کشور چاپ می‌شود. این امکان تا دو سال پیش وجود نداشت و 
تحقق آن، باعث ایجاد تنوع در انواع منسوجات شده است. یکی از خط‌های 
تولید شرکت رکورد هم به برش لیزری اختصاص دارد که خدمات حکاکی 
روی محصولاتی مانند طلا، چرم، بطری‌های پلاستیکی، شیشه و حتی 
میوه‌ها را نیز میســر می‌کند. اخیرا چســباندن لیبل روی میوه‌ها به دلیل 
احتمال نفوذ چســب سالوِن، غیربهداشتی اعلام شــده و حکاکی با لیزر 
می‌تواند به شکل کاملا پاک و بدون آلودگی، جایگزین لیبل‌های چسبی 
روی میوه‌ها و انواع مواد غذایی شود. این‌ موارد، تحولاتی است که صنعت 
چاپ دیجیتال طی 15 سال اخیر تجربه کرده و کماکان در مسیرهای تازه، 

به کار خود ادامه می‌دهد.
فعالیت در حوزه ماشین‌های چاپ دیجیتال چه ملاحظات و 

مخاطراتی دارد؟
اساسا کار در حوزه تکنولوژی، مختصات خاص خودش را می‌طلبد و فاصله 

بین موفقیت و شکســت در حرفه‌های تکنولوژی‌محور بسیار کم است. 
حتی شرکت‌های بزرگ نیز گاهی به دلیل برخی مشکلات و اشتباهات، 
ناچار بــه متوقف کردن تولید یک محصول و جمع‌آوری دســتگاه‌ها از 
سطح بازار می‌شوند که شکست‌های سنگین اقتصادی را در پی خواهد 
داشت. شرایط قابل پیش‌بینی نیست؛ ممکن است در یک‌سال درآمدی 
200 میلیون دلاری داشته باشــید و در سال بعد، تنها با یک قدم اشتباه، 
متحمل خسارتی 300 میلیون دلاری شوید، بر این اساس با توجه به تیم 
متخصصی که در اختیار داریم، به دنبال آن هستیم که در وهله اول، جایگاه 
خودمان را در بازار حفظ کنیم و در عین ‌حال، برای توسعه مجموعه رکورد 

و ارائه خدمات چاپی نوین تلاش کنیم.
آیا صنایــع مختلف به‌اندازه کافی بــا ظرفیت‌های چاپ 
دیجیتال و ارزش افزوده‌ای که می‌تواند برای محصولات 

آن‌ها داشته باشد، آشنا هستند؟
هنوز خیر. نشانه‌اش هم این اســت که بخش قابل توجهی از مراجعان 
ما، بیشــتر به دنبال دریافت اطلاعات هستند و با محصولات ماشین‌ها 
آشنا شــوند. بخش زیادی از دســتاوردهای چاپ دیجیتال، هنوز برای 
صنایع کشور تازگی دارد. سرعت تغییر و تحولات ماشین‌ها در این حوزه 
بسیار زیاد بوده اســت. در طول این سال‌ها، قابلیت چاپ روی سطوح و 
محصولات نیز تنوع زیادی داشته است. به عنوان مثال، چاپ روی قرنیز، 
کاغذ دیواری،MDF و پوشــش‌های پرکاربرد دیگر که قبلا به صورت 
سنتی انجام می‌شد، امروز با دستگاه‌های دیجیتال و با تنوع و کیفیت بالا 
در حال انجام است. در مجموع؛‌ خدمات چاپ دیجیتال می‌تواند تولیدات  
مختلف را متحول کند، به شــرطی که صاحبــان صنایع رویکرد خود را 
در تولید تغییر دهند. برخی هنوز از تکنولوژی‌ 15 ســال پیش اســتفاده 
می‌کنند و معتقدند ماشین‌هایی که دارند، هنوز نو محسوب می‌شوند. در 
واقع مدیران معمولا در برابر تحول و تغییر مقاومت می‌کنند، در حالی که 
دنیای دیجیتال کاملا متفاوت اســت. ما دستگاهی را که یک سال از آن 
استفاده شده، دستگاه مستهلکی می‌دانیم که چه‌بسا باید آن را از رده خارج 
کرد، بنابراین تفاوت نگاه و فکر زیادی در این زمینه وجود دارد که مانع از 
برقراری ارتباط بین مدیران صنعت با دستاوردها و تکنولوژی‌های روز دنیا 
می‌شود. امیدواریم رویدادهای نمایشگاهی بتواند به اطلاع‌رسانی و جذب 
اعتماد آن‌ها کمک کند. باید به یک اجماع کلی برسیم؛ هرچند راه فراری 
از تکنولوژی نیست و دیر یا زود، همه ناچار هستند که فناوری‌های جدید 

را بپذیرند.
این پیش‌فرض وجود دارد که چاپ دیجیتال، چاپ گرانی 

است. به نظر شما این تصور تا چه حد واقعی است؟
گرانی و ارزانی، یک تعریف نسبی است که در نظام عرضه و تقاضا تعریف 
می‌شود. سه سال پیش ظرفیت چاپی یک ماشین دیجیتال، ساعتی 30 
مترمربع بوده و امروز این ظرفیت به ساعتی 250 مترمربع رسیده است. 
تصوری که به شــکل سنتی از چاپ دیجیتال وجود دارد، تصور اشتباهی 
است؛ چون صاحبان کســب‌وکار می‌دانند که بالا رفتن سرعت و حجم 
تولید، باعث کاهش هزینه‌ها می‌شود. اتفاقا برخی از اقلام مصرفی چاپ 
دیجیتال مثل مرکب ارزان‌تر هم‌ شده است. سه سال پیش مرکب مورد 
نیاز برای چاپ روی پارچه را لیتری 54 دلار به فروش می‌رساندیم و امروز 
این قیمت به لیتری 8 دلار رســیده است. این تغییرات وابسته به میزان 

عرضه و تقاضای موجود در بازار اتفاق می‌افتد. 
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فعالیت صنعت چاپ،‌ به دو بخش اصلی چاپ نشر و چاپ صنعتی )جعبه و سایر اقلام( تقسیم می‌شود که اولی، به دلیل کارکرد‌های فرهنگی کتاب، جراید و 
مطبوعات در جامعه، نیازمند توجه ویژه‌ از سوی دولت‌ و مدیران صنفی است. با این حال افزایش قیمت اقلام مصرفی در سال‌های اخیر، بازار نشر را دچار افت 
شمارگان و افزایش بهای پشت جلد کرده است. علی مزرعتی قهرودی، مدیرعامل مجتمع چاپ طلایی معتقد است: »پایین آمدن صرفه‌ اقتصادی نشر باعث 
شده تا بخش قابل توجهی از فعالان در این حوزه، به چاپ جعبه روی آورند. هرچند تداوم مشکلات، آینده چاپ صنعتی را نیز تضمین نمی‌کند.«  گفت‌وگو 

با این فعال چاپ نشر را می‌خوانید.

فعالیت در صنعت چاپ را از چه زمانی آغاز کردید و تاکنون 
تجربه حضور در چه بخش‌هایی از این صنعت را داشته‌اید؟
از سال 1382 وارد عرصه چاپ و نشر شدم و سال‌ها مدیر تولید انتشارات 
گاج بودم. در طول این ســال‌ها، در حین کار و دوره‌های آموزشی، کسب 
تجربه کردم و شــب و روز خود را در کنار دســتگاه‌های چاپ و صحافی 
گذرانده‌ام. در سال 1397 مجتمع چاپ طلایی را تاسیس کردم که کار این 
مجموعه با خرید دستگاه‌های چاپ و پس از چاپ آغاز شد و تاکنون با تمام 
توان به فعالیت خود ادامه داده است. ویژگی اصلی مجتمع چاپ طلایی 
این است که به شکل تخصصی در حوزه نشر فعالیت دارد و برخلاف اکثر 

چاپخانه‌ها؛ فقط کتاب، مجله، سررسید و... چاپ و تولید می‌کنیم.
مجتمع چاپ طلایی، چه بخش‌هایی را شامل می‌شود و چه 

تجهیزاتی در اختیار دارد؟
این مجتمع به هر ســه بخش قبل از چاپ )لیتوگرافــی(، چاپ و پس از 
چاپ )صحافی( مجهز است. در واحد لیتوگرافی، دستگاه پلیت ستر 4/5 
ورقی آگفا و بهره‌مندی از نیروهای متخصص، ظرفیت آماده‌سازی زینک 
با بهترین کیفیت و سرعت مناســب را فراهم کرده است. در واحد چاپ، 

تجهیزات و ماشین‌آلات پیشرفته‌ای داریم که از جمله آن‌ها می‌توان به 
ماشین چاپ 4/5 ورقی 8 رنگ پشت و رو زن هایدلبرگ، 2 ورقی 10 رنگ 
پشت و رو زن هایدلبرگ، ماشین‌های 4/5 ورقی 5 رنگ و دورنگ پشت 
و رو زن اشاره کرد. واحد صحافی نیز با بهره‌مندی از دستگاه‌های مختلف 
نظیر دستگاه چسب گرم، مفتول زن، تاکنی، برش، سلفون‌کش، شیرینگ 
پک کتاب و خط صحافی جلد ســخت، امکان بهره‌برداری با کیفیت و با 

سرعت بالا را به ما می‌دهد.
مشتریان شما عموما در چه حوزه‌‌هایی فعالیت دارند؟

از کودکان گرفته تا دانشجویان، مخاطب محصولات ما هستند. در بخش 
کــودک و نوجوان، ‌ با مراکز معتبری همچــون کانون پرورش فکری و 
انتشارات کتاب درسی همکاری داریم و در حوزه کتاب‌های کمک‌درسی 
و آموزشی با مجموعه‌هایی مثل خیلی سبز، مبتکران، مشاوران، مدرسان 
الگو و... کار می‌کنیم. چند ناشر عمومی هم مشتری ما هستند که برخی 
از آن‌ها در ســایر شهرها و شهرستان‌ها فعالیت دارند. همچنین کار چاپ 
کتاب‌های چند مرکز آموزشگاهی را نیز انجام می‌دهیم. ما به هیچ وجه در 
زمینه اوراق فعالیت نداریم، چون سایز چاپ ماشین‌آلات ما صرفا برای کار 

نشر برنامه‌ریزی شده‌اند.
چرا بــا توجه به وضعیت بازار نشــر، مانند بســیاری از 

چاپخانه‌داران سراغ چاپ‌ محصولات صنعتی نرفتید؟
بازار نشر و کتاب در ســال‌های اخیر، با مشکلات عدیده‌ای روبه‌رو بوده 
و بالا رفتن قیمت‌ها و کاهش چشــمگیر شمارگان، کتاب را از سبد خرید 
عموم خانواده‌ها حذف کرده اســت. مشکلات تامین کاغذ تحریر و سایر 
مواد مصرفی چاپ نیز مزید بر علت شــده تا چاپ نشر، شرایط مساعدی 
نداشته باشد، با این حال؛ عشــق و علاقه‌ شخصی بنده ایجاب می‌کند 
که با تمام تــوان، برای حفظ مجتمع چاپ طلایی تلاش کنم؛ آن‌هم در 
شرایطی که اکثر همکاران بنده در حوزه نشر، یا به سمت چاپ محصولات 
صنعتی و مشخصا چاپ جعبه روی آورده‌اند و یا ناچار به تعطیلی و توقف 
فعالیت شده‌اند. البته برآورد و تحلیل ما از بازار این است که با محدود شدن 
واحدهای چاپی در این حوزه، پافشــاری و تلاش مضاعف ما می‌تواند به 

گسترش کار و افزایش تعاملات با مراکز نشر و جراید بیانجامد.

مدیرعامل مجتمع چاپ و صحافی طلایی

گرانی کاغذ و مواد مصرفی
صنعت چاپ و نشـر را  نابود  می‌کند
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افت شمارگان و گرایش ناشران به سمت چاپ دیجیتال، 
تا چه اندازه روی حجم سفارشات شما تاثیر منفی گذاشته 

است؟
تاثیر گرانی کتاب را می‌توان به وضوح در بازار نشر مشاهده کرد. ناشرانی 
که پیش از این در شمارگان چند هزار نسخه‌ای کتاب چاپ می‌کردند، به 
شمارگان‌ چندصد نسخه‌ای و بعضا چاپ دیجیتال روی آورده‌اند. معضل 
چاپخانه‌های فعال در زمینه نشر هم کاهش شمارگان و نوبت‌های سفارش 
در سال‌های اخیر بوده که دلیل اصلی آن، پایین آمدن قدرت خرید مردم و 
کاهش سرانه مطالعه در جامعه بوده است. سرانه کتاب‌خوانی در جامعه 
ما بسیار پایین است و متاسفانه گرایش به فضای مجازی، نیاز به کتاب 
را کمرنگ کرده اســت. فقط کتاب‌های کمک‌درسی و آموزشی است 
که با توجه به الزام مســائل آموزشی، خانواده‌ها همچنان ناچار به تهیه 

آن‌ها هستند.
بازار کاغذ تحریر و ســایر اقلام مصرفی صنعت چاپ در 
یک سال اخیر با افزایش قیمت روبه‌رو شد. این گرانی چه 

تاثیری روی کار شما داشته است؟
ما از گران شدن مواد مصرفی؛ خصوصا کاغذ، خیلی ضربه خورده‌ایم. اگر 
واردات و توزیع کاغذ در بازار به شکل صحیح مدیریت نشود، صنعت نشر 
به‌طور کلی نابود خواهد شد. بنده زمانی قیمت‌گذار کتاب بودم و به ‌یاد دارم 
که 50 درصد از قیمت تمام‌شده کتاب‌‌ به کاغذ اختصاص داشت و 50 درصد 
دیگر هم صرف زینک، چاپ و ســلفون، صحافی و... می‌شد، اما در حال 
حاضر سهم کاغذ به 80 درصد افزایش یافته است. در چنین شرایطی ناشر 
کتاب کمتری چاپ می‌کند، قیمت کتاب بالا می‌رود و تمام حلقه‌های تولید 

کتاب متضرر می‌شوند.
اخیرا دولت درصدد حمایت از تولیدکنندگان کاغذ در کشور 
برآمده است. به نظر شــما افزایش تولید در این بخش، 

می‌تواند مشکلات صنعت چاپ و نشر را کم کند؟
کاغذ ایرانی می‌تواند بخشی از نیاز کشور را برآورده کند، اما به شرط اینکه 
قیمت تمام‌شده‌ آن، به مراتب ارزان‌تر از انواع وارداتی آن باشد. اگر این رقم، 
به قیمت کاغذ با کیفیت خارجی نزدیک باشد و تهیه‌ آن همچون گذشته، 
به ثبت سفارش و انتظار‌های چندماهه ملزم باشد، طبیعتا ترجیح چاپخانه‌دار 
این است که کماکان از کاغذ وارداتی استفاده کند. البته تجربه نشان داده که 
حمایت‌های مقطعی با روش پیش‌خرید کردن و... در بلندمدت مشکلی را 
حل نمی‌کند. صنایع کاغذ و مقوا در کشورمان، بیشتر از هرچیز به نوسازی 
نیاز دارد و دولت باید در وهله نخست، به تجهیز کارخانه‌های کاغذسازی 
کمک کند، در غیر این صورت اقدامات حمایتی، تنها حکم مُســکن‌های 
زودگذر و حرکت‌های نمایشــی را خواهند داشت که خیلی زود متوقف و 
بی‌اثر می‌شوند. این در حالی است که اگر دولت‌ها در سال‌های اخیر، به جای 
تخصیص یارانه‌های دولتی به واردات کاغذ، زیرساخت‌های تولید کاغذ را 
تقویت می‌کردند، امــروز ظرفیت تامین نیاز بازار داخلی به اقلام مختلف 

کاغذ و مقوا وجود داشت.
معمولا اجرت خدمات چاپی از نرخ‌نامه‌های ابلاغی اتحادیه 

پایین‌تر  است، علت چیست؟
مهمترین دلیل این است که تصمیم‌گیران، بدون توجه به زمینه‌های نیاز 
و ضرورت‌های بازار، به صدور پروانه فعالیت برای متقاضیان اقدام کرده‌اند 
و صنعت چاپ دچار رشدی نامتوازن شــده است. بخش قابل توجهی از 

افــراد، بدون علم و دانش کافی وارد عرصه چاپ می‌شــوند و نمی‌دانند 
پایین بردن تعرفه و کم کردن ســود، به زودی آن‌ها را از پا در خواهد آورد. 
همچنین قیمت‌شکنی آن‌ها باعث می‌شــود که چاپخانه‌های بزرگی 
مانند چاپ طلایی نیز تعرفه‌ خدمات را کاهش دهند تا از رقابت بازنمانند. 
اجرتی که امروز از سفارش‌دهندگان خود دریافت می‌کنیم،‌ نصف تعرفه 
رسمی اتحادیه است. از سوی دیگر، یکی از مشکلات اصلی ما در ناوگان 
چاپ، فرسوده بودن ماشــین‌آلات و هزینه‌های سرسام‌آور وارد کردن 
ماشین‌های به‌روز اســت. در حال حاضر وارد کردن یک دستگاه به‌روز، 
حــدود 40 میلیارد تومان هزینه دارد و اگر یک چاپخانه‌دار با پذیرش این 
هزینه، دستگاه مورد نظر را خریداری کند، آن‌وقت باید با چاپخانه‌دارانی 
وارد رقابت شود که سفارشات مشابه را با کیفیت نازل، توسط ماشین‌های 
فرسوده 500 میلیون‌ تومانی؛ آن‌هم با اجرت به‌مراتب پایین‌تر از نرخ‌نامه 
ابلاغ شده انجام می‌دهند. در این شرایط، چطور می‌شود به کسب درآمد و 

بازگشت سرمایه امیدوار بود؟
یک چاپخانه‌دار علاوه بــر هزینه‌های روزانه و تامین مواد 

اولیه اصلی با چه مشکلاتی مواجه است؟
در بخش تامین مواد اولیه، بخش اعظم مواد، وارداتی هستند. به‌جز کاغذ 
که به آن اشاره شد، قیمت سایر اقلام مانند مرکب، الکل، زینک،‌ چسب و... 
نیز به شدت افزایش پیدا کرده است. همچنین هزینه نگهداری، سرویس و 
تامین قطعات مستهلک هم به شکل فزاینده‌ای بالا رفته و هیچ دستگاهی 
هم بر شیوه قیمت‌گذاری‌‌ و نرخ‌دهی‌ها نظارت ندارد. یک چاپخانه‌دار به 
عنوان سرمایه‌گذار اصلی، برای تامین تک ‌تک این اقلام با مشکل رو‌به‌رو 
است، چراکه چاره‌ای جز پذیرش شرایط ندارد. خرید مواد اولیه‌ای که پیش 
از این به صورت مدت‌دار از تامین‌کننده ‌خریداری می‌کردیم، امروز مستلزم 
ثبت درخواست و پرداخت قبل از دریافت شده است. اداره مالیات هم کار 
خودش را می‌کند و مطالبات حداکثری خودشان را از ما دارند. علاوه بر این؛ 

بیمه، بهداشت و... نیز سنگ‌اندازی‌های خاص خودشان را دارند.
چه چشم‌اندازی برای فعالیت خود متصور هستید؟

برنامه ما این است که مجتمع طلایی تا پایان سال 1404 با در اختیار گرفتن 
ماشین‌آلات به‌روز صنعت چاپ و صحافی، استفاده از نیروهای مجرب و 
کارآزموده و همچنین با استفاده از ابزارها و برنامه‌های به روز این صنعت، 

به یکی از پنج شرکت برتر در حوزه چاپ و نشر کشور تبدیل شود.

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
شهریور 1401   شماره 69
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سعید عدالت‌جو

محصولات چاپی و خدمات بسته‌بندی به فراخور نیاز بازار و صنایع مختلف، اقلام متنوعی را شامل می‌شود که یکی از این اقلام، هاردباکس یا جعبه‌های سخت 
است. این محصول می‌تواند ارزش افزوده قابل ملاحظه‌ای را برای کالاهای مختلف ایجاد ‌کند و با توجه به اهمیت کیفیت و زیبایی در فرآیند بسته‌بندی، به 
شدت مورد نیاز بازارهای داخلی و خارجی است. از آنجایی که مجتمع چاپ و بسته‌بندی پارت یکی از تولیدکنندگان شناخته‌شده در این حوزه است، با 

مهندس سهیل رضا، مدیرعامل این مجتمع گفت‌وگویی داشتیم که مشروح آن را در ادامه می‌خوانید.

مجتمع چاپ و بسته‌بندی پارت از چه سالی آغاز به کار کرده 
و هم‌اکنون به تولید چه محصولاتی می‌پردازد؟

این مجتمع از ســال 1384 شــروع به فعالیت کــرد و در ابتدا به‌ صورت 
برون‌سپاری )Outsourcing( در حوزه ایده‌پردازی، طراحی و نظارت 
بر اجرا به ارائه خدمات پرداخت. هــدف ما پر کردن خلأهایی بود که به 
لحاظ کیفی و مشــتری‌مداری در بازار وجود داشت. به مرور زمان متوجه 
شدیم که از طریق برون‌سپاری نمی‌توان این اهداف را محقق کرد؛ چراکه 
خروجی کار، همان چیزی از آب درمی‌آمد که از ســوی سایر شرکت‌ها و 
مجموعه‌ها ارائه می‌شد. خصوصا اینکه آماده‌سازی سفارش‌ها مطابق با 
برنامه‌ زمان‌بندی‌شده انجام نمی‌شد و نمی‌توانستیم مطابق با تعهداتی 
که به مشــتریان می‌دادیم، عمل کنیم، بر همین اساس به سمت تولید 
حرکت و به‌ موازات آن، فعالیت‌مان را به حوزه‌های تخصصی‌تر محدود 
کردیم تا کیفیت و خدمات را ارتقاء دهیم. شایان ذکر است، هم‌اکنون در 
زمینه تولید سررسید، دفترچه و هاردباکس یا همان جعبه‌های سخت، 

متمرکز شده‌ایم.

در تولید این محصولات، چه ملاحظاتی را اعمال می‌کنید و 
چقدر در بازار موفق بوده‌اید؟

سررســید، اولین محصولی بود که مجتمع پارت روی آن سرمایه‌گذاری 
کرد و امروز نیز برند ما در بازار، بیشتر با همین محصول شناخته می‌شود. 
تمام تلاش ما این بود کــه از همان ابتدای کار، با ایده‌هایی تازه وارد بازار 
شویم، به‌طوری که سررسید با جلدهای چندتکه اولین بار در ایران توسط 
مجموعه‌ ما تولید و عرضه شد. همین امر باعث شد با وجود تولیدکنندگان 
قدرتمند و باســابقه، طی 5 سال در بین ســه تولیدکننده اول کشور قرار 
بگیریم. محصول دیگری که بعد از مطالعات بازار و بررســی‌های گروه 
مارکتینگ، به شکل تخصصی وارد آن شدیم، تولید هاردباکس یا همان 
جعبه‌های ســخت بود. ارزیابی ما این بود که درخواست این محصول در 
ایران، به ‌شدت رو به افزایش است؛ خصوصا که افزایش نرخ ارز، واردات را با 
محدودیت روبه‌رو کرده و برندهای مختلف ترجیح می‌دادند تا محصولات 
خود را بــه ‌صورت فله وارد کنند و فرآیند پکیج‌ کــردن را در ایران انجام 
دهند. از طرفی، شیوع کرونا در سال‌های اخیر، بازار برُدگیم‌ها )بازی‌های 
رومیزی( را داغ کرد و در این زمینه نیز واردکنندگان، متقاضی جعبه‌های 
ســخت بودند، به همین دلیل تصمیم گرفتیم بــا بهره‌مندی از متریال 
مصرفی با کیفیت و ایده‌های تازه، به تولید این محصول بپردازیم. حوزه 
دیگری که در آن فعالیت داریم، دفترچه یادداشت است که مانند سررسید و 
هاردباکس، با دید صادراتی به آن وارد شدیم و در حال حاضر محصولات 

ما از طریق سایت آمازون به مشتریان خارجی عرضه می‌شود.
مزیت مجتمع پارت در تولید هاردباکس نســبت به سایر 

تولیدکنندگان چیست؟
بســیاری از مشتریان تمایل دارند که سفارش‌های خود را در تیراژ پایین، 
اما در نوبت‌های مکرر در طول ســال ارائه کنند، بنابراین در شرایطی که 
حداقل تیراژ سایر تولیدکنندگان جعبه‌های سخت، یک‌هزار تیراژ در هر 
سفارش بود، تصمیم گرفتیم که به نیاز مشتریان پاسخ دهیم تا در هر تعداد 
تیراژ، به ما ســفارش دهند. به عنوان مثال، هم‌اکنون بیش از 50 درصد از 
طلا و جواهرفروشــی‌ها از جعبه‌های تولیدی مجتمع چاپ و بسته‌بندی 

مدیرعامل مجتمع چاپ و بسته‌بندی پارت

محدودیت های دولتی مانعی برای افزایش 
صادرات محصولات چاپ و بسته بندی
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پارت استفاده می‌کنند. جعبه‌ها در سایزها و رنگ‌های مختلف و به ‌صورت 
انبوه در این مجتمع تولید و نگهداری می‌شــوند و سفارش‌‌ها در هر تعداد، 
بعد از فرآیند طلاکوبی نهایتا در مدت پنج روز به دست سفارش‌دهندگان 
می‌رســد. علاوه بر هاردباکس‌ مصرفی صنف طلا‌فروشــان، 15 سایز 
هاردباکس در 13 رنگ برای ســایر محصولات و ســایر اصناف طراحی 
و تولید می‌کنیم که به ‌صورت گســترده در بازار عرضه می‌شــود که مواد 
مصرفی مختلفی دارد. مثلا شرکت‌های نرم‌افزاری که تولیدات گران،‌ اما 
کم‌تعدادی دارند یا مشــاغل استارت‌آپی و حتی خانگی که در دوره کرونا 

خیلی باب شد، مشتریان ما را تشکیل می‌دهند. 
نبود قانون کپی‌رایت در بازار چه هزینه‌هایی را برای شما در 

پی دارد؟
همیشه در نظر داشــته‌ایم که محصولات‌مان جدید و خلاقانه باشد؛ نه 
مشابه سایر اقلام موجود در بازار، به همین دلیل فرآیند طراحی سررسیدها 
از فروردین‌ماه هرســال آغــاز و تا پایان مردادماه ادامه دارد. این مســاله 
هزینه‌های زیادی را به ما تحمیل می‌کند و متاسفانه بلافاصله بعد از عرضه 
محصولات، مورد کپی‌برداری ســایرین قرار می‌گیرند، بر همین اساس 
هر سال به فکر طرح‌های جدید هســتیم. این در حالی است که برخی از 
تولیدکنندگان، 10 سال است که در طراحی محصولات خود دست نبرده‌اند. 
متاسفانه مشتری، اطلاعی از پشت ‌صحنه طراحی و تولید ندارد و معمولا 
به دنبال قیمت پایین‌تر است. در این میان، اگر طراحی‌ها را ثبت هم کنیم، 
به ناچار نیروهایی را برای رصد بازار و کشــف تخلفات استخدام می‌کنیم 
تا وارد پروســه‌های حقوقی و مذاکره با اتحادیه‌های مختلف شویم. تولید 
سررسید به لحاظ اقلام مصرفی، گاهی با 10 اتحادیه نظیر کاغذفروشان، 
چاپخانه‌داران، چرم‌فروشان، صحافان و... مرتبط می‌شود و طبیعتا پیگیری 
کپی‌برداری‌ها برای ما هزینه‌های بالایی را در پی خواهد داشت. مشکل 
اصلی، نبود قانون کپی‌رایت است که باعث شده در تمام سطوح و بخش‌ها، 

حقوق طراحان و تولیدکنندگان محصولات پایمال شود.
در زمینه تامین مواد اولیه با چه مشکلاتی روبه‌رو هستید؟

80 درصد از متریال مصرفی صنعت چاپ، وارداتی است و کاغذهای تولید 
داخل، فقط برای مصارف خاص مثل بسته‌بندی محصولات فست‌فودی 
کاربرد دارد، به همین دلیل نوســانات ارز، تاثیرات مســتقیمی بر کار ما 
می‌گذارد. همچنین برخی از تصمیمات خلق‌الساعه که در خصوص مجاز یا 
غیرمجاز اعلام شدن واردات بعضی از اقلام اتخاذ می‌شود، تهیه مواد اولیه 
را مشکل کرده و بی‌ثباتی قیمت‌ها نیز به این معضلات اضافه می‌کند. فقط 
قیمت کاغذ در سه ماه گذشته، حدود 80 درصد افزایش داشته و بهای کاغذ 
گلاسه به کیلویی 55 هزار تومان رسیده است. افزایش قیمت کاغذ تحریر 
هم چشــمگیر بوده که ما را در بخش تولید سررسید و دفترچه، با مشکل 
مواجه کرده است. این موارد، قیمت نهایی محصولات ما را که بیش از 100 
مورد را شامل می‌شود، افزایش می‌دهد و در این شرایط، طبیعی است که 
بسیاری از مشتریان سفارش‌های خود را تعلیق کنند. افزایش قیمت‌ها هم 
صرفا به دلیل نوسانات ارزی اتفاق نمی‌افتد، بلکه حاصل سوءمدیریت و 

نبود توازن میان عرضه و تقاضا است. 
برای افزایش صادرات و تامین بازارهای منطقه چه اقداماتی 

انجام داده‌اید؟

در سه سال گذشته ســعی ما بر این بوده که به مطالعه بازارهای منطقه 
از جمله امارات، ارمنستان، گرجستان، افغانستان، عراق و... بپردازیم و از 
برخی نمایشگاه‌های خارجی بازدید کنیم، بر همین اساس در شهریورماه 
امسال در نمایشــگاه چاپ و بسته‌بندی استانبول شرکت خواهیم کرد و 
فاز مطالعاتی ما به پایان خواهد رسید. در حوزه هاردباکس، تمایل و توان 
صادراتی در مجموعه چاپ و بســته‌بندی پارت وجــود دارد، اما نیاز بازار 
داخلی ایجاب می‌کند که فعلا روی آن متمرکز باشــیم. البته به فرصتی 
هم نیاز داریم تا تجهیزات خــود را در این حوزه ارتقاء دهیم. برنامه‌ریزی 
روی صادرات دفترچه و سررسید هم پیچیدگی‌های خاص خودش را دارد، 
چون خارج کردن کاغذ و محصولات کاغذی همچون سررسید و دفترچه 
ممنوع و منوط به واردات کاغذ اســت؛ یعنی از همان ابتدا باید مشخص 
کنیم که می‌خواهیــم چه میزان کاغذ را برای تولیــد چه تعداد دفترچه 
صادراتی  وارد کنیم. با تمام این شرایط، محصولات ما در کشورهایی نظیر 
افغانستان و عراق مشتری دارد و اخیرا نیز وارد فرآیند صادرات هاردباکس‌ 
مصرفی صنف طلا و جواهرفروشان عراق شده‌ایم، هرچند هدف اصلی 
ما صادرات به کشورهایی همچون قطر و عمان است. البته پیش از این از 
طریق واسطه، برای این دو کشور جعبه‌های لوکس تولید کرده‌ایم و این 
ظرفیت قابل توسعه است. تولید این نوع جعبه‌ها که در تعداد محدود، ولی 
با قیمت‌های بالا تولید می‌شوند، در داخل نیز پیش برده‌ و مصرف آن در 

حال ‌افزایش است.
آیا مطالبه‌ای از دولت برای تسهیل در صادرات دارید؟

ما انتظار حمایت از دولت نداریم و مطالبه‌ ما فقط رفع محدودیت‌ها است. 
وقتی برای واردات کاغذ، ارز پرداخت‌ شــده، چرا با اعمال ارزش افزوده و 
تولید محصولات مختلف، برای صادرات که برای کشور ارزآوری دارد، با 
محدودیت مواجه هستیم؟ هیچ برنامه‌ریزی بلندمدتی هم وجود ندارد و 
ورود دولت معمولا به ‌شــکل مقطعی و به‌ فراخور مشکلاتی است که در 
هر دوره اتفاق می‌افتد. یکی دیگر از مشکلات ما در حوزه مراودات بانکی 
و انتقال و دریافت ارز است، به‌طوری که در این زمینه با تنگناهای زیادی 
مواجه هســتیم و دولت هم نتوانسته در بازارهای خارجی، اعتباری برای 
تولیدکنندگان ایجاد کند و بر خلاف برخی از کشورها مانند ترکیه، با اعمال 
تعهدات مختلف در مسیر صادرات سنگ‌اندازی می‌کند. در حوزه قوانین 
و بخشنامه‌ها هم وحدت رویه وجود ندارد؛ مثلا بعد از انجام تمام مراحل 
صادرات دفترچه یادداشت به انگلستان، گمرک از ما نامه تاییدیه از سفارت 

ایران در انگلستان را درخواست کرد که اساسا نیازی به این کار نیست. 
با وجود مشــکلاتی که به آن‌ها اشاره کردید، آیا برنامه‌ای 

برای توسعه محصولات خود دارید؟
ما به امید زنده‌ هستیم و برای سرپا نگه داشتن مجموعه با 45 نیرو، نیازمند 
طرح‌ها و ایده‌های تازه‌ هستیم. همان‌طور که گفتم، نخستین هدف ما وارد 
شدن به بازارهای طلا و جواهر در منطقه و تامین هاردباکس‌های مصرفی 
این صنف است. علاوه بر این، فاز تحقیق و بررسی بازار را در حوزه هدایای 
تبلیغاتی مختص مشاغل و جایگاه‌های شغلی نیز آغاز کرده‌ایم که احتمالا 
تا یک‌ســال و ‌نیم ادامه خواهد داشت و پس از آن، به تولید در این بخش 
خواهیم پرداخت. رویکرد ما این اســت که اقــام موجود در بازار خیلی 
تکراری‌ هستند و ما می‌خواهیم که این اقلام، مبتنی بر مختصات و نیاز 

مشاغل انتخاب شوند. 
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ورود شما به عرصه چاپ دیجیتال چگونه رقم خورد و از چه 
سالی وارد این حوزه شدید؟

از سال 1372، همزمان که دانشجوی رشته مهندسی مکانیک بودم، به 
عنوان تکنسین دستگاه‌های فتوکپی در شرکتی که نمایندگی برند کونیکا 
در ایران بود، مشغول به کار شدم. تجربه فعالیت دو ساله به عنوان تکنسین، 
زندگی حرفه‌ای و مســیر شغلی بنده را تعیین کرد. در این دوره با مفاهیم 
اساسی سیستم‌های تکثیر آشنا شدم. در آن زمان، به تازگی دستگاه‌های 
کپی رنگی به ایران آمده بود و درک آن تکنولوژی، شــگفت‌زده‌ام کرد. 
شناخت تفاوت برندهای مختلف و روش کار آن‌ها و همچنین یادگیری 
روش‌های عیب‌یابی دستگاه‌های کپی، برای بنده بسیار جذابیت داشت. 
در سال 1374 پس از اینکه از آن شرکت بیرون آمدم، در میدان محسنی 
تهران، یک دفتر فنی تاســیس کردم. در دو سال اول، عمده فعالیت ما در 
حوزه فتوکپی و چاپ نقشــه بود، اما از سال 1376 به خرید دستگاه روی 
آوردم. خوشبختانه به دلیل رشته تحصیلی و سابقه فعالیت، انتخاب‌های 
درســتی داشــتم. به ‌عنوان مثال، بنده چهارمین نفری بودم که دستگاه 

پلات 60 اینچی لیزری را در ایران خریداری کردم. همچنین یکی دیگر از 
دستگاه‌هایی که بر اساس نیاز مشتریان در آن مقطع  توسط بنده خریداری 
شد، دستگاهی بود که امکان پرینت رنگی روی مقوای سنگین را داشت 
و تا آن زمــان، در بازار موجود نبود. این روند ادامه داشــت و روز‌به‌روز به 
دایره مشتریان‌مان اضافه می‌شد؛ به‌طوری که به ناچار و به فراخور حجم 
ســفارش‌ها، به مراتب فضای کار و دفتر را گسترش دادم. آن چاپخانه تا 
سال 1382 دایر بود. البته در سال 1379 به مدت یک‌سال به جزیره کیش 
رفتم و اولین چاپخانه دیجیتال جزیره را ایجاد کردم که تجربه موفقی هم 
بود؛ هرچند هدف اصلی بنده، انجام سفارش‌های چاپی دانشگاه‌های دبی 

بود که به دلیل ممنوعیت صادرات اوراق کاغذی از ایران محقق نشد.
فروش ماشــین‌های چاپ دیجیتال و تاســیس شرکت 

سوپرواید چه زمانی اتفاق افتاد؟
تا آن دوره، تجربه کار در حوزه ارائه خدمات چاپی و تعمیر و خدمات پس‌ از 
فروش دستگاه‌ها را داشتم و ضلع سوم از فعالیت در چاپ دیجیتال برای 
بنده، ورود به حوزه فروش دســتگاه بود. اولین تجربه در زمینه فروش، به 
ســال 1380 بازمی‌گردد که به‌ عنوان مشاور فروش، در شرکتی مشغول 
به کار شــدم. این همکاری به مدت دو ســال ادامه داشــت و در آن بازه 
زمانی، به شناخت خوبی از بازار و شرکت‌های داخلی و خارجی دست پیدا 
کردم. در ادامه و به شــکل اتفاقی، با یک تاجر لبانی آشنا شدم که با اصرار 
خودش، همکاری ما به عنوان شریک تجاری‌ آغاز شد. او در حوزه فروش 
 Superwide Format Printers دســتگاه‌های بزرگ چاپ بنر یا
فعال بود که در حوزه تبلیغات و چاپ بیلبورد کاربرد داشت. بر همین اساس 
در سال 1382 دفتر خدمات فنی را به فروش رسانده و شرکت سوپرواید را 
تاسیس کردم. خوشبختانه همکاری خوبی با شریک لبنانی‌ خود داشتم که 

به فروش و نصب چند ده دستگاه در ایران ختم شد.
استقبال از ماشین‌های چاپ دیجیتال در آن سال‌ها چگونه 

بود؟
سال‌های پرهیجانی بود. ورود تکنولوژی به کشور سرعت بالایی داشت؛ 
آنقدر که در برخی از مقاطع، باعث نگرانی‌ام می‌شد. مردم به این تکنولوژی 

مدیرعامل شرکت سوپرواید

تولید محصولات متنوع نساجی
با بهره‌مندی از چـاپ دیجـیتال

المیرا حاجی میرزابابا

ظهور چاپ دیجیتال در جهان، انقلاب بزرگی در این صنعت بود و تحولات شگرفی را به همراه داشت. این تکنولوژی در ایران، همچنان جوان محسوب 
می‌شود، اما رشد سریع و خیره‌کننده ماشین‌های چاپ و کاربرد آن‌ها در صنایع مختلف بر ضرورت بهره‌مندی از آن‌ می‌افزاید. شرکت سوپرواید، 
یکی از قدیمی‌ترین شرکت‌های فعال و شناخته شده در حوزه چاپ دیجیتال در ایران است که در حوزه ماشین‌های چاپ روی پارچه فعالیت دارد.                      
حمیدرضا خیراللهی، مدیرعامل این شرکت معتقد است: »راه‌اندازی چاپخانه‌های دیجیتال کمک شایانی به تنوع محصولات نساجی می‌کند و صاحبان 

صنایع نساجی می‌توانند نیاز بازار را در زمینه منسوجات چاپی تامین کنند.« ماحصل مصاحبه با وی را می‌خوانیم.
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جدید هجوم آوردند و خیلی زود در هر محله، شــهر و حتی روســتا شاهد 
تاسیس چاپخانه‌های دیجیتال مجهز به دستگاه‌های چاپ عریض بودیم. 
یکی از دلایل نگرانی بنده این بود که می‌دانســتم اشــباع شدن بازار، در 
بلندمدت به نفع هیچ‌کس نیست. به همین دلیل در آن سال‌ها برای فروش 
دستگاه به متقاضیان، محدودیت‌هایی را اعمال می‌کردم. به عنوان مثال، 
هر سال فقط یک دستگاه به هر شهرستان می‌فروختم، اما به‌رغم نگرانی‌ها 
و ملاحظاتی که داشتم، بازار چاپ دیجیتال در حوزه تبلیغات در سال‌های 
بعدی اشباع شد که این اتفاق، حاصل واردات بی‌رویه دستگاه‌های چینی 
به کشور بود. متاســفانه در سال‌های اخیر، یکی از آشفته‌ترین حوزه‌های 
فعالیت چاپ دیجیتال در کشور، چاپ تبلیغاتی و بنر بوده، بر همین اساس از 

فروردین‌ماه 1397 به‌طور کامل از حوزه چاپ بنر خارج شدم.
درباره فعالیت‌های تجاری ســوپرواید در خارج از کشور 

توضیح  دهید.
همیشه علاوه بر بازار ایران، به بازار کشورهای همسایه هم فکر می‌کردم. 
با این رویکرد در ســال 2007 میلادی، سوپرواید دبی را تاسیس کردیم 
که عملکرد بسیار خوبی در کشورهای حوزه خلیج‌فارس داشت. علاوه بر 
فروش بالایی که در کشورهای قطر، عمان، امارات، عربستان و... داشتیم، 
در آفریقا نیز مشــتریان خودمان را پیدا کردیم و به نتایج مطلوبی دســت 
یافتیم. فعالیت‌ها ادامه داشــت تا اینکه در ســال 2012 میلادی به دلیل 
تحریم شــدن ایران، امکان ماندن و ادامه فعالیت در دبی وجود نداشــت 
و در واقع محترمانه از امارات اخراج شــدیم. در سال 2011 یک دفتر کار 
هم در ترکیه تاســیس کرده بودم، اما کسب‌و‌کار ما در این کشور، چندان 
موفقیت‌آمیز نبود، چراکه بینش بازار ترکیه بسیار محلی است و فقط یک 
ترک می‌تواند در بازار ترکیه موفق باشد. البته تجربیات خوبی هم در ترکیه 

کسب کردم.
آیا تجربه تلخی هم در دوران تجارت داشته‌اید؟

با سوپرواید همیشه به تجربه‌های شــیرینی دست پیدا کرده‌ام، به‌جز دو 
خاطره تلخ که به شــدت ما را با مشکل مواجه کرد. اولی؛ تغییر قیمت دلار 
در سال 1391 بود که طی آن، ظرف یک هفته قیمت دلار از 1375 تومان 
به 3800 تومان رســید. ضرر و زیان بســیاری بالایی را متحمل شدیم و 
برگرداندن شــرایط به حالت اولیه، دو تا سه سال زمان برد. به‌مانند همین 
اتفــاق در ترکیه هم برای مــا رخ داد و قیمــت دلار از 2/1 لیر به 4/7 لیر 
افزایش پیدا کرد و خسارت‌ زیادی به ما تحمیل شد. عمق این فجایع را فقط 
یک بازرگان می‌تواند درک کند. تحریم‌ها نیز در دوره‌های مختلف تاثیرات 
مخربی بر کسب‌وکار ما گذاشته و باعث شده نتوانیم روی برند‌های مطرح 

و تراز اول دنیا کار کنیم.
مهمترین  زمینه  فعالیت  کنونی سوپرواید چیست؟

در حال حاضر، مشخصا روی ماشین‌های چاپ پارچه کار می‌کنیم. هرچند 
که هنوز به مشــتریانی که طی 20 سال اخیر از ما دستگاه‌‌های چاپ بنر و 
تبلیغات خریده‌اند، خدماتی را ارائه می‌دهیم. همان‌طور که گفتم، از سال 
1397 فعالیت در حوزه فروش ماشــین‌های چــاپ بنر را متوقف کردیم. 
خوشبختانه ســابقه کار در ترکیه، ما را به دانش خوبی در این حوزه رساند 
و تاکنون مشتریان بزرگی داشته‌ایم، با این حال آینده روشنی را برای بازار 
ماشین‌های چاپ پارچه متصور نیستم، چون همان موضوع که برای چاپ 

بنر اتفاق افتاد، در این حوزه نیز در حال رخ دادن است.

ممکن است در این باره بیشتر توضیح دهید؟
دو مشکل اساسی در این زمینه وجود دارد. نخست؛ همان اتفاقی که برای 
چاپ افســت رخ داد و چاپخانه‌داران به واردات دستگاه‌های مشابه روی 
آوردند، در حوزه چاپ روی پارچه نیز در حال تکرار شدن است. متاسفانه 
ایــن رویه در فرهنگ تجارت ایرانی وجــود دارد و حتی می‌توان آن را در 
منوی مشــابه و تکراری رستوران‌ها و چلوکبابی‌ها دید. متاسفانه کسی 
به فکر نوآوری نیســت و همه ســعی دارند تا همان کاری را انجام دهند 
که دیگران انجام می‌دهند. طبیعی اســت، این مسیر باعث اشباع بازار با 
خدمات مشابه می‌شود و نتیجه‌ آن در بلندمدت، متوقف شدن واحدهای 

صنفی است.
مشکل دوم، غیبت شــرکت‌های معتبر و حرفه‌ای غربی در ایران است. 
پیش از تشدید تحریم‌ها، شرکت‌هایی همچون سوپرواید این شانس را 
داشــتند که با کیفیت‌ترین دستگاه‌ها را وارد و بازار داخلی را با تکنولوژی 
روز ماشین‌های چاپ دیجیتال در جهان همگام کنند، ولی این امکان در 
حال حاضر وجــود ندارد و وجود برندهای چینی بی‌کیفیت در بازار کاملا 
نمایان است. چیزی که امروز در بازار ماشین‌های چاپ دیجیتال مشاهده 
می‌کنیم، ماشین‌های بی‌کیفیت با خدمات محدود و همچنین استفاده از 
قطعات و مواد مصرفی بی‌کیفیت اســت. در این شرایط، چه آینده‌ای را 

می‌توان برای این بازار پیش‌بینی ‌کرد؟
مشتریان شما، معمولا چه کسانی هستند و فعالیت آن‌ها در 

چه زمینه‌هایی است؟
مشتریان ما کسانی هستند که در زمینه پوشاک، پرده، ملحفه و... خدمات 
چاپی ارائه می‌کنند. ماشــین‌هایی را از عرض یک متر و 60 سانتی‌متر تا 
عرض سه‌ متر و 20 سانتی‌متر در اختیار داریم که امکان چاپ روی انواع 
پارچه را دارند. هرچند آرزوی ما همکاری با شرکت‌های نساجی است، اما 
متاسفانه صنعت نساجی در کشورمان، صنعتی قدیمی و بی‌انگیزه نشان 
داده که هیچ تمایلی برای نوآوری ندارد. اســتفاده از ماشــین‌های چاپ 
دیجیتال و راه‌اندازی واحدهای چاپی، کمک شایانی به تنوع محصولات 
نساجی خواهد کرد، با این حال صاحبان صنایع نساجی همچنان تمایلی 
به بهره‌مندی از دســتاوردهای تکنولوژی چاپ و رقابت با محصولات 
خارجی نشان نمی‌دهند. به عنوان مثال، امکان ندارد که یک نساجی در 
ترکیه، فاقد چاپخانه دیجیتال باشد. به نظر بنده، تحریم می‌توانست شانس 
بزرگی برای صنایع نساجی ما باشد تا در شرایطی که واردات پارچه‌های 
چاپی به کشور متوقف شده، کارخانه‌های خود را به چاپخانه‌های دیجیتال 

مجهز کنند و در این فرصت، بازار مصرف داخلی را در دست بگیرند.
شما از بازار ماشــین‌های چاپ دیجیتال چه چشم‌اندازی 

دارید؟
به اعتقاد بنده، تا زمانی که برجام منعقد نشود، نمی‌توان آینده صنعت کشور 
را روشن دید. در شرایط موجود، فکر نمی‌کنم اتفاق ایده‌آلی را در بازار چاپ 
دیجیتال شاهد باشیم. البته ما همچنان به فعالیت خود ادامه می‌دهیم و 
سعی می‌کنیم که در شرایط موجود نیز بیشترین خدمات را به مشتریان 
خود ارائه دهیم. با افتخار می‌گویم که شــرکت سوپرواید به لحاظ تعداد 
پرسنل، شرکت کوچکی است و قصدی هم برای افزایش نیرو نداریم، با 
این ‌حال پویا و کارآمد هستیم و به گمانم در برخی از بخش‌ها، خصوصا در 

بخش خدمات فنی و مشاوره فروش، بالاترین جایگاه را در کشور داریم.
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فناوری نوآورانه GroundWow در جهان برای اولین بار در چاپ زمینی 
موفقیت‌آمیز نشان داد. راه‌اندازی این استارت‌آپ در سه‌ماهه چهارم سال 
2019 میلادی انجام شد و موفقیت آن به مقیاس‌پذیری بستگی دارد. این 
فناوری، یک محصول کاملا جدید با در نظر گرفتن طوفان اقتصادی چند 
سال گذشته است و شروع  به درو کردن پاداش کار سخت خود کرده است.

مدیر بازاریابی این پروژه توضیح می‌دهد: »از لحاظ تاریخی، وقتی تبلیغاتی 
را در زمین‌های فوتبال یا هر زمینی می‌بینید، این کار با روش‌های بسیار 
فشرده و با استفاده از شابلون‌های پلاستیکی یک‌بار مصرف روی زمین 
انجام شده که اغلب به محل دفن زباله ختم می‌شود. آنچه که ممکن است 
اتفاق بیفتد این است که یک تیم حداکثر هشت نفره باید زمین را سمپاشی 
کنند که این واقعا کاری کمرشــکن است. مشکل این است که جدای از 
زمان‌بر بودن و تخلیه منابع، با این روش، زمین اغلب بیش از حد سمپاشی 

می‌شود و اجازه نمی‌دهد چمن به درستی رشد کند.
آنچه تیم ســازنده GroundWow توسعه داده، به مالکان استادیوم‌ها و 
ســالن‌ها اجازه می‌دهد که نه‌تنها در زمان صرفه‌جویی کنند، بلکه درآمد 
بیشــتری نیز به ‌دست آورند. زمین، فضایی است که قبلا حتی به عنوان 
یــک فرصت تبلیغاتی در نظر گرفته نمی‌شــد، اما اگــر آن‌ها از یکی از 
ربات‌های ما استفاده کنند، می‌توانند آن را در حین انجام کار تنظیم کنند و 

این برای آن‌ها درآمدزایی دارد.«
ربات‌های خودران چاپ زمینی، ثمره نزدیک به یک دهه آماده‌ســازی 
و کار تیمی از متخصصان فنی اســت. مدیر اجرایــی این پروژه که خود 
یک مهندس خبره بود، شــکافی را در بازار چاپ زمینی شناسایی کرد و 
می‌خواســت این کار را به آسانی چاپ روی کاغذ انجام دهد. حدود سال 
2013 میلادی، او ساخت تیمی از مهندسان فنی متخصص به سرپرستی 
یک مهندس رباتیک و هوافضا و یک مهندس ارشــد را شروع کرد. این 
تیم مســتقر در چیدل و آلترینچم، منچستر، یک برنامه تحقیق و توسعه 
گســترده را از ســال 2015 انجام داد و در سال 2017 طرح اولیه خود را با 
پالایش مداوم از طریق آزمایش نمونه اولیه در سال‌های 2018 و 2019 
ارائه کرد. آن‌ها با هم، اولین چاپگر زمینی ربات مدولار تمام رنگی جهان 
را با سرویس اشتراک نرم‌افزاری توســعه داده‌اند: یک پلتفرم خودروی 
خودمختار با قابلیت ناوبــری از راه دور، هوش مصنوعی  )AI(، ظرفیت 
یادگیری ماشین )ML(، تجزیه و تحلیل داده‌ها و نرم‌افزار مدیریت چاپ 

ابری که هدف آن پایان دادن به کار ســخت فیزیکی استفاده از گرافیک 
تبلیغاتی در طبقات محل برگزاری است و به صاحبان مکان اجازه می‌دهد 

که از مزایای املاک و مستغلات خود بهره ببرند.
طرح کاملا توسعه‌یافته و تولید شــده در بریتانیا از رنگ استاندارد زمین 
اســتفاده می‌کند؛ همان رنگی که برای علامت‌گذاری خطوط ســفید 
اســتفاده می‌شــود که در 6 کارتریج ۱۲ لیتری جوهر و جت از طریق 6 
هد چاپ بارگذاری می‌شــود. رنگ‌های غیر دائمی و غیر سمی ساخت 
انگلستان هستند که توسط GroundWow فرموله شده و در یک خانه 
ترکیبی برای این شرکت مخلوط شــده‌اند. رنگ‌های استاندارد؛ قرمز، 
آبی، ســبز، سفید، سیاه و زرد هستند، اما همان‌طور که مدیر بازاریابی این 
محصول توضیح می‌دهد؛ زمانی که کاربر تصاویر خود را در سیستم آپلود 
کرد، نرم‌افزار رنگ‌ها را تجزیه و تحلیل و ترکیب رنگ سفارشــی را برای 

مطابقت با برند پیشنهاد می‌کند.
نرم‌افزار مدیریت رنگ روی برد، به جای پوشش دادن کل تیغه، فقط رنگ را 
روی نوک تیغه‌های چمن اعمال می‌کند و 95 درصد، رنگ کمتری نسبت 
به روش‌های سنتی در 0/2 لیتر در مترمربع پخش می‌کند. داشبورد اپراتور، 
گزینه‌های سطح مختلفی را نیز ارائه می‌دهد و دستگاه ارتفاع هدچاپ و فشار 
اسپری خود را متناسب با سطح تنظیم می‌کند. در صورت چاپ روی چمن، 
سیستم به‌طور خودکار با توجه به ارتفاع تیغه تنظیم می‌شود. این ماشین، فقط 
مقدار و رنگ صحیح رنگ مورد نیاز برای ســطح و مارک خاص را اعمال 
می‌کند، شابلون وجود ندارد؛ بنابراین ضایعات صفر است. شما فقط تصاویر 
و الزامات خود را در داشبورد ابری آپلود می‌کنید و چاپگر بقیه کارها را انجام 
می‌دهد. مشتریان دستگاه را برای اشتراک ماهانه اجاره می‌کنند که بسته به 

نیازهای فردی متفاوت است.
GroundWow  اکنون یک کارخانه هوشمند بریتانیایی، مرکز نوآوری و 
سالن سرپوشیده در منچستر را با 30 کارمند اداره می‌کند. مدیر بازاریابی 
پروژه می‌گوید: »بازار آمریکا برای ما بزرگ اســت. ما قصد داریم در آنجا 
پایگاهی ایجاد کنیم و به‌طور بالقوه آنچه را که در اینجا داریم، تکرار کنیم.« 
او موفقیت مداوم شــرکت را به »ترکیب فوق‌العــاده‌ای از فرهنگ‌ها و 
مهارت‌ها زیر یک سقف نسبت می‌دهد که به ما این توانایی را می‌دهد تا 

انواع افراد با تخصص‌های مختلف و تمرکز متفاوت داشته باشیم.« 
www.printweek.com :منبع
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در این بخـــش می‌خوانیم :

ایران در مسیر هاب قیرمنطقه
کسب موفقیتی بزرگ از سوی پتروشیمی شیراز

تولید دانش‌محور  تضمین‌کننده اشتغال پایدار است

دنیای انرژی

گفت وگوی اختصاصی با مهندس احسان ثقفیگفت وگوی اختصاصی با مهندس احسان ثقفی
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محمد جعفری

با توجه به ظرفیت‌های عظیم کشورمان در حوزه انرژی، داخلی سازی تجهیزات مربوط به آن ضمن کمک به روند تولید، نقش مهمی در ایجاد اشتغال پایدار خواهد 
داشت، اما متاسفانه طی دهه‌های اخیر، سازندگان تجهیزات نفتی بعضا با بی‌مهری روبه‌رو شده‌اند. البته در شرایط تحریمی و ممنوعیت ورود محصولات خارجی، اقبال 
بازار نسبت به این سازندگان بیشتر شده، هرچند که نباید فراموش کرد، برخی از کارفرماها همچنان ورود پرهزینه کالای خارجی را به محصولات داخلی ترجیح 
می‌دهند. برای بررسی بیشتر این موضوع به سراغ مهندس احسان ثقفی، رییس انجمن سازندگان تجهیزات صنعت نفت ایران و فارغ‌التحصیل رشته مهندسی مکانیک 
و مدیریت استراتژیک رفته و با وی به گفت‌وگو پرداختیم. ثقفی حدود 32 سال در صنایع مختلف فعالیت داشته و ضمن عضویت در هیات مدیره چندین شرکت 
ماشین‌سازی، مهندسی و تولیدی، مدیریت شرکت مهندسی سدیدکاران صبا و ریاست هیات مديره انجمن سازندگان جرثقیل‌های صنعتی کشور را نیز بر عهده داشته 

است. ماحصل این مصاحبه را می‌خوانیم.

رییس انجمن سازندگان تجهیزات صنعت نفت ایران

تولید دانش‌محور 
تضمین‌کننده اشتغال پایدار است

در خصوص چگونگی شــکل‌گیری و فعالیت‌های انجمن 
سازندگان تجهیزات صنعت نفت ایران توضیحاتی ارائه 

فرمایید.
22 ســال پیش گروهی از سازندگان تجهیزات نفت دور هم گِرد آمدند و 
به همت ایشــان، این انجمن تشکیل شد و شرکت ما نیز همان اوایل به 
عضویت انجمن ســازندگان تجهیزات صنعت نفت ایران درآمد. با مرور 
زمان تعداد اعضای این انجمن افزایش یافت و به 900 عضو رسید. البته 
شرایط خاصی برای عضویت در این انجمن وجود داشت که از مهمترین 
آن می‌توان به داشــتن فعالیت‌های تولیدی و ساخت تجهیزات در حوزه 
نفت، گاز و پتروشیمی و ســابقه همکاری در این حوزه به منظور عرضه 
بهترین محصول اشــاره کرد، بر همین اساس طی سال‌های اخیر تعداد 
زیادی از شرکت‌ها به عضویت آن درآمده‌اند که محصولات متنوعی به 
بازار ارائه داده و وجه اشتراک آنان نیز ارائه خدمات مهندسی، ساخت، تامین 
و تجهیز در حوزه انرژی است. علاوه بر این، حدود 25 درصد از این اعضا، 
دانش‌بنیان هســتند که قطعا دانش‌محوری، ضامن بقای فعالیت‌های 
آنان بوده است. شــایان ذکر است، انجمن سازندگان تجهیزات صنعت 
نفت ایران از 10 گروه کالایی به شــکل کمیته تشکیل شده و به صورت 
تخصصی به بررســی محصولات مورد نیاز متقاضیان که با توجه به نیاز 

حوزه کارفرمایی قابل افزایش، ادغام و تغییر هستند، می‌پردازد.

این انجمن از ابتدای تاسیس تاکنون تا چه اندازه به اهداف 
خود دست پیدا کرده است؟

بخشی از اهداف تعریف‌شــده در اساسنامه انجمن سازندگان تجهیزات 
صنعت نفت ایران؛ اهداف کلی، عام، ثابت و بخشی هم متغیر است که در 
مجموع، مقداری از آن تاکنون محقق شده است. در یک برهه زمانی که 
صنعت و اقتصاد دچار تلاطمات زیادی شده بود، اهداف این انجمن نیز تا 
حدودی تغییر شکل داد و پس از آن نیز اهداف کوتاه‌مدتی تعریف شد که 
در اساسنامه به جزء پیش‌بینی نشده بود. به عبارتی دیگر باید گفت، بخشی 
از انرژی انجمن سازندگان تجهیزات صنعت نفت ایران صرف عدم ثبات 
بازار و شرایط اقتصادی ملتهب گردید، با این وجود شرکت‌ها را ترغیب به 
انسجام و تلاش بیشتر کرده و دست‌اندرکاران انجمن، پیگیر ایجاد بستری 
مناسب شدند تا ساخت داخل با ارتقاء کیفی و رعایت استانداردهای ملی و 
بین‌المللی به فعالیت خود ادامه دهد. همچنین تلاش برای تسهیل‌گری 
در روند قرارداد فی‌مابین سازندگان و حوزه کارفرمایی از دیگر اقدامات مهم 
این انجمن بود. به‌طور کل باید گفت، هم‌اکنون بخشی از اهداف کوتاه‌مدت 
و میان‌مدت انجمن سازندگان تجهیزات صنعت نفت ایران محقق شده و 
تلاش برای تحقق بخشی از اهداف به ویژه اهداف میان‌مدت و بلندمدت 
نیز ادامه دارد و در تصمیم‌سازی‌های نهادهای تصمیم‌گیر به صورت فعال 

حضور داشته است.
رابطه انجمن ســازندگان تجهیزات صنعت نفت ایران با 

وزارتخانه‌ها چگونه است؟
مهمترین ارتباط این انجمن در حوزه کارفرمایی با وزارت نفت اســت که 
متولی فعالیت‌های زیرمجموعه آن به شمار می‌رود، اما مساله این است که 
با تغییر دولت‌ها، مدیران تغییر کرده و میزان ارتباط ما با این وزارتخانه کم 
یا زیادتر شده است، با این حال ارتباط انجمن سازندگان تجهیزات صنعت 
نفت ایران با سیستم مدیریتی، یعنی وزارت نفت و تا حدودی وزارت صمت، 
معاونت‌ها و... مناسب است. موضوع دیگر به تاثیر روابط سیاسی در ارتباط 
نهادهای دولتی با این بخش بازمی‌گردد. برای مثال، قبل از برجام ارتباط 
خوبی بین سازندگان تجهیزات نفت و حوزه‌های کارفرمایی دولتی برقرار 
بود، اما بعد از تصویب برجام این ارتباط به نفع خارجی‌ها کمرنگ شــد تا 
اینکه با لغو برجام و آغاز تحریم‌ها، خود به خود فضا برای تولید داخل مهیا 
شده و بسیاری از حوزه کارفرمایی شاید به ناچار به سمت سازندگان داخل 
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متمایل شدند. به‌طور تقریبی باید گفت، در حال حاضر سازندگان حدود 80 
درصد از تجهیزات مورد نیاز در صنعت نفت را با کیفیت و قیمت مناسب تامین 
می‌کنند. به هر حال در اوج تحریم، سازندگان داخل بودند که اجازه ندادند تا 

تولید نفت، گاز و پتروشیمی متوقف شود.
با توجه به شــعارحمایت از تولید ملی چــه اقداماتی برای 

تولیدکنندگان انجام شده  است؟
اگر برای بررســی این موضوع نگاهی به گذشــته داشته باشیم، مشاهده 
می‌کنیم که در زمان انقلاب اسلامی، کشورمان در حوزه نفت حدود 98 درصد 
وابسته به تجهیزات خارجی بود و تنها طی 20 سال گذشته، تمایل به این حوزه 
و داخلی ســازی رونق پیدا کرده است، بر همین اساس تداوم این امر و رشد 
فرآیند آن، نیازمند فرهنگ‌سازی و تبدیل ایده به تصمیم، باور و عزم اجرایی 
و مهمتر از آن، رجوع به استراتژی کلان صنعتی مطابق با دستور مقام معظم 
رهبری مبنی بر حمایت از تولید داخل اســت، اما در واقعیت باید گفت، شعار 
حمایت از تولید در ســال اول جز برگزاری چند سمینار و همایش، آثار قابل 
توجه اجرایی نداشــت، چراکه مدیران، حاضر به پذیرش ریسک استفاده از 

محصولات داخلی نبوده‌اند.
آیا امکان داخلی ســازی 100 درصدی تجهیزات صنعت 

نفت وجود  دارد؟
با توجه به ظرفیت‌های موجود، قطعا این امکان وجود دارد، اما مساله این است 
که تولید برخی از قطعات صرفه اقتصادی ندارد و واردات آن منطقی‌تر از تولید 
آن است. همان‌طور که کشورهای پیشرفته و صاحب تکنولوژی نیز به تولید 

100 درصدی برخی از محصولات نمی‌پردازند.
شــرکت‌های زیرمجموعه انجمن در زمینه تولید کالا تا چه 

اندازه موفق عمل کرده‌اند؟
همان‌طور که اشاره شد، شرکت‌های زیرمجموعه انجمن، کالاهای متنوعی 
را تولید می‌کنند و بعضا 10 درصد و برخی نیز تا 100 درصد پیشرفت داشته‌اند. 
به عنوان مثال، طی سه سال گذشته تعدادی از محصولات مانند کاتالیست، 
شیرآلات، تجهیزات ثابت و عمومی، تجهیزات ایمنی و... حدود 30 درصد 

رشد داشته و حتی به دیگر کشورها نیز صادر شده است.
آیا این تجهیزات با نمونه‌های خارجی قابل رقابت است؟

 بالغ بر 80 درصد از محصولاتی که توســط اعضاء انجمن تولید می‌شود، 
از اســتانداردهای لازم برخــوردار بوده و به شــرکت‌های غیرنفتی مانند 
خودروسازان، نیروگاه‌های برق، حوزه کشــاورزی و... نیز عرضه می‌شود. 
اکثر تجهیزاتی که برای بخش نفت نیز تولید می‌شود، از استانداردهای کافی 
بهره‌مند بوده و حتی تعدادی از آن‌ها تحت عنوان برندهای خارجی از طریق 

بازارهای اروپایی عرضه می‌شود.
با چه چالش‌ها و مشکلاتی مواجه هستید؟

یکی از مشــکلات عمومی، تحریم اســت که در ورود مواد اولیه و قطعات 
های‌تک به کشور و جابه‌جایی ارز اختلال ایجاد کرده است. موضوع دیگر، 
به برخی از سیاســت‌گذاری‌های اشــتباه بازمی‌گردد که در حیطه اختیار 
وزارت صمت یا وزارت اقتصاد و امور دارایی است. وزارت صمت باید تکلیف 
حمایت‌گری خود از بخش تولید و صنعت را به عنوان متولی به خوبی انجام 
دهد. علاوه بر این، نوســانات نرخ ارز، هزینه بالای جابه‌جایی ارز، مالیات، 
مشکلات مربوط به سیستم بانکی جهت تامین سرمایه و موضوع سازمان 
تامین اجتماعی از دیگر چالش‌های دائمی و مزمن صنعتگران است. موضوع 
دیگر که بنده در جلسه‌ای با رییس محترم قوه قضائیه مطرح کردم، رسیدگی 
به عملکرد مدیران دولتی و تخلفات آنان در خصوص اجرای قوانین است و 
ترک فعل خود مستوجب بازخواست است. به اعتقاد بنده، ضمن جلوگیری از 
تصویب آئین‌نامه‌های تبصره‌دار و سلیقه‌ای، باید مدیران را ملزم به اجرای 

قوانین و فضا را برای مدیران دلسوز و شجاع هموار کرد.

چه میــزان از محصولات شــرکت‌های عضــو انجمن 
سازندگان تجهیزات صنعت نفت ایران دانش‌بنیان است؟

طی سه سال گذشته، تعداد شرکت‌های دانش‌بنیان عضو انجمن استصنا 
از حدود ۱۳۰ شرکت به بیش از ۲۳۰ شرکت رسیده است. از سوی دیگر، 
از آنجایی که یکی از مباحث مهم سیاســی، اقتصــادی و اجتماعی هر 
کشوری بحث اشتغال پایدار است که از طریق اشتغال مولد و دانش‌محور 
به دســت می‌آید، گرایش به سمت شرکت‌های دانش‌بنیان بیشتر شده 
اســت. امروزه تولیدات دانش‌محور تضمین‌کننده اشتغال پایدار است و 
خوشــبختانه شــرکت‌های عضو این انجمن نیز نزدیک به 100 درصد 

دانش‌محور هستند.
از سال گذشته تاکنون چه برنامه‌های مهمی در دستور کار 

این انجمن قرار گرفته است؟
طی 9 ماهه اول ســال 1400 که کرونا کماکان موضوع مهم کشور بود 
و پیامدهای منفی برای اقتصاد کشور و جامعه مانند افسردگی، ناامیدی 
و انفعال در بر داشــت، انجمن ســازندگان تجهیزات صنعت نفت ایران 
نتوانست برنامه‎های خود را کامل اجرایی کند، با این حال پس از آن تلاش 
کردیم تا اعضا در حوزه انجمن و خارج از آن، از حالت انفعال خارج شــده 
و در حوزه‎های تامین، تجهیز و کارفرمایی اثربخش‌تر باشند. محور دیگر 
برنامه‌های این انجمن، کاهش فاصله بین سازندگان و مصرف‌کنندگان 
تجهیزات با برگزاری همایش‌های کاربردی و سمینارها بود. دیگر اقدام و 
برنامه مهم انجمن سازندگان تجهیزات صنعت نفت ایران، تسهیل شرایط 
برای دانش‌بنیان شــدن اعضا و حمایت از آنان اســت. از طرفی، تعامل 

سازنده با حاکمیت را نیز دنبال می‌کنیم.
چرا هنوز در کشورمان این تصور وجود دارد که وابسته به 

خارج هستیم؟
 خوشبختانه برخلاف گذشته که در مقاطعی، اشخاص و مسئولان با خرید 
تجهیزات خارجی به یکدیگر فخرفروشــی می‌کردند، هم‌اکنون خرید 
محصولات خارجی به یک ضد ارزش تبدیل شده است. به عبارتی دیگر، 
فرهنگ عمومی به سمت تشویق و ترغیب به خرید کالای ایرانی است و 

نگاه مطلق به وابستگی و یا عکس آن منطقی نیست.
چه بستری برای سرمایه‌گذاری در این حوزه وجود دارد؟

با توجه به قوانین بالادســتی خوبی که در حمایت از ساخت داخل وجود 
دارد و همچنین نیاز صنایع نفت به نوســازی و بازســازی، شرایط برای 
سرمایه گذاری کاملا مناسب است، اما بیم آن می‎رود که با تصویب برجام 
و باز شدن درهای کشور به ســوی محصولات خارجی، شرایط به ضرر 
سرمایه‌گذاران داخلی تغییر کند، هرچند که نباید منکر اثرات مثبت این 
موضوع در ورود ســرمایه، تکنولوژی و رفع مشکل تامین مواد اولیه بود. 
علاوه بر این، ضرورت دارد که در قراردادهای نظیر روسیه و چین، منافع 
فعالان صنعتی داخل مدنظر قرار گیرد و بهتر اســت یا به عبارتی دیگر، 

ضروری است که تشکل‌ها از نظر صاحب‌نظران بهره‎مند گردند. 
چه چشم‌اندازی را برای این حوزه  متصور هستید؟

به اعتقاد بنده، رشد این حوزه در گروی حمایت‌های همه‌جانبه و منطقی 
است. برای مثال، در جلسه‌ای که صنعتگران با مقام معظم رهبری داشته 
و مهمترین خواسته خود را ثبات رویه در سیاست‌های اقتصادی و صنعتی 
عنوان کردند، تدوین اســتراتژی کلان صنعت مورد تاکید ایشان بود، اما 
متاسفانه به‌رغم سفارش مقام معظم رهبری، از بخش خصوصی به ویژه 
تشکل‌ها از جمله استصنا به عنوان بزرگ‌ترین تشکل حوزه نفت، برای 
تدوین این اســتراتژی دعوتی به عمل نیامد. با این حــال فضا را برای 

صنعتگران واقعی و دانش‌محور مناسب ارزیابی می‎کنم.

در حال حاضر 
سازندگان حدود 

80 درصد از 
تجهیزات مورد نیاز 

در صنعت نفت را 
با کیفیت و قیمت 

مناسب تامین 
می‌کنند
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دکتر مسعود اسفندیار
مدیرعامل شرکت نفت پاسارگاد

سهم 8 درصدی ایران از بازار جهانی قیر
تولید و مصرف قیر جهان در سال 2021 میلادی بالغ بر ۱۲۵ میلیون تن 
بود و ایران با ظرفیت تولید بیش از ۶ میلیون تن قیر، سهم 8 درصدی از 
بازار جهانی قیر را در اختیار داشته است. ایران از نظر تولید و صادرات قیر 
به ترتیب، رتبه 7 و 4 جهانی را در دست دارد. اهمیت این موضوع زمانی 
است که بدانیم، یکی از منابع اصلی درآمدهای ارزی در شرایط تحریم 
نفت، مربوط به قیر است. صادرات این محصول در سال‌ 1400 ارزآوری 
1/5 میلیارد دلاری داشته و سهم2/9 درصدی از کل صادرات غیر نفتی 
کشور را در این سال به خود اختصاص داد و از نظر ارزش صادراتی نیز در 
مقایسه با سال ۱۳۹۹ رشد ۷۳ ‌درصدی داشته است. از طرفی، مجموع 
ظرفیت تولید وکیوم باتوم کشور 12 میلیون تن در سال است که حدود 6 
میلیون تن به تولید نفت کوره و بیش از 6 میلیون دیگر هم به تولید قیر 
اختصاص دارد که از این میان 4 میلیون تن برای تولید قیر صادراتی و 2 
میلیون تن هم جهت مصرف داخلی است. از 100 درصد قیر تولیدی در 
کشــور، 70 درصد به صادرات اختصاص دارد و ۳۰ درصد هم به تامین 
تقاضای داخلی می‌رســد. در زمینه مصرف داخلی هم حدود ۹۰ درصد 
از قیر تولیدی، در حوزه راه‌سازی مورد استفاده قرار می‌گیرد و مصارف 
عایق‌کاری، تنها ۱۰ درصد از مصرف قیر را به خود اختصاص می‌دهد. 

بر اساس آمار ثبت‌شده در سایت بورس کالای ایران، شرکت پالایش 
نفت جی، بیشــترین ســهم از بازار را در اختیار داشته و به لحاظ میزان 
تولید و فروش با 1/3 میلیون تن در سال ۱۴۰۰ بزرگ‌ترین تولیدکننده 
قیر ایران بوده و پس از آن، شــرکت پاســارگاد با تولید یک‌میلیون تن 

قیر در رتبه بعدی قرار دارد. بنا بر اطلاعات بورس‌ کالا، شــرکت نفت 
جی، ۲۳ ‌درصد ســهم بازار صادراتی )820 هزار تن( را در اختیار داشته و 
بزرگ‌ترین صادر‌کننده قیر ایران در سال ۱۴۰۰ بوده و شرکت پاسارگاد 
به‌رغم کاهش ۸۰ ‌هزار تنی فروش صادراتی نســبت به ســال ۱۳۹۹، 
بالغ بر 21 ‌درصد ســهم بازار صادراتی )حــدود 750 هزار تن( را به خود 
اختصاص داده و ســهم سایر شــرکت‌های خصوصی نیز از کل بازار 

صادراتی حدود ۵۶ درصد بوده است.
یکی دیگــر از نکات قابل‌توجه در زمینه صــادرات قیر، افزایش حجم 
صادرات قیر فله ایران نسبت به بشکه در سال ۱۴۰۰ از بندرعباس است، 
به‌طوری که بر اساس اطلاعات موجود، بالغ بر یک‌میلیون و ۶۰۰ ‌هزار 
تن قیر فله از بندرعباس به مقاصد صادراتی ارسال شده ‌است. متاسفانه 
به دلیل عدم ‌برخورداری کشــورمان از ناوگان لجستیک حمل قیر فله، 
بخش عمده‌ای از ســود حاصل از فــروش آن در اختیار صادرکنندگان 
ایرانــی قرار نگرفته و تعــداد محدودی از واســطه‌های خارجی از آن 

بهره‌مند می‌شوند.
غیر رقابتی شدن قیر ایران در بازارهای جهانی

قیمت قیر از اکتبر سال ۲۰۲۱ تا جولای سال ۲۰۲۲ میلادی مرتبا رشد 
صعودی داشته‌ و از کانال ۴۵۰ تا ۵۰۰ دلاری در اکتبر ۲۰۲۱، وارد کانال 
۶۰۰ تــا ۶۵۰ دلاری در ماه‌های ژوئن و جولای ۲۰۲۲ میلادی شــده 
‌است. مقایسه قیمت قیر ایران که معمولا به صورت FOB از بندرعباس 
به سایر کشــورها صادر می‌شود، به دو صورت فله‌ای و بشکه‌ای نشان 
می‌دهد که فاصله قیمتی حدود ۶۰ دلاری بین این دو نوع تحویل وجود 
دارد. از اکتبر سال ۲۰۲۱ قیمت هر دو نوع قیر تقریبا تا پایان سال 2021 رو 
به کاهش رفت، ولی با شروع سال 2022 این روند تا ماه آوریل افزایشی بود 
و در ماه‌های می و ژوئن به تدریج کاهش یافت. همچنین بالاترین قیمت 
قیر بشکه‌ای ایران در ماه آوریل سال 2022 میلادی بین ۴۵۰ تا ۴۸۰ دلار 
بوده ‌است. بازار صادراتی قیر ایران در ماه مارس و آوریل بازار کم تقاضا را 
تجربه کرد و بیشتر صادرکنندگان و تولیدکنندگان ایرانی، تحت تاثیر نبود 
تقاضا در بازار جهانی، عدم رقابت‌پذیری قیمت‌های ایران با فشار کاهش 
فروش و کاهش حاشیه ســود مواجه بودند. به‌رغم اختلاف بیش از ۲۰۰ 
دلاری قیمت قیر ایران با شرق آسیا، دلیل عدم استقبال خریداران شرق 

آسیا از قیر ایران به شرح زیر است:
اعمال فشار تحریمی: به‌طوری ‌که خریداران، ریسک حمل فله و 
کشتی‌های بزرگ را نمی‌پذیرند و یافتن کشتی مناسب اقیانوس‌پیما با 

شرایط تحریم امکان‌پذیر نبوده است.

ایـران 
در مسیر هاب قیرمنطقه
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رشد کرایه حمل دریایی فله و بشکه: در برخی از موارد با رشد قیمت 
کرایه حمل دریایی بیش از ۵٠ دلار نسبت به ماه‌های قبلی مواجه هستیم.

گلوگاه حمل کانتینــری: طولانی بودن زمان حمــل کانتینری، 
به‌طوری‌ که در شرایط نوسانات شــدید قیمتی، خریدار تمایل به حمل 
و تحویل فوری بار دارد، اما در شــرایط کنونی، حمل بار بشکه تا مقاصد 

شرق آسیا حداقل ۳۰ تا ۴۰ روز به طول می‌انجامد.
تولیدکنندگان قیر ایران در سال گذشته با کاهش حجم عرضه و افزایش 
شدید قیمت وکیوم باتوم به عنوان خوراک مواجه بودند. تولیدکنندگان 
و صادرکنندگان قیر ایران در ماه‌های گذشــته به ویژه بعد از تنش‌های 
روسیه و اوکراین و افزایش شدید و نوسانات قیمتی بازار نفت با کاهش 
حجم صادرات و افت شــدید تقاضا در بازارهای صادراتی مواجه هستند 
و متحمل زیان در فروش‌های صادراتی اخیر شده‌اند. قیمت‌گذاری قیر 
ایران به‌طور مستقیم با قیمت وکیوم باتوم به عنوان خوراک رابطه دارد، 
در حالی ‌که قیمت‌گذاری وکیوم باتوم از فرمول ثابتی وابسته به نرخ نفت 
کــوره در بازارهای جهانی پیروی می‌کند و بر مبنای حراج باز در بورس 
کالا با رقابت بین تولیدکنندگان به فروش می‌رســد، اما قیمت‌گذاری 
قیر در بازارهای شــرق آسیا در ماه‌های گذشــته با تغییراتی مواجه بود. 
تغییر رویکــرد کره جنوبی بر خلــق مزیت‌های رقابتــی صادراتی در 
صنعت پالایشــی خود و باز‌پس‌گیری ســهم بازار با حاشیه سود بالای 
پالایشــگاه‌های کره بعد از  Upgrade رقم ‌می‌خورد، به‌طوری‌ که کره 
جنوبی کــه در مارس ۲۰۲۱ میلادی قیر صادراتی خود را ۳۰ تا ۴۰ دلار 
بالاتر از نرخ نفت کوره صادراتی به فروش می‌رساند، در ماه‌های اخیر قیر 
صادراتی خود را ۱۴۰ تا ۱۵۰ دلار کمتر از نرخ نفت کوره به فروش رسانده 
است. بدیهی است، در این شرایط اختلاف نرخ قیر صادراتی ایران با سایر 
تامین‌کنندگان در آسیا بسیار کم و غیرقابل رقابت می‌باشد. قیر فله ایران 
در فروردین‌مــاه ۱۴۰۰ با نرخ‌های ۲۸۰ تا ۲۹۵ دلار فوب بندرعباس به 
فروش می‌رســید، ولی دقیقا در زمان مشابه، کره جنوبی و سنگاپور قیر 
خــود را ۴۰۰ دلار تا ۴۳۵ دلار فوب صادراتی عرضه می‌کردند. اختلاف 
حداقــل ۱۲۰ دلاری بین نرخ فوب ایران و ســنگاپور فرصت صادرات 
قیر ایران به بازارهای خاور دور و شــرق آسیا را فراهم می‌کرد که معادل 
کرایــه حمل دریایی حدود ۱۲۰ دلار میان ایران و چین بود. از طرفی، در 
فروردین‌ماه ۱۴۰۱ قیر فله ایــران ۴۳۵ تا ۴۵۷ دلار فوب قیمت‌گذاری 
شــد که کره جنوبی قیر خود را ۴۵۰ تا ۴۷۰ دلار فوب و سنگاپور نیز قیر 
خود را ۵۵۰ تا ۵۷۰ دلار CFR بازارهای شــرق آسیا پیشنهاد می‌دهد که 
از قیمت‌های صادراتی ایران به این مقاصد کمتر اســت. این موضوع در 
حالی است که سنگاپور و کره جنوبی از مزیت کرایه حمل کمتر و معافیت 
عوارض وارداتی به کشــورهای حوزه آسیا-پاسیفیک برخوردارند و در 
ماه‌های گذشــته، برای بازپس‌گیری ســهم بازار از دست رفته خود در 
ســال‌های گذشته موفق بودند. با این حال، قیر ایران مزیت رقابتی خود 
را در بازار چین و شرق آسیا از دست داده و قیمت‌های صادراتی قیر ایران 

قابل رقابت و مورد استقبال خریداران نبوده ‌است.
در نتیجه بحران روســیه و اوکراین، با نوسانات و افزایش شدید قیمت 
نفــت در بازار جهانی، رکوردهای قیمت‌های نفت و قیر از ســال ۲۰۰۸ 
میلادی شکسته شــد که این موضوع باعث کاهش شدید مصرف قیر 
و توقف پروژه‌های جاده‌ای در کشورهای مختلف شده ‌است، به‌طوری‌ 
که بودجه‌های تخصیص‌یافته توسط دولت‌ها برای پروژه‌ها جوابگوی 
قیمت‌های جهش‌یافته قیر در ماه‌های اخیر نیست و بسیاری از پروژه‌ها 

در آسیا، آفریقا و حتی اروپا خرید قیر و اجرا را تا کاهش قیمت‌ها متوقف 
کرده‌اند. این موضوع رکود ســنگین در بازارهای صادراتی قیر و تقاضا 
کمتر در بازارهای هدف ایران را در سال 1401 را نوید می‌دهد. از سوی 
دیگر، کاهش مصرف داخلی قیر در کشورهای جنوبی اروپا و ترکیه به 
علت رشــد قیمت قیر، منجر به افزایش حجــم عرضه صادراتی آن‌ها 
گردید و با عرضه بیشتر قیر توســط سایر تامین‌کنندگان در جهان که 
اتفاقا به دنبال فرصت مناســب برای نفوذ و یافتن بازارهای صادراتی 
جدید هســتند، صادرکنندگان قیر ایران، در تنگنا قرار دارند؛ لذا ادامه 
این موضوع و قیمت‌گذاری نامناسب قیر ایران می‌تواند فرصت آربیتراژ 
قیر از ترکیه، جمهــوری آذربایجان و تولیدکنندگان شــرق و جنوب 
اروپا که احتمالا از نفت ‌خام ارزان و ســنگین روســیه نیز بهره می‌برند 
را بــه بازارهای هدف ایــران فراهم کند. علاوه بر این، دسترســی به 
نفت سنگین روســیه با قیمت‌های مناسب برای چین و هند به عنوان 
بزرگ‌ترین مصرف‌کنندگان و تولیدکنندگان قیر در آســیا در شرایط 
اخیر، فرصت تولید قیر بیشــتر و با قیمت پایین‌تر را برای این کشورها 
فراهم خواهد کرد و فشار مضاعفی بر قیمت‌های وارداتی از ایران اعمال 

خواهد کرد.
بدیهی است، در شــرایط رکود تورمی، صادرکنندگانی در بازار جهانی 
موفق به حفظ بازارهای صادراتی و فــروش خود خواهند بود که توان 
عرضه محصول با کمتریــن قیمت به صورت مــدت‌دار و غیر نقد را 
داشته ‌باشند؛ لیکن در شرایطی که تولیدکنندگان قیر ایران با مشکلات 
نقدینگی به علت تاخیر در دریافــت بازپرداخت مالیات ارزش افزوده و 
افزایش شدید قیمت خوراک، نوســانات بازار ارز، افزایش شدید کرایه 
حمل‌های دریایی، تحریم‌های بانکــی و افزایش هزینه‌های تولید و 
حمل‌ونقل و بارگیری مواجه هستند، اخذ عوارض صادراتی می‌توانست 
ضربه مهلکی بــر تولیدکنندگان این صنعت وارد کند و اندک صادرات 
به بازارهای موجود را نیز از بین ببرد که خوشبختانه دولت در این زمینه 

عقب‌نشینی کرد.
ایران و هاب منطقه‌ای قیر

متاســفانه صنعت و بازار قیــر ایران از چالش‌های متعــددی از جمله 
قیمت‌گذاری وکیوم باتوم، قیر تهاتری، تاثیر تحریم‌ها )کشــتیرانی، 
بیمه، نقل و انتقال ارز( و... رنج می‌برد که بر کارآمدی آن تاثیر گذاشــته 
است. در چشــم‌انداز بازار قیر ایران در ســال ۱۴۰۱ با توجه به شرایط 
بین‌المللی و داخلی مواردی مانند تخصیص بخش باقی‌مانده قیر از قانون 
قیر تهاتری سال ۱۴۰۰ و اجرای این بخش از قانون در بودجه سال 1401، 
الزام صادرکنندگان قیر به فروش ارز در سامانه نیما و عدم ‌امکان استفاده از 
سایر روش‌های رفع تعهد ارزی، افزایش میزان تقاضای بازارهای صادراتی 
متاثر از رفع اغلب محدودیت‌های کرونایی در بازارهای هدف، ادامه روند 
تغییر مدل صادرات قیر ایران از بشکه به فله و قیمت نفت‌ خام و به تبع آن، 
بهای نفت کوره متاثر از تحولات بین‌المللی تاثیرگذار خواهد بود. در پایان 
باید گفت، ایران با توجه به مزیت‌های نسبی و پتانسیل‌های قوی در زمینه 
قیر می‌تواند به عنوان یک benchmark و هاب برای قیمت‌گذاری قیر و 
تعادل عرضه و تقاضای آن نقش ایفا کند، به شرطی که حمایت دولت و 
انسجام قیرسازان را داشته باشد، نه اینکه این مجال در اختیار کشورهای 
دیگری همچون بحرین یا عراق قرار گیرد. از سوی دیگر، فروش قیر در 
مقصد )CFR( می‌تواند به عنوان یک استراتژی کارآمد دنبال شود، چون 

حاشیه سود خوب 50 تا 100 دلاری ایجاد می‌کند. 
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تولید و مصرف 
قیر جهان در سال 

2021 میلادی بالغ 
بر ۱۲۵ میلیون 

تن بود و ایران با 
ظرفیت تولید بیش 
از ۶ میلیون تن قیر
سهم 8 درصدی 

از بازار جهانی قیر 
را در اختیار داشته 

است



ســومین اجلاس سراسری مدیر موفق ملی در انقلاب صنعتی چهارم، 
مردادماه ســال جاری با حمایت وزارتخانه‌هــای نفت؛ صنعت، معدن 
و تجــارت و تعاون، کار و رفاه اجتماعــی و همچنین با حضور مقامات 
عالی‌رتبه کشوری و لشگری، چهره‌های سرشناس علمی و دانشگاهی، 
کارآفرینان، نخبگان صنعت و اقتصاد کشور و اصحاب رسانه در سالن 

همایش‌های بین‌المللی صداوسیما برگزار شد.
با توجه به فرمایشــات مقام معظم رهبری در خصوص شــعار ســال 
مبنی بر »تولید، دانش‌بنیان و اشــتغال آفریــن« و نظر به اینکه ظهور 
انقلاب صنعتی چهارم و ابعاد گســترده آن، مستلزم تغییرات در حوزه 
سیاســت‌گذاری و قانون‌گذاری، فضای کســب‌وکار، فضای علمی و 
پژوهشی و آماده‌ســازی فضای اجتماعی با این تحول عظیم می‌باشد 
و کشــور ما نیز ناگزیر از آمادگی و بسترســازی برای همگامی با این 
رویداد مهم اســت، در این راستا شــرکت پتروشیمی شیراز با فرهنگ 

تلاش و تولید محصول با کیفیت، جهت رفع نیازهاي کشــور و تامین 
مواد اولیه اســتراتژیک جهت صنایع پایین‌دستی و کشاورزي با تکیه 
بر منابع انســانی ارزشــمند خود، همواره با تلاش بی‌وقفه و دلسوزانه 
اهداف ارزشــمند خود را با مدیریت موفق دنبال کرده و طی سال‌های 
متمادی، بالاتر از ظرفیت اســمی، محصولات خود را ارائه داده است. 
همچنین این شــرکت با ایجاد فرهنگ سازمانی در پروسه پیاده‌سازی 
اثربخشی استراتژی‌ها و مقررات، افزایش سطح هوش رقابتی، ارزیابی و 
شناسایی بازارهای بالقوه با نقش مدیریت سازمان در طراحی خط‌مشی 
مناسب برای کنترل و تحلیل صنعت، امکان‌سنجی تعاملات و پی‌ریزی 
استراتژی کسب‌وکار در ایجاد روابط بین ســهامداران با رویکردهای 
توسعه نوآورانه فرهنگ کارآفرینی، توانست همچون سال‌های گذشته 

در صدر شرکت‌های موفق در کشور قرار گیرد.

کسب موفقیتی بزرگ 
از سوی پتـروشیمی شیـراز

امیرهادی تاج‌بخش
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بر مبنای صورت‌های 
مالی دوره سه‌ماهه 

اول ۱۴۰۱، مبلغ سود 
هر سهم از تولیدات 
پتروشیمی شیراز در 
دوره مذکور ۴ هزار و 

۶۳۷ ریال می‌باشد که 
نسبت به دوره مشابه 

سال قبل افزایش 
خیره‌کننده ۲۶۴ 

درصدی داشته است
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 بر اساس این گزارش، مهندس بهمئی، مدیرعامل شرکت پتروشیمی 
شــیراز، موفق به دریافــت تندیس زرین مدیر موفق ملی در ســومین 
اجلاس سراسری تجلیل از مدیران موفق ملی در انقلاب صنعتی چهارم 

گردید و برگ زرینی دیگری بر افتخارات شرکت اضافه شد.
مهندس بهمئی با بیان اینکه دریافت این نشان مسئولیت وی را در این 
شرکت به عنوان قدیمی‌ترین شرکت پتروشیمی کشور سنگین‌تر خواهد 
کرد، اظهار داشــت: این تندیس که حاصل تلاش، همدلی و همراهی 
همه همکارانم در این شرکت اســت را به تمام مدیران، متخصصان و 

کارکنان شرکت پتروشیمی شیراز تقدیم می‌کنم.
گفتنی اســت، هدف از برگــزاری این اجلاس، آگاهی و دســتیابی به 
جدیدترین دســتاوردها و یافته‌های علمــی در انقلاب صنعتی چهارم، 
تعامل و رشد علمی بین بخش دولتی و ارزیابی شرکت‌ها در ۱۷ گروه از 

بنگاه‌های اقتصادی و به منظور انتقال دانش بود.
تولید مستمر و توسعه بازار محصولات پتروشیمی شیراز 

در سال تولید دانش‌بنیان
مدیرعامل شرکت پتروشیمی شیراز با تشریح عملکرد سه‌ماهه اول سال 
جاری این شرکت و حفظ تولید گفت: به‌رغم افزایش هزینه‌های تولید و 
موانع پیش رو، ســودآوری محصولات این شرکت به رقم ۳ هزار و ۱۵۴ 
میلیارد تومان رســیده که این رقم بیانگر رشد ۲۲۴ درصدی نسبت به 

دوره مشابه سال قبل بوده است.

مهندس بهمئی با گرامیداشت سال تولید دانش‌بنیان و اشتغال آفرین 
افزود: سود ناخالص تولید محصولات پتروشیمی در سه‌ماهه اول سال 
گذشــته مبلغ ۹۷۳ میلیارد تومان بوده اســت. از سوی دیگر، بر مبنای 
صورت‌های مالی دوره ســه‌ماهه اول ۱۴۰۱، مبلغ ســود هر سهم از 
تولیدات پتروشــیمی شیراز در دوره مذکور ۴ هزار و ۶۳۷ ریال می‌باشد 
که نسبت به دوره مشــابه سال قبل افزایش خیره‌کننده ۲۶۴ درصدی 

داشته است.
وی اظهار کرد: هدف مدیران این مجموعه بزرگ پتروشیمیایی کشور، 
راهبرد حفظ تولید مستمر و فروش حداکثری محصولات، ضمن تثبیت 
جایگاه خود در بازارهای قبلی و توسعه بازارهای جدید در راستای صرفه 

و صلاح سهامداران است.
شرکت پتروشیمی شیراز با تکیه بر منابع انسانی ارزشمند خود، همواره 
با تلاش بی‌وقفه و دلسوزانه هدف تولید محصولات باکیفیت را دنبال 
کرده و طی سال‌های متمادی بالاتر از ظرفیت اسمی محصولات خود 

را ارائه داده است.
شایان ذکر اســت، عمده‌ترین محصولات پتروشیمی شــیراز؛ اوره، 
آمونیاک، اســید نیتریک، نیترات آمونیوم و متانول اســت و به عنوان 
قدیمی‌ترین پتروشیمی کشور سال ١٣٣٨ در نزدیکی شهر مرودشت 

تاسیس شد. 

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
شهریور 1401   شماره 69

این تندیس که 
حاصل تلاش، 

همدلی و همراهی 
همه همکارانم در 
این شرکت است 

را به تمام مدیران، 
متخصصان و 

کارکنان شرکت 
پتروشیمی شیراز 

تقدیم می‌کنم
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مجمع عمومی عادی ســالیانه شــرکت مبین انرژی خلیج فارس با 
حضور 6/82 درصد از ســهامداران و هیات مدیره شــرکت در محل 
مرکز همایش‌های بین‌المللی پژوهشگاه صنعت نفت، سالن آزادگان 

برگزار گردید.
مهدی فرزانه، مدیرعامل شــرکت مبین انرژی خلیــج فارس با اعلام 
۱۳هزار و ۶۵۰ میلیارد تومان ســود واقعی این شرکت در سال گذشته، از 
تحقق ۹۹ درصدی برنامه تولید محصولات و فروش مبین انرژی خبر داد.
وی با ارائه گزارشــی از عملکرد این شرکت در سال مالی ۱۴۰۰ که در 
چند بخش ارائه شــد، اظهار داشــت: به‌رغم بروز تنگناهای تولیدی و 
اقتصادی و نوسانات قیمت جهانی تجهیزات و ماشین‌آلات تولیدی و 
افزایش هزینه‌های تامین و تولید ناشی از نوسانات نرخ ارز و تورم ناشی 
از تحریم‌ها، با رعایت اصول حرفــه‌ای و پایبندی به تعهدات خویش، 
توانستیم بالاترین سود از زمان بهره‌برداری و همچنین بیشترین میزان 

تولید در برخی محصولات را در سال مالی ۱۴۰۰، محقق نماییم.
مدیرعامل شــرکت مبین انرژی خلیج فارس با اشاره به اینکه توسعه 
پایدار و سودآوری را در چشم‌انداز این شرکت مدنظر داریم، اظهار کرد: 
ارزش شرکت مبین انرژی خلیج فارس در بازار سرمایه اکنون ۶۷۰ هزار 

میلیارد ریال است.

فرزانه با تاکید بر کاهش هزینه‌های تولید و افزایش بهره‌وری و راندمان 
تولید در راستای افزایش سود خالص شرکت گفت: به عنوان بخشی از 
برنامه افزایش تولید، این شــرکت برنامه‌ای را برای بالا بردن راندمان 
تولید محصــولات در هر واحد ارائه و در حال اجــرا دارد که پیش‌بینی 

می‌شود، جهت مشتریان آتی، شرکت با کمبود تولید مواجه نگردد.
وی سال گذشته را سالی پربار از نظر مقدار تولید، پایداری تولید و برآورده 
کردن تعهدهای مبین انرژی خلیج فارس به شرکت‌های پایین‌دستی 
دانست و افزود: بیشتر برنامه تولید محصولات و فروش شرکت در سال 

۱۴۰۰ حدود ۹۹ درصد محقق شده است.
مدیرعامل شــرکت مبین انرژی خلیج فارس ادامه داد: افزون بر این، 
بعضی از محصولات این شــرکت مانند آب شــیرین، بخار، نیتروژن و 
هوای ابزار دقیق به ترتیب ۵، ۱۶، ۳ و ۱۱ درصد بیشــتر از برنامه ســال 
در این شــرکت تولید شده‌اند؛ ضمن اینکه رکورد مقدار تولید بخار، آب 
شــیرین و آب تغذیه بخار از زمان تاسیس این شرکت تاکنون پارسال 

ثبت شده است.
به گفته مهدی فرزانه، تنها اکسیژن، کمتر از برنامه تولید شد که مشکل 
عمده آن به خود مشــکلات واحدهای مصرف‌کننده عمده اکسیژن به 
دلیل شرایط فنی داشتند، بازمی‌گشت و مشکلی از سوی شرکت مبین 

انرژی خلیج فارس برای تولید وجود نداشته است.

رضا فغانی

مدیرعامل شرکت مبین انرژی خلیج فارس خبر داد

تحقق ۹۹ درصدی
 تولیـد و فروش محصـولات
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وی موفقیت نســبی در اصلاح فرمول قیمت‌گذاری و دریافت نرخ‌نامه 
جدید، موفقیت در اخذ معافیت مالیاتی از ســال ۱۳۹۷ تا ســال ۱۴۰۷ 
)معافیت از 22/5 درصد سود(، تامین مالی کامل طرح آپادانا، پشتیبانی از 
ساخت داخل و حمایت از شرکت‌های دانش‌بنیان، دریافت گواهی عدم 
آلایندگی از سازمان محیط زیست، اتمام موفقیت‌آمیز بخش مکانیکال 
احداث آب شــیرین کن جدد به روش RO و تحقق سود خالص شرکت 
مبین انرژی خلیج فارس براساس قیمت‌های تازه را از دستاوردهای این 

شرکت در سال ۱۴۰۰ دانست.
مدیرعامل شــرکت مبین انرژی خلیج فارس با بیان اینکه ســود این 
شرکت براساس برنامه در ســال ۱۴۰۰ محقق شده است، اظهار کرد: 
سود واقعی حسابرسی شده ســال ۱۴۰۰ حدود ۱۳ هزار و ۶۵۰ میلیارد 

تومان است.
فرزانه با اشــاره به خرید طرح پتروشــیمی آپادانا از سوی شرکت مبین 
انرژی خلیج فارس در سال ۹۸ گفت: سرمایه مورد نیاز برای تکمیل این 
طرح ۱۰ هزار میلیارد تومان برآورد شده که تا پایان ۱۴۰۰ حدود ۷ هزار 
میلیارد تومان از این مقدار هزینه شــده و براساس برنامه در اواخر سال 

۱۴۰۲ به بهره‌برداری می‌رسد.
وی با اشاره به اینکه تامین مالی شرکت تنها از محل فروش سرویس‌های 
جانبی صورت می‌پذیرد، افزود: در صورت تصویب مجمع، قســمتی از 
سود قابل تقســیم، باید جهت تامین نقدینگی مورد نیاز آپادانا و اجرای 
پروژه‌های فوق‌الذکر ذخیره شود، در غیر این صورت همانند سال ۱۴۰۰ 
جهت تامین مالی پروژه آپادانا و ســایر پروژه‌ها نیاز به اخذ تسهیلات از 

بانک‌ها ضروری است.
مدیرعامل شــرکت مبین انرژی خلیج فارس دربــاره برنامه‌های این 

شرکت گفت: لزوم سرمایه‌گذاری برای توسعه نیروگاه و پایداری شبکه 
برق بــا برآورد هزینه تقریبی ۱۰۰ میلیــون یورویی، ضرورت آغاز فاز 
دوم عملیات اجرایی تعویض لوله‌های GRP شرکت‌های آریاساسول و 
پارس و رفع این گلوگاه و برنامه‌ریزی برای تعمیرات اساسی واحد آبگیر 

در دستور کار این شرکت هستند.
مدیریت این شــرکت براســاس قراردادی جدید، ارائه سرویس‌های 
جانبی را با اخذ درصدی از سرمایه‌گذاری مورد نظر از شرکت پارسیان 
سپهر تامین مالی کرده که باعث افزایشی در فروش شرکت در سنوات 

آتی خواهد گردید.
فرزانه اظهار کرد: در ســال ۱۴۰۰ با توجه به فشار همه‌جانبه در بخش 
اقتصاد علیه کشور با وجود شدیدتر شــدن تحریم‌ها و شرایط سخت 
کرونا، خوشبختانه مسیر تولید شرکت مبین انرژی خلیج فارس و استمرار 
آن به نحو مطلوب و در راســتای خدمت‌رســانی به مصرف‌کنندگان 
ســرویس‌های جانبی و نهایتا کمک به تولید ملــی و ارزآوری از محل 
صادرات محصولات پتروشــیمی تولیدی مشتریان شرکت، منطبق با 

اهداف تولیدی و توسعه‌ای صنعت پتروشیمی، با موفقیت انجام شد.
هدف اصلی پتروشــیمی مبین انرژی خلیج فارس، اســتمرار تولید در 
راســتای کاهش توقف تولید و ارائه ســرویس‌های جانبی پیوسته و با 
کیفیت و بازاریابی جهت استفاده از ظرفیت مازاد برخی از محصولات 
است. پیش‌بینی می‌شود، با توجه به افزایش سود عملیاتی شرکت‌های 
مصرف‌کننده و تاثیر آن در فرمول، نرخ‌ها افزایش قابل توجهی در سال 

۱۴۰۰ داشته باشند.
در پایان این مجمع به ازای هر سهم 6500 ریال سود میان سهامداران 

»مبین« تقسیم شد.  

لزوم سرمایه‌گذاری 
برای توسعه نیروگاه و 
پایداری شبکه برق با 
برآورد هزینه تقریبی 
۱۰۰ میلیون یورویی، 

ضرورت آغاز فاز 
دوم عملیات اجرایی 

 GRP تعویض لوله‌های
شرکت‌های آریاساسول 

و پارس و رفع این 
گلوگاه و برنامه‌ریزی 

برای تعمیرات اساسی 
واحد آبگیر در دستور کار 

این شرکت هستند
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سهیلا زمانی

معــاون وزیر نفت در امور گاز از گازرســانی به بیش از 1480 روســتا در 
مسیرهای صعب‌العبور، طی یک‌سال نخست خدمتگزاری دولت سیزدهم 
به‌عنوان یک دســتاورد بزرگ یاد کرد و گفت: این تلاش، نشان‌دهنده 
زایندگی و رو به توســعه بودن صنعت گاز است که باید از این مهم به نحو 

احسن و به نفع مردم استفاده کرد.
مجید چگنی، معاون وزیر نفت و مدیرعامل شرکت ملی گاز ایران در ایام 
گرامیداشت  هفته دولت، با بیان این مطلب اظهار داشت: این در حالی است 
که طی این یک‌ســال، با این تعداد روستا و ۶ شهر گازرسانی‌ شده، درصد 
بهره‌مندي خانوار گاز طبيعي شهري به 98/5 درصد و روستایی به 86/8 

درصد و در کل به 95/7 درصد رسیده است.
وی با بیان اینکه در همین بازه زمانی، تعداد 335 هزار و 726 انشعاب جدید 
گاز شهری و روستایی نصب شده، ادامه داد: بر همین اساس، به تعداد کل 
مشترکین گاز نیز طی یک‌ســال اخیر، 926 هزار و 861 مشترک اضافه 

شده است.

چگنی، بهره‌برداری از خطوط جدید انتقال گاز طی یک‌سال اخیر را ۵۰۳ 
کیلومتر اعلام کرد و گفت: علاوه بر این مهم، 14396 کیلومتر شــبکه 
گاز شــهری و روستایی جدید نیز اجرا شد، ضمن آنکه با بهره‌برداری از ۲ 
ایستگاه تقویت فشار دیگر در همین بازه زمانی، تعداد کل این ایستگاه‌ها 

نیز به ۸۸ مورد رسید.
مدیرعامل شــرکت ملی گاز ایران با بیان اینکه طی این مدت، ۶ نیروگاه 
دیگر به جمع نیروگاه‌های دریافت‌کننده گاز پیوسته‌اند، ثبت رکورد روزانه 
۳۱۶ میلیون مترمکعبی گاز تحویلی به نیروگاه‌ها در تابستان ۱۴۰۱ را از 
دیگر افتخارات این شرکت خواند و تصریح کرد: این در حالی است که سال 

گذشته، این رقم، ۲70 میلیون مترمکعب در روز بوده است.
وی اظهار داشــت: سال گذشته، 1130 مشترک صنعتی جدید نیز تحت 
پوشش گازرسانی قرار گرفتند و به این ترتیب، تعداد مصرف‌کنندگان عمده 

صنعتی گازرساني شده تاكنون بالغ بر ۳۰ هزار و ۶۰۰ مورد شده است.
چگنی در تشریح اقدامات انجام‌شده طی این یک سال گفت: گازرسانی 
و توجه به مناطق کم‌برخوردار از اهداف راهبردی شــرکت ملی گاز ایران 
و وزارت نفت است و خوشــبختانه با نگاه ویژه رئیس‌جمهوری و دولت 
خدمتگــزار و حمایت‌های بی‌دریــغ آقای اوجی، وزیــر جهادی نفت و 
نمایندگان مجلس شورای اسلامی این موضوع شتاب گرفته، تا آنجا که 
برای گازرسانی به استان سیستان و بلوچستان 5 شرکت گاز استانی و برای 

گازرسانی به استان هرمزگان، 3 شرکت گاز استانی بسیج شدند.
معاون وزیر نفت در امور گاز در پایان، به دستاوردهای این شرکت در حوزه 
پالایش، انتقــال و توزیع گاز در داخل و تجارت و صــادرات گاز در دوره 
یک‌ساله اشاره و تشریح کرد: رسیدن به توان بهره‌مندی از ظرفیت اسمی 
فرآورش گاز طبیعی در پالایشگاه‌ها و تاسیسات نم‌زدایی شرکت ملی گاز 
ایران به‌میزان ۱۰۳۰ میلیون مترمکعب، احداث و راه‌اندازی ۲ تاسیســات 
عظیم تقویت فشار گاز روی خط هشتم سراسری و افزایش پایداری شبکه 
انتقال گاز، انجام به‌هنگام بیش از ۱۴۰ مورد تعمیرات توربو کمپرسورهای 
فعال روی شبکه انتقال گاز کشور و افزایش پایداری و انعطاف عملیاتی شبکه 

را می‌توان بخشی از مهمترین اقدام‌های یک‌ساله شرکت برشمرد.

مدیرعامل شرکت ملی گاز ایران اعلام کرد

گازرسانی به بیش از ۱۴۸۰ روستا 
و 6 شهر طی یک‌سال گذشته



 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
55شهریور 1401   شماره 69

در این بخـــش می‌خوانیم :

میزان نارضایتی مشتریان به صفر رسیده است

ورود به بازارهای صادراتی با استفاده از دانش فنی و تکنولوژی روز

دنیای خودرو



56

مصطفی حاتمی

شرکت شتابکار در راستای گسترش صنعت قطعه‌سازی خودرو و با هدف تامین بخشی از نیاز این صنعت در سال 1375 با نام ساپکو 4 فعالیت خود را 
آغاز کرد و در سال 1376 به شرکت شتابکار تغییر نام داد. این شرکت با تکیه بر دانش و سرمایه انسانی خود و با تلاش مستمر، ساخت قطعات پلوس، 
فرمان برقی و هیدرولیک و شاتون را برای محصولات خودرویی گروه صنعتی ایران‌خودرو و سایپا تولید می‌کند و در بازار خدمات پس از فروش نیز 
از تامین‌کنندگان اصلی این قطعات به شمار می‌رود. تعداد سرمایه انسانی شاغل در مجموعه شتابکار به‌طور مستقیم 380 نفر و غیرمستقیم 50 نفر 
می‌باشند. حال به منظور آشنایی بیشتر با فعالیت‌ها و اقدامات انجام‌شده در این شرکت، گفت‌وگویی با دکتر حمیدرضا شاهین‌فر، مدیرعامل شرکت 

شتابکار انجام داده‌ایم که مشروح آن به نظر خوانندگان ارجمند می‌رسد.

از سوی مدیرعامل شرکت شتابکار مطرح شد

ورود به بازارهای صادراتی 
با استفاده از دانش فنی و تکنولوژی روز

مهمترین اهداف شرکت شتابکار در سال آتی چیست؟
به منظور ارتقاء دانش سرمایه‌های انسانی و میل به تحقق منویات مقام 
معظم رهبری در ســال »تولید، دانش‌بنیان و اشتغال‌آفرین« بر اساس 
رعایت استاندارد 10015 برنامه‌ریزی و نیازسنجی آموزشی، این شرکت با 
هدف ارتقاء مهارت‌های کارکنان در جهت تولید محصولات دانش‌بنیان 
و داخلی‌سازی 100 درصدی محصولات برای سال 1401 برنامه‌ریزی و 
تدوین گردیده است. از دیگر اهداف شرکت شتابکار می‌توان به همگرایی 
همه ارکان شــرکت و تمرکز در افزایش تولید محصولات جاری و پروژه 
داخلی سازی فرمان جک از داخل 405 اشاره کرد. امیدواریم با همدلی و 
تلاش همه عزیزان در شرکت شتابکار به عنوان شرکت تخصصی پلوس 
و فرمان، به داخلی ســازی و خودکفایی کامل در این دو محصول اصلی 
در سال آینده دست یابیم. شایان ذکر است، برنامه اصلی ما در سال آتی، 
خودکفایی پلوس و فرمان برقی با ســرمایه‌گذاری عظیم در حال انجام 
می‌باشــد. همچنین برای اولین بار، خط فرمان خودرو تیبا با دانش فنی 

داخلی توسط فارغ‌التحصیلان دانشگاه صنعتی شریف و همکاری شرکت 
شتابکار ساخته و مورد بهره‌برداری رسیده است.

اهم ماموریت‌ شــرکت شتابکار در ســال 1401 را بیان 
فرمایید؟

افزایش سهم بازار و ارتقاء کیفی محصولات از دیگر برنامه‌های شرکت 
شــتابکار اســت که ایمان داریم به این اهداف خواهیم رسید. همچنین 
مهمترین ماموریت شــرکت باید صیانت از نیروی انسانی متخصص و 

افزایش تولید و پیگیری پروژه‌های جاری تا حصول نتیجه باشد.
ارزش‌های شرکت شتابکار

  اخلاق‌مداری، صداقت، درستی رفتار
  خلق ارزش و خشنودی ذی‌نفعان سازمان

  توسعه خلاقیت، نوآوری، کارآفرینی و تعالی سازمانی
  قانون مداری، ثبات سازمانی و حفظ سرمایه‌های انسانی

پروژه‌های انجام‌گرفته در واحد تحقیق و توسعه شرکت 
شتابکار

  به‌روزآوری و طراحی مجدد برخی از قطعات فرمان پژو 405 و خانواده 
سمند

  طراحــی جعبه فرمان هیدرولیک خودروهای پراید، تیبا و آریســان با 
HengLong همکاری شرکت

  طراحی پلوس خودروهای پژو XU7( 405(، سمند )EF7( و پژو 206 
KOFCO و GKN با همکاری شرکت )BE1(

تست‌های عملکردی و تست خودرویی شرکت شتابکار
 تســت‌های مجموعه‌های فرمان هیدرولیک مطابق استانداردهای 
PSA و KIA  در آزمایشگاه شرکت شتابکار انجام می‌گیرد که با توجه 
به نحــوه طراحی تجهیزات و قابلیت برنامه‌ریــزی نرم‌افزارهای آن‌ها، 
امکان استفاده از تجهیزات تســت‌های عملکردی و دوام مطابق سایر 

استاندارهای خودرویی وجود دارد.
  تجهیزات آزمون‌های ابعادی، متالوگرافی، سختی‌سنجی و کالیبراسیون 

کمیت‌های ابعاد، گشتاور، نیرو  و  فشار
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  تجهیزات تست‌های عملکردی و دوام شامل دستگاه‌های تست‌های عملکرد شیرهیدرولیک 
فرمان، تســت نویز شیرهیدرولیک، آزمون‌های ضربه، تســت‌های نشتی، آزمون‌های کششی و 

فشاری، تست دوام فرمان و قطعات مرتبط است.
   تجهیزات تست‌های خودرویی در برنامه آینده واحد تحقیق و توسعه قرار دارد و در حال حاضر از 

سایت‌ها و شرکت‌های معتبر موجود مانند شرکت ایتراک بهره می‌برد.
شرکت شتابکار به منظور تعامل بیشتر با مشتریان چه اقداماتی انجام داده است؟

این شــرکت برای تعامل بیشتر و با هدف ارتقاء رضایت مشــتریان، اقدام به توسعه واحد ارتباط با 
مشتریان شرکت کرده است. امور رضایت مشــتریان شرکت شتابکار در راستای ارزش‌گذاری به 
مشتریان محترم در حال حاضر در پی ایجاد مدیریت ارتباط با مشتری در غالب یک نظام اطلاعاتی 
یکپارچه می‌باشد. هدف اصلی این نظام یکپارچه، توانمندسازی پرسنل این امور در قالب برنامه‌ریزی، 
زمان‌بندی و کنترل فعالیت‌های قبل و بعد از فروش سازمان است. این مهم، شامل استفاده از حضور 
مستمر پرسنل شرکت شــتابکار در نمایندگی‌های مجاز شرکت‌های خودروساز و ارتباط و تعامل 
سازمان از طریق برقراری نظم، مدیریت خدمات، شناسایی نیاز مشتریان به وسیله ابزارهایی همچون 
وب‌‍سایت، فرم نظرسنجی و تلفن می‌باشد. علاوه بر این، نظر به استراتژی‌های تدوین‌شده و اهداف 
ترسیم‌شده در شرکت شتابکار در حوزه امور رضایت مشــتریان، این واحد وظیفه دارد تا با رویکرد 
تعاملی و دو سویه با مشتری نســبت به تامین رضایت حداکثری مشتریان اقدام نماید. ناگفته 
نماند، بر اســاس استراتژی‌های تعیین‌شــده در حوزه ارتباط با مشتریان شرکت شتابکار، این 
واحد با هدف اســتقرار و پیاده‌سازی اســتانداردهای حوزه ارتباط با مشتریان ISO 9001 و 
ISO/TS 16949 برای تسهیل و تسریع برقراری ارتباط با مشتریان نسبت به ایفای وظایف 

خود به شرح زیر اقدام می‌نماید.
  ایجاد بسترهای ارتباطی با مشــتریان از کانال‌های تلفن و ایمیل جهت دریافت درخواست‌ها و 

شکایت‌های مشتریان
  هدف‌گذاری برای رســیدگی به درخواست‌ها و شکایت‌های مشتریان در کوتاه‌ترین زمان قابل 

انجام در شرکت، نمایندگی‌ها و انبارهای داغی
  برقراری ارتباط با مشتریان به منظور سنجش میزان رضایت ایشان از ارائه خدمات و با هدف بهبود 

فرآیندها و ارتقاء کیفیت ارائه خدمات
  ارائه سرویس به مشتریان در دوره گارانتی

به منظور طراحی، تولید و تامین مجموعه‌های فرمان و قوای محرکه خودرو چه 
تدابیری اتخاذ کرده‌اید؟

با کمک واحدهای مهندسی و فنی شرکت و استفاده از توان شرکت‌های داخلی و خارجی نسبت به 
ارتقاء خطوط تولید موجود و راه‌اندازی خطوط جدید برای محصولات جدید، اقدامات لازم در حال 
انجام است. همچنین با در اختیار داشتن دانش فنی و بهره‌مندی از تکنولوژی روز، تولیدات و بهبود 
مستمر، با هدف تولید و تامین مجموعه‌های فرمان و قوای محرکه، اقدام به توسعه و رهبری بازارهای 

داخلی و ورود به بازارهای صادراتی محصولات با کیفیت فراتر از نیاز مشتریان خواهیم کرد.
 محصولات شرکت شتابکار چه میزان از سهم بازار داخل را در اختیار دارد و برای 

صادرات چه برنامه‌ای در نظر دارید؟
 با توجه به اینکه شــرکت شتابکار جزو اولین شرکت‌های تخصصی در حوزه تولید فرمان و پلوس 
است، خودروسازان اصلی کشور از توان این شرکت نهایت استفاده را خواهند برد و از طریق صادرات 
خودروهای داخلی به کشورهای همسایه، امکان صادرات محصولات شرکت شتابکار نیز در اولویت 
قرار خواهد گرفت. در سال 1401، نظارت دولت به قطعات تقلبی بیشتر شد و با توجه به سورس و برند 

مطمئن بازار نیاز هموطنان را تامین می‌کنیم.
 در جهت افزایش کیفیت محصولات چه اقداماتی انجام داده‌اید؟

 شرکت شتابکار با تعریف پروژه گرید A ساپکو در حوزه کیفیت، لجستیک و تولید، در تلاش است تا 
نسبت به ارتقاء کیفیت و رضایت‌مندی مشتریان گام‌های لازم را بردارد. از سوی دیگر، با در اقتباس 
داشتن آزمایشگاه قدرتمند با اســتاندارد 17025 ملی، کیفیت تمام محصولات با دانش روز مورد 

بررسی قرار می‌گیرد.
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مصطفی حاتمی

مجموعه اتوشناس با هدف خدمات‌رسانی به صاحبان خودرو در زمینه تعمیر، تعویض لاستیک و باطری، پنچرگیری، جابه‌جایی خودرو و... شروع به 
فعالیت کرده و ضمن استفاده از کارشناسان و متخصصان حرفه‌ای و ارائه آموزش‌های پیوسته و منظم به کارجویان، مکانی را هم به نام اتوکافه ایجاد 
کرده تا مشتریان در صورت طولانی شدن فرآیند خدمات‌رسانی از امکانات استراحت، نوشیدن قهوه، کتابخانه و دیگر سرگرمی‌ها بهره‌مند شوند. 
مهندس علی خسروانی، رییس هیات مدیره مجموعه اتوشناس با اشاره به اینکه هم‌اکنون حدود 200 نفر در دو شعبه مجموعه اتوشناس به‌طور 
مستقیم فعالیت دارند و با توجه به اقدامات انجام‌شده، شعبه سوم نیز در برج میلاد افتتاح خواهد شد، گفت: »مجموعه اتوشناس در نظر دارد تا با 
گسترش شعب خود در سراسر کشور، ضمن جذب 3 هزار نفر نیروی فعال، افرادی را با تفکرات همسو جذب کند.« مشروح این گفت‌وگوی صمیمانه 

به نظر خوانندگان ارجمند می‌رسد.

رییس هیات مدیره مجموعه اتوشناس

میزان نارضـایتـی مشتـریان 
به صفـر رسیده است

مجموعه اتوشــناس در چه حوزه‌ای فعالیــت دارد  و چه 
خدماتی به مشتریان ارائه می‌دهد؟

این مجموعه بر محوریت خدمات خودرویی استوار است، بدین مفهوم که 
با تجربه 5 دهه‌ای فروش خودرو در کشور، بر آن است تا در مسائل مربوط به 
خودرو؛ مشخصا فعالیت‌های تعمیرگاهی و خدمات پس از فروش با توجه به 
جایگاه نامناسب خدمات‌رسانی‌های فعلی و عدم تطابق آن با استانداردهای 
روز، به فعالیت بپردازد، بر همین اساس طی دو سال بررسی کمبودها و نقاط 
ضعف موجود و همچنین بررســی شرکت‌های مشابه خدمات خودرویی 
در دنیا مانند شــرکت تریپل‌ای در آمریکا و شرکت ای سنتر در اروپا، محور 
برنامه‌های خدماتی خود را تعیین کرده است. به‌طور کل باید گفت، خدمات 
مجموعه اتوشناس شامل چند محور فنی، تخصصی و تعمیرگاهی مثل 
خدمات صافکاری و جلوبندی، اتوآپ، خریدوفروش خودرو، کارشناســی 

قبل از خرید خودرو، اتویار، آکادمی خودرویی، کارواش، اتوکافه، همکاری 
سازمانی و دیگر خدمات خاص است.

در حال حاضر چند نفر در این مجموعه مشغول به کار هستند؟
هم‌اکنون حدود 200 نفر در دو شــعبه مجموعه اتوشناس به‌طور مستقیم 
فعالیت دارند و با توجه به اقدامات انجام‌شــده، شعبه سوم نیز در برج میلاد 
افتتاح خواهد شد. مجموعه اتوشناس در نظر دارد تا با گسترش شعب خود در 
سراسر کشور، ضمن جذب 3 هزار نفر نیروی فعال، افرادی را با تفکرات همسو 
استخدام کند، به همین دلیل معمولا 40 درصد از نیروی کار مورد نیاز خود 
را از آکادمی اتوشناس جذب می‌کند. علاوه بر این، در مجموعه اتوشناس 
بستری ایجاد شده تا افراد در کنار یادگیری تخصص و مهارت، طرز رفتار و 

برخورد با مشتریان را نیز آموزش ببینند.
در خصوص خدمات اتوآپ و اتویار این مجموعه بیشــتر 

توضیح  دهید.
در گذشــته مردم با تغییر رنگ خودرو یا پوسیدگی بدنه، خودروی جدیدی 
خریداری می‌کردند، اما با افزایش قیمت‌هــا و کاهش قدرت خرید مردم، 
تمایل به تعمیر و نوسازی خودرو بیش از پیش شده، به همین دلیل در سیستم 
"اتــوآپ" پس از انجام خدمات کاور با بهترین کیفیت، طول عمر خودروی 
افراد افزایش خواهد یافت. به عبارتی دیگر، خدمات کاور در گذشته بیشتر 
حالت تزئینی داشت، ولی در حال حاضر بیشتر جنبه حفاظتی پیدا کرده است. 
از ســوی دیگر، در بخش "اتویار" به معنی امداد خودرو، خدمات ویژه‌ای در 
قالب کارت‌های 3، 5 و 7 ســتاره ارائه می‌شود. البته شرکت‌های زیادی با 
عنوان امداد خودرو مثل شرکت‌های امداد خودروی سایپا و ایران‌خودرو در 
این زمینه فعالیت دارند که بعضا دیدگاه مردم را نسبت به این کار بدبین کرده‌، 
در حالی که مجموعه اتوشناس در قالب اتویار، خدمات بهینه‌ای به مشتریان 
ارائه می‌دهد که از نمونه‌های بارز آن می‌توان به سرویس جابه‌جایی خودرو در 
مواقع تصادف یا خرابی قطعات آن، پنچرگیری اضطراری، سوخت‌رسانی، 
شارژ باطری به باطری، تعمیر و... با پایین‌ترین هزینه اشاره کرد. به عنوان 
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مثال، با کارت 3 ستاره، ضمن حمل خودرو در یک نوبت با قیمت 90 هزار 
تومان، یک تاکســی اینترنتی جهت رفت‌وآمد به تعمیرگاه در نظر گرفته 
شــده است. خدمات کارت 5 و 7 ستاره نیز شامل 2 و 5 نوبت حمل خودرو 
بــا خودروبرهای ویژه و 2 و 5 نوبت تاکســی اینترنتی جهت رفت‌وآمد به 

تعمیرگاه است.
خدمات اورژانسی اتویار شامل چه مواردی است؟

این بخش معمولا کارهای به ظاهر پیش پا افتاده را در برمی‌گیرد. به عنوان 
مثال، کار پنچرگیری در حالت عادی دشــوار نیست، اما در یک روز بارانی و 
در شرایط سخت دردسرآفرین است. در چنین شرایطی مجموعه اتوشناس 
در کمتر از 20 دقیقه با استفاده از نیروی بخش اتویار به کمک فرد می‌شتابد. 
نمونه دیگر این خدمات، بنزین‌رسانی اضطراری یا تعویض باطری است که 
تقاضای زیادی دارد. لازم به ذکر است، در مجموعه اتوشناس این افراد هستند 
که گارانتی می‌شوند، نه خودروها، به همین دلیل در بیشتر مواقع به مشتریان 

خدماتی ارائه می‌شود که ممکن است هیچ ارتباطی با خودرو نداشته باشد.
قیمت این خدمات معمولا بر چه اساسی تعیین می‌شود؟

این قیمت‌ها بر اســاس تعرفه اتحادیه است که در حال حاضر نرخ منطقی 
جابه‌جایی را بین 250 الی 350 هزار تومان تعیین کرده اســت، با این حال 
باید دانســت، تفاوتی که در قیمت مجموعه اتوشناس با دیگر شرکت‌های 
مشابه وجود دارد، به نوعی به دلیل ایجاد رضایت‌مندی و اثبات خدمات ویژه 
برای مشتریان است، به‌طوری که آن‌ها پس از مدتی جذب برخورد مناسب 
پرسنل این مجموعه، سرعت عمل و هزینه‌های پایین آن شده و در مراحل 
بعدی نیز از خدمات اتوشــناس استفاده خواهند کرد. به‌طور کل باید گفت، 
در بخش کارت‌های اتویار، نگاه ماه سودآورانه نبوده، بلکه هدف اصلی این 
اســت که با جذب نظر مشتری از مزایای مراجعه بعدی آن بهره‌مند شویم. 
شایان ذکر اســت، اتویار حجم وسیعی از خدمات اتوشناس را در بر گرفته و 

به دوردست‌ترین نقاط کشور و شهرهای مختلف نیز خدمات ارائه می‌دهد.
در آکادمی خودرویی اتوشناس چه خدماتی به مشتریان ارائه 

می‌شود؟
 یک طبقه این مجموعه به بخش آموزش اختصاص یافته است، به‌طوری که 
آموزش‌های لازم در اختیار افراد قرار گرفته تا آنان پس از دوره‌های کارورزی و 
کسب آمادگی‌های لازم جذب مجموعه اتوشناس شوند. علاوه بر این، برای 
این مجموعه یک فرهنگ‌سازمانی تعریف شده تا نیروی کار بر اساس آن 
آموزش ببیند، بر همین اســاس در مجموعه اتوشناس، فرهنگ مهمتر 
از تخصص بوده و شــاخصه‌های هویتی آن نیز منحصر به رنگ لوگو و 

ظاهر نیست.
بخش اتوکافه به چه منظور راه‌اندازی شده است؟

اتوکافه یک کافه مستقل استاندارد است تا مراجعان در زمان‌های طولانی 
فرصت اســتراحت و اســتفاده از فضای کافه، درســت مانند آنچه که در 
شرکت‌های خارجی مشاهده می‌شود را در اختیار داشته باشند. برای مثال، 
این مجموعه همانند مجتمع خدمات خودرویی کوچک در کشــور آلمان 
که در آن یک اســتار باکس قرار گرفته، یک کافه با امکاناتی نظیر اینترنت 
رایگان، دســتگاه ماشین بازی برای ســرگرمی کودکان، کتابخانه، خرید 
هوشمند تنقلات و... راه‌اندازی کرد. البته قبل از آن، مجموعه اتوشناس به 

سراغ کافه‌های شناخته‌شده رفته و حتی میزان خرید مشخصی را از سوی 
مشتریان برای آن‌ها تضمین کرده بود که به دلیل تصور نادرست نسبت به 
این کار و طرح این ســوال که تعمیرگاه چه ارتباطی با کافه دارد، با استقبال 

آنان مواجه نشد.
چه خدماتی در حوزه خریدوفروش خودرو ارائه می‌دهید؟

اصلی‌ترین فعالیت مجموعه اتوشناس در حوزه خریدوفروش خودرو است. 
از آنجایی که در حال حاضر این کار در فضای مجازی صورت می‌گیرد، جلب 
اعتماد مشتریان به دلیل تخلفات و کلاهبرداری‌های صورت گرفته در این 
فضا تا حد زیادی دشوار خواهد بود و هرچند باید گفت، مشتریان در این شیوه، 
طی یک بازه زمانی کوتاه به داده‌های زیادی از خودرو مورد نظر دست پیدا 
می‌کنند. مجموعه اتوشناس برای پر کردن خلا موجود، کارشناسانی جذب 
کرده تا بررسی‌های لازم را در زمینه خودروی عرضه شده در فضای مجازی 
به صورت حضوری انجام دهند. همچنین در این شیوه اصالت اسناد، احراز 
هویت مالکیت فروشنده، وضعیت کلی خودرو مثل بدنه، چرخ‌ها و... مورد 
بررسی قرار گرفته و قرارداد فروش به صورت قانونی به ثبت خواهد رسید، در 
حالی که برخی به دلیل ناآگاهی، تصور می‌کنند که تنها با مراجعه به محضر 
می‌توان از فروشنده‌ای که ماشــین تصادفی خود را با عنوان یک ماشین 
غیرتصادفی فروخته، شــکایت کرد، ولی مسئولیت رسیدگی به این کار با 
محضر نیست. مجموعه اتوشناس در این راستا با عقد قرارداد بین فروشنده 
و خریدار توسط یک کارشناس حقوقی و درج مواردی مانند وضعیت بدنه و 

شرایط کلی خودرو، امکان پیگیری تخلفات را تسهیل کرده است.
مجموعه اتوشناس چه خدمات منحصربه‌فردی به مشتریان 

ارائه می‌دهد؟
خدمات خاصی از سوی این مجموعه به مشتریان ارائه می‌شود. به عنوان 
مثال، در صورت بروز ایراد فنی در یک خودرو یا طولانی شدن فرآیند تعمیر، 
یک خودرو جایگزین در اختیار راننده قــرار می‌گیرد تا به امور روزمره خود 
بپردازد. نکته دیگر، مراجعه حضوری برای تعمیر خودرو در مواردی است که 
فرد نمی‌تواند به این مجموعه مراجعه نمایند. برای نمونه، پزشکی که برای 
رفتن به بیمارستان عجله داشته یا فردی که زمان کمی برای تعمیر ماشین 
دارد، با خدمات سریع و حضوری مجموعه اتوشناس زحمت کمتری خواهد 
داشت. از دیگر خدمات می‌توان به گارانتی طولانی‌مدت این مجموعه به 
مشــتریان اشــاره کرد، به‌طوری که اگر برای یک خدمات خاص در سایر 

در مجموعه 
اتوشناس بستری 

ایجاد شده 
تا افراد در کنار 

یادگیری تخصص 
و مهارت، طرز 

رفتار و برخورد با 
مشتریان را نیز 

آموزش ببینند
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شرکت‌ها 45 روز گارانتی تعیین شده، همین خدمات در مجموعه اتوشناس 
سه ماه گارانتی خواهد داشــت. از طرفی، طی قراردادی که با شرکت پیدو 
منعقد شــده، رانندگان در صورت مراجعه به این مجموعه، دیگر مشکلی 

جهت خالی شدن یا کاهش میزان بنزین خودروی خود نخواهند داشت.
در حال حاضر آماری از جامعه مشتریان این مجموعه دارید؟

در سال گذشته با وجود کرونا و محدودیت‌های موجود، مجموعه اتوشناس 
روزانه به‌طور میانگین 12 الی 15 پذیرش داشــت. اتوشــناس در بحث 
خریدوفــروش نیز با وجود برجام و محدودیت‌هــای حاصل از واردات نیز 
شرایط خوبی داشته و به‌طور کل از میزان مشتریان نیز رضایت داشت. امروزه 
مجموعه اتوشناس برخلاف تصور موجود، نه برای افراد پولدار، بلکه برای 
افراد با افکار پولدار طراحی شده است، یعنی کسانی که در شرایط بد مالی نیز 

تمایل به دریافت خدمات ویژه دارند.
مجموعه اتوشناس چه فضایی برای آسایش مشتریان خانم 

ایجاد کرده است؟
در بسیاری از شــهرها محیط‌های تعمیرگاهی برای خانم‌ها چندان امن 
نیســت، اما مجموعه اتوشناس ضمن ایجاد و طراحی فضای امن، اعتماد 
مشتریان خانم را نیز جلب کرده است، به‌طوری که بسیاری از بانوان بدون 
هیچ‌گونه نگرانی به این مجموعه مراجعه کرده و خانواده‌های ســنتی نیز 

نگرانی بابت فرستادن دختران خود بابت تعمیر خودرو ندارند.
به منظور توســعه فعالیت‌های این مجموعه چه برنامه‌ای 

دارید؟
مجموعه اتوشناس، واحدی به نام توسعه شبکه دایر کرده و به منظور پیشبرد 
برنامه‌های آن از کمک مهندس مستوفی بهره گرفته است. از سوی دیگر، 
با توجه به درخواست‌های زیاد برای دریافت خدمات این مجموعه، برنامه 
راه‌اندازی نمایندگی‌های مختلف در دیگر استان‌ها نیز در دستور کار قرار دارد، 
اما باید دانست که بعضی از مواقع شرایط کافی برای راه‌اندازی این نمایندگی‌ها 
وجود نداشته یا پارامترها و ویژگی‌های آنان با شاخص‌های تعریف شده برای 
مجموعه اتوشناس متفاوت اســت. با توجه به این موضوع معمولا میزان 
متراژ ساختمان نمایندگی، میزان توجیه سرمایه‌گذاری، موضوع اتصال به 

سیستم‌های نرم‌افزاری مثل ERP و میزان رضایت مشتریان و مسائل مالی 
و مالیاتی به منظور ارائه مجوز به نمایندگی‌های زیرمجموعه در شهرستان‌ها 
مورد بررسی قرار می‌گیرد. خوشبختانه مجموعه اتوشناس طی چند ماه اخیر 
با حضور در نمایشگاه شهر آفتاب، درخواست‌های زیادی داشته و مجتمع 
اسلامشــهر را نیز تا 3 ماه آینده افتتاح خواهد کرد. این مجموعه از این پس 
نیز در صدد گسترش کار خود به صورت فرانچایزر است تا ضمن رصد دقیق 

مشتریان، رضایت آنان را نیز جلب کند.
با چه شرکت‌ها و سازمان‌هایی همکاری دارید؟

مجموعه اتوشــناس با شــرکت‌های مختلفی قــرارداد  دارد   و خدمات 
مورد نیاز را به آن‌ها ارائه می‌دهد که نمونه آن، خدمات‌رســانی به پرسنل 
بیمارستان نیکان و ارائه آفرهای ویژه به آنان است. همچنین این مجموعه 
با بانک‌های سپه، سامان و... با تخفیفات ویژه خدمات‌رسانی کرده و آماده 

عقد قرارداد با مجتمع‌های تجاری و اداری است.
در زمینه فعالیت خود با چه مشکلات و موانعی مواجه هستید؟

بنده چندان اهل گلایه و شکایت کردن نیستم، چراکه قطعا باید دانست، در 
فضای اقتصادی فعلی قرار نیست کسی برای ایده‌های ما فرش قرمز پهن 
کند. هر کسی برای شروع یک فعالیت اقتصادی باید خود را برای مواجهه با 
چالش‌های موجود مثل بازرسی‌های سازمان امور مالیاتی و... آماده کند. البته 
بعضا حمایت‌هایی هم صورت گرفته که نمونه آن، بازدید دوستان در وزارت 
تعاون، کار و رفاه اجتماعی از این مجموعه و صدور مجوز فنی و حرفه‌ای برای 
آن است که البته شرایط دریافت آن را نیز داشته است، با این حال مجموعه 
اتوشناس تاکنون نه از تسهیلات سیســتم بانکی استفاده کرده و نه بابت 
اشتغال‌زایی یا راه‌اندازی یک فعالیت دانش‌بنیان، حمایت خاصی از سوی 

نهادهای دولتی دریافت کرده است.
عملکرد مجموعه اتوشــناس را از ابتدای تاسیس تاکنون 

چطور ارزیابی می‌کنید؟
همه چیز در این مجموعه طبق اصــول و برنامه پیش می‌رود، با این حال 
شرایط برای همه پروژه‌ها و فعالیت‌های مشابه آن یکسان نیست. برای مثال، 
برخی از فعالیت‌های این مجموعه در یک زمان با شیب کُند و در مواقعی هم 
با شیب تند جلو می‌رود؛ درست مانند شرکت‌هایی مثل اسنپ و دیجی کالا 
که پس از گذشــت یک دوره فعالیت، برای مردم شناخته شدند. مهمترین 
نکته این است که هم‌اکنون مجموعه اتوشناس به درآمد خوبی دست یافته 
و درصد نارضایتی مشتریان را در برخی از موارد به زیر 7 درصد و حتی صفر 
رسانده است. متاسفانه در کشور ما منافع گروهی فدای منافع شخصی شده و 
همه به دنبال یک فرد گره‌گشا بیرون از حیطه کاری خود هستند، در صورتی 
که با غلبه بر این تفکر و افزایش تلاش‌های فردی است که شرایط به تدریج 

بهبود پیدا می‌کند.

و سخن آخر...
برای همه مردم کشورم آرزوهای بسیار خوب داشته و امیدوارم روزی فرا برسد 
که همه آنان خودروهایی با مدل‌های به‌روز داشــته و درآمد و ســود ما از 
خنده‌های آنان باشــد. امروز مجموعه اتوشــناس با ایــن هدف به مردم 
خدمات‌رسانی می‌کند که اندکی از درگیری‌ها و چالش‌های آنان را مرتفع 
نماید و خوشبختانه در این مسیر نیز موفق عمل کرده است، چراکه خط قرمز 

اتوشناس، ارائه خدمات در قالب پارامترهای کیفی است. 

در گذشته مردم با 
تغییر رنگ خودرو 
یا پوسیدگی بدنه، 
خودروی جدیدی 

خریداری می‌کردند، 
اما با افزایش قیمت‌ها 
و کاهش قدرت خرید 
مردم، تمایل به تعمیر 

و نوسازی خودرو 
بیش از پیش شده 

است



در این بخـــش می‌خوانیم :

صنعت نرم‌افزاری ایران ظرفیت جهانی شدن دارد
بستر سرمایه‌گذاری  در صنعت نانو نساجی فراهم است

رقابت کیفی برخی از لوازم خانگی ایرانی با مشابه خارجی

دنیای صنعت 

گفت وگوی اختصاصی با مهندس میثم خادمیگفت وگوی اختصاصی با مهندس میثم خادمی
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محمد جعفری

استقبال مردم از فروشگاه‌های زنجیره‌ای و هایپر استارها، ضرورت نوسازی و استفاده از تجهیزات به‌روز را در آن‌ها دوچندان کرده و همین موضوع موجب 
شده تا شرکت‌های بزرگی در صنعت تجهیزات فروشگاهی شکل گیرند که با استفاده از دانش جدید  و نیروی انسانی خبره، در خودکفایی کشور اثر مهمی 
داشته و در کنار آن ظرفیت خوبی را برای صادرات ایجاد کنند. با این بهانه به سراغ مهندس محمدرسول شاملو، مدیرعامل شرکت راک تهران رفته و نظر وی 

را در خصوص عملکرد فروشگاه‌های زنجیره‌ای سراسری جویا شدیم. مشروح این مصاحبه از نظر مخاطبان ارجمند می‌گذرد.

شرکت راک تهران در چه زمینه‌ای فعالیت دارد؟
این شــرکت از سال 1380 با تولید قفســه‌های پیچ و مهره‌ای قدیمی و 
ســاده فعالیت خود را آغاز و با توجه به ارتباط با کشــورهای اطراف مانند 
ترکیه و چین و همچنین الگوبرداری از مدل‌های به‌روز آن‌ها، تجهیزات 
به‌روزتری را تولید کرد. در آن زمان ورود فروشــگاه‌های هایپر اســتار، 
تحولی در بحث فروشــگاه‌های زنجیره‌ای کشــورمان ایجاد کرد که با 
عبور از شیوه‌های ســنتی و قدیمی، از آن می‌توان به عنوان یک انقلاب 
صنعتی یاد کرد. شایان ذکر است، فروشگاه‌های هایپر استار از فروشگاه 
کارفور فرانسه منشعب شده بود که شــعب زیادی در منطقه خاورمیانه 
داشت. با شروع فعالیت این فروشــگاه‌ها، مدل‌های به‌روزی وارد کشور 
شد که فروشــگاه‌هایی مانند شهروند و رفاه نیز از آن الگوبرداری کرده و 
زمینه‌ساز تاسیس فروشگاه‌های زنجیره‌ای شد. از آنجایی که تجهیزات 
مورد استفاده این فروشگاه‌ها عمدتا از خارج وارد می‌شد، ما به فکر تولید 
و داخلی‌ســازی آن افتاده و با بررسی‌های انجام‌شــده و مذاکراتی که با 
مدیران فروشگاه‌های زنجیره‌ای به منظور آگاهی از خواسته‌های آن‌ها 
صورت گرفت، فعالیت‌های این شــرکت را آغاز کردیم، بر همین اساس 
شــرکت راک تهران در حال حاضر قفسه‌هایی زیبا، مقاوم، مستحکم و 

ماندگار برای فروشــگاه‌های زنجیره‌ای و هایپر استارها تولید می‌کند و 
یکی از اصلی‌ترین تامین‌کنندگان تجهیزات فروشگاهی آن‌ها با تکیه بر 

استانداردهای نو به شمار می‌رود.
اقدامات کاری و خدمات این شــرکت چگونه گسترش 

یافت؟
با توجه به اینکه صنعت تجهیزات فروشگاهی با مرور زمان بزرگ‌تر شد، 
زنجیره تامین تجهیزات مورد نیاز فروشگاه‌های زنجیره‌ای نیز متنوع‌تر 
شده و افراد فعال در این حوزه به تولید سیستم‌های سرمایشی، تجهیزات 
مربوط به آشپزخانه و تمام وسایل مورد نیاز روی آوردند. شرکت راک تهران 
نیز در ارتباط با فروشگاه‌های زنجیره‌ای تلاش کرد تا بهترین چیدمان را 
برای آنان جهت دسترسی راحت مشتریان به همه اقلام داشته باشد، به 
همین دلیل این شرکت تامین‌کننده 90 درصد فروشگاه‌های زنجیره‌ای 
شد. بخش دیگر فعالیت شرکت راک تهران، تجهیز انبارهای صنعتی برای 
تمام صنایع از خودرو گرفته تا بخش نفت، گاز و پتروشــیمی، دارایی و هر 
صنعتی است که برای ذخیره مواد اولیه یا محصولات خود به انبار نیاز دارد، 
از ایــن‌رو معمولا با این صنایع در ارتباط بوده و با تجهیز انبارهای آن‌ها در 
تلاش است تا از فضای انبار به صورت بهینه استفاده شود؛ به این مفهوم که 
انبار فضای بیشتری داشته و افراد نیاز کمتری به تردد داشته باشند. علاوه 
بر این، شرکت راک تهران طی ارتباط با یک شرکت دانش‌بنیان، مذاکراتی 
را به منظور هوشمندسازی و اتوماسیون‌سازی انبارها و ارائه راهکارهای 
مناسب انجام داده اســت. همچنین در این پروسه به موضوعاتی مانند 
لجستیک، ایمنی، نحوه نگهداری کالا و نحوه برداشت سریع اقلام مورد 
نیاز نیز پرداخته شــده اســت. برای نمونه، اقلامی که تاریخ انقضاء دارد، 
به‌طوری در انبار چیده شــده که به راحتی بتوان به آن بدون اتلاف وقت 
دسترسی داشت. همچنین نحوه انبار کالاها بدون هرگونه شکستگی و 
آسیب است، چراکه این انبارها مکانیزه و اتومات بوده و از قدرت تفکیک 

آسان اجناس یا خرده برداری نیز برخوردار است.
در حــال حاضر به جز فروشــگاه‌های زنجیــره‌ای با چه 

بخش‌هایی همکاری دارید؟
شرکت راک تهران به مجتمع‌های خرید و مراکز تجاری نیز ورود کرده تا 
فروشگاه‌ها را نیز تجهیز نماید، با این حال باید دانست که تمرکز اصلی این 
شــرکت بر فروشگاه‌های پوشاک و ملزومات وابسته به آن است و در این 

مدیرعامل شرکت راک تهران مطرح کرد

نوســـانات  ارزی 
چالش اصلی صادرکنندگان تجهیزات فروشگاهی
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راستا، فروشگاه‌های زیادی را نیز با توجه به برند و پلتفرم آن‌ها طراحی و دایر 
کرده که خوشبختانه نظر آنان را نسبتا جلب کرده است. لازم به یادآوری 
است، شرکت راک تهران در تلاش است تا تجهیزاتی دایر کند که مدیران 
فروشگاه و مشتریان احساس آرامش بیشتری داشته و استندهایی در خور 

محصولات آنان تولید کند.
تا کنون چه میزان از اهداف این شرکت محقق شده است؟

شــرکت راک تهران به دلیل انتخاب اهداف کوچک با وجود موانع زیاد در 
تحقق آن موفق بوده، به‌طوری که هم‌اکنون به کشورهای امارات، عمان و 
قطر با امکان دسترسی‌های بین‌المللی و وجود برندهای ترکیه‌ای و اروپایی 
در آن‌ها، صادرات دارد. لازم به ذکر است، هم‌اکنون به واسطه خوشنامی 

این شرکت، اکثر شرکت‌ها تمایل به همکاری با آن را دارند.
چه ملزوماتی برای حضور پررنگ شرکت‌های این حوزه در 

بازارهای صادراتی وجود دارد؟
ظرفیت‌های مناسبی در حوزه صادرات تجهیزات فروشگاهی وجود دارد، 
اما کمتر از آن بهره گرفته می‌شود. برای مثال، موقع برگزاری یک نمایشگاه 
مرتبط در این حوزه در اروپا یا کشوری مثل امارات، صدها شرکت ترکیه‌ای 
حضور دارند، در حالی که شرکت‌های ایرانی با وجود تعداد انگشت‌شمار، در 
این نمایشگاه‌ها حضور پیدا نمی‌کنند. هرچند باید دانست، حضور برندهای 
ایرانی در نمایشــگاه‌ها با توجه به مزایای رقابتی مثل هزینه‌های پایین 
حقوق و دســتمزد، دسترسی به بازارهای حوزه خلیج‌فارس و... با استقبال 

شرکت‌کنندگان روبه‌رو خواهد شد.
در زمینه فعالیت خود با چه مشکلات و موانعی مواجه هستید؟

از جمله موانع موجود می‌توان به نوسانات ارزی و چند نرخی بودن ارز اشاره 
کرد که صادرکنندگان را در تبدیل ارز با چالش مواجه می‌سازد. همچنین 
مشکل دسترسی به زمین و نیروی متخصص و ماهر از دیگر مسائل این 
حوزه است، با این حال تقاضای زیادی در بازار داخل برای تجهیزات تولیدی 
شــرکت راک تهران وجود داشته که نیاز به صادرات را کاهش می‌دهد. از 
سوی دیگر، این شرکت با وجود همه مشکلات یک کارخانه 15 هزار متری 
در شهرک صنعتی پرند راه‌اندازی کرده که ظرفیت تولید آن را تا 40 الی 50 

درصد افزایش خواهد داد.
مهمترین ویژگی منحصر به فرد شرکت راک تهران نسبت 

به دیگر شرکت‌ها چیست؟
این شرکت تنها شرکتی اســت که به‌طور همزمان تجهیزات انبارهای 
صنعتی و فروشگاهی را تولید می‌کند. مزیت مهم دیگر شرکت راک تهران، 
استفاده از فناوری‌های روز در تجهیز انبارهای صنعتی است. از سوی دیگر، 
این شــرکت 90 درصد فضای گنجایش داخلی انبارهــا را افزایش داده و 
نیاز کارخانه‌ها به خرید سوله‌ها و زمین را برطرف کرده است. به‌روز بودن 
ماشین‌آلات و خط رنگ که توان سازه‌ها را بالا برده، وجود نیروهای توانمند 
و باهوش، سابقه و تجربه بالا در تولید و استقرار در تهران که مراکز مصرف 

بیشتری دارد، از دیگر مزایای شرکت راک تهران به شمار می‌رود.
آیا در تولید تجهیزات فروشگاهی برای بازار داخلی خودکفا 

شده‌ایم؟
بازار داخلی از تولیدات این محصول به‌طور کامل خودکفا شده و حتی از این 
پس نیاز دارد تا بخشی از آن را به سمت بازارهای صادراتی هدایت کند، بر 
همین اساس باید از تجربه کشوری مانند ترکیه که هم‌اکنون بخش زیادی 
از بازارهای اروپا، آفریقا و منطقه را در اختیار گرفته، استفاده کرد. به اعتقاد 
بنده، شرکت‌های داخلی به اعتماد به نفس زیادی نیاز دارند تا در این مسیر 

با سرعت بیشتری حرکت کنند.

حضور در نمایشــگاه صنعت تجهیزات فروشگاهی چه 
دستاوردهایی داشته است؟

این نمایشــگاه‌ها بستر آشنایی با همکاران و شــرکت‌های مشابه این 
صنعــت را فراهم می‌کنند، از این‌رو حضور در آن‌ها به منظور رصد مرتب 
فعالیت‌های آنان و گســترش ارتباطات به منظور تقویت دانش سازه‌ای 
شــرکت‌ها اهمیت دارد. با توجه به این موضوع، شــرکت راک تهران 
ســازه‌هایی با عمر 30 الی 50 ساله در اختیار مشتریان قرار داده و پوشش 

مقاومی نیز برای آن تعیین کرده است.
آیا شرایط سرمایه‌گذاری در این حوزه مناسب است؟

با وجود نیاز این صنعت به تولید مدل‌های به‌روز، ســرمایه‌گذاری‌های 
جدید در آن نیز الزامی خواهد بود. شایان ذکر است، در زمان فعلی کارخانه 
فناوری در کشورمان وجود ندارد، در حالی که به ایجاد این کارخانه بیش از 
هر چیز دیگری نیازمند هستیم. لازم به ذکر است، با توجه به رواج فرهنگ 
اســتفاده از فروشگاه‌های زنجیره‌ای در کشــور، بسیاری از فروشگاه‌ها 
به سیستم دیجیتالی مجهز شــده‌اند، به‌طوری که مردم بدون مراجعه 

حضوری می‌توانند خرید کنند.
در زمینه تحقق شعار سال چه اقداماتی انجام داده‌اید؟

شرکت راک تهران برای عبور از شیوه‌های سنتی و مقاوم‌سازی سازه‌ها، 
به سمت ترکیب دانش الکترونیک، مکانیک و... پیش رفت و در این راستا 
تلاش شد تا از یافته‌های علمی به منظور ارائه یک محصول دانش‌بنیان 
استفاده شــود که به لطف خدا با موفقیت انجام شده، بر همین اساس در 
حال حاضر راهکارهایی به مشتریان پیشنهاد می‌شود که آن‌ها را به شدت 

هیجان‌زده می‌کند.
مدیران و مســئولان کشــوری چه نگاهی نسبت به این 

صنعت دارند؟
متاســفانه نگاه مدیران حمایتی نبوده، اما شرکت راک تهران منتظر این 
حمایت‌ها نمانده و مســیر خود را به خوبی انتخاب کرده است، به‌طوری 
که در سخت‌ترین شرایط راه‌حل مناسب را پیدا کرده و چشم‌انداز خوبی 
را پیش روی خود متصور اســت. به‌طور کل آینده اقتصاد کشــور در این 
صنعت به بهبود شرایط اقتصادی و سیاسی، اعتماد مشتریان خارجی و جذب 
سرمایه‌گذاران خارجی وابسته اســت. همان‌طور که کشوری مانند چین 
با جذب ســرمایه‌گذاران خارجی و تکنولوژی‌های روز به قدرت اقتصادی 
زیادی رسیده و در حال حاضر 70 درصد اختراعات دنیا را در کارنامه خود دارد.

و سخن آخر...
خرده‌فروشی در شمار بزرگ‌ترین صنایع دنیا قرار دارد، به‌طوری که همه 
صنایع از جمله نساجی، پخش، دارویی، غذایی و... در خدمت آن قرار دارند. 
امروزه این صنعت به بخش‌های مختلفی تقسیم شده که برای رشد آن باید 
از دانش و اطلاعات کافی بهره برد. هدف اصلی همه ما باید این موضوع 
مهم باشد که از ظرفیت‌های مختلف کشور به صورت بهینه‌ای استفاده 
کرده و انرژی‌های مازاد به کمک صنایع از جمله صنعت خرده‌فروشــی 
بیاید. برای نمونه، پرداختن به بخش نیروی انســانی مهمتر از همه چیز 
است. قبلا گفته می‌شد که مشتری مقدم است، اما دانش روز می‌گوید که 
نیروی انسانی اولویت دارد که اگر او را خوشحال نگه دارید، مشتریان نیز 
راضی خواهند بود، به همین دلیل شرکت راک تهران سطح رفاه و دانش 
نیروی انسانی خود را بالا برده و جهت تحقق استراتژی‌های خود، فرهنگ 
ســازمانی را ارتقاء بخشیده اســت. به‌طور کل ما باید هوشیارتر بوده و با 

افزایش توان مدیریتی، مجموعه بزرگ‌تری را اداره کنیم. 
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گروه صنعتی دی از چه سالی و با چه هدفی تاسیس شد؟
این گروه صنعتی از سال 1397 فعالیت خود را در زمینه قطعات برودتی و 
تولید تجهیزات فروشگاه آغاز کرده و در سال 1400 در سه بخش مختلف 
بازرگانی قطعات برودتی، تولید تجهیزات فروشگاهی مثل شلف و قفسه 
و یخچال فروشگاه‌های زنجیره‌ای به فعالیت پرداخت. شایان ذکر است، 
گروه صنعتی دی پس از آن شــرکتی را با نام پیشگامان سرویس آرمان 
تاسیس کرد که کار خدمات پس از فروش و تعمیرات اساسی تجهیزات 
فروشــگاه‌های زنجیره‌ای را انجام می‌دهد. در حال حاضر نیز این گروه 
صنعتی با فروشــگاه افق کوروش همکاری داشته و بیش از 70 درصد از 

خدمات این فروشگاه را در سراسر کشور ارائه می‌دهد.
این گروه صنعتی برای ارائه محصول و خدمات چه اقداماتی 

انجام داده است؟
همان‌طور که اشاره شد، گروه صنعتی دی متشکل از سه شرکت می‌باشد 
که تمامی خدماتی که برای راه‌اندازی فروشگاه در هر ابعاد و طرحی اعم 
از قفســه، میز چک اوت، چرخ خرید و... لازم می‌باشد را ارائه می‌دهد که 

همکاری فروشــگاه زنجیره‌ای افق کوروش، گندم، شــیرین عسل، 
مینومــارت، هفت، رفاه و دیگر فروشــگاه‌های بــزرگ از جمله این 

خدمات می‌باشد.
این هلدینگ در لاین برودت چــه فعالیت‌هایی را انجام 

می‌دهد؟
ما در این لاین که شــرکت دی کول نــام دارد، تمامی قطعات برودتی و 
تهویه‌ای که برای مصارف صنعتی و خانگی لازم باشد را با بهترین کیفیت 
به مشــتریان عزیز عرضه می‌کنیم. همچنین خدمات سردخانه‌ای که 
شــامل طراحی و احداث انواع سردخانه در هر کجای کشور و حتی خارج 

کشور که باشد را ارائه می‌دهیم.
آیا گروه صنعتی دی به اهداف تعیین‌شده خود دست پیدا 

کرده است؟
این گروه صنعتی با هدف پشــتیبانی از صنایع فروشگاهی احداث شده 
اســت. به عبارتی دیگر، این گروه در شمار اولین گروه‌های صنعتی است 
که در خصوص اورهال فعالیت دارد تا زمینه بازگشت سرمایه‌های ملی و 
نوسازی تجهیزات فرسوده را فراهم سازد. در همین راستا محصولی که 
50 درصد فرسوده شده با هزینه‌ای 30 درصدی به چرخه تولید بازگردانده 
خواهد شــد، به‌طوری که تعداد زیادی از شعب فروشگاه‌های کوروش بر 

همین منوال نوسازی شده است.
چه برنامه‌ای برای توسعه خدمات خود در نظر گرفته‌اید؟

گروه صنعتی دی در تلاش است تا با ایجاد زیرساخت‌ها، تامین تجهیزات و 
نیروی انسانی مناسب، به دیگر فروشگاه‌های کشور متصل شده و خدمات 
مورد نظر خود را به مشتریان بیشتری ارائه دهد. قطعا نوسازی تجهیزات 
فروشگاهی برای فروشگاه‌داران از جذابیت ویژه‌ای برخوردار بوده و با توجه 
به هزینه بالای خرید تجهیزات نو، با استقبال آنان روبه‌رو خواهد شد. لازم 
به یادآوری اســت، این گروه صنعتی طی 7 روز صفر تا صد فروشگاه‌ها 
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افزایش فروشگاه‌های زنجیره‌ای و نیاز گسترده آن‌ها به تجهیزات و امکانات مدرن برای ارائه خدمت بهینه به مشتریان موجب شده تا بعضی از شرکت‌های 
خدماتی و تولیدی به موازات فعالیت‌های آن‌ها شکل بگیرند. برخی از این شرکت‌ها با جانمایی، تولید و طراحی تجهیزات این فروشگاه‌ها خدمات قابل 
توجهی ارائه می‌دهند که در نوع خود کم‌هزینه و بی‌نظیر است. با توجه به این موضوع به سراغ مهندس میثم خادمی، مدیرعامل گروه صنعتی دی رفته 
و با وی به گفت‌و‌گو پرداختیم. خادمی ابتدا در واحد تجهیز و توسعه فروشگاه‌های افق کوروش فعالیت داشته و پس از آن با تاسیس شرکت تجهیز گستر 
کوروش و فعالیت در این بخش به عنوان مدیر تولید، در بخش خدمات پس از فروش فروشگاه‌های گلرنگ نیز فعالیت کرده است. در ادامه به مشروح 

این مصاحبه می‌پردازیم.

مدیرعامل گروه صنعتی دی مطرح کرد
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را نوســازی و تجهیز کرده و به همین دلیل با اســتقبال بسیاری از سوی 
مشتریان مواجه خواهد شد؛ هرچند که صنعت فروشگاهی عمر کمی برای 
استفاده از خدمات گروه صنعتی دی داشته و طی چند سال اخیر به نوسازی 

تجهیزات خود روی آورده است.
با چه مشکلات و چالش‌هایی مواجه هستید؟

با توجه به جوان بودن این گروه صنعتی که تنها 3 سال از فعالیت آن می‌گذرد، 
یکی از مشکلات اصلی تامین سرمایه در گردش است. به بیانی دیگر، برای 
توســعه  و گسترش این کار به نقدینگی و ســرمایه نیاز است که باید موانع 
آن از ســوی دولت برداشته شود. البته گروه صنعتی دی در تلاش است تا با 

دانش‌بنیان شدن، بخشی از روند توسعه را با سرعت بیشتری دنبال کند.
مدیران دولتی تا چه اندازه از چنین فعالیت‌هایی اســتقبال 

کرده‌اند؟
در جلسه‌ای که بنده با مســئولان استانداری و وزارت صمت داشتم، قرار 
شــد زمینی در منطقه صنعتی به این گروه صنعتی اختصاص پیدا کند که 
در صورت اجرا، آثار مثبتی را به همراه خواهد داشــت. خوشبختانه تعداد 
معاملات گروه صنعتی دی بالا بوده و در نمایشگاه " ایران ریتیل شو" جشن 
10 هزار معامله موفق در 1000 روز را برگزار کرده است. همچنین این گروه 
صنعتی در بستر آنلاین فعالیت‌های خوبی انجام داده و با جذب 85 درصد 

مشتریان از این بستر به عنوان لیدر بخش آنلاین محسوب می‌شود.
چه برنامه‌ای برای پوشــش فروشــگاه‌های خرد در نظر 

گرفته‌اید؟
یکی از اقدامات گروه صنعتی دی، پیشــنهاد جایگزینی مدل‌های سنتی 
با نو اســت، به این صورت که این گروه صنعتی تجهیزات سنتی آن‌ها را 
خریداری و تجهیزات نو را جایگزیــن آن کند. در این زمینه ارتباط خوبی 
با فروشــگاه‌های کوچک برقرار شده و چندین شعبه از شهر اصفهان نیز 
نوسازی شــده اســت. به‌طور کل باید گفت، با توجه به استقبال مردم از 

فروشگاه‌های زنجیره‌ای، این کار نیز مورد توجه قرار خواهد گرفت.
وضعیت فروشــگاه‌های زنجیره‌ای داخلــی در قیاس با 

کشورهای دیگر چگونه است؟
با توجه به آمار موجود تعداد فروشگاه‌های زنجیره‌ای کمتر از حد استاندارد 
است. البته در این مسیر فروشگاه‌های بزرگ‌تر، خطاهایی داشته‌اند که به 
عنوان نمونه می‌توان به توقف روند افزایشی شعب این فروشگاه‌ها یا فعالیت 

برخی شعب آن‌ها به دلیل نداشتن آموزش کافی و آگاهی اشاره کرد.
برگزاری نمایشگاه‌ها چه کمکی به این صنعت  می کند؟

نمایشــگاه‌ها فرصت خوبــی برای انتقال ایده شــرکت‌ها، آشــنایی 
تامین‌کنندگان با یکدیگر و جذب مشــتریان است. علاوه بر آن، با توجه 
به حضور بسیاری از افراد و شرکت‌ها فضای خوبی برای ارائه محصول و 

خدمات وجود دارد که باید از آن به خوبی استفاده کرد.
چه چشم‌اندازی را پیش روی این صنعت متصور هستید؟

با توجه به رشــد فروشــگاه‌های زنجیره‌ای، موضوع توسعه شعب، بار 
دیگر از اواسط سال آینده شــروع خواهد شد. بسیاری از فروشگاه‌ها نیز 
به سبک‌های جدیدی روی آورده و به تجهیزات و طراحی‌های نوین نیاز 
دارند، بر همین اساس آینده این کسب‌وکار مثبت پیش‌بینی می‌شود، هر 
چند که گروه صنعتی دی نیز در بخش‌های مختلف فعالیت کرده و همه 
آن‌ها را پوشــش می‌دهد. برای مثال، در حوزه سردخانه بیش از چند هزار 
تن کمبود ظرفیت وجود دارد که اگر پر نشــود، با روند افزایشی ضایعات 

مواجه خواهیم بود.
و سخن آخر...

یکی از نقطه‌ضعف‌های این حوزه و بخش‌های دیگر، عدم اســتفاده از 
اطلاعات دانشگاهی در فعالیت‌های کسب‌وکار است. به عبارتی دیگر، در 
این حوزه شــاهد جای خالی مشاور‌های متخصص و علمی کسب‌وکار، 
یعنی کسانی که به مدیران به منظور بومی‌سازی کمک کنند، هستیم. 
از سوی دیگر، فاصله زیادی بین دانشگاه و صنعت وجود دارد و همین 
موضوع مانع از دسترســی به مربی‌های کســب‌وکار شده است، بر 
همین اســاس به دولت و مدیران پیشنهاد می‌شــود تا در این زمینه 
مدرســه‌های کســب‌وکاری راه‌انــدازی کرده تا به کســب‌وکارها 
مشــاوره‌های تخصصی ارائــه دهند، چون این موضــوع نیاز امروز 

شرکت‌ها و ضرورتی برای فردا است. 
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یکی از مشکلات 
اصلی تامین سرمایه 

در گردش است 
که  برای توسعه  و 

گسترش این کار به 
نقدینگی و سرمایه 

نیاز است که باید 
موانع آن از سوی 

دولت برداشته شود
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گسترش تکنولوژی، توسعه صنعت خرده‌فروشی و افزایش تعاملات اینترنتی، ضرورت استفاده از نرم‌افزارهای تخصصی در این حوزه را به منظور تسهیل کار 
فروشگاه‌های زنجیره‌ای دو چندان کرده است. در این میان، برخی از شرکت‌ها با تکیه بر دانش علمی و فنی نخبگان دانشگاهی و بر اساس تکنولوژی‌های روز 
دنیا، به دستاوردهای بزرگی رسیده و کشور را در این بخش به خودکفایی رسانده‌اند. با توجه به این موضوع به سراغ مهندس محمدعلی عطارها، موسس و 
مدیرعامل شرکت نرم‌افزاری کیان نور رایانه رفته و با وی گفت‌وگویی انجام دادیم. عطارها از سال 1379 وارد بازار کار فعالیت‌های نرم‌افزاری شده و پیش از 

این نیز به عنوان موسس و رییس دانشگاه در شهر کاشان به فعالیت پرداخته است. مشروح این مصاحبه در ادامه می‌آید.

شــرکت نرم‌افزاری کیان نور رایانه از چه ســالی و با چه 
هدفی تاسیس شد؟

 )Out Source( این شــرکت از ســال 1379 به عنوان بخش خارجی
شــرکت لــوگ ور آلمــان )LogWare( به منظور طراحی و توســعه 
نرم‌افزارهای صندوق فروش و مدیریت فروشگاه‌ها تاسیس شد. در این 
راستا در حوزه طراحی، پیاده‌سازی و نگهداشت دو محصول نرم‌افزاری به 
نام‌های CheckP و Lucas با شرکت مذکور همکاری کردیم. نرم‌افزار 
Lucas به عنوان یک نرم‌افزار پیشرفته، با استفاده از زبان برنامه‌نویسی 
Java توسعه داده شده بود و در سطح وسیعی در بازار اروپا به بهره‌برداری 
رســید. این همکاری تا اواخر سال 1384 ادامه داشــت و در آن زمان به 
علت برخی از تحولات سیاســی و اقتصادی و ورود بعضی از کشورها به 
بازار نرم‌افزاری آلمان، مانند شرکت‌های لهستانی که حاضر بودند، ارائه 
خدمات برنامه‌نویســی را با هزینه پایین‌تری انجام دهند، به مرور زمان 
کمرنگ و در نهایت به پایان رســید. شرکت کیان نور رایانه با استفاده از 
دانش فنی به دست آمده در طول همکاری با شرکت آلمانی و تخصص 
کارشناسان خود و همچنین بر اساس فناوری روز دنیا، اقدام به طراحی و 

پیاده‌ســازی نرم‌افزارهایی مناسب با بازار کشور و رویکرد صادرات کرد و 
در این راستا در سال 1385 اولین نسخه نرم‌افزار KCMS )نرم‌افزار جامع 

فروش فروشگاهی کیان( را به بازار کشور معرفی کرد.
این نرم‌افزار چه کمکی به حل مشــکلات فروشگاه‌های 

زنجیره‌ای می‌کند؟
نرم‌افزارهای جامع و یکپارچه کیان، ضمن پاســخگویی و پیاده‌ســازی 
تمامی فرآیندهای بازرگانی، فروش، مالی و مدیریت مشتریان و... مدیریت 
و کنتــرل متمرکز و به لحظه را برای ســازمان در ســطح دفتر مرکزی 
فروشــگاه‌های زنجیره‌ای ایجاد می‌کند که ایــن امر یکی از مهمترین 
نیازهای یک تجارت خرده‌فروشــی زنجیره‌ای اســت. با استفاده از این 
سیستم نرم‌افزاری، مدیران ســازمان در دفتر مرکزی می‌توانند تمامی 
فرآیندهای بازرگانی و فروش را به لحظه رصد کرده و به اطلاعات فروش 
و موجودی فروشگاه دسترســی داشته باشند. شایان ذکر است، سیستم 
نرم‌افزاری این شــرکت قابلیت تعریف و پوشش تمام ارزها و بسیاری از 
زبان‌ها را دارا اســت و در حال حاضر با ارائه خدمات به زبان‌های فارسی، 
عربی، گرجی، کردی و انگلیســی قادر به همکاری با کشورهای منطقه 

است.
مدیران فروشــگاه‌های زنجیره‌ای تا چه اندازه از خدمات 

این شرکت بهره گرفته‌اند؟
همان‌طور که اشاره کردم، سیستم کیان با ایجاد فضای مدیریت متمرکز و 
به لحظه کمک شایانی به مدیریت فروشگاه‌های زنجیره‌ای در هر ابعاد و 
وسعتی می‌کند. همچنین توانسته‌ایم با ایجاد فضاها و سیستم‌هایی نظیر 
باشگاه مشتریان و پرتال‌های تامین‌کنندگان، ارتباط سازمان و مدیران 
فروشــگاه‌های زنجیره‌ای را با مشتریان و تامین‌کنندگان تسهیل کنیم. 
قابل ذکر است، فضاهای عملیاتی دیگری نظیر داشبوردهای اطلاعات 
مدیریتــی مبتنی بر هوش تجاری، مدیران را در تصمیم‌گیری و راهبری 

سازمان خود یاری می‌کنند.
آیا به اهداف تعیین‌شده خود دست پیدا کرده‌اید؟

به نظرم جواب این ســوال نســبی است. مطمئنا به بســیاری از اهداف 
تعیین‌شــده دست پیدا کرده‌ایم که امروز شــما شرکت کیان را در چنین 

مدیرعامل شرکت نرم‌افزاری کیان نور رایانه

صنعت نرم‌افزاری ایران
ظرفیـت جهـانی شدن دارد
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جایگاهی می‌بینید و جزو مهمترین شرکت‌های نرم‌افزاری کشور به شمار 
می‌رود و در حوزه فعالیت خود بیشترین سهم نسبی بازار را دارا است. اهداف 
بزرگ‌تری را برای این مجموعه در نظر دارم که امیدوارم با کمک و یاری 

تمامی متخصصان و اعضای خانواده کیان به آن‌ها دست یابیم.
آیا فروشگاه‌های زنجیره‌ای از سطح خدمات این شرکت 

رضایت دارند؟
ما از ابتدای ارائه محصول خود به بــازار بر این باور بودیم که نوع خدمات 
و کیفیت ارائه آن، رکن اصلی موفقیت شــرکت خواهد بود، بنابراین روی 
این موضوع بسیار حساس بودیم و امروز با راه‌اندازی واحد رضایت‌مندی 
مشتریان همواره سعی در سنجش این موضوع داریم که بر اساس اطلاعات 

موجود، این رضایت‌مندی تا سطح بسیار خوبی افزایش داده‌ایم.
مســئولان این حوزه تا چه انــدازه از این فعالیت حمایت 

کرده‌اند؟
این موضــوع را  در دو حوزه می‌توان در نظر گرفت. حــوزه اول، مدیرانِ 
سازمان‌هایی هســتند که از نرم‌افزارها و خدمات ما استفاده می‌کنند و یا 
شرکت‌های همکاری هستند که در حوزه صنعت خرده‌فروشی یا فناوری 
اطلاعات فعالیت دارند. در این حوزه همیشه سعی ما بر این بوده تا با ایجاد 
فضای تعاملی با مشتریان و شرکت‌های دیگر فعالیت کنیم که به نظرم، 
بســیار خوب عمل شده و مدیران این حوزه همیشه حامی و یار ما بوده‌اند. 
حوزه دوم، ســازمان‌های قانون‌گذار یا دولتی مانند سازمان امور مالیاتی، 
تامین اجتماعی، وزارت فناوری اطلاعات، سازمان شرکت‌های دانش‌بنیان 
و... است که به واسطه قوانین و موقعیت شرکت با آن‌ها در ارتباط هستیم. 
به نظرم در این حوزه حمایت‌های لازم از شرکت و در کل، صنعت نرم‌افزار 

کشور انجام نشده و نمی‌شود.
خدمات شــرکت نرم‌افزاری کیان نور رایانه از چه ویژگی 

منحصر به فردی برخوردار است؟
این شرکت از سیستم پشــتیبانی خاصی برخوردار است، به این صورت 
که در تمامی روزها بدون تعطیلی از ســاعت 9 صبح تا 9 شــب خدمات 
پشتیبانی را به صورت تلفنی و ریموت و در صورت نیاز به صورت حضوری 
به مشتریان خود ارائه می‌دهد. همچنین با ایجاد بستر مناسب، ارائه خدمات 
برای هر مشــتری توسط تیم یا افراد مشخصی انجام می‌شود که این امر 
باعث شده سطح کیفیت خدمات مذکور به‌طور قابل توجهی افزایش یابد، 
چراکه کارشناسان پس از مدتی از فرآیندها و پروسه‌های سازمان مذکور 
به‌طور کامل آگاهی داشــته و مانند پرسنل سازمان مشتری که در محل 

کیان مستقر هستند، می‌توانند خدمات خود را ارائه نمایند.
 چه برنامه‌ای برای توسعه فعالیت خود در نظر گرفته‌اید؟

در شــرکت نرم‌افزاری کیان نور رایانه با بهره‌گیری از مشاوران برتر حوزه 
ریتیــل و همچنین فعالیت مســتمر واحد تحقیق و توســعه، همواره در 
تلاش هســتیم تا به‌روزترین تکنولوژی‌های مورد استفاده بزرگ‌ترین 
ریتیلرهای)خرده فروشــان(  جهان را شناسایی و بومی‌سازی کنیم و در 
اختیار مدیران فروشــگاه‌های زنجیره‌ای قرار دهیم. از طرفی، با توجه به 
قابلیت چند ارزی و چند زبانی نرم‌افزار مدیریت فروشگاهی کیان بنا داریم 

که فعالیت خود را در کشورهای منطقه توسعه دهیم.
برگزاری نمایشگاه‌های مرتبط با این حوزه چه ضرورت و 

اهمیتی دارد؟
از آنجا که تمامی فعالان این حوزه، از تولیدکنندگان نرم‌افزار و سخت‌افزار 

گرفته تا فروشــگاه‌های زنجیره‌ای و مراکز خرید بــه صورت جامع در 
این نمایشــگاه‌ها حضور دارند، بستر مناسبی برای شبکه‌سازی فعالان 
صنعت و نمایش و آگاهی از جدیدترین فناوری‌ها ایجاد می‌شود و یکی 
از فرصت‌های رشد صنعت به شمار می‌رود که بر ضرورت تداوم سالانه 

چنین نمایشگاه‌هایی می‌افزاید.
شــیوع کرونا چه تاثیری بر روند فعالیت‌های این شرکت 

داشته است؟
متاســفانه شــیوع کرونا آســیب جدی‌ به تمامی صنایع وارد کرد، اما 
خوشبختانه با توجه به اینکه ما یک شرکت نرم‌افزاری هستیم، با استفاده از 
پیش زمینه دورکاری توانستیم در سریع‌ترین زمان ممکن کارمندان را به 
صورت دورکار درآوریم تا هم ضامن سلامتی آن‌ها باشیم و هم خللی در 
روند خدمت‌رسانی به مشتریان‌مان ایجاد نشود. همچنین تلاش کردیم، 
در کوتاه‌ترین زمان ممکن فروش آنلاین را برای فروشــگاه‌هایی که تا 
آن زمان تنها به شیوه سنتی بسنده کرده بودند، راه‌اندازی نماییم تا اجازه 
ندهیم تعطیلی موقت فروشگاه‌ها به علت کرونا، آسیب جدی‌ به مشتریان 

وارد کند و بتوانند همچنان فروش داشته باشند.
و سخن آخر...

از ابتدای فعالیت شرکت نرم‌افزاری کیان نور رایانه سعی بنده بر آن بود تا 
خانواده‌ای با روابط صمیمی ایجاد کنم و هیچ‌گاه خود را در جایگاه رییس 
تصور نکردم، بلکه تلاشم بر این بود با عشق پدرانه مجموعه را هدایت کنم 
که به لطف خدا این اتفاق هم صورت گرفت. اعضای فعال در شــرکت 
کیان، همگی از نخبگان جوان ایرانی هستند و با عشق و همدلی در تلاش 
برای ارائه بهترین خدمات به بزرگان ریتیل)خرده فروش( می‌باشــند. 
امیدواریم با عنایت خدا روز به‌روز بر تعداد اعضا کیان بیافزاییم و از خروج 

دانش و استعدادهای این مرز و بوم جلوگیری کنیم. 

با توجه به قابلیت 
چند ارزی و چند 
زبانی نرم‌افزار 

مدیریت 
فروشگاهی 

کیان بنا داریم که 
فعالیت خود را در 
کشورهای منطقه 

توسعه دهیم
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سیدمرتضی علوی

ترازو همواره به عنوان یکی از مهمترین ابزارهای تبادل کالا در زندگی انسان نقش داشته، چنانکه سابقه و قدمت استفاده از آن به سال‌های قبل از میلاد مسیح 
بازمی‌گردد، به‌طوری که در نقاشی‌های مقبره‌های قدیم، تصاویری از ترازو مشاهده می‌شود و همواره انسان از این وسیله برای تعیین جِرم اجسام استفاده 
می‌کرده است. این وسیله پرکاربرد در دهه‌های اخیر همپای فناوری‌های جدید دستخوش تحولات اساسی شده، به‌طوری که از ترازوهای دو کفه‌ای با کارکرد 
مکانیکی تبدیل به ترازوهای الکترونیکی و دیجیتالی تبدیل شده است. ترازو با توجه به میزان دقت اندازه‌گیری جِرم و ابعاد آن به دسته‌های مختلف تقسیم و 
در بخش‌های مختلف صنعت مانند آزمایشگاه‌ها، کارخانه‌ها و مراکز درمانی و فروشگاه‌ها مورد استفاده قرار می‌گیرد. خدماتی همچون محاسبه وزن با دقت‌های 
مختلف، محاسبه قیمت کالا، چاپ فاکتور، چاپ بارکد دو بعدی، قابلیت اتصال به شبکه‌های مختلف و نرم‌افزارهای فروشگاهی از طریق wifi که مدیریت 
سیستم‌های فروش نیز در آن تجمیع شده، تنها بخشی از کاربردهای فراوان این وسیله است. در خصوص موانع تولید و مختصات بازار محصولات توزین با                                                        

مهندس محمود دیانتی، مدیرعامل و مالک شرکت مهندسی توزین صدر گفت‌وگویی داشتیم که مشروح آن را در ادامه می‌خوانید.

درباره زمینه فعالیت شرکت توزین صدر توضیح دهید.
شرکت توزین صدر از سال 1378 فعالیت خود را در زمینه تولید و عرضه 
انواع محصولات الکترونیکی مرتبط با پایانه‌های فروش فروشگاه‌ها و 
کارخانه‌ها از جملــه ترازوهای فروشــگاهی در ظرفیت‌های مختلف، 
باســکول‌های الکترونیکی در ابعاد و ظرفیت‌هــای متنوع و همچنین 
صندوق‌های فروشگاهی شروع کرد  و محصولات خود را با برند صاایران 
به بازار عرضه می‌کرده اســت. در واقع محصولات ترازوی صاایران به 
شرکت مهندسی توزین صدر برون‌سپاری می‌شد و محصولات پس از 
تولید با برند صاایران به بازار می‌آمد. این همکاری تا ســال 1387 ادامه 
داشــت و پس از آن به شکل مستقل، محصولات تولیدی خود را با برند 
صدر به بازار عرضه کردیم و با بررسی نیازهای بازار و تحقیقات انجام شده، 
حضور موفقی در بازار داشتیم. این شرکت همواره، توسعه، تحقیق و تامین 
نیازهای بخش‌های مختلف بازار را یکی از ارکان اصلی فعالیت خود در نظر 

داشته است. استفاده از دانش روز الکترونیک در صنعت توزین و همکاری با 
شرکت‌های معتبر خارجی باعث شده تا در این سال‌ها، محصولات بسیاری 
را برای بخش‌های مختلف بازار کشور تولید نماییم. در حال حاضر به عنوان 
اولین شرکت، در زمینه تولید و عرضه ترازوهای لیبل پرینتردار مجهز به 
نرم‌افزارهای پیشرفته قابل اتصال به تمامی نرم‌افزارهای فروشگاه‌های 
زنجیره‌ای مشــغول به فعالیت هستیم. شایان ذکر است، بیشترین سهم 
بازار عرضه ترازوهای لیبل پرینتردار در اختیار شــرکت مهندسی توزین 
صدر می‌باشــد. امروزه نه‌تنها در اکثر فروشگاه‌های سراسر کشور، بلکه 
در تمامی فروشــگاه‌های زنجیره‌ای مانند رفاه، شهروند، کوروش، هایپر 
اســتار و... می‌توانید محصولات این شرکت را مشاهده نمایید. برخی از 
این فروشــگاه‌های زنجیره‌ای از ابتدا اصرار داشتند که سیستم‌های خود 
را از کشــورهای خارجی وارد کنند و از برندهای ایرانی استفاده نکنند، اما 
پس از آشنایی با محصولات ما و پس از بررسی‌های لازم و آزمایش‌های 
فراوان، اقدام به اســتفاده از محصولات توزین صدر کردند. ترازوی آویز 
که برای فروشگاه‌های عرضه ماهی و مرغ که نیاز به محیطی با آب زیاد 
و شست‌وشــوی فراوان دارند، تنها یکی از محصولاتی است که فقط در 
بخش توســعه و تحقیق این شرکت تولید می‌شود و کاملا با نمونه‌های 
خارجی آن قابل رقابت و در اختیار مصرف‌کنندگان قرار گرفته اســت، در 
حالی که تا پیش از این، این محصول با قیمت‌های بالا و از خارج از کشور 

تامین می‌شد.
مهمترین ویژگی  محصولات شما چیست؟

محصولات توزین دارای اســتاندارد اجباری می‌باشند و بر همین اساس 
تمامی تولیدات این شرکت، استاندارد کیفیت ملی ایران را دارند و با نشان 
اســتاندارد ملی ایران به بازار عرضه می‌شوند. از مهمترین ویژگی‌های 
محصولات شرکت مهندسی توزین صدر می‌توان به حفظ کیفیت، رعایت 
استاندارد، همراه با استفاده از دانش و تکنولوژی روز اشاره کرد. برخورداری 
از مراکز خدمات پس از فروش در سراسر کشور و ارائه آموزش‌های مستمر 

مدیرعامل شرکت مهندسی توزین صدر

تولیدکنندگان صنعت توزین
با 30 درصد ظرفیت کار می‌کنند

عت
ــن

صـ
ی 

ــا
یــ

دن



به آن‌ها، توانسته پس از ســال‌ها تولید و عرضه صدها هزار محصول در 
کشــور، اطمینان خاطر از خرید محصولات را در بین مصرف‌کنندگان به 
وجود آورد که این مورد را می‌توان از دیگر ویژگی‌های این شرکت دانست. 
سرعت پیشرفت صنایع الکترونیک، بسیار زیاد است و هر شرکتی که دانش 
بیشتری داشته باشد، می‌تواند کیفیت بالاتر را با قیمت مناسب‌تر عرضه 
کند. ما همیشه دو اصل را رعایت کرده‌ایم؛ نخست اینکه نیازهای جامعه 
را بدانیم و دوم اینکه کیفیت محصولات را در هیچ شرایطی کاهش ندهیم 
که این اصول باعث ماندگاری شــرکت و رضایت مشتریان شده است. از 
حدود 20 سال پیش، مجموعه‌های زیادی وارد صنف توزین شدند، اما در 
مقاطع مختلف از بازار خارج شــده‌اند و هم‌اکنون تعداد برندهای فعال در 
زمینه تولید محصولات ترازوهای فروشگاهی کمتر از انگشتان یک‌ دست 
است. دستیابی به کیفیت، فعالیتی بسیار سخت و پیچیده‌ای را می‌طلبد و به 
برنامه‌ریزی دقیق نیاز دارد، اما حفظ کیفیت، کاری است بسیار پیچیده‌تر که 
بسیاری از شرکت‌ها از عهده آن برنمی‌آیند. به اعتقاد بنده، توزین صدر با 

ارائه محصولات باکیفیت و حفظ آن، در بازار باقی مانده است.
محصولات توزین صدر شامل چه دستگاه‌هایی می‌شود؟

این شــرکت در بخش‌های مختلف بازار از جمله فروشگاهی، صنعت و... 
فعالیت داشته است. به‌ عنوان مثال، در بخش فروشگاهی اقدام به طراحی 
و تولید انواع ترازو با دقت و ظرفیت‌های متنوع و با عملکردهایی متناسب 
با قســمت‌های مختلف بازار کرده‌ایم. در حال حاضر دستگاه پوز اسکیل 
شــرکت توزین صدر که ترکیبی از ترازو و صندوق فروشگاهی است، در 
فروشگاه‌هایی که دارای اتوماسیون فروشگاهی و نیاز به استفاده یکپارچه 
و تحت شبکه سیستم‌های دارند، مورد  استفاده قرار می‌گیرد و همچنین 
بخش‌هــای صنعتی و کارخانه‌هــا می‌توانند از باســکول‌های تولیدی 
این شــرکت در ابعاد و ظرفیت‌های مختلف استفاده نمایند. از طرفی، در 

زمینه تولید نمایشگرهای مخصوص توزین نیز فعالیت داریم که به‌طور 
کامل توســط همکاران در بخش طراحی و تحقیق و توسعه در شرکت 
توزین صدر انجام می‌شــود. این نمایشگرها می‌توانند پرینتردار باشند و 
برای خریدار فاکتور صادر نمایند که این فاکتور، کمک فراوانی در جهت 
شفاف‌سازی فروش و ایجاد اعتماد بین طرفین کرده است. محصولات 
ما در بخش‌های مختلف طراحی و تولید می‌شود. بخش اول، ترازوهای 
ساده‌ای را شامل می‌شوند که در واحدهای صنفی کوچک کاربرد دارند. 
بخش ‌دیگر، ترازوهای مجهز به پرینتر اســت که در جهت شفاف‌سازی 
تبادلات بین خریدار و فروشــنده کاربرد دارد و الزام به اســتفاده از آن در 
سراسر کشور به چشم می‌خورد. ترازوهای سری پلاس، دارای پورت‌های 
خروجی می‌باشــند و قابلیت اتصال دستگاه‌های بارکد خوان و اتصال به 
پورت RS232، امکان اتصال به پورت USB، امکان اتصال به شــبکه 
WIFI و همچنین اتصال به شــبکه LAN را نیز دارند. بخش دیگری 

از ترازوها هم ترازوهای با قابلیت چاپ لیبل می‌باشند. ترازوی پُوزاسکیل                                      
)POS SCALE( محصولی اســت که با استفاده از یک کامپیوتر و یک 
سیستم دقیق توزین می‌تواند به‌‌طور ترکیبی و به‌صورت یک ترازو یا پایانه 
فروش بسیار کارآمد و قوی، تمام نیازهای یک فروشگاه را تامین نماید. 
علاوه بر این، ترازوی آویز برای اولین بار در ایران با ظاهری مســتحکم، 
زیبا و با قابلیت چاپ لیبل توسط بخش طراحی و مهندسی توزین صدر، 
تولید و به بازار عرضه شــده است. 20 سال پیش ترازوها فقط عدد وزن را 
نشان می‌دادند و در نسل‌های بعدی، ویژگی محاسبه قیمت نیز به آن‌ها 
اضافه شد. در حال حاضر با توسعه و پیشرفت تکنولوژی، دستگاه‌ توزین، 
ترکیبی از ترازو و کامپیوتر است که حُکم یک پایانه فروش را دارد و حتی 
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متاسفانه مزیت 
قیمتی کالاهای 
قاچاق و شرایط 

نامطلوب اقتصادی 
مصرف‌کنندگان این 

دستگاه‌ها، باعث 
شده تا کیفیت در 

اولویت دوم انتخاب 
خریداران قرار گیرد 

و مشتریان قیمت 
پایین را به کیفیت 

ترجیح ‌دهند
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امکان مدیریت سایر سیستم‌های فروش را میسر می‌کند. ما سیستم‌های 
خود را مطابق با تکنولوژی جهان به‌روز کرده و محصولاتی تولید کرده‌ایم 
که قابل رقابت با نمونه‌های خارجی هســتند. محصولات ما در بخش 

سخت‌افزاری و نرم‌افزاری، حاصل تلاش محققان مجموعه است.
برای صادرات چه اقداماتی انجام داده‌اید؟

متاسفانه به دلیل شرایط موجود و نوسانات بازار، به صورت مستقیم وارد 
عرصه صادرات نشده‌ایم، اما این مهم از طریق نمایندگان در استان‌های 
مرزی صورت می‌گیرد. با توجه به وضعیت تحریم کشور و سختی تامین 
مواد اولیه در این شــرایط، حتی برای تامین نیاز داخلی، به ‌لحاظ تیراژ با 
مشکل روبه‌رو هستیم، به‌طوری که کارخانه‌های تولیدی در این صنف با 

کمتر از 30 درصد ظرفیت خود مشغول به کار می‌باشند.
محصولات توزیــن صدر تا چه انــدازه قابلیت رقابت با 

نمونه‌های خارجی را دارد؟
کیفیت محصولات توزین‌ صدر، قابل رقابت با برندهایی خارجی دارای 
اســتاندارد است، اما مشکل این اســت که تیراژ‌های پایین تولید، وجود 
تحریم در ســال‌های گذشته و عدم تامین به موقع مواد اولیه، رقابت را به 
لحاظ مختلف با مشکل مواجه کرده است. در 10 سال گذشته، تحریم‌ها 
باعث شــده تا هزینه‌های تامین قطعه افزایش چشمگیری پیدا کند. از 
آنجایی که با تحمیل هزینه‌های زیاد مجبور به دور زدن تحریم‌ها هستیم، 
قطعات با قیمت بالایی به دست ما می‌رسد و بر همین اساس امکان رقابت 
با دســتگاه و ترازوهای چینی را نداریــم. بحث دیگر اینکه، بخش قابل 
توجهی از این دستگاه‌ها به شــکل غیرقانونی و یا از مبادی قانونی، ولی 
بدون تشریفات قانونی ورود کالا مانند بازرسی، استاندارد و... وارد می‌شوند 
و واردکنندگان آن‌ها، هزینه‌های گمرک و استاندارد را نمی‌پردازند. این 
بخــش از محصولات، کیفیت و قیمت پایینی دارنــد، در حالی که اگر با 
همان استانداردی که محصولات ایرانی تست می‌شوند، ترازوهای چینی 
را هم تســت نمایند، بیش از 90 درصد آن‌ها مردود می‌شوند. استاندارد 
در برخورد با ترازوهای چینی تنها اقدام به وزنه‌گذاری در محل مشــتری 
می‌کند و با برچســب خود مجوزی بر قانونی بودن آنان می‌شود. هر روز 
سهم بازار ترازوهای چینی بیشتر می‌شود و در مقابل، سهم بازار ترازوهای 

ایرانی کاهش یافته که این موضوع تولیدکنندگان را با مشکل مواجه کرده 
است. ترازوهای غیرمجاز چینی قیمت پایین‌تری نسبت به محصولات 
قانونی و استاندارد ایرانی دارند و طبیعتا ظرفیت فروش بالاتری را به خود 

اختصاص می‌دهند.
برای آموزش و خدمات پــس از فروش چه برنامه‌هایی را 

دنبال می‌کنید؟
ما در کنار مراکز خدمات در سراســر کشور و همچنین مرکز خدماتی در 
شــرکت که به‌ صورت حضوری در محل یا تلفنــی و یا حضور در محل 
شرکت مشغول سرویس‌دهی به مشتریان می‌باشند، در فضای اینستاگرام، 
صفحه‌ای تحت عنوان صدرســرویس )SADRSERVICE( را فعال 
کرده‌ایم که یک صفحه آموزشــی رایگان است و مشتریان، همکاران و 
علاقه‌مندان به آشنایی با محصولات ما می‌توانند از آن‌ استفاده کنند. در 
این صفحه، اطلاعات کامل درباره دســتگاه‌ها و نحوه کار کردن با آن‌ها 
ارائه می‌شود. بحث آموزشی از سال‌ها پیش برای ما اهمیت داشته، چراکه 
با توجه به تغییرات سریع در روش‌های فروش، فروشندگان ترازو حتما به 
آموزش نیاز دارند و به همین دلیل تاکنون دوره‌های آموزشی متعددی را 
به صورت حضوری و آنلاین برای اپراتورها و نمایندگان برگزار کرده‌ایم. 
توزین صدر در بخش خدمات فروش نیز در سراســر کشور نمایندگانی 
دارد که بخشــی از افرادی که در دوره‌های آموزشــی شرکت می‌کنند، 
نمایندگان شرکت در اســتان‌های مختلف کشور هستند. علاوه بر این، 
بخش تحقیقات شرکت، نیاز اصناف مختلف را بررسی می‌کند و با اعمال 
این موارد در تولید، راهکارهای رفع مشکلات به اهالی آن صنف آموزش 

داده می‌شود.
اجرای طرح‌های توسعه‌ای چه جایگاهی میان شرکت‌های 

فعال در این حوزه دارد؟
در ســال‌های اخیر طرح‌های‌ توسعه‌ای، نه‌تنها برای صنف توزین، بلکه 
در ســایر صنوف دچار مشکل شده اســت. محدودیت در تخصیص ارز، 
کاهش میزان تولید، افزایش کالاهای غیرقانونی و غیرمجاز در ســطح 
کشور، عدم حمایت از واحدهای تولیدی در عمل، رشد و افزایش کالای 
قاچاق از مرزهای گمرکی و بسیاری از عوامل دیگر، مانع از اجرایی کردن 
برنامه‌های توسعه‌ای واحدهای تولیدی شده، به همین دلیل در حال حاضر 
پایداری و ماندگاری برای شــرکت‌ها از اولویت‌های بالاتری نسبت به 

توسعه برخوردار است.
‌ قاچــاق در صنف توزین چه مشــکلاتی را به وجود آورده 

است؟
با توجه به گستردگی مرزهای ایران با همسایگانی که نظارتی بر مرزهای 
خود ندارند،‌ کالای قاچاق و غیرمجاز به‌راحتی وارد و بخش زیادی از بازار 
با این اقلام تامین می‌شوند که البته قیمت پایینی هم دارند. در حال حاضر 
حتی دست‌فروشــان و وانت‌بارهایی که در اقصی‌ نقاط کشور به فروش 
محصولات توزین مشغول هستند، محصولات قاچاق عرضه می‌کنند. 
آن دسته از کسبه که مغازه یا فروشگاه‌های کوچکی دارند، عمدتا همین 
اجناس را خریداری می‌کنند و بخشــی از این محصولات نیز از مرزهای 
قانونی، ولی بدون استاندارد و تشریفات گمرکی وارد کشور می‌شوند، اما 
با مستندات غلط. این موارد عمدتا در خرده‌فروشی اتفاق می‌افتد، چراکه 
فروشگاه‌های زنجیره‌ای و بزرگ، معمولا به سیستم‌های پیشرفته‌ای نیاز 
دارند که توسط شرکت‌های متخصص پشتیبانی شوند. البته ما در زمینه 

محدودیت در 
تخصیص ارز، کاهش 
میزان تولید، افزایش 

کالاهای غیرقانونی 
و غیرمجاز در سطح 
کشور، عدم حمایت

 از واحدهای تولیدی 
در عمل، رشد و 

افزایش کالای قاچاق 
از مرزهای گمرکی 
و...، مانع از اجرایی 

کردن برنامه‌های 
توسعه‌ای واحدهای 

تولیدی شده است
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تولید ترازوهای مناسب برای فروشــگاه‌های کوچک نیز فعالیت داریم، 
اما همان‌طور که بیان شــد، اکثر واحدهای صنفی کوچک، نیاز خود را با 
محصولات قاچاق تامین می‌کنند. متاسفانه قاچاق در سطح گسترده‌ای 
وجود دارد، به‌طوری که در حال حاضر 70 درصد نیاز بازار با ترازوهای چینی 
غیرمجاز تامین می‌شود. در برهه‌ای از زمان، تولیدات داخلی در سال به 100 
هزار ترازو می‌رسید، اما هم‌اکنون سقف تولید واحدهای تولید داخلی بسیار 
پایین آمده است. با توجه به اینکه بازار ترازوهای ساده در اختیار ترازوهای 
چینــی قرار گرفته، شــرکت توزین صدر فعالیت خــود را در بخش‌های 
ترازوهایی که نیاز به نرم‌افزار و پشتیبانی مهندسی و با تکنولوژی بالا است را 
ادامه می‌دهد و در این راستا نیاز فروشگاه‌های زنجیره‌ای را تامین می‌نماید. 
به اعتقاد بنده، اگر جلوی قاچاق دستگاه‌های توزین گرفته نشود، به مرور 
زمان شاهد حذف تولیدکنندگان این صنف خواهیم بود. متاسفانه مزیت 
قیمتی کالاهای قاچاق و شــرایط نامطلوب اقتصادی مصرف‌کنندگان 
این دستگاه‌ها، باعث شده تا کیفیت در اولویت دوم انتخاب خریداران قرار 
گیرد و مشتریان قیمت پایین را به کیفیت ترجیح ‌دهند. در چنین شرایطی 
واحدهای تولیدی با کاهش شــدید تیراژ تولید و به‌ناچار، افزایش قیمت 
کالای خود مواجه می‌شــوند. به‌طور خلاصــه با نگاهی به کاهش تعداد 
واحدهای تولیدی دارای پروانه استاندارد در سال‌های قبل و همچنین تعداد 
محصولات تولیدی آن‌ها یا به عبارتی، کاهش ظرفیت تولید آن‌ها می‌توان 
خسارات و صدماتی که واردات غیرقانونی و قاچاق کالا به این صنف وارد 

کرده را مشاهده کرد.
موضوع دیگر اینکه، ســال‌های سال اســت که همه درگیر کلمه »اگر« 
هستیم. اگر جلوی قاچاق گرفته شــود، تولیدکننده داخلی تیراژ تولیدات 
خــود را افزایش خواهد داد و در این صــورت، امکان کاهش قیمت را نیز 
خواهد داشت. پشت تمام محصولات توزین صدر، یک کد 10 رقمی درج 
شده که از هرکجای ایران،‌ شناســایی اصالت و ارتباط شرکت سازنده را 
ممکن می‌کند. مشتریان ما در هر شرایطی می‌توانند از توزین صدر خدمات 
دریافت کنند و باید پاسخگوی مراجعات آنان باشیم. متاسفانه هیچ نظارتی 
روی ترازوهای چینی نیست، به‌طوری که فروشنده به مشتری می‌گوید، 
پس از خرید ترازو، دیگر هیچ مســئولیتی در قبــال عملکرد آن ندارد، در 
حالی که شرکت توزین صدر بابت آزمایش استاندارد تک‌تک محصولات 
هزینه می‌کند. در حال حاضر آزمونی به نام EMC وجود دارد که هر ســه 
ماه یک‌بار انجام می‌شود. اگر یک‌بار در این آزمون با شکست مواجه شویم، 
کارخانه کاملا پلمب می‌شــود. ترازویی‌ که در خارج از کشور به قیمت 20 
دلار خریداری شــده، قطعا در سطح چنین آزمون‌هایی نیست. متاسفانه 
در نبود نظارت قانونی، بازار مملو از ترازوهای بی‌کیفیت و ارزان اســت که 

هیچ‌یک از استانداردهای لازم را ندارند.
قطعات الکترونیکی مورد نیــاز در این صنف از چه طریقی 

تامین می‌شود؟
هم‌اکنون اکثر واحدهای تولیدی کشورمان، توانایی کار سخت‌افزاری و 
نرم‌افزاری جهت تولید ترازو و باســکول الکترونیکی را دارند، اما اگر تولید 
ملی به معنای این اســت که تمام قطعات باید در داخل تولید شود، این امر 
در دســتگاه‌های الکترونیکی به دلیل عدم وجود تولید قطعه الکترونیکی 
در کشور امکان‌پذیر نیســت. لازم به ذکر است، تمام نرم‌افزارهای مورد 

استفاده و همچنین طراحی برُد و سخت‌افزار و طراحی و تولید قالب‌های 
صنعتی در ترازوهای شــرکت مهندسی توزین صدر، در داخل مجموعه 
یا در داخل کشــور توسط شرکت‌های ایرانی تولید شده‌اند. تمام قالب‌ها 
هم  در کشورمان تولید می‌شوند، اما قطعات الکترونیکی کاملا به شکل 

وارداتی تامین می‌شوند.
آیا برنامه‌ریزی و تصمیم‌گیری‌های صنفی، در مسیر رفع 

مشکلات  بوده است؟
 با توجه به اینکه سازمان ملی استاندارد در سال 1304 اولین حرکت خود را 
با تصویب قانون اوزان و مقیاس‌ها آغاز کرده، یکی از مشکلات اصلی این 
صنف، نداشــتن متولی و یک ســازمان یا اتحادیه اجرایی است. پس از 
گذشت حدود 100 سال هنوز واحدهای تولیدی این صنف یک اتحادیه 
مستقل کشوری یا استانی ندارند. انجمن کارفرمایی تولیدکنندگان وسایل 
سنجش و توزین، تنها سازمانی است که به سختی پیگیر مشکلات صنف 
و در صدد ایجاد هماهنگی با دیگر سازمان‌ها می‌باشد که به دلایلی پس از 
تعطیلی چندساله مجددا توسط چند نفر از همکاران تشکیل و حدود سه 
سال است که فعالیت دوباره خود را آغاز کرده است. بنده نیز مدتی به عنوان 
عضو هیات مدیره و در حال حاضر نیز بازرس انجمن کارفرمایی در خدمت 
این صنف هستم. تلاش ما این است که در آینده، اتحادیه‌ای به ‌صورت 
کشوری تشــکیل دهیم تا مشکلات این صنف را ساماندهی و از طریق 
مبادی قانونی مرتفع کنیم، اما برای کشوری که 100 سال از تولید ترازو در 
آن می‌گذرد، خیلی دیر است؛ خصوصا که به دلیل ملاحظات شرعی، بحث 
استاندارد در تولید ترازو از همان سال‌های ابتدایی اعمال شده است. شاید 
باورتان نشــود که برخی از همکاران مــا در اتحادیه تعمیرکاران خودرو 
عضویت دارند. چرا یک صنف 100 ساله هنوز اتحادیه ندارد؟ مشکلات 
زیــادی در این صنف وجود دارد که با وجود اتحادیه قوی و متشــکل از 
اعضای صنف می‌توان نســبت به رفع آن‌ها اقدام کرد. اتحادیه می‌تواند 
اقدامات مناسبی را برای جلوگیری از قاچاق ترازو به کشور انجام دهد. البته 
ما نمی‌گوییم که واردات انجام نشود، اما باید شرایط به‌گونه‌ای باشد که هر 
ترازویی، تنهــا بعد از گذراندن شــرایط گمرکی و بعــد از پاس کردن 

آزمون‌های استاندارد مربوطه، قابلیت عرضه در بازار را پیدا کند. 

با توجه به تحریم 
کشور و سختی 

تامین مواد اولیه در 
این شرایط،  برای 
تامین نیاز داخلی، 

به ‌لحاظ تیراژ با 
مشکل روبه‌رو 

هستیم، به‌طوری که 
کارخانه‌های تولیدی 
در این صنف با کمتر 
از 30 درصد ظرفیت 

خود مشغول به کار 
می‌باشند
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مصطفی حاتمی

تحریم‌ها و منع ورود کالاهای خارجی فرصت خوبی را در اختیار تولیدکنندگان داخلی قرار داد تا با انگیزه و علاقه بیشتری به تولید پرداخته و از نظر رعایت 
پارامترهای کیفی نیز دست کمی از شرکت‌های خارجی نداشته باشند. از سوی دیگر، این موضوع با توجه به جای خالی برندهای خارجی و قیمت بسیار بالای 
آن‌ها، فروش و عرضه لوازم خانگی داخلی را رونق داد. برای بررسی این موضوع به سراغ مهندس محمدرضا جعفری، نایب رییس انجمن کارفرمایی لوازم 

خانگی ایران رفته و با وی گفت‌وگو پرداختیم که ماحصل آن در ادامه می‌آید.

مهمترین دغدغه فعلی صنعت لوازم خانگی کشور چیست؟
 یکــی از مهمترین معضلات کنونی این صنعت با وجود تورم شــدید و 
کاهش قدرت خرید مردم، رکود است که تقریبا از نیمه دوم سال گذشته بر 
صنعت لوازم خانگی کشور حاکم شده است. در حقیقت باید گفت، امروز 
صنعت لوازم خانگی از اولویت ضروری مردم خارج شده، در حالی که بازار 
کار تعمیرکارها به دلیل کششــی که مردم برای حفظ کالاهای قدیمی 
خود دارند، رونق گرفته اســت. از سوی دیگر، این وضعیت موجب شده 
تا طبقه متوســط به عنوان موتور محرک صنعت لوازم خانگی، در حال 
حذف شدن باشــند، به‌طوری که هم‌اکنون 90 درصد مردم مستحق 
دریافت یارانه بوده و طبقه متمول جامعه نیز به ســمت خرید کالاهای 

خارجی یا قاچاق حرکت کرده‌اند.
آیا مشکلی در فرآیند تولید و تیراژ لوازم خانگی وجود دارد؟

هم‌اکنون کالا از ابعاد متوســط گرفته تا کوچک و بزرگ به وفور در بازار 
موجود است. به جز چند محصول مانند ظرفشویی، یخچال و تلویزیون، 
در مابقی بخش‌ها عرضه آزاد بوده و انبارها پر از کالا اســت، اما طبیعتا با 
کاهش قدرت خرید، کارخانه‌ها با ظرفیت پایینی در حال تولید هستند. در 

این میان، از حاکمیت انتظار می‌رود که برای تحریک تقاضا در این زمینه 
ورود پیــدا کند. امیدوارم با توافقاتی که در حوزه سیاســی صورت خواهد 
گرفت، گشایشی ایجاد شود و نرخ ارز به منظور افزایش توان خرید مردم 
کاهش پیدا کند. امروزه در بســیاری از کشورهای دنیا بازار با تورم 5 الی 
10 درصدی رکودی ســنگین را تجربه می‌کند، در حالی که نرخ تورم در 
کشــورمان در رابطه با برخی از صنایع مثل صنایع غذایی 100 الی 150 

درصد افزایش داشته است.
تعدد برندهای لوازم خانگی چه چالش‌هایی را ایجاد خواهد 

کرد؟
این موضوع به سیاســت‌های اشتباه کشــورمان در سال‌های گذشته و 
دولت‌های سابق بازمی‌گردد که موجب شــده خودروسازی و فولاد نیز 
در همین مســیر حرکت کنند، اما باید دانست که در صنعت لوازم خانگی 
ظرفیت‌ها مهم اســت و در صورت اقتصادی نبودن آن، تولید رقابت‌پذیر 
نخواهد بود. تعدد برند باعث شده که کشورمان نتواند یک برند منطقه‌ای 
قوی برای صادرات داشته باشد. از سوی دیگر، حجم سرمایه‌ها کوچک 
و توان شرکت‌ها نیز پایین اســت، در حالی که اگر یک یا دو برند قوی در 
کشورمان وجود داشت، به حوزه کشورهای آسیای میانه، یعنی کشورهای 
عربی بهتر ورود می‌کردیم. مساله دیگر، عدم عملکرد مناسب کشور در 
برندسازی طی سال‌های گذشته است. تعدد برند موجب شده که واحدها 
نتوانند کالاهایی تولید کنند که در بازارهای خارجی رقابت‌پذیر باشــد، 
بر همین اســاس اگر درهای کشــور به روی برندهای خارجی باز شود با 

مشکلات زیادی مواجه می‌شویم.
چه عاملی باعث عدم ارتباط مناســب ایران با کشورهای 
عربی در زمینه صادرات محصولات لوازم خانگی شــده 

است؟
 قطعا دیپلماسی کشور در این موضوع اثر دارد. متاسفانه اتاق‌های بازرگانی 
و ســفارتخانه‌ها در زمینه اقتصادی عملکرد مطلوبی نداشــته و عمده 
تمرکز آن‌ها بر موضوعات سیاســی بوده است. علاوه بر این، رایزن‌های 
بازرگانی کشــورمان به حوزه اقتصادی تسلط کمتری داشته‌اند. البته در 
کنار این موضوع عوامل دیگری مانند مشکلات موجود برای جابه‌جایی 

نایب رییس انجمن کارفرمایی لوازم خانگی ایران مطرح کرد

رقابت کیفی برخی از لوازم خانگی 
ایرانی با مشابه خارجی

صنعت لوازم 
خانگی به دلیل ورود 
بخش خصوصی در 
شرایط تحریمی به 
رشد قابل توجهی 

دست یافته و نمونه 
محصولات

 آن را نمی‌توان از 
برندهای معتبر 

خارجی تفکیک کرد
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پول و ســوئیفت نیز اثرگذار است، به‌طوری که امروزه 90 درصد صادرات 
کشورمان تنها به دو کشــور عراق و افغانستان که سیستم بانکی ندارند، 
صورت می‌گیرد، از این‌رو برای برقراری ارتباط مناســب با دیگر کشورها 
ابتدا باید مشکل تحریم‌ها حل شود و سپس شاهد گشایش LC و تسهیل 

جابه‌جایی پول باشیم که هم‌اکنون هزینه و ریسک بالایی دارد.
مردم تا چه اندازه به ســوی خرید برندهای خارجی تمایل 

دارند؟
بخشــی از مردم به جای خرید کالای ایرانی به سمت خرید محصولات 
خارجی بدون گارانتی می‌روند. در ســال‌های گذشــته برندهای خارجی 
مثل سامسونگ، ال جی و بوش مشتریان زیادی داشت، به‌طوری که سبد 
جهیزیه نوعروسان نیز با این برندها تکمیل می‌شد. البته باید گفت که توان 
تولید برندهای خارجی با داخلی قابل قیاس نیست. برای مثال، گاهی حدود 
1800 کانتینر لوازم خانگی خارجی در گمرک رســوب می‌کرد، در حالی 
که کل موجودی انبار یک تولیدکننده داخلی 15 کانتینر اســت. از سوی 
دیگر، کشورمان واردات زیادی از این برندهای خارجی داشته، به‌طوری که 

کره‌ای‌ها هم اذعان داشته‌اند که بزرگ‌ترین بازار آن‌ها ایران است.
آیا از نظــر کیفیت، محصولات داخلی بــا خارجی برابری 

می‌کند؟
با توجه به بسته شــدن درهای صنعت خودروسازی به روی واردات، این 
صنعت در وضعیت نامناسبی قرار دارد، اما صنعت لوازم خانگی به دلیل ورود 
بخش خصوصی در شــرایط تحریمی به رشد قابل توجهی دست یافته و 
نمونه محصولات آن را نمی‌توان از برندهای معتبر خارجی تفکیک کرد. 
لازم به ذکر است، این صنعت مســیر رو به رشدی را طی کرده و در تولید 
محصولی مانند اجاق گاز از مواد اولیه صد درصد داخلی استفاده کرده است.

در صنعت لوازم خانگی تا چه انــدازه نیاز به واردات وجود 
دارد؟

همان‌طور که ذکر شــد، محصولی مثل اجاق گاز صد درصد داخلی بوده و 
نیازی به واردات ندارد. یخچــال فریزر نیز به چند قطعه برای واردات نیاز 
دارد و مابقی قطعات مورد نیاز آن داخلی سازی شده است. بسیاری از مواد 
اولیه دیگر نیز اخیرا تولید داخل شده که حاکی از عمق تولید در این حوزه و 

صنعت قطعه‌سازی کشور است.
تولیدکنندگان کشورمان در بخش خدمات پس از فروش تا 

چه اندازه موفق عمل کرده‌اند؟
 در این زمینه وزارت صمت فعالیت‌های خوبی انجام داده است. به عنوان 
مثال، این وزارتخانه ســامانه‌هایی تعریف کرده که در آن کد شناسه کالا 
تعریف شده تا بر این اســاس به مشتریان ضمانت‌نامه داده شود. از سوی 
دیگر، از آنجایی کــه در صنعت لوازم خانگی بازار کاملا رقابتی اســت، 
شرکت‌ها در حوزه خدمات پس از فروش با یکدیگر رقابت تنگاتنگی دارند. 
در صورتی که اگر خدمات خوب نباشد، مصرف‌کننده تبلیغ‌کننده‌ای منفی 
برای کالاهــا خواهد بود، اما هم‌اکنون تولیدکنندگان داخلی حتی بهتر از 

خارجی‌ها در بحث خدمات پس از فروش عمل کرده‌اند.
اقدامــات نمایندگان مجلــس در زمینه رونــق تولید و 

اشتغال‌زایی را چطور ارزیابی می‌کنید؟
به لطف خدا در استان مرکزی که پایتخت صنعتی ایران است، ارتباط خوبی 

بین تولیدکنندگان با نمایندگان مجلس برقرار است، به‌طوری که دکتر 
علی‌اکبر کریمی، عضو کمیسیون صنعت چندین بار از کارخانه‌ها بازدید 
کرده و به‌طور جدی از مســائل آن‌ها نکته برداری کرده است. به‌طور 
کل باید گفت، خوشبختانه ارتباط بین صنعت و نمایندگان بسیار خوب 

بوده است.
آیا ارتباط مناســبی بین صنعت لوازم خانگی با دانشگاه و 

شرکت‌های دانش‌بنیان برقرار است؟
ایــن امر به عنوان حلقه و زنجیره مفقوده صنعت لوازم خانگی به شــمار 
می‌رود، در حالی که کشــورهای اروپایی در این زمینه بسیار خوب عمل 
کرده‌اند. باید دانست که اگر شــرکت‌های دانش‌بنیان در کنار سرمایه و 
واحدهای صنعتی قرار گیرند، رشــد دو برابری را تجربه خواهند کرد، بر 
همین اساس در صدد هســتیم که با وجود فاصله زیاد فعلی، ارتباط بین 

صنعت و دانشگاه برقرار شود.
برای صنعت لوازم خانگی  کشور چه چشم‌اندازی را ترسیم 

می‌کنید؟
صنعت لوازم خانگی در شمار صنایع بزرگ کشور بوده و به عنوان موتور 
محرک اقتصاد کشور به شمار می‌رود، به‌طوری که با تحرک آن صنایعی 
مثل مس، آلومینیوم، شیشــه و... رونق گرفته و صادرات افزایش خواهد 
یافت. امید است با توافقات برجام، روابط تکنولوژی و اقتصادی کشورمان 
مثل دیگر کشورها با دنیا عادی شده و ضمن ورود سرمایه‌گذاران خارجی 
و ایجاد ســرمایه‌گذاری‌های مشترک، از ظرفیت‌ها و مزیت‌های داخلی 
صنعت لوازم خانگی به نحو مطلوبی در جهت تامین کل منطقه استفاده 

شود، چراکه در این راستا ظرفیت کافی در این صنعت وجود دارد.
و سخن آخر...

بــا توجه به مزایای زیادی که در صنعت لوازم خانگی وجود دارد، توافقات 
برجام به تحولات مثبتی منجر خواهد شد. امیدواریم با عادی‌سازی روابط 
و دیپلماســی سیاسی، شرایط خوبی برای رونق اشتغال و افزایش قدرت 
خرید مردم ایجاد شود. اگر این امر اتفاق بیفتد، هیچ انتظار دیگری از دولت 

نخواهیم داشت. 

متاسفانه اتاق‌های 
بازرگانی و 

سفارتخانه‌ها در 
زمینه اقتصادی 

عملکرد مطلوبی 
نداشته و عمده 
تمرکز آن‌ها بر 

موضوعات سیاسی 
بوده است
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دستیابی به فناوری نانو و امکان بهره‌گیری از آن در صنایع و تولید محصولات موجب ارتقاء کیفی و ایجاد دستاوردهای نوینی شده است که بخش قابل‌توجهی 
از آن‌ها در صنعت نساجی و پوشاک و منسوجات به کار گرفته شده است. استفاده از این فناوری می‌تواند به محصولات بافتی قابلیت آنتی‌باکتریال دهد و 
همچنین عمر مصرفی محصولات را بالا ببرد. حال این سوال پیش می‌آید که »آیا شرایط سرمایه‌گذاری در صنعت نانو نساجی فراهم است؟« و »تکنولوژی 
نانو چه تاثیری بر توسعه صنعت نساجی کشور داشته است؟« برای دریافت پاسخ مناسب، گفت‌وگویی با محمود ضرابی، مدیرعامل شرکت نانو مهیار و یکی 
از پیشکسوتان نانو نساجی انجام داده‌ایم. وی معتقد است: »شرایط تولید در این صنعت بسیار فراهم است و افراد علاقه‌مند می‌توانند با فراغ بال در این 
حوزه سرمایه‌گذاری کنند و فراگیری تخصص‌های مربوط به این صنعت، بازاریابی، ابتکار و نوآوری می‌تواند باعث موفقیت سرمایه‌گذاری‌ها شود.« مشروح این 

مصاحبه به نظر خوانندگان ارجمند می‌رسد.

مهمترین محصولات تولیدی شــرکت نانــو مهیار چه 
کالاهایی هستند؟

از مهمترین محصولات نانو مهیار می‌توان به جوراب، دستکش، حوله و 
لباس زیر اشاره کرد. ما در تولیدات خود از فناوری نانو استفاده می‌کنیم که 
به آن‌ها خاصیت آنتی‌باکتریال می‌دهد و همچنین محصولات را ضدلک، 
آب‌گریز و ضدبو می‌کند. خوشبختانه میزان استقبال مردم از محصولات 
ما چشمگیر بوده که این استقبال مرهون کیفیت بالا، رنگ‌بندی متنوع و 
بسته‌بندی شیک تولیدات‌مان است. شایان ذکر است، مجموعه نانو مهیار 
به شکل مستقر، 50 نیروی کار و همچنین بیش از 100 نماینده در سراسر 
کشور دارد که محصولات ما را در مراکز استان‌ها و شهرهای بزرگ توزیع 
می‌کنند. ناگفته نماند، طراحی‌های متنوع، قیمت مناسب و توزیع گسترده 
باعث شده که طیف‌های مختلفی از مشتریان جذب محصولات تولیدی 

شرکت نانو مهیار شوند.

آیا به اهداف مورد نظر خود در ســال گذشــته دست پیدا 
کرده‌اید؟

ایجاد نوآوری، ارتقاء فناوری و استفاده از تکنولوژی روز جهان و همچنین 
ارتقاء کیفیت و تنوع طراحی‌ها، اهداف شرکت نانو مهیار را در سال گذشته 
تشکیل می‌دادند که خوشبختانه در سطح بالایی به این اهداف دست‌ پیدا 
کردیم. همچنین عقد قرارداد با برند‌های بزرگ داخلی و خارجی، از دیگر 
اهداف ما به‌شمار می‌آمد که تاکنون در این زمینه نیز موفق عمل کرده‌ایم. 
به جز این موارد، یکی از اهداف اصلی ما حفظ مشتریان و وفادار نگه‌داشتن 
آن‌ها است که خوشبختانه در این زمینه نیز موفقیت‌های خوبی را برای ما 

به ‌همراه داشته است.
شــرکت نانو مهیار به منظور توسعه فعالیت‌های خود چه 

تدابیری اتخاذ کرده است؟
ایجاد موقعیت شغلی توأم با آموزش نیروهای جوان و تحصیل‌کرده برای 
به‌کارگیری در قسمت‌های مختلف طراحی، بهره‌وری و بازرگانی داخلی 
و خارجی مجموعه نانو مهیار، به ‌عنوان طرح توسعه‌ شرکت تعریف شده 
است. همچنین تقویت بخش تحقیق و پژوهش این شرکت برای ایجاد 
محصولات هوشمند از اهمیت ویژه‌ای برخوردار است و درصدد محقق 
کردن آن هســتیم. یکی دیگر از طرح‌های توسعه‌ای شرکت نانو مهیار، 
ایجاد ارتباط و تعامل با سایر بخش‌های صنعت و همچنین دانشگاه‌های 
کشــور بوده که به صورت جدی این اهداف را دنبال می‌کنیم. همچنین 
برای توســعه فعالیت‌های خــود در نظر داریم، ماشــین‌آلات مدرن و 
پیشــرفته‌ای را در حوزه بافت لباس‌های ورزشی و پارچه‌های خاص که 
به ‌صورت دوربسته و به ‌اصطلاح "فینیشینگ" کاربرد دارند، تهیه و مورد 

بهره‌وری قرار دهیم.
در خصوص مهمترین دســتاوردهای شرکت نانو مهیار 

توضیحاتی ارائه فرمایید؟

مدیرعامل شرکت نانو مهیار

بستر سرمایه‌گذاری 
در صنعت نانو نساجی فراهم است
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مهمترین دستاورد این شرکت، ایجاد فضایی علمی و استفاده از نیروهای 
متخصص و خلاق بوده است. همچنین به نتایج تحقیقاتی خوبی در زمینه 
استفاده از مواد کیتوســان که یک نانوی ارگانیک و بهبود دهنده گردش 
خون است، دست پیدا کرده‌ایم که حاصل فعالیت‌ علمی در بخش تحقیق 
و توســعه شرکت نانو مهیار بوده که در پارک علم و فناوری استان زنجان، 
مستقر است. در واقع تمامی مواد اولیه محصولات ما از جمله اکسید روی، 

کلوئید نقره، نانو مس و کیتوسان، در این واحد تولید می‌شود.
به ‌منظور تحقق شعار ســال مبنی بر »تولید، دانش‌بنیان و 

اشتغال آفرین« چه برنامه‌هایی را در نظر دارید؟
نانو مهیار از بدو تاســیس تاکنــون، قدم‌های بلندی را در مســیر تولید 
دانش‌بنیان و اشتغال‌آفرینی برداشته اســت. اولین جوراب نانو در کشور، 
در سال 1382 توسط شــرکت نانو مهیار تولید شد و در سال 1383 شاهد 
عرضه این محصول بودیم. در آن دوره، مردم با نانو آشــنایی نداشــتند و 
اولین‌بار از این طریق با کاربرد نانو در تولید پوشاک آشنا شدند. ما جزو اولین 
شــرکت‌هایی بودیم که صنعت را همپای دانش پیش برده‌ایم و همواره 
تلاش کرده‌ایم تا تجربیات خودمان را در اختیار دانشگاه‌ها و پژوهشگران 

قرار دهیم و همکاری‌های لازم را در این زمینه داشته باشیم.
برای صادرات محصولات نانــو مهیار چه اقداماتی انجام 

داده‌اید؟ در این مسیر با چه مشکلاتی مواجه هستید؟
در زمینه صادرات نیز به موفقیت‌های قابل توجهی دســت پیدا کرده‌ایم 
که می‌توان به تحقق صادرات به کشــورهای همسایه و حتی کشورهای 
اروپایی اشــاره کرد. در این زمینه، حضور در نمایشــگاه‌های بین‌المللی 
جزو برنامه‌های همیشگی شرکت نانو مهیار است. این کار با هدف انجام 
مذاکرات و شــناخت از مختصات فرهنگی و نیاز‌های مطرح در هر کشور 
انجام می‌شود. مشکلات عدیده‌ای سر راه صادرات وجود دارد، اما با تلاش 
و بررســی‌های به‌عمل آمده، به کشورهای زیادی به ویژه ایتالیا که یکی 
از بزرگ‌ترین تولیدکنندگان ماشــین‌آلات جوراب‌بافی است، صادرات 
داشــته‌‌ایم. در واقع مثل این است که ما گز را به اصفهان و سوهان را به قم 
فروخته باشیم. این مساله، گواهی بر توانمندی و کیفیت بالای محصولات 

نانو مهیار است.
آیا شرایط ســرمایه‌گذاری در این صنعت فراهم است؟ 
توصیه شما به کسانی که به تازگی قصد سرمایه‌گذاری در 

این صنعت را دارند، چیست؟
شــرایط تولید در این صنعت بسیار فراهم اســت و افراد علاقه‌مند به این 
صنعت می‌توانند با فراغ بال در این حوزه سرمایه‌گذاری کنند. توصیه بنده 
این است که فراگیری تخصص‌های مربوط به این صنعت، بازاریابی، ابتکار 
و نوآوری می‌تواند باعث موفقیت ســرمایه‌گذاری‌ها شود. در این‌باره، این 
آمادگی در مجموعه ما وجود دارد که اطلاعات و مشــاوره‌های لازم را به 

علاقه‌مندان حوزه سرمایه‌گذاری ارائه کنیم.
تکنولوژی نانو چه تاثیری بر توسعه صنعت نساجی کشور 

داشته است؟
تکنولوژی نانو در ایران بســیار پیشــرفته اســت و مقام‌های خوبی را در 
ارزیابی‌های علمی بین‌المللی کسب کرده‌ایم که این دستاوردها می‌تواند 

تحولات زیادی را در صنعت نساجی به ‌وجود آورد. استفاده از تکنولوژی 
نانــو می‌تواند عمر و کیفیت محصولات را ارتقاء بخشــد و ثبات رنگ و 

قابلیت‌های بالایی را در آن‌ها ایجاد کند.
صنعت نساجی کشــور با چه چالش‌هایی مواجه است و 
دولت چه نقشــی می‌تواند در رفع این چالش‌ها داشــته 

باشد؟
صنعت نساجی و پوشاک، نمایانگر فرهنگ هر کشور محسوب می‌شود، 
به همین دلیل دولت‌ها حمایت از این صنعت را جزو اولویت‌های خود قرار 
می‌دهند. نساجی، صنعتی اشتغال‌زا است و هزینه‌بری پایینی نسبت به 
سایر صنایع دارد و کشــورها با رواج دادن آن می‌توانند ضمن جلوگیری 
از خروج ارز، نیاز داخلی مردم خود را برآورده کنند و در مســیر صادرات و 
ارزآوری نیز قدم بردارند. باید از این صنعت حمایت شــود و مسئولان به 
صورت جدی وارد میدان شــوند. قوانین دست‌وپاگیر و مشکلاتی که 
کار را برای فعالان صنعت نساجی سخت کرده، ‌باید تسهیل و از سر راه 
برداشته شوند که در چنین شرایطی شاهد شکوفایی آن در آینده نزدیک 

خواهیم بود.
و سخن آخر...

در پایان باید به این نکته اشاره داشته باشم که صادرکنندگان محصول، به 
مواد اولیه متنوع نیاز دارند. بخشــی از این مواد، ‌طبیعتا در کشــور تولید 
نمی‌شود و دسترسی به ‌آن‌ها نیازمند واردات است. در همین راستا، دولت 
باید تمهیدات و تسهیلاتی در نظر بگیرد تا تولیدکنندگان در واردات این 
اقلام، آزادی عمل داشته باشند تا بلکه زمینه توسعه صادرات و ارزآوری 

خود را گسترش دهند. 

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
شهریور 1401   شماره 69

نساجی، صنعتی 
اشتغال‌زا است و 
هزینه‌بری پایینی 

نسبت به سایر صنایع 
دارد و کشورها با رواج 

دادن آن می‌توانند 
ضمن جلوگیری از 

خروج ارز، نیاز داخلی 
مردم خود را برآورده 

کنند و در مسیر 
صادرات و ارزآوری نیز 

قدم بردارند
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سارا نظری

صنعت نساجی می‌تواند در حوزه‌های مختلف از جمله تولید، ارزآوری و اشتغال‌زایی، مزیت‌های چشمگیری را برای کشور ایجاد کند، اما در دهه‌های اخیر، 
این صنعت ریشه‌دار در کشورمان به فراخور تشدید تحریم‌ها و نوسانات قیمت در بازار مواد اولیه با چالش‌هایی جدی مواجه شده است. در این میان، نساجی 
بروجرد تلاش کرده، با اجرایی کردن طرح‌های توسعه‌ای، خلاف شرایط موجود پیش برود. هرچند که امید اعلایی، مدیرعامل این شرکت معتقد است: »تداوم 
این راه نیازمند مزیت‌سازی دولت برای تولیدکنندگان است و باید امکان ورود آن‌ها را به بازارهای منطقه‌ای فراهم آورد.« در این خصوص گفت‌وگویی با این 

فعال صنعت نساجی انجام داده‌ایم که در ادامه می‌خوانید.

درباره سوابق تحصیلی و مدیریتی خود توضیح دهید.
بنده متولد 1350 هســتم و در رشــته‌های مهندسی و مدیریت نساجی 
تحصیل‌کرده و تمام فعالیت بنده طی 25 سال اخیر، در حوزه نساجی بوده 
است. از ابتدا کار خود را با فعالیت در شرکت ریسندگی و بافندگی فراگیر 
بافت بلوچ آغاز کردم و سابقه مدیریت در شرکت نساجی قائمشهر را نیز 
دارم. خوشبختانه از همان ابتدا، حضور بنده در هر مجموعه‌ای با راه‌اندازی 
ماشین‌آلات و توسعه خطوط تولید همراه بوده و همیشه سعی کرده‌ام تا 
در راستای بهبود شرایط صنعت کشور گام بردارم. در طول این سال‌ها در 
کسوت‌های مختلفی همچون سرپرستی و ریاست سالن، مدیریت تولید، 
مدیریت مهندسی صنعتی،‌ مدیریت کارخانه، عضویت در هیات مدیره 
و... مشغول به فعالیت بوده و طی پنج سال اخیر نیز افتخار خدمت در مقام 

مدیرعاملی نساجی را داشته‌ام.
نساجی بروجرد در چه سالی و با چه هدفی شروع به فعالیت 

کرد؟
شرکت نســاجی بروجرد یکی از بزرگ‌ترین شرکت‌های نساجی ایران 
اســت که فاز اول آن در مســاحتی بالغ بر 53 هکتار در اواسط دهه 60 به 

بهره‌برداری رسید و فاز دوم آن نیز در اواسط دهه 70 به چرخه تولید اضافه 
شد. این مجموعه با هدف تولید کالاهای نساجی اعم از ملحفه، لباسی و 
چادرنمازی و محصولاتی از این دســت آغاز به کار کرد و خط تولید آن از 
دو سالن ریســندگی، دو سالن بافندگی و چند خط کامل چاپ و رنگرزی 
در عرض‌های مختلف پارچه تشکیل شده است. نساجی بروجرد از زمان 
تاسیس تا چند سال پیش، عمده محصولات خود را در اختیار تجار محترم 
قرار می‌داد و به ‌جز چند فروشــگاه معدود که یکی از آن‌ها مقابل کارخانه 
قرار داشت، ارتباط چندانی با مصرف‌کنندگان محصولات خود نداشت. 
خوشبختانه بر اساس سیاســت‌های هیات مدیره محترم، بحث توسعه 
فروشــگاهی و ارتباط مســتقیم با مصرف‌کنندگان واقعی در دستور کار 
قرار گرفت، به‌طوری که در حال حاضر چهل و یکمین فروشگاه نساجی 
بروجرد در یک بازه زمانی 9 ماهه به بهره‌برداری رســیده و 22 استان را به 
شکل مستقیم تحت پوشش قرار داده‌ایم و عرضه مستقیم محصولات به 

دیگر استان‌ها نیز در دستور کار قرار داد.
چرا به حوزه فروش مستقیم محصولات وارد شدید و این 

مساله چه چالش‌هایی را به همراه  داشته است؟
ضمن احترام به تجار محترم که همیشــه با نســاجی بروجرد همکاری 
داشته‌اند، محدودیت‌هایی در بخش فروش وجود داشت که برای برطرف 
کردن آن‌ها، تصمیم به توسعه سریع بخش فروش گرفتیم. همان‌طور که 
می‌دانید، راه‌اندازی فروشگاه‌های متعدد با مدیریت مرکزی کار ساده‌ای 
نیســت و همواره با چالش‌هایی از جمله تامین مالی و تجهیز فروشگاه‌ها 
و همچنیــن برنامه‌ریزی برای تولید محصولاتی که بتــوان آن‌ها را در 
فروشگاه‌ها به ‌فروش رساند، همراه است. با این حال در ماه‌های آتی، تمام 
استان‌های کشــور را از مزیت‌های قیمتی بهره‌مند خواهیم کرد. یکی از 
تجربیات جدید ما در اداره فروشگاه‌ها نیز، اجرای طرح‌های فروش تخفیفی 
به صورت یکپارچه اســت که با سختی‌های خاصی انجام می‌شود، ولی 
به لطف خداوند و همت همکاران در بخش‌های فروشگاهی، پشتیبانی 

مستقر در دفتر مرکزی و کارخانه به شکل مطلوبی در حال انجام است.
به منظور صادرات محصولات چه برنامه‌هایی در نظر دارید؟

در حوزه فروش به کشورهای خارجی در قالب صادرات، در حال بررسی‌ و 

مدیرعامل نساجی بروجرد

دولت باید برای صنـایع نساجی 
مزیـت‌سازی کند
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انجام رایزنی‌های لازم هستیم. بدون شک کار را با چند کشور همسایه که با 
آن‌ها ارتباط بیشتری داریم و محدودیتی در مراوده با آن‌ها وجود ندارد، آغاز 
خواهیم کرد و امیدواریم در این بخش نیز طبق برنامه حرکت کنیم و تا پایان 

سال به اهداف کوتاه‌مدت خود دست یابیم.
در خصوص طرح‌های توسعه‌ای کارخانه نساجی بروجرد 

در یک‌سال اخیر توضیح دهید؟
با توجه به شــرایط دشــوار اقتصادی و محدودیت منابع مالی، طی یک 
ســال اخیر اتفاقات بسیار خوبی را برای نساجی بروجرد رقم زده‌ایم. شاید 
برای بســیاری از فعالان بازار جای تعجب باشد که در بازه زمانی کمتر از 
یک‌سال، این سطح از توسعه چطور میسر شده است. ما در بخش ریسندگی 
به ظرفیت خط رینــگ خود اضافه کرده و با به‌کارگیری دســتگاه‌های 
ریسندگی جت، این ظرفیت را 25 درصد افزایش داده‌ایم. همچنین در حال 
نصب ماشین‌آلات خریداری‌شده‌ای هستیم که بتواند مواد اولیه، یعنی انواع 
نخ مصرفی مجموعه را تامین کند. در بخش چاپ نیز، چاپ پارچه به عرض 
سه متر جزو نواقص ما بود که در آذرماه سال گذشته با حضور وزیر محترم 
صنعت، این ظرفیت به چرخه تولید اضافه شد. تا پیش از آن، مجبور بودیم 
که چاپ پارچه‌ها در این عرض را به مجموعه‌های دیگری بســپاریم، اما 
هم‌اکنون این خلأ به صورت کامل رفع شده است. در بخش چاپ دیجیتال 
هم ماشین‌هایی خریداری شده که مشغول اضافه کردن آن‌ها به خط تولید 
هستیم. شرکت نساجی بروجرد همچنان به توسعه ماشین‌آلات و تکمیل 
زنجیره‌ تولید اعتقاد دارد و در این مسیر پیش خواهد رفت و تا پایان امسال 
شاهد اضافه شدن ماشین‌های دیگری به خط تولید محصولات خواهیم 
بود. از ســوی دیگر، یک واحد بسیار بزرگ دوزندگی با هدف تولید کالای 
خواب، آشپزخانه و البسه نیز به مجموعه نساجی بروجرد اضافه شده که در 
مساحتی بالغ بر 5 هزار مترمربع به بهره‌برداری رسید  و به صورت رسمی در 
هفته دولت راه‌اندازی شد. خداوند را شاکریم که در این واحد جدید، زمینه 
اشتغال 350 نیرو فراهم شده که جذب آن‌ها از اسفندماه 1400 کلید خورده 

است.
چه عواملی باعث شــد، نســاجی بروجرد را به واحد چاپ 

دیجیتال مجهز کنید؟
چاپ دیجیتال در سال‌های اخیر، جزو ظرفیت‌های تازه‌ای بوده که تعداد 
معدودی از مجموعه‌های نساجی به سمت آن رفته‌اند، این در حالی است که 
در حال حاضر عمده تولیدکنندگان خارجی به چاپ دیجیتال مجهز هستند 
و محصولات متنوعی را به این واسطه تولید می‌کنند. نساجی بروجرد نیز با 
این هدف که سبد تولیدات خود را گسترش دهد و چون تولید محصولات 
خاص‌تری را در دستور کار داشته، استفاده از چاپ دیجیتال و مجهز شدن به 
جدیدترین تکنولوژی‌های جهان را ضروری می‌دانست. اضافه شدن این 
ظرفیت به خط تولید، می‌توانست مزیت‌های نسبی را نسبت به سایر رقبا 
در بازار برای ما ایجاد کند. با این رویکرد، به‌زودی شاهد ورود محصولات 

متنوع چاپی نساجی بروجرد به بازار خواهید بود.
در زمینه تامین مواد اولیه با چه چالش‌هایی مواجه هستید؟

امکان تولید پنبه و پلی استر در ایران وجود دارد، اما متاسفانه کیفیت بخشی 
از این الیاف نسبت به مشابه‌های خارجی از درجه پایین‌تری برخوردار است. 
از طرفی، ما در ســال‌های اخیر با افزایش وحشتناک نرخ ارز مواجه بودیم 
که این مســاله، موانعی را سر راه واردات مواد اولیه از بازارهای جهانی قرار 
داد. محصولات نساجی، اولویت دست چندم جامعه است و نمی‌توانیم به 

تبع پرداخت هزینه‌های بالای تامین مواد اولیه، قیمت محصولات خود 
را افزایش دهیم. در واقع بازار تمایلی به این میزان افزایش قیمت ندارد، به 
همین دلیل شرکت‌های مختلف در یکی دو سال اخیر با چالش بزرگی در 
زمینه تامین مواد اولیه مواجه شده‌اند؛ چالشی که به لحاظ افزایش قیمت 
تمام‌شــده و نبود سرمایه در گردش مُکفی، تولیدکنندگان را تحت فشار 
قرار داده است. این وضعیت باعث شده که شرکت‌ها محصولات خود را 
با قیمت‌های به مراتب پایین‌تری به ‌فروش برسانند که این اتفاق، حاشیه 
سود آن‌ها را به‌ شــدت کاهش داده که بسیار خطرناک است. امیدواریم، 
تمهیداتی در خصوص کنترل بازار مواد اولیه اندیشــیده شود. به جرات 
می‌توان گفت که قیمت‌ها غیرقابل کنترل هستند. بعضا ما تنها می‌توانیم 
به اندازه مصرف دو یا سه هفته کارخانه، مواد اولیه خریداری و انبار کنیم 
که این محدودیت برای نســاجی بزرگی مثل نســاجی بروجرد بسیار 

نگران‌کننده است.
به منظور استفاده از مواد اولیه با کیفیت و توسعه محصولات 

جدید چه اقداماتی انجام داده‌اید؟
با توجه به ظرفیت‌هایی که در بخش‌های دانش‌بنیان صنعت نساجی وجود 
دارد، در واحد پژوهش و توسعه نساجی بروجرد از اساتید به‌نام کشور بهره‌ 
می‌بریم. در این واحد، قراردادهایی را با دانشگاه‌های معتبر منعقد می‌کنیم 
و هدف ما رســیدن به طرح‌های پژوهشی است که به تولید محصولات 
دانش‌بنیان منجر شــوند. امیدواریم در این زمینه تا پایان امسال به نتایج 

خوبی دست پیدا کنیم.
با توجه به منویات مقام معظم رهبری در زمینه اشتغال‌زایی، 

چه میزان در این مسیر گام برداشته‌اید؟
صنعت نساجی سهم بالایی در اشــتغال‌زایی دارد و از این حیث جزو سه 
صنعت اول دنیا محســوب می‌شــود، به همین دلیل باید توجه ویژه‌ای 
به این صنعت شود. ما توجه به اشــتغال‌زایی را از آذرماه سال گذشته در 
دستور کار خود قرار داده و معنا کردیم. نساجی بروجرد از شهریورماه سال 
1400 حدود 950 نیروی بیمه شــده داشــت و امروز با افتخار می‌گویم 
که با عملیاتی شــدن طرح‌ها و اضافه شدن بخش‌هایی همچون واحد 
دوزندگی، تاســیس شعب فروشــگاهی و تکمیل تیم پشتیبانی، تعداد 
نیروهای ثابت این مجموعه به یک‌هزار و 750 نیروی بیمه‌شده رسیده 

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
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است. به‌عبارت دیگر ما در این مدت، 90 درصد افزایش نیرو داشتیم و در حوزه اشتغال‌زایی، زمینه جذب 800 نفر 
را فراهم آورده‌ایم. این افزایش نیرو با توجه به رشد چشمگیر حقوق کارگری در سال جدید، ریسک بزرگی بود 
که نساجی بروجرد این ریسک را در راستای طرح‌های توسعه‌ای خود پذیرفت. در شرکت نساجی بروجرد برای 
عمل ‌کردن به تکالیف اجتماعی خود، در واحد دوزندگی حدود 100 خانم سرپرســت خانواده، بی‌سرپرست یا 
بدسرپرست را که تحت پوشش کمیته امداد امام خمینی )ره( و خیریه‌های مختلف بودند، به واسطه تسلطی که 
در حوزه خیاطی و دوزندگی داشتند، مشغول به کار کرده‌‌ایم که به آن افتخار می‌کنیم. البته جذب نیرو همچنان 
در نساجی بروجرد ادامه دارد. در حال حاضر یکی از استراتژی‌های ما ورود به عرصه تولید پوشاک خانگی است 
که طی هفته‌های آینده به مرحله تولید و عرضه محصولات خود در این زمینه دست خواهیم یافت. همچنان 
به اشتغال‌زایی و جذب نیرو ادامه خواهیم داد و احتمالا تا پایان سال به مرز 2 هزار نیروی بیمه‌شده در مجموعه 

نساجی بروجرد خواهیم رسید.
در حال حاضر صنعت نساجی کشــورمان با چه چالش‌های مهمی مواجه است و نقش 

دولت برای رفع آن‌ها چیست؟
متاسفانه در مقابل قدم‌های مثبتی که نساجی بروجرد در راستای اشتغال‌زایی و توسعه صنعت نساجی در ایران 
برداشــته، اتفاقات خوبی از سوی نهادهای دولتی و وزارتخانه‌های مرتبط رخ نداده است. امیدواریم با توجه به 
رایزنی‌هایی که در حال انجام است، از حمایت‌ها و همراهی‌های دولتی بیشتر بهره‌مند شویم. یکی از مطالبات 
ما این است که در قوانین و بخشنامه‌ها، امتیازات و تسهیلات خاصی را به واحدهای تولیدی و شرکت‌هایی که 
عملکرد بهتری نسبت با سایرین دارند، اختصاص دهند. در حال حاضر نسبت به دو سال گذشته شاهد افزایش 
پنج‌ برابری بهای گاز بودیم و قیمت برق نیز افزایش چشــمگیری پیدا کرده است. همچنین شاهد تصویب 
مصوباتی در حوزه مالیات هســتیم که تجار حاضر به پرداخت مبالغ مشخص‌شده در آن‌ نیستند و بار پرداخت 
سهم تجار نیز بر دوش تولیدکننده باقی می‌ماند. به عنوان مثال، مطابق با قوانین بانکی، سودهای سنگینی برای 
ارائه تسهیلات به تولیدکنندگان در نظر گرفته می‌شود که اساسا تناسبی با روح تولید ندارد. این‌ها تصمیماتی 
است که نهادها و سازمان‌های مربوطه در اخذ آن‌ها، بدون لحاظ کردن شرایط تولید در کشور و همچنین فارغ از 
ضرورت سیاست‌های حمایتی اتخاذ می‌شود. در این میان، دولت باید به این موارد ورود کند و مزیت‌هایی را برای 
شرکت‌هایی مانند نساجی بروجرد قائل شود. تا این مسائل تسهیل نشوند و مزیت‌های لازم برای تولیدکنندگان 

در نظر گرفته نشود، نمی‌توانیم بین کشورهای منطقه، به موفقیت‌های قابل توجهی دست پیدا کنیم.
نبود این مزیت‌ها تا چه اندازه بر ورود صنایع نساجی به بازارهای منطقه‌ای تاثیر گذاشته 

است؟
دولت می‌تواند با ایجاد مزیت‌های مناســب، تولیدکنندگان را به حضــور در بازارهای منطقه‌ای امیدوار کند. 
تولیدکنندگان در کشــورهایی نظیر ترکیه، از مزیت‌های زیادی برخوردارند که زمینه رشــد و توسعه آن‌ها را 
فراهم کرده است. نساجی ترکیه در بازه زمانی کمتر از دو دهه، به یکی از قطب‌های نساجی در منطقه تبدیل 
شــده و سهم به‌ســزایی از بازارهای منطقه را به خود اختصاص داده‌ است. حتی در حوزه ساخت ماشین‌آلات 
نساجی نیز رشد چشمگیری داشته‌ و بنده ارتقاء محصولات آن‌ها را در نمایشگاه اخیر استانبول مشاهده کردم. 
مطابق با سیاست‌های وضع شده در این کشور، نساجی‌ها ملزم شده‌اند تا حد زیادی از ماشین‌آلات داخلی خود 
استفاده کنند و ماشین‌های دسته‌دوم آن‌ها به کشورهایی نظیر ایران فروخته شود. این سیاست باعث تقویت 
صنایع ماشین‌ســازی در ترکیه شده؛ در حالی که در ایران، جز راه‌اندازی معدود شرکت‌هایی مانند غدیر یزد یا 
ماشین‌ســازی تبریز در دهه‌های قبل، اتفاق خاصی را در زمینه ساخت ماشین‌آلات شاهد نبودیم که البته این 
دو مجموعه نیز کاملا تعطیل شده‌اند. فعالیت‌های محدودی که در این زمینه وجود دارد، بیشتر به قطعه‌سازی 
محدود می‌شود که در آن حوزه نیز، تولیدات داخلی به لحاظ کیفی، مزیت قابل توجهی نسبت به قطعات خارجی 
ندارند. ماشین‌آلات نســاجی بروجرد ساخت کشورهای سوئیس و آلمان است و در خط‌های تولید جدیدمان 
نیز تا حدودی از دستگاه‌های ایتالیایی استفاده کرده‌ایم. هزینه خرید و واردات دستگاه برای ما چندبرابر قیمت 
واقعی آن‌ها تمام می‌شــود؛ چراکه به دلیل شرایط تحریم، باید از طریق کشورهای دیگری خریدهای‌مان را 

انجام دهیم.
چه چشم‌اندازی را برای نساجی بروجرد متصور هستید؟

نساجی بروجرد یک برند ملی است و ما ملزم هستیم که برای حفظ این برند، کیفیت محصولات‌مان را حفظ 
کنیم. یکی از چالش‌های موجود در رقابت با رقبای خارجی، قیمت محصولات است. سعی ما بر این بوده تا با 
کنتــرل و مدیریت قیمت‌ها، ظرفیت رقابت را افزایش دهیــم؛ بنابراین حفظ کیفیت و کنترل قیمت‌ها، از 

اهداف اصلی ما در حوزه صادرات به‌شمار می‌آید. 
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در این بخـــش می‌خوانیم :
کنترل  تورم با درمان زخم پیکره تولید

جهش در صادرات ایران به‌رغم تحریم‌های خارجی

اقتصاد کلان
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سازمان توسعه تجارت ایران در چه زمانی و با چه هدفی 
آغاز به کار کرد؟

پیدایــش این ســازمان به 29 آذرمــاه 1345 بازمی‌گــردد که حاصل 
قانون‌گذاری در مجلس شــورای ملی بوده اســت. این سازمان در ابتدا 
در زیرمجموعه وزارت اقتصاد کــه منفک از وزارت دارایی بوده، فعالیت 
می‌کرد و مقرر شده بود که اساسنامه آن با مشورت بخش خصوصی، یعنی 
اتاق بازرگانی و اتاق صنایع و معادن ایران تنظیم شــود و سپس از سوی 
وزارت اقتصاد در هیات وزیران مطرح و به تصویب برسد. این سازمان از 
سال 1347 رسما فعالیت خود را )البته با نام مرکز توسعه صادرات ایران( 
آغاز کرد و اکنون در محل فعلی نمایشــگاه‌های دائمی تهران در منطقه 
ولنجک و اوین، راهبری صادرات غیر نفتــی ایران را بر عهده دارد. این 
سازمان در ســال 1383 با چند سازمان دیگر که تولیت تجارت خارجی 
کشور را به عهده داشتند، ادغام شد و سازمان جدیدی را که امروز به همان 
نام شناخته می‌شود، یعنی »ســازمان توسعه تجارت ایران« را تشکیل 
دادند. لازم به یادآوری است، اتفاق مهمی که در این مقطع از زمان افتاد 
این بود که این ســازمان علاوه بر مسئولیت صادرات که پیش از این به 
عهده داشت، مســئولیت واردات را نیز عهده‌دار شد و مسئولیت توسعه 

صادرات و مدیریت واردات کشور به این سازمان محول شد.

با توجه به تحریم‌های آمریکا، اکنون صادرات ایران در چه 
وضعیتی قرار دارد؟

به‌رغم تحریم‌های آمریکا و ســایر تحریم‌های جهانی که هم‌اکنون و 
تا این لحظه وجود دارد، بایــد اذعان کرد که در مدیریت تجارت خارجی 
ایران، وضعیــت نگران‌کننده‌ای وجود ندارد؛ هر چند که وضعیت کنونی 
مطلوب نیست و این انگیزه را به ما می‌دهد که باید همواره در جهت توسعه 
کشور تلاش نماییم تا تولید ثروت و ارزآوری بیشتری را برای کشورمان 
رقم بزنیم. در حال حاضر صادرات کشورمان در پنج‌ماهه نخست امسال 
نزدیک به 21 میلیارد دلار بوده که نســبت به 5 ماه ابتدایی سال گذشته 
حدود 21 درصد افزایش داشته است. این در شرایطی است که این حجم از 
صادرات در بازه زمانی ذکر شده، از نظر وزنی حدود 44 میلیون تن بوده که 
حدود 3/5 درصد کاهش داشته و بیانگر این نکته است که امسال، ارزش 

یک کیلو صادرات کشورمان افزایش پیدا کرده است.
آیا سازمان توســعه تجارت با وجود آثار زیان‌بار تحریم، 
همچنان از صادرکنندگان و فعالان تجاری حمایت می‌کند؟ 
بله و در واقع رسالت اصلی و مهم این سازمان، همچنان حمایت و پشتیبانی 
از صادرکنندگان است، ولی این حمایت‌ها در سال‌ها و دوره‌های مختلف 
اشکال گوناگونی داشــته اســت. مثلا در دوره‌ای از سال‌های 1380 تا 
1390، به صادرکنندگان براســاس ارزش صادراتی که انجام می‌دادند، 
جوایز صادراتی به صورت مســتقیم و نقدی داده می‌شــد. در کنار آن، از 
صادرکنندگانــی که در بازارهای خارجی در قالــب هیات‌های بازاریابی 
می‌رفتند یا به صورت نمایشــگاهی که صادرکنندگان در آن شــرکت 
می‌کردنــد و دیگر موارد، حمایت صــورت می‌گرفت و بخش مهمی از 
هزینه‌ها را ســازمان توسعه تجارت ایران پرداخت می‌کرد. اکنون نیز که 
پرداخت نقدی وجود نــدارد، حمایت‌ها همچنان ادامه دارند و به صورت 

بسته‌های حمایتی از صادرکنندگان حمایت و پشتیبانی می‌شود.
تعامل سفارتخانه‌‌ها با رایزنان بازرگانی و صادرکنندگان 

ایرانی چگونه است؟
تعامل سفارتخانه‌ها با رایزنان و صادرکنندگان بستگی به اهمیت کشورها 
از بعُد صادراتی دارد. اکنون ما در 13 کشــور رایزن بازرگانی داریم که این 

در ایران، همواره تاجران و بازرگانان از منزلت و جایگاه ممتازی نزد مردم برخوردار بوده‌اند. شاید همین توجه ویژه بوده که اقتصاد کشورمان را به یک اقتصاد 
تجارت‌خیز تبدیل کرده است. اکنون متولی امور صادرات و واردات کشورمان، سازمان توسعه تجارت ایران است که نقش بی‌بدیلی در گسترش اقتصاد بومی 
دارد. به همین منظور با مهندس سهراب سلیمی، مدیرکل دفتر برنامه‌ریزی و پایش سازمان توسعه تجارت ایران به گفت‌وگو نشستیم و نظر وی در خصوص 

عملکرد این سازمان در حوزه تجارت و بازرگانی را جویا شدیم. مشروح این مصاحبه به نظر خوانندگان ارجمند می‌رسد.

مدیرکل دفتر برنامه‌ریزی و پایش سازمان توسعه تجارت ایران مطرح کرد

جهش در صادرات ایران 
به‌رغـم تحریـم‌های خـارجی
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کشورها شامل عمان، لبنان، افغانستان، ارمنستان، آذربایجان، قطر، عراق، 
پاکستان، چین، روســیه، بلاروس، هند و امارات هستند. در بعضی از این 
کشــورها، رایزنان بازرگانی در سفارت مســتقرند و در برخی دیگر، دفتر 
مستقلی داشته و به فعالیت خود مشغول‌ هستند. نوع تعامل آن‌ها بستگی 
به وزارت امور خارجه و سفارتخانه‌ها با رایزنان بازرگانی دارد که در برخی از 
جاها تعامل بیشتر و در بعضی دیگر تعامل کمتری دیده می‌شود. همه این‌ها 

بستگی به نگاه و برنامه‌های سفیر در کشورهای مربوطه دارد.
آیا در سازمان توسعه تجارت ایران دوره‌های آموزشی برای 

افرادی که تمایل به صادرات کالا دارند، برگزار می‌شود؟
برپایی دوره‌های آموزشی صادرات یکی از وظایف اصلی سازمان توسعه 
تجارت اســت. در این ســازمان، همواره از اســاتید برتر دعوت به عمل 
آمده و در این 5 دهه که از عمر ســازمان می‌گذرد، دروس و آموزش‌های 
صادراتی متناسب ارائه شده است. ضمن اینکه این آموزش‌ها علاوه بر افراد 
علاقه‌مند، به پرســنل سازمان نیز ارائه می‌شود و طی آن، افراد به صورت 
گام به گام با چگونگی انجام صادرات آشــنا شده و می‌توانند در نتیجه این 
توانمندی، به انجام صادرات مبادرت ورزند. اکنون نیز مطابق هر ســال، 
تقویم سالانه آموزشی منتشر می‌شود تا افراد بدانند که چه زمانی می‌توانند 

در این دوره‌ها شرکت نمایند و به جرگه صادرکنندگان بپیوندند.
به نظر شما صادرات در ایران چه سرانجامی پیدا می‌کند؟

پاســخ به این پرســش کار راحتی نیســت؛ چون در موضوع صادرات، 
معادلات چند وجهی با متغیرهای چندگانه وجود دارند. در بحث تحریم‌ها 
که علیه ایران اعمال شــده است، عمده مشــکلات در تامین مواد اولیه و 
ماشــین‌آلات صنعتی و تجهیز و نوســازی صنایع رخ داده است. در حال 
حاضر بخش‌های خصوصی برنامه‌هایی برای تولید و صادرات دارند، اما 
وقتی نتوانند ماشین‌آلات صنعتی بیاورند یا قطعاتی که برای تجهیز صنایع 
خود به آن نیاز دارند را وارد کنند، قطعا اهداف صادراتی که مورد نظر است 
نیز تامین نخواهد شد. اکنون نیز هر چند، تحریم‌ها باعث شدند تا به سمت 
توســعه حرکت نماییم، اما در صورت رفع تحریم‌های بانکی و مشکلات 
با کشورهای خارجی، قطعا در میزان صادرات محصولات کشورمان نیز 
شاهد تحول خواهیم بود و می‌توانیم به قله‌های صادراتی که هدف‌گیری 

کرده‌ایم، دست پیدا کنیم.
اکنون چه اقلامی در صادرات، از اقبال بیشتری برخوردارند؟

چنانچه بخواهیم آمار چهارماهه نخســت سال را بررسی کنیم، می‌توان 
گفت که در بخش صادرات غیر نفتی؛ پتروشــیمی و گاز حدود 10 میلیارد 
دلار، در بخش فرآورده‌ها و صنایع معدنی حدود 4 میلیارد دلار، در بخش 
محصولات باغی و کشــاورزی حدود 1/4 میلیارد دلار، در بخش فرش و 
صنایع دستی حدود 45 میلیون دلار و در کل صنعت نیز حدود 1/7 میلیارد 
دلار صادرات انجام شــده اســت. به تعبیر دیگر، 58 درصد از صادرات به 
محصولات پتروشــیمی و گاز، 24 درصد به فــرآورده و صنایع معدنی، 8 
درصد به صنایع کشــاورزی و غذایی، 10 درصد به دیگر صنایع و 3 دهم 
درصد نیز به فرش و صنایع دستی اختصاص یافته است. لازم است در اینجا 
یادآوری کنم که آنچه در بحث صادرات فرش و صنایع دســتی می‌گذرد، 
نگران‌کننده اســت؛ چون یک زمانی صادرات سالانه فرش ایران به رقم 

یک میلیارد و 700 میلیون دلار نیز رســید، اما اکنون شاهد نزول شدید 
صادرات فرش هستیم که از دیرباز رتبه نخست آن متعلق به ایران بود.

برخی معتقدند کــه افزایش نرخ ارز، به دیگر معنا کاهش 
شدید پول ملی، باعث رونق صادرات شده است؟ نظر شما 

در این باره چیست؟
افزایش صادرات در کشــورمان همراه با بالا رفتن نرخ ارز و ضعیف شدن 
پول ملی، یک معادله چندوجهی است که پارامترها و متغیرهای بسیاری 
در آن نقش بازی می‌کنند. به همین جهت نمی‌توان بر این موضوع صحه 
گذاشــت که به دلیل ضعیف شدن ارزش پول ملی است که شاهد افزایش 
صادرات هستیم. در واقع ارتباط مستقیمی بین آن‌ها در این زمینه وجود ندارد.
با توجه به رویکرد دولت سیزدهم مبنی بر حمایت از تولید 
داخل، به نظر شما آیا در آینده‌ای نه‌چندان دور شاهد رونق 

بازار به جهت صادرات کالاهای ایرانی خواهیم بود؟
حمایت دولت‌ها از تولید داخل در هر دوره به شکلی انجام شده، ولی یک 
محل آســیبی در این زمینه وجود دارد که صرفا با جلوگیری از واردات و 
پرداختن به تولید داخل، به آن اهداف نخواهیم نرســید. به عنوان مثال، 
در بحث حمایت تولید داخل، لازم است تا نظارت بسیار دقیق بر کیفیت 
کالاهای داخل صورت پذیرد. اگر چنین نظارتی وجود نداشته باشد، تولید 
داخــل راه به جایی نخواهد برد. تولیدی که نتواند رضایت داخلی را جلب 
کنــد، قطعا توجه طرف‌های خارجی را نیز جلب نخواهد کرد و در نتیجه، 

قابلیت صادرات را نیز نخواهد داشت.
و سخن آخر...

در خصوص صادرات خدمات فنی و مهندسی و دانش‌بنیان نکاتی وجود 
دارد که می‌خواســتم در پایان به آن اشاره کنم. بحث صادرات این‌گونه 
خدمات، موضوعی است که به عنوان یک راه‌حل می‌تواند مورد توجه قرار 
گیرد، چون از طریق آن می‌توان صادرات کشــورمان را افزایش داد. ما در 
ســال 1401 حدود 158 میلیون دلار محصولات فناوری با سطح بالا، 
حدود 208 میلیون دلار صادرات شــرکت‌های دانش‌بنیان و در بخش 
دیگــر خدمات هم حــدود 250 میلیــون دلار صــادرات در قالب عقد 
قراردادهای خارجی داشته‌ایم. در واقع می‌توان بر صادرات خدمات فنی و 
مهندســی و دانش‌بنیان متمرکز شد، ولی مشــکلات ضمانتنامه‌ها و 
تحریم‌های بانکی را دارد. به نظر بنده تصمیم گیران، اعم از قانون‌گذاران 
در قوه مقننه و سایر قوا باید به این موضوع خیلی توجه کنند. توجه به این 
موضوع می‌تواند در صادرات کشورمان جهش ایجاد کند و آن را از جا بکند 
و صادرات غیر نفتی کشورمان را به شدت افزایش دهد. من خیلی امیدوارم 
که سالی هم به عنوان سال خدمات و صادرات خدمات با ارزآوری و تولید 
ثروت نام‌گذاری شــود. ما باید زمینه‌اش را آماده کنیم تا قانون‌گذاری بر 
حســب آن انجام شــود. به هر حال می‌توان صادرات کشور را به این‌سو 
هدایت کرد که به جای تمرکز بر صادرات کالا، به سمت صادرات خدمات 
فنی و مهندســی و دانش‌بنیــان هم روی بیاورد و به این وســیله برای 
کشورمان ارزآوری کند. این‌گونه است که مشخص می‌شود تا چه میزان 
جنبه‌های جدید در بخش صادرات خدمات شکوفا می‌شود و پی خواهیم 
برد که چه ظرفیت‌هایی وجود دارند که از آن‌ها خبر نداشتیم و می‌توانند به 

اقتصاد کشورمان کمک کنند.

 ماهنامه دنیای ‌سرمایه‌گذاری
شهریور 1401   شماره 69

 صادرات کشورمان 
در پنج‌ماهه نخست 

امسال نزدیک به 
21 میلیارد دلار 

بوده که نسبت به 
5 ماه ابتدایی سال 
گذشته حدود 21 

درصد افزایش 
داشته است
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یکی از نامطلوب‌ترین پدیده‌هــای اقتصادی که هزینه‌های زیادی بر 
جامعه تحمیل می‌کند، تورم است. وقتی تورم از سطحی بالاتر می‌رود؛ 
نظام قیمت‌ها را مختل می‌کند، انگیزه سرمایه‌گذاری کاهش می‌یابد 
و ســرمایه از بخش‌های مولد اقتصاد مثل تولید به ســمت بازارهای 
دارایی، ســفته‌بازی و دلال‌بازی می‌رود و به این ترتیب رشد اقتصادی 
متوقف می‌شود. قطعا زمانی که تورم کنترل شود و بازار به ثبات نسبی 
برســد، اقتصاد قابل پیش‌بینی می‌شود و رشد اقتصادی اتفاق می‌افتد. 
همان‌طور که تجربه کشــورهای دیگر در شرایط مشابه نشان می‌دهد 
که هم رشــد تولید و هم کنترل تورم هــر دو با هم در وضعیت بحرانی 

امکان‌پذیر است.
اما برای کنترل تورم چه باید کرد؟ قطعا کنترل نوســانات ارزی و ثبات 
در بازار ارز عامل بســیار تعیین‌کننده است. تشــویق صادرات و ایجاد 
مشوق‌های صادراتی، پیمان‌های مالی و پولی و تهاتر تجاری می‌تواند 
فشار بر منابع ارزی را کاهش دهد و منجر به ارزآوری در کشور شود، اما 
سوداگران ارزی، آسیب‌زنندگان اصلی به منابع ارزی کشور هستند که 
باید حتما با آن‌ها مقابله جدی شود. تورم زمانی اتفاق می‌افتد که سرعت 
رشد نقدینگی از سرعت رشد تولید ناخالص ملی بیشتر شود. متاسفانه 
نقدینگی فعلی ایران که بیش از 4/5 هزار میلیارد تومان است، به جای 
اینکه جذب تولید و رشد اقتصادی شود، جذب بازارهای موازی می‌شود 
و این خود یکی از عوامل اصلی تورم‌زا است. تورم فقط ناشی از افزایش 
تقاضا نیست، بلکه ناشی از کاهش عرضه تولیدکنندگان نیز می‌باشد. 

کنتـرل  تـورم
با درمان زخم پیـکره تولید

دکتر مهدی کریمی تفرشی
رییس کارگروه کسب‌وکارهای جاده ابریشم سازمان ملل- یونسکو
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اما چرا تولیدکننده عرضه را کاهش می‌دهد؟ متاسفانه در شرایط فعلی؛ 
فشــار بر تولیدکننده، قیمت‌گذاری دستوری و کمبود منابع باعث شده 
که تولیدکننده انگیزه تولید و عرضه را از دســت بدهد و افزایش تقاضا و 

کاهش عرضه نیز منجر به افزایش نقدینگی و تورم می‌شود.
حدود ۵۰ تا ۶۰ درصد ظرفیت واحدهای تولیدی و بنگاه‌های اقتصادی 
خالی است که این موضوع باعث کاهش تولید و اشتغال در کشور شده 
و تورم را تشدید کرده اســت. اگر دولت همت کرده و موانع کسب‌وکار 
را حذف کند، تولید و اشــتغال افزایش یافته و در پی آن تورم نیز کاهش 
می‌یابــد. وقتی حدود ۵۰ تــا ۶۰ درصد ظرفیــت واحدهای تولیدی و 
بنگاه‌های اقتصادی بلا استفاده مانده است، وقتی بنگاه‌های کوچک و 
زودبازده که اهرم اصلی تولید هستند با مانع مواجه هستند، این موضوع 
باعث رکود تولید شده و متعاقبا اشتغال در کشور را با بحران مواجه کرده 
و تورم را تشــدید می‌کند. اینجاست که اگر دولت همت نکند و در صدد 
حذف موانع کســب‌وکار برنیاید، تولید و اشتغال کاهش می‌یابد و در پی 
آن، تورم غیر قابل کنترل خواهد شــد؛ بنابراین تنها با علاج زخم‌های 
پیکره تولید می‌توانیم زخم کهنه تورم در کشــور را درمان کنیم. دولت 
باید پای درد تولیدکنندگان بنشیند و صدای صنایع کوچک و متوسط را 
بشنود. بسیاری از فعالان صنعت و تولید با کمبود نقدینگی و مشکلات 
تامین مواد اولیه بخش تولید دست به گریبان هستند که نادیده گرفتن 

این موانع، تولیدکنندگان را هر روز دلسردتر می‌کند.
و اما در کنار همه این موارد، اگر دولت با ابزارهای محکم، با اخلال‌گران 
بازار، سوداگران، سودجویان و مفسدان اقتصادی مقابله نکند، همچنان 
هر روز زخم کهنه تورم بیشــتر و بیشتر سرباز می‌کند. فقط خدا کند که 

این زخم به استخوان نرسد. 



در این بخـــش می‌خوانیم :
برترین سازندگان دستگاه چاپ در جهان

صفر تا صد سرمایه‌گذاری در چاپ دیجیتال

خواندنی‌ها ی 
سرمایه‌گذ اری



عارف فغانی

برترین سازندگان 
دستـگاه چـاپ در جـهان

 nilpeterنیلپیتر

برند شــماره یک جهانی برای چاپ لیبل، لفاف و جعبه متعلق به شرکت 
نیلپیتر دانمارک اســت که به غول صنعت لیبل جهان معروف می‌باشد 
و با حدود 100 ســال سابقه در ساخت ماشــین‌آلات لیبل، نوآورترین و 
پیشرفته‌ترین سیســتم‌های چاپ لیبل و بسته‌بندی انعطاف‌پذیر را به 
بازار جهان عرضه  می‌کند. شــــرکت نیلپیتــر در اکثــر فناوری‌های 
چاپ پیشــتاز بــــازار لیبل بوده و ســطح اختراعــات و فناوری‌های 
عرضه‌شده در ماشین‌آلات این شــرکت به‌قدری بالا اســت که برای 
رقبای این شــرکت دست‌نیافتنی اســت. قابلیــت چــاپ ماشین‌آلات 
نیلپیتر عــــاوه بر چاپ لیبل و بسته‌بندی، چــاپ جعبه، لفاف‌های 
بسته‌بندی،  آلومینیــوم، لیبل‌هــای IML، تیوب‌های پلاســتیکی 

آرایشی-بهداشــتی و چاپ بر روی کاغذ و مقوا می‌باشد.

Xerox زیراکس 

یکی از موفق‌ترین ابتکارات در مدل کســب‌وکار مربوط به دستگاه‌های 
چاپ دیجیتال کپی شرکت زیراکس اســت. این شــرکت نخســتین 
عرضه‌کننده دستگاه‌های اداری کپی خشک بوده، موضوعی که موجب 
تغییری تاریخی در دستگاه‌های زیراکس شده و به نوعی امروزه همه ما 
از دســتاوردهای آن بهره می‌بریم. زیراکس بــا دریافت ده‌ها جایزه ملی 
و بین‌المللی، پرونده موفقی در عرصه چــاپ و کپی دارد. اختراع فناوری 
عکسبرداری الکترونیکی یا زیروگرافی خیلی سریع، شرکت را از دنیای 
فناوری‌های قدیمی به فناوری‌های نوین منتقل کرد. زیراکس Xerox با 
سرمایه‌گذاری عظیم در تحقیق و توسعه، توجه به کیفیت و برآوردن نیازها 
و همچنین کسب رضایت مشتری، نشان تجاری خود را در دنیای مدیریت 
مســتندات بر همه تحمیل کرد و در بازار بیــش از ۱۰۰ میلیارد دلاری 
این صنعت، ســرآمد همگان شد. این شرکت با عرضه نخستین دستگاه 
کپی اداری، زنجیره موفقیت‌هــای خود را آغاز کرد و پس از آن، با عرضه 

از آنجا که صنعت چاپ به سوی دیجیتالی شدن پیش می‌رود و به‌طور فزاینده‌ای تبدیل به سیستم‌های اتوماتیک می‌شود، شکی نیست نقش انسان در فرآیند 
تولید تغییر خواهد کرد. شرکت‌های بسیاری در زمینه تولید دستگاه‌های چاپ در جهان فعالیت دارند و هر ساله دست به ساخت جدیدترین دستگاه‌های 
چاپ و بسته‌بندی می‌زنند و در نمایشگاه‌های تخصصی این رشته شرکت می‌کنند. در این مطلب با برخی از برترین سازندگان دستگاه چاپ در جهان آشنا 

می‌شوید. با ما همراه باشید.
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محصولات و خدمات متعدد و متنوع در زمینه چاپ‌گرهای لیزری رنگی، 
دستگاه‌های مختلف کپی، نرم‌افزارهای مدیریت مستندات و پشتیبانی با 
انواع کاغذ و جوهرهای خشک و تر، مراحل ترقی را طی کرد و توانست در 
حوزه‌های متعددی جایگاه ارزشمندی در میان ۵۰۰ شرکت برتر در جهان 

داشته باشد.
 Heidelbergهایدلبرگ 

کارخانه‌های کمپانی آلمانی هایدلبرگ در 6 کشور جهان قرار دارند و با در 
اختیار داشــتن بیش از ۴۷ درصد از سهم بازار جهانی ماشین‌آلات صنعت 
چاپ افست و دیگر تکنولوژی‌های مدرن چاپ، بزرگ‌ترین شرکت صنعت 
چاپ در جهان به شمار می‌رود. این شرکت  تنها ارائه‌کننده راهکارهای 
یکپارچه و متمرکز در صنعت چاپ جهان است. کمپانی هایدلبرگ در سال 
۱۹۶۲ میلادی پا به حیطه فن افســت گذاشت و با تولید نخستین ماشین 
چاپ دو ورقی چهار رنگ از خانواده اسپیدمســتر در سال ۱۹۷۴ میلادی، 
جهشــی عظیم را در زمینه کیفیت، دقت و ســرعت ماشین‌آلات چاپ 

افست ایجاد کرد.
 Canonکانن

کمپانی کانن یک شرکت ژاپنی فعال در زمینه تکنولوژی است و در حال 
حاضر به عنــوان یکی از غول‌های صنعت عکاســی، نور و چاپ مطرح 

است. کانن امروزه در نقاط مختلف دنیا از جمله آمریکا، اروپا، خاورمیانه، 
آفریقا و اقیانوســیه دارای مراکز مدیریت اســت که بر تمام شعب کانن 
در کشورهای شــامل حوزه خود نظارت می‌کنند. کانن را معمولا با بازه 
گسترده دوربین‌های عکاسی آن می‌شناسند، اما اگر با صنعت چاپ چه 
در ابعاد وسیع و تجاری و چه در ابعاد کوچک مانند محل کار و منزل، سر و 
کار داشته باشید، به خوبی با قدرت چاپ‌گرهای کانن آشنا هستید. دوربین 
عکاسی، تجهیزات جانبی چاپ، دستگاه‌های فتوکپی، چاپگر، تجهیزات 
جانبی عکاسی و فیلمبرداری، اســکنر، فانتوم، دوربین‌های عکاسی و 
فیلمبرداری در مدل‌های گوناگون و... برخی از محصولات ســاخت این 

شرکت می‌باشند.
Epson اپسون

کمپانی اپسون یکی از بزرگ‌ترین 
شــرکت‌های فعال در زمینه تولید 
دستگاه چاپ است و بیشتر شهرت 
به دســت آمده را مدیون پرینتر‌های 
خود اســت. ایــن شــرکت ژاپنی، 
زیرمجموعــه‌ای از گروه ســیکو 
)Seiko( که ابتدا فقــط در زمینه 
ساعت‌ســازی فعالیــت داشــت، 

می‌باشد. اپسون همواره محصولات جدید خود را در انواع نمایشگاه‌های 
تکنولوژی که هر ساله بر پا می‌شوند، عرضه می‌کند و همواره از پیشتازان 
عرصه چاپ به خصوص در زمینه چاپگرهای خانگی است. این کمپانی از 
تکنولوژی جوهرافشان میکرو پیزو )با استفاده از کریستال‌های کوارتز( 
استفاده کرد و در سال ۱۹۹۳ میلادی کارتریج جوهرافشان MJ-500 را 

برای پرینترهای اپسون استایلوس ۸۰۰ تولید کرد.
 Xeikonزایکون

شرکت زایکون یک شرکت بلژیکی 
است که شامل ۳ کارخانه است که هر 
ســه در بلژیک می‌باشــند. یکی از 
کارخانه‌های آن در شهر ایپر مستقر 
است که در آن روی تجهیزات پیش از 
چــاپ کار می‌شــود. کارخانه دیگر 
مخصوص تولید تونرهای چاپ است 
و سومین کارخانه هم در شهر آنتورپ 
واقع شده که مهمترین بخش زایکون 
را بــه خــود اختصــاص می‌دهد. 
دستگاه‌های چاپ دیجیتال شرکت 

زایکون Xeikon بالاترین رتبه کیفیت و ســرعت در جهان را دارند. این 
کمپانی در سال 1988 میلادی و فقط با تحقیق و توسعه شروع به کار کرد و 

6 سال بعد، اولین دستگاه چاپ دیجیتال را به بازار جهانی معرفی کرد. 
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صفر تا صد سرمایه‌گذاری 
در چـاپ دیجیـتال

آن، از سطح چاپ شده محافظت می‌کند و سهم قابل توجهی در کیفیت 
و ماندگاری محصول دارد. این دســتگاه در ابعاد مختلف قابلیت چاپ با 
عرض‌های متنوع را دارد و بسته به میزان بودجه و سرمایه‌ اولیه، می‌‌توان 

کار را با سایزی مناسب شروع کرد.
بعد از پلات-لمینیت، تجهیز دفتر خدمات به دستگاه‌های چاپ فلکسی 
و بنر، گام‌ بعدی توسعه است. این ماشین‌ها که بیشتر به ماشین‌های چاپ 
تبلیغات شناخته می‌شوند، در ابعادی عریض و گسترده قابلیت تولید دارند. 
چاپ فلکسی معمولا در ســاخت تابلوهای نئونی استفاده می‌شود که بر 
سردر فروشگاه‌ها و مراکز تجاری نصب می‌شود. متریال مصرفی در این 
نوع چاپ، قابلیت عبور نور نئون را دارد و این امتیاز، سهم محصولات آن 
را در بــازار تبلیغات‌ تضمین می‌کند. اما در چاپ بنر از متریال ضخیم‌تری 
استفاده می‌شود که کاربرد آن‌ها، بیشتر در تابلوها و بیلبوردهای شهری 
اســت. امروزه در فضاهای شهری، شاهد نصب بزرگ‌ترین بیلبوردها در 
مجاورت معابر و بزرگراه‌ها هستیم که چاپ موارد تبلیغاتی روی آن‌ها، تنها 

از ماشین‌های بزرگ چاپ بنر ساخته است.
حک و طلاکوب یادتان نرود

اگر توســعه کسب‌وکار در بازار چاپ دیجیتال را تا مرز خرید دستگاه‌های 
گران‌قیمت و عریض پیش بردید، حتما به ماشین‌های دیگری که بتواند 
خدمات شما را در عرصه دیجیتال تکمیل کند، فکر خواهید کرد. از جمله 
این موارد، دســتگاه طلاکوب دیجیتال اســت که بر خلاف مدل‌های 
مکانیکی قدیمی، در آن‌ها نه خبری از لکیشه و حروف‌چینی هست و نه از 
داغی. طلاکوب‌های دیجیتال قابلیت چاپ روی انواع کاغذ، مقوا، طلق، 
لیبل پشت چسبدار، کارت ویزیت، پاکت نامه و... را در گِرَماژ و ابعاد مختلف 
به دفاتر فنی می‌دهد و از این حیث، ماشــین پرکاربردی در حوزه تبلیغات 
به‌شــمار می‌آید. ماشــین کاربردی دیگری که در عرصه چاپ تبلیغات 
کارایی فراوانی دارد، ماشــین حک لیزری اســت. حتما تاکنون با اقلام 
مختلف تبلیغاتی نظیر خودکار، جاسوئیچی، فلش مموری و... آشنا شده‌اید، 
محصولاتی که نام برند سفارش‌دهنده به صورت لیزری روی آن‌ها حک 
شده اســت. با بهره‌مندی از ماشین‌های حک لیزری دیجیتال می‌توانید 
روی انواع فلزات، چوب، مواد پلی‌اتلین، وینیل پلیمر و حتی ســرامیک و 

شیشه نیز حکاکی کنید و مشتریان اقلام تبلیغاتی را راضی نگه دارید.

فناوری‌های دیجیتال از دو دهه پیش، صنعت چاپ را دچار دگرگونی‌های 
شــگفتی کرد و به فراخور همین تحولات، بازار خدمات چاپی روز‌به‌روز 
گسترده‌تر شد؛ به‌طوری که دیگر کمتر محله‌ای را می‌شود سراغ‌ داشت 
که در آن، دست‌کم یک یا دو مرکز ارائه خدمات فنی و چاپ دیجیتال، با 
دستگاه‌های کوچک و بزرگ خود مشغول به فعالیت نباشند. از پرینترهای 
و ماشین‌های کپی چندکاره گرفته تا دستگاه‌های چاپ بنر و فلکسی که 
تماشا کردن آن‌ها حین کار همیشه جذاب است. اگرچه بخشی از فعالان 
این صنعت، نگاه خوشایندی به روند رشد این واحدهای صنفی ندارند و 
برخی، از اشــباع شدن بازار کار آن‌ها سخن می‌گویند، اما همچنان ورود 
به این کسب‌وکار، به شرط خلاقیت و نوآوری می‌تواند توجیه اقتصادی 

داشته باشد.
ورودی ارزان و مطمئن

اکثر افرادی که در این مســیر پا می‌گذارند، قدم‌هــای اول را محتاط‌ و 
البته کم‌خرج برمی‌دارند. معمولا خرید یک یا دو دســتگاه پرینتر لیزری، 
جوهرافشان، چاپ لیبل و یک ماشــین فتوکپی، شروع مرسومی‌ است 
که می‌شــود با راه‌انداختن آن‌ها، کار را با سفارش‌های خُرد شروع کرد و 
وارد مسیر توسعه شد. طبیعتا ظرفیت تولید و ظرفیت کسب درآمد از این 
دستگاه‌ها، چندان چشمگیر نیست؛ ضمن اینکه همیشه مشکلات ریز و 
درشتی در زمینه تامین مواد اولیه وجود دارد که با توجه به حجم مصرف، 

معمولا با قیمت‌های بالایی قابل دسترسی‌ هستند.
گسترش به دنیای چاپ عریض

برای دفتری که توانســته با تکیه بر ماشــین‌های معمول، پاسخگوی 
سفارش‌های خُرد مشتریان خود باشد، وقت آن رسیده که ظرفیت تولیدات 

یک ماشین چاپ پلات-لمینیت بالا ببرد. خــود را با 
کاربــرد محصولات این 
ماشین، بیشتر در مصارف 
هنری، نمایشگاهی و 
کاربرد  تبلیغاتی 
دارد. چاپ پلات-

لمینت نوعی چاپ 
ویــژه بــا متریال 
است  مخصوص 
که پوشش لمینیت 
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انقلابی به نام چاپ سه بعدی
»توجیه اقتصادی« کلیدواژه‌ ســرمایه‌گذاری در هر صنعت اســت، ولی 
همیشه سرمایه‌گذارانی هستند که با ریسک‌پذیری بالا، قدم گذاشتن به 
میدان‌های جدید و بازارهای بکر را به مســیرهای تجربه‌شــده و ورود به 
بازارهای رقابتی ترجیح می‌دهند. با   این توضیح، صنعت چاپ طی یکی-

دو دهه اخیر، شاهد انقلاب عظیمی در حوزه چاپ سه‌بعدی بوده است. در 
واقع دستگاه پرینتر سه‌بعدی می‌تواند یک فایل سه‌‌بعدی طراحی شده با 
استفاده از نرم‌افزارهای سه‌بعدی و یا اسکنر‌های سه‌بعدی را به یک شیء 

فیزیکی قابل لمس تبدیل کند.
پیشــینه‌ ابداع این فناوری به سال 1980 میلادی بازمی‌گردد، اما تجاری 
شدن ماشین‌های مجهز به این فناوری و عرضه وسیع‌ آن‌ها به بازار، اتفاقی‌ 
است که از سال‌های ابتدایی قرن 21 رخ داد. امروزه حدود ۲۵ تکنیک برای 
چاپ سه‌بعدی در دنیا وجود دارد که بعضی از آن‌ها تجاری شده‌اند و می‌توان 
گفت، حدود ۱۰ مورد از آن‌ها در بازار قطعه‌سازی و نمونه‌سازی با مصارف 
صنعتی، آزمایشگاهی، پزشکی، هنری، تبلیغاتی )نظیر آیتم‌ها و نشان‌های 
اقتصادی( و... به صورت رایج وجود دارد. به‌کارگیری ماشــین‌های چاپ 
سه‌‌بعدی، دانش خاصی را می‌طلبد که جز از طریق آموزش‌های حرفه‌ای 
میسر نمی‌شود. گستره مواد مصرفی آن‌ها بسیار متنوع است و حتی فلزات 
مختلفی همچون آلومینیوم را نیز شامل می‌شــود، اما در عمده مدل‌ها، 

فیلامنت و رزین بیشترین کاربرد را دارند.
فیلامنت نوعی رشته رول ترموپلاستیک است که داخل پرینتر سه‌بعدی، 
ذوب و به‌صورت قطرات کوچکی از نازل خارج می‌شود و با دقتی میکرونی، 
به لایه‌ها فرم می‌دهد. فیلامت لایــه لایه روی هم رَج و محصول مورد 
نظر ساخته می‌شود. چاپگرهای FDM که از فیلامنت تغذیه می‌شوند، 
برای ساخت قطعات صنعتی، مجسمه و... در اندازه‌های متوسط تا بزرگ 

استفاده می‌شود.
متریال رزین برای چاپگرهای ســه‌بعدی نوری )لیــزری( به‌کار می‌رود. 
رزین مایع در این ماشین‌ها، با تابش تابنده نوری یا لیزری سخت می‌شود 
و جســم مورد نظر را شکل می‌دهد. از این تکنولوژی، بیشتر برای ساخت 
قطعات کوچک با دقت اســتفاده می‌شود و عمدتا در قالب‌سازی جواهر یا 
ایمپلمنت‌ها کاربرد دارند. از چاپگر ســه‌بعدی رزینی می‌توان در صنعت 
پزشکی و دندانســازی یا برای تولید سفارشــی قالب پروتز و ایمپلنت 

استفاده کرد.
امروزه چاپ سه‌بعدی در جهان، تعاریف شغلی مرسوم در صنعت چاپ را 
دســتخوش تغییر قرار داده اســت. محصولات ایــن تکنولوژی نوین، 
کاربردهای متفاوتی از دیگر انواع چاپ دارد و به‌ تبع آن، گستره مشتریان در 
این حوزه از طیف‌های متفاوتی هستند. با این همه، ورود به این عرصه از 
صنعت که همچنان در کشور ما بکر و کمتر شناخته شده است، می‌تواند به 
سرمایه‌گذاران احتمالی این شانس را بدهد که در سال‌های آتی، از بزرگان 

چاپ سه‌بعدی در کشور باشند. 
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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

 اقترح رئيس اتحاد بائعي الورق والكرتون في طهران

الغلاء والركود في سوق الورق والكرتون

 الرئيس التنفيذي لشركة ركورد

تعد الطباعة الرقمية فرصة للتحول في إنتاج السلع

 الرئيس التنفيذي لمجمع بارت للطباعة والتغليف 

القيود الحكومية هي عقبة أمام زيادة تصدير منتجات الطباعة والتغليف

د. مسعود اسفنديار
الرئيس التنفيذي لشركة نفط باسارجاد

إيران في طريقها  لتصبح مركز البيتومين في المنطقة

الرئيس التنفيذي لشركة الغاز الوطنية الإيرانية

خلال العام الماضي، تم توصيل أكثر من 1480 قرية و 6 مدن بشبكة إمداد الغاز

رئيس مجلس إدارة مجموعة اتوشناس

وصل مستوى عدم رضا العملاء إلى الصفر

الرئيس التنفيذي لشركة نانو مهيار

منصة الاستثمار في صناعة المموه النانوية متاحة

اقترح المدير العام لمكتب التخطيط والمراقبة لمنظمة تنمية التجارة الإيرانية

قفزة في الصادرات الإيرانية رغم العقوبات الأجنبية



التسعير الإلزامي هو 

سبب الفساد الاقتصادي

1

لطالمــا عُرفــت إيــران كدولــة تقع عــى مفترق 

طــرق اســراتيجي للنقــل العالمــي. بالرغــم من 

أن هــذا الامتيــاز الــدولي قــد تســبب في كثــر 

ــك  ــا في ذل ــا، بم ــن المصاعــب لشــعب بلادن م

ــة ؛  ــرات الماضي ــال الف ــب، خ ــرب والنه الح

لكــن بالإضافــة إلى ذلــك، فقــد جلبــت أيضًــا 

منافــع لم يتــم اســتغلالها بشــكل صحيح حتى 

الآن، وترتبــط إحــدى هــذه القــدرات بالممــر 

الشــالي الجنــوبي. هــذا الممــر الــدولي المهــم 

ــام 1998،  ــه ؛ في ع ــم إهمال ــد ت ــدة وق ــذي كان في الجــوار لســنوات عدي ال

بجهــود ثــاث دول هــي إيــران وروســيا والهنــد، تمــت إعــادة النظــر فيــه، 

وأخــراً تــم توقيــع عقــد لتفعيــل هــذا الممــر مــن قبــل هــذه الــدول الثــاث. 

بعــد هــذا الاتفــاق، أرادت جمهوريــة أذربيجــان ثم تركيا وأرمينيا وبيلاروســيا 

وكازاخســتان وقيرغيزســتان وطاجيكســتان وعمان وســوريا وأوكرانيا وبلغاريا 

وحتــى الــدول الأوروبيــة الأخــرى الاســتفادة مــن هــذا المعــر الــدولي المهــم. 

الآن، نظــراً لمنافســة العبــور الشرســة التــي زادت في الســنوات الأخــرة، أصبــح 

هــذا الممــر أكــر أهميــة مــن أي وقــت مــى بالنســبة لبلــدان جمهوريــة 

آســيا الوســطى. حاليًــا، نظــراً للحــرب بــن روســيا وأوكرانيــا والقضايــا الأمنيــة 

والسياســية التــي تحكم أفغانســتان والتوتــرات القائمــة بين باكســتان والهند، 

ــدول عــى اســتعداد للتعــاون والاســتفادة مــن ممــر  ــد مــن ال ــإن العدي ف

التصديــر الآمــن هــذا. بالنســبة لهــذه البلــدان، يعد الوصــول إلى ســوق الهند 

الــذي يبلــغ عدد ســكانه 1.4 مليار نســمة و 200 مليون شــخص في باكســتان 

فرصــة فريــدة، وهــو أمــر ممكــن مــن خــال اســتخدام هــذا الممــر.

ــن أن  ــي يمك ــدة الت ــة الفري ــة الإقليمي ــرص التجاري ــن الف ــر ع ــض النظ بغ

يوفرهــا هــذا الممــر لبلدنــا، الآن في مناقشــة أوراســيا الكبرى، تهــدف بلادنا إلى 

أن تصبــح جهــة فاعلــة مهمــة في دفــع الخطــط الاقتصادية والتنمويــة للدول 

الأعضــاء في شــنغهاي والاتحــاد الأوراسي، مــن خــال الاســتفادة مــن موقعهــا 

ــا في موقــع مميــز ومميــز مــن وجهــة  الاســراتيجي اليــوم، تــم وضــع بلدن

نظــر النقــل الــدولي، جنبًــا إلى جنــب مــع النقــل المشــرك واســتخدام قــدرات 

المطــارات والموانــئ، فقــد وفــر فرصــة فريــدة للعــب دور في اللوجســتيات 

ــادة حصــة  ــا زي ــور. في الوقــت الحــالي، تحــاول ســلطات بلدن ــع عب والبضائ

النقــل بالســكك الحديديــة والطــرق إلى أعــى مســتوى ممكــن، بنــاءً عــى 

ــا وحتــى أفــق عــام 2025. ومــن بــن المشــاريع ذات  ــة 20 عامً وثيقــة رؤي

الأولويــة التــي تــم أخذهــا في الاعتبــار عنــد تفعيــل هــذا الممــر، إنشــاء خــط 

ســكة حديد رشــت - أســتارا وچابهــار - زاهــدان، وتجديد الأســطول المتهالك، 

وتحســن الطــرق وخطــوط الســكك الحديديــة الموجــودة. في هــذا الممــر.

وفي الوقــت الحــالي، تبُــذل جهــود كثــرة للاســتفادة مــن القــدرات الكامنــة في 

هــذا الممــر؛ لكــن دعونــا نتذكــر أنــه بــدون مشــاركة القطــاع الخــاص، لــن 

تتحقــق هــذه القــدرات المحتملــة بشــكل صحيــح، ومــن الــروري 

اســتخدامها عــى النحــو الأمثــل، وضــخ المــوارد الماليــة، والتدابــر الثقافيــة 

والإعلاميــة، وتســهيل ودعــوة القطــاع الخاص المحــي والمســتثمرين الأجانب 

إلى شــارك واكتمــل الأجــزاء المتبقيــة مــن هــذا الممــر الضخــم أجــزاء دوليــة. 

ــدًا، سنشــهد  ــس بعي ــج، في وقــت لي ــل هــذا النه ــه مــع مث ــد أن مــن المؤك

تحقيق هذا الحلم الطويل الأمد.

يعــد تحديــد ســعر الســلع وفقًــا لنســبة العــرض 

ــال  ــن خ ــعر م ــل الس ــة تعدي ــب ومحاول والطل

ــيين  ــن الأساس ــن المكون ــن هذي ــوازن ب ــق ت خل

معيــاراً للتمييــز بين الاقتصــاد الســليم والديناميكي 

ــه. والاقتصــاد الموج

في تقريــر البحــث والاســتقصاء مــن شركــة مباركــه 

ــي  ــعير الإلزام ــر التس ــة تأث ــن رؤي ــد، يمك للحدي

وعــدم الاهتــام بالعــرض والطلــب في تحديــد ســعر المنتــج بوضــوح. وبحســب 

المعلومــات المنشــورة، فمــن أصــل 92 ألــف مليــار تومــان مــن الانتهــاكات التــي 

أعلنهــا البرلمــان، كان أكــر مــن 63٪ منهــا، أي أكــر مــن 58 ألــف مليــار تومــان، في 

قطــاع المبيعــات، وأكــر مــن 93٪ منــه، أي أن أكــر مــن 54 ألف مليــار تومان هي 

نتيجــة الاختــاف بين ســعر الإلزامي للبيــع منتجات  شرکة مبارکة للصلب وســعر 

الســوق. في غضــون ذلــك، فــإن آليــة بيــع الصلــب عــر بورصــة الســلع هــي أيضًا 

مفاجئــة، لأن كل الصلــب الــذي يتــم توفــره للســوق تقريبًــا يتم بيعه مــن خلال 

تبــادل الســلع، والــذي يبــاع بســعر أســاسي يعتمد عــى نصــف دولار والمتوســط. 

يتــم احتســاب ســعر فوب للمنتجــات في الخليج الفارســی في الأســبوع. المنافســة 

بــن المشــرين، أي زيــادة جانــب الطلــب، يمكــن أن ترفــع هذا المعــدل، ولكــن إذا 

تجــاوز حــدًا معينًــا، فــإن المراقبــن ســوف يبطلــون الصفقة، وهــو ما يعــد تدخلاً 

واضحًــا في آليــة العــرض والطلب. في الســنوات الماضيــة، قام المــرف على البورصة 

مــراراً وتكــراراً بإبطــال معامــات شرکــة مبارکة للصلب. من ناحيــة أخرى، يختلف 

ســعر الــدولار النيمايــی عن الســعر الحــر للــدولار في الســوق، ويمكن اعتبــار هذا 

الاختــاف عــى أنــه أصــل الريــع الــذي تم إنشــاؤه ونتيجــة لذلك هو بداية مســار 

الفســاد، لذلــك أن فــرق الســعر بــن الاثنــن يبلــغ حــوالي 30٪. وهــذا يعنــي أن 

شرکــة مبارکــة للصلــب يجــب أن تبيــع منتجاتهــا في بورصــة الســلع بســعر أقــل 

بنســبة 30٪ مــن ســعرها الفعــي في الســوق العاديــة. بســبب الاختلاف بــن هذا 

الســعر والســوق الحــر، يتــم إنشــاء فســاد كبــر، وهــو مذكــور أيضًــا في تقريــر 

التحقيــق البرلماني.

أفضــل مثــال لفهــم هذا هــو صناعــة الســيارات في البــاد. مــن عــام 2019 إلى عام 

2020، اســتلم مصنعــو الســيارات )ســايبا وإيــران خــودرو( حــوالي 1.540 ألف طن 

مــن الصلــب بســعر الالزامــی وقامــوا ببيــع جــزء منــه بالســعر الحــر في الســوق، 

وبــدون أي عمليــات إنتــاج، أخــذوا ربــح ضخــم. وباختصــار، فإن الخصــم الممنوح 

لمصنعي الســيارات بشــكل غير معقول ودون مراعاة للاحتياجات الحقيقية لهذه 

الــركات قــد تســبب في خســائر لشركة مباركة للصلــب ومســاهميها ولم يكن له 

تأثــر عــى تعديل أســعار الســيارات. الآن علينا أن نســأل عما إذا كانت مســؤولية 

خلــق هــذا الريع الضخم والفســاد لعــرات المليــارات من تومان تقــع على عاتق 

مديــري شركات التصنيــع أو المجلــس الــذي يشــجع ويقنــع النــاس بالانخــراط في 

أنشــطة الســمسرة والربــح بــدلاً مــن الاســتثمار في مــن خــال تحديــد الأســعار 

الإلزاميــة. لذلــك، لا يمكــن محاربــة الفســاد والريــع إلا مــن خــال تنظيــم العرض 

والطلــب حســب احتياجــات الســوق ودون تدخــل، والــذي، بالإضافــة إلى القضــاء 

على الاحتكار، يمكن أن يعطي حياة جديدة لاقتصاد البلاد المتعثر. 

ممر الشمال والجنوب ؛ 
قدرة كبيرة للاقتصاد الإيراني

مرتضى فغاني
 عضو غرفة تجارة طهران

فرهاد أميرخاني
رئيس التحرير

عالم الإستثمار
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 داود آدینه

 رئيس جمعية المصنعين والمصدرين 

ومقدمي الخدمات للمعدات والمستلزمات 

للمخازن والمجمعات التجارية في إيران

قبــل انتصــار الثــورة الإســامية، تــم اســتيراد معظــم المعــدات المتعلقة بسلســلة 

المتاجــر في البــاد. عــاوة عــى ذلــك، كان لا بــد مــن تزيــن هــذه المحــات، التــي 

كان لهــا أحيانـًـا وكالــة أو فــرع لمتجــر كبير أو سلســلة دولية، وفقًا للديكــور العام 

بنــاءً عــى النمــوذج المقــدم مــن المكتــب المركــزي، وتــم توفــر جميــع عنــاصر 

الديكــور والأجهــزة مــن خــال الــواردات. لحســن الحــظ، يتــم إنتــاج واســتخدام 

المعــدات المطلوبــة بالكامــل في بلدنــا. في عــام 2001، أقيــم المعــرض الــدولي الأول 

للســلع والخدمــات ومعــدات المخــازن وسلســلة المتاجــر بهــدف جــودة الإنتــاج 

وتصديــر الســلع والخدمــات، والتي ســيطرت عليها المنتجات الأجنبيــة ؛ ولكن في 

المعــرض الــدولي الخامــس عشر للســلع والخدمــات ومعــدات المخازن وسلســلة 

المتاجــر في عــام 2021، والــذي أقيــم في المكان الدائم للمعارض الدولية لجمهورية 

إيــران الإســامية، بــرزت القــدرة الكاملــة لهــذا القطــاع في المقدمــة مــع المنتجات 

الإيرانيــة بالكامــل . المنتجــات التــي تم اســتيرادها مــن الخــارج حتى عــام 2001، 

يتــم تصديرهــا الآن إلى دول أخرى كمنتجــات إيرانية من الدرجــة الأولى وممتازة. 

مــن خلال زيارة المتاجر الكبيرة والمتسلســلة، ســتلاحظ تغييرات جدية وأساســية 

في هــذه الصناعــة. وفقًــا للمنتجــن الأجانــب الذيــن زاروا المعرض، فــإن المنتجات 

مــن الدرجــة الأولى وليســت متشــابهة فحســب، بل إنهــا عالية الجــودة وجميلة 

ومقاومــة أكــر بكثــر من المنتجــات التي كانت تجلــب العملات الأجنبيــة خارج 

إيــران وتــدر الآن عمــات أجنبيــة وخلــق فــرص عمــل. نظــرا لأهميــة الموضــوع 

وتحســن المســتوى الكمــي والنوعي لإنتــاج هذه الصناعة، فمنــذ عــام 2011، تم 

اقــراح مســألة تشــكيل وتأســيس اتحــاد لهــذه الصناعــة، ومــع العديــد مــن 

التقلبــات، وأخــرا في عــام 2020، رابطــة مصنعــي ومصــدري ومقدمــي الخدمات 

للمعــدات والضروريــات للمحــات والمجمعــات إيــران التجاريــة تــم تســجيلها 

وتأسيســها في وزارة التعــاون والعمــل والرعايــة الاجتماعية. تقــوم هذه الجمعية 

ــا بتجنيــد الأعضــاء لتقديــم هــذه الصناعــة المهمــة بشــكل أكــر كفــاءة  حاليً

وشــمولية وعلمً على المســتويين المحلي والــدولي. في الوقت الحالي، تحــاول رابطة 

مصنعــي ومصــدري ومقدمــي خدمــات تخزيــن المعــدات والمســتلزمات 

والمجمعــات التجاريــة الاســتفادة مــن قدرات جميــع أعضاء الجمعيــة وأصحاب 

المصلحــة الآخريــن والأطــراف المهتمــة مــن خــال تشــكيل لجــان مختلفــة مــن 

أجــل أداء دورهــا في المســتقبل. يجــري حاليًــا تطويــر وتوســيع المتاجــر الكبــرة 

والمتسلســلة، فضــاً عــن إعــادة بنــاء وتحســن المتاجــر المحليــة والإقليميــة في 

مختلــف القطاعــات. في النهاية، تجدر الإشــارة إلى أن صناعة المعدات وأساســيات 

المتاجــر والخدمــات ذات الصلــة تتمتــع بقــدرة عاليــة جــدًا عــى هذا النــوع من 

التغيــرات الجــادة والأساســية في الدولــة، وبعــد ذلــك، يمكــن أيضًــا أن يكــون لهــا 

وجود ناجح في الخارج. 

تقدم كبير في صناعة 
معدات المتاجر

كــا أدى دخــول شركات PSP إلى مجــال الدفــع، مــع تســهيل عمليــة أداء بعــض 

الأنشــطة للشــبكة المصرفيــة، إلى تســهيل شــؤون العمــاء. للتعــرف عــى هــذا 

الموضــوع توجهنا الى المهندس فرشــيد دعــائي مدير ادارة المشــاريع الخاصة بشركة 

»ســامان للدفــع الالكــروني« وتحدثنــا معــه. نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

 وفقًــا للمنشــورات الدوليــة، بمــا في ذلــك تقريــر نیلســون، احتلــت شركة ســامان  

للدفــع الإلكــروني المرتبــة 16 مــن بــن 150 شركــة PSP في العــالم في عــام 2019، 

كــا ســجلت أيضًــا شركــة صناعــة الدفــع الأكــر معامــات في منطقــة الــرق 

الأوســط في عــام 2021.

ــل المتاجــر  ــن مث ــار المقبول تتعــاون شركــة ســامان  للدفــع الإلكــروني مــع كب

المتسلســلة، والأزيــاء وصناعــة الأغذيــة، وصناعــة الأغذيــة والمطاعــم، والمجــال 

الطبــي، والمؤسســات الحكوميــة، إلــخ. في مجال الدفع مــن خلال بوابــة الإنترنت، 

فــإن معظــم شركات الطــران هــي عمــاء لهــذه الشركــة، وتســتخدم الــركات 

الكــرى مثــل  دیجــی کالا و بانــی مــد وغيرهــا خدمــة بوابــة الدفــع الإلكترونيــة 

 ـســامان . الخاصــة ب

لا تقتــر خدمــات شركــة ســامان للدفــع الإلكــروني على فــرع أو بنــك معين بل 

تتوســع يومًــا بعــد يــوم بناءً عــى خطة إســراتيجية. حاليًــا، يعتبر بنكان، ســامان 

ورفــاح، المســاهمين الرئيســيين في هــذه الشركــة، ويتــم إدراج 10٪ من أســهمها في 

.SEP البورصة برمــز

ومــن بــن هــذه الميــزات، كما يتضــح من العمــاء، مرونــة وسرعة عمليــات شركة 

ســامان للدفــع الإلكــروني. من حيــث الدعم والشــؤون الفنية واســتقرار التبديل، 

كانــت هــذه الشركــة محــور اهتــام العديــد مــن العمــاء، ووفقًــا لذلــك، فــإن 

معظــم المتبنين التســعة قد عملوا معهــا حصرياً ولديهم لوحتــان منفصلتان مع 

شــاپرک دون أي انقطــاع. عــى الرغــم مــن الدعــم القــوي، فتحــت شركــة ســامان 

للدفــع الإلكــروني فروعًــا في جميــع أنحــاء البــاد ومراكــز المقاطعــات، وجميــع 

شــؤون الموظفــن تحــت إشراف المكتــب المركزي لســامان.

تلتــزم الشركــة بجميــع معايــر الأمان التــي تحددهــا الهيئات التشريعيــة وتجدد 

ســنوياً تراخيــص البرامــج والأمان.

نظــراً لأن هــذا القطــاع هــو أحــد أكــر وأهــم قطاعــات اقتصــاد الدولــة، فهنــاك 

توجــه إيجــابي تجاهــه. على ســبيل المثــال، كانت هــذه الشركات مــع الحكومة في 

مختلف المشــاريع الوطنية والمعيشــية مثــل الكتالــوج الإلكــروني، وتوريد الخبز، 

ــة  ــق شــعار الحكوم ــك، تحقي ــن ذل ــلة المســاعدات المعيشــية، والأهــم م وس

الإلكترونيــة، لا ســيما في جــزء مــن دفع ثمن البضائــع والخدمات، وكــذراع تنفيذي 

مهم للحكومة. 

 PES مدير ادارة المشاريع الخاصة بشركة
)سامان للدفع الالكتروني(

تحقيق الحكومة الإلكترونية 

PSP بمشاركة شركات

مار
ستث

 الإ
لم

عا
69

م 
رق

  ال
  2

02
2 )

ول
أيل

ر )
مب

سبت



3

يعتــر الــورق والكرتــون مــن المواد الخام الرئيســية لنــر الكتب والصحــف، وبما 

أن غالبيــة الاســتهلاك المحــي لهــذه الأصنــاف يــأتي مــن الــواردات، فــإن عوامــل 

مثــل الأســعار العالميــة والعقوبــات والعوائــق التــي تعــرض طريــق التجــار تؤثر 

على ســعرها النهائي. بشــكل مســتقيم. لمعرفة المزيــد، أجرينا محادثــة مع أحمد 

شريفــان، رئيــس اتحــاد بائعــي الــورق والكرتــون في طهران. نقــرأ أجــزاء من هذه 

المقابلة.

يضــم اتحــاد الــورق والكرتــون قطاعــات مختلفــة مثــل بائعــي الــورق والكرتون 

و قصاصــات الــورق والكرتــون ومكاتــب المبيعــات وبائعــي بطاقــات الدعــوة 

والمغلفــات ومــا إلى ذلــك ويضــم 630 عضــواً رســميًا. كــا أن عــدداً من النشــطاء 

في هــذا الســوق بصــدد الانضــام إلى عضويتــه، ولم يتخــذ بعــض النشــطاء حتى 

الآن أي إجــراء للحصــول عــى ترخيــص مــن النقابــة، والتــي إذا اعتبرنــا عددهــم، 

تنشــط في حــوالي ألــف وحــدة. تحديــد صفــوف النقابــة في طهــران.

يجــب على كل مشــغل اقتصــادي دفــع الضرائب، ومــع ذلك، فــإن حالة تحصيل 

الضرائب في إيران ليســت مناســبة جــدًا للشركات.

مــن أســباب ارتفــاع الأســعار التــي شــهدناها في الأشــهر الأخــرة تقلبات الأســواق 

العالميــة التــي ســببتها الحــرب بــن روســيا وأوكرانيــا. وارتفــع ســعر كل طــن من 

ــر هــذا  ــن 200 و 300 دولار، ومــن الطبيعــي أن يؤث ــة ب ــورق المختلف ــواع ال أن

التضخــم عــى الســوق لكــون أصنــاف الــورق والكرتــون مســتوردة. مــن ناحيــة 

أخــرى، يرجــع جــزء كبــر مــن الزيــادة الكبــرة في الأســعار إلى وجــود الوســطاء 

والوســطاء الذيــن احتكروا الســوق. بالطبع، لعب قطع العملة المفضلة لاســتيراد 

الــورق دوراً مهــاً في زيــادة ســعر الــورق.

المعــرض الخامــس للــورق والكرتــون كان ديناميكيًــا للغايــة ومقارنــة بالفــرات 

ــات  ــا عــى الإمكان ــة. في هــذه الفــرة، تعرفن الســابقة، رافقــه تطــورات إيجابي

الجديــدة للصناعــات ووحــدات إنتــاج الــورق ومنتجــات الســليلوز التــي لديهــا 

القــدرات اللازمــة لتلبيــة الاحتياجــات المحليــة وحتــى دخــول أســواق الــرق 

الأوســط. كان تقييمنــا لهــذا المعــرض أنــه إذا تم دعم المنتجــن من قبل الحكومة 

ــر وكســب العمــات  ــإن الوصــول إلى مســتوى التصدي ــة، ف والمنظــات المحلي

الأجنبيــة للبــاد يمكــن تحقيقــه تمامًــا.

في مجــال صناعــة الكرتــون، تتمتــع المصانــع عاليــة الكفــاءة حاليًــا بإمكانيــات 

تصديــر جيــدة. هنــاك قــدرات مواتيــة في مجــال الــورق والكرتــون، مــن بينهــا 

نشــاط الصناعــات الخشــبية والورقيــة في مازنــدران. هــذه المجموعــة هــي أكــر 

منتــج لأوراق الصحــف في الــرق الأوســط وإذا تم دعمها في قطــاع ورق الكتابة، 

فستحقق نتائج جيدة. 

ــة عــى المعرفــة ورشــيقة  ــا هــي شركــة مبني هویت

اتخــذت العديــد مــن الخطــوات في مجــال رقمنــة 

العمليــات مــع مــا يقــرب مــن 20 عامًــا مــن الخبرة. 

ــع  ــح العامــة والتوقي ــة للمفاتي ــة التحتي تعــد البني

الرقمــي والمصادقــة الإلكترونيــة من بين الأشــياء التي 

تلعــب دوراً مهــاً في عمليــة الرقمنــة.

منتجات هویتا

)DSS( خدمة التوقيع الرقمي •

زهرة صالحي - خبيرة أولى في أمن المعلومات بجامعة شريف للتكنولوجيا

في العقــد المــاضي، عُــرف التوقيــع الرقمــي باســم »الهويــة الإلكترونيــة الآمنــة« 

للأشــخاص الطبيعيــن / الاعتباريــن في العــالم، لذلــك، تــم توفــر حــل »التوقيــع 

الرقمــي المســتند إلى الخدمة« بواســطة شركــة هویتا. يعتمد منتــج ParsDSS من 

هویتــا عــى حــل »التوقيــع الرقمــي القائم عــى الخدمــة«، والذي يمكّــن الأنظمة 

مــن التجهيــز بســهولة وسرعــة بقــدرات التوقيــع الرقمي.

ربط المحمول

 رقيــة يونــي - خبيرة أولية في هندســة أنظمة الحاســوب في جامعــة إيران للعلوم 

والتكنولوجيا

اســراتيجية “Mobile Connect” هــي حــل آمــن وشــامل لتســجيل الدخــول إلى 

حســاب المســتخدم والمصادقة وإصــدار إذن للوصــول إلى معلومات المســتخدم أو 

توفــر معلومــات المســتخدم أو التحقــق من هوية المســتخدم.

تفخــر شركــة هویتــا بلعــب دور في شــكل اتحــاد مع شركــة مهیمن كمطــور لأول 

مــروع اتصــال محمــول واســع النطاق مــع أكثر من 50 مليون مســتخدم نشــط 

وأكــر مــن مليــون معاملة مصادقــة يومية.

HSM و HSM كخدمة

د. ســيد محمــد ســبط - دكتــوراه في هندســة أنظمــة الحاســوب، جامعــة العلــوم 

والتكنولوجيا

يعتــر التشــفير اليــوم الطريقة الأكثر شــيوعًا لضمان أمــن المعلومــات والاتصالات. 

تــم تكييــف حــل التوقيــع الرقمي الشــامل مــن هویتا مــع أنظمــة HSM التابعة 

لمركــز أبحــاث بارســاشریف بالإضافــة إلى منتــج سربــن لشركــة رادیــن حصیــن، 

وتــم الانتهــاء مــن العديــد من المشــاريع وتســليمها. أيضًــا، تم اســتخدام منتجات 

Utimaco و SafeNet الأجنبيــة بنجــاح في بعــض المشــاريع.

خدمة التوقيع الرقمي المتنقل

موسى درویش بور - خبير برمجيات من جامعة الشريف للتكنولوجيا

خدمــة توقيــع الهاتــف المحمــول لشركــة هویتــا هــي تقنيــة جديــدة وبديــل 

مناســب ويمكــن الوصــول إليــه بشــكل أكــر للرمــوز أو البطاقــات الذكيــة. تتميــز 

هــذه الخدمــة بإمكانيــة نقــل أكــر مــن الحلــول الأخــرى وأيضًــا بســبب دعــم 

هواتــف اليــوم لوحــدة الأجهــزة الداخليــة )Secure Element(، يمكــن أن توفــر 

إجــراءات أمنيــة مشــددة

الكمبيالة الإلكترونية

راضية بابائي - خريجة علوم حاسب من جامعة العلامة الطباطبائي

الســندات الإذنيــة التجاريــة والســندات الإذنيــة متاحة حاليًا للأشــخاص في شــكل 

ورق مطبــوع ومــن خــال عمليــات محــددة. مــع إضفــاء الطابــع الإلكــروني على 

الســند الإذني والكمبيالــة، ســتتم عمليــة إصــداره بالكامــل إلكترونيًــا وغير متصل. 

يوفــر هــذا النظــام في الواقــع نظامًــا بيئيًــا شــاملاً لإشراك جميع أصحــاب المصلحة 

ويســتخدم البنيــة التحتية للمفاتيح العامــة والتوقيع الرقمــي لمصادقة العمليات 

والأشخاص. 

هويتا‎؛ ضمان المصادقة 
الآمنة والتوقيع الرقمي

 اقترح رئيس اتحاد بائعي الورق والكرتون في طهران

الغلاء والركود في سوق 
الورق والكرتون
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مــع تطــور الصناعــات والمنتجــات المختلفــة، أصبــح التغليــف المناســب مــع 

المــواد ووزن المنتــج أحــد الاحتياجــات الرئيســية لأصحــاب الصناعــة. يتطلب 

اســتيفاء هــذا المطلــب لبعــض العنــاصر ذات الحجــم أو الوزن الكبــر تغليفًا 

خاصًــا وثقيــاً. في هــذا الصــدد، أجرينــا محادثــة مــع المهندس فؤاد إســاعيل 

ــف  ــص في التغلي ــون والمتخص ــة كاردو كارت ــذي لشرك ــس التنفي ــور، الرئي ب

الثقيــل. نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

نحــن أول شركــة بــدأت في إنتــاج الكرتــون والكرتــون الحديــث المطلــوب في 

عبــوات ثقيلــة بطريقــة علمية ومتخصصــة وجلبــت تكنولوجيــا التصنيع إلى 

إيــران. حاليًــا، ننصــح أيضًــا الــركات الكبــرة في مختلــف قطاعــات الصناعة، 

ــدًا في هــذا  ــا جي ــا نجاحً ــبة، حققن ــات المناس ــع الإمكان ولحســن الحــظ، م

المجــال.

ــات  ــج المنص ــي تنت ــران الت ــة الأولى في إي ــي الشرك ــون ه ــة كاردو كارت شرك

ــب أو  ــن الخش ــة م ــع مصنوع ــات البضائ ــون. منص ــن الكرت ــق م والصنادي

ــه لا يتطلــب قطــع الأشــجار  ــوح الكرتــون في أن ــزة ل البلاســتيك. تتمثــل مي

ــا  ــل البيولوجــي تمامً ــل للتحل ــو قاب ــه، وعــى عكــس البلاســتيك، فه لصنع

ــة. ــق للبيئ وصدي

بالإضافــة إلى المنصــات، قمنــا بإنتــاج منتجــات مصنوعــة مــن الــورق المقــوى 

ــا بســهولة  ــي يمكنه ــوزن، والت ــة ال ــة وخفيف ــة، وفعال ــص للغاي بســعر رخي

اســتبدال الألــواح الخشــبية والمعدنيــة في مختلــف الاســتخدامات والهيــاكل. 

ــع أقســام وأقســام  ــع جمي ــا بصن ــا، قمن ــا وكفاءته ــة منتجاتن ــات فعالي لإثب

الكشــك باســتخدام الــورق المقــوى في معــرض الــورق والكرتــون الــذي أقيــم 

في أغســطس مــن هــذا العــام، مــا جــذب انتبــاه الــزوار وأثــار دهشــتهم.

في المــواد الاســتهلاكية الأخــرى، مراحــل البحــث والتطويــر مســتمرة وبشــكل 

عــام يمكــن القــول أن نشــاط کاردو کارتــون محــدد في فئــة الصناعــات القائمة 

ــى المعرفة. ع

لا تملــك الــركات الناشــئة والمؤسســات الاقتصاديــة الصغــرة إمكانيــة شراء 

كميــة كبــرة مــن المــواد الخــام مــن أجــل توفــر تكاليفهــا، وبطبيعــة الحــال، 

في هــذه الحالــة، تكــون إدارة مجمعــات الإنتــاج الصغــرة أصعــب بكثــر من 

إدارة المجمعــات الكبــرة. المصانــع والإنتــاج، وتتطلــب الصبر والقــدرة وهناك 

حاجــة إلى مزيــد مــن الابتــكارات.

تقــع بــوكان عــى بعــد مســافة قصــرة مــن حــدود تركيــا والعــراق، كــا أن 

بعدنــا عــن حــدود أذربيجــان يمنحنــا القــدرة عــى تصديــر المنتجــات. كانــت 

السياســة الأوليــة لبنــاء المصنــع قائمــة عــى التصديــر، وفي هــذه الســنوات، 

نظــراً للجــودة العالية والســعر المنخفــض للمنتج، فقــد جذبنا انتبــاه العملاء 

ــا العديــد مــن المخــاوف في  الأجانــب إلى منتجاتنــا، ومــع ذلــك، هنــاك دائمً

قطاع التصدير.

الرئيس التنفيذي لشركة کاردوکارتن بوکان

يجب على الحكومة دعم 
تصدير الشركات الصغيرة

لقــد مــرت حــوالي 6 عقــود منــذ إنشــاء أول مصنــع لإنتــاج الــورق في إيــران، 

وتســبب إهــال المعــدات وتحديــث صناعــة الــورق في العقــود الأخــرة في 

إضعــاف وتوقــف خطــوط الإنتــاج لهــذا المنتــج الاســراتيجي. في محادثــة مع 

رضــا اميــدي، أمــن ومنظــم »المعــرض الــدولي للــورق والكرتــون ومنتجــات 

الســليلوز والآلات ذات الصلــة«، الــذي أقيمــت النســخة الخامســة منــه في 

أغســطس 2022، قمنــا بفحــص حالــة هــذه الصناعــة. نقــرأ أجــزاء مــن هــذه 

المقابلة.

لحســن الحــظ لم يتوقــف هــذا المعــرض في الســنوات الماضيــة رغــم موجــة 

ــام  ــليلوز يق ــة الس ــن صناع ــم م ــا وبدع ــرض كورون ــار م ــات وانتش العقوب

المعــرض كل عــام وكذلــك اتبــاع البروتوكــولات الصحيــة. هــذا العــام، لقيــت 

النســخة الخامســة مــن المعــرض استحســاناً كبــراً

شــاركت حــوالي 130 شركــة في معــرض هــذا العــام، والتــي كانــت مرتبطــة 

تمامًــا بصناعــة الســليلوز وكانــت نشــطة في مجال توريــد المواد الخــام والآلات 

وإنتــاج المنتجــات والصناعــات التحويليــة وتوزيــع المنتجات. في الواقع، شــكل 

المشــاركون روابــط سلســلة الســليلوز.في مجــال الآلات وتجديــد مجموعــات 

الإنتــاج، رأينــا اســتقبالً جيــدًا.

شــارك في هــذا المعــرض حــوالي 9 شركات أجنبيــة مــن الصــن وروســيا 

والإمــارات والهنــد، وكان نشــاطها الرئيــي في مجــال توريد قطــع وآلات إنتاج 

ــة للمفاوضــات  ــر الأرضي ــم توف ــة، ت ــام الفعالي ــون. خــال أي ــورق والكرت ال

وتوقيــع العقــود بينهــا وبــن الــركات الإيرانيــة، بحيــث تــم الإعــان عــن 

ــدة. ــة مفي ــة حضــور معــرض 2022 كتجرب تجرب

في مجــال الــورق والكرتــون نــورد 70٪ مــن اســتهلاكنا عــن طريــق الاســتيراد. 

بالطبــع في مجــال ورق التغليــف نقــرب تقريبًــا من مرحلــة الإنتــاج الكاملة، 

لكــن في مجــال ورق الكتابــة، لم نحقــق النجــاح بعــد.

إن أهــم قضيــة في مجــال إنتــاج الــورق هــي جــذب المســتثمرين ورأس المــال 

الأجنبــي. كــا أن وجــود المســتثمرين الأجانــب في هــذا المجــال، بالإضافــة إلى 

جعــل اســتيراد آلات إنتــاج الــورق الحديثــة إلى البــاد حقيقــة واقعــة، يوفــر 

أيضًــا منصــة للمنافســة. لســوء الحــظ، فــإن المنافســة الموجــودة في صناعــات 

الــورق والكرتــون في البــاد غــر صحيحــة وغــر كاملــة، لأنــه لا يوجــد منافس 

قــوي يمكنــه رفــع مســتوى المنافســة وتحســن جــودة المنتجــات.

خطتنــا هــي دعــوة الطــاب مــن المجــالات ذات الصلــة لحضور المعــرض، مع 

ــات  ــة الموضوع ــك متابع ــة، وكذل ــات المختلف ــدرة الصناع ــى ق ــرف ع التع

العلمية. 

مدير المعرض الخامس للورق والكرتون ومنتجات السليلوز 

 وآلات الإنتاج ذات الصلة

يحتاج تجديد صناعة 
الورق الإيرانية إلى 
مستثمرين أجانب
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تعتــر صناعــة الطباعــة مــن الصناعــات الإســراتيجية في العالم، بــل إنها تحتل 

المرتبــة الثانيــة أو الثالثــة مــن الصناعــات في العديــد مــن البلــدان. في بلدنــا، 

يرتبــط النشــاط الصناعــي المهيمــن بصناعــة الطباعــة والتغليــف. في محادثة 

مــع غــام رضــا شــجاع، الرئيــس التنفيــذي لشركــة تعاونيــة صنــاع الطباعــة 

الحجريــة الایرانیــة، اســتعرضنا حالــة هــذه الصناعــة في إيــران. نقــرأ أجــزاء 

مــن هــذه المقابلــة.

ــد  ــخ يمت ــا تاري ــة له ــة الإيراني ــة لصناعــة الطباعــة الحجري ــة التعاوني الشرك

ــة فــروع رئيســية للاتحــاد. خــال  ــا وتضــم مــا يقــرب مــن ثلاث إلى 45 عامً

هــذه الســنوات، نجحنــا في الحصــول عــى لقــب أكــر تعاونيــة بالدولــة لمدة 

أربــع فــرات، وبشــكل عــام، تــم تحقيــق العديــد مــن النجاحــات في مجــال 

جــذب الأعضــاء، وجــذب رؤوس الأمــوال، والحصــول عــى تمثيــل حــري من 

الــركات العالميــة.

يمتلــك هــذه التعاوینــه تاريخًــا يمتــد إلى 50 عامًــا ويتكــون هيكلــه الرئيــي 

مــن صنــاع الطباعــة الحجريــة  ونشــطاء في مجــال طباعــة الشاشــة وصنــاع 

الطوابــع والألــواح، بالطبــع، أعضــاء الشركة التعاونية ينشــطون أيضًــا في هذه 

المجــالات. تــم تحديــد مــا مجموعــه 13 رتبــة في الاتحــاد، منهــا مطبوعــات 

حجريــة تضــم أكــر عــدد مــن الأعضــاء. كان أداء الاتحــاد جيــدًا أيضًــا خــال 

هــذه الســنوات وتمكــن مــن الخــروج بفخــر مــن مشــاكل مختلفــة.

ــوم في  ــاع أســعار الألمني ــا باســتمرار ارتف ــة، رأين ــة الماضي في الســنوات القليل

العــالم، وهــو المــادة الرئيســية لإنتــاج الزنــك، والــذي زاد بنســبة 80٪ تقريبـًـا. 

بطبيعــة الحــال، تؤثــر هــذه التقلبــات عــى الســعر النهــائي. صعوبــة وتكلفة 

نقــل البضائــع مــن الصــن إلى إيــران هــي قضيــة أخــرى وقلقنــا اليــوم. زادت 

تكلفــة نقــل البضائــع إلى البــاد خمــس مــرات تقريبًــا وزاد إيجــار الحاويــة 

مــن 600 دولار إلى 4500 دولار. بالطبــع، ارتفعــت تكلفــة النقــل بشــكل كبير 

في البــاد أيضًــا.

نظــراً لاعتــاد 85٪ مــن منتجــات صناعــة الطباعــة عــى الزنــك في العقــود 

الأخــرة، أبــدى القطــاع الخــاص أيضًــا اهتمامًــا بإنتــاج الزنــك عــدة مــرات، 

ولكــن نظــراً لعــدم وجــود مــرر اقتصــادي، فقــد تخلــوا عــن هــذا العمــل. 

ومــع ذلــك، إذا أراد المســتثمر دخــول هــذا المجــال، فســيكون أمامــه ســوق 

يضــم 400 مليــون شــخص ؛ لأن جميــع دول المنطقــة المحيطــة بإيــران 

مســتوردة للزنــك وليــس لهــا إنتــاج في هــذا المجــال. بالطبــع، هنــاك مشــكلة 

أخــرى لا ينبغــي تجاهلهــا وهــي إمكانيــة إزالــة الزنــك مــن نظــام الطباعــة 

المســتقبلي. مثلــا تمــت إزالــة »الفيلــم« الآخــر تقريبًــا مــن مراحــل الطباعــة 

ــك  ــن يكــون للزن ــة، ل ــا القادم ــن عامً ــة والطباعــة، ربمــا في العشري الحجري

مكان في صناعة الطباعة. 

الرئيس التنفيذي لشركة تعاونية صناع الطباعة 

الحجرية الایرانیة

يعتمد تزويد صناعة 
الطباعة الإيرانية بالزنك 

على دعم الحكومة

ــز  ــورق المســتورد في الســنوات الأخــرة مســألة تجهي ــاع أســعار ال ــار ارتف أث

ــود مضــت،  ــذ عق ــرة أخــرى. من ــا م ــورق المحــي ودعمه ــاج ال خطــوط إنت

بــدأت العديــد مــن المصانــع في مجــال إنتــاج الــورق وكذلــك اللــب المســتخدم 

في مصانــع الــورق أنشــطتها في البــاد. بمتابعــة المســؤولين الحكوميــن، بــدأت 

الجهــود لحــل مشــاكل مصانــع الــورق في إيــران، والتــي تشــمل إطــاق خــط 

PM1، وأشــار إلى خطــة إنتــاج 60 ألــف طن مــن الورق في عام 2022 بواســطة 

ــاء  ــذة لإحي ــراءات المتخ ــك الإج ــدران، وكذل ــع مازن ــورق. مصن ــب وال الخش

مصنــع بــارس للــورق في خوزســتان.

في غضــون ذلــك، مــن المهــم الانتبــاه إلى مجموعــة بــارس ودعمهــا مــن عــدة 

وجهــات نظــر. تأســس هــذا المصنــع الــذي كان يحتــل المرتبــة الثانيــة في إنتاج 

ــدف  ــتان به ــال خوزس ــام 1966 في ش ــة، في ع ــذ البداي ــاد من ــورق في الب ال

اســتخدام تفــل قصــب الســكر المتخلــف مــن مصنــع هفــت تيبــي لقصــب 

الســكر، ويقــال إنــه مصنــع ســنوياً. تــراوح إنتاجهــا بــن 20 و 30 ألــف طــن 

مــن الــورق. . وفقًــا لتصريحــات مديــري مجموعــة بــارس، فــإن هــذا المصنــع، 

إذا كان مجهــزاً، لديــه القــدرة عــى إنتــاج أكــر مــن 70 ألــف طــن مــن الــورق 

ســنوياً ويمكــن أن يســاهم كثــراً في توريــد ورق الطباعــة والكتابــة في الدولــة.

ــة إلى  ــات الورقي ــارس للصناع ــة ب ــد لمجموع ــذي الجدي ــس التنفي أشــار الرئي

ــاج  ــف الإنت ــؤدي إلى توق ــذي ي ــائي ال ــار الكهرب ــاع التي ــل انقط ــاكل مث مش

وتعطــل آلات المصنــع، وســمي توفــر مولــد بســعة 6 ميغــاوات مــن الكهربــاء 

وتشــغيله عــى أنــه إحــدى خططــه المســتقبلية. هــو. وبحســبه، »مــن خــال 

ــا هــذا  ــي يحتاجه ــاء الت ــر 75٪ مــن الكهرب ــد، ســيتم توف ــر هــذا المول توف

المصنــع وتقليــل الأضرار الناجمــة عــن انقطــاع التيار الكهربــائي«. وأكــد روغاني 

بشــكل خــاص عــى إنتــاج 70 ألــف طــن مــن أنــواع مختلفــة مــن الــورق بمــا 

في ذلــك لــب الــورق هــذا العــام والأهــداف المحــددة في هــذا الاتجــاه، معربـًـا 

عــن أملــه في أن تلبــي الزيــادة في إنتــاج هــذه الشركــة في المســتقبل حاجــة 

البــاد المختلفــة. أنــواع الــورق التــي إذا تحقــق هــذا الوعــد سيســهل وصــول 

صناعــات النــر والطباعــة والتغليــف إلى جميــع أنــواع الــورق وخاصــة ورق 

الكتابــة. يمكــن أن تلعــب هــذه المشــكلة أيضًــا دوراً مهــاً في خفــض ســعر 

الورق، وبهذا المعنى، إنهاء التضخم الجامح لسوق الورق.

 العضو المنتدب لمجموعة بارس للصناعات الورقية

إحياء مصنع بارس 
للورق وجهود زيادة 

الإنتاج

عالم الإستثمار
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منــذ نشــأتها، شــهدت صناعة الطباعــة تطــورات مختلفة ومع تطــور التقنيات 

الرقميــة في العقــود الأخــرة، ارتبطــت بنمــو كبــر في إنتــاج خدمــات الطباعــة 

وتوفيرهــا. في محادثــة مــع حامــد ديلمــي، الرئيــس التنفيــذي لشركــة رکــورد، 

التــي كانــت نشــطة في مجــال آلات الطباعــة الرقميــة منذ حــوالي عقدين، قمنا 

بفحــص حالــة هــذه الصناعــة في إيــران. نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

أنــا مــن الجيــل الثــاني من عائلــۀ دیلمی التي تنشــط في مجــال تصنيع وتجهيز 

ماكينــات الطباعــة. بالطبــع خلفية نشــاطنا كانت في البدايــة في مجــال الأدوات 

الآليــة ثــم في مجــال التجليــد الــذي وصل أخــراً إلى مجــال الطباعــة والتغليف. 

منــذ عــام 2013، تركــز نشــاطنا عــى أجهــزة الطباعــة الرقميــة، وبالنظــر إلى 

مجموعــة الأنشــطة التــي يتــم تنفيذهــا في مجموعــة الســجلات اليــوم، فهــي 

بــا شــك أكــر مركــز لأجهــزة الطباعــة الرقميــة في المنطقــة، والتي تضــم مراكز 

نشــطة في تركيــا، مــر والإمــارات العربيــة المتحــدة. مــن حيث حجــم ونطاق 

النشــاط، لا يمكنهــم التنافــس معنا.

تــم تنشــيط معظــم أجهزتنــا في مجــال الإعــان، ويتــم طباعــة وإنتــاج أكثر من 

70٪ مــن المنتجــات الإعلانيــة في الدولــة، خاصــة في قطــاع طباعــة اللوحــات 

الإعلانية، باســتخدام آلات التســجيل. نحن نعمل في مجال صناعة النســيج منذ 

مــا يقــرب من خمس ســنوات. باســتثناء هذيــن المجالين اللذيــن ندخلهما أكثر 

مــن غيرهــا، فإننــا نتفاعــل أيضًا مــع مجــالات أخرى مثــل البلاط والســراميك 

مــن وجهــة نظــر تقنيــة، حيــث تشــرك أجهزتهــا في شيء مــع أجهزتنــا. نحــاول 

أيضًــا معرفــة المزيــد عــن قطــاع الملصقات ولدينــا حضور أقــوى في هــذا المجال 

في المســتقبل. نظــراً للسرعــة العاليــة للتطــورات في مجــال التكنولوجيــا، فإننــا 

نشــهد باســتمرار تقديــم حلــول جديــدة مــن قبــل شركات مختلفــة في العــالم. 

يعــد التكيــف مــع التقنيــات الجديــدة مهمــة صعبــة ومعقــدة للغايــة، لذلك 

لا تفكــر دور الطباعــة المعروفــة في المنطقــة أبــدًا في شراء آلات الطباعــة مباشرة 

مــن الــركات المصنعــة الأوروبيــة والصينية واليابانيــة، لأن معلومــات ومعرفة 

الــركات المحليــة حــول مختلــف الآلات أكــر موثوقية.

نظــراً لفريــق الخــراء لدينــا، نتطلــع إلى الحفــاظ عــى مكانتنــا في الســوق في 

المقــام الأول وفي نفــس الوقــت، نحــاول تطويــر مجموعــة الســجلات وتقديــم 

خدمــات طباعــة جديــدة.

ــب أن  ــم. يج ــذب ثقته ــم وج ــرض في إعلامه ــداث المع ــاعد أح ــل أن تس نأم

نتوصــل إلى توافــق عــام. ومــع ذلــك، لا مفــر مــن التكنولوجيــا وعاجــاً أم آجلاً، 

يتعين على الجميع قبول التقنيات الجديدة.

الرئيس التنفيذي لشركة ركورد

تعد الطباعة الرقمية فرصة 
للتحول في إنتاج السلع

ينقســم مجــال نشــاط صناعــة الطباعة إلى قســمين رئيســيين: النــر والطباعة 

الصناعيــة )الصناديــق ومواد أخــرى(، أولهما، بســبب الوظائف الثقافية للكتب 

والصحــف والصحافــة في المجتمــع، يتطلــب اهتمامًــا خاصًــا مــن الحكومــات 

ومديــري التجــارة. في محادثــة مــع عــي مزرعتــي قهــرودي، الرئيــس التنفيــذي 

لمجمــع طلایــی للطباعــة، قمنــا بفحــص حالــة هــذه الصناعة. نقــرأ أجــزاء من 

ــذه المقابلة. ه

الســمة الرئيســية لمجمــع طلایــی للطباعــة أنهــا متخصصــة في مجــال النــر، 

وعــى عكــس معظــم دور الطباعــة. نحن نطبــع وننتج فقط الكتــب والمجلات 

والدوريــات ومــا إلى ذلــك.

هــذا المجمــع مجهــز بجميع الأقســام الثلاثة قبــل الطباعة )الطباعــة الحجرية( 

والطباعــة وبعد الطباعة )طباعــة المطبعة(.

مــن الأطفــال إلى الطــاب، منتجاتنــا مســتهدفة. في قطــاع الأطفــال والمراهقــن، 

نتعــاون مــع مراكــز مرموقــة مثــل مراكــز التنميــة الفكريــة ونــاشري الكتــب 

ــع  ــاون م ــة، نتع ــب التعليمي ــية والكت ــب المدرس ــال الكت ــية، وفي مج المدرس

ــم يعمــل  ــا، وبعضه ــن هــم عملاؤن ــن العمومي المجموعــات. بعــض الناشري

ــد مــن المراكــز  ــدات أخــرى. كــا نقــوم بطباعــة الكتــب للعدي في مــدن وبل

التعليميــة. نحــن لســنا ناشــطين في مجــال الأوراق إطلاقــاً، لأن أحجــام طباعــة 

أجهزتنــا مخططــة فقــط لأعــال النــر.

يمكــن للــورق الإيــراني أن يلبــي جــزءاً مــن احتياجــات البــاد، لكــن بــرط أن 

ــواع المســتوردة، فقــد أظهــرت  يكــون ســعره النهــائي أرخــص بكثــر مــن الأن

التجربــة أن الدعــم المؤقــت بطريقــة الــراء المســبق ومــا إلى ذلــك لــن يحــل 

المشــكلة عــى المــدى الطويــل. تحتــاج صناعــة الــورق والكرتــون في بلدنــا إلى 

التحديــث أكــر مــن أي شيء آخــر، ويجــب عــى الحكومــة أولاً وقبــل كل شيء 

المســاعدة في تجهيــز مصانــع الــورق.

أصــدر صنــاع القــرار، بغــض النظر عــن احتياجات الســوق وضروراتــه، تراخيص 

تجاريــة لمقدمــي الطلبــات، وشــهدت صناعة الطباعــة نمواً غير متــوازن.

في توريــد المــواد الخــام، يتــم اســتيراد معظــم المــواد. باســتثناء الــورق المذكــور، 

ارتفــع أيضًــا بشــكل حــاد ســعر العنــاصر الأخرى مثــل الحــر والكحــول والزنك 

والغــراء ومــا إلى ذلــك.

تتمثــل خطتنــا في جعــل مجموعة طلایــی من أفضــل خمــس شركات في مجال 

الطباعــة بحلــول نهايــة عــام 2025 مــن خــال الحصــول عــى أحــدث ماكينات 

صناعــة الطباعــة والتجليــد واســتخدام العــال ذوي الخــرة، وكذلك باســتخدام 

أحدث الأدوات والبرامج من هذه الصناعة. 

 العضو المنتدب للمجمع طلایی للطباعة والصحافة

التكلفة العالية للورق 
والمواد الاستهلاكية تدمر 

صناعة الطباعة والنشر
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لا تــزال الطباعــة الرقميــة في إيــران تعتــر تقنيــة حديثــة العهــد، لكــن النمــو 

السريــع والمذهــل لآلات الطباعة واســتخدامها في مختلف الصناعــات يزيد من 

الحاجــة إلى الاســتفادة منهــا. شركــة ســوپرواید هــي واحــدة من أقــدم الشركات 

ــي تعمــل في  ــران، والت ــة في إي ــة في مجــال الطباعــة الرقمي النشــطة والمعروف

مجــال آلات طباعــة الأقمشــة. في محادثــة مــع حميد رضــا خير اللهــی، الرئيس 

التنفيــذي لهــذه الشركــة، قمنــا بفحــص حالــة هــذه الصناعــة. نقــرأ أجــزاء من 

ــذه المقابلة. ه

في عــام 2003، قمــت بتأســيس شركــة ســوپرواید. لحســن الحــظ، كان لــدي 

ــب عــرات  ــع وتركي ــى ببي ــذي انته ــاني، وال ــي اللبن ــد مــع شري ــاون جي تع

ــران. ــزة في إي الأجه

لقــد كانــت ســنة مثــرة. كان دخــول التكنولوجيــا إلى البــاد بسرعــة عاليــة ؛ 

لدرجــة أنــه في بعــض النقــاط،

ــا في أســواق الــدول المجــاورة.  بالإضافــة إلى الســوق الإيــراني، كنــت أفكــر دائمً

مــن خــال هذا النهج، أنشــأنا في عــام 2007 ســوبر وايــد دبي، والــذي كان أداؤه 

جيــدًا في دول الخليــج العــربي. بالإضافــة إلى المبيعــات العاليــة التــي حققناهــا 

في قطــر، عــان، الإمــارات العربيــة المتحــدة، المملكة العربيــة الســعودية، إلخ، 

وجدنــا أيضًــا عملائنــا في إفريقيــا وحققنــا نتائــج إيجابية.

حاليــا، نحــن نعمــل بشــكل رئيــي عــى آلات طباعة المنســوجات. ومــع ذلك، 

مــا زلنــا نقــدم خدمــات للعمــاء الذيــن اشــروا منــا آلات طباعــة اللافتــات 

والإعــان في آخــر 20 عامًــا. كــا قلــت، منــذ عــام 2018، توقفنــا عــن بيــع آلات 

طباعــة اللافتــات. لحســن الحــظ، أعطتنا خــرة العمل في تركيا معرفــة جيدة في 

هــذا المجــال ولدينــا عمــاء رائعــون حتــى الآن

عملاؤنــا هــم مــن يقدمــون خدمــات الطباعــة في مجــال الملابــس والســتائر 

والشراشــف ومــا إلى ذلــك. لدينــا ماكينــات مــن عــرض متر واحــد و 60 ســم الى 

عــرض ثلاثــة امتــار و 20 ســم يمكنهــا الطباعة على جميــع انواع الاقمشــة. على 

الرغــم مــن رغبتنــا في التعــاون مــع شركات النســيج، إلا أن الحظــر قــد يكــون 

فرصــة كبــرة لصناعــات النســيج لدينــا لتجهيــز مصانعهــا بالمطابــع الرقمية في 

حالــة توقــف اســتيراد الأقمشــة المطبوعــة إلى البــاد.

ــا فخــور بالقــول إن  ــا. أن في الوضــع الحــالي، نقــدم أفضــل الخدمــات لعملائن

ســوپرواید هــي شركــة صغــرة مــن حيــث عــدد الموظفين، وليــس لــدي أي نية 

لزيــادة عــدد الموظفــن، ومــع ذلــك، فنحــن ديناميكيــون وفعالــون، وأعتقد أنه 

في بعــض القطاعــات، وخاصة في قطــاع الخدمات الفنية واستشــارات المبيعات، 

لدينا أعلى منصب في بلدنا. 

الرئيس التنفيذي لشركة سوپرواید

إنتاج منتجات نسيجية 
متنوعة مع الاستفادة 
من الطباعة الرقمية

المنتجــات المطبوعــة وخدمــات 

التغليف لتلبية احتياجات السوق 

المختلفــة  الصناعــات  وتشــمل 

مجموعــة متنوعــة مــن العنــاصر، 

أحدهــا الصناديــق الصلبــة. يمكــن 

لهــذا المنتــج أن يخلــق قيمــة 

مضافــة كبــرة لمنتجــات مختلفــة. 

ــد،  مــن أجــل التعــرف عــى المزي

أجرينــا محادثــة مــع المهنــدس 

ــدب ل  ســهيل رضــا، العضــو المنت

ــة. ــذه المقابل ــن ه ــزاء م ــرأ أج ــف. نق ــة والتغلي ــارت للطباع ــع ب لمجم

بــدأ هــذا المجمــع العمــل في عــام 2014 وقــدم في البدايــة خدمــات في شــكل 

ــم والإشراف  ــكار والتصمي ــد الأف ــال تولي ــة في مج ــادر خارجي ــتعانة بمص الاس

عــى التنفيــذ. بســبب النقــص في الســوق، اتجهنــا نحــو الإنتــاج وبالتــوازي مــع 

ذلــك، قصرنــا نشــاطنا عــى مجــالات أكــر تخصصًــا مــن أجــل تحســن الجــودة 

ــددة  ــد المح ــاج المواعي ــى إنت ــز الآن ع ــا نرك ــر أنن ــر بالذك ــات. الجدي والخدم

والدفاتــر والصناديــق الصلبــة.

كان دفاتــر التقویــم أول منتــج اســتثمر فيــه شرکتنــا واليــوم أصبحــت علامتنــا 

التجاريــة أكــر شــهرة في الســوق بهــذا المنتــج. كانــت كل جهودنــا هــي دخــول 

الســوق بأفــكار جديــدة منــذ البدايــة، بحيــث تــم إنتــاج وعــرض هــذا المنتــج 

بأغلفــة متعــددة لأول مــرة في إيــران مــن خــال مجموعتنــا. وقــد جعلنــا ذلــك 

مــن بــن أكــر ثلاثــة منتجــن في البــاد في غضــون 5 ســنوات عــى الرغــم مــن 

وجــود منتجــن أقويــاء وذوي خــرة.

يميــل العديــد مــن العمــاء إلى تقديــم طلباتهــم بكميــات صغيرة ولكــن في كثير 

مــن الأحيــان عــى مــدار العــام، لذلــك بينــا كان الحــد الأدنى لكميــة الطلبــات 

الخاصــة بمصنعــي الصناديــق الصلبــة الأخــرى هــو 1000 عنــر لــكل طلــب، 

قررنــا الاســتجابة لاحتياجــات العمــاء عــن طريــق طلــب منــا بــأي كميــة.

ــك  ــا في ذل ــة بم ــواق المنطق ــة أس ــة دراس ــاث الماضي ــنوات الث ــا في الس حاولن

ــارض  ــارة بعــض المع ــراق، وزي ــا وأفغانســتان والع ــا وجورجي ــارات وأرميني الإم

الأجنبيــة، وبنــاءً عليــه، في ســبتمبر من هــذا العام، سنشــارك في طباعــة و معرض 

التغليــف في اســطنبول وتنتهــي مرحلــة دراســتنا. في مجــال الصناديــق الصلبــة، 

هنــاك رغبــة وقــدرة عــى التصدير جزئيًــا للطباعــة والتغليف، لكــن احتياجات 

الســوق المحــي تتطلــب منــا التركيــز عليهــا في الوقــت الحــالي.

ــد  ــا الأول هــو دخــول أســواق الذهــب والمجوهــرات في المنطقــة وتوري هدفن

الصناديق الصلبة للمســتهلكين لهــذه التجارة. نهجنــا هو أن العنــاصر الموجودة 

في الســوق متكــررة للغايــة ونريــد أن يتــم تحديــد هــذه العنــاصر بنــاءً عــى 

إحداثيات واحتياجات العمل. 

 الرئيس التنفيذي لمجمع بارت للطباعة والتغليف 

القيود الحكومية هي عقبة 
أمام زيادة تصدير منتجات 

الطباعة والتغليف
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ــام 2021،  ــون طــن في ع ــالم 125 ملي ــاج واســتهلاك البيتومــن في الع ــغ إنت بل

وتمتلــك إيــران 8٪ مــن ســوق البيتومــن العالمــي مــع القــدرة عــى إنتــاج أكــر 

مــن 6 ملايــن طــن مــن البيتومــن. تحتــل إيــران المرتبــة الســابعة والرابعــة في 

العــالم مــن حيــث إنتــاج وتصديــر البيتومين، عــى التــوالي. تكمن أهميــة هذه 

المســألة في معرفــة أن أحــد المصــادر الرئيســية للدخــل مــن النقــد الأجنبــي في 

الحظــر النفطــي مرتبــط بالبيتومــن. وحققــت صــادرات هــذا المنتــج في عــام 

2021 1.5 مليــار دولار وشــكلت 2.9 بالمئــة مــن إجــالي الصــادرات غــر 

النفطيــة للبــاد هــذا العــام، ومــن حيــث قيمــة الصــادرات نمــت بنســبة 73 

بالمئــة مقارنــة بعــام 2020. مــن ناحيــة أخــرى، يبلــغ إجــالي الطاقــة الإنتاجية 

للبــاد مــن الهــراوات المفرغــة 12 مليــون طــن ســنوياً، منهــا حــوالي 6 ملايــن 

طــن لإنتــاج زيــت الوقــود وأكــر مــن 6 ملايــن طــن لإنتــاج البيتومــن، منهــا 4 

ملايــن طــن لإنتــاج البيتومــن. و 2 مليــون طــن للاســتهلاك المحــي. مــن أصل 

100٪ مــن البيتومــن المنتــج في الدولــة، 70٪ للتصديــر و 30٪ للطلــب المحــي. 

مــن حيــث الاســتهلاك المحــي، يســتخدم حــوالي 90٪ مــن البيتومــن المنتــج في 

تشــييد الطــرق، ويســتخدم العــزل 10٪ فقــط مــن اســتهلاك البيتومــن.

وفقًــا للإحصــاءات المســجلة عــى الموقــع الإلكــروني لبورصــة الســلع الإيرانيــة، 

تمتلــك شركــة نفــط أكــر حصــة في الســوق، ومــن حيــث الإنتــاج والمبيعــات، 

 ـ1.3 مليــون طــن في عــام 1400، وبعــد  فهــي أكــر منتــج للبيتومــن في إيــران بــ

ذلــك تــأتي شركــة باســارجاد في المرتبــة التالية بإنتــاج مليون طن مــن البيتومين. 

وبحســب معلومــات بورصــة الســلع، تمتلــك شركــة نافتجــي 23٪ مــن حصــة 

ــران عــام  ــر )820 ألــف طــن( وهــي أكــر مصــدر للقــار في إي ســوق التصدي

2021، وشركــة باســارجاد رغــم انخفــاض مبيعــات التصديــر بمقــدار 80 ألــف 

طــن. مقارنــة بعــام 2020، تصــل إلى 21٪ مــن حصــة ســوق التصديــر )حــوالي 

750 ألــف طــن( وحصــة الــركات الخاصــة الأخــرى حــوالي 56٪ مــن إجــالي 

ســوق التصديــر.

نقطــة أخــرى جديــرة بالملاحظــة في مجــال تصديــر البيتومين هي زيــادة حجم 

صــادرات البيتومــن الســائبة الإيرانيــة مقارنة بالبراميــل في عــام 2021 من بندر 

عبــاس، حيــث تــم حســب المعلومــات المتاحــة أكــر مــن مليــون و 600 ألــف 

طن من القار السائب. مرسلة من بندر عباس لوجهات التصدير. 

إيران في طريقها 
لتصبح مركز البيتومين 

في المنطقة

الاجتــاع الوطنــي الثالــث للمديــر الوطني الناجــح في الثورة الصناعيــة الرابعة، 

ــن  ــة والتعدي ــط ؛ الصناع ــن وزارات النف ــم م ــالي، بدع ــام الح ــن الع في آب م

والتجــارة والتعــاون، والعمــل والرعايــة الاجتماعيــة، وكذلــك مــع وجــود كبــار 

المســؤولين الوطنيين والعســكريين، والشــخصيات العلمية والأكاديمية الشــهيرة، 

ورجــال الأعــال، ونخــب الصناعــة والاقتصــاد في البــاد، وأعضاء وســائل الإعلام. 

عقــدت في قاعــة المؤتمــرات الدوليــة.

شركــة شــراز للبتروكيماويــات، بثقافــة الجهد وجــودة إنتاج المنتجــات، من أجل 

تلبيــة احتياجــات البلاد وتوفــر المواد الخام الاســراتيجية للصناعــات التحويلية 

ــا لتحقيــق  والزراعــة، بالاعتــاد عــى مواردهــا البشريــة القيمــة، ســعت دائمً

أهدافهــا القيمــة مــع إدارة ناجحــة مــع جهــود متواصلــة ورحيمــة. لســنوات 

عديــدة، قدمــت منتجاتهــا فــوق الســعة الاســمية. أيضــا، هــذه الشركــة مــن 

خــال خلــق ثقافة تنظيميــة في عملية تنفيــذ فاعليــة الاســراتيجيات واللوائح، 

وزيــادة مســتوى الــذكاء التنافــي، وتقييم وتحديد الأســواق المحتملة مــع دور 

إدارة المنظمــة في تصميم سياســة مناســبة للرقابة والتحليل الصناعــي.، وجدوى 

التفاعــات وأســس اســراتيجية الأعــال في خلــق علاقــات بــن المســاهمين من 

خــال مناهــج التطويــر المبتكــرة لثقافــة ريــادة الأعــال، تمكنت مــن أن تكون 

عــى رأس الــركات الناجحــة في الدولــة كــا في الســنوات الســابقة.

ــح  ــالي رب ــغ إج ــی: بل ــدس بهمئ ــاف المهن ــام، أض ــعار الع ــارة إلى ش وفي إش

المنتجــات البتروكيماويــة في الربــع الأول مــن العــام المــاضي 973 مليــار تومــان. 

مــن ناحيــة أخــرى، واســتناداً إلى البيانــات الماليــة للربــع الأول مــن عــام 2022، 

فــإن مبلــغ ربــح الســهم مــن منتجــات شــراز البتروكيماويــة في الفــرة المذكورة 

هــو 4637 ريــالاً بارتفــاع 264٪ مقارنــة بنفــس الفــرة مــن العــام الســابق. .

وقــال: إن هــدف مديــري هــذا المجمــع البتروكيــاوي الكبــر في الدولــة هــو 

الحفــاظ عــى اســراتيجية الحفــاظ عــى الإنتــاج المســتمر والمبيعــات القصوى 

للمنتجــات، مــع ترســيخ مكانتهم في الأســواق الســابقة وتطوير أســواق جديدة 

تتــاشى مــع مصالــح الدولــة. المســاهمين.

ســعت شركــة شــراز للبتروكيماويــات، بالاعتماد عــى مواردها البشريــة القيمة، 

إلى تحقيــق هــدف إنتــاج منتجــات عاليــة الجــودة بجهــود متواصلــة ورعايــة، 

وقدمــت منتجاتهــا فــوق الســعة الاســمية لســنوات عديدة.

الجديــر بالذكــر أن المنتجــات البتروكيماويــة الرئيســية في شــراز هــي: تأسســت 

ــدم  ــول كأق ــوم والميثان ــرات الأموني ــك ون ــض النيتري ــا وحم ــا والأموني اليوري

بتروكيماويات في البلاد في عام 1958 بالقرب من مدينة مرودشت. 

نجاح كبير لشيراز 

للبتروكيماويات
عالمالاستثمار
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وأشــار نائــب وزيــر النفــط لشــئون الغــاز إلى أن إمــداد أكــر مــن 1480 قريــة 

بالغــاز في طــرق وعــرة خــال العــام الأول مــن خدمــة الحكومــة الثالثــة عــرة 

إنجــاز كبــر وقــال: إن هــذا الجهــد يــدل عــى نهضة وتطــور صناعة الغــاز التي 

يجــب اعتبــاره مهــاً، فقد تــم اســتخدامه بكفــاءة ولصالــح الناس.

صرح بذلــك مجیــد چگنــی، نائــب وزيــر النفــط والرئيــس التنفيــذي لشركــة 

الغــاز الوطنيــة الإيرانيــة، عشــية الأســبوع الحكومــي: هــذا عــى الرغــم مــن 

حقيقــة أنــه خــال هــذا العــام، مــع هــذا العــدد مــن القــرى و 6 مــدن مــزودة 

ــي تســتخدم الغــاز الطبيعــي في  ــة مــن الأسر الت ــإن النســبة المئوي بالغــاز، ف

ــالاً ٪95.7. ــف 86.8٪ وإج ــر 98.5٪ والري الح

وأوضــح أنــه في نفــس الفــرة الزمنيــة تــم تركيــب 335 ألفــاً و 726 فرعــاً جديداً 

للغــاز في المناطــق الحضريــة والريفيــة، وتابــع: بنــاءً عــى ذلــك، تم إضافــة 926 

ألفــاً و 861 مشــركاً إلى إجــالي عــدد مشــركي الغــاز في العــام المــاضي.

ــدة في العــام المــاضي  وأعلــن چگنــی أن تشــغيل خطــوط نقــل الغــاز الجدي

بلــغ 503 كيلومــرات، وقــال: بالإضافــة إلى ذلــك، تــم تنفيــذ 14396 كيلومــراً 

مــن شــبكات الغــاز الجديــدة في المناطــق الحضريــة والريفيــة، مــع اســتخدام 

محطتــن أخريــن لزيــادة الضغــط في نفس الفــرة. وبلــغ العدد الإجــالي لهذه 

المحطــات 88 محطــة.

أفــاد الرئيــس التنفيــذي لشركــة الغــاز الوطنيــة الإيرانيــة بأنــه خــال هــذه 

الفــرة، انضمــت 6 محطــات طاقــة أخــرى إلى مجموعة محطات توليــد الطاقة 

الغازيــة، ودعــا الرقــم القيــاسي اليومــي البالــغ 316 مليــون مــر مكعــب مــن 

الغــاز الــذي تــم تســليمه إلى محطــات الطاقــة في صيــف عــام 1401. كأحــد 

ــم 270  ــذا الرق ــاضي، كان ه ــام الم ــة وصرح: في الع ــرى للشرك ــات الأخ التكريم

مليــون مــر مكعــب في اليــوم.

ــر النفــط لشــؤون الغــاز وشرح انجــازات هــذه  ــام اشــار نائــب وزي وفي الخت

الشركــة في مجــال تكريــر الغــاز المنزلي ونقلــه وتوزيعه وتجــارة الغــاز وتصديره 

في فــرة عــام واحــد: تحقيــق القــدرة عــى الاســتفادة منهــا. القــدرة الاســمية 

لمعالجــة الغــاز الطبيعــي في المصــافي والمنشــآت. تجفيــف شركة الغــاز الوطنية 

الإيرانية بمبلغ 1030 مليون متر مكعب، وإنشــاء وتشــغيل منشــأتين ضخمتين 

لزيــادة ضغــط الغــاز عــى الخــط الوطني الثامــن وزيادة اســتقرار الغاز شــبكة 

النقــل، التــي نفــذت أكــر مــن 140 حالــة مــن إصلاحــات الضواغــط التوربينية 

النشــطة عــى شــبكة نقــل الغــاز بالدولــة وزيــادة الاســتقرار والمرونــة يمكــن 

اعتبار تشغيل الشبكة أحد أهم أعمال الشركة. 

الرئيس التنفيذي لشركة الغاز الوطنية الإيرانية

خلال العام الماضي، تم 
توصيل أكثر من 1480 
قرية و 6 مدن بشبكة 

إمداد الغاز

انعقــدت الجمعيــة العموميــة 

الســنوية لشركــة موبــن إنرجي 

للخليج الفارسي بحضــور ٪6.82 

مــن المســاهمين ومجلــس إدارة 

في  آزادگان  قاعــة  في  الشركــة 

مركــز المؤتمــرات الــدولي بمعهــد 

أبحــاث صناعــة النفــط.

أعلــن مهــدي فرزانــه، الرئيــس 

التنفيــذي لشركــة مبــن إنرجــي 

للخليــج الفــارسي، عــن تحقيــق 

99٪ مــن خطــة إنتــاج ومبيعــات مبــن إنرجــي مــن خــال الإعــان عــن أربــاح 

الشركــة الفعليــة البالغــة 13650 مليــار تومــان العــام المــاضي.

وقــدم تقريــراً عــن أداء هــذه الشركــة في العــام المــالي 2021، والــذي تــم تقديمــه 

في عــدة أقســام، وذكــر: عــى الرغــم من حــدوث اختناقــات إنتاجيــة واقتصادية 

وتقلبــات في الأســعار العالميــة لمعــدات وآلات الإنتــاج وزيــادة العــرض. وتكاليف 

الإنتــاج بســبب تقلبــات أســعار الــرف والتضخــم، تمكنــا مــن تحقيــق أعــى 

ربــح مــن وقــت التشــغيل وأيضًــا أكــر قــدر مــن الإنتــاج في بعــض المنتجــات 

في الســنة الماليــة 2021، مــن خــال مراعــاة المبــادئ المهنيــة والالتــزام بالتزاماتنا.

وقــال الرئيــس التنفيــذي لشركــة موبــن إنرجــي للخليــج الفــارسي، مشــرا إلى 

أننــا نعتــر التنميــة المســتدامة والربحيــة في رؤيــة هــذه الشركــة: إن قيمة شركة 

موبــن إنرجــي للخليــج الفــارسي في ســوق رأس المــال الآن 670 ألف مليــار ريال.

واعتــر العــام المــاضي عامًــا مثمــراً مــن حيــث حجــم الإنتــاج واســتقرار الإنتــاج 

والوفــاء بالتزامــات شركــة موبــن للطاقــة للخليج الفــارسي تجــاه شركات التكرير 

والبتروكيماويــات وأضــاف: لقــد تــم تحقيــق معظــم خطــة إنتــاج ومبيعــات 

الشركــة في عــام 2021 بحلــول عــام 2021 تقريبًــا. ٪99.

تابــع الرئيــس التنفيــذي لشركة مبين إنرجي للخليج الفــارسي: بالإضافــة إلى ذلك، 

تــم إنتــاج بعــض منتجــات الشركــة، مثــل الميــاه العذبــة والبخــار والنيتروجــن 

وهــواء الأجهــزة، بنســبة 5 و 16 و 3 و 11٪ أكــر مــن الخطــة الســنوية، عــى 

التــوالي ؛ بالإضافــة إلى ذلــك، تم تســجيل كمية قياســية مــن إنتاج البخــار والمياه 

العذبــة وميــاه التغذيــة البخاريــة منــذ إنشــاء هــذه الشركة حتــى العــام الماضي.

صرح الرئيــس التنفيــذي لشركــة مبــن إنرجــي للخليــج الفــارسي أن أربــاح هــذه 

الشركــة قــد تحققــت وفقًــا للخطــة في عــام 2021 وذكــر: إن الأربــاح الفعليــة 

 ـ1400 تبلــغ حــوالي 13،650 مليــار تومــان. المدققــة لــ

بنــاءً عــى عقــد جديــد، قامــت إدارة هــذه الشركــة بتمويــل توفــر الخدمــات 

الإضافيــة مــن خــال أخــذ نســبة مــن الاســتثمار المطلــوب مــن شركــة بارســیان 

ســبهر، مــا ســيزيد مــن مبيعــات الشركــة في الســنوات القادمــة.

مــن المتوقــع أن ترتفع الأســعار بشــكل كبــر في عام 2021 بســبب زيــادة الأرباح 

التشــغيلية للشركات الاســتهلاكية وتأثيرها على الصيغــة. وفي نهايــة الاجتماع تم 

توزيع 6500 ريال للسهم على مساهمي مبين. 

أعلن الرئيس التنفيذي لشركة مبين إنرجي للخليج الفارسي

تحقيق 99٪ من إنتاج 
وبيع المنتجات
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بالنظــر إلى القــدرات الهائلــة لبلدنــا في مجــال الطاقــة، فــإن اســتيعاب المعدات 

ذات الصلــة ســيلعب دوراً مهــاً في خلــق فرص عمل مســتدامة مع المســاعدة 

في عمليــة الإنتاج.

 لمزيــد مــن التحقيــق في هــذه القضيــة، ذهبنــا إلى المهنــدس إحســان ثقفــي، 

رئيــس جمعيــة مصنعي معــدات صناعة النفــط الإيرانيــة، وتحدثنا معــه. نقرأ 

أجــزاء مــن هــذه المقابلة.

قبــل 22 عامًــا، اجتمعــت مجموعــة مــن مصنعــي المعــدات النفطيــة 

وبجهودهــم، تــم تشــكيل هــذه الجمعيــة، وأصبحــت شركتنــا أيضًــا عضــواً في 

جمعيــة مصنعــي معــدات صناعــة النفــط الإيرانيــة. مــع مــرور الوقــت، زاد 

ــو. ــل إلى 900 عض ــة ووص ــذه الجمعي ــاء ه ــدد أعض ع

تتكــون رابطــة مصنعــي معــدات صناعــة النفــط الإيرانيــة مــن 10 مجموعات 

منتجــات عــى شــكل لجنــة وتتخصــص في فحص المنتجــات المطلوبــة من قبل 

المتقدمــن، والتــي يمكــن زيادتهــا ودمجهــا وتغييرهــا وفقًا لاحتياجــات صاحب 

العمل.

ــا حــوالي 80 ٪ مــن المعــدات  ــا، يوفــر المصنعــون حاليً يجــب أن يقــال تقريبً

اللازمــة في صناعــة النفــط بجودة وســعر معقــول. ومــع ذلــك، في ذروة الحظر، 

لم يســمح المصنعــون المحليــون بإيقاف إنتــاج النفــط والغــاز والبتروكيماويات.

كــا ذكرنــا، فــإن الــركات التابعــة للجمعيــة تنتــج ســلعًا مختلفــة وأحيانًــا 

ــال، خــال  ــا يصــل إلى 100٪. عــى ســبيل المث تقدمــت بنســبة 10٪ وبعضه

الســنوات الثــاث الماضيــة، نمــا عــدد مــن المنتجــات مثــل المحفــزات، 

ــك  ــة والعامــة، ومعــدات الســامة، ومــا إلى ذل والصمامــات، والمعــدات الثابت

ــرى. ــدان أخ ــا إلى بل ــم تصديره ــل وت ــو 30٪، ب بنح

 أكــر مــن 80٪ مــن المنتجــات التــي ينتجهــا أعضــاء الجمعيــة تفــي بالمعايــر 

اللازمــة ويتــم توفيرهــا لشركات غير نفطيــة مثل مصنعي الســيارات ومحطات 

الطاقــة والزراعــة، إلــخ. تســتفيد معظــم المعــدات التــي يتــم إنتاجهــا للقطــاع 

النفطــي مــن المعايــر الكافيــة وحتــى بعضهــا يبــاع تحــت أســاء العلامــات 

التجاريــة الأجنبيــة مــن خــال الأســواق الأوروبيــة.

بالنظــر إلى قوانــن المنبــع الجيــدة التــي تدعــم البنــاء. مــن الــروري مراعــاة 

مصالــح الناشــطين الصناعيــن المحليــن في عقــود مثــل روســيا والصــن، ومــن 

ــن رأي  ــات م ــتفيد المنظ ــروري أن تس ــن ال ــرى، م ــارة أخ ــل أو بعب الأفض

الخــراء.

في رأيــي، يعتمــد نمــو هــذا المجــال عــى الدعــم الشــامل والعقــاني. إن أهــم 

مطلــب الصناعــة هــو اســتقرار الإجــراء في السياســات الاقتصاديــة والصناعيــة. 

عــى الرغــم مــن كل أوجــه القصــور، إلا أنني أعتبر المســاحة مناســبة للحرفيين 

الحقيقيين وذوي التوجه المعرفي. 

رئيس جمعية مصنعي معدات صناعة النفط الإيرانية

تضمن المنتجات القائمة على 
المعرفة العمالة المستدامة

ــدأت شركــة شــتابکار  نشــاطها في عــام 1995 تحــت اســم ســابكو 4 تماشــيا مــع  ب

التوســع في صناعــة قطــع غيــار الســيارات وبهــدف توفــر جــزء مــن احتياجــات هــذه 

الصناعــة وغــرت اســمها إلى شركــة شــتابکار  في عــام 1996. بالاعتماد على معرفتهــا ورأس 

المــال البــري وبجهــود متواصلــة، في حديــث مــع الدكتــور حميــد رضا شــاهين‌فر الرئيس 

التنفيذي لشركة شــتابكار اســتعرضنا إنجــازات هذه الشركة. نقــرأ أجزاء مــن هذه المقابلة. 

ــائي  ــه الكهرب ــن التوجي ــذاتي م ــاء ال ــزاء والاكتف ــع الأج ــة بتصني ــذه الشرك ــوم ه تق

والهيدروليــي وقضيــب التوصيــل لمنتجــات الســيارات مــن مجموعــة إيــران خــودرو 

الصناعيــة وســايبا، وهــي أيضًــا واحــدة مــن المورديــن الرئيســيين في ســوق خدمــات 

مــا بعــد البیــع. 

زيــادة الحصــة الســوقية وتحســن جودة المنتجــات هي إحــدى خطط شركة شــتابکار  

الأخــرى. كــا أن مــن أهــم مهــام الشركــة حمايــة المــوارد البشريــة المتخصصــة وزيادة 

الإنتــاج ومتابعــة المشــاريع الحاليــة حتى تحقيــق النتائج.

لمزيــد مــن التفاعــل وبهــدف تحســن رضا العمــاء، طــورت هــذه الشركة وحــدة اتصال 

مــع عمــاء الشركــة. تتــاشى شــؤون رضــا العمــاء في شــتابكار مــع تقديــر العمــاء 

المحترمــن، تســعى حاليًــا إلى إنشــاء إدارة علاقــات العمــاء على أســاس نظــام معلومات 

متكامــل. الهــدف الرئيــي مــن هــذا النظــام المتكامــل هــو تمكــن العاملــن في هــذه 

الشــؤون في شــكل تخطيــط وجدولــة ومراقبــة الأنشــطة قبــل وبعــد بيــع المنظمــة.

بمســاعدة الوحــدات الهندســية والفنيــة للشركــة وباســتخدام قــوة الــركات المحليــة 

والأجنبيــة، يتــم اتخــاذ التدابــر اللازمــة لتحديــث خطــوط الإنتــاج الحاليــة وإطــاق 

خطــوط جديــدة لمنتجات جديــدة. أيضًا، من خــال امتلاك المعرفة التقنية والاســتفادة 

من التكنولوجيا الحديثة والإنتاج والتحســن المســتمر، بهدف إنتاج وتزويد مجموعات 

مــن قــوى التوجيــه والقوى الدافعة، ســنطور الأســواق المحليــة ونقودها ودخول أســواق 

التصديــر بمنتجات عاليــة الجودة تتجــاوز احتياجات العمــاء. .

ــاج  ــال إنت ــة في مج ــركات المتخصص ــل ال ــن أوائ ــتابکار  م ــة ش ــر إلى أن شرك بالنظ

عجــات القيــادة وســيارات الســيدان، فــإن مصنعــي الســيارات الرئيســيين في الدولــة 

سيســتفيدون اســتفادة كاملــة مــن إمكانيــات هــذه الشركــة، ومــن خــال تصديــر 

الســيارات المحليــة إلى الــدول المجــاورة، فــإن كــا ســيتم إعطــاء الأولويــة لإمكانيــة 

تصديــر منتجــات شركــة شــتابکار .

تحــاول شركــة شــتابکار  اتخــاذ الخطــوات اللازمة لتحســن الجــودة ورضــا العملاء من 

خــال تحديــد مــروع ســابکو من درجــة آ في مجال الجــودة واللوجســتيات والإنتاج. 

مــن ناحيــة أخــرى، مــن خــال اعتــاد مختــر قــوي بالمعيــار الوطنــي 17025، يتــم 

التحقق من جودة جميع المنتجات بأحدث المعارف. 

تم طرحه من قبل الرئيس التنفيذي لشركة شتابکار 

دخول أسواق التصدير 
باستخدام المعرفة 

والتكنولوجيا الحديثة
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أدت زيــادة متاجــر السلســلة وحاجتها الواســعة إلى المعــدات والمرافق الحديثة 

لتقديــم الخدمــة المثــى للعمــاء إلى تكويــن بعــض شركات الخدمــات والإنتاج 

ــم  ــدس ميث ــا إلى المهن ــق، ذهبن ــن التحقي ــد م ــع أنشــطتها. لمزي ــوازي م بالت

خادمــي، الرئيــس التنفيــذي لمجموعــة  دی الصناعيــة، وتحدثنــا معــه. نقــرأ 

أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

منــذ عــام 2018، بــدأت هــذه المجموعــة الصناعيــة أنشــطتها في مجــال قطــع 

غيــار التبريــد وإنتــاج معــدات المخــازن، وفي عــام 2021، بــدأت العمــل في ثلاثة 

قطاعــات تجاريــة مختلفــة مــن قطــع غيــار التبريــد، وإنتــاج معــدات المخازن 

مثــل الرفــوف والأرفــف والثلاجــات مــن أجــل سلســلة متاجــر.

كــا ذكرنــا، تتكــون مجموعــة دی الصناعيــة مــن ثــاث شركات تقــدم جميــع 

الخدمــات اللازمــة لإنشــاء متجر بــأي حجم وتصميم، مثــل الرفــوف، وطاولات 

الخــروج، وعربــات التســوق، ومــا إلى ذلــك مــن بــن هــذه الخدمــات.

هــذه المجموعــة هــي واحدة مــن أوائل المجموعــات الصناعية التي تشــارك في 

الإصــاح لتوفــر عائــد للاســتثمارات الوطنيــة وتجديد المعــدات الباليــة. في هذا 

الصــدد، ســيتم إرجــاع المنتج المهترئ بنســبة 50٪ إلى دورة الإنتاج بتكلفــة ٪30، 

بحيــث يتــم تجديــد عــدد كبير من فــروع متجــر کــوروش بهــذه الطريقة.

يتمثــل أحــد إجــراءات مجموعــة دی الصناعيــة في اقــراح اســتبدال النــاذج 

التقليديــة بأخــرى جديدة، بحيث تشــري هــذه المجموعة الصناعيــة معداتها 

التقليديــة وتســتبدلها بمعــدات جديــدة. في هذا الســياق، أقيمــت علاقة جيدة 

مــع المتاجــر الصغــرة، كــا تــم تجديد العديــد من الفــروع في مدينــة أصفهان. 

بشــكل عــام، يجــب أن يقال، نظــراً لقبول الناس للمتاجر المتسلســلة، ســيؤخذ 

هــذا العمــل أيضًــا في الاعتبار.

نظــراً لنمــو سلاســل المتاجــر، ســتبدأ مســألة تطوير الفــروع مــرة أخرى اعتبــاراً 

ــا إلى أنمــاط  مــن منتصــف العــام المقبــل. تتحــول العديــد مــن المتاجــر أيضً

جديــدة وتحتــاج إلى معــدات وتصميــات جديــدة، لذلــك يتوقــع مســتقبل 

هــذه الأعــال بشــكل إيجــابي، عــى الرغــم مــن أن مجموعــة دی الصناعيــة 

تعمــل أيضًــا في قطاعــات مختلفــة وتغطيهــا جميعًــا.

هنــاك فجــوة كبــرة بــن الجامعــة والصناعــة، وقــد أعاقــت هــذه المشــكلة 

الوصــول إلى مــدربي الأعــال، لذلــك يقُــرح عــى الحكومــة والمديريــن إنشــاء 

كليات إدارة أعمال في هذا المجال لتقديم المشورة المتخصصة للشركات. 

 اقترح الرئيس التنفيذي لمجموعة دی الصناعية

إنشاء كليات إدارة 
الأعمال هو حاجة اليوم، 

وضرورة الغد

اتوشــناس  مجموعــة  بــدأت 

العمــل بهــدف تقديــم الخدمــات 

الســيارات في مجــال  لأصحــاب 

الإطــارات  واســتبدال  الإصــاح 

الثقــوب  وإصــاح  والبطاريــات 

وأثنــاء   ... الســيارة  وتحريــك 

ومهنيــن  بخــراء  الاســتعانة 

محترفــن وتوفــر تدريب مســتمر 

للباحثــن،  للوظيفــة  ومنتظــم 

هنــاك أيضًــا مســاحة تســمى 

اتوکافــه تــم إنشــاؤها مــن أجــل رفاهيــة العمــاء. في حديــث مــع المهنــدس 

عــي خــرواني رئيــس مجلــس إدارة مجمــع اتوشــناس اســتعرضنا هــذا المجمع 

وإنجازاتــه. نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

ــة  ــز الفني ــن المراك ــد م ــيارات العدي ــراء الس ــة خ ــات مجموع ــمل خدم تش

ــة، وشراء  ــم والواجهــة الأمامي ــة، مثــل خدمــات التنعي والمتخصصــة والإصلاحي

الســيارات وبيعهــا، والخــرة قبــل شراء ســيارة، وأكاديميــة الســيارات، وغســيل 

الســيارات، ومقهــى الســيارات، والتعــاون التنظيمــي وغيرهــا مــن الخدمــات 

ــات. ــة. خدم الخاص

في المــاضي كان النــاس يشــرون ســيارة جديــدة عنــد تغير لــون الســيارة أو تعفن 

الجســم، ولكــن مــع زيــادة الأســعار وانخفــاض القــوة الشرائيــة لــدى النــاس، 

ازدادت الرغبــة في إصــاح الســيارة وتجديدهــا أكــر مــن ذي قبــل مــع أفضــل 

جــودة، ســيزداد عمــر ســيارات النــاس

عــادةً مــا تتضمــن خدمــات الطــوارئ في اتویــار مهامًــا عاديــة عــى مــا يبــدو. 

عــى ســبيل المثــال، مهمــة إصــاح الإطــار المفــرغ مــن الهــواء ليســت صعبــة في 

ظــل الظــروف العاديــة، ولكنهــا مزعجــة في يــوم ممطــر وفي ظــروف صعبــة. في 

مثــل هــذه الحالــة، تندفــع مجموعــة أطبــاء الأذن لمســاعدة الشــخص في أقــل 

مــن 20 دقيقــة باســتخدام قــوة قســم اتویــار.

تــم تخصيص قســم التدريب في أكاديميــة ميكانيكا الســيارات، بحيث يتم توفير 

التدريــب الــازم للأفــراد بحيــث يمكــن تجنيدهــم في مجموعة فنيي الســيارات 

بعــد دورات التدريــب والحصــول عــى الاســتعدادات اللازمة. بالإضافــة إلى ذلك، 

تــم تحديــد ثقافــة تنظيميــة لهــذه المجموعــة بحيــث يمكــن تدريــب القــوى 

العاملــة بنــاءً عليهــا، وبنــاءً عــى ذلــك، في مجموعــة علــم النفــس، الثقافــة أكثر 

أهميــة مــن الخــرة، ولا تقتــر مــؤشرات هويتهــا عــى لــون الشــعار. والمظهر.

ــرخاء  ــاء الاس ــن للعم ــث يمك ــتقلً بحي ــيًا مس ــى قياس ــه مقه ــد اتوکاف يع

واســتخدام مســاحة المقهــى لفــرات طويلــة مــن الوقــت، تمامًــا مثــل مــا يتــم 

ــة. ــركات الأجنبي ــه في ال رؤيت

يتمثــل النشــاط الرئيسي لمجموعة اتوشــناس في مجال بيــع وشراء الســيارات. نظراً 

لأن هــذا العمــل يتــم حاليًــا عــر الإنترنــت، فســيكون مــن الصعــب جــدًا كســب 

ثقــة العمــاء، وعــى الرغــم من أنــه يجب القــول، بهذه الطريقة، يحصــل العملاء 

عــى الكثــر مــن البيانات حــول الســيارة المعنيــة في فترة زمنيــة قصيرة.

ــل المستشــفيات  ــا عقــود مــع شركات مختلفــة مث مجموعــة اتوشــناس لديه

والبنوك وشركات التأمين وتقدم لهم الخدمات المطلوبة. 

رئيس مجلس إدارة مجموعة اتوشناس

وصل مستوى عدم 
رضا العملاء إلى الصفر

عالم الإستثمار
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ــن شركات  ــتار إلى تكوي ــلة و هایبراس ــر المتسلس ــاس للمتاج ــول الن أدى قب

كبــرة في صناعــة معــدات المتاجــر تعمــل في هــذا المجــال باســتخدام المعرفــة 

ــوع،  ــذا الموض ــى ه ــر ع ــرف أك ــرة. للتع ــة الخب ــوى العامل ــدة والق الجدي

تحدثنــا مــع المهنــدس محمــد رســول شــاملو، الرئيــس التنفيــذي لشركــة راک 

تهــران . نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

تنتــج شركــة راک تهــران  حاليًــا أرفــف جميلة ومقاومــة وقوية وطويلــة الأمد 

لمتاجــر السلســلة والنجــوم الفائقــة وتعتــر أحــد الموردين الرئيســيين لمعدات 

متاجرهــم بنــاءً عــى معايــر جديدة.

جــزء آخــر مــن نشــاط شركــة راک تهــران  هــو تجهيــز المســتودعات 

ــع الصناعــات مــن الســيارات إلى قطاعــات النفــط والغــاز  ــة لجمي الصناعي

والبتروكيماويــات والممتلــكات وأي صناعــة تحتــاج إلى مســتودعات لتخزيــن 

المــواد الخــام أو المنتجــات، لذلــك عــادة مــا تكــون مرتبطــة بهــذه الصناعات. 

ومــن خــال تجهيــز مســتودعاتها، تحــاول اســتخدام مســاحة المســتودعات 

عــى النحــو الأمثــل ؛ بمعنــى أن المســتودع بــه مســاحة أكــر ويحتــاج النــاس 

إلى حركــة مــرور أقــل.

نجحــت شركــة راک تهــران  في تحقيقهــا بســبب اختيارهــا لأهــداف صغــرة 

رغــم العديــد مــن العقبــات، حتــى أنهــا تقــوم بالتصديــر حاليًــا إلى الإمــارات 

وعــان وقطــر مــع إمكانيــة الوصــول الــدولي ووجــود العلامــات التجاريــة 

ــة  ــه نظــراً للســمعة الطيب ــا. وتجــدر الإشــارة إلى أن ــة فيه ــة والأوروبي التركي

لهــذه الشركــة، فــإن معظــم الــركات عــى اســتعداد للتعــاون معهــا.

ــارض  ــة في المع ــة الإيراني ــات التجاري ــور العلام ــاركون بحض ــرحب المش س

الدوليــة بســبب المزايــا التنافســية مثــل تكاليــف الرواتــب المنخفضــة 

والوصــول إلى أســواق الخليــج الفــارسي،

كان هنــاك طلــب كبــر في الســوق المحليــة عــى معــدات إنتــاج شركــة راک 

تهــران، مــا يقلــل مــن الحاجــة للتصديــر. مــن ناحيــة أخــرى، وعــى الرغــم 

مــن كل المشــاكل، فقــد أنشــأت هــذه الشركــة مصنعًــا بطــول 15000 مــراً في 

مدينــة بارانــد الصناعيــة، مما ســيزيد مــن طاقتهــا الإنتاجية بنســبة ٪50-40.

هــذه الشركــة هــي الشركــة الوحيــدة التــي تنتــج في وقــت واحــد معــدات 

المخــازن والصناعيــة. ميــزة أخــرى مهمــة لشركــة راک تهــران  هــي اســتخدام 

التقنيــات الحديثــة في تجهيــز المســتودعات الصناعيــة. مــن ناحيــة أخــرى، 

قامــت هــذه الشركــة بزيــادة الســعة الداخليــة للمســتودعات بنســبة ٪90 

وألغــت الحاجــة إلى المصانــع لــراء الحظائــر والأراضي. تعــد الآلات الحديثــة 

وخــط الطــاء التــي تزيــد مــن قــوة الهيــاكل، ووجــود قــوى قــادرة وذكيــة، 

وخــرة عاليــة وخــرة في الإنتــاج والتأســيس في طهــران، التــي لديهــا المزيد من 

مراكز الاستهلاك، من بين المزايا الأخرى لـشرکة راک تهران. 

اقترح الرئيس التنفيذي لشركة راک تهران 

تقلبات العملة هي 
التحدي الرئيسي لمصدري 

معدات المتاجر

أدى تطــور التكنولوجيــا، وتطويــر صناعــة البيــع بالتجزئــة، وزيــادة تفاعــات 

الإنترنــت إلى مضاعفــة ضرورة اســتخدام البرامــج المتخصصــة في هــذا المجــال 

مــن أجــل تســهيل عمــل المتاجــر المتسلســلة. لمعرفــة المزيــد عــن أنشــطة 

الــركات الإيرانيــة في هــذا المجــال، أجرينــا محادثــة مــع المهنــدس محمــد 

عــي عطارهــا، المؤســس والرئيــس التنفيــذي لشركــة كيــان نــور رایانــه. نقــرأ 

أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

باســتخدام المعرفــة التقنيــة التــي تــم الحصــول عليهــا خــال التعــاون مــع 

الشركــة الألمانيــة وخــرات خبرائهــا، وكذلــك بالاعتــاد عــى أحــدث التقنيات، 

قامــت شركــة كيــان نــور رایانــه بتصميــم وتنفيــذ برنامــج مناســب لســوق 

ــدم الإصــدار  ــام 1385 ق ــر، وفي هــذا الصــدد، في ع ــج التصدي ــاد ونه الب

الأول مــن برنامــج KCMS )برنامــج مبيعــات متجــر کیــان  الشــامل إلى 

ســوق البــاد.

يعمــل برنامــج کیــان  الشــامل والمتكامــل، أثنــاء الإجابــة عــى جميــع 

ــى  ــا، ع ــاء وتنفيذه ــة وإدارة العم ــات والمالي ــة والمبيع ــات التجاري العملي

إنشــاء إدارة ورقابــة مركزيــة وفي الوقــت الفعــي للمؤسســة عــى مســتوى 

ــر سلســلة المتاجــر. مق

باســتخدام نظــام البرنامــج هــذا، يمكــن لمديــري المؤسســة في المكتــب المركزي 

ــي  ــت الفع ــع في الوق ــات البي ــة وعملي ــات التجاري ــع العملي ــة جمي مراقب

والوصــول إلى معلومــات المبيعــات والمخــزون الخاصة بالمتجــر. الجدير بالذكر 

أن النظــام البرمجــي لهــذه الشركــة لديــه القــدرة عــى تحديــد وتغطية جميع 

العمــات والعديــد مــن اللغــات، وهــي حاليًــا قــادرة عــى التعــاون مــع دول 

المنطقــة مــن خلال تقديــم خدمات باللغــات الفارســية والعربيــة والجورجية 

والكرديــة والإنجليزيــة. اللغات.

منــذ بدايــة تقديــم منتجنــا إلى الســوق، كنــا نعتقــد أن نــوع الخدمــة وجودة 

ــا حساســن  ــك كن ــزة الأساســية لنجــاح الشركــة، لذل تقديمهــا ســتكون الركي

للغايــة تجــاه هــذه القضيــة، واليــوم مــن خــال إنشــاء وحــدة رضــا العمــاء، 

ــا  ــاءً عــى المعلومــات المتاحــة، قمن ــا قيــاس هــذه المشــكلة. بن نحــاول دائمً

بزيــادة هــذا الرضــا إلى مســتوى جيــد جــدًا.

ــم  ــات الدع ــدم خدم ــث تق ــم خــاص، حي ــام دع ــة نظ ــك هــذه الشرك تمتل

ــر، مــن  ــزم الأم ــف وعــن بعــد، وشــخصياً إذا ل ــق الهات ــا عــن طري لعملائه

الســاعة 9:00 صباحــاً حتــى 9:00 مســاءً. كل يــوم. أيضًــا، مــن خــال إنشــاء 

ــق أو  ــطة فري ــل بواس ــكل عمي ــات ل ــم الخدم ــم تقدي ــبة، يت ــة مناس منص

أشــخاص معينــن، مــا أدى إلى زيــادة مســتوى جــودة الخدمــات المذكــورة 

بشــكل كبــر، لأنــه بعــد مــرور بعــض الوقــت، أصبــح الخــراء عــى درايــة 

ــي منظمــة  ــل موظف ــورة، مث ــات وإجــراءات المنظمــة المذك ــة بالعملي كامل

العميل، الذين يقع مقرهم في كيان، يمكنهم تقديم خدماتهم. 

الرئيس التنفيذي لشركة كيان نور رایانه 

صناعة البرمجيات 
الإيرانية لديها القدرة 
على أن تصبح عالمية
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يمكــن أن تخلــق صناعــة النســيج مزايــا كبــرة في البــاد في مجــالات مختلفــة 

مثــل الإنتــاج والعمــات الأجنبيــة وخلــق فــرص العمــل. يعتقــد أميــد علائي، 

الرئيــس التنفيــذي لشركــة بروجــرد للمنســوجات، أن اســتمرار ازدهــار هــذه 

الصناعــة يتطلــب مــن الحكومــة إعطــاء مزايــا المنتجــن وينبغــي أن يكــون 

مــن الممكــن لهــم دخــول الأســواق الإقليميــة. نقــرأ أجزاء مــن هــذه المقابلة.

شركــة بروجــرد للمنســوجات هــي واحدة مــن أكــر شركات النســيج في إيران، 

وتهــدف هــذه المجموعــة إلى إنتــاج مختلــف أنــواع المنســوجات في مجــال 

البيــع إلى الــدول الأجنبيــة عــى شــكل صــادرات. لا شــك أننــا ســنبدأ العمــل 

مــع بعــض دول الجــوار التــي تربطنــا بها علاقــات أكــر ولا حــدود في التعامل 

معهــا، ونأمــل أن نتحــرك وفــق الخطــة في هذا القطــاع أيضًا ونحقــق أهدافنا 

قصــرة المــدى بنهايــة. من الســنة.

في الســنوات الأخــرة، كانــت الطباعــة الرقميــة إحــدى الإمكانــات الجديــدة 

التــي اتجهــت إليهــا مجموعــات قليلــة مــن المنســوجات، عــى الرغم مــن أن 

معظــم الــركات المصنعــة الأجنبيــة مجهــزة حاليًــا بالطباعــة الرقميــة وتنتج 

مجموعــة متنوعــة مــن المنتجــات مــن خــال هــذه الوســيلة. كــا اعتــرت 

بروجــرد للمنســوجات  أنــه مــن الــروري اســتخدام الطباعــة الرقميــة وأن 

تكــون مجهــزة بأحــدث التقنيــات في العــالم، بهدف توســيع محفظــة إنتاجها 

ولأن لديهــا منتجــات أكــر تحديــدًا عــى جــدول أعمالهــا. إن إضافــة هــذه 

ــن  ــى المنافس ــبية ع ــا نس ــا مزاي ــن أن يمنحن ــاج يمك ــط الإنت ــعة إلى خ الس

ــد مــن  ــا وصــول العدي ــن في الســوق. مــع هــذا النهــج، ســرى قريبً الآخري

منتجــات النســيج المطبوعــة مــن بروجــرد إلى الســوق.

ــة  ــة في صناع ــى المعرف ــة ع ــات القائم ــودة في القطاع ــدرات الموج ــا للق وفقً

النســيج، في وحــدة بحــث وتطويــر المنســوجات في بروجرد، نســتخدم أســاتذة 

اســم الدولــة. في هــذه الوحــدة، نقــوم بإبــرام العقــود مــع جامعــات مرموقــة 

وهدفنــا هــو الوصــول إلى مشــاريع بحثيــة تــؤدي إلى إنتاج منتجــات قائمة على 

المعرفــة. نأمــل أن نحقــق نتائــج جيــدة في هــذا المجــال بنهايــة هــذا العــام.

ونأمــل أنــه بســبب المشــاورات الجاريــة، سنســتفيد مــن المزيــد مــن الدعــم 

والمســاعدات الحكوميــة. ومــن مطالبنــا أنــه في القوانــن والتعاميــم، يجــب 

تخصيــص امتيــازات وتســهيلات خاصــة لوحــدات الإنتــاج والــركات التــي 

تقــدم أداءً أفضــل مــن غيرهــا.

منســوجات بروجــرد هــي علامــة تجاريــة وطنيــة ونحــن مطالبــون بالحفاظ 

عــى جــودة منتجاتنــا مــن أجــل الحفــاظ عــى هــذه العلامــة التجاريــة. أحد 

التحديــات في المنافســة مــع المنافســن الأجانــب هــو ســعر المنتجــات. لقــد 

حاولنــا زيــادة القــدرة التنافســية مــن خــال التحكــم في الأســعار وإدارتهــا ؛ 

ــا  ــن أهدافن ــعار م ــم في الأس ــودة والتحك ــى الج ــاظ ع ــإن الحف ــك ف لذل

الرئيسية في مجال التصدير. 

الرئيس التنفيذي لشركة بروجرد للمنسوجات

يجب على الحكومة أن 
تخلق ميزة لصناعة النسيج دوراً  دائمـًـا  الميــزان  لعبــت 

ــؤشرات  ــم م ــن أه ــد م كواح

التجــاري في حيــاة  التبــادل 

مــع  محادثــة  في  الإنســان. 

ديانتــي  المهنــدس محمــود 

، الرئيــس التنفيــذي ومالــك 

شركــة صــدر توزين الهندســية 

حواجــز  بفحــص  قمنــا   ،

ــوق  ــات الس ــاج وإحداثي الإنت

لمنتجــات صناعــة الــوزن. نقرأ 

أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

لطالمــا اعتــرت هــذه الشركــة التطويــر والبحــث وتلبيــة احتياجــات قطاعــات 

الســوق المختلفــة كأحــد الركائــز الأساســية لنشــاطها. إن اســتخدام المعرفــة 

الإلكترونيــة اليــوم في صناعــة الــوزن والتعــاون مــع الــركات الأجنبيــة ذات 

الســمعة الطيبــة جعلنــا ننتــج العديــد مــن المنتجــات لأجــزاء مختلفــة مــن 

ــا ، بصفتنــا الشركــة الأولى ، نشــارك في  ســوق البــاد في هــذه الســنوات. حاليً

إنتــاج وتوريــد موازيــن طابعــة الملصقــات المجهــزة ببرنامــج متقــدم يمكــن 

توصيلــه بجميــع برامــج المتاجــر المتسلســلة. الجديــر بالذكــر أن شركــة توزين 

صــدر الهندســية تمتلــك الحصــة الأكــر مــن ســوق التوريــد.

منتجــات الــوزن لهــا معيــار إلزامــي ، وبالتــالي ، فــإن جميــع منتجــات هــذه 

الشركــة لديهــا معايــر الجــودة الوطنيــة لإيــران ويتم تســويقها بعلامــة المعيار 

الوطنــي الإيــراني. مــن أهــم مميــزات منتجــات شركــة توزيــن صدر الهندســية 

ــة  ــتخدام المعرف ــب اس ــر إلى جان ــال للمعاي ــودة والامتث ــى الج ــاظ ع الحف

ــا الحديثة. والتكنولوجي

لقــد قمنــا بتفعيــل صفحــة تســمى SADRSERVICE عــى انســتاغرام ، إلى 

جانــب مراكــز الخدمــة في جميــع أنحــاء البــاد ، وكذلــك مركــز خدمــة الشركة 

الــذي يخــدم العمــاء شــخصيًا في الموقــع أو عــر الهاتــف أو في موقــع الشركــة. 

صفحــة التدريــب مجانيــة ويمكــن اســتخدامها مــن قبــل العمــاء والزمــاء 

والمهتمــن بالتعــرف عــى منتجاتنا.

تواصــل شركــة الصــدر للــوزن نشــاطها في قطاعــات الموازيــن التــي تتطلــب 

برامــج عاليــة التقنيــة ودعــم هنــدسي ، وفي هــذا الصدد فهي تلبــي احتياجات 

ــل المتاجر. سلاس

بالنظــر إلى أن منظمــة المعايــر الوطنيــة بــدأت حركتهــا الأولى في عــام 1924 

مــن خــال الموافقــة عــى قانــون الأوزان والمقاييــس ، فــإن إحــدى المشــكلات 

الرئيســية لهــذه الصناعــة هــي عــدم وجــود وصي ومنظمــة تنفيذيــة أو نقابة. 

ــدون  ــاج في هــذه الصناعــة ب ــزال وحــدات الإنت بعــد حــوالي 100 عــام ، لا ت

اتحــاد وطنــي أو إقليمــي مســتقل. رابطــة أصحــاب العمــل لمصنعــي معدات 

القيــاس والــوزن هــي المنظمــة الوحيــدة التــي تتابــع مشــاكل زملائهــا وتحاول 

إقامــة تنســيق مــع المنظــات الأخــرى ، والتــي أعيــد تأسيســها مــن قبــل عدد 

قليــل مــن الزمــاء بعــد عــدة ســنوات مــن الإغــاق لبعــض الأســباب ولديهــا 

بدأت أنشطتها مرة أخرى لمدة ثلاث سنوات. 

 الرئيس التنفيذي لشركة توزين صدر الهندسية

يعمل المصنعون 
في صناعة التوزین 

بنسبة ٪30

عالم الإستثمار
سبتمبر )أيلول( 2022   الرقم 69
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ــاج  ــة اســتخدامها في شــكل صناعــات وإنت ــو وإمكاني ــة النان إن تحقيــق تقني

منتجــات مختلفــة، قــد أوجــد القــدرة عــى تحســن الجــودة وخلــق إنجــازات 

جديــدة في البــاد، كان جــزء كبــر منهــا نشــطاً في صناعــة النســيج و عائلــة 

الملابــس والمنســوجات. لمعرفــة المزيــد حــول هــذه الصناعــة، أجرينــا مقابلــة 

مــع محمــود ض﻿رابي، الرئيــس التنفيــذي لشركــة نانــو مهیــار وأحــد رواد صناعــة 

النســيج النانــوي. نقــرأ أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

ــس  ــف والملاب ــازات والمناش ــوارب والقف ــو مهیارالج ــات نان ــم منتج ــن أه م

الداخليــة. نســتخدم تقنيــة النانــو في منتجاتنــا، مــا يمنحها خصائــص مضادة 

للبكتيريــا، كــا تجعــل المنتجــات مقاومــة للبقــع ومضــادة للــاء والرائحــة.

ــا وأكــر مــن 100 ممثــل في جميــع  ــار50 موظفً ــو مهی تضــم مجموعــة نان

أنحــاء البــاد يوزعــون منتجاتنــا في مراكــز المقاطعــات والمــدن الكــرى. وغني 

عــن القــول، أن التصميــات المتنوعــة والأســعار المعقولــة والتوزيــع الواســع 

تســببت في جــذب نطاقــات مختلفــة مــن العمــاء إلى المنتجــات التي تنتجها 

ــو مهیار.  نان

أحــد أهدافنــا الرئيســية هــو الحفــاظ عــى عملائنــا والحفــاظ عــى ولائهــم، 

الأمــر الــذي حقــق لنــا لحســن الحــظ نجاحًــا جيــدًا في هــذا المجــال أيضًــا.

يتــم تعريــف إنشــاء وظيفــة إلى جانــب تدريــب العــال الشــباب والمتعلمــن 

ليتــم توظيفهــم في أجــزاء مختلفــة من التصميــم والإنتاجيــة والتجــارة المحلية 

والخارجيــة لمجمــع نانــو ماهيــار على أنهــا خطة تطويــر الشركة. كــا أن تعزيز 

قســم الأبحــاث في هــذه الشركــة لإنشــاء منتجــات ذكيــة لــه أهميــة خاصة

حضــور المعــارض الدوليــة مــن الخطــط المنتظمــة لشركــة نانــو مهیار يتــم هذا 

العمــل بهــدف إجــراء المفاوضــات وفهــم الإحداثيــات الثقافيــة والاحتياجــات 

التــي أثــرت في كل بلــد.

شروط الاســتثمار في هــذه الصناعــة مواتيــة للغايــة ويمكن للأشــخاص المهتمين 

بهــذه الصناعــة الاســتثمار في هــذا المجــال في أوقــات فراغهــم. إن تعلــم الخــرة 

ــل  ــن أن يجع ــكار يمك ــادرة والابت ــويق والمب ــة والتس ــذه الصناع ــة به المتعلق

ــم  ــا عــى اســتعداد لتقدي الاســتثمارات ناجحــة. في هــذا الصــدد، مجموعتن

المعلومــات والمشــورة اللازمــة للمهتمــن في مجــال الاســتثمار.

ــل  ــبب تجع ــذا الس ــد، وله ــة كل بل ــس ثقاف ــيج والملاب ــة النس ــل صناع تمث

الحكومــات دعــم هــذه الصناعــة إحــدى أولوياتهــا. المنســوجات هــي صناعــة 

تخلــق فــرص العمــل ولها تكلفــة منخفضة مقارنــة بالصناعــات الأخــرى، ومن 

خــال تعميمهــا، يمكن للبلــدان تلبية الاحتياجــات الداخلية لشــعوبها مع منع 

التدفقــات الخارجيــة للعمــات الأجنبيــة، ويمكنهــا أيضًــا اتخــاذ خطــوات نحو 

التصدير والعملات الأجنبية. 

الرئيس التنفيذي لشركة نانو مهيار

منصة الاستثمار في صناعة 
وفــرت العقوبــات والحظــر المموه النانوية متاحة

دخــول  عــى  المفــروض 

فرصــة  الأجنبيــة  البضائــع 

ــن،  ــن المحلي ــدة للمنتج جي

العلامــات  شــغور  بســبب 

التجاريــة الأجنبيــة وأســعارها 

المرتفعــة للغايــة، فقــد عززت 

مبيعــات وتوريــد صناعــات 

المحليــة.  المنزليــة  الأجهــزة 

للتحقيــق في هــذه المشــكلة، ذهبنــا إلى المهنــدس محمــد رضــا جعفــري، نائب 

رئيــس جمعيــة أربــاب عمــل الأجهــزة المنزليــة الإيرانيــة وتحدثنــا معــه، ونحن 

ــة. ــذه المقابل ــن ه ــزاء م ــرأ أج ــة. نق ــذه المقابل ــن ه ــزاء م ــرأ أج نق

الســعة مهمــة في صناعــة الأجهــزة المنزليــة، وإذا لم تكــن اقتصاديــة، فلــن يكون 

الإنتــاج منافسًــا. أدى تعــدد العلامــات التجاريــة إلى جعــل بلدنــا غير قــادر على 

امتــاك علامــة تجاريــة إقليميــة قوية للتصديــر. من ناحيــة أخرى، حجــم رأس 

المــال صغــر وقــوة الــركات منخفضــة أيضًــا، بينــا إذا كانــت هنــاك علامــة 

تجاريــة قويــة أو اثنتــن في بلدنا،

حققــت صناعــة الأجهــزة المنزليــة نمــواً كبــراً بســبب دخــول القطــاع الخــاص 

تحــت العقوبــات، ولا يمكــن تمييــز منتجاتها عــن العلامــات التجاريــة الأجنبية 

ذات الســمعة الطيبــة. وتجــدر الإشــارة إلى أن هــذه الصناعة قد اتخذت مســاراً 

متناميًــا واســتخدمت 100 ٪ مــن المــواد الخــام المحليــة في إنتــاج المنتجات مثل 

ــد الغاز. مواق

في قســم الخدمــات بــوزارة صناعــة التعديــن والتجــارة، حــددت الأنظمــة التــي 

يتــم فيهــا تحديــد كــود معــرف المنتــج بحيــث يمكن منــح العمــاء ضمانـًـا بناءً 

ــا في صناعــة  عــى ذلــك. مــن ناحيــة أخــرى، نظــراً لأن الســوق منافــس تمامً

الأجهــزة المنزليــة، فــإن الــركات في منافســة شــديدة مــع بعضهــا البعــض في 

مجــال خدمــة مــا بعــد البيــع. إذا لم تكــن الخدمــة جيدة، فســيكون المســتهلك 

معلنًــا ســلبيًا للســلع، ولكــن الآن حقــق المصنعــون المحليــون أداءً أفضــل مــن 

الــركات الأجنبيــة فيــا يتعلــق بخدمــة مــا بعــد البيــع.

ــال  ــدات رأس الم ــوار وح ــة بج ــى المعرف ــة ع ــركات القائم ــع ال ــم وض إذا ت

والصناعيــة، فستشــهد نمــواً مزدوجًــا، وبالتــالي، فإننــا نعتــزم إنشــاء اتصــال بــن 

الصناعــة والجامعــة عــى الرغــم مــن المســافة الطويلــة الحاليــة.

تعــد صناعــة الأجهــزة المنزليــة واحــدة مــن أكــر الصناعــات في البــاد وتعتــر 

ــاس  ــل النح ــات مث ــر الصناع ــث تزده ــاد، بحي ــاد الب ــة لاقتص ــوة الدافع الق

ــن  ــاطها. م ــع نش ــادرات م ــتزداد الص ــك وس ــا إلى ذل ــاج وم ــوم والزج والألمني

ــة  ــع العلاقــات التكنولوجي ــة، ســيتم تطبي ــة النووي ــه مــع الاتفاقي المأمــول أن

ــيدخل  ــا س ــرى، وبين ــدان الأخ ــل البل ــالم مث ــع الع ــا م ــة لبلدن والاقتصادي

المســتثمرون الأجانــب ويخلقــون اســتثمارات مشــركة، فــإن القــدرات والمزايــا 

الداخليــة لصناعــة الأجهــزة المنزليــة ســتكون تســتخدم بطريقة مواتيــة لتزويد 

المنطقة بأكملها، لأنه في هذا الصدد، هناك قدرة كافية في هذه الصناعة. 

نائب رئيس جمعية أرباب عمل الأجهزة المنزلية الإيرانية

منافسة جودة بعض 
الأجهزة المنزلية الإيرانية 

مع نظيراتها الأجنبية
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في إيــران، كان التجــار دائمـًـا يتمتعــون بمكانــة متميــزة بــن النــاس. الآن هــو 

المســؤول عــن شــؤون التصديــر والاســتيراد لبلدنــا منظمــة تنميــة التجــارة 

الإيرانيــة، التــي تلعــب دوراً لا غنــى عنــه في تنميــة الاقتصــاد المحــي لبلدنــا. 

لهــذا الغــرض، أجرينــا محادثــة مــع المهنــدس ســهراب ســليمي، المديــر العام 

لمكتــب التخطيــط والمراقبــة في منظمــة تنميــة التجــارة الإيرانية، ونحــن نقرأ 

أجــزاء مــن هــذه المقابلــة.

عــى الرغــم من العقوبــات الأمريكيــة والعقوبــات العالمية الأخــرى الموجودة 

الآن وحتــى هــذه اللحظــة، يجــب الاعــراف بأنــه لا يوجــد وضــع مقلــق في 

ــران ؛ عــى الرغــم مــن أن الوضــع الحــالي غــر  إدارة التجــارة الخارجيــة لإي

مــواتٍ ويعطينــا الدافــع بأننــا يجــب أن نســعى دائمـًـا لتنميــة البلد مــن أجل 

توليــد المزيــد مــن الــروة والعملــة لبلدنــا.

ــن،  ــزال المهمــة الرئيســية والمهمــة لهــذه المنظمــة هــي دعــم المصدري لا ت

لكــن هــذه الدعامــات كان لهــا أشــكال مختلفة في ســنوات وفــرات مختلفة. 

يســتمر الدعــم ويتــم دعــم المصدريــن في شــكل حــزم دعــم.

يعتمــد تفاعــل الســفارات مــع الاستشــاريين والمصدريــن عــى أهميــة الدول 

ــا  ــة، بم ــال في 13 دول ــارون أع ــا مستش ــادرات. الآن لدين ــث الص ــن حي م

ــا وأذربيجــان وقطــر والعــراق  ــان وأفغانســتان وأرميني ــك عــان ولبن في ذل

وباكســتان والصــن وروســيا وبيلاروســيا والهنــد والإمــارات العربيــة المتحــدة.

إن إقامــة الــدورات التدريبيــة الخاصــة بالتصديــر هي إحدى المهام الرئيســية 

ــاتذة  ــار الأس ــوة كب ــت دع ــة، تم ــذه المنظم ــارة. في ه ــة التج ــة تنمي لمنظم

دائمـًـا، وفي هــذه العقــود الخمســة مــن حيــاة المنظمــة، تــم توفــر الــدورات 

التدريبيــة والــدورات التدريبيــة المناســبة.

ــرف وضعــف  ــادة ســعر ال ــب زي ــا، إلى جان ــادة الصــادرات في بلدن إن زي

ــد  ــا العدي ــب فيه ــه تلع ــددة الأوج ــة متع ــي معادل ــة، ه ــة الوطني العمل

مــن العوامــل والمتغــرات دوراً. لذلــك لا يمكــن التأكيــد عــى أن الزيــادة في 

الصــادرات ترجــع إلى ضعــف قيمــة العملــة الوطنيــة. في الواقــع، لا يوجــد 

ــاشر بينهــا في هــذا المجــال. اتصــال مب

فيــا يتعلــق بتصديــر الخدمــات الفنيــة والهندســية والمعرفيــة، هنــاك بعض 

النقــاط التــي أردت أن أذكرهــا في النهايــة. إن موضــوع تصديــر مثــل هــذه 

الخدمــات هــو موضــوع يمكــن اعتبــاره حــاً لأنــه مــن خلالــه يمكــن زيــادة 

تصديــر بلدنــا.

ــا  ــادرات بلادن ــرة في ص ــدث طف ــن أن يح ــة يمك ــذه القضي ــام به إن الاهت

وتحريكهــا وزيــادة صــادرات بلادنــا غــر النفطيــة بشــكل كبــر. مــن الممكــن 

توجيه صادرات البلاد في هذا الاتجاه. 

اقترح المدير العام لمكتب التخطيط والمراقبة لمنظمة 

تنمية التجارة الإيرانية

قفزة في الصادرات 
الإيرانية رغم العقوبات 

الأجنبية

التضخــم هــو أحــد أكــر الظواهــر الاقتصاديــة غــر المرغــوب فيها والتــي تفرض 

الكثــر مــن التكاليف عــى المجتمع.

لكــن مــا الــذي يجــب فعلــه للســيطرة عــى التضخــم؟ مــن المؤكــد أن التحكــم 

في تقلبــات العمــات واســتقرار ســوق العمــات هــو عامــل حاســم للغايــة. إن 

تشــجيع الصــادرات وخلــق حوافــز للتصديــر، والاتفاقيــات الماليــة والنقديــة، 

والمقاصــة التجاريــة يمكــن أن يقلــل الضغــط عــى مــوارد النقد الأجنبــي ويؤدي 

إلى زيــادة العملــة في البــاد، لكن المضاربــن بالعملات هم المدمرون الرئيســيون 

لمــوارد النقــد الأجنبــي في البــاد، والتــي يجــب التعامــل معهــا بجديــة. يحــدث 

ــي  ــج المح ــو النات ــدل نم ــيولة مع ــو الس ــدل نم ــاوز مع ــا يتج ــم عندم التضخ

الإجــالي. لا ينجــم التضخــم عــن زيــادة الطلــب فحســب، بــل يرجــع أيضًــا إلى 

انخفــاض المعــروض مــن المنتجــن. لكــن لماذا يقلــل المنتــج العرض؟ للأســف، في 

الوضــع الحــالي ؛ أدى الضغــط عــى المنتــج والتســعير الإلزامــي ونقــص المــوارد 

إلى فقــدان المنتــج الدافــع للإنتــاج والعــرض، كــا تــؤدي زيــادة الطلــب ونقــص 

العــرض إلى زيــادة الســيولة والتضخــم.

حــوالي 50 إلى 60 في المائــة مــن طاقــة وحــدات الإنتــاج والمؤسســات الاقتصاديــة 

خاليــة، مــا تســبب في انخفــاض الإنتــاج والتوظيــف في البلاد وتفاقــم التضخم. 

إذا بذلــت الحكومــة جهــدًا وأزالــت الحواجــز التجاريــة، ســيزداد الإنتــاج 

والتوظيــف وســيقل التضخــم نتيجــة لذلك. عندمــا يتم تــرك حــوالي 50 إلى ٪60 

مــن طاقــة وحــدات الإنتــاج والمؤسســات الاقتصاديــة غــر مســتخدمة، وعندمــا 

تواجــه المؤسســات الصغــرة وذات العائــد المبكــر، والتي تعتبر الرافعة الرئيســية 

للإنتــاج، عقبــات، فقــد أدى ذلــك إلى ركــود في الإنتــاج، وبالتــالي، واجهت العمالة 

في البــاد أزمــة وتضخــم يشــتد هــذا هــو المــكان الــذي إذا لم تبــذل الحكومــة 

جهــدًا ولم تحــاول إزالــة عقبــات العمل، ســينخفض ​​الإنتاج والتوظيــف، ومن ثم 

ســيصبح التضخــم خــارج الســيطرة ؛ لذلــك، فقــط مــن خــال معالجــة جــروح 

الجســم المنتــج، يمكننــا عــاج الجــرح القديــم للتضخــم في البــاد. يجــب عــى 

الحكومــة الاســتماع إلى آلام المنتجــن والاســتماع إلى صــوت الصناعــات الصغــرة 

والمتوســطة. يعــاني العديــد مــن نشــطاء الصناعــة والإنتــاج مــن نقــص الســيولة 

ومشــاكل توريــد المــواد الخــام في قطــاع الإنتــاج، وتجاهــل هــذه العقبــات يثبط 

عزيمــة المنتجــن أكــر فأكــر كل يــوم.

وإلى جانــب كل هــذه الحــالات، إذا لم تتعامــل الحكومــة مــع معطــي الســوق 

والمربحــن والمســتفيدين والمفســدين الاقتصاديــن بــأدوات قويــة، فــإن الجــرح 

القديــم للتضخــم سيســتمر في التئــام أكــر فأكــر كل يــوم. لا يــدع اللــه هــذا 

الجرح يصل إلى العظم. 

حل مشكلة التضخم 
يعتمد على حل مشكلة 

الإنتاج

عالم الإستثمار
سبتمبر )أيلول( 2022   الرقم 69
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Vice President of Iran Home 
Appliance Employers Association

Quality competition of 
some Iranian household 
appliances with foreign 

counterparts
Sanctions and the ban 
on the entry of for-
eign goods provided a 
good opportunity for 
domestic producers, 
due to the vacancy 
of foreign brands and 
their very high prices, 
it boosted the sales 
and supply of domes-
tic home appliance in-
dustries. To investigate 
this issue, we went to 

engineer Mohammad Reza Jafari, the vice president of Iran 
Home Appliance Employers Association and had a conver-
sation with him. We are reading parts of this interview. We 
read parts of this interview.
Capacity is important in the home appliances industry, and 
if it is not economical, the production will not be compet-
itive. The multiplicity of brands has made our country 
unable to have a strong regional brand for export. On the 
other hand, the amount of capital is small and the power of 
companies is also low, while if there were one or two strong 
brands in our country,
The home appliance industry has achieved significant 
growth due to the entry of the private sector under sanc-
tions, and its products cannot be distinguished from repu-
table foreign brands. It should be noted that this industry 
has taken a growing path and has used 100% domestic raw 
materials in the production of products such as gas stoves.
In the service department of the Ministry of Mining Indus-
try and Trade, it has defined systems in which the product 
ID code is defined so that customers can be given a guar-
antee based on this. On the other hand, since the market 
is quite competitive in the home appliance industry, the 
companies are in close competition with each other in the 
field of after-sales service. If the service is not good, the con-
sumer will be a negative advertiser for the goods, but now 
the domestic manufacturers have done even better than 
the foreign ones in terms of after sales service.
If knowledge-based companies are placed next to capital 
and industrial units, they will experience double growth, 
therefore, we intend to establish a connection between in-
dustry and university despite the current long distance.
The home appliance industry is one of the country’s largest 
industries and is considered as the driving force of the coun-
try’s economy, so that with its activity, industries such as 
copper, aluminum, glass, etc. will prosper and exports will 
increase. It is hoped that with JCPOA agreements, our coun-
try’s technological and economic relations with the world 
will be normalized like other countries, and while foreign 
investors will enter and create joint investments, the inter-
nal capacities and advantages of the home appliance indus-
try will be used in a favorable way to supply the entire re-
gion, because in this There is enough capacity in this 
industry.

The achievement of nano technology and the possibility of 
using it in the form of industries and production of various 
products, has established the ability to improve quality 
and create new achievements in the country, a significant 
part of which has been active in the textile industry and 
the family of clothing and textiles. To learn more about this 
industry, we have conducted an interview with Mahmoud 
Zarrabi, CEO of Nano Mahyar and one of the pioneers of 
nano textile. We read parts of this interview.
One of the most important products of Nano Mahyar 
are socks, gloves, towels and underwear. We use nano 
technology in our products, which gives them antibacte-
rial properties and also makes the products anti-stain, wa-
ter-repellent and anti-odor.
Nano Mahyar Group has 50 employees and more than 
100 representatives across the country who distribute our 
products in the centers of provinces and big cities. Need-
less to say, diverse designs, reasonable prices, and wide 
distribution have caused various ranges of customers to be 
attracted to the products produced by Nano Mehyar.
One of our main goals is to keep our customers and keep 
them loyal, which fortunately has brought us good success 
in this field as well.
The creation of a job position along with the training of 
young and educated workers to be employed in various 
parts of design, productivity and domestic and foreign 
trade of Nano Mahyar complex is defined as the devel-
opment plan of the company. Also, strengthening the re-
search department of this company to create smart prod-
ucts is of particular importance
Attending international exhibitions is one of the regular 
plans of Nano Mahyar Company. This work is done with 
the aim of carrying out negotiations and understanding the 
cultural coordinates and the needs raised in each country.
The conditions for investment in this industry are very fa-
vorable and people interested in this industry can invest in 
this field at their leisure. Learning the expertise related to 
this industry, marketing, initiative and innovation can make 
investments successful. In this regard, our group is ready 
to provide the necessary information and advice to those 
interested in the investment field.
The textile and clothing industry represents the culture of 
every country, that’s why governments make supporting 
this industry one of their priorities. Textile is a job-creating 
industry and has a low cost compared to other industries, 
and by popularizing it, countries can meet the internal 
needs of their people while preventing foreign currency 
outflows, and can also take steps towards export and for-
eign exchange. 

CEO of Nano Mehyar Company

The platform for 
investment in the 

nanotextile industry 
is available

    World of Investment
  No 69   September    2022



INVESTMENTعالمالاستثمار
World of

13

The textile industry can create significant advantages in 
the country in various areas such as production, foreign 
exchange and job creation. Omid Alaei, CEO of Borujerd 
Textile Company, believes that the continuation of the 
prosperity of this industry requires the government to give 
advantages to the producers and it should be possible for 
them to enter the regional markets. We read parts of this 
interview.
Borujerd Textile Company is one of the largest textile com-
panies in Iran. This group aims to produce various textile 
goods in the field of sales to foreign countries in the form 
of exports. Undoubtedly, we will start working with some 
neighboring countries with whom we have more relations 
and there is no limit in dealings with them, and we hope 
to move according to the plan in this sector as well and 
achieve our short-term goals by the end of the year.
In recent years, digital printing has been one of the new 
capabilities that a few textile collections have gone to-
wards, even though most of the foreign manufacturers 
are currently equipped with digital printing and produce a 
variety of products through this medium. Nesaji Borujerd 
also considered it necessary to use digital printing and to 
be equipped with the latest technologies in the world, with 
the aim of expanding its production portfolio and because 
it has more specific products on its agenda. The addition 
of this capacity to the production line could give us relative 
advantages over other competitors in the market. With 
this approach, you will soon see the arrival of various print-
ed textile products of Borujerd in the market.
According to the capacities that exist in the knowl-
edge-based sectors of the textile industry, in the Borujerd 
textile research and development unit, we use the pro-
fessors of the name of the country. In this unit, we con-
clude contracts with prestigious universities and our goal 
is to reach research projects that lead to the production 
of knowledge-based products. We hope to achieve good 
results in this field by the end of this year.
We hope that due to the ongoing consultations, we will 
benefit from more government support and assistance. 
One of our demands is that in the laws and circulars, spe-
cial concessions and facilities should be allocated to pro-
duction units and companies that perform better than 
others.
Borujerd textile is a national brand and we are required to 
maintain the quality of our products in order to maintain 
this brand. One of the challenges in competing with foreign 
competitors is the price of products. We have tried to in-
crease the capacity of competition by controlling and man-
aging prices; therefore, maintaining quality and controlling 
prices is one of our main goals in the field of export.

CEO of Boroujerd Textiles

The government 
should create an 
advantage for the 
textile industry

Scales and weighing have 
always played a role as 
one of the most import-
ant indicators of trade 
exchange in human life. 
In a conversation with 
engineer Mahmoud Di-
anti, the CEO and owner 
of Sadr Tozin Engineering 
Company, we examined 
the production barriers 
and market coordinates 
of the weighing industry products. We read parts of this 
interview.
This company has always considered development, re-
search and meeting the needs of different market seg-
ments as one of the main pillars of its activity. The use of 
today’s electronic knowledge in the weighing industry and 
cooperation with reputable foreign companies have made 
us produce many products for different parts of the coun-
try’s market in these years. Currently, as the first compa-
ny, we are engaged in the production and supply of label 
printer scales equipped with advanced software that can 
be connected to all chain store software. It is worth men-
tioning that Tozin Sadr Engineering Company has the larg-
est share of the supply market.
Weighing products have a mandatory standard, and ac-
cordingly, all the products of this company have the nation-
al quality standard of Iran and are marketed with the mark 
of the national standard of Iran. One of the most important 
features of Tozin Sadr Engineering Company’s products is to 
maintain quality, comply with standards, along with the use 
of modern knowledge and technology.
We have activated a page called SADRSERVICE on Insta-
gram, along with service centers across the country, as 
well as the company’s service center that serves customers 
in person on site or by phone or at the company’s location. 
The training page is free and can be used by customers, col-
leagues and those interested in learning about our products.
Sadr Weighing Company continues its activity in the sec-
tors of scales that require high-tech software and engi-
neering support, and in this regard, it meets the needs of 
chain stores.
Considering that the National Standard Organization start-
ed its first movement in 1924 by approving the Law of 
Weights and Scales, one of the main problems of this indus-
try is not having a trustee and an executive organization or 
union. After about 100 years, the production units of this 
industry still do not have an independent national or pro-
vincial union. Employers’ Association of Measuring and 
Weighing Equipment Manufacturers is the only organiza-
tion that follows up on the problems of its colleagues and 
tries to establish coordination with other organizations, 
which was re-established by a few colleagues after several 
years of closure for some reasons and has started its activi-
ties again for about three years.

CEO of Tozin Sadr Engineering 
Company

Manufacturers in the 
weighing industry are 

operating at 30% capacity
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The development of technology, the development of the 
retail industry and the increase of internet interactions 
have doubled the necessity of using specialized software 
in this field in order to facilitate the work of chain stores. 
To learn more about the activities of Iranian companies in 
this field, we have conducted a conversation with engineer 
Mohammad Ali Attarha, the founder and CEO of Kyan Soft 
Company. We read parts of this interview.
By using the technical knowledge obtained during the co-
operation with the German company and the expertise of 
its experts, as well as based on the latest technology, Kyan 
Soft Company designed and implemented software suit-
able for the country’s market and export approach, and in 
this regard, in the year 1385 introduced the first version of 
KCMS software (Comprehensive Kyan Store Sales Software) 
to the country’s market.
Kyan’s comprehensive and integrated software, while an-
swering and implementing all commercial, sales, financial 
and customer management processes, creates centralized 
and real-time management and control for the organization 
at the chain store headquarters level.
By using this software system, the managers of the organi-
zation in the central office can monitor all the commercial 
and sales processes in real time and have access to the sales 
and inventory information of the store. It is worth mention-
ing that the software system of this company has the ability 
to define and cover all currencies and many languages, and 
it is currently able to cooperate with the countries of the 
region by providing services in Persian, Arabic, Georgian, 
Kurdish and English languages.
From the beginning of presenting our product to the mar-
ket, we believed that the type of service and the quality of 
its provision will be the main pillar of the company’s suc-
cess, so we were very sensitive about this issue, and today, 
by setting up a customer satisfaction unit, we are always 
trying to measure this issue. Based on the available infor-
mation, we have increased this satisfaction to a very good 
level.
This company has a special support system, in that it pro-
vides support services to its customers by phone and re-
motely, and in person if needed, from 9:00 a.m. to 9:00 p.m. 
every day. Also, by creating a suitable platform, providing 
services for each customer is done by a specific team or 
people, which has caused the level of quality of the said 
services to increase significantly, because after some time, 
the experts are fully aware of the processes and procedures 
of the mentioned organization and such as The personnel 
of the client’s organization, who are based in Kyan, can pro-
vide their services.

CEO of Kyan Soft Company

Iran’s software
 industry has the 

capacity to become 
global

People’s acceptance of chain stores and hyperstars has led 
to the formation of large companies in the store equip-
ment industry that operate in this field by using new 
knowledge and expert manpower. To get to know more 
about this issue, we talked to engineer Mohammad Rasul 
Shamlou, CEO of Rock Tehran Company. We read parts of 
this interview.
Rock Tehran Company currently produces beautiful, resis-
tant, strong and long-lasting shelves for chain stores and 
hyper stars and is considered one of the main suppliers of 
their store equipment based on new standards.
Another part of Rock Tehran Company’s activity is equip-
ping industrial warehouses for all industries from automo-
biles to oil, gas and petrochemical sectors, property and 
any industry that needs warehouses to store raw materials 
or products, so it is usually related to these industries and 
by equipping their warehouses, it is trying to use the ware-
house space optimally; In the sense that the warehouse 
has more space and people need less traffic.
Rock Tehran Company has been successful in achieving 
it due to choosing small goals despite many obstacles, so 
that it is currently exporting to the UAE, Oman and Qatar 
with the possibility of international access and the pres-
ence of Turkish and European brands in them. It should be 
noted that, due to the good reputation of this company, 
most companies are willing to cooperate with it.
The presence of Iranian brands in international exhibitions 
will be welcomed by the participants due to competitive 
advantages such as low salary costs, access to Persian Gulf 
markets, etc.
There has been a great demand in the domestic market for 
the production equipment of Rock Tehran Company, which 
reduces the need for export. On the other hand, despite 
all the problems, this company has set up a 15,000-meter 
factory in Parand Industrial Town, which will increase its 
production capacity by 40-50%.
This company is the only company that simultaneously 
produces industrial and store warehouse equipment. An-
other important advantage of Rock Tehran Company is the 
use of modern technologies in equipping industrial ware-
houses. On the other hand, this company has increased the 
internal capacity of warehouses by 90% and eliminated the 
need for factories to buy sheds and land. The up-to-date 
machinery and paint line that increase the power of the 
structures, the presence of capable and intelligent forces, 
high experience and experience in production and estab-
lishment in Tehran, which has more consumption cen-
ters, are among the other advantages of Rock Tehran 
Company.

The CEO of Rock Tehran Company
 proposed

Currency fluctuations 
are the main challenge 
for exporters of store 

equipment
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The increase of chain stores and their extensive need for 
modern equipment and facilities to provide optimal ser-
vice to customers has led to the formation of some service 
and production companies in parallel with their activities. 
For further investigation, we went to engineer Meisam Kh-
ademi, CEO of Day Industrial Group, and talked with him. 
We read parts of this interview.
Since 2018, this industrial group has started its activities 
in the field of refrigeration parts and production of store 
equipment, and in 2021, it started operating in three differ-
ent commercial sectors of refrigeration parts, production 
of store equipment such as shelves and racks and refriger-
ators for chain stores.
As mentioned, Day Industrial Group consists of three com-
panies that provide all the services needed to set up a store 
in any size and design, such as shelves, check-out tables, 
shopping carts, etc. Among these services.
This group is one of the first industrial groups that is in-
volved in overhaul to provide the return of national invest-
ments and renovation of worn out equipment. In this re-
gard, a product that is 50% worn out will be returned to the 
production cycle at a cost of 30%, so that a large number 
of Korosh store branches have been renovated in this way.
One of the actions of Day Industrial Group is to propose 
replacing traditional models with new ones, in such a way 
that this industrial group buys their traditional equipment 
and replaces it with new equipment. In this context, a good 
relationship has been established with small stores and 
several branches in Isfahan city have also been renovated. 
In general, it should be said, due to people’s acceptance of 
chain stores, this work will also be taken into consideration.
Due to the growth of chain stores, the issue of branch de-
velopment will start again from the middle of next year. 
Many stores are also turning to new styles and need new 
equipment and designs, so the future of this business is 
predicted positively, although Day Industrial Group also 
operates in different sectors and covers all of them.
There is a big gap between the university and the industry, 
and this issue has hindered the access to business coaches, 
so it is suggested to the government and managers to set 
up business schools in this field to provide specialized ad-
vice to businesses.

The CEO of Day Industrial Group 
proposed 

The establishment of 
business schools is 

today’s need, tomorrow’s 
necessity

Autoshenas Group has 
started to operate with 
the aim of providing ser-
vices to car owners in the 
field of repair, tire and 
battery replacement, 
puncture repair, moving 
the car... and while us-
ing professional experts 
and professionals and 
providing continuous 
and regular training 
to job seekers, there 
is also a space called Autocafe has been created for the 
well-being of customers. In a conversation with engineer                                         
Ali Khosravani, the chairman of the board of directors of 
Autoshenas complex, we examined this complex and its 
achievements. We read parts of this interview.
The services of the auto expert group include several tech-
nical, specialized and repair centers, such as smoothing and 
front-end services, car buying and selling, and expertise be-
fore buying a car, car academy, car wash, auto cafe, organi-
zational cooperation and other special services.
In the past, people used to buy a new car when the color of 
the car changed or the body rotted, but with the increase in 
prices and the decrease in people’s purchasing power, the 
desire to repair and refurbish the car has increased more 
than before. With the best quality, the lifespan of people’s 
cars will increase
Autoyar’s emergency services usually include seemingly 
mundane tasks. For example, the job of fixing a flat tire 
is not difficult under normal conditions, but it is trouble-
some on a rainy day and in difficult conditions. In such a 
situation, the Autoshenas group rushes to the person’s aid 
in less than 20 minutes using the force of the Autoyar de-
partment.
The training department of the auto mechanic academy is 
dedicated, so that the necessary training is provided to the 
people so that they can be recruited into the auto techni-
cian group after the internship courses and obtaining the 
necessary preparations. In addition, an organizational cul-
ture has been defined for this group so that the workforce 
can be trained based on it. Accordingly, in the Autoshenas 
group, culture is more important than expertise, and its 
identity indicators are not limited to the color of the logo 
and appearance.
The main activity of Autoshana group is in the field of buy-
ing and selling cars. Since this work is currently done online, 
it will be very difficult to gain the trust of customers, and 
although it must be said, in this way, customers get a lot of 
data about the car in question in a short period of time.

Chairman of the Board of Directors of 
Autoshenas Group

The level of 
customer 

dissatisfaction 
has reached zero
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It was brought up by the CEO of Shetabkar Company Entering ex-
port markets using modern technical knowledge and technology 
Shetabkar Company started its activity in 1995 under the name 
Sapco 4 in line with the expansion of the auto parts manufactur-
ing industry and with the aim of providing part of the needs of this 
industry and changed its name to Shetabkar Company in 1996. 
Relying on its knowledge and human capital and with continuous 
efforts. In a conversation with Dr. Hamidreza Shahinfar, CEO of 
Shatabkar Company, we have reviewed the achievements of this 
company. We read parts of this interview.
This company manufactures parts and self-sufficiency of Plus sets, 
electric and hydraulic steering and connecting rod for the auto-
motive products of Iran Khodro Industrial Group and Saipa, and 
is also one of the main suppliers in the after-sales service market.  
Increasing the market share and improving the quality of the prod-
ucts is one of the other plans of the Shetabkar Company. Also, 
the most important mission of the company should be to protect 
the specialized human resources and increase the production 
and follow up the current projects until the results are achieved. 
For more interaction and with the aim of improving customer sat-
isfaction, this company has developed a communication unit with 
the company’s customers. Shetabkar’s customer satisfaction affairs 
in line with valuing respected customers is currently seeking to es-
tablish customer relationship management based on an integrated 
information system. The main goal of this integrated system is to 
empower the personnel of these affairs in the form of planning, 
scheduling and controlling the activities before and after the sale 
of the organization.
With the help of engineering and technical units of the company 
and using the power of domestic and foreign companies, the nec-
essary measures are being taken to upgrade existing production 
lines and launch new lines for new products. Also, by possessing 
technical knowledge and benefiting from modern technology, 
production and continuous improvement, with the aim of pro-
ducing and supplying sets of steering and driving forces, we will 
develop and lead the domestic markets and enter the export mar-
kets with quality products that exceed the needs of customers. . 
Considering that Shetabkar Company is one of the first specialized 
companies in the field of production of steering wheels and se-
dans, the main car manufacturers of the country will take full ad-
vantage of this company’s capabilities, and through the export of 
domestic cars to neighboring countries, the possibility of exporting 
Shetabkar company’s products will also be prioritized. 
Shetabkar Company is trying to take the necessary steps to improve 
the quality and satisfaction of customers by defining Sapco A Grade 
project in the field of quality, logistics and production. On the other 
hand, by adopting a powerful laboratory with the national stan-
dard 17025, the quality of all products is checked with the latest 
knowledge. 

It was brought up by the CEO of 
Shetabkar Company

Entering export 
markets using modern 
technical knowledge 

and technology

Considering the enormous capacities of our country in the 
field of energy, the internalization of related equipment 
will play an important role in creating sustainable employ-
ment while helping the production process. To further 
investigate this issue, we went to engineer Ehsan Saghafi, 
the head of the Iranian Oil Industry Equipment Manufac-
turers Association, and talked with him. We read parts of 
this interview.
22 years ago, a group of oil equipment manufacturers 
got together and with their efforts, this association was 
formed, and our company also became a member of the 
Iranian Oil Industry Equipment Manufacturers Association. 
Over time, the number of members of this association in-
creased and reached 900 members.
The Iranian Oil Industry Equipment Manufacturers Associ-
ation consists of 10 product groups in the form of a com-
mittee and specializes in examining the products required 
by the applicants, which can be increased, merged and 
changed according to the needs of the employer.
It should be said roughly, currently manufacturers provide 
about 80% of the equipment needed in the oil industry 
with quality and reasonable price. However, at the height 
of the embargo, domestic manufacturers did not allow oil, 
gas and petrochemical production to stop.
As mentioned, the companies under the association pro-
duce various goods and sometimes they have progressed 
by 10% and some up to 100%. For example, during the last 
three years, a number of products such as catalysts, valves, 
fixed and general equipment, safety equipment, etc. have 
grown by about 30% and have even been exported to oth-
er countries.
 More than 80% of the products produced by the mem-
bers of the association meet the necessary standards and 
are supplied to non-oil companies such as automobile 
manufacturers, power plants, agriculture, etc. Most of the 
equipments that are produced for the oil sector benefit 
from sufficient standards and even some of them are sold 
under the name of foreign brands through the European 
markets.
Given the good upstream laws that support build-in. It is 
necessary to consider the interests of domestic industrial 
activists in contracts like Russia and China, and it is better 
or in other words, it is necessary that the organizations 
benefit from the opinion of experts.
In my opinion, the growth of this field depends on all-round 
and rational support. The most important demand of the 
industry is the stability of the procedure in economic and 
industrial policies. Despite all the shortcomings, I consider 
the space suitable for real and knowledge-oriented arti-
sans.

President of Iran Oil Industry Equipment 
Manufacturers Association

Knowledge-based 
productions guarantee 

sustainable employment
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The Annual General Assembly 
of Mobin Energy Persian Gulf 
Company was held with the 
attendance of 6.82% of the 
shareholders and the compa-
ny’s board of directors held in 
Azadegan Hall at the Interna-
tional Conference Center of 
Oil Industry Research Institute. 
Mehdi Farzaneh, the CEO of 
Mobin Energy Persian Gulf Company, announced the reali-
zation of 99% of Mobin Energy’s production and sales plan 
by announcing the company’s actual profit of 13,650 billion 
tomans last year.
He presented a report on the performance of this compa-
ny in the fiscal year 2021, which was presented in several 
sections, and stated: despite the occurrence of production 
and economic bottlenecks and fluctuations in the global 
price of production equipment and machinery and the 
increase in supply and production costs due to exchange 
rate fluctuations and inflation We were able to achieve the 
highest profit from the time of operation and also the high-
est amount of production in some products in fiscal year 
2021, by observing professional principles and adhering to 
our commitments.
The CEO of Mobin Energy Persian Gulf Company, pointing 
out that we consider sustainable development and profit-
ability in the vision of this company, stated: The value of 
Mobin Energy Persian Gulf Company in the capital market 
is now 670 thousand billion Rials.
He considered the last year to be a fruitful year in terms 
of production volume, production stability and fulfilling 
the obligations of Mobin Energy Persian Gulf Company to 
downstream companies and added: Most of the compa-
ny’s product production and sales plan in 2021 has been 
achieved by about 99%.
The CEO of Mobin Energy Persian Gulf Company contin-
ued: In addition, some of the company’s products, such as 
fresh water, steam, nitrogen and instrument air, have been 
produced 5, 16, 3 and 11% more than the annual plan, re-
spectively; In addition, the record amount of production of 
steam, fresh water and steam feed water has been record-
ed since the establishment of this company until last year.
The CEO of Mobin Energy Persian Gulf Company stated 
that the profit of this company has been realized according 
to the plan in 2021 and stated: the actual audited profit of 
1400 is about 13,650 billion tomans.
Based on a new contract, the management of this compa-
ny has financed the provision of ancillary services by tak-
ing a percentage of the desired investment from Parsian 
Sepehr Company, which will increase the company’s sales 
in the coming years.
Rates are expected to increase significantly in 2021 due to 
the increase in operating profit of consumer companies 
and its impact on the formula. At the end of this meeting, 
6500 rials per share was distributed among the sharehold-
ers of Mobin.

The deputy minister of oil for gas affairs mentioned the 
supply of gas to more than 1480 villages in difficult roads 
during the first year of serving the 13th government as a 
great achievement and said: This effort shows the rebirth 
and development of the gas industry, which should be con-
sidered as important. It was used efficiently and for the 
benefit of the people.
Majid Chegeni, Deputy Minister of Oil and CEO of Iran 
National Gas Company, stated this on the eve of the gov-
ernment week: This is despite the fact that during this one 
year, with this number of villages and 6 cities supplied with 
gas, the percentage of households using urban natural gas 
to 98.5% and rural has reached 86.8% and in total it has 
reached 95.7%.
He stated that in the same period of time, 335 thousand 
726 new branches of urban and rural gas were installed, 
he continued: Accordingly, 926 thousand 861 subscribers 
have been added to the total number of gas subscribers in 
the last one year.
Chegeni announced that the operation of new gas trans-
mission lines in the last one year was 503 km and said: 
In addition to this, 14396 km of new urban and rural gas 
networks were implemented, while using 2 other pressure 
boosting stations in the same period of time. The total 
number of these stations reached 88.
Stating that during this period, 6 more power plants have 
joined the group of gas receiving power plants, the CEO of 
the National Gas Company of Iran called the daily record 
of 316 million cubic meters of gas delivered to the power 
plants in the summer of 1401 as one of the other honors 
of the company and stated: Last year, this figure was 270 
million cubic meters per day.
In the end, the deputy minister of oil for gas affairs pointed 
out and explained the achievements of this company in the 
field of domestic gas refining, transmission and distribution 
and gas trade and export in a one-year period: achieving 
the ability to benefit from the nominal capacity of natural 
gas processing in refineries and facilities Dehumidification 
of the National Gas Company of Iran in the amount of 1030 
million cubic meters, construction and commissioning of 2 
huge gas pressure boosting facilities on the 8th national 
line and increasing the stability of the gas transmission net-
work, carrying out more than 140 cases of repairs of active 
turbo compressors on the country’s gas transmission net-
work and increasing stability and flexibility The operation 
of the network can be considered as one of the most im-
portant actions of the company.

CEO of Iran National Gas Company

Over the past year, more than 
1,480 villages and 6 cities 
were connected to the gas 

supply network

The CEO of Mobin Energy Persian 
Gulf Company announced

Realization of 99% 
production and sale of 

products
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The third nationwide meeting of the successful national 
manager in the fourth industrial revolution, in August of this 
year, with the support of the oil ministries; Industry, mining 
and trade and cooperation, work and social welfare, as well 
as with the presence of high-ranking national and military 
officials, famous scientific and academic figures, entrepre-
neurs, elites of the country’s industry and economy, and 
members of the media were held in the international con-
ference hall.
Shiraz Petrochemical Company, with the culture of effort 
and quality product production, in order to meet the coun-
try’s needs and provide strategic raw materials for down-
stream industries and agriculture, relying on its valuable hu-
man resources, has always pursued its valuable goals with a 
successful management with unceasing and compassionate 
efforts. For many years, it has provided its products above 
the nominal capacity. Also, this company by creating an 
organizational culture in the process of implementing the 
effectiveness of strategies and regulations, increasing the 
level of competitive intelligence, evaluating and identifying 
potential markets with the role of the organization’s man-
agement in designing a suitable policy for industry control 
and analysis, the feasibility of interactions and the founda-
tion of business strategy in creating relationships between 
shareholders With the innovative development approaches 
of entrepreneurial culture, it was able to be at the top of the 
successful companies in the country as in previous years.
Referring to the slogan of the year, engineer Bahmai add-
ed: the gross profit of petrochemical products in the first 
quarter of last year was 973 billion tomans. On the other 
hand, based on the financial statements of the first quar-
ter of 2022, the amount of profit per share of Shiraz pet-
rochemical products in the said period is 4,637 rials, which 
has increased by 264% compared to the same period of the 
previous year.
He stated: The goal of the managers of this large petro-
chemical complex in the country is to maintain the strategy 
of maintaining continuous production and maximum sales 
of products, while consolidating their position in the previ-
ous markets and developing new markets in line with the 
interests of the shareholders.
Shiraz Petrochemical Company, relying on its valuable hu-
man resources, has always pursued the goal of producing 
high-quality products with unceasing and caring efforts and 
has provided its products above the nominal capacity for 
many years.
It is worth mentioning that the main petrochemical 
products of Shiraz; Urea, Ammonia, Nitric Acid, Ammoni-
um Nitrate and Methanol was established as the oldest 
petrochemical in the country in 1958 near the city of Ma-
roodasht.

Great success for 
Shiraz 

Petrochemical

The production and consumption of bitumen in the world 
amounted to 125 million tons in 2021, and Iran has an 8% 
share of the global bitumen market with the capacity to 
produce more than 6 million tons of bitumen. Iran ranks 
7th and 4th in the world in terms of bitumen production 
and export, respectively. The importance of this issue is 
when we know that one of the main sources of foreign ex-
change income in the oil embargo is related to bitumen. 
The export of this product in 2021 earned 1.5 billion dollars 
and accounted for 2.9 percent of the country’s total non-oil 
exports this year, and in terms of export value, it has grown 
by 73 percent compared to 2020. On the other hand, the 
country’s total vacuum baton production capacity is 12 
million tons per year, of which about 6 million tons are for 
fuel oil production and more than 6 million are for bitumen 
production, of which 4 million tons are for export bitumen 
production and 2 million ton is for domestic consumption. 
Out of 100% of bitumen produced in the country, 70% is 
for export and 30% is for domestic demand. In terms of 
domestic consumption, about 90% of bitumen produced 
is used in road construction, and insulation uses only 10% 
of bitumen consumption.
According to the statistics registered on the website of the 
Iran Commodity Exchange, the J Oil Refining Company has 
the largest share of the market, and in terms of production 
and sales, it is the largest bitumen producer in Iran with 
1.3 million tons in 1400, and after that, the company Pas-
argad ranks next with the production of one million tons of 
bitumen. According to the information of the Commodity 
Exchange, Naftji Company has 23% of the export market 
share (820 thousand tons) and is the largest exporter of bi-
tumen in Iran in 2021, and Pasargad Company, despite the 
decrease of 80 thousand tons in export sales compared to 
2020, amounts to It has 21% of the export market share 
(about 750 thousand tons) and the share of other private 
companies was about 56% of the total export market.
Another noteworthy point in the field of bitumen export is 
the increase in the volume of Iranian bulk bitumen exports 
compared to barrels in 2021 from Bandar Abbas, so that 
according to the available information, more than one mil-
lion and 600 thousand tons of bulk bitumen have been 
sent from Bandar Abbas to export destinations.

Iran is on the way 
to become the 

bitumen hub of 
the region

Dr. Masoud Esfandiar
 CEO of Pasargad Oil
Company
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CEO of Superwide Company

Production of various 
textile products with the 
benefit of digital printing

Digital printing in Iran is still considered a young technolo-
gy, but the rapid and stunning growth of printing machines 
and their use in various industries increases the need to 
benefit from it. Superwide Company is one of the oldest 
active and well-known companies in the field of digital 
printing in Iran, which operates in the field of fabric print-
ing machines. In a conversation with Hamidreza Kheirolla-
hi, CEO of this company, we have examined the state of this 
industry. We read parts of this interview.
In 2003, I founded the Superwide Company. Fortunately, I 
had a good cooperation with my Lebanese partner, which 
ended in the sale and installation of dozens of devices in 
Iran.
It was an exciting year. The entry of technology into the 
country had a high speed; So much so that at some points,
In addition to the Iranian market, I always thought about 
the markets of the neighboring countries. With this ap-
proach, in 2007, we established Superwide Dubai, which 
performed very well in the Persian Gulf countries. In addi-
tion to the high sales we had in Qatar, Oman, UAE, Saudi 
Arabia, etc., we also found our own customers in Africa and 
achieved favorable results.
Currently, we are mainly working on textile printing ma-
chines. However, we still provide services to customers 
who have purchased banner printing and advertising ma-
chines from us in the last 20 years. As I said, since 2018, 
we have stopped selling banner printing machines. Fortu-
nately, our work experience in Turkey has given us good 
knowledge in this field and we have had great clients so far
Our customers are those who provide printing services 
in the field of clothing, curtains, sheets, etc. We have ma-
chines from a width of one meter and 60 cm to a width 
of three meters and 20 cm, which can print on all kinds of 
fabrics. Although our wish is to cooperate with textile com-
panies, the embargo could be a great chance for our tex-
tile industries to equip their factories with digital printing 
presses in the situation where the import of printed fabrics 
to the country has stopped take
In the current situation, we provide the best services to our 
customers. I am proud to say that Superwide is a small 
company in terms of the number of personnel, and I have 
no intention of increasing the number of employees, how-
ever, we are dynamic and efficient, and I think that in some 
sectors, especially in the technical services and sales con-
sulting sector, we have the highest position in We have a 
country.

Printed products and packaging services to meet the needs of 
the market and different 
industries include a vari-
ety of items, one of which 
is hard boxes. This prod-
uct can create significant 
added value for different 
products. In order to get to 
know more, we had a chat 
with engineer Soheil Reza, 
the managing director of 
Part Printing and Packaging 
Complex. We read parts of 
this interview.
This complex began to 
operate in 2014 and initially provided services in the form of 
outsourcing in the field of idea generation, design and imple-
mentation supervision. Due to the shortages in the market, we 
moved towards production and in parallel, we limited our activ-
ity to more specialized areas in order to improve the quality and 
services. It is worth mentioning that we are now focused on the 
production of due dates, notebooks and hard boxes.
 The calendar was the first product that the Part complex invest-
ed in, and today our brand is more known in the market with this 
product. All our efforts were to enter the market with new ideas 
from the very beginning, so that product with multiple covers 
was produced and offered for the first time in Iran by our col-
lection. This caused us to be among the top three producers in 
the country within 5 years despite the presence of powerful and 
experienced producers.
Many customers tend to place their orders in small quantities 
but frequently throughout the year, so while other hard box 
manufacturers’ minimum order quantity was 1000 items per 
order, we decided to respond to customers’ needs by Order us 
in any quantity.
In the past three years, we have tried to study the markets of the 
region, including the UAE, Armenia, Georgia, Afghanistan, and 
Iraq, and visit some foreign exhibitions. Accordingly, in Septem-
ber this year, we will participate in the printing and packaging ex-
hibition in Istanbul. And our study phase will end. In the field of 
hard boxes, there is a desire and ability to export in part printing 
and packaging, but the needs of the domestic market require us 
to focus on it for now.
Our first goal is to enter the gold and jewelry markets in the re-
gion and supply consumer hard boxes of this trade. Our approach 
is that the items in the market are very repetitive and we want 
these items to be selected based on the coordinates and needs of 
the business.

CEO of Part printing and packaging 
complex 

Government restrictions 
are an obstacle to 

increasing the export of 
printing and packaging 

products
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Managing Director of Talayi 
Printing  Complex

The high cost of paper 
and consumables 

destroys the printing 
and publishing industry

The activity field of the printing industry is divided into two 
main parts: publishing and industrial printing (boxes and 
other items), the first of which, due to the cultural functions 
of books, newspapers and the press in society, requires spe-
cial attention from governments and trade managers. In a 
conversation with Ali Mazreati Ghahroodi, CEO of the Talayi 
Printing Complex, we have examined the state of this indus-
try. We read parts of this interview.
The main feature of the Talayi Printing Complex is that it 
specializes in the field of publishing, and unlike most print-
ing houses; we only print and produce books, magazines, 
periodicals, etc.
This complex is equipped with all three sections before 
printing (lithography), printing and after printing (press 
printing).
From children to students, our products are targeted. In 
the child and adolescent sector, we cooperate with rep-
utable centers such as intellectual development centers 
and textbook publishers, and in the field of textbooks and 
educational books, we work with collections. Some public 
publishers are our clients, some of them operate in other cit-
ies and towns. We also print books for several educational 
centers. We are not active in the field of papers at all, be-
cause the printing sizes of our machines are only planned 
for publishing work.
Iranian paper can meet a part of the country’s needs, but 
provided that its final price is much cheaper than its import-
ed types, experience has shown that temporary support by 
the method of pre-purchase etc. will not solve the problem 
in the long run. The paper and cardboard industry in our 
country needs modernization more than anything else, and 
the government should first of all help to equip the paper 
factories.
The decision-makers, regardless of the needs and neces-
sities of the market, have issued business licenses to the 
applicants, and the printing industry has experienced an 
unbalanced growth.
In the supply of raw materials, most of the materials are im-
ported. Except for the mentioned paper, the price of other 
items such as ink, alcohol, zinc, glue, etc. has also increased 
sharply.
Our plan is to make Talayi Complex one of the top five com-
panies in the field of printing by the end of 2025 by acquir-
ing the latest machines of the printing and binding industry 
and using experienced workers, as well as by using the latest 
tools and programs of this industry. 

Since its inception, the printing industry has seen various 
developments and with the development of digital tech-
nologies in recent decades, it has been associated with a 
significant growth in the production and provision of print-
ing services. In a conversation with Hamed Deilami, the 
CEO of “Record” company, which has been active in the 
field of digital printing machines for about two decades, 
we have examined the state of this industry in Iran. We 
read parts of this interview.
I am the second generation member of the Deilami family, 
which has been active in the field of manufacturing and 
equipping printing machines. Of course, the background 
of our activity was first in the field of machine tools and 
then in the field of binding, which finally reached the field 
of printing and packaging. Since 2013, our activity has 
been focused on digital printing devices, and considering 
the range of activities that are carried out in the record 
collection today, it undoubtedly has the largest center of 
digital printing devices in the region, which includes active 
centers in Turkey, Egypt, and the United Arab Emirates. In 
terms of volume and scope of activity, they cannot com-
pete with us.
Most of our machines have been activated in the field of 
advertising, and over 70% of advertising products in the 
country, especially in the billboard printing sector, are 
printed and produced with record machines. We have 
been operating in the field of textile industry for almost 
five years. Except for these two fields, which we enter the 
most, we also interact with other fields such as tiles and ce-
ramics from a technical point of view, whose devices have 
something in common with our devices. We are also trying 
to learn more about the label sector and have a stronger 
presence in this field in the future.
Due to the high speed of developments in the field of tech-
nology, we are constantly witnessing the presentation of 
new solutions by different companies in the world. Adapt-
ing to new technologies is a very difficult and complex 
task, therefore, well-known printing houses in the region 
never think of directly buying printing machines from Euro-
pean, Chinese and Japanese manufacturers do not fall, be-
cause the information and knowledge of local companies 
about different machines is much more and more reliable.
Due to the expert team that we have, we are looking to 
maintain our position in the market in the first place and at 
the same time, we are trying to develop the record collec-
tion and provide new printing services.
We hope that exhibition events can help inform and attract 
their trust. We must reach a general consensus; However, 
there is no escape from technology and sooner or later, 
everyone has to accept new technologies.

CEO of Record Company

Digital printing is an 
opportunity to 

transformation in the 
production of goods
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The printing industry is considered one of the strategic 
industries in the world and even occupies the second or 
third category of industries in many countries. In our coun-
try, the dominant industrial activity is tied to the printing 
and packaging industry. In a conversation with Gholamreza 
Shoja, CEO of Iran Lithograph Makers Cooperative Compa-
ny, we have reviewed the state of this industry in Iran. We 
read parts of this interview.
Iran Lithograph Makers Cooperative Company has a history 
of 45 years and includes almost three main branches of the 
union. During these years, we have succeeded in obtaining 
the title of the country’s top cooperative for four periods, 
and in general, many successes have been achieved in the 
field of attracting members, attracting capital, and obtain-
ing exclusive representation from global companies.
This union has a history of 50 years and its main structure 
is made up of engravers, lithographers and activists in 
the field of screen printing and stamp and plate makers, 
of course, the members of the cooperative company are 
also active in these fields. A total of 13 ranks have been 
defined in the union, of which Lithograph have the largest 
number of members. The union has also performed well 
during these years and has been able to come out of vari-
ous problems proudly.
In the last few years, we have constantly seen the growth 
of the price of aluminum in the world, which is the main 
material for the production of zinc, which has increased by 
almost 80%. Naturally, these fluctuations affect the final 
price. The difficulty and cost of transporting cargo from 
China to Iran is another issue and concern of ours today. 
The cost of transporting goods to the country has increased 
almost five times and the rent of a container has increased 
from $600 to $4,500. Of course, the cost of transportation 
has increased drastically in the country as well.
Due to the dependence of 85% of printing industry prod-
ucts on zinc in recent decades, the private sector has also 
shown interest in zinc production several times, but due to 
the lack of economic justification, they abandoned this 
work. However, if an investor wants to enter this field, 
there will be a market of 400 million people in front of him; 
because all the countries in the region around Iran are zinc 
importers and have no production in this field. Of course, 
another issue that should not be ignored is the possibility 
of removing zinc from the future printing system. Just as 
the other “film” was almost removed from the lithography 
and printing stages, maybe in the next 20 years, zinc will 
have no place in the printing industry.

CEO of Lithograph Makers Cooperative 
Company

Supplying zinc to 
Iran’s printing 

industry depends on 
the government’s 

support

The increase in the price of imported paper in recent years 
has raised the issue of equipping domestic paper produc-
tion lines and supporting them again. Since decades ago, 
several factories in the field of paper production as well as 
pulp used for paper mills started their activities in the coun-
try. With the follow-up of government officials, efforts have 
been started to solve the problems of paper mills in Iran, 
which include the launch of the PM1 line, He mentioned the 
plan to produce 60 thousand tons of paper in 2022 by the 
wood and paper factory of Mazandaran, as well as the mea-
sures taken to revive the Pars paper factory in Khuzestan.
In the meantime, it is important to pay attention to the 
Pars paper and support it from several perspectives. This 
factory, which had the second rank of paper production in 
the country from the beginning, was established in 1966 in 
the north of Khuzestan with the aim of using the bagasse 
left over from the Haft Tepe sugarcane factory, and it is said 
that its annual production was between 20 and 30 thou-
sand tons of paper. . According to the statements of Pars 
Paper managers, this factory, if equipped, has the capacity 
to produce more than 70 thousand tons of paper per year 
and can contribute a lot to the supply of printing and writ-
ing paper in the country. 
The new CEO of Pars Paper Industries Group has pointed 
out problems such as power outages that lead to produc-
tion stoppages and disruption of the factory’s machinery, 
and has named the provision of a generator with a capacity 
of 6 megawatts of electricity and putting it into operation 
as one of his future plans. Is. According to him, “by provid-
ing this generator, 75% of the electricity needed by this fac-
tory will be provided and the damage caused by the power 
cut will be minimized.” Roghani specifically emphasized on 
the production of 70 thousand tons of different types of 
paper including paper pulp this year and the targets set in 
this direction, and expressed hope that the increase in the 
production of this company in the future will meet the 
country’s need for different types of paper, which if realized 
This promise will facilitate the access of publishing, printing 
and packaging industries to all types of paper, especially 
writing paper. This issue can also play a significant role in 
reducing the price of paper and in this sense, end the unbri-
dled inflation of the paper market. 

CEO of Pars Paper Industries 
Group said

Revival of Pars 
paper factory and 
efforts to increase 

production
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About 6 decades have passed since the establishment of 
the first paper production factory in Iran, and neglecting the 
equipment and modernization of the paper industry in re-
cent decades has caused the weakening and stopping of the 
production lines of this strategic product. In a conversation 
with Reza Omidi, the trustee and organizer of the “Interna-
tional Exhibition of Paper, Cardboard, Cellulosic Products 
and Related Machinery”, the fifth edition of which was held 
in August 2022, we have examined the state of this industry. 
We read parts of this interview.
Fortunately, this exhibition was not stopped in the past 
years, despite the wave of sanctions and the spread of the 
Corona disease, and with the support of the cellulose in-
dustry, the exhibition has been held every year, as well as 
following health protocols. This year, the fifth edition of the 
exhibition was very well received
About 130 companies participated in this year’s exhibition, 
which were completely related to the cellulose industry and 
were active in the field of raw material and machinery sup-
ply, product production, conversion industries and product 
distribution. In fact, the participants formed the cellulose 
chain links. In the field of machinery and renovation of pro-
duction sets, we saw a good reception.
About 9 foreign companies from the countries of China, 
Russia, UAE and India were actively present in this exhibi-
tion, whose main activity was in the field of supplying parts 
and machinery for paper and cardboard production. During 
the days of the event, the ground for negotiations and 
contract signing was provided between them and Iranian 
companies, so that the experience of attending the 2022 
exhibition was declared as a useful experience.
In the field of paper and cardboard, we supply 70% of our 
consumption through imports. Of course, in the field of 
packaging paper, we are almost close to the full produc-
tion stage, but in the field of writing paper, we have not yet 
achieved success.
The most important issue in the field of paper production 
is attracting investors and foreign capital. The presence of 
foreign investors in this area, in addition to making the im-
port of modern paper production machines to the country 
a reality, also provides a platform for competition. Unfor-
tunately, the competition that exists in the country’s paper 
and cardboard industries is incorrect and incomplete, be-
cause there is no strong competitor that can raise the level 
of competition and improve the quality of products.
Our plan is to invite students from related fields to attend 
the exhibition, while learning about the capacity of various 
industries, and also follow scientific topics. 

Director of the fifth exhibition of 
paper, cardboard, cellulose products 
and related production machinery

Renovation of Iran’s 
paper industry needs 

foreign investors

With the development of various industries and products, 
suitable packaging with the material and weight of the 
product has become one of the main needs of industry 
owners. Fulfilling this requirement for some items that 
have a high volume or weight requires special and heavy 
packaging. In this regard, we had a conversation with en-
gineer Foad Ismailpour, the CEO of Kardo Karton Company 
and a specialist in heavy packaging. We read parts of this 
interview.
We are the first company that started the production of 
modern cartons and cardboard required in heavy packag-
ing in a scientific and specialized manner and brought its 
manufacturing technology to Iran. Currently, we also ad-
vise large companies in various industry sectors, and for-
tunately, with the right potential, we have achieved good 
success in this field.
Kardo Karton Company is the first company in Iran that 
produces cardboard pallets and boxes. Cargo pallets are 
made of wood or plastic. The advantage of the cardboard 
pallet is that it does not require cutting down trees to make 
it, and unlike plastic, it is completely biodegradable and en-
vironmentally friendly.
In addition to pallets, we have produced products made of 
cardboard at a very cheap price, efficient and light, which 
can easily replace wood and metal plates in various uses 
and structures. To prove the functionality and efficiency 
of our products, we made all the sections and partitions 
of the booth using cardboard at the paper and cardboard 
exhibition held in August this year, which attracted the at-
tention of the visitors and aroused their surprise.
In other consumer items, the research and development 
stages are ongoing and in general, it can be said that the 
activity of Kardo Karton is defined in the category of knowl-
edge-based industries.
Start-up companies and small economic enterprises do not 
have the possibility to buy a large amount of raw materials 
in order to save their costs, and naturally, in this situation, 
the management of small production complexes is much 
more difficult than the management of large factories and 
productions, and requires patience, ability and more inno-
vations are needed.
Bukan is a short distance from the border of Turkey and 
Iraq, and our distance from the border of Azerbaijan also 
gives us the ability to export products. The initial policy of 
building the factory was based on export, and in these 
years, due to the high quality and low price of the product, 
we have attracted the attention of foreign customers to 
our products, however, there are always many concerns in 
the export sector. 

CEO of Kardo Karton  Company 

The government 
should support 

the export of small 
companies
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Hovita is a knowledge-based and 
agile company that has taken many 
steps in the field of digitalization of 
processes with nearly 20 years of ex-
perience. Public key infrastructure, 
digital signature and electronic au-
thentication are among the things 
that play an important role in the 
digitization process.
Hovita products
• Digital Signature Service (DSS)

Mrs. Zahra Salehi - senior expert in information security of 
Sharif University of Technology
In the last decade, digital signature is known as the “se-
cure electronic identity” of natural/legal persons in the 
world, therefore, the “service-based digital signature” 
solution has been provided by Hovita company. Hovita’s 
ParsDSS product is based on the “service-based digital sig-
nature” solution, which enables systems to be easily and 
quickly equipped with digital signature capabilities.
Mobile Connect
Mrs. Roqieh Younesi - senior expert in computer systems 
architecture of Iran University of Science and Technology
The “Mobile Connect” strategy is a safe and comprehen-
sive solution for logging into a user account and authen-
ticating, issuing permission to access user information, 
providing user information or verifying the user’s identity.
Hovita Company is proud to play a role in the form of a 
consortium with Mohyman Company as the developer 
of the first large-scale mobile connect project with more 
than 50 million active users and more than one million 
daily authentication transactions.
• HSM and HSM as service
Dr. Seyed Mohammad Sebat - Doctor of Computer Sys-
tems Architecture, University of Science and Technology
Today, encryption is considered as the most common 
method to ensure the security of information and com-
munication.
Holita’s comprehensive digital signature solution has 
been adapted to Parsashrif Research Center’s Sadaf HSMs 
as well as the Serbon product of Radin-e-Hassin Company, 
and several projects have been completed and delivered. 
Also, Utimaco and SafeNet foreign products have been 
successfully used in some projects.
Mobile digital signature service
Mr. Musa Darvishpour - software expert from Sharif Uni-
versity of Technology
The mobile signature service of Hovita Company is a new 
technology and a suitable and more accessible alternative 
for tokens or smart cards. This service has more portabil-
ity than other solutions and also due to the support of 
today’s phones for the internal hardware module (Secure 
Element), it can provide high security. 
• Electronic promissory note
Mrs. Razieh Babaei - Computer Science graduate of Alla-
meh Tabatabai University
Commercial promissory notes and promissory notes are 
currently available to people in the form of printed paper 
and through specific processes. With the electronicization 
of the promissory note and bill of exchange, the entire 
process of issuing it will be done electronically and offline. 
This system actually provides a comprehensive ecosystem 
to involve all stakeholders and uses public key infrastruc-
ture and digital signature to authenticate processes and 
people. 

Paper and cardboard are the main raw materials for pub-
lishing books and newspapers, and since the majority of 
domestic consumption of these items comes from im-
ports, factors such as global rates, sanctions, and obstacles 
in the way of merchants affect their final price. They put it 
straight. To learn more, we had a conversation with Ahmad 
Sharifan, the head of Tehran’s paper and cardboard sellers’ 
union. We read parts of this interview.
The paper and cardboard union includes various sectors 
such as paper and cardboard sellers, paper and cardboard 
scraps, sales offices, invitation card and envelope sellers, 
etc. and officially has 630 members. A number of activists 
in this market are also in the process of becoming a mem-
ber, and some of the activists have not yet taken any action 
to obtain a license from the union, which if we consider 
their number, about one thousand units are active in de-
fining the ranks of the union in Tehran.
Every economic operator must pay taxes, however, the 
state of tax collection in Iran is not very suitable for busi-
nesses.
One of the reasons for the high prices that we have seen 
in recent months is the fluctuations in the world markets, 
which is caused by the war between Russia and Ukraine. 
Each ton of different types of paper has increased in price 
between 200 and 300 dollars, and it is natural that this in-
flation affects the market due to the fact that paper and 
cardboard items are imported. On the other hand, a large 
part of the significant price increase is due to the presence 
of middlemen and brokers who have monopolized the 
market. Of course, the cutoff of the preferred currency 
for importing paper has also played a significant role in in-
creasing the price of paper.
The fifth exhibition of paper and cardboard was very dy-
namic and compared to the previous periods, it was ac-
companied by positive developments. In this period, we 
got acquainted with new potentials of industries, paper 
production units and cellulose products that have the nec-
essary capacities to meet domestic needs and even enter 
the Middle East markets. Our assessment of this exhibition 
was that if the producers are supported by the government 
and domestic organizations, reaching the level of export 
and foreign exchange earning for the country is completely 
achievable.
In the field of carton making, currently very efficient facto-
ries have good export potential. There are favorable capac-
ities in the field of paper and cardboard, among which we 
can mention the activity of wood and paper industries in 
Mazandaran. This group is the largest producer of news-
print in the Middle East and if it is supported in the writing 
paper sector, it will bring good results. 

The head of the paper and cardboard 
sellers union of Tehran proposed

Expensiveness and 
stagnation in the paper 
and cardboard market

Hovita; Secure 
authentication and 

digital signature 
guarantor
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Davood Adineh
 President of the Association 
 of Manufacturers, Exporters
 and Service Providers of
 Equipment and Necessities
 for Stores and Commercial
Complexes in Iran

The entry of PSP com-
panies into the field of 
payment, while facilitat-
ing the process of per-
forming some activities 
for the banking network, 
has also made the affairs 
of customers easier. To 
learn about this issue, we 
went to engineer Farshid 
Danaei, the manager of 

the special projects department of “Saman Electronic Pay-
ment” Sep company and talked with him. We read parts 
of this interview.
 According to international publications, including Nielsen 
Report, Saman electronic payment company ranked 16th 
among 150 PSP companies in the world in 2019, and also 
registered the most transactional payment industry com-
pany in the Middle East region in 2021.
Saman electronic payment company cooperates with big 
acceptors such as chain stores, fashion and food industry, 
food and restaurant industry, medical field, government 
institutions, etc. In the field of payment through the inter-
net portal, most of the airline companies are customers of 
this company, and big companies such as Digikala, Bonny 
Mod, etc. use the service of the electronic payment portal 
of Saman.
The services of Saman electronic payment company are 
not limited to a specific branch or bank and are expand-
ing day by day based on a strategic plan. Currently, two 
banks, Saman and Refah, are the main shareholders of this 
company, and 10% of its shares are listed on the stock ex-
change with the symbol SEP.
Among these features, as evidenced by customers, is the 
agility and speed of operations of Saman Electronic Pay-
ment Company In terms of support, technical affairs and 
stability of the switch, this company has been the focus of 
many customers, according to this, most of the 9 adopt-
ers have worked exclusively with it and have two separate 
panels with Shoprak without any outages. Despite the 
strong support, Saman electronic Payment Company has 
opened branches in the whole country and provincial cen-
ters, and all personnel matters are under the supervision 
of the central office of Saman.
The company adheres to all security standards defined by 
legislative bodies and annually renews software and secu-
rity licenses.
Since this sector is one of the largest and main sectors of 
the country’s economy, there is a positive approach to-
wards it. For example, these companies have been with 
the government in various national and livelihood projects 
such as electronic catalog, bread supply, and livelihood aid 
basket and most importantly, the realization of the slogan 
of electronic government, especially in the part of paying 
the price of goods and services has acted as an important 
executive arm of the government. 

Manager of Special Projects 
Department of Sep Company (Saman 

Electronic Payment)

Realization of 
electronic government 
with the participation 

of PSP companies

Before the victory of the Islamic Revolution, most of the 
equipment related to chain stores in the country were 
imported. Moreover, these stores, which sometimes had 
the agency or branch of a large store or an international 
chain, had to be decorated in accordance with the gener-
al decoration based on the model provided by the central 
office, and all decor items and hardware were supplied 
through imports. Fortunately, the required equipment is 
completely produced and used in our country. In 2001, 
the first international exhibition of goods, services, store 
equipment and chain stores was held with the aim of 
quality production and export of goods and services, 
which was dominated by foreign products; But in the 
15th international exhibition of goods, services, store 
equipment and chain stores in 2021, which was held at 
the permanent place of international exhibitions of the 
Islamic Republic of Iran, the full capacity of this sector 
came to the fore with completely Iranian products. The 
products that were imported from abroad until 2001, are 
now exported to other countries as first class and premi-
um Iranian products. By visiting large and chain stores, 
you will notice serious and fundamental changes in this 
industry. According to the foreign producers who have 
visited the exhibition, the products are first-class and not 
only similar, but much more high-quality, beautiful and 
resistant than the products that used to bring foreign cur-
rency out of Iran and are now generating foreign currency 
and creating jobs. Due to the importance of the issue and 
the improvement of the quantitative and qualitative level 
of the production of this industry, since 2011, the issue of 
forming and establishing a union for this industry was 
proposed, and with many ups and downs, finally in 2020, 
the Association of Manufacturers, Exporters and Service 
Providers of Equipment and Necessities for Shops and 
Complexes Iran Commercial was registered and estab-
lished in the Ministry of Cooperation, Labor and Social 
Welfare. Currently, this association is recruiting members 
to introduce this important industry more efficiently, 
comprehensively and scientifically at the domestic and 
international level. Currently, the Association of Manufac-
turers, Exporters and Service Providers of Store Equip-
ment and Necessities and Commercial Complexes is try-
ing to benefit from the capacity of all the members of the 
association and other stakeholders and interested parties 
by forming various committees in order to fulfill its role in 
the future. Currently, the development and expansion of 
large and chain stores, as well as the reconstruction and 
improvement of local and regional stores in different sec-
tors are underway. In the end, it should be mentioned 
that the industry of equipment, shop essentials and relat-
ed services has a very high capacity for this kind of serious 
and fundamental changes in the country, and beyond 
that, it can also have a successful presence abroad.

Significant progress 
in the store 

equipment industry
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Iran has long been known as a 
country located at the strategic 
crossroads of world transportation. 
Although this international privilege 
has given the people of our coun-
try many hardships, including war 
and looting, during the past peri-
ods; But in addition to that, it has 
also brought benefits that have not 
been properly exploited until now, 
and one of these capacities is related 

to the North-South Corridor. This important international 
corridor, which was in the vicinity for many years and has 
been neglected; In 1998, with the efforts of three coun-
tries, Iran, Russia and India, it was re-examined and finally, 
a contract was signed for the activation of this corridor by 
these three countries. It was after this agreement that the 
Republic of Azerbaijan and then Turkey, Armenia, Belarus, 
Kazakhstan, Kyrgyzstan, Tajikistan, Oman, Syria, Ukraine 
and Bulgaria and even other European countries wanted 
to benefit from this important international crossing. Now, 
due to the fierce transit competition that has increased in 
recent years, this corridor is more important than ever for 
the countries of the Central Asian Republic. Currently, due 
to the war between Russia and Ukraine and the security 
and political issues governing Afghanistan and the existing 
tensions between Pakistan and India, many countries are 
willing to cooperate and benefit from this safe export 
corridor. For these countries, access to India’s market of 
1.4 billion people and Pakistan’s 200 million people is a 
unique opportunity, which is possible through the use of 
this corridor.
Regardless of the unique regional commercial opportuni-
ties that this corridor can provide for our country, now in the 
discussion of Greater Eurasia, our country aims to become 
an important actor in advancing the economic and devel-
opment plans of the member states of Shanghai and the 
Eurasian Union, by taking advantage of its strategic position. 
Today, our country has been placed in a special and signifi-
cant privileged position from the point of view of interna-
tional transportation, along with combined transportation 
and the use of airport and port capacities, it has provided 
a unique opportunity to play a role in logistics and cargo 
transit. Currently, the authorities of our country are try-
ing to increase the share of rail and road transportation 
to the highest possible level, based on the 20-year vision 
document and up to the horizon of 2025. Among the pri-
ority projects that have been taken into consideration in 
the activation of this corridor are the construction of the 
Rasht-Astara and Chabahar-Zahedan railway lines, the ren-
ovation of the worn-out fleet, and the improvement of the 
road and rail routes located in this corridor.
Currently, many efforts are being made to benefit from the 
latent capacities in this corridor; But let’s remember that 
without the participation of the private sector, these po-
tential capacities will never be realized properly, and it is 
necessary to use them optimally, inject financial resources, 
cultural and media measures, facilitate and invite the do-
mestic private sector and foreign investors to participate 
and complete. The remaining parts of this huge corridor 
are international. It is definitely with such an approach that 
in a not so distant time, we will witness the realization of 
this long-standing dream.

North-South Corridor 
A great capacity for 

Iran’s economy

Determining the price of goods 
according to the proportion of 
supply and demand and trying 
to adjust the price by creating a 
balance between these two basic 
components is a criterion for dis-
tinguishing a healthy and dynamic 
economy from a command econ-
omy.
In the report of research and in-
vestigation from Mobarakeh Steel 

Company, the effect of mandatory pricing and lack of at-
tention to supply and demand in determining the price 
of the product can be clearly seen. According to the pub-
lished information, out of 92 thousand billion tomans of 
violations stated by the parliament, more than 63% of it, 
that is, more than 58 thousand billion tomans, was in the 
sales sector, and more than 93% of it, that is, more than 54 
One thousand billion tomans is the result of the difference 
between the sales price of Mobarakeh steel products and 
the mandated rate and the market price. In the meantime, 
the mechanism of selling steel through the commodity 
exchange is also surprising, because almost all the steel 
supplied to the market is sold through the commodity ex-
change, which is sold at a base rate that is based on Nimai 
dollar and the average FOB price of the products in the Per-
sian Gulf per The week is calculated. Competition among 
buyers, i.e. increasing the demand side, can raise this rate, 
but if it exceeds a certain limit, the observers will invalidate 
the transaction, which is clearly an interference in the sup-
ply and demand mechanism. In the past years, the super-
visor of the stock exchange has repeatedly invalidated the 
transactions of Mobarakeh Steel. On the other hand, the 
price of the Nimai dollar is different from the free price of 
the dollar in the market, and this difference can be seen as 
the origin of the created rent and as a result the beginning 
of the path of corruption, so that the price difference be-
tween the two is about 30%. This means that Mobarakeh 
Steel Company must sell its products in the commodity 
exchange at a price 30% lower than its actual price in the 
normal market. Due to the difference between this price 
and the free market, a large rent is created, which is also 
mentioned in the report of the parliamentary investigation.
The best example to understand this is the country’s auto-
mobile industry. From 2019 to 2020, the car manufacturers 
(Saipa and Iran Khodro) have received about 1.540 thou-
sand tons of steel at the order price and sold a part of it at 
the free price in the market, and without any production 
operations, they have taken a huge profit. In short, the dis-
count given to car manufacturers in an unreasonable way 
and without considering the real needs of these companies 
has caused losses to Mobarakeh Steel Company and its 
shareholders and has not had an effect on adjusting car 
prices. Now we have to ask whether the responsibility of 
creating this huge rent and corruption of several tens of 
billions of tomans lies with the managers of the manufac-
turing companies or the council that encourages and per-
suades people to engage in brokering and profiteering ac-
tivities instead of investing in the field of production by 
setting mandatory prices. Therefore, it is not possible to 
fight against corruption and rent except by regulating sup-
ply and demand according to the market’s needs and with-
out intervention, which, in addition to eliminating monop-
oly, can give new life to the country’s ailing economy.

Mandatory pricing is 
the cause of economic 

corruption

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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