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تحلیل عملکرد احمدمیدری و چالش اصلاح ساختار در وزارت تعاون،کار و رفاه اجتماعی

تثبیت، شفاف‌سازی و طراحی اصلاحات بلندمدت

وزارت تعـــاون، کار و رفاه اجتماعی، پرشـــاخه‌ترین 
وزارتخانه دولت اســـت؛ مجموعه‌ای که بخشـــی از 
ســـنگین‌ترین مســـئولیت‌های اقتصادی، حمایتی 
و اداری کشـــور را در اختیـــار دارد و هم‌زمـــان تحت 
شـــدیدترین فشـــارهای سیاســـی، رســـانه‌ای و 
تصمیم‌گیری‌های حاکمیتی قرار می‌گیرد. در چنین 
ساختاری، هر وزیر ناگزیر است همزمان چند بحران 
را مدیریـــت کند، تحلیل عملکـــرد در این وزارتخانه 
بدون درک ابعاد آن ممکن نیســـت. این مجموعه از 
نظر حجم ادارات کل، گستردگی مأموریت‌ها و تعداد 
صنایع زیرمجموعـــه، عملًا در موقعیتی قرار دارد که 
چهـــار وزارتخانه هم‌زمان را در خود جا داده اســـت. 
از خدمـــات اجتماعی و حمایتی تـــا آموزش فنی و 
حرفه‌ای، از بیمه‌های اجتماعی تا شبکه درمان تأمین 
اجتماعی و در سوی دیگر، مدیریت دهها صنعت مادر 
که بخش مهمی از تولید کشور را شکل می‌دهند مانند 
صنایع ریلی، فولادی، نفتی، پتروشـــیمی، سیمان، 
لاستیک، لبنیات، دارو و بنزین.در چنین ساختاری، 
کوچک‌ترین تصمیم مدیریتی می‌تواند اثر زنجیره‌ای 
بر بازار کار، معیشت، صنعت و ثبات اجتماعی بگذارد. 

سیاست‌زدایی از مدیریت‌ها؛ مهم‌ترین 
تمایز  رویکردی

رویکردی که وزارتخانه در انتخاب مدیران کل دنبال 
کرد، تلاش برای بازسازی اعتماد اداری بود؛ اعتماد به 
اینکه مدیران استانی می‌توانند بر مبنای شایستگی و 
تجربه انتخاب شوند، نه بر اساس توصیه‌های سیاسی و 

فشار گروه‌های ذی‌نفوذ. سازوکار چندلایه‌ای که برای 
انتصاب مدیران طراحی شـــد،از تعریف شرایط احراز 
تا ارزیابی مســـتقل و مصاحبه‌های تخصصی،نشان 
می‌دهـــد تیم مدیریتی میـــدری برخلاف رویه‌های 
گذشـــته، به دنبال ایجاد »هسته‌ای غیرسیاسی« در 
لایه‌های اداری بوده است. این اراده البته با مقاومت 
مواجه شـــد. بســـیاری از پرســـش‌ها و انتقادهای 
مطرح‌شـــده در محافل سیاســـی نیز نشان می‌داد 
بخش‌هایـــی از ذی‌نفعان، این روند را به عنوان کنار 
گذاشـــتن نیروهای نزدیک به خود یا نادیده گرفتن 
سازوکارهای مرسوم سیاســـی تلقی کرده‌اند. اما از 
منظر مدیریتی، ایجاد این فاصله میان سیاســـیون و 
مدیریت میانی اداری، یکی از مهم‌ترین پیش‌نیازهای 
کارآمدسازی هر وزارتخانه‌ای است که تا این اندازه در 

معرض نفوذهای بیرونی است.

بنگاه‌داری ۳۲ ساله؛ باری که امکان تمرکز 
بر وظایف اصلی را از وزارتخانه گرفته است

میدری در نخستین سال فعالیت خود، به مسئله‌ای 
پرداخت که سال‌هاست در قوانین به رسمیت شناخته 
شـــده اما در عمل اجرا نشده است که همان  خروج 
وزارتخانه از بنگاه‌داری. او یک دوره شش‌ماهه را صرف 
طراحی ساختار جدید مالکیت و مدیریت شرکت‌ها 
کرد؛ شرکت‌هایی که طی سه دهه گذشته به صورت 
تدریجی به صندوق‌ها و  زیرمجموعه‌های این وزارتخانه 
ســـپرده شده‌اند و اکنون ۲۵ صنعت کلیدی کشور را 
نمایندگی می‌‌کنند.چالش موجود این است که این 

حجم از شرکت‌داری، بخش بزرگی از تمرکز مدیریتی 
را از حوزه‌های اصلـــی وزارتخانه یعنی رفاه، تعاون و 
سیاست‌گذاری بازار کار دور کرده است. از همین رو 
برنامه خروج دوساله از بنگاه‌داری)در صورت همراهی 
مجلس(می‌تواند در میان‌مدت ساختار وزارتخانه را به 
مأموریت اصلی خود بازگرداند. اگر این برنامه محقق 

شود، نقطه عطفی در تاریخ وزارتخانه خواهد بود.

ثبات مدیریتی در صنایع؛ کاهش 
شوک‌های سیاسی به اقتصاد

از نشـــانه‌های رویکرد ســـاختارگرای تیم مدیریتی، 
خودداری از تغییرات گســـترده در شرکت‌های بزرگ 
طی ماه‌های نخســـت بود. این ثبات در شرکت‌هایی 
که سهم بزرگی در تولید ریل، حمل نفت، صادرات، 
تولید لاستیک، بنزین، سیمان، لبنیات و دارو دارند، 
تأثیـــر مهمی در جلوگیری از شـــوک‌های مدیریتی 
و حفظ ظرفیت تولید داشـــته اســـت.در سالی که 
برخی صنایع مادر تحت فشـــارهای شـــدید ارزی و 
تحریمی قرار گرفتند، حفظ مدیریت‌های تخصصی 
و جلوگیری از جابه‌جایی‌های ناشی از تغییر دولت به 
ثبات صنعتی کمک کرد و نشان داد وزارتخانه تلاش 
دارد از تکرار تجربه‌های خسارت‌بار »مدیریت سیاسی« 

در شرکت‌های بزرگ جلوگیری کند.

اصلاح نظام یارانه‌ها؛ عبور از آزمون سخت 
دهک‌بندی

شفاف‌ســـازی نظام دهک‌بنـــدی و حذف هدفمند 
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یارانه‌بگیران، یکی از حســـاس‌ترین آزمون‌های سال 
نخســـت وزارت بـــود. برخلاف تجربه‌های گذشـــته 
که موجـــی از نارضایتی و شـــکایات اداری را ایجاد 
می‌کرد، نظام جدیـــد دهک‌بندی بر پایه داده‌های 
رســـمی»بانک‌ها، بیمه‌ها، بـــورس، نیروی‌انتظامی 
و مرکز آمار«پیاده شـــد و امـــکان اعتراض نیز در آن 
پیش‌بینی شـــد. نتیجه این شد که نرخ اعتراض‌ها، 
برخلاف دوره‌های‌گذشته، به کمترین سطح رسید؛ 
رقم‌هایـــی که وزیر ارائه کرد نشـــان می‌دهد این‌بار 
حذف‌ها بیشـــتر مورد پذیرش جامعه بوده و سامانه 
توانســـته شـــفافیت لازم برای اقناع عمومی را ایجاد 
کند. از منظر سیاســـت‌گذاری رفاهی، این کاهش 

نارضایتی، موفقیتی چشمگیر است.

داده‌محوری؛ مهم‌ترین تغییر پنهان در 
مدیریت رفاه

اتـکای وزارتخانـه بـه داده‌هـای چندمنبعـی بـرای 
و تعییـن وضعیـت درآمـدی  شناسـایی دهک‌هـا 
خانوارها، یکی از مهم‌ترین تغییرات  یکسـال گذشـته 

بـود؛ تغییراتـی کـه کمتـر دیـده شـد امـا بنیادیـن 
اسـت. بـرای نخسـتین بـار دولت توانسـت شـبکه‌ای 
یکپارچه از اطلاعات مالی، بیمه‌ای و سـکونتی مردم 
ایجـاد کنـد و دهک‌هـا را بـر اسـاس داده واقعـی نـه 
خوداظهـاری تعییـن کنـد. ایـن زیرسـاخت، علاوه بر 
اصالح یارانه‌هـا، مبنایـی بـرای سیاسـت‌های آینـده 
رفاهـی خواهـد بـود؛ از هدفمنـد کـردن حمایت‌ها تا 

پایـش آسـیب‌های اجتماعـی.

وزارتخانه در چرخش راهبردی
یک سال نخست وزارت احمد میدری را می‌توان سال 
»تثبیت، شفاف‌سازی و طراحی اصلاحات بلندمدت« 
نامید. اگرچه انتقادها در سطح سیاسی ادامه دارد، 

اما نشانه‌های زیر قابل مشاهده است:
 کاهش قابل‌توجه سیاست‌زدگی در انتصابات

 ثبات مدیریتی در صنایع مادر
 طراحی نقشه خروج از بنگاه‌داری

 اجرای دقیق و داده‌محور نظام دهک‌بندی
 افزایش رضایت از کالابرگ

 حرکت به سمت حکمرانی مبتنی بر داده
 تلاش برای انتقال وزارتخانه به مأموریت‌های واقعی 

خود
در پایـــان، کارنامه یک‌ســـاله‌ احمـــد میدری بیش 
از هـــر چیز توانایـــی او را در »پیونـــدزدن تحلیل با 
سیاست‌گذاری« آشکار می‌کند؛ وزیری که برخلاف 
بســـیاری از اسلاف خود، مسئله را از سطح نشانه‌ها 
به ریشه‌های ســـاختاری می‌برد و تصمیم را بر داده 
و ارزیابی اســـتوار می‌کند. او در این مدت توانســـت 
انضباط تحلیلی را به وزارتخانه بازگرداند، گفت‌وگو با 
ذی‌نفعان را احیا کند و جهت‌گیری سیاست اجتماعی 
را از واکنش‌های مقطعی به سمت برنامه‌ریزی مبتنی 
بر شـــواهد هدایت کند. بااین‌حال، آنچه کارنامه او 
را متمایز می‌کند؛ نه صرفاً فهرســـت اقدامات، بلکه 
ظرفیتی اســـت که برای آینده ساخته است که همان 
توانایی دیـــدن تصویرکلان، کاســـتن از خطاهای 
سیاســـتی و تبدیل‌شدن به یکی از معدود وزرایی که 
می‌تواند وزارت کار  را  از »مدیریت روزمره« به »حکمرانی 

اجتماعی« نزدیک کند. 

 مسیر    دشوار    اصلاحات واقعی را 
با همه سختی‌ها و هزینه‌هایش انتخاب کردیم

ــر  ــت: اگ ــی گف ــازمان تأمین‌اجتماع ــل س مدیرعام
ــات  ــم و اصلاح ــروز را بپذیری ــخت ام ــات س تصمیم
پارامتریــک و ســاختاری را بــا جدیــت دنبــال کنیــم، 
می‌توانیــم ضمــن عبــور از چالش‌هــا، آینــده‌ای 
مطمئــن بــرای بیمه‌شــدگان و بازنشســتگان کشــور 

ــم. ــم بزنی رق
به گزارش ماهنامه صدرتحلیل، مصطفی سالاری در 
شـــورای اداری استان قم با اشاره به دو راه پیش‌روی 
ســـازمان برای گذر از این مشـــکلات بیـــان کرد: یا 
می‌توانیم با اقدامات موقتی و غیر‌اصلاحی وضعیت را 
به ظاهر آرام نشان دهیم، بدون اینکه قدمی در جهت 
حل اساسی مشکلات برداریم که نتیجه آن تضعیف 
تدریجی ســـازمان خواهد بود یا اینکه مسیر دشوار 
اصلاحات واقعی را با همه ســـختی‌ها و هزینه‌هایش 

انتخاب کنیم.
وی افزود: در دو دهه گذشــته هر بار در این ســازمان 
ــدام  ــکلات اق ــع مش ــاختارها و رف ــاح س ــرای اص ب
ــی  ــد. حت ــل نش ــی حاص ــت چندان ــم، موفقی کردی
گاهــی تکالیفــی بــر دوش تأمیــن اجتماعی گذاشــته 
شــد کــه دارای ماهیــت امــدادی یــا حمایتــی بودند و 
ارتباطــی بــا وظایــف بیمــه‌ای نداشــتند. مدیرعامــل 
ســازمان تأمیــن اجتماعــی ادامــه داد: باید مشــکلات 
را شــفاف و دقیــق بــه نهادهــای حاکمیتــی و 

ــخت  ــای س ــا تصمیم‌ه ــم ت ــس کنی ــان منعک ذینفع
ــود. ــه ش ــش گرفت ــا نجات‌بخ ام

ســـالاری اعلام کرد: در صـــورت تحقق مصوبه دوم و 
دریافت ۹۰ همت نقدی از دولت، می‌توانیم ســـال 
را بدون چالش اساســـی به پایان برسانیم. البته این 
منابع تنها مســـکن موقت‌ محسوب می‌شوند و برای 

پایداری بلندمدت باید اصلاحات بنیادی انجام شود.
مدیرعامل تأمیـــن اجتماعی اعلام کـــرد: در حوزه 
بلندمدت، ۳۲ برنامه شامل ۲۲ طرح درآمدی و ۱۰ 
طرح در زمینه کنتـــرل هزینه‌ها و مدیریت تعهدات 
تدوین شـــده اســـت؛ ۹ مورد از این برنامه‌ها نیاز به 

مصوبه قانونی دارد.
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با حضور مدیران شستا و نمایندگان مجلس برگزار شد

نشست بررسی راهکارهای بهبود 
شرایط ذوب‌آهن اصفهان

نشست بررســـی راهکارهای برون‌رفت ذوب‌آهن 
اصفهان از شـــرایط کنونی با حضور مدیران عامل 
شســـتا و تاصیکو و جمعی از مدیران اســـتانی و 

نمایندگان مجلس برگزار شد.
به گـــزارش ماهنامـــه صدر تحلیـــل، محمدرضا 
ســـعیدی، مدیرعامل شستا در این نشست اظهار 
داشـــت: در بازدید از ذوب‌آهن بررســـی میدانی 
مســـائل این مجموعه انجام شد. پیش‌تر جلسات 
متعدد در تهران و اصفهان برگزار شـــده و امروز از 
نزدیک موضوعات را مشـــاهده کردیم. ذوب‌آهن ، 
صنعتی پیش‌برنده در کشور است و حل مسائل آن 

نیازمند همکاری فرا وزارتخانه‌ای است.
وی افزود: حدود ۲۰ پیشنهاد برای حل مسائل ارائه 
شده و اطمینان دارم با تیم مدیریتی فعلی، روند رو 
به بهبود ادامه خواهد یافت. فعال شدن مجموعه 
لانگ‌وال در حوزه زغال‌سنگ بخشی از مشکلات 
را کاهش می‌دهد و پیگیری برای واگذاری معادن 

مناسب به ذوب‌آهن از اولویت‌های ماست.
حجت‌الاسلام محمدتقی نقدعلی، نماینده مردم 

خمینی‌شهر در مجلس و رئیس مجمع نمایندگان 
اســـتان اصفهان نیز گفت: امروز با حضور مدیران 
شستا و صدر تامین، مشکلات ذوب‌آهن به صورت 
میدانی بررسی شد. مسئله مواد اولیه، سنگ‌آهن 

و زغال‌سنگ ریشه اصلی چالش‌هاست.
وی افـــزود: مذاکراتی با ســـازمان امور مالیاتی و 
وزارت صمت انجام شـــده و کارگروه‌های مشترک 
برای پیگیری تصمیمات تشکیل می‌شود. صنعت 
ذوب‌آهـــن باید بهترین تولیـــد را از نظر کمیت و 
کیفیت داشته باشد؛ اما گسستگی زنجیره تأمین 

مواد اولیه آسیب‌زا بوده و باید اصلاح شود.
نقدعلی اعلام کرد: گزارش‌های ارائه‌شـــده نشان 
می‌دهد عملکرد شرکت رو به رشد است. تصمیمات 
این جلســـه نباید مســـکن موقت باشد بلکه باید 
افـــق بلندمدت برای احیـــای کامل زنجیره تولید 

دنبال شود.
اکبر پـــولادی، نماینده مردم شهرســـتان لنجان 
نیز گفت: هدف اصلی جلســـه، طرح و بررســـی 
راهکارهای حل مشکلات ذوب‌آهن بود. تصمیمات 

خوبی اتخاذ شـــد و مقررگردید مجمع نمایندگان 
اســـتان با تمام ظرفیت از اجرای مصوبات حمایت 

کند.
وی افزود: ذوب‌آهن امروز با حداقل ظرفیت فعالیت 
می‌کند و مشـــکل اصلی، تأمین مواد اولیه است. 
نخستین فولادساز کشور باید معادن متناسب در 
اختیار داشته باشد. وزارت صمت مکلف خواهد شد 
برنامه مشخصی برای تأمین مواد اولیه ارائه دهد. 
تکمیل زنجیـــره تولید و واگذاری معادن می‌تواند 
مســـیر برون‌رفت شرکت از شرایط کنونی را فراهم 

کند.
پولادی اظهارکرد: به کارکنان زحمتکش ذوب‌آهن 
نوید می‌دهم که بـــا پیگیری این راهکارها، آینده 

روشن‌تری در انتظار این صنعت خواهد بود.
در این مراسم همچنین کلنگ‌زنی پروژه تولید چدن 
گرانوله و آغاز پروژه تولید چدن سورل در ذوب‌آهن 
اصفهان با حضور مدیرعامل شســـتا، مدیرعامل 
تاصیکـــو و برخی نمایندگان اســـتان اصفهان در 

مجلس برگزار شد.
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توسعه صادرات، محور استراتژیک تاصیکو 
برای تاب‌آوری اقتصادی

با توجه به مطلب ذکر شده در نخستین شماره ماهنامه 
تحلیل صدر، دومین محور اســـتراتژی ما در شـــرکت 
سرمایه‌گذاری صدر تامین )تاصیکو(، توسعه صادرات 
است. در شرایط پیچیده و چالش‌برانگیز کنونی اقتصاد 
ایران که با مسائلی نظیر رکود اقتصادی، تحریم‌های 
بین‌المللی، محدودیت‌های مالی و نوسانات شدید نرخ 
ارز مواجه هستیم، صادرات به‌عنوان یک راهکار بنیادین 
و استراتژیک برای افزایش تاب‌آوری و پایداری اقتصادی 
شـــرکت‌ها بیش از پیش اهمیت یافته است. صادرات 
نه‌تنها دریچه‌ای به سوی بازارهای جهانی می‌گشاید، 
بلکه می‌تواند به عنوان ابزاری مؤثر در کاهش وابستگی 
بـــه بازار داخلی، مقابله با کاهش قدرت خرید ریالی و  
نیز ایجاد جریان‌های درآمدی باثبات ایفای نقش کند.
در چنیـــن شـــرایطی، شـــرکت‌هایی کـــه بتوانند از 
ظرفیت‌های بالقوه صادراتی خود بهره‌برداری کنند، 
نه‌تنها بقای خود را تضمین می‌نمایند بلکه می‌توانند 
مسیر رشد و توسعه بلندمدت را نیز هموار سازند. ما در 
تاصیکو با درک عمیق از این واقعیت، توسعه صادرات 
را یکـــی از ارکان اصلی اســـتراتژی خود قرار داده‌ایم و 
به‌طور مستمر در حال برنامه‌ریزی و اجرای طرح‌هایی 

برای تحقق این هدف هستیم.

فرصت‌های بی‌نظیر بازارهای جهانی، 
به‌ویژه در بخش موادمعدنی و صنایع 

معدنی
صنعـــت معدن و صنایع معدنی ایران به لحاظ ذخایر، 
تنـــوع موادمعدنـــی و موقعیت جغرافیایـــی، دارای 
مزیت‌های رقابتی قابل‌توجهی در سطح منطقه و حتی 
جهان است. ایران به‌عنوان یکی از کشورهای غنی از 
لحاظ منابع معدنی، می‌تواند در زنجیره تأمین جهانی 
مواد خام نقش تعیین‌کننده‌ای ایفا کند. در این میان، 
شـــرکت تاصیکو با در اختیار داشتن زیرمجموعه‌های 
متعدد در حوزه اســـتخراج، فرآوری و تولید محصولات 
معدنـــی و صنایع تولید محصولات وابســـته به معدن 
همچون شرکت صنایع خاک چینی ایران، شرکت‌های 
کاشـــی و سرامیک الوند، سعدی و ســـرام آرا، شرکت 
ذوب‌آهن اصفهان، صنایع نســـوز ایران، شرکت پشم 
شیشه ایران و صنایع مس شهید باهنر در حوزه معدن و 
صنایع معدنی ایران جایگاه ویژه‌ای دارد و می‌تواند سهم 

خود را از بازارهای بین‌المللی افزایش دهد.

بازارهای جهانی، به‌ویژه در حوزه مواد معدنی پایه و فلزات 
اساسی مانند مس، روی، سرب و سنگ‌آهن، هم‌اکنون 
با تقاضای بالایی مواجه‌اند؛ به‌ویژه در کشورهای در حال 
توسعه و اقتصادهای نوظهور که پروژه‌های زیرساختی 
و صنعتی بزرگی را دنبال می‌کنند. علاوه بر این، گذار 
جهانی به سمت انرژی‌های پاک و صنایع سبز، تقاضا 
بـــرای برخی مواد معدنی خاص مانند لیتیوم، نیکل و 
کبالت را نیز افزایش داده که فرصت‌های تازه‌ای برای 
حضور شرکت‌های معدنی در عرصه بین‌الملل ایجاد 
کرده است. از طرف دیگر با رشد اقتصادی در کشورهای 
همســـایه ایران و افزایش ساخت و ساز در کشورهایی 
همچون افغانستان، عراق، جمهوری آذربایجان، ترکیه، 
کشورهای آسیای مرکزی و کشورهای حوزه خلیج فارس 
نیاز به محصولاتی همچون میلگرد، تیرآهن، کاشی و 
سرامیک، بلوک و پنل ساختمانی و پشم شیشه بیش 

از پیش دیده می‌شود.

مزایای استراتژیک صادرات برای شرکت‌های 
ایرانی

افزایش صادرات مزایای چندلایه و گســـترده‌ای برای 
شـــرکت‌ها به همراه دارد. از یک سو، ارزآوری حاصل 
از صادرات می‌تواند نقش حیاتی در تأمین سرمایه در 
گردش، توسعه طرح‌های جدید، واردات ماشین‌آلات 
و فناوری‌های نوین ایفا کند و از سوی دیگر، حضور در 
بازارهای خارجی، شرکت را به ارتقاء استانداردها و بهبود 
کیفیت محصولات ســـوق می‌دهد. این امر به‌صورت 
غیرمســـتقیم به افزایش بهره‌وری، کاهش هزینه‌های 
تولید و در نهایت افزایش رقابت‌پذیری در سطح داخلی 
و خارجی منجر می‌شود. صادرات همچنین ابزاری مؤثر 
برای کاهش ریسک‌های مرتبط با اقتصاد داخلی است. 
در شـــرایطی که بازار داخلی با رکود، کاهش تقاضا یا 
تغییرات سریع قوانین مواجه می‌شود، صادرات می‌تواند 
به‌عنوان یک سپر دفاعی در برابر این نوسانات عمل کند. 
ایجاد جریان درآمدی از منابع خارجی، باعث پایداری 
مالی شرکت می‌شود و امکان برنامه‌ریزی بلندمدت و 

پایدار را فراهم می‌آورد.

الزامات توسعه صادرات؛ از کیفیت محصول 
تا زیرساخت‌های نرم و سخت

توسعه صادرات نیازمند الزامات متعددی است که باید 
در سطح کلان و درون‌سازمانی به آنها توجه ویژه‌ای شود. 
در وهله نخســـت، کیفیت محصولات باید به سطحی 
برســـد که بتواند در بازارهای جهانی رقابت کند. این 
موضوع صرفاً به کیفیت فنی محدود نمی‌شود، بلکه 

شـــامل بســـته‌بندی، خدمات پس از فروش، رعایت 
اســـتانداردهای زیســـت‌محیطی و انطباق با مقررات 

بین‌المللی نیز می‌شود.
از سوی دیگر، زیرساخت‌های لجستیکی، حمل‌ونقل و 
گمرکی نیز نقش حیاتی در توسعه صادرات دارند. نبود 
زیرساخت‌های مناسب برای صادرات ریلی یا دریایی، 
هزینه‌های تمام‌شـــده را افزایـــش داده و توان رقابتی 
شرکت‌ها را کاهش می‌دهد. همچنین، دسترسی به 
خدمات بانکی بین‌المللی، تســـهیل نقل و انتقالات 
مالی و بهره‌مندی از مشوق‌های صادراتی نیز از عوامل 
کلیدی هســـتند که باید در سطح سیاست‌گذاری به 

آنها توجه شود.

رویکرد تاصیکو در مسیر صادرات‌محور
ما در تاصیکو با درک عمیق از چالش‌ها و فرصت‌های 
پیش‌رو، توسعه صادرات را به‌عنوان یک راهبرد محوری 
در دستور کار خود قرار داده‌ایم. هدف ما صرفاً فروش 
محصـــولات در خارج از کشـــور نیســـت، بلکه ایجاد 
زنجیره‌های ارزش افزوده صادراتی، رسوخ در بازارهای 
هدف و ایجاد روابط تجاری پایدار با شرکای بین‌المللی 
است. در این راستا، تلاش می‌کنیم تا با تحلیل دقیق 
بازارهای هدف، شناخت نیازها و فرهنگ مصرف در آن 
کشورها، و نیز ارتقاء مداوم استانداردهای کیفی و فنی، 
سهم خود را از بازار جهانی افزایش دهیم. ما باور داریم 
که صادرات پایدار نیازمند سرمایه‌گذاری در برندسازی 
بین‌المللی، توسعه منابع انسانی متخصص در حوزه 
تجارت خارجی، اســـتفاده از ظرفیت نمایشگاه‌های 
بین‌المللـــی و ایجاد شـــبکه‌های توزیع و خدمات در 
بازارهای مقصد است. تاصیکو در این مسیر، با استفاده 
از تجربیات گذشـــته و ظرفیت‌هـــای علمی و اجرایی 
موجـــود، به‌دنبال تثبیت جایگاه خـــود به‌عنوان یک 
بازیگر مهم در عرصه تجارت جهانی مواد معدنی است.

نتیجه‌گیری
در مجموع، توسعه صادرات در شرایط کنونی اقتصاد 
ایران نه‌تنها یک انتخاب استراتژیک بلکه یک ضرورت 
اقتصادی است. شرکت‌هایی که بتوانند خود را با شرایط 
جدید ســـازگار کرده و  وارد عرصه تجارت بین‌المللی 
شـــوند، از مزایای متعددی مانند افزایش درآمد ارزی، 
پایـــداری مالی، ارتقاء کیفیت و کاهش ریســـک‌های 
اقتصادی برخوردار خواهند شد. ما در تاصیکو با نگاهی 
بلندمدت، توسعه صادرات را به‌عنوان یکی از محورهای 
اصلی حرکت خـــود تعریف کرده‌ایم و برای تحقق این 
هدف، تمام ظرفیت‌ها و منابع خود را به کار گرفته‌ایم.

سیدعلیرضا سیاسی‌راد

مدیرعامل شرکت سرمایه‌گذاری صدر تامین
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خلق ارزش پایدار در هلدینگ‌های معدنی با مدیریت دانش و توسعه سرمایه انسانی

ســـرمایه انسانی یکی از اساســـی‌ترین منابع سازمان 
است که می‌تواند در صورت مدیریت صحیح به مزیت 
رقابتی پایدار تبدیل شود. در این میان مدیریت دانش 
بـــه عنوان فرایند نظام‌مند برای خلق، ذخیره‌ســـازی، 
اشتراک‌گذاری و به کارگیری دانش، نقش کلیدی در 
توسعه و توانمندسازی سرمایه انسانی ایفا می‌کند. این 
مقاله با رویکرد تحلیلی، به بررسی پیوند میان مدیریت 
دانش و توســـعه سرمایه انسانی پرداخته و چالش‌ها و 
راهکارهای استقرار اثر بخش آن در سازمان‌های معاصر، 
به ویژه در صنعت پیچیده معدنی مورد بحث قرار می‌دهد.

مقدمه
در دهه‌های اخیر، تغییرات ســـریع فناوری و افزایش 
پیچیدگی محیط رقابتی موجب شده است که دانش به 
عنوان مهم ترین منبع استراتژیک سازمان شناخته شود. 
از سوی دیگر، سرمایه انسانی شامل دانش، مهارت‌ها و 
توانمندی‌های کارکنان است که اگر به درستی پرورش 

یابد، می‌تواند به خلق ارزش پایدار منجر شود. 
بنابراین همگرایی مدیریت دانش و توســـعه ســـرمایه 
انســـانی، ضرورتی اجتناب‌ناپذیر برای سازمان‌های 

معاصر محسوب می‌شود.
نقش مدیریت دانش در توسعه سرمایه 

انسانی
1- مستندسازی و جلوگیری از هدر رفت دانش / بخش 
قابل توجهی از دانش سازمانی به صورت ضمنی در ذهن 
کارکنان قرار دارد. مدیریت دانش با تبدیل این دانش 
به شکل صریح، امکان انتقال آن را فراهم کرده و از هدر 

رفت تجربیات ارزشمند جلوگیری می‌کند. 
2- تســـریع یادگیری ســـازمانی/ بانک‌های دانش و 
شبکه‌های یادگیری، مسیر دستیابی به اطلاعات معتبر 
را کوتاه‌تـــر کرده و هزینه و زمان یادگیری کارکنان را در 

پروژه‌های جدید کاهش می‌دهند.
3- پشـــتیبانی از جانشـــین پروری/ مدیریت دانش با 
شناسایی و ذخیره سازی دانش مشاغل کلیدی، امکان 
انتقال سریعتر دانش به جانشینان را فراهم می‌سازد و 

ریسک خلاء دانشی را کاهش می‌دهد.
4- تقویت نوآوری و بهبود مســـتمر / گردش آزاد دانش 
و ایجاد بســـتر تبادل ایده‌ها، باعث ارتقای خلاقیت و 
نوآوری در ســـازمان شده و سرمایه انسانی را در مسیر 

توسعه قرار می‌دهد.
چالش‌ها

- مقاومت فرهنگی در برابر اشتراک‌گذاری دانش
- نبود زیر ساخت‌های فناورانه و دیجیتال مناسب
- ضعف در نهادینه‌سازی فرهنگ یادگیری مستمر

مدیریت دانش در صنایع معدنی
صنایع معدنی به دلیل ماهیت ســـرمایه بر، پروژه‌های 
بلندمدت و وابستگی به فناوری‌های پیچیده، نیازمند 
مدیریت مؤثر ســـرمایه انسانی هســـتند. پراکندگی 
جغرافیایی واحد‌های معدنی، ریســـک بالای عملیات 
و تغییرات ســـریع فناوری، اهمیت مدیریت دانش را دو 

چندان می‌کند.
- انتقال تجربه های عملیاتی : در معادن، دانش حاصل 
از سالها    تجربه عملیاتی کارکنان، اگر مستند و منتقل 

نشود، با خروج افراد باتجربه از دست خواهد رفت.
- استانداردســـازی فرایندهـــا : مدیریت دانش کمک 
می‌کند تا رویه‌های استخراج، ايمنی و بهره‌برداری در 

قالب دستورالعمل‌های یکپارچه تدوین شود.

- توسعه مهارتهای فنی : بانک‌های دانش و سیستم‌های 
آموزش آنلاین، امکان به روز رسانی سریع مهارتها را برای 

کارکنان فراهم می‌سازند.
- پشـــتیبانی از نوآوری معدنی : تبـــادل دانش میان 
واحد‌های مختلف هلدینگ، زمینه خلق ایده‌های نو 
برای کاهش هزینه و افزایش بهره وری را ایجاد می‌کند.

پیشنهادهای کاربردی برای هلدینگ‌های 
معدنی

1-  ایجـــاد واحد مدیریت دانش مســـتقل در ســـطح 
ستاد هلدینگ برای سیاست‌گذاری و هماهنگی بین 

شرکت‌های تابعه
۲- توسعه سامانه‌های دیجیتال مدیریت دانش) بانک 

دانش، شبکه اجتماعی سازمانی، پورتال یادگیری(
3- هم‌راســـتایی مدیریت دانش با جانشین‌پروری به 
منظور انتقال دانش مشاغل کلیدی به نسل‌های آینده
4-طراحی مشوق‌های ســـازمانی برای کارکنانی که 

در فرایند خلق و اشتراک دانش مشارکت فعال دارند
5 -تقویت فرهنگ یادگیری سازمانی از طریق کارگاه‌های 
دانش محور، پروژه‌های مشترک و الگو گیری از تجربیات 

موفق جهانی
نتیجه‌گیری نهایی

توسعه سرمایه انسانی در صنایع معدنی بدون استقرار 
نظام‌مند مدیریت دانـــش، به نتیجه مطلوب نخواهد 
رسید. مدیریت دانش نه تنها ابزاری برای حفظ تجربیات 
گذشته است، بلکه بســـتری برای یادگیری مستمر، 

نوآوری و ارتقای بهره‌وری به شمار می‌آید.
در هلدینگ‌های معدنی، پیوند میان مدیریت دانش و 
توسعه سرمایه انسانی، می‌تواند به خلق مزیت رقابتی 
پایـــدار، افزایش ایمنی عملیات و بهبود عملکرد مالی 

منجر شود.

زهرا اربابی

مدیر سرمایه انسانی و پشتیبانی تاصیکو

روابط عمومی پلی بین شرکت و بازارهای خارجی است

در دنیای پرتلاطم اقتصاد جهانی، صادرات نه تنها یک 
اســـتراتژی تجاری، بلکه یک ضرورت برای بقاء و رشد 
شرکت‌هاست. مفتخریم که در این شماره از ماهنامه 
صدر تحلیل، به بررسی نقش کلیدی صادرات در توسعه 
شرکت‌ها پرداختیم. صادرات با ایجاد فرصت‌های جدید 
بازار می‌تواند شرکت‌ها را از وابستگی به بازار داخلی رها 

کند و به سمت رشد پایدار سوق دهد.
اهمیت روابط عمومی در صادرات را نمی‌توان نادیده 
گرفت . روابط عمومی به عنوان پلی بین شرکت و بازارهای 
خارجی عمل می‌کند و نقش حیاتی در ساخت برند، 

اعتبار و اعتماد ایفا می‌نماید. در بازارهای ناآشنا، جایی 
که تفاوت‌های فرهنگی و زبانی چالش‌برانگیز است، 
اســـتراتژی‌های روابط عمومی مؤثر می‌تواند آگاهی 
برنـــد  را افزایش دهد و  وفاداری مشـــتریان را تضمین 
کند. استفاده از رســـانه‌های اجتماعی در ارتباطات 
صادراتی، هزینه‌هـــای صادراتی را کاهش می‌دهد و 
تعامل مستقیم با مشتریان خارجی را تسهیل می‌کند. 
علاوه بر این روابط عمومی در انتخاب بازارهای صادراتی 
از طریق تعامل مثبت، پذیرش محلی را افزایش می‌دهد 
و چالش‌های صادراتی را کم می‌کند. جایگاه اطلاعات 
و شـــفافیت در صادرات نیز برجسته است. شفافیت نه 
تنها پیش‌بینی‌پذیری تجارت را افزایش می‌دهد، بلکه 
هزینه‌های معاملاتی را کاهش می‌دهد و اعتماد بین 
شرکا را حفظ می‌کند. در میان عدم قطعیت‌های جهانی 

مانند اختلالات زنجیره تأمین، دسترسی به اطلاعات 
دقیق از طریق پورتال‌هـــای تجاری، انضباط را بهبود 
می‌بخشد و فساد را کاهش می‌دهد. سازمان‌هایی مانند 
WTO بر اهمیت شفافیت تأکید دارند، زیرا بدون آن، 
همکاری‌های تجاری کاهش یافته و اصطکاک‌ها افزایش 
می‌یابد. در صادرات، شـــفافیت در قوانین و مقررات، 
شرکت‌ها را قادر می‌سازد تا تصمیمات آگاهانه بگیرند 
و ریسک‌ها را مدیریت کنند. شرکت‌های صادرکننده 
سریع‌تر رشـــد می‌کنند و احتمال ورشکستگی‌شان 
کمتر است. این امر از طریق »یادگیری از صادرات« رخ 
می‌دهد، جایی که شرکت‌ها نوآوری را افزایش می‌دهند 
و به بازارهای بزرگتر دسترسی پیدا می‌کنند. در تاصیکو 
تمرکز بر صادرات نه تنها درآمد را افزایش داده، بلکه ما را به 
سمت پایداری و رقابت‌پذیری جهانی سوق خواهد داد. 

سیدرضا سیدحسینی

مدیر روابط عمومی و مسئولیت اجتماعی شرکت 
سرمایه‌گذاری صدر تامین )تاصیکو(
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عضو هیئت‌مدیره تاصیکو در گفت‌وگو با صدرتحلیل اعلام کرد

 صادرات؛ تنها راهکار پایدار تأمین مالی 
در شرایط فعلی اقتصادی 

عضـو هیئـت مدیـره تاصیکـو معتقد اسـت که یکی 
از بزرگ‌تریـن مشـکلات صنایـع کشـور، تأمیـن 
نقدینگی و منابع مالی اسـت. در چنین شـرایطی، 
توسـعه صادرات می‌تواند به ‌عنوان یک منبع پایدار 
تأمین مالی عمل کند. اتکای صرف به بازار داخلی 
بـه دلیـل نوسـانات و رکودهـای دوره‌ای، اسـتراتژی 
مطمئنـی نیسـت. صادرات عالوه بر ایجـاد جریان 
مستمر درآمدی، امکان حضور در بازارهای جهانی 

و ارتقـای جایـگاه شـرکت‌ها را نیـز فراهـم می‌کند.
از نظـر شـاهوردی، در ادوار مختلـف مدیریتـی در 
تاصیکـو، اصـل مشـترک در همـه اسـتراتژی‌ها، 
توسعه‌محوری بوده‌است. برخلاف برخی شرکت‌ها 
کـه صرفـاً بـه اداره وضـع موجـود یـا بنـگاه‌داری 
متـداول بسـنده می‌کننـد، ایـن هلدینـگ معدنـی 
همـواره اسـتراتژی‌های خـود را بـر مبنـای توسـعه 
طراحـی کـرده اسـت. ایـن رویکرد سـبب شـد که در 
هـر دوره، برنامه‌هـای عملیاتـی بـا هـدف گسـترش 
نقـش هلدینـگ در اقتصـاد معدنـی کشـور تدویـن 

و اجـرا شـود.
بـه گفتـه او، همـواره سـه عامل کلیـدی در موفقیت 
تاصیکو نقش داشته است. نیروی انسانی توانمند 
که علی‌رغم تغییرات مدیریتی، بدنه‌ای نسبتاً نخبه 
و کارآمـد را تشـکیل داده اسـت. جسـارت مدیـران 
عامـل کـه صرفـاً بـه اداره روزمـره بسـنده نکـرده و 
همـواره به دنبال توسـعه بوده‌انـد. و نهایتاً همراهی 
هیئـت مدیـره که ضمـن نظارت جـدی، اختیار لازم 
را بـرای اجـرای برنامه‌هـا در اختیـار مدیـران قـرار 

داده اسـت.
در همیـن راسـتا در دومیـن شـماره ماهنامـه 
عضـو  شـاهوردی،  حمیدرضـا  بـا  صدرتحلیـل 
هیئت‌مدیـره شـرکت سـرمایه‌گذاری صـدر تحلیـل 
بـه گفت‌وگـو نشسـتیم کـه مشـروح آن را در ادامه از 

نظـر می‌گذرانیـد. 

دربـاره اسـتراتژی‌های‌کلان تاصیکـو که همواره 
ایـن  مدیـران  و  هیئت‌مدیـره  کیـد  تأ مـورد 

هلدینـگ معدنـی بـوده اسـت توضیـح دهیـد 
ایـن اسـتراتژی‌ها بـا چـه هدفـی و بـر اسـاس چه 

برنامـه‌ای تدویـن شـده‌اند؟
از فرصتی که فراهم شـد تا بتوانم حاصل چند سـال 
حضـورم در ایـن هلدینـگ را در قالـب یـک گفت‌وگو 
ارائه کنم، سپاسـگزارم. تجربه من در سـالهای اخیر 
به‌عنـوان عضـو هیئـت مدیـره تاصیکو، کـه هم‌زمان 
با دوره مدیریت سـه مدیرعامل مختلف بوده ، نشـان 
می‌دهد که در همه دوره‌ها یک استراتژی بالادستی 
بر برنامه‌های عملیاتی هلدینگ حاکم بوده اسـت.

اصل مشترک در همه استراتژی‌ها، توسعه‌محوری 
بـوده اسـت. برخلاف برخی شـرکت‌ها کـه صرفاً به 
اداره وضـع موجـود یـا بنگاه‌داری متداول بسـنده 
می‌کننـد، تاصیکـو همواره اسـتراتژی‌های خود را 
بر مبنای توسـعه طراحی کرده اسـت. این رویکرد 
سـبب شـد که در هر دوره، برنامه‌های عملیاتی با 
هدف گسـترش نقش هلدینگ در اقتصاد معدنی 

کشـور تدوین و اجرا شـود.
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ایـن نـگاه توسـعه‌محور در عمـل چـه نتایجی به 
همراه داشـته اسـت؟

اگـر بـه طرح‌هـای توسـعه‌ای تاصیکـو نـگاه کنیـد، 
متوجـه می‌شـوید کـه تعـداد ایـن طرح‌ها بـه مراتب 
بیشـتر از بسـیاری از شرکت‌های زیرمجموعه شستا 
است. مدیران عامل پیشین و کنونی از جمله آقایان 
سلیمانی و نادری و سیاسی، همگی رویکردی فعال 
و توسعه‌گرا دارند. هرچند تفاوت‌هایی در شیوه اجرا 
و اولویت‌های آنان وجود دارد اما وجه مشـترک همه 
آنهـا، تالش بـرای گسـترش نقش تاصیکـو در حوزه 

معـدن و صنایع معدنی کشـور بود.

تغییرمسیر تاصیکو از صنعت کاشی و سرامیک 
بـه حـوزه معـدن و صنایـع معدنی چگونه شـکل 

گرفت؟
ایـن تغییـر مسـیر پیـش از حضـورم در تاصیکـو آغاز 
شـده بـود. ایـن هلدینـگ در ابتدا بیشـتر بر صنعت 
کاشـی و سـرامیک متمرکـز بـود، امـا بـه تدریـج 
فعالیت‌هـای معدنـی  بـه آن اضافـه شـد. در دوره‌ای 
که به هیئت‌مدیره پیوستم، این روند توسعه، شتاب 
بیشـتری گرفـت و تالش شـد تـا هلدینـگ در ابعـاد 
بزرگتـر و بـا نقش‌آفرینـی مؤثرتـر در اقتصـاد کشـور 

حضـور  یابد.

انگیزه شخصی شما برای پذیرش مسئولیت در 
تاصیکو چه بود؟

باور من این اسـت که کشـور در حوزه صنایع معدنی 
نیازمنـد توسـعه جـدی اسـت. بخـش خصوصـی به 
دلیل محدودیت‌ها و شـرایط پیچیده کسـب‌وکار در 
سـالهای گذشـته، نتوانسـته بـه ‌تنهایی این بـار را به 
دوش بکشـد. بنابراین سـاختاری مانند تاصیکو که 
وابسـته بـه شسـتا اسـت؛ اما ماهیـت دولتی نـدارد، 
می‌تواند بهترین بسـتر برای پیشـبرد توسـعه در این 
حـوزه باشـد. هـدف ایـن بـود کـه تاصیکو بـه‌ عنوان 
پیشرو  و پیکان توسعه معدن و صنایع معدنی کشور 

ایفـای نقش کند.

 تفـاوت رویکـرد مدیـران عامـل مختلـف در ایـن 
مسـیر چـه بـوده اسـت؟

 هر یک از مدیران عامل با وجود تفاوت در اولویت‌ها، 
توسعه‌محور بودند. در دوره سلیمانی، نگاه به توسعه 
بسـیار گسـترده بـود و حوزه‌هـای متنوعـی از جملـه 
نیکل، تیتانیوم، طلا و صنایع دانش‌بنیان در دستور 
کار قـرار گرفـت. در دوره نـادری، تمرکـز بیشـتر بـر 
پروژه‌هـای بـزرگ و ملـی بـود امـا در دوره مدیریـت 
کنونـی، رویکـرد بر تمرکز در حوزه‌هایی با بیشـترین 

ارزش افـزوده و کمتریـن رقابـت بیرونـی قـرار گرفتـه 
اسـت. بـا وجـود ایـن تفاوت‌هـا، وجـه مشـترک همه 
آنهـا، بـاور بـه توسـعه و گسـترش نقـش تاصیکـو در 

اقتصاد کشـور است. 

نـگاه توسـعه‌محور تاصیکـو از چـه زمانـی بـه 
سـمت تکمیـل پروژه‌هـای نیمه‌تمـام و سـپس 

آغـاز طرح‌هـای جدیـد سـوق پیـدا کـرد؟
ذات مدیـران توسـعه‌ای ایـن اسـت که بـه پروژه‌های 
متعدد علاقه‌مند هسـتند و هر طرحی که برایشـان 
توجیه‌پذیر باشد، وارد آن می‌شوند. اما واقعیت‌های 
میدان نشان داد که توسعه الزاماتی دارد و مهم‌ترین 

آن، تأمین مالی هم‌زمان اسـت.
 اگر شرایط اقتصادی کشور نرمال و امکان استفاده 
از مدل‌هـای بین‌المللـی تأمیـن مالـی فراهـم بـود، 
هیچ‌یـک از پروژه‌های توسـعه‌ای تاصیکو با مشـکل 
مواجـه نمی‌شـد. اما بـا محدودیت‌های نظام بانکی 
و افزایـش هزینه‌هـای تأمیـن مالی، مدیران ارشـد به 
این جمع‌بندی رسیدند که باید سقفی برای توسعه 
قائل شـد و منابع بر اسـاس اولویت تخصیص یابد.

در دوره مدیریـت سـلیمانی، حرکـت متوازن در همه 
جبهه‌هـا دنبـال شـد. در دوره دکتـر نـادری، تمرکـز 
اصلـی بـر پروژه‌هـای بـزرگ به‌ویـژه در حـوزه طال 
قـرار گرفـت و در دوره مهنـدس سیاسـی، تمرکـز بـر 
تکمیل پروژه‌های نیمه‌تمام و اولویت‌دهی به فلزات 

گران‌بهـا، به‌ویـژه طال، در دسـتور کار قـرار گرفـت.

تاصیکـو از آغـاز تـا امـروز چـه مسـیری را طـی 
کرده و جایگاه آن در میان هلدینگ‌های شسـتا 

چگونـه تعریـف می‌شـود؟
تاصیکـو در ابتـدا بـا هـدف مدیریـت چنـد شـرکت 
متنـوع و غیرهمگـن شـکل گرفـت و بیشـتر نقـش 
اداره‌کننـده داشـت تـا توسـعه‌دهنده. بسـیاری از 
شـرکت‌های زیرمجموعه، میراث ساختارهای قبلی 
بودند و توسط شستا ایجاد نشده بودند. اما به مرور، 
نسل جدیدی از شرکت‌ها و پروژه‌های توسعه‌ای در 
تاصیکـو شـکل گرفـت. مانند پـارس تأمین یا طلای 
کردسـتان کـه حاصل نگاه توسـعه‌ای جدید بودند.

بـه ایـن ترتیـب، تاصیکـو از یـک هلدینـگ صرفـاً 
توسـعه‌دهنده  هلدینـگ  یـک  بـه  اداره‌کننـده 
تبدیـل شـد. امـروز تمرکـز اصلـی بـر حـوزه طال و 
فلـزات گران‌بهاسـت، هرچنـد ایـن تمرکـز می‌تواند 
ریسـک‌هایی نیـز بـه همراه داشـته باشـد. به همین 
دلیل در اسـتراتژی‌های کلان، پیش‌بینی شـده که 
در صـورت تغییـر شـرایط، به سـمت مـواد و صنایع با 

ارزش افـزوده بالاتـر نیـز حرکـت شـود.

 مهم‌ترین شـاخصه‌ها و ویژگی‌های تاصیکو در 
این مسـیر چه بوده اسـت؟

همواره سه عامل کلیدی در موفقیت تاصیکو نقش 
داشـته اسـت. نیروی انسـانی توانمند که علی‌رغم 
تغییـرات مدیریتی، بدنه‌ای نسـبتاً نخبـه و کارآمد را 
تشکیل داده است. جسارت مدیران عامل که صرفاً 
بـه اداره روزمـره بسـنده نکـرده و همـواره بـه دنبـال 
توسـعه بوده‌انـد و نهایتـاً همراهـی هیئت‌مدیـره که 
ضمـن نظـارت جـدی، اختیـار لازم را بـرای اجـرای 

برنامه‌هـا در اختیـار مدیـران قرار داده اسـت.
بـه عالوه، بایـد توجه داشـت کـه کشـور در دو حوزه 
معـدن و پتروشـیمی همـواره تـاب‌آوری بالایـی 
داشـته اسـت. همیـن ویژگـی ذاتی منابـع معدنی، 
همـراه بـا برنامه‌ریـزی توسـعه‌محور، موجـب شـده 
تاصیکـو امـروز در میـان چند شـرکت بـزرگ معدنی 
کشـور جایگاه ویژه‌ای داشـته باشـد و در بسـیاری از 

شـاخص‌ها رشـد قابـل توجهـی را تجربـه کنـد.

تمرکز فعلی تاصیکو بر چه حوزه‌ای اسـت و چه 
چالش‌هایی در این مسیر وجود دارد؟

در دوره کنونـی، تمرکـز اسـتراتژیک تاصیکـو بـر 
حـوزه طال و فلـزات گران‌بهـا قـرار گرفته اسـت. این 
تمرکـز اگرچـه مزایـای زیـادی دارد، امـا می‌توانـد 
شـکنندگی‌هایی نیـز بـه همـراه داشـته باشـد. بـه 
همیـن دلیـل در اسـتراتژی‌های کلان پیش‌بینـی 
کردیـم کـه در صـورت تغییر شـرایط، مسـیر توسـعه 
بـه سـمت مـواد و صنایـع بـا ارزش‌افـزوده بالاتـر نیز 

هدایـت شـود تا ریسـک ناشـی از تمرکـز کاهش 
یابد. 

با توجه به شرایط فعلی، آینده تاصیکو 
را چگونه ارزیابی می‌کنید؟

اگر سیاسـت دولت مبنی بر فاصله گرفتن 
از  تاصیکـو  ماننـد  شـرکت‌هایی 

بنـگاه‌داری بـه‌ صورت جدی 
اجـرا شـود، ایـن هلدینگ 
می‌توانـد بـا پالایـش و 
هم‌قد کردن شرکت‌های 
بـه   ، عـه مجمو یر ز
مجموعـه‌ای کوچک‌تر 
امـا قدرتمندتـر تبدیـل 
ایـن  غیـر  در  شـود. 
صورت، باید به سـمت 
ایجـاد سـاختارهای 
ننـد  ما یـد  جد
ی  عه‌هـا مجمو یر ز
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تخصصـی حرکـت کنیـم تـا مدیریـت متمرکزتـر و 
باشـیم. کارآمدتـری داشـته 

البتـه بایـد توجـه داشـت کـه خصوصی‌سـازی در 
کشـور با چالش‌های جدی روبه‌روسـت و به سادگی 
محقق نمی‌شـود. تجربه مولدسـازی نیز نشـان داد 
کـه اجـرای این سیاسـت‌ها پیچیدگی‌هـای فراوانی 
دارد. بنابرایـن، آینـده تاصیکـو در گـروی مدیریـت 
هوشمندانه این شرایط و استمرار نگاه توسعه‌محور 

خواهـد بود.

مسئله خصوصی‌سازی و خروج هلدینگ‌ها از 
بنگاه‌داری سالهاست مطرح می‌شود. ارزیابی 

شـما از موضوع این روند چیست؟
واقعیـت ایـن اسـت کـه خصوصی‌سـازی در کشـور 
بـا پیچیدگی‌هـای فراوانی روبه‌روسـت و به سـادگی 
قابـل تحقـق نیسـت. تجربه مولدسـازی نشـان داد 
کـه بسـیاری از اهـداف پیش‌بینی‌شـده در عمـل 
محقـق نشـدند. بنابرایـن، هرچنـد در تاصیکـو و 
سـایر هلدینگ‌هـا از سیاسـت‌های کلان تبعیـت 
می‌کنیـم، امـا تحقـق کامـل خصوصی‌سـازی در 
شرایط فعلی دشوار به نظر می‌رسد. برخی نظریات 
نیـز مطرح اسـت که شـرکت‌های بـزرگ صرفاً نقش 
سـهامدار داشـته باشند و مدیریت به مجموعه‌های 
دیگـر واگـذار شـود، امـا ایـن مـدل نیـز تنهـا زمانی 
قابل اجراسـت که شـرکت‌ها از جنس توسعه خارج 
شوند. در غیر این صورت، سهامدار عمده ناگزیر در 

مدیریـت و راهبـری دخالـت خواهد داشـت.

مدیریـت دانـش بـه عنوان یکی از شـاخص‌های 
رقابتـی بنگاه‌هـای صنعتـی چـه جایگاهـی در 

تاصیکـو دارد؟
مدیریت دانش در تاصیکو بیشـتر به صورت سـنتی 
شکل گرفته است. تجربه‌ها و دانش افراد به صورت 
طبیعـی بـه نسـل بعـدی منتقـل شـده و همیـن امر 
موجـب انباشـت دانش در بدنـه مدیریتی و 
کارشناسـی این هلدینگ شـده اسـت. 
خوشـبختانه در تاصیکـو برخالف 
برخی سازمان‌ها، تغییرات ناگهانی و 
کامل مدیریتی کمتر رخ داده و این 
امـر به تداوم انتقـال دانش کمک 
کـرده اسـت. البتـه بایـد اذعـان 
کـرد کـه مدیریت دانـش در این 
مجموعـه هنوز به صورت علمی 
و سیسـتماتیک پیاده‌سـازی 
اسـتانداردهای  بـا  و  نشـده 
بین‌المللـی فاصلـه دارد. با این 

حـال، نسـبت بـه بسـیاری از شـرکت‌های مشـابه، 
وضعیـت مطلوب‌تـری دارد.

در شـرایط کنونـی اقتصـاد ایـران، مهم‌تریـن 
چالـش صنایـع چیسـت و چـه راهـکاری بـرای 

تأمیـن مالـی پایـدار وجـود دارد؟
یکی از بزرگ‌ترین مشـکلات صنایع کشـور، تأمین 
نقدینگی و منابع مالی اسـت. در چنین شـرایطی، 
توسـعه صادرات می‌تواند به ‌عنوان یک منبع پایدار 
تأمین مالی عمل کند. اتکای صرف به بازار داخلی 
بـه دلیـل نوسـانات و رکودهـای دوره‌ای، اسـتراتژی 
مطمئنـی نیسـت. صادرات عالوه بر ایجـاد جریان 
مستمر درآمدی، امکان حضور در بازارهای جهانی 

و ارتقـای جایـگاه شـرکت‌ها را نیـز فراهـم می‌کنـد. 
بـه همیـن دلیـل، در دوره‌هـای اخیر تأکیـد ویژه‌ای 
بـر توسـعه صـادرات به‌عنـوان راهبـرد اصلـی تأمین 
مالـی پایـدار در تاصیکـو  و سـایر هلدینگ‌هـای 
شسـتا صـورت گرفتـه اسـت. واقعیـت این اسـت که 
کاهـش مـداوم ارزش پـول ملـی، هرچنـد زیان‌های 
فراوانـی بـه همـراه دارد، امـا یـک مزیـت نسـبی نیـز 
ایجـاد کـرده اسـت. کالاهـای ایرانـی در مقایسـه بـا 
بسـیاری از کشـورها رقابتی‌تر شده‌اند. امروز نیروی 
انسـانی که مهم‌ترین سـرمایه تولیدی کشور است، 
بـا هزینـه‌ای بسـیار کمتـر از بسـیاری کشـورها در 
دسـترس اسـت. ایـن مزیـت باید در خدمت توسـعه 

صـادرات قـرار گیرد.
بـه بـاور من، صـادرات تنها راهکار پایدار برای تأمین 
مالـی پروژه‌هـای توسـعه‌ای اسـت. منابـع داخلی و 
بازار سرمایه محدود هستند  و نرخ‌های تأمین مالی 
در کشور بسیار بالاست. در چنین شرایطی، اتکا به 
صادرات برای شـرکت‌هایی که ریشـه در مزیت‌های 
ـ از کاشـی و سـرامیک گرفته تا  نسـبی کشـور دارند ـ
ـ  خـاک چینـی، امالح معدنی، فولاد و زغال‌سـنگ ـ
تنها مسیر منطقی برای عبور از بحران فعلی است.

بـا وجـود ایـن مزیت‌ها، چرا جهـش صادراتی در 
برخـی صنایع اتفاق نیفتاده اسـت؟

 درسـت اسـت که صادرات وجود دارد، اما آن جهش 
کیفی که انتظار می‌رود، رخ نداده است. در برخی 
حوزه‌هـا ماننـد مس، لعاب یا پشـم شیشـه صادرات 
انجام می‌شـود اما به سـطح مطلوب نرسـیده است. 
ایـن نشـان می‌دهـد کـه مـا در بهـره‌وری داخلـی 
بـا مشـکلاتی مواجـه هسـتیم . بـه عنـوان مثـال، 
ذوب‌آهـن اصفهـان بـا بیـش از پنجـاه سـال سـابقه 
باید بتواند با اتکا به منابع معدنی کشور، محصولی 
رقابتـی در بـازار جهانـی عرضـه کنـد، امـا هنـوز 
چالش‌هایـی در ایـن مسـیر وجـود دارد. بنابرایـن، 
باید ریشـه مشـکلات را در داخل جسـت‌وجو کنیم 

و بهـره‌وری را ارتقـاء دهیـم.

اگر در پایان نکته‌ای مدنظر دارید، بفرمایید.
تاصیکـو امـروز نـه تنهـا میـراث‌دار شـرکت‌های 
گذشـته اسـت؛ بلکه با ایجاد پروژه‌ها و شرکت‌های 
جدیـد، نقـش توسـعه‌ای خـود را تثبیـت کـرده 
اسـت. آینـده ایـن هلدینـگ در گـروی اسـتمرار 
نـگاه توسـعه‌محور، تکمیـل پروژه‌های‌نیمه‌تمـام، 
بهره‌گیـری از ظرفیت‌هـای صادراتـی و مدیریـت 
هوشـمندانه ریسـک‌های ناشـی از تمرکـز خواهد 

بود.

صـادرات علاوه بـر 
ایجـاد جریـان مسـتمر 
درآمدی، امـکان حضور 

در بازارهـای جهانـی و 
ارتقـای جایـگاه شـرکت‌ها 
را نیـز فراهـم می‌کنـد. به 
همین دلیـل، در دوره‌های 

کیـد ویـژه‌ای بر  اخیـر تأ
توسـعه صـادرات به عنوان 

راهبـرد اصلـی تأمیـن 
مالـی پایـدار در تاصیکـو 

و سـایر هلدینگ‌هـای 
شسـتا صـورت گرفته 
اسـت. صـادرات تنهـا 

راهـکار پایـدار بـرای 
تأمیـن مالـی پروژه‌هـای 

توسـعه‌ای اسـت. منابـع 
داخلی و بازار سـرمایه 

محدود هستند و نرخ‌های 
تأمین مالی در کشور بسیار 

بالاست. در چنین شرایطی، 
اتـکا بـه صـادرات بـرای 
شـرکت‌هایی کـه ریشـه 

در مزیت‌هـای نسـبی 
کشـور دارنـد - از کاشـی و 
ک  سـرامیک گرفتـه تـا خـا

چینـی، املاح معدنی، 
فـولاد و زغال‌سـنگ - 

تنهـا مسـیر منطقـی بـرای 
عبـور از بحـران فعلـی 

اسـت.
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معاون بین‌الملل شستا تشریح کرد

 برنامه‌ها و استراتژی‌های توسعه صادرات 
و بین‌المللی‌سازی

معاون توسعه کسب و کار بین‌الملل شستا برنامه‌های 
راهبردی این هلدینگ مادر تخصصی را با تمرکز بر 
مسئله توســـعه صادرات و سرمایه‌گذاری‌های آتی 

توضیح داد. 
از دیدگاه او هدف اصلـــی این برنامه ارتقاء جایگاه 
شستا در بازارهای بین‌المللی، تضمین پایداری مالی 
و ســـودآوری بلندمدت و بهره‌مندی از فرصت‌های 
سرمایه‌گذاری استراتژیک است. این استراتژی‌ها 
با در نظرگرفتن سطوح آمادگی مختلف شرکت‌های 
تابعه شســـتا تدوین شده و مراحل توسعه صادرات 
و ســـرمایه‌گذاری را به صورت گام به‌گام پیش‌بینی 

می‌کنند.
کمالی اردکانی معتقد است که برنامه‌های توسعه 
صادرات برای شرکت‌های تابعه شستا با دیدگاهی 
میان‌مدت و بلندمدت تدوین شـــده اســـت. این 
برنامه‌ریزی‌هـــا تا ســـالهای ۱۴۰۴ و ۱۴۰۵ ادامه 
خواهند داشت، که نشان‌دهنده تعهد به رشد پایدار 

و حضور مستمر در بازارهای جهانی است.
وی افزود: صادرات نه تنها به عنوان یک ابزار توسعه در 
بازارهای بین‌المللی، بلکه به عنوان یک عامل حیاتی 
در تأمین مالی پایدار شـــرکت شستا در نظر گرفته 
می‌شـــود. این امر از منظر اقتصادی و استراتژیک 
دارای اهمیت بسزایی است و به حفظ سلامت مالی 

و  رشد بلندمدت شرکت کمک می‌کند.
مسعود کمالی اردکانی، معاون توسعه کسب و کار 
بین‌الملل شرکت سرمایه‌گذاری تأمین اجتماعی 
)شستا( با ماهنامه »صدر تحلیل« به گفت‌وگو نشست 

که مشروح آن را در ادامه می‌خوانید.

شستا چه برنامه‌ای در حوزه بین‌المللی‌سازی و 
توسعه صادرات دارد؟

در دوره مدیریت جدید، موضوع بین‌المللی‌سازی 
شرکت‌های تابعه شستا مطرح شده است و استفاده 
از ظرفیت‌های بین‌المللی برای توســـعه صادرات و 
توسعه بین‌المللی‌سازی شرکت‌ها مطرح شده است.
در حال حاضر حدود 50 شرکت از بین حدود 170 
شرکت زیر مجموعه شستا صادراتی هستند و 20 تا 
25 شرکت شستا نیز با توجه به نوع محصولاتشان 
پتانســـیل صادراتی دارند. درباره اهمیت صادرات 

می‌تـــوان گفـــت کـــه صـــادرات دروازه ورود بـــه 
بین‌المللی‌سازی است. برنامه‌ریزی توسعه صادرات 
در شرکت‌های تابعه شســـتا بر اساس یک رویکرد 
سنجیده و مرحله‌بندی شده، با در نظر گرفتن سطوح 
آمادگی صادراتی هر شرکت، صورت پذیرفته است. 
این رویکرد تضمین می‌کند که هر شرکت با توجه به 
ظرفیت‌ها، توانمندی‌ها و چالش‌های منحصر به فرد 

خود، در مسیر توسعه صادرات گام بردارد.

چرا تأکید ویژه‌ای بر صادرات وجود دارد؟
در ادبیات بین‌المللی‌سازی، صادرات دروازه ورود به 
این فرآیند محسوب می‌شود. وقتی شرکتی از فروش 
داخلی به ســـمت فروش صادراتی حرکت می‌کند، 
عملًا وارد فضای بین‌المللی شـــده اســـت. البته 
بین‌المللی‌سازی صرفاً محدود به صادرات نیست 
و گام‌های بعدی شامل ســـرمایه‌گذاری مشترک، 
شراکت‌های اســـتراتژیک، فرنچایز، اتحادیه‌های 
بین‌المللـــی و حتی تأمین مالی و ســـرمایه‌گذاری 
متقابل است. اما نقطه آغاز این مسیر، صادرات است.

برای عملیاتی کـــردن این راهبرد چه اقداماتی 
انجام داده‌اید؟

نخســـتین اقدام ما طراحی یک پرسشنامه ارزیابی 
اولیه آمادگی صادرات بود که بر اساس استانداردهای 

بین‌المللی تهیه شد. این پرسشنامه برای شرکت‌های 
زیرمجموعه ارسال شـــد و حدود ۷۰ تا ۷۵ شرکت 
آن را تکمیل کردند. با تحلیل این داده‌ها توانستیم 

شرکت‌ها را در سه گروه طبقه‌بندی کنیم.
گـــروه اول، شـــرکت‌هایی که صـــادرات ندارند یا 
صادراتشان بســـیار محدود و ناپایدار است. گروه 
دوم شرکت‌هایی که صادرات پایدار دارند اما عمدتاً 
از طریق واسطه‌ها عمل می‌کنند و به‌طور مستقیم 
وارد بازارهای خارجی نمی‌شوند و نهایتاً گروه سوم 
یعنی شـــرکت‌هایی که هم صادرات پایدار دارند و 
هم به‌طور مستقیم در بازارهای بین‌المللی حضور 
دارند.  برای هر یک از این گروه‌ها برنامه‌های متفاوتی 
تدوین کرده‌ایم، زیرا ســـطح آمادگی و نیازهایشان 

یکسان نیست.

نتایج این برنامه‌ریزی‌ها تـــا امروز چگونه بوده 
است؟

تاکنون با حدود نیمی از این شـــرکت‌ها جلســـات 
مختلفـــی برگزار کرده‌ایم و توانســـته‌ایم چارچوب 
برنامه‌ای مشخص برای توسعه صادراتشان طراحی 
کنیم. هدف این است که هر شرکت بتواند از نقطه 
فعلی خود به ســـطح بالاتری از بین‌المللی‌سازی 
حرکت کند. خوشبختانه در تاصیکو نیز این فرآیند 

آغاز شده و نتایج مثبتی داشته است.
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شما اشاره کردید که صادرات اولین گام در مسیر 
بین‌المللی‌سازی است. آیا این مسیر را می‌توان 
به‌عنوان الفبای صادراتی برای شرکت‌ها در نظر 
گرفت و آیا این مراحل برای شـــرکت‌ها الزام‌آور 

خواهد بود یا صرفاً جنبه تشویقی دارد؟
بله، دقیقاً همین‌طور است. صادرات دروازه ورود به 
عرصه بین‌المللی است و شرکت‌ها باید این الفبا را 
بیاموزند. در معاونت توسعه کسب‌وکار بین‌الملل، 
یکی از مهم‌تریـــن وظایفمان را ظرفیت‌ســـازی و 
توانمندسازی نیروی انسانی در حوزه بازرگانی قرار 
دادیم. به همین منظور دوره‌های آموزشی متعددی 
برگزار کردیم. شخصاً تاکنون دو، سه دوره ۲۰ ساعته 
تحلیل بازار جهانی در شســـتا و برخی شرکت‌های 
زیرمجموعه برگزار کرده‌ام که بازخوردهای بســـیار 

خوبی داشته است. 
همچنین یک دوره ۸۰ ساعته طراحی کرده‌ایم که از 
مهر یا آبان آغاز خواهد شـــد و مدیران و کارشناسان 
بازرگانی شرکت‌ها در آن شرکت می‌کنند. این دوره 
شامل بخش‌های متنوعی است و فردی که در این 
دوره شرکت کند به یک کارشناس توانمند در حوزه 

بازرگانی و صادرات تبدیل خواهد شد.

با توجه به اینکه شســـتا در ۲۱ صنعت مختلف 
فعالیت دارد، آیا پتانسیل صادراتی این صنایع 

ارزیابی شده است؟
بلـــه، تقریباً در بســـیاری از این صنایع پتانســـیل 
صادراتی قابل توجهی وجود دارد. در حوزه نفت، گاز، 
پتروشیمی و صنایع پایه نفتی ظرفیت بسیار بالایی 
داریم. در بخش معادن و فلزات، به‌ویژه در حوزه‌های 
مختلفی  مانند کاشی -که در تاصیکو فعال هستیم- 
بازارهای منطقه‌ای و بین‌المللی بســـیار مناسبی 
وجـــود دارد. در حـــوزه دارو   و   مواد اولیه دارویی نیز 
ظرفیت‌های فراوانی برای صادرات داریم. همچنین 
در صنعت سیمان، به‌ویژه در کشورهای همسایه مانند 
عراق و افغانستان، بازارهای پرتقاضایی وجود دارد. 
حتی در حوزه موادغذایی و دامپروری نیز پتانسیل 
صادراتی بالایی داریم. بســـیاری از این محصولات 

هم ‌اکنون نیز به بازارهای جهانی صادر می‌شوند.

برای اینکه شـــرکت‌های زیرمجموعه شســـتا و 
به‌ویژه تاصیکو صادراتی‌تر شوند، چه بسترهایی 

فراهم شده است؟
همانطور که اشـــاره شد، برای هر هلدینگ از جمله 
تاصیکو برنامه‌های مشـــخصی داریم. در تاصیکو 
شـــرکت‌ها را می‌توان به سه دســـته تقسیم کرد. 
شرکت‌های فعال در حوزه کاشی، شرکت‌های فعال 
در حوزه فلزات مانند ذوب‌آهن و مس و سایر شرکت‌ها 

مانند خاک چینی، پشم شیشه، املاح معدنی و غیره.
این شرکت‌ها در یک سطح قرار ندارند. برای مثال، 
ذوب‌آهن حدود ۴۰۰ تا ۵۰۰ میلیون دلار صادرات 
دارد، در حالی که شرکتی مانند زغال‌سنگ پروده 
طبس تا کنون صادراتی نداشته  و به تازگی در ابتدای 
مسیر صادرات قرار گرفته است. بنابراین ما برای هر 
دسته از این شرکت‌ها برنامه‌های متناسبی طراحی 
کردیم تا بتوانند به تدریج وارد بازارهای جهانی شوند 

و جایگاه خود را در عرصه بین‌المللی ارتقاء دهند.

با توجه به تفاوت ســـطح آمادگی شـــرکت‌های 
و  صـــادرات  بـــرای  شســـتا  زیرمجموعـــه 
بین‌المللی‌ســـازی، چه برنامه‌ای برای هر گروه 

تدوین کرده‌اید؟
ما شرکت‌ها را در سه ســـطح یا گروه تقسیم‌بندی 
کرده‌ایم. طبیعی اســـت که از شرکتی که تاکنون 
صادراتی نداشته انتظار نداریم یک‌باره وارد ده بازار 
شود. به چنین شرکتی می‌گوییم ابتدا به چند بازار 
وارد شـــود. اما شرکتی مانند ذوب‌آهن که در حال 
حاضر در ده بازار حضور دارد، باید گام‌های بلندتری 
بردارد. گام‌هایی مانند ورود مستقیم به بازارها، جذب 
شـــریک خارجی و حرکت به سمت سرمایه‌گذاری 

مشترک. 
بنابراین برای هر گروه برنامه خاص خودشان را داریم 
و این موضوع شـــامل تاصیکو هم می‌شـــود. برای 
سالهای ۱۴۰۴ و ۱۴۰۵ نیز این برنامه‌ها را با جدیت 

پیگیری خواهیم کرد.

شـــما اشـــاره کردید که صادرات تنهـــا یکی از 
ابزارهای بین‌المللی‌سازی است، ابزارهای دیگر 

در این مسیر چیست؟
بله، صادرات نقطه آغاز اســـت نه پایان. شرکت‌ها 
ابتدا صادرات غیرمســـتقیم دارند، یعنی از طریق 
واسطه‌ها. ســـپس به صادرات مستقیم می‌رسند. 
وقتی در این مرحله به بلوغ نســـبی رســـیدند، گام 
بعدی سرمایه‌گذاری مشترک یا تولید فراسرزمینی 
است. همین حالا هم در شستا شرکت‌هایی داریم 
که پس از سالها صادرات، در کشورهایی مانند عراق 
ســـرمایه‌گذاری کرده‌، کارخانه تأسیس کرده‌اند و 
بخشی از تولیدشان را همان‌جا به فروش می‌رسانند. 
بنابراین انتظار ما این اســـت که در سه تا چهار سال 
آینده، شـــرکت‌ها پس از بلوغ صادراتی وارد مرحله 
ســـرمایه‌گذاری خارجی و شراکت‌های بین‌المللی 

شوند.

در شـــرایط اقتصادی کنونی ایران، صادرات چه 
نقشی در تأمین مالی پایدار شرکت‌ها دارد؟

بازار داخلی همیشـــه قابل اتکا نیست، چرا که در 
دوره‌هایی دچـــار رکود می‌شـــود و تقاضا کاهش 
می‌یابد. اگر ســـودآوری شرکت صرفاً متکی به بازار 
داخلی باشد، در دوران رکود آسیب جدی می‌بیند. 
صادرات به همین دلیل یک استراتژی بلندمدت و 
پایدار است. با ایجاد جریان ثابت صادراتی، شرکت‌ها 
می‌توانند در زمان رکود داخلی همچنان منابع مالی 
خود را حفظ کنند و سودآوری‌شان را ادامه دهند. به 
بیان دیگر، صادرات نه یک انتخاب، بلکه یک الزام 

برای پایداری مالی و ارزش‌آفرینی شرکت‌هاست.

اگر در پایان صحبتی دارید، بفرمایید.
امیدواریم با رویکرد جدیدی که در شستا و با مدیریت 
جدید آغاز شده، بتوانیم گام‌های مؤثری در جهت 
بین‌المللی‌ســـازی شـــرکت‌ها برداریم و آنها را یک 
مرحله به جایگاه واقعی‌شـــان در بازارهای جهانی 

نزدیک‌تر کنیم.
صادرات یک انتخاب نیست، بلکه الزام و استراتژی 
بلندمدت برای پایداری مالی و بین‌المللی‌ســـازی 
شرکت‌هاست. امیدواریم با رویکرد جدید مدیریتی 
در شستا، گام‌های مؤثری در جهت حضور پررنگ‌تر 

در بازارهای جهانی برداشته شود.

صادرات نقطه آغاز اســـت 
نه پایان. شرکت‌ها ابتدا 

صادرات غیرمســـتقیم 
دارند، یعنی از طریق 

واسطه‌ها. ســـپس به 
صادرات مستقیم می‌رسند. 
وقتی در این مرحله به بلوغ 

نســـبی رســـیدند، گام 
بعدی سرمایه‌گذاری مشترک 

یا تولید فراسرزمینی
است.  صادرات یک 

انتخاب نیست، بلکه الزام 
و استراتژی بلندمدت 

برای پایداری مالی و 
بین‌المللی‌ســـازی 

شرکت‌هاست. امیدواریم 
با رویکرد جدید مدیریتی 

در شستا، گام‌های مؤثری 
در جهت حضور پررنگ‌تر در 

بازارهای جهانی برداشته 
شود.
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نگاهی به عملکرد مالی شرکت‌های تاصیکو در نیمه امسال؛

 کیانی: توسعه صادرات 
در صدر برنامه‌های 1404 

عملکـرد شـرکت‌های زیرمجموعـه تاصیکـو در 
شـش ماهـه نخسـت امسـال مـورد بررسـی قـرار 
ایـن  مدیـران  و  هیئت‌مدیـره  اعضـاء  و  گرفـت 
هلدینـگ معدنـی در جریـان مسـائل، چالش‌هـا و 
فرصت‌هـای پیش‌روی این شـرکت‌ها قرار گرفتند. 
البتـه همانطـور کـه معـاون تاصیکـو معتقد اسـت؛ 
توسـعه صـادرات، پیشـبرد پروژه‌هـا، مدیریـت 
جریـان نقدینگـی، تأمیـن مالـی، توجه بـه تحقیق 
و توسـعه، بهبـود هم‌افزایـی درون گروهـی و توجـه 
بـه ایجـاد نیـروگاه انرژی‌هـای تجدیدپذیـر برنامـه‌ 
ایـن هلدینـگ بـرای شـرکت‌های تابعـه در نیمـه 

دوم امسـال اسـت.
عملکـرد‌  ، رتحلیل صد مـه  هنا ما رش  بـه ‌گـزا
هـه  ما شـش  ر  د صیکـو  تا تابعـه  ی  شـرکت‌ها
نخسـت امسـال بـا حضـور اعضـاء هیئت‌مدیـره 
آنهـا، مدیـران ارشـد و اعضـاء هیئت‌مدیره تاصیکو 
در آبـان مـاه امسـال مـورد بررسـی قـرار گرفت . در 
ایـن جلسـات کـه بـه صـورت جداگانه برگزار شـد، 
بهبـود و شـفافیت بیشـتر در حـوزه مالـی، تقویـت 

بنیـه مالـی با اسـتفاده از روش‌های مختلف تأمین 
نقدینگی، توسـعه صادرات و بین‌المللی‌سـازی در 
دسـتور کار ایـن شـرکت‌ها بـرای شـش ماهـه دوم 

امسـال قـرار گرفـت.
به عنوان مثال شرکت ذوب‌آهن اصفهان به عنوان 
یکـی از بزرگ‌تریـن شـرکت‌های فـولادی کشـور 
بیشترین بار صادراتی تاصیکو را به دوش می‌کشد 
و در گـزارش عملکـرد مالـی شـش ماهـه نخسـت 
امسـال خود بیش از 30 هزار میلیارد تومان درآمد 
شناسـایی کـرد کـه رشـد 11 درصـدی نسـبت بـه 
بـازه زمانی مشـابه در سـال گذشـته بـرای این برند 
داشـته اسـت. افزایـش تولیـد ریـل از 4 هـزار تن به 
36.5 هـزار تـن محصـول یکـی از دسـتاوردهای 
جدیـد ذوب آهـن اصفهـان بـوده کـه در قیـاس بـا 
شـش ماهـه نخسـت سـال گذشـته 810 درصـد 

افزایـش یافته اسـت.
نگاهـی بـه عملکـرد شـش ماهـه نخسـت شـرکت 
توسـعه معـادن پـارس تأمین در سـال جاری، 386 
میلیـارد تومـان درآمـد و 110 میلیـارد تومان سـود 

خالـص از فـروش محصـولات بـرای ایـن شـرکت 
بـه همـراه داشـته اسـت. همچنیـن پـارس تأمیـن 
سـرمایه‌گذاری قابـل توجهـی در حـوزه طلا، نقره و 
کاغذسـنگی در این شـرکت در حال انجام اسـت. 
شـرکت معدنـی امالح ایـران نیـز نیمـه نخسـت 
امسـال را بـا فروش بیـش از ۱۶۹۰ میلیارد تومانی 
گذرانـد کـه رشـد ۳۰ درصـدی در مقایسـه با مدت 
مشـابه سـال قبـل داشـته اسـت. صـادرات ایـن 
شـرکت در همیـن بـازه زمانـی با رشـد ۹۰ درصدی 
نسـبت نیمه نخسـت سال گذشته به بیش از 150 

میلیـارد تومان رسـیده اسـت.
نگاهی به کارنامه مالی شـرکت پشـم شیشـه ایران 
در شـش ماهـه نخسـت سـال جـاری نیـز نشـان 
می‌دهـد فـروش محصـولات ایـن شـرکت بیـش از 
714 میلیارد تومان درآمد داشـته و نسـبت به بازه 
مشـابه سـال گذشـته 54 درصد رشـد یافته اسـت. 
سـود خالـص کپشـیر در ایـن مدت بـا تحقق 182 
درصـدی بودجه شـش ماهه بیـش از 299 میلیارد 

تومـان بوده اسـت.
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شـرکت کاشـی و سـرامیک الونـد بـه عنـوان یکـی 
تولیدکنندگان برتر در این صنعت شناخته می‌شود 
کـه اتفاقـاً جـزو صادرکننـدگان برتر تاصیکـو نیز به 
شـمار مـی‌رود. عملکـرد شـش ماهـه الونـد نشـان 
می‌دهـد بیـش از 956 میلیـارد تومـان درآمـد از 
محـل فـروش محصـولات خـود کسـب کـرده کـه 
رشـد 23 درصـدی نسـبت بـه بـازه زمانـی مشـابه 

سـال گذشـته داشـته اسـت.
سـود خالـص کلونـد در ایـن مـدت بیـش از 125 
میلیارد تومان بوده و این شرکت موفق به صادرات 
سـه میلیـون دلاری بـه کشـورهای مختلـف شـده 

است.
شـرکت صنایـع خـاک چینـی ایران در شـش ماهه 
نخسـت امسـال از فـروش محصولات خـود بیش از 
هـزار و 106 میلیـارد تومـان درآمد کسـب کرده که 
رشد 34 درصدی نسبت به بازه زمانی مشابه سال 
گذشـته به دسـت آورده و این عملکرد مالی نشـان 
از تحقـق  86 درصـدی بودجه شـش ماهه ابتدایی 

سـال برای خاک‌چینی اسـت.
رشـد 22 درصـدی سـود خالـص و رسـیدن آن بـه 
بیـش از 469 میلیـارد تومـان جـزو دسـتاوردهای 
ایـن شـرکت بوده اسـت کـه اتفاقاً اخیراً موفق شـد 
تـا بزرگ‌ترین نیروگاه سـقفی خورشـیدی کشـور را 

نیـز بـا حضـور مدیرعامـل شسـتا افتتـاح کند.
مـس شـهید باهنـر نیـز با وجـود مشـکلات و موانع 
موجـود بیـش از هشـت هـزار و 342 میلیارد تومان 
درآمد و هزار و 145 میلیارد تومان سود خالص در 
گزارش عملکرد شـش ماهه امسـال خود شناسایی 
کـرد و موفـق به صادرات حدود 1.3 میلیون دلاری 

به کشـورهای مختلف شد.
همچنیـن شـرکت صنایـع تولید پودر بنـدر امام در 
شـش ماهه نخست سـال جاری حدود ۷۰ میلیارد 
تومان درآمد کسب کرده که با رشد ۱۳۱ درصدی 
نسـبت به بازه مشـابه سـال گذشـته مواجه شـده و 

۱۶۰ درصـد از بودجـه شـش ماهـه ابتدایـی سـال 
را محقـق کـرده اسـت. این درآمد سـود خالص 29 
میلیـارد تومانـی برای این شـرکت داشـته که رشـد 

7722 درصدی داشـته است.
بـر  نظـارت  و  راهبـری  سـروش‌کیانی، معـاون 
شـرکت‌های تاصیکـو بـا اشـاره بـه افزایـش درآمـد 
عملیاتـی و سـودخالص شـرکت‌های تابعـه ایـن 
هلدینـگ در شـش ماهـه نخسـت امسـال گفـت: 
توسـعه صـادرات، پیشـبرد پروژه‌هـا، مدیریـت 
جریـان نقدینگـی، تأمیـن مالـی، توجه بـه تحقیق 
و توسـعه، بهبـود هم‌افزایـی درون‌گروهـی و توجـه 
بـه ایجـاد نیـروگاه انرژی‌هـای تجدیدپذیـر برنامـه‌ 
ایـن هلدینـگ بـرای شـرکت‌های تابعـه در نیمـه 

دوم امسـال اسـت.
وی دربـاره هـدف از برگـزاری جلسـات ارزیابـی 
عملکـرد ۶ ماهـه ایـن هلدینـگ اظهار کـرد: پایش 
مسـتمر عملکـرد شـرکت‌ها به صـورت فصلی یکی 
از برنامه‌هـای اصلـی ایـن معاونـت بـوده کـه ایـن 
ارزیابی‌هـا بـه ویـژه در بازه‌هـای شـش ماهـه و یـک 

سـاله از اهمیـت ویـژه‌ای برخـوردار اسـت.
معـاون راهبـری و نظـارت بـر شـرکت‌های تاصیکـو 
افـزود: در ایـن ارزیابی‌هـا تالش می‌شـود از ابعـاد 
گوناگـون اقتصـادی، مالـی، تولیـدی، مدیریـت 
پروژه‌هـا و … عملکـرد شـرکت‌ها بررسـی و مـورد 
کنـکاش قـرار گیـرد. مسـلماً این‌گونـه ارزیابی‌هـا 
بـه هلدینـگ در زمینـه برنامه‌ریـزی بهتـر مدیریتی 
و سـاماندهی مؤثرتر کمک می‌کند و به شـرکت‌ها 
نیـز ایـن امـکان را می‌دهـد تـا بـا مشـاوره مدیـران 
هلدینـگ بـه رفـع مسـائل و بهبـود عملکـرد خـود 

بپردازند.
کیانـی، همچنیـن در پاسـخ بـه سـؤالی مبنـی بـر 
اینکه عملکرد شـرکت‌های تابعه تاصیکو در شـش 
ماهـه نخسـت امسـال را بـه صـورت کلـی چگونـه 
ارزیابـی می‌کنیـد، گفـت: بـا وجـود همه مسـائل و 

مشـکلات مانند ناترازی انرژی و قطعی مکرر برق، 
جنـگ ۱۲ روزه تحمیلـی، افزایش قیمت ارز و غیره 
که در نیمه نخست امسال اتفاق افتاد، در مجموع 
درآمـد عملیاتـی و سـود خالـص هلدینـگ نسـبت 

به دوره مشـابه سـال قبل افزایش داشـته اسـت.
بـه گفتـه معـاون راهبـری و نظـارت بر شـرکت‌های 
تاصیکـو، ایـن افزایـش سـودآوری در حالی صورت 
گرفت که علاوه بر موانع و مسـائلی که عنوان شـد 
هزینه‌هـا نیـز رشـد فزاینـده‌ای داشـت و بـه عنـوان 
مثـال هزینه انرژی نسـبت به سـال قبـل نزدیک به 

۱۴۰ درصـد افزایش یافته اسـت.
کیانـی، دربـاره برنامـه هلدینگ برای شـرکت‌ها در 
شـش ماهـه دوم سـال جـاری اعالم کـرد: توسـعه 
صـادرات، پیشـبرد پروژه‌هـا، مدیریـت جریـان 
بـه تحقیـق و  تأمیـن مالـی، توجـه  نقدینگـی، 
توسـعه، بهبـود هم‌افزایـی درون گروهـی و توجـه 
بـه ایجـاد نیـروگاه انرژی‌های تجدیدپذیـر از جمله 
برنامه‌هـای مـورد تأکیـد شـرکت سـرمایه‌گذاری 
صـدر تامیـن )تاصیکـو( در نیمـه دوم امسـال برای 

شـرکت‌های تابعـه خواهـد بـود.
تطابـق عملکـرد  میـزان  وی همچنیـن دربـاره 
شـرکت‌های تابعه در شـش ماهه نخسـت امسـال 
با برنامه تدوین شـده در سـال جاری این شـرکت‌ها 
افزود: با وجود شـرایطی که تشـریح شد، شرکت‌ها 
بـه طـور متوسـط نزدیـک بـه ۸۰ درصـد بودجـه 
دوره خـود را محقـق کرده‌انـد و بـا توجـه به شـرایط 
موجـود ایـن انحراف در ادامه سـال جاری پوشـش 

داده شـود.
معـاون راهبـری و نظـارت بـر شـرکت‌های تاصیکـو 
گفـت: طـی برنامه‌ریـزی انجـام شـده جلسـات 
ارزیابی عملکرد همه ۱۸ شرکت مدیریتی تاصیکو 
برگـزار شـد و برگـزاری منظـم و منسـجم این‌گونـه 
جلسـه‌ها جـزو برنامه‌هـای اصلـی ایـن معاونـت 

خواهـد بود.
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مسئول توسعه صادرات و امور بین‌الملل خبر داد

هدف‌گذاری ۵۰۰ میلیون دلاری صادرات در سال ۱۴۰۴ 
هلدینگ صدر تامین، با رویکردی اســـتراتژیک به 
توسعه صادرات به عنوان یکی از ارکان اصلی تأمین 
مالی پایدار، برنامه‌های جامعی را برای سال مالی 

۱۴۰۴ تدوین کرده است. 
 ســـید محمد تقی رئیس‌السادات، مسئول توسعه 
صـــادرات و امـــور بین‌الملل ایـــن هلدینگ، در 
مصاحبه‌ای بـــا ماهنامه صدر تحلیل جزئیات این 
برنامه‌ها، آمار صادراتی و اهداف پیش رو را مطرح 

کرد که مشروح آن را در ادامه می‌خوانید.

یکی از محورهای اصلی تعریف شده برای این 
هلدینگ، توسعه صادرات به عنوان یک منبع 
تأمین مالی پایدار اســـت. برنامه تاصیکو برای 
توسعه صادرات در دوره مدیریتی جدید و سال 

مالی پیش رو چیست؟
مدیریت توســـعه صادرات و امور بین‌الملل شرکت 
سرمایه‌گذاری صدر تامین با توجه به ایجاد معاونت 
توســـعه کســـب وکار بین‌الملل از سال 1402در 
شرکت سرمایه‌گذاری تأمین اجتماعی)شستا( و 
در چهارچوب سند راهبردی برنامه‌ریزی و مدیریت 
تحول هلدینگ صدر تامین نقش مهمی در توسعه 
تجارت خارجی و صادرات شرکت‌های تابعه تاصیکو 
دارد. با توجه به اینکه یکی از استراتژی‌های مدیریت 
کلان شرکت ســـرمایه‌گذاری صدر تامین توسعه 
صادرات می‌باشد، این مدیریت نیز در سال 1404 
با پیگیری، تسهیل‌گری و راهبری به عنوان بازوی 

شرکت‌ها در حوزه بین‌الملل و صادرات است. 

در صورت امکان بخش‌های مختلف توســـعه 
صـــادرات و امور بین‌الملل هلدینگ را توضیح 

دهید.
بخش اول پیگیری امور صادرات و واردات، در این 
بخش صادرات و مصارف ارزی  شرکت‌ها در بازه‌های 
زمانی یک ماهه، سه ماهه، شش ماهه، نه ماهه، و 
سالانه نظارت و ارزیابی می‌شوند و با توجه رویکرد 
هر شـــرکت راهکارهایی جهت توسعه صادرات و 
تسهیل واردات مواد اولیه و تجهیرات ارائه می شود. 
بخش دوم سرمایه‌گذاری خارجی وبین‌المللی‌سازی، 
در این بخش  فرصت‌ها، چالش‌های سرمایه‌گذاری 
خارجـــی و تأمین مالی بین‌المللی در شـــرکت‌ها 
بررســـی و حضور شـــرکت‌ها در نمایشـــگاه‌ها و 

رویدادهای بین‌المللی و ارتباط با سرمایه‌گذاران 
و بازرگانان خارجی تسهیل می‌شود.

بخش سوم آموزش و پژوهش در تجارت بین‌الملل، 
در این بخش جهت بهبود روند صادرات و واردات، 
فعالیت‌های آموزشـــی و پژوهشی مانند برگزاری 
کارگاه‌هـــا، دوره‌های آموزشـــی و نشســـت‌های 
تخصصی با همکاری سازمان‌ها و نهادهای ذی‌ربط 

پیگیری و برگزار می‌شود.

صادرات هلدینگ صدرتامین در حال حاضر و 
در سال مالی گذشته چقدر بوده است؟ و برای 

سال آینده چه رقمی را پیش‌بینی می‌کنید؟
در ســـال ۱۴۰۳، حـــدود ۲۸۰ میلیـــون دلار 
صادرات داشـــتیم که بخش عمـــده آن متعلق به 
شرکت ذوب‌آهن بود. برای سال جاری )۱۴۰۴(، 
پیش‌بینی ما نزدیک به ۵۰۰ میلیون دلار است. این 
افزایش با توجه به توســـعه‌ ظرفیت صادراتی که در 
شرکت‌ها داشته‌ایم، به خصوص برای محصولاتی 
چون پشـــم شیشـــه، خاک‌های صنعتی، بلوک و 
پنل‌های ساختمانی، نمک‌های معدنی، تولیدات 
مســـی و برنجی، مواد نسوز و کاشی و سرامیک که 
بازارهای جدیدی را به دست آورده‌اند، و همچنین 
تولید محصولات جدید در شرکت ذوب آهن، حاصل 

خواهد شد. 

 محصولات هلدینگ صدرتامین به چند کشور 
صادر می‌شود؟ و چه برنامه‌ای برای توسعه بازار 

و افزایش مشتریان خود دارید؟
محصـــولات تاصیکو به بیش از ۲۰ کشـــور صادر 
می‌شود. عمده مشـــتریان ما در کشورهای حوزه 
CIS و کشورهای همسایه قرار دارند. برنامه اصلی 
ما تمرکز بر صادرات به کشورهای عراق، افغانستان، 
کشورهای آسیای مرکزی و کشورهای حوزه جنوب 
خلیج فارس اســـت. اولویت بعـــدی ما حضور در 
بازارهای جنوب آســـیا، اروپای شرقی و کشورهای 

آفریقایی است. 
از جمله موارد مهمی که به توسعه صادرات کمک 
می‌کند داشـــتن نمایندگی و انبار محصولات در 
کشـــور مقصد اســـت، به عنوان مثال می‌توان از 
نمایندگی و شوروم موفق و فعال کاشی و سرامیک 
الوند در اربیل عراق و انبارهای شرکت خاک چینی 

در ترکیه نام برد. 
در نتیجـــه اینکه برنامه‌ریـــزی و اولویت‌بندی در 
هلدینگ صدرتامین به گونه‌ای اســـت که تمرکز 
شـــرکت‌های زیرمجموعه بر صادرات محصولات 
با ارزش افزوده بالا باشـــد که باعث افزایش درآمد 
ارزی و مثبت شدن تراز ارزی شود و شرکت‌ها برای 
واردات مـــواد اولیه و تجهیزات تولید، از ارز حاصل 

از صادرات استفاده کنند.
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معاون بازاریابی و فروش شرکت ذوب‌آهن اصفهان اعلام کرد

تمرکز بر محصولات با ارزش‌افزوده بالا و توسعه صادرات
معـــاون بازاریابی و فـــروش ذوب‌آهن اصفهان، با 
اشـــاره به جایگاه تاریخی این شـــرکت در صنعت 
فولاد کشور، وضعیت کنونی، چالش‌ها و برنامه‌های 
پیش‌روی آن را تشریح و بر اهمیت مدیریت بازار، 
تولید محصولات استراتژیک و توسعه صادرات برای 

عبور از مشکلات موجود تأکید کرد.
وی افزود : یکی از مهم‌ترین برنامه‌های ذوب‌آهن 
تمرکز بر تولید محصولات با ارزش افزوده بالاست 
که ریل یکـــی از نمونه‌های موفق در این زمینه به 

شمار می‌رود.
مهدی بهرامی، معاون بازاریابی و فروش ذوب‌آهن 
اصفهـــان با ماهنامه »صـــدر تحلیل« به گفت‌وگو 

نشست که مشروح آن را در ادامه می‌خوانید.

جایـــگاه ذوب آهن اصفهان را در صنعت فولاد 
تشریح کنید.

صنعت فولاد کشور امروز با رقبای متعدد و شرایط 
متفاوتی مواجه است. طی سالهای اخیر ذوب‌آهن 
بـــه دلیل افزایش ناگهانی نـــرخ گاز و حامل‌های 
انرژی، تغییر نرخ ارز و مشـــکلات ســـاختاری در 
زنجیره تأمین مواد اولیه، متحمل زیان شـــد.  در 
گذشته معادن و بخش‌های مختلف زنجیره فولاد 
به‌طور مجزا واگذار شـــد و ایـــن پراکندگی باعث 
شد ذوب‌آهن با مشـــکل تأمین پایدار مواد اولیه 

مواجه شود. 

رویکردهـــای ذوب آهن اصفهـــان با تغییرات 
مدیریتی با چه تحولاتی مواجه شده است؟

 بـــا ریل‌گـــذاری جدید و بازتعریف سیاســـت‌ها، 
روند فعالیت‌های شـــرکت به سمت مثبت حرکت 
کرده است، هرچند همچنان مشکلاتی همچون 

بدهی‌های گذشته و حقوق دولتی پابرجاست. 

روند تولید و فروش ذوب آهن اصفهان چگونه 
پیش می‌رود؟

ذوب‌آهن در دو محصول عمده ساختمانی یعنی 
تیرآهن و میلگرد حضور دارد. سهم این شرکت در 
بازار میلگرد حدود ۴ درصد اســـت، چرا که عمدتاً 
شرکت‌های نوردی در این بخش فعال‌ هستند. اما 
در تیرآهن به‌ویژه تیرآهن سنگین، ذوب‌آهن سهم 
اصلی بازار را در اختیار دارد و بسته به شرایط، حدود 

۷۰ درصد بازار را پوشش می‌دهد. 

تمامـــی محصولات ذوب‌آهن در بورس کالا عرضه 
می‌شـــود و با تغییر سیاست‌های عرضه و مدیریت 
بازار، امروز این شـــرکت توانسته سهم واقعی خود 
را از بازار به دســـت آورد. فاصله قیمت محصولات 
ذوب‌آهـــن در بورس و بازار آزاد اندک شـــده و این 
موضوع منافع مستقیم برای شرکت به همراه دارد. 
یکی از مهم‌تریـــن برنامه‌های ذوب‌آهن تمرکز بر 
تولیـــد محصولات با ارزش افزوده بالاســـت. ریل 
نمونه‌ای موفق در این زمینه اســـت که هم ارزش 
افزوده مناسبی برای شـــرکت دارد و هم یک نیاز 
استراتژیک کشور را برطرف می‌کند. به گفته وی، 
ذوب‌آهن توانســـته در ســـال جاری تنها در پنج 
ماه، بیش از کل ســـال گذشـــته ریل تولید کند و 
قراردادهـــای بزرگی از جمله یک قرارداد ۳۰ هزار 

تنی با شرکت زیرساخت را عملیاتی سازد. 
بخـــش زیادی از زیان شـــرکت ناشـــی از تحویل 
محصولات بر اســـاس نرخ‌های فروش دوســـال 
گذشته اســـت، اما با تســـریع در ایفای تعهدات 

قدیمی، شرایط به سمت بهبود حرکت می‌کند.  

با توجه به سیاســـت‌های کلان صدر تامین در 
حوزه توسعه صادرات، ذوب آهن اصفهان چه 

برنامه‌ای در این زمینه دارد؟
ذوب‌آهن طی ســـالهای گذشـــته همواره یکی از 
برترین صادرکنندگان کشـــور بوده و حتی موفق 
به کســـب عنوان صادرکننده نمونه و ممتاز شده 

است. بهرامی گفت: نرخ ارز نقش تعیین‌کننده‌ای 
در صادرات دارد، چرا که تأمین ارز شرکت از محل 
صادرات انجام می‌شود. اختلاف بالای نرخ رسمی 
و آزاد ارز، امکان رقابت را برای ذوب‌آهن دشـــوار 

کرده است. 
امروز صادرات ذوب‌آهن متناســـب با نیاز وارداتی 
انجام می‌شود، چرا که فروش بیش از این به دلیل 
اختـــاف نرخ ارز می‌تواند زیان‌آور باشـــد. با این 
حال، صادرات تا پایان مرداد سال جاری نسبت به 
مدت مشابه سال گذشته رشد بیش از ۳۰ درصدی 

داشته است. 
سیاســـت‌های حمایتی از جمله امکان عرضه ارز 
صادراتی در بازار دوم می‌تواند به توسعه صادرات 
کمک کنـــد. در صورت تحقق این سیاســـت‌ها، 
ذوب‌آهن قادر خواهد بود صادرات خود را افزایش 

دهد. 
برخی موانع در سال جاری بر صادرات اثر گذاشت 
اما در مجموعه ذوب آهن اصفهان با رفع این موانع 
و ادامه حمایت‌ها، شـــرایط تا پایان ســـال بهبود 
می‌یابد و ســـال آینده با وضعیت مطلوب‌تری آغاز 

خواهد شد. 
ذوب‌آهـــن با تمرکز بر پایداری تولید، ایجاد ارزش 
افزوده و توسعه محصولات اقتصادی، مسیر جدیدی 
را در پیش گرفته و با همراهی هلدینگ صدر تامین، 
شســـتا و سایر نهادهای مرتبط، آینده‌ای روشن‌تر 

برای این مجموعه رقم خواهد خورد.
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مدیرعامل مس باهنر

تولید باید صادرات محور باشد

مدیرعامل مس باهنر اظهار داشـــت: صادرات در این 
شرکت طی سالهای گذشته وضعیت مناسبی داشته و 
حتـــی در مقطعی ۱۰ هزار تن صادر می‌کردیم.  اما در 
سالهای اخیر مس باهنر با مشکلاتی مواجه شده است.
به گفته نمـــازی‌زاده، افزایش صادرات یکی از راه‌های 
اصلی عبور از موانع بوده اما تحقق این مهم مســـتلزم 
داشتن مزیت رقابتی در بهای تمام شده و کیفیت است.
او معتقد است که تولید باید صادرات محور باشد اما دلایل 
متعددی برای کاهش صادرات وجود دارد که می‌توان به 
بالا بودن بهای تمام شده، قوانین و دستورالعمل‌های 
دست و پاگیری‌ مانند مسائلی پیرامون نحوه رفع تعهد 
ارزی اشاره کرد.  البته کارگروهی برای بررسی و پررنگ‌تر 

کردن حوزه صادرات تشکیل شده است.
احســـان نمازی‌زاده، مدیرعامـــل صنایع مس باهنر 
در گفت‌وگـــو با ماهنامه صدرتحلیـــل به چالش‌ها و 
فرصت‌های این شرکت در حوزه تولید و صادرات پرداخت 

که مشروح آن را در ادامه می‌خوانید.

شرکت مس شهید باهنر، به‌ویژه در سال گذشته 
)۱۴۰۳( چه وضعیتی داشـــت و آیا به سوددهی 

رسیده است؟
این شـــرکت مجتمعی با متنوع‌تریـــن محصولات در 
پایین‌دست مس در کشور است که در مجاورت معادن غنی 
کرمان واقع شده و حلقه‌ای مهم بین محصولات بالادست 
مس و صنایع پایین‌دســـتی )سرمایشـــی، گرمایشی، 
برودتی، برقی و غیره( اســـت. ســـال گذشته برای مس 

باهنر سال خوبی بود و شرکت به سود دست پیدا کرد.

در زمینه تولید، چه رکوردی در ســـال گذشته به 
دست آمد؟

میانگین تولید ما در ده ســـال گذشته حدود ۳۲ هزار 
تن بوده اســـت. اما در سال ۱۴۰۲، با تلاش پرسنل، 
ما به تولید ۴۲ هزار تن رســـیدیم که تولیدی بی‌نظیر 
و تقریباً ۲۰ تا ۲۵ درصد افزایش نســـبت به میانگین 

ده ساله است.

در مواجهـــه با تحریم‌ها و مشـــکلات واردات، چه 
اقداماتی انجام دادید؟

به دلیل تحریم‌ها و مشکلات واردات، موفق شدیم برخی 
قطعات که پایه‌های مسی داشتند و قبلًا وارد می‌شدند، 
را بومی‌سازی کنیم. همچنین برخی لوله‌های آلیاژی 
که قبلًا نیمه‌ساخته یا کامل وارد می‌شدند، با تکیه بر 

دانش فنی موجود در مجموعه، بومی‌سازی شدند.

در صنعت مس کشور، جایگاه مس باهنر کجاست 
و برنامه شما برای صادرات چیست؟

صادرات ما در ســـالهای گذشـــته خوب بوده، اما در 
سالهای اخیر با مشکل بیشتری مواجه شده است )در 
مقطعی ۱۰ هزار تن صادر می‌کردیم(. افزایش صادرات 
یکی از راه‌های اصلی عبور از موانع است، اما مستلزم 
داشتن مزیت رقابتی در بهای تمام شده و کیفیت است. 
کیفیت محصولات در مس باهنر خوب است، اما بهای 
تمام شـــده به دلیل اینکه حـــدود ۹۲ تا ۹۳ درصد آن 
قیمت مواد اولیه )کاتد( است، بالاست و این موضوع 
مستقیماً تحت تأثیر نوسانات بورس کالا قرار می‌گیرد. 
با این حال، کارگروهی برای بررســـی و پررنگ‌تر کردن 

حوزه صادرات تشکیل داده‌ایم.

به عنوان یک مدیر صنعت پایین‌دستی، چه اتفاقی 
باید بیفتد تا شرکت‌هایی مانند مس باهنر قابلیت 

رقابت قیمتی بالاتری داشته باشند؟
اصل اساسی این اســـت که زنجیره مس باید تکمیل 
شـــود. مس باهنر باید در زنجیره خودش قرار بگیرد. 
این یعنی یا خودمان صاحب معدن شویم )که به دلیل 
انحصاری بودن تولید مواد اولیه توســـط شرکت ملی 
صنایع مس ایران، این امر بسیار سخت است( یا اینکه 

ترکیب سهامداری در این شرکت تغییر کند. 
البته تکلیف برنامه هفتم این اســـت که صندوق‌های 
بازنشســـتگی از بنگاه‌داری خارج شوند و سهامداری 
شرکت ملی صنایع مس ایران جایگزین شستا شود. اگر 
این اتفاق بیفتد، مس باهنر در زنجیره ارزش خودش قرار 
می‌گیرد، ملی مس از تولیدات خود در محصولات نهایی 
استفاده می‌کند، زنجیره متوازن می‌شود و می‌توانیم در 
بهای تمام شده، مصرف انرژی و مواد اولیه، و نرخ ارز، 
مدیریت بهتری داشته باشیم. این بهترین اتفاقی است 

که می‌تواند برای مس شهید باهنر رخ دهد.

در گذشته صادرات مس باهنر به کشورهایی مانند 
ترکیه، کشورهای آسیای میانه، تایوان، پاکستان و 
حتی اروپا می‌رسید. چرا این مشتریان خارجی را از 

دست دادیم و سهم صادرات کاهش یافت؟
دلایل متعددی وجود داشـــت. مهم‌ترین عامل، بالا 
بـــودن بهای تمام شـــده محصول ما بود. مســـائلی 
پیرامون نحوه رفع تعهـــد ارزی نیز تأثیرگذار بودند. 
در مقاطعـــی که رفع تعهدات ارزی ســـخت‌تر بود، 

صادرات نیز دشوارتر می‌شد.

اگر همه این مشـــکلات برای مس باهنر حل شود، 
دولت و نهادهای حاکمیتی چه نوع حمایتی باید 
از صنایع صادرات‌محور مانند باهنر انجام دهند؟

تولید ما باید صادرات ‌محور شود. کمبود یک سازمان یا 
نهاد تخصصی به نام »سازمان ملی صادرات« به شدت 
در کشور حس می‌شود. ما نباید صادرات را صرفاً بخشی 

از بازرگانی یا تجارت ببینیم. 

آیا برای ســـال جاری و سالهای آینده برنامه توسعه 
صادرات دارید؟

با وجود مشکلاتی مانند ناترازی انرژی یا مسائل ارزی 
نباید کار را رها کنیم. ایران همواره تحت شـــدیدترین 
تحریم‌هـــای ظالمانه تاریخ بوده‌ اما هیچ‌گاه حرکتش 
متوقف نشـــده اســـت. با تکیه بر دانش فنی و نیروی 
انسانی خوب، در حال بررسی راه‌های مختلف هستیم 
و بـــا چند گروه خارجی در حـــال مذاکره‌ایم تا بتوانیم 

صادرات را توسعه دهیم.



ماهنامه داخلی

صدر تامینشرکت سرمایه‌گذاری

شماره 2
آذر ۱۴۰۴

21

مدیرعامل شرکت صنایع خاک‌چینی ایران اعلام کرد

افزودن بازارهای جدید به سبد صادراتی

مدیرعامـل شـرکت صنایـع خاک‌چینـی ایـران، 
ایـن  صادراتـی  اهـداف  از  بخشـی  تحقـق  از 
شـرکت در نیمـه نخسـت سـال خبـر داد و گفـت: 
در شـش‌ماهه اول سـال جـاری، صـادرات انـواع 
کائولـن، بلوک‌هـای بتنـی سـبک گازی اتـوکلاو 
شـده و چسـب در مجمـوع بـه مبلغ یـک میلیون و 

316 هـزار و 161 دلار رسـید.
علـی بیـات ماکـو بـا اشـاره بـه مشـکلاتی نظیـر 
اعتصاب کامیونداران، تغییر سیسـتم اتوماسـیون 
اداری و دفـاع مقـدس در جنـگ 12 روزه که منجر 
بـه از دسـت رفتـن ۵۰ روز کاری شـد، افـزود: بـا 
تالش کارکنـان، شـرکت موفق شـد در محصولات 
کائولـن 73 درصـد و در محصـولات تبلکـس 173 
درصد مقداری از بودجه 6 ماهه اول سـال 1404 

را محقـق کند.
وی گفـت: ۴۵ درصـد از صـادرات شـرکت صنایـع 
خاک‌چینـی ایـران  بـه کشـور ترکیـه اختصـاص 
داشـته و بخـش باقیمانـده بـه کشـورهایی ماننـد 
روسـیه، امارات، ترکمنسـتان و دیگر بازارها صادر 

شـده است.
مدیرعامـل صنایـع خاک‌چینـی ایـران بـه تغییـر 
رویکـرد شـرکت در زمینـه بازرگانـی اشـاره کـرد و 
افـزود: مـا صـادرات غیرمسـتقیم را بـه صـادرات 

مسـتقیم تبدیـل کرده‌ایـم و بـرای رقابـت بـا رقبای 
خـود در بازارهـای ترکیـه و روسـیه، واسـطه‌ها را 
حـذف و بـا مدیریـت قیمـت وارد میـدان شـده‌ایم. 
ــه  ــورهای ترکی ــه کش ــان اینک ــا بی ــو، ب ــات ماک بی
و روســیه عمــده خریــدار کائولــن خاک‌چینــی 
هســتند، ایجــاد دپــو در ایــن کشــورها را ضــروری 
دانســت و تأکیــد کــرد: ایجــاد انبارهــای دپو باعث 
اطمینــان خاطــر مشــتریان و افزایــش ســرعت 

ــت. ــده اس ــن کالا ش تأمی
وی همچنین از افزودن بازارهای جدیدی به سبد 
صادراتـی صنایـع خاک‌چینـی ایـران خبـر داد و 

گفـت: در بخـش کائولـن، آذربایجان و ارمنسـتان 
ترکیـه،  بلوک‌هـای سـبک گازی،  و در بخـش 
گرجسـتان و عـراق بـه بازارهـای هـدف شـرکت 

اضافـه شـده‌اند.
 بـه گفتـه وی، قـرارداد اخیـر فـروش ۳۵ هـزار 
مترمکعـب بلـوک بـه ارمنسـتان در بـازه زمانـی 
یکساله رشدی ۷ برابری نسبت به رکورد بیشترین 
صادرات در قراردادهای سـال‌های گذشته داشته 

. ست ا
بیـات ماکو،یکـی از چالش‌هـای اصلـی صـادرات 
را حمل‌ونقـل و لجسـتیک دانسـت و اعالم کـرد: 
بـا پیگیری‌هـای انجام‌شـده، بارگیـری محصولات 
از ایسـتگاه مسـافربری راه‌آهـن مرنـد، در فاصله ۹ 
کیلومتـری کارخانـه انجـام می‌شـود کـه موفقیـت 
بزرگی در تسریع تحویل کالا به مشتریان خارجی 

می‌باشـد.
مدیرعامـل صنایـع خاک‌چینـی ایـران در پایان به 
برنامه‌هـای شـرکت بـرای ارتقـاء کیفیـت تولیدات 
اشـاره کـرد و گفـت: طرح‌هایـی بـرای افزایـش 
آلومینـا و کاهـش آهـن در کائولن‌هـای تولیـدی 
در دسـت اجراسـت کـه زمینـه ورود بـه بازارهـای 
اروپایی و کشـورهای دارای محدودیت‌های کیفی 

را فراهـم خواهـد کـرد.

۴۵ درصد از صادرات 
ک  شـــرکت صنایع خا

چینی ایران به کشور 
ترکیه اختصاص داشـــته 

و بخش باقیمانده به 
کشـــورهایی مانند 

روســـیه، امارات، 
ترکمنستان و دیگر بازارها 

صادر شده است
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تثبیت بازارهای موجود و ورود به بازارهای جدید صادراتی
مدیر عامل شرکت پشم شیشه ایران )کپشیر( اعلام کرد: 
صادرات برای ما یک استراتژی پایدار است و خوشبختانه 
در سال جاری توانسته‌ایم رشد قابل‌توجهی در این حوزه 
داشته باشیم. در 6 ماهه نخست سال جاری موفق به 
صادرات حدود 638 تن محصول پشم شیشه شده‌ایم 
که 106 درصد از بودجه مصوب شـــش ماهه را محقق 

کرده است.
او می‌گوید: صـــادرات علاوه بر ایجاد درآمدهای ارزی 
پایدار، به تقویت برند ایرانی در بازارهای بین‌المللی کمک 
کرده اســـت. برنامه ما برای سال جاری و سالهای آینده 
تثبیت بازارهای موجود و ورود به بازارهای جدید است.
جهانگیر باقری، مدیرعامل شـــرکت پشم شیشه ایران 
)کپشیر( با ماهنامه صدر تحلیل به گفت‌وگو نشست 

که مشروح آن را در ادامه می‌خوانید.

پشم شیشه ایران چه وضعیتی از تأمین مواد اولیه 
تا تولید محصولات مختلف و فروش دارد و به نظر 

شما این شرکت چه سهمی در بازار داخلی دارد؟
شركت پشم شيشه ايران اولين و بزرگترين توليد كننده 
عايق‌های حرارتی و صوتی با نام تجاری ایزوران و اولين 
توليدكننده عايق رطوبتی پيش ســـاخته با نام تجاری 

ايزوگام در کشور است.
مواد اولیه این شـــرکت از منابع داخلی و بخشی نیز از 
طریق واردات تأمین می‌گردد. در واقع این شـــرکت با 
بهره‌گیری از فناوری روز و استانداردهای جهانی، طیف 
متنوعی از محصولات شامل انواع عایق‌های حرارتی، 
صوتی و رطوبتی را برای صنایع مختلف ســـاختمانی، 
صنعت حمل ونقل، صنعت نفت، گاز و پتروشـــیمی و 
صنعت لوازم خانگی تولید می‌کند. خوشبختانه امروز 
بیش از ۷۰ درصد بازار داخلی در اختیار پشـــم شیشه 
ایران است و همین جایگاه باعث شده نام این شرکت 
به‌عنوان برند مرجع صنعت عایق کشور شناخته شود.

چه پروژه‌های توسعه‌ای در این شرکت در دستور 
کار قرار دارد و هر کدام را از منظر میزان پیشـــرفت 

فیزیکی توضیح دهید؟
 این شرکت 2 طرح توسعه‌ای در دستور کار خود دارد که 
در حال حاضر با توجه به افزایش تقاضا در بازار داخلی و 
خارجی، در حال احداث کارخانه جدید پشم شیشه در 
منطقه ویژه اقتصادی شیراز با ظرفیت اسمی 14000 

تن در سال است.
این پروژه تاکنون حدود 70 درصد پیشـــرفت فیزیکی 
داشته اســـت. احداث کارخانه جدید موجب افزایش 
ظرفیت تولید، تنوع در سبد محصولات از حیث ضخامت 
و جرم حجمی و همچنیـــن افزایش نفوذ در بازارهای 

صادراتی می شـــود. از دیگر طرح‌های توسعه‌ای این 
شـــرکت احداث کارخانه الیاف شیشه به عنوان یک 
صنعت مادر و اســـتراتژیک برای اولین بار در کشـــور 

با  ظرفیت 42000 تن است .

اساســـاً چرا این پروژه یعنی انتقال شـــرکت پشم 
شیشه ایران به منطقه ویژه اقتصادی کلید خورد 

و مزایای آن را توضیح دهید. 
پروژه احداث کارخانه جدید پشم شیشه در راستای  عمل 
به مسئولیت اجتماعی و خروج از منطقه شهری با هدف 
افزایش تولید و ارتقاء کیفیت و تنوع در سبد محصولات 
و در نتیجه آن افزایش فروش داخلی و خارجی ،کسب 
بیشترین سهم بازار داخلی و توسعه صادرات در حال 

انجام است.
در حال حاضر ضمن تکمیل زیر ساخت‌ها، ساختمان‌ها 
و ســـو له‌ها و همچنین تکمیل خرید و ســـاخت اکثر 
تجهیزات و ماشـــین‌آلات وارد مرحله نصب دستگاه‌ها 
شده است و دارای پیشرفت فیزیکی حدود 70 درصد 
می‌باشـــد. حدود 50 درصد تجهیزات و ماشین‌آلات 
خارجی وارد ســـایت شده است و مابقی تجهیزات نیز 
در حال ســـاخت اســـت و طی چند ماه آینده به ایران 

ارسال خواهد شد.

درباره آخرین وضعیت صادراتی شرکت پشم شیشه 
ایران توضیح دهید و با توجه به سیاست‌های شستا 
و تاصیکو مبنی بر بین‌المللی‌ســـازی و توســـعه 
صادرات به عنـــوان یک منبع تأمین مالی پایدار، 
بفرمایید شرکت شما چه برنامه‌ای برای سال جاری 

و سالهای آتی در حوزه صادرات دارد؟
صادرات برای ما یک استراتژی پایدار است و خوشبختانه 
در سال جاری توانسته‌ایم رشد قابل‌توجهی در این حوزه 
داشته باشیم. در 6 ماهه نخست سال جاری موفق به 
صادرات حدود 638 تن محصول پشم شیشه شده‌ایم 
که 106 درصد از بودجه مصوب شـــش ماهه را محقق 

کرده است. 
این میزان صادرات ارزشی بالغ بر 702 هزار دلار داشته 
اســـت. محصولات پشم شیشـــه ایران امروز علاوه بر 
تأمین حدود ۷۰ درصد نیاز بازار داخلی، به 12کشور 
)پاکستان، افغانســـتان، تاجیکستان، ترکمنستان، 
ازبکســـتان، قرقیزســـتان، قزاقســـتان، آذربایجان، 
گرجستان، ارمنستان، عراق و بلاروس( صادر می‌شود.
صـــادرات علاوه بر ایجاد درآمدهـــای ارزی پایدار، به 
تقویت برند ایرانی در بازارهای بین‌المللی کمک کرده 
است. برنامه ما برای سال جاری و سالهای آینده تثبیت 
بازارهای موجود، ورود به بازارهای جدید به‌ویژه امارات، 
عمان، مجارســـتان، رومانـــی ، هند و همچنین تنوع‌ 
بخشی به محصولات صادراتی است. ما صادرات را موتور 
محرک توسعه شرکت می‌دانیم و منابع ارزی حاصل از 
آن را در مســـیر فناوری‌های نوین، پیشبرد طرح‌های 
توسعه‌ای، افزایش ظرفیت تولید و ارتقای کیفیت به‌کار 

خواهیم گرفت.
در سال جاری با توجه به سیاست‌های هلدینگ شستا و 
تاصیکو بر بین‌المللی سازی و توسعه صادرات با همراهی 
نمایندگان شستا در کشورهای عراق و قزاقستان اولین 
محموله‌های‌های صادراتی به این دو کشور از سرگرفته 

شد.
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مدیرعامل شرکت معدنی املاح ایران اعلام کرد

افزایش 30 میلیون دلاری توان صادراتی با ورود به صنعت ید
مدیرعامل شرکت معدنی املاح ایران )شاملا( معتقد 
است که این شـــرکت بیش از 86 درصد نیاز کشور به 

سولفات سدیم را تأمین می‌کند.
او می‌گوید: طی ســـه سال اخیر رشد مستمر و مثبتی 
را در شـــاملا شاهد بودیم. در سال مالی 1400، سود 
عملیاتی حـــدود290 میلیارد تومان بود و این رقم در 
ســـالهای بعد به 395 میلیارد، سپس به 680 میلیارد 
و در نهایت به بیش از 1100 میلیارد تومان سودآوری 

برای سهامداران رسید.
محمد مهدی بوربور، مدیرعامل شرکت معدنی املاح 
ایران با ماهنامه صدر تحلیل به گفت‌وگو نشســـت که 

مشروح آن را در ادامه می‌خوانید:

به عنوان نقطه آغاز، لطفاً بفرمایید شرکت معدنی 
املاح ایران در حال حاضر چه جایگاهی در تأمین 
نیازهـــای صنعتـــی و خوراکی کشـــور دارد و چه 

دستاوردهای جدیدی داشته است؟
این شـــرکت با نماد »شاملا« که به عنوان تولیدکننده 
اصلی سولفات سدیم شناخته شده است بیش از 86 
درصد نیاز کشـــور به سولفات سدیم را تأمین می‌کند. 
در مجتمع تولیدی گرمســـار نیز با بهره‌برداری از سه 
خط تولید نمک، ظرفیت اسمی ما به تولید حدود 120 
هزار تن نمک از نوع صنعتی و خوراکی رسیده است که 

پاسخگوی بخش قابل توجهی از نیازهای بازار است.

وضعیت سودآوری شرکت معدنی املاح ایران در 
سه سال اخیر چگونه بوده است؟

طی سه سال اخیر رشد مستمر و مثبتی را شاهد بودیم. 
در سال مالی 1400، سود عملیاتی حدود290 میلیارد 
تومان بود و این رقم در ســـالهای بعد به 395 میلیارد، 
ســـپس به 680 میلیارد و در نهایت به بیش از 1100 
میلیارد تومان ســـودآوری برای سهامداران رسید. این 
روند رو به رشد حاکی از بهبود کارایی، ارتقای بهره‌وری 
خطوط تولید و اجرای بهینه‌تر سیاســـت‌های فروش 

داخلی و صادراتی است. 

نقش سولفات سدیم در کم شدن هزینه‌های ارزی 
کشور چگونه است؟

سولفات سدیم یکی از مواد استراتژیک است که پیش از 
این تولیدکنندگان مجبور بودند برای تأمین آن از خارج 
کشـــور اقدام کنند. با تولید داخلی سولفات سدیم، 
کشور از واردات این ماده مهم بی‌نیاز می‌شود و هزینه 
ارزی قابل توجهی صرفه‌جویی می‌کند. در واقع، تولید 
داخلی این ماده استراتژیک می‌تواند از هزینه حدود 

۴۰ میلیون دلاری واردات جلوگیری کند..

تمرکز صادراتی شرکت در چه محصولاتی است و 
سبد صادراتی چگونه ارتقاء  می‌یابد؟

صادرات عمدتاً از دو دســـته محصول شکل می‌گیرد: 
اول نمک به دلیل ظرفیت بالای تولید داخلی و حضور 
گسترده در بازارهای خارجی، و دوم کلرید کلسیم که 
به عنوان محصول جدید و عمدتاً صادراتی، بهبود سبد 
صادراتی را رقم می‌زنـــد. نمک به عنوان محصولی با 
تقاضای پایدار در بازارهای خارجی، سهم قابل توجهی 
از صادرات ما را تشکیل می‌دهد و بخش قابل توجهی 
از ارزآوری قابـــل انتظار از صادرات را تأمین می‌نماید. 
کلرید کلسیم نیز با توجه به کاربردهای صنعتی فراوان 
پتانسیل رشد صادراتی بیشتری دارد و به تقویت سبد 

صادرات ما کمک می‌کند.

آیا آمار صادراتی فعلی شـــرکت دقیقـــاً با اهداف 

صادراتی مطابقت دارد؟
برآوردهای فعلی نشـــان می‌دهـــد که صادرات عمده 
شرکت املاح معدنی ایران از تولید نمک است و مقدار 
تقریبی بین 2 تا 3 میلیون دلار در سال است. این رقم 
با توجه به ورود کلرید کلسیم به سبد کالاهای صادراتی 
می‌توانـــد به مرور افزایش یابد. این شـــرکت با ورود به 
صنعت ید و بهره برداری کامل از پروژه، توان صادراتی 

تا ۳۰ میلیون دلار خواهد داشت.

چـــه اقداماتـــی برای حفـــظ کیفیـــت و تطابق با 
اســـتانداردهای بین‌المللی انجام می‌دهیم تا به 

بازارهای صادراتی دست یابیم؟
برای دست یافتن به بازارهای صادراتی، تمرکز بر کیفیت 

محصول و تطابق با استانداردهای بین‌المللی از اهمیت 
بالایی برخوردار است. این موضوع شامل کنترل کیفیت 
دقیق در تمام خطوط تولید، بهبود فرایندهای لجستیک 
و بسته‌بندی، و گواهینامه‌های استاندارد است. البته 
تولیدات و محصولات شرکت معدنی املاح ایران عمدتاً 
در جهت رفع نیاز بازار داخلی است و مازاد آن در سبد 
محصـــولات صادراتی قرار می‌گیرد. در آینده با اجرای 
پروژه استحصال ید از شورابه‌های عمیق، سبد صادراتی 

شرکت تقویت خواهد گردید.

تأثیر خط تولید سولفات پتاسیم و کلرید کلسیم 
بر رویکرد صادراتی چگونه است؟

راه‌اندازی خط سولفات پتاسیم و کلرید کلسیم، سبد 
صادراتی شرکت را متنوع کرده است. سولفات پتاسیم 
به عنوان کودشـــیمیایی در حوزه کشاورزی در جهت 
امنیت غذایی و خودکفایی کشـــور و کلرید کلسیم با 
قابلیت صادراتی بالا، به تقویت حضور ما در بازارهای 

بین‌المللی کمک می‌کنند. 

چه نکته‌ای برای سهامداران و سرمایه‌گذاران بیش 
از همه اهمیت دارد؟

برای سهامداران و سرمایه‌گذاران، شفافیت در عملکرد 
مالی، پایداری ســـودآوری و توانمنـــدی در مدیریت 
ریســـک‌های ارزی و بـــازار اهمیت دارد. مـــا با ارائه 
گزارش‌های روشـــن از ســـودآوری، رشد تولید و نقشه 
راه، نشـــان می‌دهیم که شرکت با چه تدابیری به روند 
رو به رشـــد خود ادامه می‌دهـــد و چگونه می‌توانند از 
پیشرفت‌های شرکت منتفع شوند. در پایان، اطمینان 
می‌دهم که تلاش ما در جهت حفظ ارزش ســـرمایه و 

توسعه پایدار متمرکز است.
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مدیرعامل کاشی الوند خبر داد

رشد 250 درصدی صادرات  در سه سال اخیر 

مدیر عامل شرکت کاشی و سرامیک الوند معتقد است 
که این شرکت تمرکز ویژه‌ای به مسئله تأمین، تولید، 
کیفیت و قیمت‌گذاری داشته و همواره صادرات را در 

صدر توجه خود قرار داده است.
به گفته دریس، درآمد صادراتی الوند طی سه سال اخیر 
با 250 درصد رشد همراه بوده و از سالیانه دو میلیون 

دلار به هفت میلیون دلار رسیده است.
وی افزود: الوند در نظر دارد بر بازارهای آفریقا، 
کشورهای حاشیه خلیج فارس و اروپا تمرکز کند و از 
طریق تغییر مدل‌های مارکتینگ و فروش و با استفاده 
از شرکای تجاری به عنوان یک الگوی مناسب، توسعه 
صادرات را با هدف عبور از تحریم‌های مالی و حمل‌و‌نقل 

در دستور کار قرار دهد.
مرتضی دریس، مدیرعامل کاشی الوند گفت‌وگویی 
مفصل با ماهنامه »صدرتحلیل« انجام داده که مشروح 

آن را در ادامه از نظر می‌گذرانید.

در صورت امکان بفرمایید این سه حوزه شامل چه 
بخش‌هایی است و چرا روی آنها تمرکز کرده‌اید؟

اول، در حوزه تأمین و بر اساس سند راهبردی شرکت 
ابلاغی توسط هلدینگ صدر  بالادستی  اسناد  و 
تامین و شستا و به منظور تأمین پایدار مواد اولیه با 
کیفیت و با اولویت سیاست‌های هم‌افزایی و استفاده 
از ظرفیت‌های داخلی خانواده شستا اقدام به تعریف 
و اجرایی کردن ذخایر استراتژیک مواد و قطعات شد. 
همچنین به نقطه سفارش به منظور جلوگیری از توقف 
تولید و حفظ کیفیت پایدار محصولات توجه ویژه‌ای 

کردیم. 
دومین بخش مهم، تولید بود.  این شرکت بر اساس سند 
راهبردی مذکور و توجه ویژه به حوزه تحقیق و توسعه 

هم‌زمان در سه سال گذشته با توسعه محصولات خود با 
بیش از هزار طرح رنگ جدید و بر اساس ذائقه مشتریان 
و طراحان داخلی صنعت ساختمان و با اولویت تولید 
محصولات با ارزش افزوده بالاتر، سایزهای بزرگتر و با 
هدف‌گذاری تولید حداکثری محصولات پرسلانی با 
توجه به پایان عمر بازار محصولات سرامیکی هم‌زمان 
با حفظ ظرفیت تولید و افزایش آن توجه ویژه به تولید 
بهره‌ور و افزایش حاشیه سود شرکت با حفظ کیفیت 
در سطح کلاس جهانی کرده است در این راستا در 
سال ۱۴۰۲ این شرکت بر اساس برنامه میان مدت 
خود توانست بخش زیادی از ظرفیت تولید محصولات 
سرامیکی خود در »کارخانه الوند ۲« را با استفاده از 
دانش متخصصین فنی خود به محصولات پرسلانی 
تبدیل کند و همزمان در همین سال با خرید تجهیزات 
جدید در »کارخانه الوند ۳« محصولات پرسلان این 

کارخانه را در تراز کیفیت جهانی ارتقاء دهد.
سومین نکته اینکه، در مجموعه الوند که به عنوان 
سرمایه اصلی شرکت توسط مهندسین و کارگران 
عزیز در حوزه تولید و فنی به آن توجه می‌شود کیفیت 
محصولات است. در عین حال در حوزه قیمت‌گذاری 
این شرکت توانسته است با افزایش کیفیت سالیانه 
طی چند مرحله علیرغم شرایط بازار قیمت‌های خود 
را به منظور حفظ حاشیه سود هم‌زمان با حفظ مزیت 

رقابتی تعدیل کند.

شرکت الوند چه پروژه‌های توسعه‌ای در دستور 
کار خود دارد و هر کدام را از منظر میزان پیشرفت 

فیزیکی توضیح دهید؟
شرکت الوند به منظور حفظ اعتباری برند، مشتریان 
با مطالعات گسترده و تهیه طرح توجیهی مناسب و 

اخذ مجوزات لازم با پیگیری مستمر به منظور تأمین 
مالی ارزان قیمت از سال 1403 طرح توسعه پرسلان 
نیمه اسلب را با ظرفیت سالیانه 2250000 متر مربع 
و تأمین مالی ارزی و ریالی 8 میلیون یورو از محل منابع 
صندوق توسعه ملی و همکاری بانک رفاه و ریالی به 
ارزش 3هزار میلیارد ریال و با استفاده حداکثر ظرفیت 
بومی‌سازی و خرید تجهیزات با تکنولوژی روز دنیا از 
کشورهای ایتالیا، چین و اسپانیا آغاز کرده است که 
هم اکنون این پروژه با پیشرفت فیزیکی 65 درصدی 
در حال اجراست. امیدواریم با رفع برخی موانع تا پایان 

سال 1404 به بهره‌برداری کامل برسد. 

الوند  درباره آخرین وضعیت صادراتی کاشی 
توضیح دهید و با توجه به سیاست‌های شستا 
و تاصیکو مبنی بر بین‌المللی‌سازی و توسعه 
صادرات به عنوان یک منبع تأمین مالی پایدار، 
بفرمایید شرکت شما چه برنامه‌ای برای سال جاری 

و سالهای آتی در حوزه صادرات دارد؟
این شرکت با راهبردهای صحیح و هدف ایجاد توسعه، 
تنوع بخشی و تثبیت بازارهای صادراتی توانسته است 
با اقداماتی مانند ایجاد شوروم مشترک با برندهای 
اختصاصی با کانسپت‌های بین‌المللی مانند الوند 
لوکس، یوروتایل و لئوناردو، امروز بازارهای پایداری 
در کشورهایی مانند عراق، روسیه، کشورهای  حوزه 
آسیای میانه و مشترک المنافع  و ... ایجاد کند و 
هم اکنون در همین راستا در تلاش است بازارهای 
جدید را در کشورهای حاشیه خلیج فارس و آفریقا و 
اروپا ایجاد کند. این امر به عنوان اصلی‌ترین راهبرد 
شرکت و با افزایش ظرفیت ناشی از طرح توسعه 
محصولات نیم اسلب و افزایش ظرفیت ۳۵ درصدی 
با محصولات منطبق با آخرین تکنولوژی و سلایق 
بازارهای بین‌المللی فرصت جدیدی برای توسعه پایدار 

صادرات ایجاد خواهد کرد. 
نتایج اقدامات انجام شده در الوند طی سه سال 
گذشته، افزایش  درآمدهای صادراتی از سالیانه دو 
میلیون دلار به هفت میلیون دلار است و هم اکنون 
به طور میانگین ۳۰ درصد محصولات شرکت صادر 
می‌شود و با توجه به پیش‌بینی مؤسسات بین‌المللی 
مانند متاکس و رشد مصرف و تولید کاشی و سرامیک 
در حوزه‌های جغرافیایی مختلف این شرکت در نظر 
دارد تمرکز جدید بر بازارهای آفریقا، کشورهای حاشیه 
خلیج فارس و اروپا را داشته باشد و از طریق تغییر 
مدل‌های مارکتینگ و فروش و با استفاده از شرکای 
تجاری به عنوان یک الگوی مناسب توسعه صادرات 
را به منظور عبور از تحریم‌های مالی و حمل‌ونقل در 

دستور کار قرار دهد.
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مدیرعامل شرکت کارخانجات کاشی و سرامیک سعدی خبر داد

صادرات ۵۰ درصدی و هدف‌گذاری بازار    روسیه 

شـرکت کارخانجـات کاشـی و سـرامیک سـعدی 
کـه بـه عنـوان قدیمی‌تریـن تولیدکننـده کاشـی و 
سـرامیک ایران شـناخته می‌شـود، استراتژی‌های 
جدیـد خود را بر توسـعه پایـدار بازارهای صادراتی 
متمرکـز کـرده اسـت. در ادامه، گفـت وگوی انجام 
شـده بـا امیـر پـروال، مدیرعامـل ایـن شـرکت را 
در مـورد توانمندی‌هـا و برنامه‌هـای صادراتـی 

می‌خوانیـد:

لطفاً در ابتدا در مورد شرکت کاشی و سرامیک 
سـعدی، بـه عنـوان قدیمی‌ترین شـرکت فعال 

در این صنعت، توضیحی بفرمایید.
شـرکت کارخانجـات کاشـی و سـرامیک سـعدی 
در حـال حاضـر بـه عنـوان قدیمی‌تریـن کارخانـه 
کاشـی و سـرامیک کشـور شـناخته می‌شـود کـه 
فعالیـت خـود را از تاریـخ تأسـیس ۱۳۳۹ در شـهر 
تهـران آغـاز کرده اسـت. ما با طرح‌های توسـعه‌ای 
کـه ایجـاد کرده‌ایـم، توانسـته‌ایم خود را بـه عنوان 
یـک شـرکت توانمنـد در عرصـه رقابـت محصولات 
سـرامیکی و مصالـح سـاختمانی حفـظ کـرده و 
سـهم بـازار خوبـی را هـم در بـازار داخلـی و هـم در 

بازارهـای صادراتـی کسـب کنیـم.

بـا توجـه بـه اینکـه توسـعه صـادرات بـه عنوان 

یکی از اسـتراتژی‌های اصلی و محوری شرکت 
در دوره اخیـر مـورد تأکید مدیران بوده اسـت، 
برنامه شـرکت سعدی برای توسعه صادرات در 

سـال جاری و سـال آینده چیست؟
ــا تمهیداتــی کــه  خوشــبختانه شــرکت ســعدی ب
انجــام داده، هم‌اکنــون یکــی از شــرکت‌های 
فعــال در حــوزه صــادرات اســت و بازارهــای 

صادراتــی خوبــی دارد. 
در حـال حاضـر حـدود ۵۰ درصـد از محصـولات 
تولیدی شرکت را با هدف تولید و فروش صادراتی 
برنامه‌ریـزی و تولیـد می‌کنیـم. برنامـه محـوری مـا 

برای توسـعه بازار، نفوذ بیشـتر در حوزه کشورهای 
CIS است.

ایـن فعالیت‌هـای صادراتی چه دسـتاوردهایی 
برای شـرکت به همراه داشـته اسـت؟

بـر اسـاس همیـن اسـتراتژی و فعالیـت پیوسـته 
در حـوزه صـادرات، شـرکت کاشـی سـعدی در 
سـال‌های ۱۴۰۲ و ۱۴۰۳ بـه صـورت متـداوم، بر 
اسـاس ارزیابی‌هـای وزارت صمت و اتاق بازرگانی 
ایـران، بـه عنـوان صادرکننـده نمونه اسـتان تهران 

مطـرح بـوده و برگزیـده شـده اسـت.

عمـده مشـتریان صادراتـی شـما در کـدام 
کشـورها قـرار دارنـد و آیـا بـازار جدیـدی را 

؟ ه‌ایـد کرد ری  ا ف‌گـذ هد
عمــده مشــتریان صادراتــی مــا بیشــتر در بازارهای 
و حــوزه  منطقــه‌ای، کشــورهای خاورمیانــه 
CIS هســتند و در مــواردی نیــز بــه کشــورهای 
ــور  ــز کش ــراً نی ــته‌ایم. اخی ــادرات داش ــی ص اروپای
ــای  ــرات و برنامه‌ریزی‌ه ــاس مذاک ــر اس ــیه ب روس
صــورت گرفتــه، بــه عنــوان مقصــد صادراتــی 
جدیــد محصــولات ســرامیکی کاشــی ســعدی 
هدف‌گــذاری شــده اســت و امیدواریــم بــه زودی 

ــم. ــوذ کنی ــازار نف ــن ب ــه ای ب

عمده مشتریان صادراتی 
ما بیشتر در بازارهای 
منطقه‌ای، کشورهای 

 CIS خاورمیانه و حوزه
هستند و در مواردی نیز به 
کشورهای اروپایی صادرات 
کراتی  داشته‌ایم. اخیرا مذا

با کشور روسیه نیز انجام 
شده است
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مدیرعامل شرکت سرام آرا خبر داد 

 توسعه صادرات به CIS و عراق
کلید تأمین مالی پایدار   در  سال جدید

شـــرکت ســـرام آرا، با تغییـــر اســـتراتژی تولید از 
سرامیک‌های پخت سوم به کاشی‌های مینیاتوری 
و اســـتخری، توسعه بازارهای صادراتی، به ویژه در 
منطقه CIS و عراق، را به عنوان محور اصلی تأمین 

مالی پایدار خود تعریف کرده است. 
مدیرعامل شرکت سرام آرا معتقد است که  صادرات 
این شرکت در گذشته بیشتر به آذربایجان و بخشی 
از عراق محدود شده بود. اما سیاست‌گذاری جدید 
بر احیای قدرتمند صادرات متمرکز است. در همین 
راســـتا در حال حاضر با شرکای تجاری در عمان و 
همچنین در کشورهای CIS در حال مذاکره هستیم 
و هدف اصلی، احیای صـــادرات به این منطقه از 

جمله روسیه است.
سعید مؤذنی، مدیرعامل این شرکت، در مصاحبه‌ای 
با تأکید بر ظرفیت‌های جدیـــد تولیدی، جزئیات 
برنامه‌های سرام‌آرا برای جهش صادراتی را تشریح کرد.

شـــرکت کاشی سرام آرا از چه زمانی وارد تولید 
شد و توان تولیدی و صادراتی آن را شرح دهید؟
شـــرکت ســـرام آرا فعالیت خود را از سال ۱۳۸۴ 
بـــا تمرکز بر تولید ســـرامیک‌های پخت ســـوم و 
کاشـــی‌های تزئینی آغاز کـــرد. با توجه به نقصان 

بازار پخت سوم در دهه اخیر، هیئت مدیره تصمیم 
به تغییر کاربری گرفت. در حال حاضر، شـــرکت با 

دو خط تولید تخصصی فعال است:
خط کاشی مینیاتوری و استخری: با ظرفیت تولید 
روزانه ۱۲۰۰ متر مربع کاشی استخری در سایزهای 

۲×۲ و ۶×۶ )و شش‌گوش(.
خط تولید کاشی ســـایز کوچک: برای سایزهای 
۱۰×۱۰ و ۱۵×۱۵، که همچنین کاشی‌های مورد 
استفاده در فضای بین کابینتی را پوشش می‌دهد.

 با توجه به اینکه توسعه صادرات به عنوان یکی 
از محورهای اســـتراتژیک اصلی شرکت برای 

تأمین مالی پایدار تعریف شـــده است، شرکت 
ســـرام آرا پیش از این چه توان صادراتی داشته 
و برنامه آتی شما برای توسعه صادرات چیست؟
پیش از این، در دوران فعالیت در زمینه پخت سوم، 
صادرات به کشور عراق انجام می‌گرفت. پس از تغییر 
کاربری، به دلیل ناشناخته بودن نسبی محصولات 
استخری جدید، صادرات ما بیشتر به آذربایجان و 
بخشی از عراق محدود شـــد. اما سیاست‌گذاری 
جدید بر احیای قوی صادرات متمرکز است. ما در 
حال حاضر با شرکای تجاری در عمان و همچنین 
در کشورهای CIS در حال مذاکره هستیم و هدف 
اصلـــی، احیای صادرات به ایـــن منطقه از جمله 

روسیه است.

 آیا می‌توان انتظار داشـــت که در ســـال جاری 
شاهد جهش صادراتی باشید؟

بله، امسال سال بسیار خوبی خواهد بود. صادرات 
به عراق دوباره فعال شده و حجم آن بیشتر خواهد 
شـــد. همچنین، نمایندگان و فعالان حوزه CIS و 
روســـیه را دعوت کرده‌ایم و با توجه به حضور فعال 
نماینده ما در آن منطقه، قطعاً صادرات به این بازارها 

صورت خواهد گرفت.

صادرات به عراق دوباره 
فعال شده و حجم آن 

بیشتر خواهد شد. 
همچنین، نمایندگان و 

فعالان حوزه CIS و روسیه 
را دعوت کرده‌ایم
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مدیرعامل شرکت تولید پودر بندرامام تشریح کرد

 افزایش ۵۰ درصدی تولید 
و   ورود به بازارهای جدید صادراتی

مدیرعامل شـــرکت تولید پودر بندرامام اعلام کرد 
که این شـــرکت با افزایـــش ۵۰ درصدی تولید در 
سال مالی گذشته، رسماً به بزرگ‌ترین تولیدکننده 

بنتونیت منطقه تبدیل شده است.
وی افزود: شرکت ما در زنجیره تولید فولاد و صنعت 
حفاری فعال اســـت. با توجه به توســـعه داخلی و 
خارجی، اولین صادرات ما به کشور عراق انجام شد. 
در حال حاضر در بازار لیف حفاری فعال هستیم و 
توسعه بازار را به شدت در کشورهای عمان، قطر و 
امـــارات متحده عربی دنبال می‌کنیم که به زودی 

محقق خواهد شد.
محمـــد مهدیون، نائـــب رئیس هیئـــت مدیره و 
مدیرعامل شـــرکت صنایع تولید پـــودر بندرامام 
بـــا ماهنامه صدر تحلیل به گفت‌وگو نشســـت که 

مشروح  آن را در ادامه می‌خوانید.

در صورت امکان در خصوص قابلیت‌ها، توان 
تولیدی و وضعیت صادراتی شرکت تولید پودر 

بندرامام توضیحاتی ارائه دهید.
این شـــرکت از بزرگ‌ترین تولیدکنندگان بنتونیت 
کشور و منطقه است. با افتخار اعلام می‌کنم که با 
افزایش ۵۰ درصدی تولید در سال مالی گذشته، 

رســـماً به بزرگ‌ترین تولیدکننده بنتونیت منطقه 
تبدیل شدیم. این جهش تولید، سهم بازار ما را ۵۰ 
درصد افزایش داد و در بخش فروش، رشد درآمدی 

۳۵۰ درصدی را تجربه کردیم.

 در بخش اکتشـــافات معدنی و توســـعه سبد 
محصولات چه برنامه‌هایی در دست دارید؟

در معـدن باریـت آب‌تـرش، اقدامات اکتشـافی به 
خوبـی پیـش رفتـه اسـت. برنامـه مـا این اسـت که 
ظـرف یک سـال آینده، هر فصـل یک کد محصول 
جدید به سـبد محصولات اضافه کنیم. همچنین، 
در ایـن معـدن ذخایـر مـس شناسـایی شـده و بـه 
زودی ذخیـره سـرب نیـز نهایـی خواهـد شـد. بـا 
اصالح روند اسـتحصال، تولیـد باریت طی دو ماه 
آینـده ۵۰ درصـد افزایـش خواهـد یافـت و بـا ورود 
محصولات فلزی و معدنی جدید، رشـد چشـمگیر 
درآمدی و حاشـیه سـود جذابی برای مجموعه رقم 

زده خواهد شـد.

 کارخانه ماهشهر که لوکیشن سوم شماست، 
چه نقشی در تغییر وضعیت عملیاتی شرکت 

داشته است؟

اورهال کارخانه ماهشـــهر )واقـــع در منطقه ویژه 
اقتصادی(، که از چهارماه پیش آغاز شده بود، در 
ماه جاری به اتمام رســـید. این کارخانه با ظرفیت 
تولید سالانه ۳۰ تا ۳۵ هزار تن فعال شده و نقطه 
عطف ما برای ورود به فضای صادراتی بوده است. 
تبدیل این لوکیشـــن از حالت غیرعملیاتی به یک 
کارخانه کاملًا عملیاتی، ســـودآوری شرکت را به 

شدت افزایش خواهد داد.

 اســـتراتژی توســـعه صادرات، محـــور اصلی 
تاصیکو است. در حال حاضر صادرات شما به 
کدام کشورهاست و برنامه توسعه آن چیست؟

شـــرکت ما در زنجیره تولید فولاد و صنعت حفاری 
فعال اســـت. با توجه به توسعه داخلی و خارجی، 
اولین صادرات ما به کشـــور عراق انجام شـــد. در 
حال حاضر در بازار لیف حفاری فعال هســـتیم و 
توســـعه بازار را به شدت در کشورهای عمان، قطر 
و امارات متحده عربی دنبال می‌کنیم که به زودی 

محقق خواهد شد. 
همچنین افزایش تولید چشمگیر اخیر، هم نیازهای 
داخلی را تأمین می‌کند و هم بستر لازم برای گسترش 

هرچه بیشتر بازار صادراتی را فراهم می‌سازد.
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مدیرعامل شـــرکت فرآورده‌های نسوز ایران گفت: 
در هفته‌های گذشته موفق به فروش حدود ۱۰۰ 
میلیارد تومان شدیم و امیدواریم تا پایان شهریور 
ماه، رکورد فروش بالای ۲۰۰ میلیارد تومان را نیز 

پشت سر بگذاریم.
وی افزود: توســـعه صـــادرات به عنـــوان یکی از 
محورهای اصلی و مورد تأکید تاصیکو برای آینده، 
راه حـــل اصلی ما برای تأمین ارز جهت خرید مواد 
اولیه محســـوب می‌شود. در همین راستا درصدد 
هستیم  تا در آینده صادرات کفرا را تا 4 برابر ارزش 
صادراتی امروز خود که حـــدود یک میلیون دلار 

است، افزایش دهیم.
هیراد عباس‌زاده، مدیرعامل شرکت فرآورده‌های 
نسوز ایران )کفرا( در مصاحبه‌ای با ماهنامه صدر 
تحلیل شـــرکت کرد که به تفصیل آن را در ادامه از 

نظر می‌گذرانید.

به نظر شما این شرکت چه ظرفیت‌ها و پتانسیلی 
دارد و در حال حاضر در چه وضعیتی است؟ 

شرکت فرآورده‌های نســـوز ایران در گذشته یکی 
از شرکت‌های برجسته مجموعه صدرتامین بوده 
است. با این حال، در مقاطعی فراز و نشیب‌هایی 
را تجربه کرده‌ایم. در ســـالهای ۱۳۸۰ تا ۱۳۸۵ با 
بحران‌هایی روبه‌رو شدیم که با اقدامات انجام شده، 

از آنها عبور کردیم.
مجدداً در ســـالهای ۱۴۰۱ و ۱۴۰۲، شـــرکت با 
چالش‌هایی مواجه شـــد که به نظر من، شـــدت 
آن بیشـــتر از بحران‌های سال ۸۵ بود. دلیل این 
امر عمدتاً بـــه پروژه‌هایی بازمی‌گردد که در ادامه 
مدیریت‌های قبلی و با توجه به شـــرایط اقتصادی 
کشـــور، آن‌گونه که باید، مـــورد بهره‌برداری قرار 
نگرفتند و هزینه‌های مالی قابل توجهی به مجموعه 
تحمیل کردند. اگرچه این هزینه‌ها ذاتاً قابل جبران 

بودند.
علاوه بر این، ورود ما به پروژه بزرگ تأمین و اجرای 
کوره‌های قوس فولاد مبارکه، همزمان با تحولات ارزی 
کشـــور، از جمله تبدیل نرخ ارز نیما به مرکز مبادله 
و ناترازی‌های انرژی و کاهش تولید فولادمبارکه در 
فصول زمستان وتابستان  و موارد بسیاری در روش 
مدیریت پروژه باعث شد تا در این قرارداد  با زیان‌هایی 
روبه‌رو  شـــود  وچالش‌های بیشتری را برای شرکت 

فرآورده‌های نسوز ایران  ایجاد کرد.

کفرا چه برنامه‌هایی در  آینده برای خود متصور 
است و اقدامات اخیر انجام شده در این شرکت 

به چه صورت طراحی و اجرا شده است؟
آنچه که در حال حاضر برای ما اهمیت دارد، نگاه 
به آینده است. با کمک همکاران، پیشکسوتان و با 
تکیه بر تجربیات گذشته، به‌ویژه درس‌هایی که از 
دوران مشابه سال ۸۴-۸۵ آموختیم، در دو سه هفته 
گذشته اقدامات بسیار خوبی صورت گرفته است. 
تمرکـــز اصلی ما بر فرآیند تولید و تأمین مواد اولیه 
قرار گرفته و در حال اســـتفاده از مواد جایگزین به 
منظور کاهش قیمت تمام شده و افزایش حداکثری 

تولید هستیم.

با توجه به تأکید مدیران صدر تامین و شستا بر 
توسعه صادرات به عنوان یک منبع تأمین مالی 
پایدار، چه برنامه‌ای برای شرکت فرآورده‌های 

نسوز ایران دارید؟
یکی از چالش‌هـــای مهمی که اخیراً با آن مواجه 
هستیم، تأمین ارز اســـت. با وجود اینکه بخشی 
از نیاز نقدینگی برای خرید ارز را با ســـختی‌های 
فراوان تأمین کرده‌ایم، اما همچنان در این زمینه 
با مشکلاتی روبه‌رو هســـتیم که می‌تواند بر روند 
فعالیت‌هایمـــان تأثیر بگذارد. در همین راســـتا، 
توسعه صادرات به عنوان یکی از محورهای اصلی 
و مورد تأکید تاصیکـــو برای آینده، راه حل اصلی 
ما برای تأمین ارز جهت خرید مواد اولیه محسوب 
می‌شود. یکی از اقدامات مهمی که در هفته‌های 

اخیر انجام دادیم، برقراری ارتباط با سیمان ارض 
العماره در بصره )عراق( بود. با مدیرعامل آن شرکت 
مذاکراتی صورت گرفته و امیدواریم بتوانیم حجم 
صادرات قابل توجهی در حوزه صنعت سیمان عراق 

داشته باشیم و در این زمینه توسعه پیدا کنیم.
در حـــال حاضر، صادرات ما حدوداً زیر ۱ میلیون 
دلار اســـت، اما برنامه‌ریزی کرده‌ایم که این رقم را 
حداقل به ۳ تا ۴ میلیون دلار در سال افزایش دهیم 
تا بتوانیم حداقل یک چهارم تا یک پنجم نیاز مواد 

اولیه خود را از این طریق تأمین کنیم.

نگاه شـــما به آینده این شرکت چگونه است و 
چه پیامی برای سهامداران دارید؟

آتیه شـــرکت فرآورده‌های نسوز ایران را با توجه به 
توان تولیدی و پتانسیل صادراتی، روشن می‌بینم. 
با اتخاذ اســـتراتژی‌های صحیح در زمینه تولید، 
مدیریـــت هزینه‌ها و توســـعه بازارهای صادراتی، 
می‌توانیم بر چالش‌هـــای کنونی غلبه کرده و به 

سمت رشد و سودآوری حرکت کنیم.
پیام مـــن به ســـهامداران عزیز این اســـت که با 
وجود تمام فراز و نشـــیب‌ها، ما متعهد به پیشبرد 
اهداف شـــرکت هســـتیم و با تلاش شبانه‌روزی، 
تمام تـــوان خود را برای دســـتیابی به موفقیت و 
بازگرداندن شـــرکت به جایگاه شایسته‌اش به کار 
گرفته‌ایـــم. اطمینان داریم که با حمایت شـــما و 
اجرای برنامه‌های مدون، شـــاهد روزهای روشنی 
برای شرکت فرآورده‌های نسوز ایران خواهیم بود.

مدیرعامل شرکت فرآورده‌های نسوز ایران اعلام کرد

برنامه‌ریزی برای افزایش 4 برابری صادرات 
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مدیرعامل و نایب رئیس هیئت‌مدیره شرکت لعابیران اعلام کرد

صرفه‌جویی 3/5 میلیون یورویی و   ورود دوباره به بازارهای جهانی
مدیرعامل شرکت لعابیران اعلام کرد که با توجه به 
تولید محصولات مختلف از جمله تولید گرانیلیای 
مات و براق و شوگر با افکت‌های مختلف، این شرکت 
توانسته است که از ورود این محصولات جلوگیری 
کرده و برای شرکت‌هایی که به این محصولات نیاز 
داشته‌اند طی دو ســـال گذشته 3.5 میلیون یورو 

صرفه‌جویی ارزی به همراه داشته باشد.
وی افـــزود: با وجود توقف صادرات در پی شـــیوع 
ویروس کرونا و ادامه همین روند در سالهای گذشته 
به دلیل برخی مشکلات حقوقی و غیره، نمونه‌های 
محصولات خود را به کشورهای حوزه خلیج فارس، 
قزاقستان، قرقیزستان و روســـیه ارسال کرده‌ایم و 
امیدواریم با اعتمادسازی مشتریان از لحاظ کیفیت، 
شیوه حمل این تولیدات، قیمت و نحوه نقدشوندگی 
در بازارهای بین‌المللی هدف، ورود قوی داشـــته 

باشیم.
نـــادر رضایی‌منـــش، مدیرعامـــل و نایـــب رئیس 
هیئت‌مدیره شرکت لعابیران در گفت‌وگویی با ماهنامه 
صدر تحلیل به مسائل، چالش‌ها و فرصت‌های این 
شرکت در حوزه تولید و صادرات پرداخت که مشروح 

آن را در ادامه می‌خوانید.

لطفاً در مورد پیشینه شرکت لعابیران و توانایی 
تولیدی این شرکت توضیحاتی بفرمایید.

ظرفیت اسمی تولید لعابیران در حدود 29 هزار تن 
در سال بوده و این شرکت مفتخر است در حال حاضر 
با فراهم آوردن 155 فرصت شغلی مستقيم و دهها 
فرصت شغلی غير مستقيم نقش بسزایی را در اقتصاد 
منطقه ایفا نماید؛ همچنین این شرکت با در اختیار 
داشتن آزمایشگاه مجهز با بهره‌گیری از کارشناسان 
مجرب و خدمات فنی و مهندســـی مناسب قبل از 
تولید تا بعد از فروش، در هر زمان پاسخگوی تقاضای 
مشتریان بوده و تمامی نیازهای آنها را تأمین می‌کند.
سهام این شرکت با نماد »شلعاب« در سال 1374 در 
بازار بورس ایران عرضه شد و مشتریان وفادار لعابیران 
همـــواره از باکیفیت‌ترین و معتبرترین کارخانجات 
تولید و صادر کننده صنایع کاشی و سرامیک کشور 
هستند که این امر موجب شده است شرکت لعابیران 
در کیفیت محصولات، بهترین برندهای صنعت کاشی 
و سرامیک در بازارهای داخلی و بین المللی سهیم 

باشد. 
طی چند سال گذشته لعابیران، با تولید دانش بنیان 
محصولات متنوعی که قبل از آن توسط شرکت‌های 

اسپانیایی و ایتالیایی عرضه شده است و همچنین 
تولید گرانیلیای مات و براق و شـــوگر با افکت‌های 
مختلـــف، علاوه بر تأمین نیاز اولیه ســـه شـــرکت 
زیرمجموعه هلدینگ صدر تامین، شامل شرکت‌های 
سرام آرا، کاشی و سرامیک الوند و کارخانجات کاشی 
و سرامیک سعدی، بخش عمده‌ای از نیازهای صنایع 
کاشی و سرامیک درجه یک کشور را مرتفع ساخته 
است؛ به گونه‌ای که این شرکت با جلوگیری از واردات 
توانسته است در سال 1402 ،‌  1.5 میلیون یورو  و 
در سال 1403 در حدود دو میلیون یورو  صرفه‌جویی 

ارزی داشته باشد. 

بـــا توجه به اینکه یکی از اســـتراتژی‌های مهم 
هلدینگ تاصیکو، توســـعه صادرات از ســـوی 
شـــرکت‌های تابعه به عنوان یک منبع تأمین 
پایدار منابع مالی است، آیا شرکت لعابیران در 
حوزه صادرات فعالیتی داشـــته است و در این 
خصوص چه برنامه‌هایی دارد و با چه چالش‌هایی 

روبه‌رو است؟
شرکت لعابیران اولین صادرکننده لعاب کشور بوده 
و از سال 1395 تا 1398 توانسته‌ایم حدود ده هزار 
تن از محصولات خود را به کشور ترکیه صادر کنیم. از 
آنجایی که تولید و عرضه ما به صنایع هدف، مستلزم 
ارتباط پیوسته، مداوم و دوسویه است، کارشناسان 
دو مجموعه باید مدام با یکدیگر در ارتباط باشند که 
متأسفانه در آن سالها به علت فراگیر شدن بیماری 
کرونا در دنیا این امر قطع و ادامه صادرات میسر نشد.

از سوی دیگر با بروز مشکلاتی دیگر با شریک ترک، 
بعد از بیماری کرونا ادامه صادرات ما به ترکیه متوقف 
شد. در سال 1400 تا 1401 نیز توانستیم به بازار 
کشـــور سوریه ورود کنیم و محصولات خود را به این 
کشـــور صادر کنیم. در حال حاضر نیز ضمن وجود 
چالش‌هایی در حوزه قوانین و مقررات، نمونه‌های 
محصـــولات به کشـــورهای حوزه خلیـــج فارس، 
قزاقستان، قرقیزستان و روسیه ارسال شده است و 
امیدواریم با اعتمادسازی مشتریان از لحاظ کیفیت 
و هم به لحاظ شـــیوه حمل این تولیدات و قیمت و 
نحوه نقدشوندگی در بازارهای بین‌المللی هدف، 

ورود قوی داشته باشیم.

اگر صحبت خاص و یا توضیحات دیگری مرتبط 
با شرکت لعابیران و صنعت لعاب دارید بفرمایید.

ما در ســـال گذشـــته با به کارگیری ماشـــین‌آلات 
موجود و ایجاد تغییرات فنی در شرکت و بدون نیاز 
به سرمایه‌گذاری جدید و تحمیل هزینه‌های اضافی 
موفق به تولید » سیلیکات سدیم جامد « شده‌ایم. این 
محصـــول پرکاربرد بوده و در صنایع مختلفی مانند 
شوینده‌ها، فولاد، پتروشیمی، شیشه سازی، چسب‌، 
نسوزها ، سرامیک، بتن‌سازی و صنعت ساختمان 
دارای کاربردهای زیادی است. امیدوارم که بتوانیم 
عمده فعالیت خود را در زمینه صادرات این محصول 
نیز انجام دهیم و با تولید سیلیکات سدیم با کیفیتی 
که منحصر به شرکت لعابیران باشد به بازار داخل و 

بازارهای بین‌المللی عرضه کنیم.
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مدیرعامل شرکت زغال‌سنگ پروده طبس اعلام کرد

کزغال در مسیر بین‌المللی سازی و صادرات
مدیرعامل شرکت زغال سنگ پروده طبس )کزغال( 
گفت: این شـــرکت بزرگ‌ترین تولید کننده زغال 
سنگ کک‌شو در کشور است که حدود 48 درصد 
تولیـــد منطقه و حـــدود 29 درصد تولید ملی را به 
خود اختصاص داده اســـت. محصول تولیدی این 
شرکت به عنوان یکی از مواد اولیه صنایع کک سازی 

و فولاد‌سازی کشور مورد استفاده قرار می‌گیرد.
وی افزود: استفاده حداکثری از ظرفیت کارخانه و 
افزایش تناژ تولید و فروش، بهره‌برداری از معادن 
جدید، شناسایی و فروش به مشتریان جدید بوده 
که این شـــرایط بهبود و افزایش یافته و باتوجه به 
مجوز اخذ شـــده و پیگیری‌های صـــورت گرفته، 
پیش‌بینی می‌گردد در ماه‌های آتی صادرات صورت 

پذیرد.
اســـماعیل زمانی، مدیرعامل شرکت زغال‌سنگ 
پـــروده طبس )کزغال( بـــا ماهنامه صدر تحلیل 
به گفت‌وگو نشســـت و از چالش‌ها و فرصت‌های 
این شرکت صحبت کرد که مشروح آن را در ادامه 

می‌خوانید.

شرکت در بازار زغال سنگ چه جایگاهی دارد 
و بازارهـــای داخلی و خارجی محصولات کدام 

است؟ 
شـــرکت زغال‌ســـنگ پروده طبـــس بزرگ‌ترین 
تولید‌کننده زغال‌سنگ کک‌شو در کشور که حدود 
48 درصـــد تولید منطقه و حدود 29 درصد تولید 
ملـــی را به خود اختصاص داده اســـت. محصول 
تولیدی این شـــرکت به عنـــوان یکی از مواد اولیه 
صنایع کک‌سازی و فولادسازی کشور مورد استفاده 

قرار می‌گیرد. 
این شـــرکت تأمین‌کننده  بیش از 40 درصد مواد 
اولیه باتری‌های کک‌ســـازی شـــرکت ذوب‌آهن 
اصفهان به عنوان خریدار عمده داخلی  محصول 
است. ضمن اینکه بخشی از نیاز کک‌سازی‌های 

طبس و  زرند کرمان را نیز تأمین می‌کند.
علیرغـم وضـع محدودیت‌هـای صادراتـی، بـا ایـن 
حـال باتوجـه بـه پیگیـری هلدینـگ صدرتامیـن 
بـه عنـوان سـهامدار اصلـی شـرکت و اسـتراتژی 
ایـن هلدینـگ معدنـی در خصـوص صـادرات بـه 
عنـوان تأمیـن مالـی پایـدار، پیگیـری و بازاریابـی 
صـادرات ایـن محصول  بـه بازارهـای هـدف در 

دسـت اقـدام اسـت.

در خصوص پروژه‌های معدن‌کاری شـــرکت و 
تکنولوژی‌های به کار رفته در فرآیند عملیاتی، 
بفرمایید که درحال حاضر چه ماشین‌آلاتی در 
اختیار دارید و تجهیز ماشین‌آلات چه تأثیری 

بر تولیدات داشته است؟
معادن تحت بهره برداری شرکت زغال‌سنگ پروده 
طبس بـــه عنوان اولین و تنها معدن تمام مکانیزه 
زیرزمینی زغال‌ســـنگ ایران با قابلیت استخراج 
سالیانه 1.5 میلیون تن زغال‌سنگ خام، دارای 5 
لایه زغالی  است و در منطقه معدنی پروده که یکی 
از غنی‌ترین و البته بزرگ‌ترین حوضه زغال‌سنگ 

کک‌شوی ایران است، واقع شده است. 

پروژه‌های درحال اجرا و طرح‌های توســـعه‌ای 
شرکت کدام اســـت و آخرین تحولات صورت 
گرفته در این پروژه‌ها به چه صورت بوده است؟

این شرکت پروژه‌هایی را به منظور توسعه و افزایش 
ظرفیت تولید در دست اجرا دارد. پروژه خریداری 
تجهیزات  ست دوم لانگوال  که با هدف جلوگیری 
از توقف استخراج در دوره‌های اورهال تجهیزات و به 
تبع آن استمرار تولید اجرا خواهد شد.  پروژه بعدی 
طرح توســـعه اکتشاف تکمیلی، طراحی، تجهیز، 
آماده‌ســـازی و استخراج ذخایر بلوک 6 پروده 4 و 
محدوده‌های همجوار است. در حال حاضر کارگزار 
اجرای مناقصه بین‌المللی مشخص شده و انتخاب 
مشـــاور معتبر بین‌المللی برای این پروژه از طریق 

مناقصه مذکور در حال پیگیری است. 
عملیات شـــرکت تـــا چه میـــزان با اتـــکا به 
دانـــش بومی صورت می‌پذیـــرد و در خصوص 
بومی‌ســـازی خطوط تولید چه برنامه‌هایی در 

دست اقدام است؟
تمامی مراحل عملیات پیشروی و استخراج مکانیزه 
و فرآوری زغال در شـــرکت زغال‌سنگ پروده طبس  
با توان، تخصص و مهارت نیروی انســـانی و دانش 
داخلی در حال انجام اســـت. همچنین به منظور 
کاهش وابستگی و صرفه‌جویی ارزی، بومی‌سازی 
برخی قطعات و تجهیزات با  همکاری شرکت‌های 
توانمند داخلی به صورت مستمر در حال انجام است.

روند سود‌ســـازی و درآمدی شـــرکت تابع چه 
عواملی بهبود یافته و پیش‌بینی شما ازآینده 

درآمدی شرکت چگونه است؟
از جملـه اقدامـات در ایـن خصـوص کاهـش دوره 
وصـول مطالبـات، برنامه‌ریـزی درسـت و خریـد به 
موقـع تجهیـزات و لـوازم فنـی مـورد نیـاز شـرکت، 
اسـتفاده حداکثـری از ظرفیت کارخانـه و افزایش 
تنـاژ تولیـد و فـروش، بهره برداری از معادن جدید، 
شناسـایی و فـروش بـه مشـتریان جدیـد بـوده کـه 
ایـن شـرایط بهبـود و افزایش یافتـه و باتوجـه بـه 
مجـوز اخـذ شـده و پیگیری‌هـای صـورت گرفتـه، 
پیش‌بینـی می‌شـود در ماه‌هـای آتـی صـادرات 

صـورت پذیرد.
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