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ـــــــــــــــــــــــــــــــ سرمقاله 

رویـــداد
ـــــــــــــــــــــــــــــــ  اخبار داخلي
ـــــــــــــــــــــــــــــــ  اخبار خارجي

نقطه نظر
ـــــــــــــــــ  چالش های چهارگانه توسعه فولاد ایران
ــــــــــــــ سه شرط سرمایه گذاری خارجی در صنعت فولاد
ــــــــــــــ صادرات فولاد ایران به چین دور از انتظار نیست
ــــــــ سرمایه گذاری برای واحدهای کوچک فولاد جواب نمی دهد
ـــــ دولت کارگروه ویژه برای حل مسئله بدهی ذوب آهن تشکیل دهد
ــــــــ  تسهیلات بانکی برای خرید ماشین آلات داخلی ارائه شود

انعکاس
ـ  بهره بانکی، مالیات و کیفیت سه دغدغه جدی بخش خصوصی فولاد ایران است
ـــــــــــــــــــ  نیاز صنعت فولاد کشور به نقشه راه
ــــــ  نظام ممیزی کیفیت مطالبه جدی تولیدکنندگان فولاد است

گزارش و گفتگو

ـــــــــ  برنامه های فولاد هرمزگان در مدار صادرات تنظیم شده است

دیدگاه

ـــــــ تدابیر تامین کنندگان داخلی به موقع به تعهداتشان عمل کنند
خارجی کنندگان  تامین  اصلی  مزیت  فاینانس،  ــــــــــــ 
ــــــ  مدیریت تامین در شرایط رکودی از منظر مالی و اجرایی ایران
ــــــــــــ تامین منابع مالی بهانه ای برای تامین تجهیزات
ــــــــــ  توان تامین داخلی سخت افزاری فولاد ایران وجود دارد
ــــــــ ضعف  گمرکات و بانک ها در توانمند سازی زنجیره تامین فولاد
ـــــــــــــــــ  درصد تجهیزات احیا مستقیم بومی است
ــــــــــــــــ  مزیت های کاتالیست داخلی برای فولادسازان
ـــــــــــ  رکود موجود قدرت انتخاب را از تولیدکننده گرفته است

ــــــــــــــــــــــــــــــــ بورس  ـ
ــــــــــــــــــــــــــــــ یادداشت  ـ

معرفی  

ــــــــــ  مهر تا یید صنعت فولاد ایران بر بلبرینگ داس لاجر آلمان

ــــــــــــــ    فولادسازان خود را با شرایط جهانی تطبیق دهند
ــــــــــــ    بزرگ ترین تولید کننده قراضه صنعتی در خاورمیانه

ـــــــــــــــــــــــــــــ سنگ آهن ـ

تحلیل و مقاله

ـــــــــــــــــ  مروری بر چالش های توسعه صنعت فولاد
ـــــ  تغییرات آب و هوایی از طریق تحقیق و انتقال تکنولوژی درفولاد

ــــــــــــــــــــــــــــــــــ آمار ـ

ــــــــــ   امیدواریم نیازی به مداخله دولت در قیمت گذاری نباشد

ـــــــــــــــــــ  افزایش صادرات به جای کاهش تولید
ــــــــــــــــ توسعه فولاد شادگان، سازگار با محیط زیست
ـــــــــ  تعطیلی هزاران آهن فروش با اجرای غلط قوانین مالیاتی
ــــــــ  صنایع پایین دستی سهم قابل توجهی در بازارهای صادراتی ندارند
ــــــ خارج کردن سود به ساختار مالی شرکت های فولادی آسیب می زند
ـــــــ ادغام ذوب آهن و معادن زغال سنگ در شرایط فعلی منطقی نیست
ـــــــ جهان فولاد غرب به دنبال کاهش بهای تمام شده در سبد صادراتی
ــــــــــ حمایت های فولاد مبارکه جان تاز های به تعاونی بخشید
ـــــــــ 25 درصد تولیدا صاتد رف مولای دآل شیوادژی در سال 96





توصیه هایی از جنس فولاد به دولت یازدهم

  سید رسول خلیفه سلطانی
دبیر  انجـــمن تولیدکنندگان 

فولاد ایران

در ماه های پایانی فعالیت دولت یازدهم قرار داریم. دولتی که روی کار آمدن آن همزمان با رکود داخلی 
و جهانی بازار فولاد بود و فولادسازان کشور امیدوار بودند با تدابیر دولت امید، این رکود برطرف شود اما 
به دلایل مختلف این اتفاق تاکنون نیفتاده و انتظار هم نمی رود حداقل در دولت یازدهم رکود حاکم بر 

صنعت فولاد مرتفع گردد.
در واقع رکود فعلی حاکم بر بازار فولاد، به واسطه تصمیمات اشتباه انتقالی به دولت یازدهم به ارث رسیده 
است که البته با توجه به منابع در دسترس فعلی و وضعیت رکود تورمی در دولت آقای روحانی، حل این 
مسئله یعنی افزایش تقاضا و کاهش عرضه فولاد به زمان بیشتری نیاز دارد. افزایش شدید تقاضای فولاد 
در سال های89 و 90 و 91 به واسطه فعالیت مسکن مهر و عدم هوشیاری لازم در مدیریت مجوزهای 
صادره برای کارخانجات فولادی، هجوم سرمایه گذاران بخش خصوصی و عمومی برای احداث واحدهای 
ذوب و نورد را درپی داشت. با بی توجهی به نقش تشکل های تخصصی، متاسفانه سیگنال های مناسب 
به سرمایه گذاران فولادی داده نشد و طرح های بسیاری با ظرفیت های کوچک به ویژه در نورد مقاطع 
طویل و شمش ساختمانی مجوز تاسیس گرفتند که تعدادی از آنها به بهره برداری رسیدند و تعدادی 
دیگر هنوز در مسیر احداث معطل مانده اند. بر اساس پایش اخیر طرح جامع فولاد کشور، بیش از 20 
میلیون تن ظرفیت تولید میلگرد در کشور ایجاد شده که حداکثر 10 میلیون تن آن برای تولید و صادرات 
بالفعل می شود. این یعنی به طور متوسط نیمی از ظرفیت تولید میلگرد کشور خالی خواهد ماند و 
تعدادی از کارخانجات از جمله آن هایی که در دولت گذشته احداث شده اند، مجبور به تعطیلی خواهند 

شد چرا که توان رقابت در تولید با پایین تر از نصف ظرفیت به شدت کاهش می یابد.
از سوی دیگر کاهش شدید قیمت نفت و همچنین تحویل دولت با بدهی های بسیار زیاد به دولت یازدهم، 
از همان ابتدای کار دولت را با معضلات مربوط به تامین مالی بخش های مختلف اقتصاد مواجه کرد. در 
چنین شرایطی که دولت 600 هزار میلیارد تومان بدهی دارد و پیمانکاران هم حدود 100 هزار میلیارد 
تومان از دولت طلب دارند، بانک ها هم به دلیل طلب بالای خود نتوانسته اند یاریگر دولت باشند و حداقل 
بخشی از این بار سنگین را به دوش بکشند. در این شرایط واقعا سخت و پیچیده، واحدهای فولادی نیز 

با مسائل بانکی روبرو هستند و دغدغه تامین نقدینگی در اولویت آنان است.
به هر حال تولیدکنندگان فولاد کشور در عین حال که شرایط را درک می کنند اما طبیعی است که 
از مردان اقتصادی دولت یازدهم که مسئولیت اداره کشور را بر عهده گرفته اند، انتظار دارند برای این 
مشکلات باید تدابیر موثری بیندیشند. به گواه بسیاری از اقصاددانان، کاهش نرخ سود سپرده بانکی  و 
متناسب سازی آن با نرخ تورم باید در اولویت تدابیر دولت برای حل مسئله رکود به ویژه برای صنایع 
سرمایه بر مثل فولاد قرار گیرد. اگر نرخ سود سپرده ها متناسب با تورم تک رقمی فعلی کاهش نیابد، 
نقدینگی عمومی کشور به جای ورود به چرخه مصرف و تولید، همچنان نزد بانک ها باقی می ماند و 
تنگناهای بانکی کشور را در کوتاه مدت برطرف می کند اما باعث می شود رکود عمیق تر و شدیدتر شود 

که طبعا برطرف کردن آن نسبت به زمان فعلی به مراتب سخت تر و پرچالش تر است.
تدبیر موثر دیگری که برای خروج از رکود صنعت فولاد و بسیاری از صنایع دیگر می بایست مورد توجه 
دولت محترم قرار گیرد، واقعی سازی نرخ ارز است. صنعت فولاد ایران در حال حاضر صادرات محور است 
و تراز تجاری آن مثبت شده است. در واقع  فولاد تولیدی کشور اگر بیش از پاسخگویي به نیاز داخل باشد، 
صادر مي شود. بنابراین برای خروج از رکود و حل مسئله مازاد عرضه فولاد کشور، رونق صادرات ضروری 
است  و کلید توسعه صادرات در درجه اول واقعی سازی نرخ ارز است چرا که با توجه به نرخ برابری فعلی 

ریال با دلار و درهم و یورو عملا صادرات براي صادر کننده صرفه اقتصادي ندارد.
به هر حال این دولت کمتر از شش ماه فرصت دارد تا صنعت و تولید کشور را حداقل به خروج از رکود 
نزدیک کند و این مهم با توجه به اوضاع اقتصادی و سیاسی فعلی، نیازمند اتخاذ تصمیماتی است که 
لزوما بدون ریسک نمی باشد. دولت می بایست با بهره گیری بیشتر از نظرات بخش خصوصی که در 
تشکل های تخصصی مجتمع شده است، تصمیماتی بگیرد و اقداماتی را صورت دهد که ممکن است در 
یک دوره کوتاه مدت نتیجه خوشایند نداشته باشد و حتی سبب کاهش منابع درآمدی دولت در یک بازه 
زمانی کوتاه شود  اما در بلند مدت به نفع اقتصاد و صنعت و تولید کشور است به طور مثال در صنعت 
فولاد کشور لازم است با ارائه مشوق های صادراتی از قبیل بخشودگی های مالیاتی صادرات فولاد کشور 
را رونق دهد. همچنین می تواند با بهره گیری از الگوهایی که توسط این انجمن برای طرح خرید دین  

پیشنهاد شده، بخش اعظمی از پروژه های عمرانی را فعال کند.
و کلام پایانی اینکه سیاستگذاران اقتصادی کشور اطمینان داشته باشند چرخش چرخ صنعت فولاد کشور 

سایر بخش های مولد اقتصادی و صنعتی را نیز به حرکت واخواهد داشت.







































اخبار داخلياخبار داخلي

 به گزارش چیلان، محمد شریعتمداری، معاون اجرایی رئیس جمهور با بیان اینکه متاسفانه 
ریل مورد نیاز کشور هنوز هم از کشورهایی مانند ترکیه، هند و چین تامین می شود گفت: 
این کار منطقی نیست و باید با خرید ریل ذوب آهن در راستای خودکفایی و حمایت از 

تولید داخل گام برداریم.
وی افزود: تولید ریل در کشور موجب توسعه حمل و نقل ریلی می شود که مورد تاکید 
دولت است و لذا باید پشتیبانی لازم از ذوب آهن اصفهان که تنها تولید کننده ریل در کشور 

است صورت گیرد.
دکتر سید تقی نوربخش مدیر عامل سازمان تامین اجتماعی و محمد حسین مقیمی قائم 
مقام وزیر کشور نیز بر این مسئله که خرید ریل از ذوب آهن، لغو وابستگی از خارج کشور 

و حمایت از تولید داخل را به همراه دارد تاکید کردند. 

ماهه  در 10  موفق شد  فولاد خوزستان   
ابتدایی امسال نزدیک به یک میلیون و 5۷9 
هزار تن محصول بفروشد که 590 هزار تن 
آن بیلت، 602 هزار تن آن اسلب و مابقی 
بود. رشد ۴۳ درصدی صادرات فولاد  بلوم 
خوزستان نسبت به مدت مشابه سال قبل 

به چشم می خورد.

از  نقل  به  چیلان  ترجمه  گروه  گزارش  به 
متال اکسپرت، این شرکت در دی ماه هم 
نزدیک به 1۷1 هزار تن بلوم، بیلت و اسلب 
صادر کرده است که 1۴ درصد بالاتر از مدت 

مشابه سال قبل بود. 

به  خوزستان  فولاد  نوشت،  اکسپرت  متال 
دلیل رکود در بخش ساخت و ساز داخلی 

بر فروش خارجی تمرکز کرده است. 

این شرکت بیشتر جغرافیای فروش خود را 
گسترش داده و جایگاهی در شرق آسیا به 
ویژه تایوان، اندونزی و تایلند بدست آورده 

است. 

 همزمان با سالروز پیروزی انقلاب اسلامی 
ایران، کارخانه نورد جهان فولاد در بردسیر 
کرمان با حضور علی لاریجانی، رئیس مجلس 
وزیر صنعت،  نعمت زاده،  و  اسلامی  شورای 
رسید. برداری  بهره  به  تجارت  و  معدن 
طور  به  نفر  برای 200  بردسیر  نورد  طرح 
مستقیم ایجاد اشتغال می کند، 650 هزار 
تن در سال ظرفیت اسمی دارد و مجتمع 
جهان فولاد سیرجان هم به عنوان مجری، 
است.  کرده  احداث  را  صنعتی  طرح  این 
همچنین شرکت معدنی و صنعتی گل گهر 
کارکنان  بازنشستگی  صندوق  موسسه  و 
شرکت ملی صنایع مس ایران از سهامداران 

این طرح هستند.
جهان  شرکت  نورد  طرح  احداث  کلنگ 
به زمین زده شد  فولاد، مهر ماه سال 9۳ 
اما در شرایط تحریم بین المللی و با توجه به 
رکود جهانی بازار فولاد  و کمبود نقدینگی 
در منطقه محروم بردسیر و در مدت 28 ماه 
به بهره برداری  رسید. قرار است این شرکت 
انواع میلگرد  اول 500 هزار تن  در مرحله 

ساختمانی را تولید و روانه بازار کند.
و  هزار  یک  سرمایه گذاری  با  طرح  این 
500 میلیارد ریال، 20 میلیون دلار و ۴/5 
میلیون یورو احداث شده که 60 درصد از 
منابع مالی از بخش خصوصی ، ۳0 درصد 
منابع  از سایر  بانکی و 10 درصد  منابع  از 

تأمین شده است.

معاون رئیس جمهور: 
با خرید ریل از ذوب آهن از تولید داخلی حمایت کنیم

فولاد  فــروش  جغرافیــای 
خوزستان گسترش یافت

جزئیات طرح تازه افتتاح شده 
نورد بردسیر

رویــداد

 با وجود بومی سازی های گسترده هنوز 
هم می توان سهم بیش تری از تجهیزات را 
در داخل کشور ساخت و با حمایت بیشتر 
از سازندگان داخلی و انتقال دانش فنی و 

تکنولوژی به داخل کشور گام برداشت.
سبحانی،  بهرام  دکتر  چیلان،  گزارش  به 
بیان  با  اصفهان  مبارکه  فولاد  مدیرعامل 
در  ای  سازنده  نقش  سازی  بومی  اینکه 
سازی  بومی  گفت:  دارد  فولاد  صنعت 
ارزشمندی  و  بزرگ  بسیار  کار  تجهیزات 
برای کشور است و بسیاری از اقلام که پیش 
از خارج کشور خریداری می شدند  این  از 
اکنون در داخل بومی سازی می شوند، با 
این حال هنوز هم می توان سهم بیشتری 

از تجهیزات را در داخل کشور ساخت.
بومی  باشیم  داشته  خاطر  به  افزود:  وی 
سازی تجهیزات گام مؤثری در مسیر اقتصاد 
مقاومتی است که البته برای کسب موفقیت 
بیشتر در این راه می توان با حمایت بیشتر 
از سازندگان داخلی و انتقال دانش فنی و 
سازنده  شرکت های  از  ساخت،  تکنولوژی 
بزرگ خارجی به داخل کشور گام برداشت.

با  کارکنان  از  فنی  دانش  انتقال  سبحانی 
نیروهای  به  بازنشستگی  حال  در  تجربه 
جوان تر را ضروری دانست و گفت: فولاد 
مبارکه در بخش نیروی انسانی همواره نسل 
به نسل در حال عوض شدن است، از این 
رو باید نیروهای با تجربه دانش خود را به 
بر  ای  خدشه  تا  نمایند  منتقل  جوانتر ها 

سازمان وارد نشود.

مدیرعامل فولاد مبارکه تأکید کرد:
توسعه بومی سازی با حمایت  از 

سازندگان داخلی  26
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واردات  تعرفه  دارد  قصد  ایران  نوشت،   Kallanish کالانیش   
ورق گرم زیر ۳ میلی متر را به 10درصد کاهش دهد. این رسانه 
نوشته این تصمیم به دنبال کاهش عرضه داخلی و عدم توانایی 
تولیدکنندگان داخلی برای تامین نیاز صنایع پایین دستی به وقوع 
پیوسته است. این اقدام توسط وزیر صنعت ایران به دولت پیشنهاد 
شده اما هنوز تصویب و به گمرک جهت اجرا ابلاغ نشده است و 
ابتدای سال 96 یعنی 21 مارس 201۷  از  پیش بینی می شود 

اجرایی شود.
به گزارش گروه ترجمه چیلان به نقل از کالانیش، فولاد مبارکه 
به عنوان بزرگ ترین فولادساز ایران، اصلی ترین تولیدکننده ورق 
گرق زیر ۳ میلی متر است اما کاربران نهایی معتقدند این حجم 
تولید ناکافی است. بنابراین فولاد مبارکه قصد واردات این محصول 
را از کشورهایی نظیر روسیه دارد تا بتواند پاسخگوی نیاز داخلی با 

ترکیب محصولات خود و ورق های وارداتی گرم باشد.
در عین حال بر اساس پیشنهاد وزارت صنعت ایران و در صورت 

تصویب در دولت، تعرفه واردات اسلب، از 15 درصد به 5 درصد 
اسلب  صادرکنندگان  از  یکی  ایران  اگرچه  یافت.  خواهد  کاهش 
نیاز در  اسلب مورد  و  اسلب عریض  تولید  اما  محسوب می شود 

صنعت پتروشیمی، لوله و پالایشگاه این کشور کافی نیست.
براساس اطلاعات انجمن تولیدکنندگان فولاد ایران، ایران در 10 
ماهه ابتدایی سال 95، 100 هزار تن ورق گرم زیر ۳ میلیمتر صادر 
و 1.1 میلیون تن هم وارد کرده است. صادرات اسلب هم با ۳ هزار 

و 2۳8 درصد رشد به ۷01 هزار تن رسیده است.

گفتنی است، در سال 2015 ایران تعرفه واردات محصولات نهایی 
و نیمه نهایی فولاد را در پاسخ به رکود بازارهای بین المللی و افت 
قیمت ها و نیز افزایش صادرات از چین و کشورهای CIS تغییر 
داد. با این حال از سه ماهه دوم سال 2016، قیمت های فولاد به 
سطوح بالاتری رسید و چین حضور خود در بازارهای صادراتی را 

کاهش داد.

بازتاب خبر کاهش تعرفه های ورق فولادی در رسانه های خارجی

تختال  فروش  سفارشات  ثبت  میزان   
سال  ماهه   10 در  هرمزگان  فولاد  شرکت 
جاري نسبت به مدت مشابه سال قبل 66 

درصد رشد داشته است. 
به گزارش چیلان، مدیر فروش و بازاریابی 
با  گفت:  این خبر  تایید  با  هرمزگان  فولاد 
ویژه  اهمیت  و  صادرات  جایگاه  به  توجه 
قابل  پیشرفت های  صادراتی،  بازارهای 
آمده  بدست  گذشته  ماه های  در  توجهی 
است به طوری  که در 10 ماهه ابتدای سال 
جاری ثبت سفارشات صادراتی شرکت فولاد 
هرمزگان به میزان 865 هزار تن رسید که 

معادل 5۷۳ درصد  مشابه  به مدت  نسبت 
رشد داشته است.

فولاد  موفقیت های  مهمترین  زاده  شکری 
را کسب سهم  اخیر  ماه های  در  هرمزگان 
افزایش  جنوبی،  آمریکای  منطقه  در  بازار 
جنوب  آسیای  منطقه  در  بازار  سهم 
و  بازار  تحقیقات  کمیته  تشکیل  شرقی، 
قیمت گذاری محصولات صادراتی به  منظور 
کلیه  تسریع  و  تصمیم گیری ها  کانون 
محصولات  فروش  روی  تمرکز  عملیات، 
موجودی های  حداکثری  کاهش  و  انباری 

شرکت نام برد.

هرمزگان  فولاد  بازاریابی  و  فروش  مدیر 
صنایع  نیاز  حداکثری  تأمین  همچنین 
استراتژیک نوردی در داخل کشور، تدوین 
مستمر  بهبود  و  فرآیندها  کلیه  بازنگری  و 
عملیات فروش، جمع آوری بانک اطلاعاتی 
مشتریان و رقبا، ارائه گزارش های تحلیلی و 
نظرسنجی از مشتریان را نیز به  عنوان بخشی 
بازاریابی  و  فروش  بخش  دستاوردهای  از 
شرکت یاد کرد که زیر نظر مدیرعامل این 
شرکت و در راستای افزایش درآمد فولاد 

هرمزگان در حال انجام است.

 فروش تختال فولاد هرمزگان به رشد 66درصدی رسید
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پایین  به  ژانویه  در  چین  فولاد  صادرات   
ترین سطح طی دو سال گذشته رسید.

از  نقل  به  چیلان  ترجمه  گروه  گزارش  به 
ماه  اکسپرت، صادرات فولاد چین در  متال 
2سال  طی  خود  میزان  کمترین  به  ژانویه 
گذشته رسید چون فروشندگان بر روی بازار 

پر رونق داخلی تمرکز کرده اند.
چین در ماه گذشته ۷ میلیون و ۴20 هزار 
که  کرد  صادر  فولاد  نهایی  محصولات  تن 
5درصد و معادل ۳80 هزار تن پایین تر از 
از  و 2۳.2 درصد کمتر  ماه دسامبر 2016 

ژانویه 2016 بوده است.
میزان  کمترین  این  چیلان،  گزارش  به 
از جولای سال 201۴  صادرات فولاد چین 
آغاز   2016 سال  در  که  کاهش  این  بود. 
شد ناشی از تصمیم پکن مبنی بر حمایت 

از املاک و مستغلات بود که سبب تحریک 
زیادی  کمک  و  شد  فولاد  داخلی  تقاضای 
و  کرد  کشور  این  داخلی  فولادسازان  به 

تاحدودی نیز بر قیمت ها تاثیرگذار بود.
محموله های  عمده  که  است  ذکر  شایان 
مربوط  شد  صادر  ژانویه  در  که  صادراتی 
زمانی  یعنی  بود  نوامبر  ماه  سفارشات  به 
قیمت های  توجه  قابل  افزایش  دومین  که 
در  پیوست.  وقوع  به   2016 سال  در  فولاد 
قیمت  میانگین   )2016 )نوامبر  زمان  آن 
شمش تانگشان به ۳62 دلار در هر تن درب 
کارخانه رسید که ۴1 دلار بالاتر از اکتبر و 
50 دلار بالاتر از سپتامبر بوده است. از سوی 
دیگر تمایل به صادرات زمانی که محصولات 
در  را  خود  رقابت  قدرت  چینی  فولادی 
بازارهای بین المللی از دست دادند بیش از 

پیش کم شد. 

مجموع صادرات چین در ماه ژانویه 8 درصد 
افزایش داشت درحالی که پیش بینی می شد 
کلی  عدد  باشد.  داشته  رشد  درصد  تنها ۳ 
صادرات چین در ماه قبل به 182 میلیون و 

800 هزار تن رسید. 
برخی تحلیلگران این افزایش را ناشی از رشد 
تقاضای جهانی و افزایش تورم می دانند که 
سبب بهبود صادرات از لحاظ ارزشی شده است.

این گزارش می افزاید، واردات فولاد چین در 
ژانویه 1.09 میلیون تن بود که حدود 100 
هزار تن کمتر از دسامبر 2016 بوده اما 1۷.۷ 
درصد بالاتر از مدت مشابه سال قبل است. 
چین در ژانویه بالغ بر 92 میلیون تن سنگ 
تن  میلیون   ۳.05 که  کرده  وارد  هم  آهن 
بیشتر از دسامبر 2016 بوده و 12 درصد هم 
رشد نسبت به ژانویه 2016 داشــته است.

افت صادرات فولاد چین در نخستین ماه از سال 2017 

 201۷ سال  در  فولاد  ظاهری  مصرف  دارد  انتظار  آرسلورمیتال   
افزایش یابد.

دارد مصرف  انتظار  فولادساز جهان  ترین  بزرگ  به گزارش چیلان، 
ظاهری فولاد در جهان در سال 201۷ حدود 0.5 تا 1.5 درصد رشد 

یابد.

این شرکت به بهبود تقاضای فولاد در آمریکا و برزیل خوش بین است 
در عین حال می گوید درمورد چین باید محتاط تر عمل کرد. 

آرسلورمیتال پیش بینی کرده مصرف ظاهری فولاد در آمریکا در سال 
201۷ حدود ۳ تا ۴ درصد رشد داشته باشد و در برزیل هم همین 
میزان باشد. این شرکت همچنین درمورد مصرف ظاهری و تقاضا در 

اروپا هم تخمین زده که افزایشی باشد.

 رشد قیمت قراضه و بهبود تدریجی تقاضا در منطقه منا بیلت سی آی اس را بالا برده است. 
طبق این گزارش، در خاورمیانه و همچنین سایر بازارهای جهانی قراضه و میلگرد رو به بالاست 

از این رو بعید نیست بیلت بالاتر هم برود.
عرضه کننده های بیلت سی آی اس به دنبال بالا بردن قیمت ها هستند چرا که عرضه محدود 
است، قراضه رشد قیمت داشته و تقاضا نیز بهتر شده است. پس از مدتی رکود، تقاضای ترکیه 

و مصر بهتر شده  است.

انتظار یک فولادساز جهانی از رشد مصرف فولاد در سال 2017

افزایش قیمت ها در بازار بیلت سی آی اس 
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 هند تعرفه واردات ضد دامپینگ بر روی محصولات فولادی نورد گرم 
را دو ماه دیگر تمدید کرد.

به گزارش چیلان، شورای مرکزی مالیات کالاهای داخلی و گمرک 
هند )CBEC( تعرفه واردات ضد دامپینگی محصولات تخت فولادی 
نورد گرم از شش کشور برزیل، روسیه، اندونزی، چین، ژاپن و کره 

جنوبی را برای دوماه دیگر تمدید کند.
با  برزیل  و  است  تن  هر  در  دلار   55۷ تا  دلار   ۴۷۴ بین  تعرفه ها 
تعرفه های بین 25 تا ۳5 درصد کمترین میزان تعرفه را در میان این 

شرکت ها دارد.
لازم به یادآوری است که 1۷ آگوست 2016 بود که هند تعرفه هایی 
را برای یک دوره 180 روزه اعمال کرد. این اقدام در پی ادعای سه 
تولیدکننده عمده فولاد هندی یعنی JSW، اسار و SAIL مطرح شد که 
منجر به عوارض وارداتی شد. در همان زمان اعلام شد که محصولات 
وارد  ناعادلانه ای  قیمت های  با  مذکور  از شرکت های  فولادی  تخت 

هند شده است.

تصمیمات جدید هندی ها در وضع تعرفه های 
ضد دامپینگی

 تولید ورق گرم کره جنوبی در نخستین ماه از سال جاری میلادی به یک میلیون تن رسید که ناشی از بهبود قابل توجه امکان فروش بود.
به گزارش چیلان، این اتفاق به دنبال تغییر سیاست های فروش اخیر رخ داد که منجر به افزایش تولید کارخانه های فولادی شد. 

بیش ترین مشارکت از سوی پوسکو و هیوندای فولاد بود که سبب شد تولید ورق گرم به یک میلیون و 105 هزار تن برسد. این عدد 1۴ درصد 
رشد نسبت به ژانویه 2016 داشت.

کره جنوبی تولید ورق گرم را به بیش از یک میلیون تن رساند

 )TUIK( از سوی موسسه آمار ترکیه  داده های منتشر شده 
نشان می دهد واردات شمش و اسلب ترکیه در ماه دسامبر 2016 

با ۴1.1 درصد افت نسبت به ماه نوامبر مواجه شده است.

به گزارش چیلان، واردات شمش و اسلب ترکیه که در دسامبر 
22۳ هزار و ۷86 تن بود در مقایسه با دسامبر 2015 هم 5درصد 

پایین تر است. 

ارزش واردات شمش به ترکیه هم در دسامبر 8۴ میلیون و 200 
از مدت  تر  پایین  این عدد هم 26.55درصد  بود که  هزار دلار 
مشابه سال قبل بود اما 1.۷ درصد بالاتر از نوامبر 2016 بوده 

است.

مجموع ۴.5۳  در  ترکیه  هم  دسامبر  تا  ژانویه  بین  ماه های  در 
میلیون تن شمش و اسلب وارد کرد که 8 درصد پایین تر از سال 

2015 بود.

در مقابل صادرات فولاد ترکیه در ژانویه افزایشی بود. براساس آمار 
همین نهاد ترکیه ای، در ماه ژانویه فولادسازان ترکیه ای 1.5 
میلیون تن فولاد صادر کردند که 19 درصد بالاتر از ژانویه 2016 
بود. ارزش این صادرات هم به 85۴ میلیون دلار بالغ گردید که از 
لحاظ ارزشی هم ۳6.2 درصد بالاتر از ژانویه سال قبل بوده است. 
از این میزان ۳66 هزار تن به کشورهای عضو اتحادیه اروپا، ۳۴8 

هزار تن خاورمیانه و 168 هزار تن به شمال آمریکا صادر شد.

بر اساس گزارش موسسه آمار ترکیه
واردات شمش و اسلب ترکیه سقوط کرد
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نقطه نظــر

سه شرط ســرمایه گذاری خارجی در 
صنعت فولاد

حمید رضا فولادگر
عضو کمیسیون صنایع و معادن مجلس 

شورای اسلامی

حتی با وجود قوانینی چون قانون بهبود فضای کسب و کار و رفع موانع 
تولید، همچنان در زمینه سرمایه گذاری خارجی به راهبرد نیاز است و 

در غیر این صورت بی نتیجه می ماند.
در جـذب سـرمایه گـذاری خارجـی به ویـژه در حوزه فـولاد هم باید 
سـه شـرط را مدنظر داشـته باشـیم: اول اینکه راهبرد داشـته باشیم، 
دوم سـرمایه گـذاری خارجی در زمینـه انتقال تکنولـوژی از خارج به 
داخـل باشـد و سـوم هـم اسـتفاده از ظرفیت داخـل با رعایـت قانون 
حداکثـر صـورت پذیـرد که شـرط سـوم به این معناسـت کـه تأمین 
کالا و اجـرای پـروژه در هـر طرحـی بـا اولویـت اسـتفاده از مـواد و 

موقعیت هـا در داخل کشـور باشـد.

یکی از راهبردهای توسعه بخش معادن و صنایع معدنی کشور، جذب 
سرمایه گذاری داخلی وخارجی است که برای این کار  باید استراتژی 
داشته و اولویت ها را تعیین کنیم. اگرچه در سال 9۴ "نقشه جامع 
معادن" تهیه شد اما تاکنون این سند به اجرا درنیامده و برنامه عملیاتی 

کوتاه مدت، میان مدت و بلند مدت برای آن تهیه نشده است.

چالش های چهارگانه توسعه فولاد ایران

دکتر مهدی کرباسیان 
رئیس هیئت عامل ایمیدرو

حال توسعه مناطق ویژه در نواحی بندرعباس، پارسیان و چابهار است. 
همچنین وزارت صنعت، معدن و تجارت باید در صدور مجوزات، به این 

موضوع توجه ویژه داشته باشد. 
چالش سوم، کمبود زیرساخت است که به ویژه در بخش حمل و نقل 
ریلی مشهود است و هزینه تامین آن هم بالاست. لذا از دولت انتظار 
داریم در این زمینه حمایت کند چرا که معتقدیم زیرساخت ها بستر 

ساز تولید است.
سازی  خصوصی  است.  مقیاس  صرفه  مسئله  چهارم،  چالش  اما  و 
نامناسب زنجیره فولاد و عدم توجه به ادغام های عمودی و افقی و 
برای واحدهای کوچک مقیاس که در سطح  همچنین صدور مجوز 
جهانی توانایی رقابت ندارند این چالش را پدید آورده است که پیشنهاد 
می کنیم دولت باید با اعمال سیاست های تشویقی مالیاتی، نسبت به 

افزایش رقابت پذیری فولادسازان از طریق ادغام آنها اقدام کند.

اگر بخواهیم  چالش های پیش روی توسعه صنعت فولاد ایران را نام 
ببریم، به چهار مورد اساسی برخورد می کنیم. اولین چالش،  فناوری 
قدیمی است که بهره وری صنعت فولاد ایران در مقایسه با رقبا را 
کاهش داده که در این خصوص می بایست با بهره گیری از سرمایه 

گذاری های داخلی و خارجی، فناوری های نوین به کار گرفت. 
چالش دیگر مکان یابی است. بر اساس طرح جامع فولاد، بهترین مکان 
توسعه در کنار دریاهای جنوبی کشور بوده که ایمیدرو بدین منظور در 

صادرات فولاد ایــران به چین دور از 
انتظار نیست

بهادر احرامیان
عضو هیئت مدیره انجمن تولیدکنندگان 

فولاد ایران

این رویداد مهم و جالب در حالی اتفاق می افتد که فاکتورهایی مثل 
نرخ بالای بهره بانکی که باعث افزایش بهای تمام شده تولید فولاد 
می شود، همچنان در ایران وجود دارد. به هر حال به نظر می رسد 
مهمترین عاملی که باعث شده ایران ارزان ترین فولاد جهان را عرضه 
در  ما  است.  بازار  رکود  و  کشور  داخل  در  فولاد  تولید  مازاد  کند، 
ایران مازاد تولید فولاد داریم و از کشورهای صادرکننده محصولات 
فولادی هستیم و در بیشتر فصول سال در دو سال اخیر ارزان ترین 
فولاد جهان را در کشور عرضه کرده ایم و حتی برخی کارشناسان 
پیش بینی می کنند اگر یارانه ای که در حال حاضر به کارخانجات 
فولادی چین تعلق می گیرد، کاهش پیدا کند فولاد ایران به چین 

هم می تواند صادر شود!

بررسی روند قیمت فولاد در کشورهای مختلف دنیا و مقایسه ای 
قیمت ها با نرخ فولاد ایران نشان می دهد که در دو سال گذشته 
فولاد در ایران ارزان تر از دیگر کشورها فروخته شده است! این قیمت 
مناسب در مورد تمام محصولات فولادی اعم از ورق های فولادی، 
میلگرد و دیگر محصولات با در نظر گرفتن میانگین قیمت صادق 
است و باید گفت که محصولات فولادی ایران از محصولات فولادی 

چین هم ارزان تر است!
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سرمایه گذاری برای واحدهای کوچک 
فولاد جواب نمی دهد

دکتر بهرام سبحانی
مدیرعامل فولاد مبارکه اصفهان

و  پراکندگی  از معضلات صنعت فولاد کشور  به عنوان مثال یکی 
کوچک بودن واحدها است. واحدهای کوچک، غیراقتصادی هستند 
و فاصله زیاد مسافت بین آن ها در افزایش هزینه ها و بهای تمام شده 
فولاد تولیدی تأثیر دارد. در اینجا بخش نظارت حاکمیتی باید نقش 

خود را به خوبی ایفا کند. 
واحدهای کوچک برای رسیدن به برق، گاز و راه آهن باید هزینه 
کنند و به همین دلیل است که این سرمایه گذاری ها جواب نمی دهد 
باید حمایت  بنابراین  تولید فولاد در کشور گران تمام می شود.  و 
نظر ظرفیت،  از  را  گذاری ها  و سرمایه  باشد  داشته  وجود  منطقی 
موقعیت و مسیر هدایت کرد تا در افق 1۴0۴، سرمایه گذاری ها در 

ابعاد اقتصاد مقاومتی باشد.

بر اساس مطالعات انجام شده، برای تحقق تولید 55 میلیون تن فولاد 
در افق 1۴0۴، حدود ۳0 میلیارد دلار سرمایه گذاری لازم است. 
بخشی از این سرمایه گذاری باید توسط بخش خصوصی انجام شود 
و بخشی از آن هم از وظایف حاکمیتی است و سرمایه گذار بخش 
خصوصی هم وقتی وارد عمل می شود که بستر فراهم و حمایت ها 

و نظارت های لازم از طرف بخش حاکمیتی نیز وجود داشته باشد.

دولت کارگروه ویژه برای حل مسئله 
بدهی ذوب آهن تشکیل دهد

تسهیلات بانکی برای خرید ماشین آلات 
داخلی ارائه شود

احمد صادقی
مدیر عامل ذوب آهن اصفهان

سید رضا شهرستانی
عضو هیئت مدیره انجمن تولیدکنندگان 

فولاد ایران

بوده و حدود ۳/۴ هزار میلیارد تومان دیگر مربوط به سازمان ها و 
معادن و سایر دستگاه های از این قبیل است. همچنین ذوب آهن 
در سال گذشته 1200 میلیارد تومان زیان داشته است. با این حجم 
از بدهی و این نرخ های بسیار بالا، کل بهره بانکی ما بالغ بر ۷20 
میلیارد تومان است که با این احتساب مجموعه ذوب آهن اصفهان 

روزانه بیش از 20 میلیارد ریال بهره پرداخت می کند!
تلاش های زیادی در خصوص توقف بدهی و زیان شرکت ذوب آهن 
اصفهان صورت گرفته  که از آن جمله می توان به اقدامات مدیریتی 
محض و افزایش نرخ فروش و مدیریت بازار اشاره کرد اما باید توجه 
داشت که حتی با سود 250 تومان محصولات هم مسئله  بدهی 
ذوب آهن برطرف نخواهد شد و لازم است با تشکیل کارگروه های 
تخصصی در دولت تصمیمات لازم در خصوص رفع مشکلات در این 

زمینه به ویژه بدهی های بانکی شرکت اتخاذ شود.

تنی بوده اما در ایران مدول های 1/2 میلیون تنی طراحی و ساخته 
شده است اما با این حال در برخی ماشین آلات قادر به تولید نیستیم.

انجمن شناسایی شرکت های قدرتمند  از طریق  باید  بنده  نظر  به 
در زمینه ساخت تجهیزات رتبه بندی این شرکت ها انجام شود تا 
سرمایه گذاران با اطمینان خاطر در این حوزه ورود کنند. همچنین 
خارجی  آلات  ماشین  واردات  برای  فقط  بانک ها  فعلی  شرایط  در 
تسهیلات ارزی ارائه می دهند و متاسفانه همین مسئله باعث شده 
صنعت ماشین سازی در داخل آنچنان که شایسته است، شکل نگیرد. 
بنابراین سیستم بانکی کشور باید به تولید ساخت داخل اعتماد کند 

و با اعطای تسهیلات ارزان قیمت به این صنعت کمک کند.

مدیریت کارخانه ای در سطح ذوب آهن اصفهان یکی از کارهای 
پیچیده و پرمسئله است به ویژه آنکه امروز ذوب آهن فقط مسائل 
فنی ندارد و به دلیل زیان های شرکت در دوره های گذشته و حجم 
بدهی های سنگین در شرایط کنونی به اجبار باید برنامه های شرکت 

را از حجمی به اقتصادی تبدیل کنیم. 
ذوب آهن اصفهان بالغ بر 6/6 هزار میلیارد تومان بدهی دارد که 
تقریبا نصف آن یعنی در حدود ۳/2 هزار میلیارد تومان آن بانکی 

شرکت های ایرانی در صنعت فولاد توانسته اند طراحی و ساخت را 
انجام دهند و در مجموع می توان گفت در زنجیره تولید فولاد، قادر یم 
بیش از 80 درصد طراحی و ساخت تجهیزات را در داخل کشور انجام 
دهیم. به عنوان نمونه، سیستم میدرکس در مدول های 850 هزار 
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هفتمین همایش دو روزه بین المللی صنعت فولاد و معدن ایران با نگاهی به بازار، روزهای 26 و 2۷ بهمن ماه توسط روزنامه 
دنیای اقتصاد و مشارکت و حمایت ایمیدرو، انجمن تولیدکنندگان فولاد، بورس کالا و شرکت های بزرگ تولیدکننده فولاد 
کشور در مرکز همایش های صدا و سیما برگزار شد و نایب رئیس انجمن به عنوان سخنران و رئیس و دبیر انجمن هم در 

پنل های این همایش به ایراد سخن پرداختند.

حمید رضا طاهری زاده:
بهره بانکی، مالیات و کیفیت سه دغدغه جدی بخش خصوصی فولاد ایران است

مروری بر سخنان رئیس، نایب رئیس و دبیر انجمن تولیدکنندگان فولاد

در همایش چشم انداز فولاد

مردان انجمن از تریبون فولاد چه گفتند؟

 نایب رئیـس هیئت مدیـره انجمـن تولیدکننـدگان فولاد 
ایـران در سـخنرانی خود در ایـن همایش مهم تریـن چالش های 
موجود در حوزه فولاد را در شـرایط کنونی مورد تجزیه و تحلیل 
قـرار داد و ضمـن اعـلام بهره بانکـی، مالیات و کیفیـت به عنوان 
سـه چالـش جـاری تولیـد فـولاد در کشـور، راهکارهـای بخش 
خصوصـی بـرای بهبود وضعیت صنعت فـولاد ایـران را ارائه کرد.

روند شتابان رشد بخش خصوصی فولاد ایران
طاهری زاده با بیان اینکه واردات فولاد خام به کشــور از حــدود 
5 میلیون تن در سال 90، در سال 9۴ و سال جاری تقریبا به صفر 
رسیده است و جای آن را تولید داخلی گرفته است، نقش بخش 
خصوصی در این رویداد را تعیین کننده ارزیابی کرد و گفت: در 
سال 90، سهم شرکت های دولتی و نیمه دولتی از ظرفیت تولید 
فولاد کشور 1۴ میلیون تن تولید بوده و بعد از آن، این میزان به 

حدود 16 میلیون تا سال 95 رسیده است.
در حالی که بخش خصوصی در آن زمان تنها ۴ میلیون و 800 هزار 
تن ظرفیت تولید داشته ولی امروز این میزان به 1۳ میلیون تن 
رسیده است که این موضوع رشد بخش خصوصی را نشان می دهد.
در  ایران  فولاد  تولیدکنندگان  انجمن  هیئت مدیره  رئیس  نایب 
ادامه چالش های صنعت فولاد ایران برای رسیدن به تولید 55 
چالش های  دسته  دو  به  را   1۴0۴ افق  در  فولاد  تنی  میلیون 

بنیادین و چالش های جاری تقسیم کرد و در خصوص چالش های 
بنیادین گفت: مشکلاتی مثل آب و برق و گاز و حمل ونقل در این 
دسته جای می گیرند که در خصوص انرژی به نظر می رسد منابع 
مربوط به آنها در کشور ما رو به رشد و توسعه است و پیش بینی ها 
حکایت از آن دارد که در سال 1۴0۴ از میزان برق و گاز نسبی 
برخوردار باشیم اما نکته مهم و اساسی در این بخش  حمل و نقل 
در کشور است که زیرساخت های لازم را نداریم و برای جابجایی 
حجمی حدود 200 میلیون تن و همچنین برای رسیدن به تولید 
نیاز داریم که سرمایه گذاری  را  55 میلیون تن زیرساخت هایی 

خارجی ها را طلب می کند تا به بخش داخلی کمک کند.

بهره بانکی سود فولادسازان را می بلعد
جاری  چالش  اولین  خود  صحبت های  ادامه  در  طاهری زاده 
ارائه  ضمن  و  کرد  عنوان  بانکی  بهره  را  کشور  فولادسازان 
دنیا  فولادساز  کشورهای  در  بانکی  سودهای  و  بهره ها  مقایسه 
بین کشورهای فولادساز  بانکی  بهره  نرخ  بیشترین  ایران  گفت: 
دنیا را دارد و اگر نگاهی به کارخانه های داخل کشور بیندازیم، 
می بینیم که قسمت واقعی و عملیاتی ترازشان سودده است ولی 
میزان  می رسند،  مالی  هزینه های  بحث   به  که  زمانی  متاسفانه 
کارخانه ها  تمام  که  باعث شده  بانکی  بهره های  و  بالای سودها 
زیان  کرده اند،  دریافت  زیادی  وام های  که  آنهایی  مخصوصا  و 
نرسد،  به سطح جهانی  ایران  بانکی  بهره  اگر  اگر  لذا  ده شوند. 
مطمئن باشید تولید 55 میلیون تن فولاد محقق نخواهد شد.

تامین  اگر  خواست  کشور  اقتصادی  مسئولین  از  ادامه  در  وی 
نقدینگی با نرخ جهانی در داخل کشور برای رسیدن به حجم تولید 
55 میلیون تن فولاد امکان پذیر نیست، از بانک های خارجی کمک 
گرفته شود همچنان که در سالیان گذشته سیستم های یوزانس و 
فاینانس در این رابطه برای خرید ماشین آلات و مواد اولیه فعال بود.

سیستم مالیاتی نگاه خود به فولادسازان را اصلاح کند
نایب رئیس انجمن تولیدکنندگان فولاد ایران، مسائل مالیاتی را 
چالش دوم فولادی ها عنوان کرد وگفت: متاسفانه نگرش سیستم 
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دکتر محمود اسلامیان تصریح کرد:
نیاز صنعت فولاد کشور به نقشه راه

این  پنل  در  ایران  فولاد  تولیدکنندگان  انجمن  رئیس   
همایش که با حضور معاون معدن و صنایع معدنی وزارت صنعت، 
معدن و تجارت و همچنین رئیس هیئت عامل ایمیدرو برگزار 
شد، ضمن تاکید ویژه بر لزوم تدوین  نقشه راه صنعت فولاد ایران 

گفت: اگر از من بپرسند در صنعت فولاد کشورمهم ترین چالش 
چیست، نداشتن نقشه راه و استراتژی توسعه را پاسخ می گویم.

دکتر اسلامیان با آسیب شناسی هزینه های توسعه ای کارخانجات 
فولادی اظهار داشت: متاسفانه برای سخت افزارها همیشه هزینه 
می کنیم اما در بخش نرم افزاری حاضر به هزینه کردن نیستیم.

افزاری  سخت  مباحث  به  همانقدرکه  باید  فولادی  کارخانجات 
و تجهیزات و ماشین آلات اهمیت می دهند به موضوعات نرم 
افزاری که اصلی ترین و مهم ترین آن دانش فنی اســت، هم 

توجه کنند. 
در  بی برنامگی  از  انتقاد  با  فولاد  تولیدکنندگان  انجمن  رئیس 
احداث پروژه های فولادی اظهار داشت: متاسفانه در کشور بدون 
مکان یابی مناسب و سنجش ظرفیت، واحدهای زیادی را ایجاد 
کرده ایم و هنوز هم این رویه غلط در حال تداوم است. به طور 
مثال ازعجایب فولاد ایراناین است که درکویری که آب خوردن 

نیست،کارخانه فولادسازی ازطریق کوره بلنداحداث می شود.

مهندس خلیفه سلطانی:
نظام ممیزی کیفیت مطالبه جدی تولیدکنندگان فولاد است

  دبیر انجمن تولیدکنندگان فولاد ایران که در پنل تخصصی 
چالش هاي فرآروي کیفیت فولاد ایران در این همایش سخن می 

گفت، با اشاره به اهمیت رعایت استاندارد و کیفیت در فولادهای 
تولید داخل و وارداتی اظهار داشت: طی 10 سال گذشته تاکنون 
ایران از دومین واردکننده خالص دنیا به یککشورصادرکننده فولاد 
تبدیل شده به طوری که تراز تجاری فولاد کشورامسال بیش از 2 
میلیون تن مثبت خواهد شد که این مسئله لزوم توجه به کیفیت 

و رسیدن به استانداردهای جهانی را مضاعف می نماید.
سید رسول خلیفه سلطانی ادامه داد: امروزه برقراری یک نظام 
درحوزه   هم  و  داخلی  تولیدات  حوزه  در  هم  کیفیت  ممیزی 
واردات مطالبه جدی تولیدکنندگان فولادکشوراست که انجمن 
هم برای پاسخگویی به این مطالبه و درجهت برآورده ساختن 
حقوق مصرف کنندگان فولاد، نظام IR-MARKING را با مشارکت 

و مطالعات شرکت فولاد مبارکه اصفهان ارائه کرده است.
وی در تشریح روند اجرایی این نظام در صنعت فولاد گفت: اولین 
گام نظامIR-MARKING که باهمکاری سازمان ملی استاندارد اجرا 

شده  روز  به  و  فولاد صحیح  تجارت  و  تولید  به  کشور  مالیاتی 
نیست و همان نگاه درآمدی در سطح سال های اوج رونق فولاد 
در این سیستم باقی مانده است در حالی که این نگاه با توجه به 
رکود شدید صنعت فولاد در چند سال اخیر باید اصلاح شود. 
طاهری زاده اجرای نامناسب مالیات بر ارزش افزوده در زنجیره 
فولاد و تعیین نادرست ضرایب علی الراس را از مشکلات دیگر 
تولیدکنندگان فولاد در حوزه مالیات عنوان کرد و از مسئولین 
را مرتفع کنند. این مشکلات  با جدیت  ذیربط درخواست کرد 

درخواست تسریع در تصویب و اجرایی شدن استاندارد 
شمش 

لزوم  بر  تاکید  با  ادامه سخنان خود  حمیدرضا طاهری زاده در 
در  کیفیت  مسئله  بر  استاندارد  ملی  سازمان  تر  جدی  نظارت 
همه حلقه های زنجیره فولاد اظهار داشت: بیش از دو سال برای 
تدوین استاندارد شمش فولادی وقت صرف شده است و با توجه 
به اهمیت این استاندارد در تنظیم بازار فولاد، از مسئولین مربوطه 
تقاضا داریم این استاندارد را هر چه سریعتر تصویب و اجرایی کنند.



















 دکتر جعفر سرقینی، معاون معدن و صنایع معدنی وزارت 
صنعت، معدن و تجارت در گفت و گو با خبرنگار چیلان، نگاه مثبتی 
به توازن زنجیره فولاد دارد و آینده صادراتی فولاد را روشن می بیند.  
به چیلان گفت: دو سالی می شود که در بخش سهمیه  سرقینی 
نیازی به مداخله در  امیدواریم دیگر  ایم و  بندی ورود پیدا نکرده 

قیمت گذاری و سهمیه بندی ها نباشد.

در حال نزدیک شدن به توازن در زنجیره فولادیم

صنایع  و  معدن  معاون  سرقینی،  جعفر  دکتر 
تجارت  و  معدن  صنعت،  وزارت  معدنی 

در  به سوال خبرنگار چیلان  پاسخ  در 
برقراری  در  وزارتخانه  اقدامات  مورد 
زنجیره  در  تقاضا  و  عرضه  تعادل 
فولاد گفت: وزارت صنعت، معدن 
و تجارت در این دوره اقدام اساسی 
برای توازن زنجیره فولاد انجام داد 
و می توانیم بگوییم در حال نزدیک 

شدن به این توازن هستیم.

ایران  روزی  یک  افزود:  سرقینی 
واردکننده گندله بود اما امروز نه تنها کمبود 

گندله نداریم و واردات به صفر رسیده بلکه به فکر 
صادرات هستیم. البته این صادرات به صورت حساب شده 

با کمبود مواجه  بر نخورد و  تا بخش داخل به مشکل  خواهد بود 
نشود.

ایران  بگوییم،  توانیم  می  جرات  به  اکنون  کرد:  خاطرنشان  وی 
صادرکننده کنسانتره است و در آینده نزدیک به صادرکننده گندله 
تبدیل می شود حتی دو سال آینده در صورت مازاد آهن اسفنجی، 
به فکر صادرات آن نیز هستیم هرچند که امروز در این بخش مازادی 

نداریم.

امیدواریم هیچ نیازی به مداخله دولت در قیمت گذاری نباشد

معاون معدن و صنایع معدنی وزارت صنعت، معدن و تجارت جلسات 
هم اندیشی انجمن فولاد را مثبت ارزیابی کرد و اظهار داشت: این 
تولیدکنندگان فولاد صورت  انجمن  بود که توسط  آلی  ایده  اقدام 
گرفت. وزارت صنعت، معدن و تجارت در جهت توازن بخشی زنجیره 
ارزش به ویژه در حوزه فولاد فعالیت های گسترده ای انجام داده اما 
دو سالی می شود که در بخش سهمیه بندی ورود پیدا نکرده و این 
کار را به فعالان بخش خصوصی و نیمه دولتی واگذار کرده تا بتوانند 

با مذاکره به نتیجه مطلوب برسند.

وی تاکید کرد: امیدواریم دیگر هیچ نیازی به 
مداخله دولت در قیمت گذاری و سهمیه 

بندی ها نباشد. 

نگاهِ بخشی نداشته باشیم

به  همچـــنین  سرقینی  دکتر 
به  بهتر  برای  انجمن  فولادی های 
نتیجه رسیدن این جلسات پیشنهاد 
که  تصمیماتی  و  باشند  منصف  کرد: 
می گیرند به صورت برد-برد باشد در این 
اما اگر هر  صورت مطمئنا موفق خواهند بود 
بخشی تنها منافع خود را ببیند قطعا نتیجه مورد نظر 

حاصل نخواهد شد.

فولادسازان هم  فروش های صادراتی  درباره  وزیر همچنین  معاون 
این گونه اظهار نظر کرد: فولادسازان ایرانی به هیچ عنوان محصول 
خود را پایین تر از قیمت تمام شده صادر نکرده اند و از طرف دیگر 
با اعمال سیاست های صحیح تعرفه ای توانستیم جلوی واردات ورق 
آسیبی  داخلی  از صنایع  اینکه هیچ یک  بدون  بگیریم  را  فولادی 

ببینند.

با اعمال سیاست های صحیح 
تعرفه ای توانستیم جلوی واردات ورق 
فولادی را بگیریم بدون اینکه هیچ یک 

از صنایع داخلی آسیبی ببینند

معاون صنایع معدنی وزیر صنعت 
در گفت وگو با چیلان:

امیدواریم نیازی به 
مداخله دولت در 

قیمت گذاری نباشد
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فولاد  مجتمع  مدیرعامل  هراتیان،  مسعود  امیر  مهندس   
هرمزگان با بیان اینکه فولاد هرمزگان از ابتدا به منظور حضور در 
بازارهای صادراتی بنا شد، به خبرنگار چیلان گفت: این شرکت در 
حال حاضر با به صفر رساندن واردات گندله توانسته است به بهترین 

عملکرد صادراتی دست یابد. 

نیز  ما  اولویت  و  شد  بنا  صادراتی  هدف  با  هرمزگان  فولاد 
صادرات است 

داشت:  اظهار  چیلان  با  گو  و  گفت  در  هرمزگان  فولاد  مدیرعامل 
اولویت اول فولاد هرمزگان صادرات است و این خواسته هلدینگ 
بنده  نیز  و  هلدینگ  این  مدیریت  سبحانی  دکتر  مبارکه،  فولاد 
می شود  تولید  مرزها  کنار  در  کالایی  اگر  معتقدیم  چراکه  است 
باید به صادرات آن اندیشید و برای تامین نیاز داخل بهتر است به 

کارخانه های داخل و مرکز کشور توجه شود.
هراتیان در خصوص برنامه های صادراتی فولاد هرمزگان خاطرنشان 
کرد: برنامه های ما در زمینه صادرات در عمل مشخص است به هر 
حال زمانی که جمع صادرات شرکتی از ابتدای سال تاکنون معادل 
صادرات آن از ابتدای تاسیس تا حال بوده است، این مسئله نشان 
می دهد که اهداف و برنامه هایمان را بر مبنای صادرات قرار داده ایم.

مدیرعامل فولاد هرمزگان تصریح کرد: فعالان حوزه صادرات معتقدند 
حتی اگر جنسی در داخل مصرف داشت و در عین حال برای آن کالا 

مشتری صادراتی بود، اولویت با صادرات است.
هراتیان ضمن تشریح دستاوردهای صادراتی این شرکت در استان 
خاطرنشان کرد: به گفته مسئولان استان هرمزگان، رشد صادرات 
بندرعباس 5۳0 درصد عنوان می شود که 500 درصد آن متعلق به 

فولاد هرمزگان است.

هیچ گندله ای وارد نکردیم
تمام  با  امسال  کرد:  خاطرنشان  چیلان  با  گو  و  گفت  در  هراتیان 
مشقات موجود، هیچ گاه واردات مواد اولیه به کارخانه دچار وقفه 
نشده و الحمد الله روند تولید و صادرات به خوبی ادامه داشته است.

وی عنوان کرد: جانمایی صحیح فولاد هرمزگان در کنار آب های 

آزاد خلیج فارس موجب افزایش مزیت صادراتی برای ما شده است 
اما سال ها از این پتانسیل استفاده نمی شد درحالیکه این کارخانه از 

ابتدای تاسیس با هدف صادراتی بنا شده بود. 
هراتیان افزود: 1.5 میلیون تن از تولیدات فولاد هرمزگان که قابلیت 
صادرات داشت، به بازارهای صادراتی اختصاص نمی یافت که این 
عیب بزرگی بوده است و در مقابل به همان میزان واردات گندله به 

این شرکت صورت می گرفت.
وی خاطرنشان کرد: فولاد هرمزگان در برهه ای در ازای واردات بیش 
از یک میلیون تن گندله، 200 تا 220 هزار تن صادرات فولاد داشت 
یعنی بدون ارزش افزوده، از طرف دیگر فولاد هرمزگان بیلان منفی 
داشته است؛ این تراز منفی امروز به صفر شدن واردات گندله تبدیل 
شده یعنی بدون اینکه گندله وارد کنیم گندله مورد نیاز خودمان را 

از داخل تامین می کنیم.

آمادگی برای تقویت زیرساخت های منطقه ویژه اقتصادی 
مدیرعامل شرکت فولاد هرمزگان در پاسخ به سوال سردبیر چیلان 
مواد  تأمین  به  مربوط  مشکلات  داخل،  از  گندله  تأمین  با  آیا  که 
کرد: کمبود وجود  عنوان  است،  مرتفع شده  فولاد هرمزگان  اولیه 
دارد اما کمبود در بخش گندله و مواد اولیه نیست بلکه مربوط به 
زیرساخت های تولید به خصوص زیرساخت های حمل و نقل منطقه 

ای است و در تلاش هستیم این موانع زیرساختی را رفع کنیم. 
وی در تفسیر بیشتر این مسئله با بیان اینکه افزود: منطقه ای تحت 
عنوان منطقه ویژه اقتصادی صنایع معدنی و فلزی خلیج فارس در 
هرمزگان وجود داشته که قرار بود تنها به کارخانه فولاد هرمزگان 
خدمات دهد اما مجموعه های دیگری نظیر فولاد کاوه جنوب کیش 
و صبا فولاد خلیج فارس نیز به آن اضافه شدند که باید برای خدمات 
دهی به کلیه این کارخانه ها، زیرساخت های لازم تقویت شود. اگر 
منطقه ویژه قادر به توسعه زیرساخت ها نیست باید تلاش کنیم ما 
نیز گامی در جهت تقویت زیرساخت ها برداریم تا زنجیره ورود مواد 

به کارخانه مدیریت شود. 
هراتیان در خاتمه و در توضیح اینکه طرح توسعه فولاد هرمزگان 
در چه مرحله ای است، اظهار داشت: طرح توسعه فولاد هرمزگان 
فعالان  اطلاع  به  زودی  به  آن  اخبار  و  است  انجام شده  کارهایش 

اقتصادی می رسد .

مدیرعامل فولاد هرمزگان در
 گفت و گو با چیلان:

برنامه های
فولاد هرمزگان 
در مدار صادرات 
تنظیم شده است
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 رکود حاکم بر بازار فولاد و مازاد عرضه نسبت به تقاضا موجب 
شده که برخی فولادسازان کشور از جمله فولاد خراسان، فولاد ارفع و 
فولاد کویر به منظور تعادل بخشی به عرضه و تقاضای داخلی، سیاست 
کاهش تولید را در پیش بگیرند با این حال بعضی واحدهای دیگر همچون 
ذوب آهن اعلام کرده قادر به کاهش تولید نیست و موضوع صادرات را 
به طور جدی تر دنبال می کند تا عرضه به بازار داخل را محدود کند. 
معاون فروش و بازاریابی فولاد خوزستان نیز در خصوص برنامه های 
این شرکت برای گذار از رکود فعلی با تاکید بر لزوم توسعه صادرات 
به چیلان گفت: سیاست فولاد خوزستان، کاهش تولید نیست بلکه به 
فکر توسعه بازارهای صادراتی خود هستیم و حتی اگر در صادرات هم 
به موانعی بر بخوریم همانند سال های قبل محصولات را انبار می کنیم 
و کاهش تولید نمی دهیم. با این وجود مخالف سیاستی که در برخی 
واحدها برای کاهش تولید گرفته شده نیستم چراکه این واحدها برای 
توسعه و رونق صادرات خود زمان لازم دارند و از سوی دیگر در این 
زمان گذار به صادرکننده شدن، خواب سرمایه و افزایش موجودی انبار 
برای بسیاری از واحدها قابل تحمل نیست و دولت در این زمینه باید 

نقش حمایتی خود را ایفا کند.
معاون فروش و بازاریابی فولاد خوزستان اضافه کرد: اگر سایر واحدها 
هم صادرات را شروع کرده و گسترش و سرعت دهند، به جای کاهش 
20 درصدی در تولید، رشد 20 درصدی صادرات اتفاق می افتد و به 
همین میزان به رونق اقتصادی کشور کمک می شود. در عین حال باید 
این نکته را هم مد نظر قرار داد که صادرات کاری نیست که ظرف یک 
یا دو ماه به نتیجه برسد و لذا تصمیم واحدهای فولادی در نشست های 

اخیر هم اندیشی از این جهت یک ضرورت محسوب می شود.
تجلی زاده با تاکید بر اینکه تنها راه نجات اقتصاد فولاد کشور توسعه 
طریق  از  باید  فولاد  صادرکنندگان  گفت:  چیلان  به  است،  صادرات 
جای  به  که  هستیم  شاهد  اما  شوند  حمایت  صادراتی  مشوق های 
و  بر صادرات  عوارض  قبیل  از  به طرق مختلف  تشویق، صادرکننده 
کاهش تعرفه های واردات مورد تهدید و تنبیه قرار می گیرد و این 
افراد،  برخی  پیگیری  با  نداریم  انتظار  واقعا  و  است  آزاردهنده  موارد 

تمامی سیاست های دولت دستخوش تغییرات شود! 

به  زیادی  از تصویب طرح فولاد شادگان، بحث های   پیش 
جهت نزدیکی به تالاب شادگان وجود داشت و مدتی است دوباره این 
مسئله مطرح شده است. اخیرا برخی مقامات استانی همچون مدیرکل 
محیط زیست خوزستان اعلام کرده که اگر توسعه زمین این کارخانه 
در امتداد زمین فعلی به سمت غرب باشد، اصلا امکان پذیر نیست. 
معاون عمرانی استانداری خوزستان نیز اعلام داشته توسعه طرح فولاد 
شادگان از سمت غرب، خط قرمز محیط زیستی دارد ولی در مورد شرق، 
در محدوده فعلی به طرف ماهشهر یا آن سوی جاده مشکلی ندارند.

چیلان در این خصوص مصاحبه ای با عبدالمجید شریفی، مدیرعامل 
شرکت ملی فولاد به عنوان مجری طرح های هفت گانه فولادی داشته 
در  شادگان  فولاد  برای  مجوزهای صادر شده  به  اشاره  با  وی  است. 
سال های قبل اظهار داشت: مجوز های طرح های فولاد استانی در ابتدا 
اخذ و مطابق همان مجوزها پیشرفت پروژه ها اتفاق افتاده است. مواد 
و تجهیزات مورد نیاز تامین، پیمانکار مشخص و کارهای اجرایی پیش 
رفته است. در طرح شادگان در سال 86 مجوزهای زیست محیطی 

گرفته شد و در قالب همان مجوزها پروژه در حال اجرا است.
شریفی گفت: طرح های استانی 800 هزار تنی بوده و قابلیت افزایش 
دنیا  در  که  دانیم  می  اما  دارد  را  تن  میلیون  یک  سقف  تا  تولید 
کارخانه  ای با ظرفیت یک میلیون تن قابل قبول و پذیرش نیست 
و مقیاس ها از 2 میلیون تن به بالا است. پس لازم است برای اینکه 
این  اقتصادی کنیم، ظرفیت های اضافه ای را کنار  را  مقیاس تولید 
طرح ها بنا بر مقتضیات هر طرح اضافه کنیم. طبیعتا اگر بحث توسعه 
شادگان و اقتصادی نمودن ظرفیت آن و افزایش زمین های مورد نیاز 
تایید  مورد  و  زیست  محیط  با  سازگار  توسعه  این  باشد،  مطرح  هم 

مسئولین ذیربط خواهد بود.
فولاد  طرح  فعلی  وضعیت  درخصوص  فولاد  ملی  شرکت  مدیرعامل 
شادگان هم به چیلان گفت: پروژه احیا مستقیم شادگان با پیشرفت 
فیزیکی 9۴ درصد به زودی افتتاح می گردد و پروژه فولادسازی آن 
هم پیشرفت فیزیکی خوبی داشته و درصد زیادی از سیویل و سازه 
آن انجام شده است و پیش بینی می شود طی برنامه دو ساله ای که 

تعریف شده، این طرح به بهره برداری برسد.

استراتژی فولاد خوزستان در گفتگوی 
تجلی زاده با چیلان:

افزایش صادرات 
به جای کاهش تولید

بررسی اختلافات محیط زیست با فولاد 
شادگان در گفتگوی شریفی با چیلان:

توسعه فولاد شادگان، 
سازگار با محیط زیست
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 محمد آزاد، رئیس اتحادیه آهن، فولاد و فلزات در گفت و گو 
با چیلان با بیان اینکه نه تنها رکود بلکه قوانین سخت گیرانه مالیاتی 
سبب تعطیلی واحدهای زیادی در استان تهران و سایر شهرستان ها 
شده است گفت: در دوسال اخیر بیش از 1500 تا 1600 واحد توزیع 
کننده آهن در تهران تعطیل شدند در سایر استان ها نیز یک سوم 

واحدهای فعال رو به تعطیلی رفتند.

بازار رکود  دوران  در  افزوده  ارزش  بر  مالیات  غلط  اجرای 
خاطرنشان  چیلان  با  گو  و  گفت  در  فروشان  آهن  اتحادیه  رئیس 

کرد: مشکل بزرگ دیگری که گره کوری بر صنعت آهن و فولاد 
است.  مالیاتی  مشکلات  همان  است،  کرده  ایجاد 

اگرچه مالیات ازجمله مواردی است که تمامی 
و  پرداخت کنند  آنرا  باید  مصرف کنندگان 

کشور بایستی از طریق درآمدهای مالیاتی 
اداره شود اما نحوه غلط اجرای مالیات 
بر ارزش افزوده در زمان رکود، عاملی 
است.  بوده  بازار  مضاعف  رکود  بر 
دانند  می  مسئولان  و  تولیدکنندگان 
بودن  سنگین  و  حجیم  جهت  به  که 
کالاهای آهنی، سود آهن کمتر از یک 

مالیات  درصد   9 اخذ  پس  است  درصد 
بر ارزش افزوده منطقی به نظر نمی رسد.

سال  اواخر  به  را  فولاد  و  آهن  بازار  رکود  آزاد 
92 نسبت داد و اظهار داشت: در دو سال اخیر یعنی 

سال های 9۳ و 9۴ بیش از 1500 تا 1600 واحد توزیع کننده 
آهن در تهران تعطیل شدند در سایر استان ها نیز یک سوم واحدهایی 

که مشغول به کار بودند رو به تعطیلی رفتند.
وی پدیده دردناک دیگری که در این میان اتفاق افتاده را تغییر شغل 
فروشندگان و توزیع کنندگان آهن دانست و گفت: این تغییر شغل 

مشکلاتی را برای کنترل صنف و دارایی ایجاد کرده است. 
رئیس اتحادیه آهن، فولاد و فلزات در پاسخ به این سوال که اقدام 
اتحادیه آهن فروشان برای مقابله با این مشکل چه بود، به خبرنگار 
چیلان گفت: طی جلسه ای با رئیس امور مالیاتی این مسئله مطرح 
شد و هماهنگی ها و موافقت هایی برای پیدا کردن لایحه اصلاحی 
به منظور تجدید نظر در خصوص مالیات بخش توزیع کنندگان آهن 

و فولاد صورت گرفت. چون آهن کالای خاصی محسوب می شود 
و اکنون اداره مالیاتی برخی مودیانی که همه ساله مالیات خود را 
پرداخت کرده اند از دست داده و از سوی دیگر شاهد افزایش تقلب 
در این صنف به واسطه تغییر پروانه کسب و فعالیت در زمینه کاری 

قبل از طرف برخی توزیع کنندگان هستیم.
و  است  کارشناسی  مرحله  در  مباحث  این  گفت:  پایان  در  آزاد 
از  مالیاتی  اداره  مربوطه  معاونین  با  زمینه  این  در  را  نشست هایی 
قبیل معاون مالیات بر ارزش افزوده و معاون مالیات های مستقیم 
داشتیم تا راهکاری پیدا شود و یکی از این راهکارها این است که برای 
توزیع کنندگان نرخ مالیات سبک تری اعمال شود تا بتوانیم شاهد 
بازگشایی مجدد کسبه و رونق کسب و کار فولادی ها باشیم. 
رئیس اتحادیه آهن فروشان در پایان تأکید کرد: 
پس رکود تنها عامل تعطیلی آهن فروشندگان 
نبوده و مالیات بر ارزش افزوده هم تا حدود 
زیادی بر این تعطیلی ها تاثیرگذار بوده 
برای  موانع  این  امیدواریم  که  است 

رونق بازار فولاد برطرف شود.

موافق  فروشــان  آهن  اتحادیه 
واردات نیست

محمد آزاد، رئیس اتحادیه آهن، فولاد و 
با »چیلان«، ضمن  فلزات در گفت و گویی 
تاکید این نکته که در اتحادیه آهن فروشان تمام 
تولیدات  به سمت  کنندگان  دادن مصرف  هدف، سوق 
داخلی است تصریح کرد: استفاده از تولیدات داخلی برای ما در اولویت 
اصلی قرار دارد. با این حال در برخی موارد شاهد واردات شمش و 
مواد اولیه به صورت مبادله پایاپای در میان تولیدکنندگان هستیم که 
امری طبیعی است یا کمبود تولید داخلی سبب تامین آن برای مثال 

ورق از بازارهای وارداتی شده است.
وی در این باره به چیلان گفت: به طور کلی اتحادیه آهن فروشان با 

واردات کالای ساخته شده خارجی مخالفت می کند.
آزاد این را هم گفت: اتحادیه آهن فروشان برای آنکه بازار از رکود 
خارج شود از صادرات فولاد حمایت می کنیم و در این راستا در تلاش 
است تا از طریق برطرف کردن گره های بانکی و اعتبارات اسنادی، 

صادرات را رونق دهد. 

آزاد در گفت و گو با چیلان اظهار نگرانی کرد:

تعطیلی هزاران 
آهن فروش با اجرای 

غلط قوانین مالیاتی

تغییر شغل فروشندگان 
و توزیع کنندگان آهن مشکلاتی 

را برای نقش کنترلی صنف و دارایی 
ایجاد کرده است و متأسفانه شاهد 

افزایش تقلب در این صنف به واسطه 
تغییر پروانه کسب هستیم.
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مبارکه  فولاد  بازاریابی  و  فروش  معاون  اکبری،  محمود   
برنامه های  و  به رکوردهای فروش  با چیلان  اصفهان در گفت و گو 
صادراتی فولاد مبارکه پرداخت و دغدغه های خود درباره برنامه ها و 

استراتژی های صادراتی را بیان کرد.

فروش فولاد مبارکه از مرز 6 میلیون تن عبور می کند
پیش بینی می شود فولاد مبارکه امسال مرز 6 میلیون و 100 هزار تن 

را در فروش پشت سر بگذارد. 
محمود اکبری، معاون فروش و بازاریابی فولاد مبارکه اصفهان ضمن 
تایید این خبر به خبرنگار چیلان گفت: برای نخستین بار است که 
فروش فولاد مبارکه از مرز 6 میلیون تن عبور می کند و این مسئله 
نقطه قوتی برای شرکت، اشتغال و مصرف کنندگان محسوب می شود.

وی افزود: در 10 ماهه امسال هم توانستیم 5 میلیون و ۳00 هزار تن 
فروش داشته باشیم و چنانچه با همین نرخ رو به جلو برویم به جهت پیش 
فروش محصولات، قطعا عدد 6 میلیون و 100 هزار تن محقق می شود. 
وی توضیح داد: با راه اندازی خط ریخته گری شماره 5 فولاد مبارکه، از 
این میزان ۴00 هزار تن اسلب است و مابقی، محصولات نهایی است.
اکبری عواملی که سبب ثبت این رکورد شد را این گونه برشمرد: یکی 
از دلایل، طرح های توسعه ای بود که در مجموعه راه اندازی شد. علاوه 
براین موانع گلوگاه های بخش تولید تا حدودی مرتفع گردید که عامل 
دیگری بر تحقق این هدف بود. همچنین برقراری توازن در تولید اسلب 
و نورد گرم و نیز فعالیت هایی بر روی ارتقای بهره وری تولید از دیگر 

عوامل این رکورد بوده است. 
معاون فروش و بازاریابی فولاد مبارکه ادامه داد: در سال جاری بخش 
عمده تولیدات فولاد مبارکه به محصولات با ضخامت های کم اختصاص 
رسیده  میزان  این  به  تولیدمان  مسئله،  این  احتساب  این  با  و  یافت 
درغیر این صورت تولیدات شرکت بیش از این میزان افزایش می یافت. 
اکبری خاطرنشان کرد: فولاد مبارکه مطابق با نیاز بازار تولید می کند و چون 
بخش عمده فروش به ضخامت های نازک و به صنف های مختلف در بازار 
داخل اختصاص یافته در نتیجه به سمت تولید این محصولات روی آوردیم.

فولاد مبارکه موفق به افزایش 30درصدی عرضه به بازار داخل شد
معاون فروش و بازاریابی فولاد مبارکه در پاسخ به این سوال که آیا 
خبرنگار  به  هستید،  داخل  نیاز  تامین  برای  صادرات  کاهش  موافق 
چیلان گفت: صادرات یک اصل و ضرورت است و باید در کنار بازار 

بازار  توان گفت که فروش صرفا در  به آن توجه داشت. نمی  داخل 
داخل باشد و صادراتی صورت نگیرد. صادرات در فولاد مبارکه همواره 
یک استراتژی بوده است و به طور متوسط حدود 20 درصد از تولیدات 
فولاد مبارکه در طول تاریخ فعالیت این شرکت، سهم صادرات بوده 
است. منتها در شرایطی که نیاز بازار داخل پر رنگ تر شده سعی شده 
تا تعدیلی در صادرات ایجاد گردد و در سال جاری با اولویت تامین نیاز 
داخل این اتفاق افتاد و در 10 ماهه سال جاری ۳0 درصد بیش تر از 
سال قبل، عرضه در بازار داخل داشتیم و همین نرخ تا پایان سال ادامه 

خواهد یافت و حتی ممکن است افزایش یابد. 
وی موضوعات مطرح شده درباره کاهش صادرات محصولات فولادی 
به منظور تامین نیاز صنایع پایین دستی را غیر معقول خواند و ادامه 
داد: این مسئله و درخواست های این چنینی مبنای کارشناسی ندارد 
چون هیچ تصویری از تولید، صادرات و فعالیت صنایع پایین دستی 
وجود ندارد و تنها اطلاعاتی که موجود است بخش واردات محصولات 
فولادی و میزان تولیدات داخلی است که مبنای صحبت درمورد نیاز 
صنایع پایین دستی است. آمار و ارقام صادراتی نشان می دهد صنایع 
پایین دستی سهم قابل توجهی در بازار صادراتی ندارند و یکی از بن 
بست هایی که در صنایع پایین دستی با آن مواجه هستیم همین عدم 
توجه به صادرات است. اگر توجه به صادرات می شد نباید ظرفیت های 

ایجاد شده بلا استفاده باقی می ماند.

باید بتوانیم مطابق استانداردها و نیاز جهانی تولید کنیم
اکبری در خصوص افزایش حضور در بازارهای صادراتی تصریح کرد: 
یکی از مشکلاتی که در صادرات وجود دارد این است که باید بتوانیم 
مطابق با استانداردهای مصرف در دنیا، تولید کنیم و اگر امروز بخشی 
از محصولات فولادی صادر می شود قطعا توانسته استانداردهای مصرف 
در بازارهای هدف را کسب کند. در بحث محصولات نهایی هم در ابتدا 
باید بتوانیم مطابق نیاز جهانی تولید کنیم و سپس بازارهای هدف را 
تعریف کرده و در آن حضور پیدا کنیم که متاسفانه در این بخش فعال 
نیستیم. بنابراین برخی درخواست ها که اشاره شد مبنای علمی ندارد 
و اگر قرار است بر روی این موضوع کار شود باید کل زنجیره، بازارهای 

هدف و عملکرد گذشته و در نهایت طرح و برنامه آینده را دید.
باید  بررسی موارد مذکور،  نیز خاطرنشان کرد که ضمن  را  این  وی 
نگاهی هم به کشورهای دیگر داشت چون هیچ کجای جهان این چنین 
نیست که کلیه فعالیت های گذشته را فدای امروز کنند. مسئولان هم 

به این موضوع آگاه هستند.

• مریم رحیمی

معاون فروش فولاد مبارکه
 در گفت وگو با »چیلان«

صنایع پایین دستی
سهم قابل توجهی در 

بازارهای صادراتی ندارند
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دکتر بهمن آرمان در گفت و گو با چیلان:

خــارج کردن سود  به 
ساختار مالی  شرکت های
 فولادی آسیب می زند

  دکتر بهمن آرمان استاد دانشگاه و کارشناس مسائل اقتصادی 
که  است  مسائلی  مهمترین  جمله  از  مالیاتی  مباحث  است  معتقد 
فولادسازان با آن مواجه هستند البته نباید از نرخ تسعیر ارز و تقویت دلار 
در مقابل یورو و تاثیر آن بر واحدهای بزرگ فولادی غافل بود چراکه این 
شرکت ها به بازارهای اروپایی صادرات دارند و تقویت این نرخ به معنای 
درآمد ارزی کمتر برای آنها در مقابل افزایش هزینه های تولید است.

 آقای دکتر؛ رصد شما از وضعیت فعلی فولادسازان 
کشور دربرگیرنده چه مسائلی مطرح است؟

ببینید، یکی از مهمترین مسائلی که برای واحدهای تولیدی مطرح 
است، مباحث مالیاتی است. سرمایه گذاری مجدد به منظور اجرای 
طرح های توسعه ای، نوسازی ماشین آلات و بروز کردن تکنولوژی ها 
حتی  تکنولوژی  با  توان  نمی  و  است  نیاز  شدیدا  فولاد  صنعت  در 
بازار  به  و  تولید  مناسب  با کیفیت  اقتصادی  قبل، محصول  10سال 
عرضه کرد و شرکت های تولیدکننده فولاد به طور پیوسته، نیازمند به 
روزرسانی تکنولوژی های خود هستند. اکثر واحدهای فولادی کشور 
دارای ظرفیت اقتصادی نیستند و این روند همچنان ادامه پیدا کرده 
است. در جهان امروز تولید فولاد در مقیاسی کمتر از 2میلیون تن 
اقتصادی نیست پس دیر یا زود این واحدهای کوچک ناچار به تعطیل 
شدن هستند ولی متاسفانه همچنان شاهدیم که هم وزارت صنعت، 
معدن و تجارت و هم سرمایه گذاران بخش خصوصی به دنبال ایجاد 
واحدهای زیر 2میلیون تن و بعضا زیر ۴0 هزار تن می روند. بنابراین 
این واحدها باید ظرفیت خود را افزایش دهند و یکی از راه های تامین 
منابع  از  استفاده  فولاد،  تولیدکننده  شرکت های  برای  مالی  منابع 

داخلی خودشان است. 

از منابع داخلی شرکت را بیشتر  لطفا منظورتان    
توضیح دهید.

منابع داخلی واحدها هم همان سودی است که در طول سال کسب 
از آنجا که تولیدکنندگان بزرگ فولاد همچون فولاد  اند ولی  کرده 
مبارکه، خوزستان، خراسان و ذوب آهن در بورس پذیرفته شده اند 
این شرکت ها براساس قوانین موجود در بورس ناچارند سود بدست 
آمده را به صورت سود سهام نقدی پرداخت کنند و این چیزی است که 
در هیچ جای دنیا انجام نمی شود. حدود 80 درصد سود شرکت های 
بورسی به صورت سود نقدی پرداخت می شود. این بالاترین میزان 
سود نقدی در جهان است. در حالی که در سایر کشورها برای آنکه 
بتوان زمینه به روز کردن تکنولوژی و اجرای طرح های توسعه را در 

شرکت ها تامین کرد سود اختصاص داده شده به افزایش سرمایه و 
سرمایه گذاری مجدد معاف از مالیات است و به عکس، سودی که 
به صورت نقدی پرداخت می شود مشمول مالیات پلکانی و صعودی 
از یک کارگاه کار  اپل که عملا  باره،  این  به عنوان مثالی در  است. 
خود را شروع کرد و اکنون سومین شرکت بزرگ پذیرفته شده در 
بورس نیویورک است تاکنون هیچ گاه سود نقدی پرداخت نکرده یا 
شرکت مایکروسافت که دومین شرکت بزرگ بورس نیویورک است 
نقدی  این سود  البته  نقدی کرده که  پرداخت سود  به  اخیرا شروع 
درصد بسیار کمی است. اما در ایران مردم سرمایه گذاری در سهام 
و بازار سرمایه را با سپرده گذاری در بانک اشتباه گرفته اند بنابراین 
شاهدیم که شرکت های فولادی هم مجبور می شوند سود خود را به 
جای اینکه صرف سرمایه گذاری مجدد کنند، از شرکت خارج نمایند 
که قطعا به ساختار مالی این شرکت ها آسیب می رساند. به همین 
خاطر انجمن تولیدکنندگان فولاد بایستی این مسئله را در اولویت 

کاری خود قرار دهد.
بخش  شرکت های  یا  کوچک  ابعاد  در  اقتصادی  بنگاه های  شاید 
خصوصی از این مسئله متضرر نشوند اما بنگاه های بزرگ که ارزش 
تولیدات آنها چیزی حدود 2 تا ۴ میلیارد دلار است برای اینکه بتوانند 
خود را در بازار حفظ کنند، ناچارند تکنولوژی های خود را به روز کنند 
و طرح های توسعه ای خود را اجرا کنند از اینرو انجمن باید پیشگام 
این مسئله باشد و از دولت بخواهد در اصلاحیه جدید لایحه قانون 

مالیات های مستقیم این مورد را در نظر بگیرد.

  نرخ تسعیر ارز و کاهش درآمدهای ارزی واحدها 
را نیز توضیح بیشتری بفرمایید؟

مسئله مهم صادراتی برای شرکت های فولادی، نرخ تسعیر ارز است. 
به طور مثال بخش قابل توجهی از تولیدات دو واحد بزرگ فولاد یعنی 
اروپایی صادر می شود.  بازارهای  به  فولاد مبارکه و فولاد خوزستان 
هزینه داخلی در حالی افزایش یافته که نرخ برابری ریال در مقابل یورو 
تقویت شده است یعنی تولیدکننده مجبور است افزایش هزینه های 
تولید را تحمل کند و از آن طرف از بابت هر واحد ارزی که صادر 
می کند بعضا کمتر از سال های قبل درآمد بدست آورد. شاهدیم که 
بود، پیش  تن  میلیون  قبل 1.5  مبارکه که در سال  فولاد  صادرات 
بینی می شود در سال 95 به 2 میلیون تن برسد و از این میزان 5۴ 
درصد روانه بازارهای اروپایی می شود اما از آن طرف نرخ برابری یورو 
نه تنها متناسب با نرخ تورم بالا نرفته بلکه کاهش هم پیدا کرده است 
و بازتاب مثبتی در صورت های مالی و قیمت سهام آنها نداشته است.

• مائده صالح



عضو هیئت مدیره ذوب آهن در گفتگو با چیلان:

ادغام ذوب آهن و معادن 
زغال سنگ در شرایــط 

فعلی منطقی نیست

  محمدیاسر طیب نیا، معاون خرید و عضو هیئت مدیره و 
قائم مقام مدیر عامل شرکت سهامی ذوب آهن اصفهان معتقد است 
ادغام ذوب آهن و معادن زغال سنگ در شرایط فعلی که معادن زغال 
زیان ده هستند و ذوب آهن هم نیازمند حمایت است، منطقی به نظر 

نمی رسد . در ادامه متن مصاحبه وی با »چیلان« را خواهید خواند:

 آقای طیب نیا، یکی از مسائل اساسی ذوب آهن 
تامین کک و زغال سنگ است. زغال تولیدی در کشور تا 

چه میزان نیاز کک سازی های داخل را تامین می کند؟
بحث زغال سنگ در کشور یک مسئله جدی است. بر هیچکس پوشیده 
نیست که صرف نظر از کیفیت به لحاظ کمیت نیز، معادن زغال سنگ 
داخلی توان تامین نیاز موجود را ندارد. ظرفیت کک سازی های داخلی 
2.8 میلیون تن است که به حداقل ۴ میلیون تن زغال سنگ نیاز دارد. 
سال گذشته تولید در معادن زغال کشور به رقم 1.5 میلیون تن هم 
نرسید و در سال جاری پیش بینی می شود تولید بیشتر از این میزان 
افزایش یابد. این در حالی است که ذوب  نباشد و تنها مقدار کمی 

آهن به تنهایی نیازمند 1.5 میلیون تن زغال سنگ برای 
واحدهای کک سازی خود است!

سال گذشته ذوب آهن تنها توانست ۷00 
هزار تن زغال از بازار داخل جذب کند 

منعقد  که  قراردادهایی  با  امسال  و 
گرفته  صورت  صحبت های  و  شد 
تناژ نهایتا تا پایان سال به حدود 
950 هزار تن می رسد  بنابراین 
برای  واردات  نیازمند  همچنان 
سازی های  کک  خوراک  تامین 
آمارها هم نشان می  خود است. 

دهد امکان تامین حتی 60 درصد 
و  ندارد  وجود  داخل  بازار  از  زغال 

تامین  داخل  از  نیاز  درصد   50 تنها 
می شود.

سنگ های  زغال  کیفیت  چطور؟  کیفیت  لحاظ  از   
داخلی مطلوب است؟

همان گونه که گفتم در موضوع زغال علاوه بر تناژ و قابلیت تامین نیاز 
از بازار داخل، موضوعات کیفی هم مطرح است.

ذوب آهن از ۴0 سال گذشته واردات زغال سنگ را در دستور کار 
داشته و حدود ۴0 درصد از این نیاز از طریق زغال های وارداتی تامین 
شده است. هر زمان که ذوب آهن از این روال تبعیت نکرده و این 
میزان دستکاری شده است، یا کیفیت کک به شدت پایین آمده که 
نتیجه آن خراب شدن وضعیت کوره های بلند بوده یا اینکه کوره های 

کک سازی با مشکل مواجه شده است.

 راهکار ارتقای کیفیت معادن زغال سنگ و حمایت 
از آنها چیست؟

راهکاری که تاکنون در پیش گرفته شده راهکار حمایت قیمتی ذوب 
آهن از معادن زغال سنگ بوده درصورتی که این راه حل مناسب نبوده 
و جوابگو نخواهد بود چون ذوب آهن در شرایط فعلی نمی تواند 

این هزینه ها را متحمل شود.
است  ماهی  چند  جهان  بازارهای  در  زغال 
افزایش  بینی  که به طور غیرقابل پیش 
یافته و در نتیجه قیمت های وارداتی 
قیمت های  از  بالاتر  و  داشته  رشد 
داخلی شده است اما در چند سال 
مقاطع  از  بسیاری  در  و  گذشته 
وارداتی کمتر  قیمت های  زمانی 
رغم  علی  بوده  داخلی  قیمت  از 
هم  وارداتی  زغال  کیفیت  اینکه 

بالاتر از زغال داخلی بود.
پس این نگاه حمایت قیمتی باید 
از  حمایت  هدف  اگر  و  شود  اصلاح 
معادن زغال سنگ در راستای افزایش 
کمی و کیفی تولید است، دولت باید طرحی 
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سوال اینجاست که 
چرا در این مقطع که معادن زغال 

سنگ زیان ده هستند به فکر ادغام افتاده 
ایم؟! آن هم در مقطعی که معادن خود توان 

اداره امور را نداشته و با زیان انباشته سنگین 
و بدهکاری های بالا مواجه اند. همچنین در 
شرایطی که ذوب آهن از شرایط مطلوبی 

برخوردار نیست.



برای حمایت مالی هدفمند از آنها داشته باشد 
و زمینه را برای اصلاح روش های استخراج 

جهت  روز  تکنولوژی های  به  سنتی 
کاهش هزینه های تولید و افزایش 

کارخانه های  اصلاح  تولید،  تناژ 
بالابردن  جهت  شویی  زغال 
و  تولیدی  زغالسنگ  کیفیت 
انسانی  نیروی  اصلاح ساختار 
فراهم  زغالسنگ  معادن 
امکان  معادن  این  تا  نماید 
تداوم فعالیت و افزایش تولید 

اقتصادی را پیدا نمایند.
ایران  زغال  معادن  از  بسیاری 

و  روش ها  از  و  بوده  سنتی 
تولید  در  قدیمی  تکنولوژی های 

آن  نتیجه  در  که  می کنند  استفاده 
هزینه های تولید افزایش می یابد و در عین 

وارداتی  زغال های  با  مقایسه  در  نیز  کیفیت  حال 
کاهش پیدا می کند.

همچنین اکثر معادن داخلی در مقیاس های کوچک و با ظرفیت های 
پوشش  امکان  دلیل،  همین  به  که  هستند  تولید  حال  در  پایین 
درآمدها  و  می شود  آنها سلب  از  انسانی  نیروی  و  تولید  هزینه های 
جوابگوی هزینه های آنها نبوده و به جهت سیاست های استخدامی 
اشتباه که این نیروها حتی در خط تولید و استخراج حضور ندارند، 

بنابراین عملا نیروها در راستای تولید استفاده نمی شوند.
به هر حال ذوب آهن به عنوان تنها مصرف کننده محصول نهایی زغال 
سنگ، خود درگیر بحران ها و مشکلاتی است. ذوب آهن و صنایع 
وابسته به آن نیازمند حمایت هستند و دولت باید سیاستی غیر از 

حمایت قیمتی را در معادن زغال اتخاذ کنند.

در  آهن  ذوب  پیشنهاد سهامدار شدن  توان  می   
معادن زغال را مطرح کرد؟

بله اما در حال حاضر این پیشنهاد نتیجه بخش نخواهد بود. در دنیا 
امروزه ادغام های افقی و عمودی در زنجیره ارزش به عنوان یکی از 
راهکارهای حفظ تولید و افزایش سودآوری و ثبات شرکت ها بوده و 
هست. در بخش فولاد هم ادغام واحدهای فولادی و معادن با هدف 
افزایش مقیاس تولید و مزیت های رقابتی از استراتژی های اساسی این 
فولادسازان  توسط  بطور جدی  اخیر  شرکت هاست که در دهه های 
بزرگ دنیا دنبال شده و همچنان در دستور کار آن ها قرار دارد هرچند 
همزمان در کشور ما خلاف این جهت حرکت شد و پیوندهای موجود 
اکنون سوال  بین شرکت های فولادی و معادن گسسته شده است. 
اینجاست که چرا در کشور در این مقطع که معادن زغال سنگ زیان 
ده هستند و برای رهایی از تبعات بحران ها و به ناچار، به فکر ادغام 
افتاده ایم؟! آن هم در مقطعی که معادن خود توان اداره امور را نداشته 
و با زیان انباشته سنگین و بدهکاری های بالا مواجه اند. همچنین در 

شرایطی که ذوب آهن از شرایط مطلوب تری برخوردار نیست.
در گذشته ذوب آهن و معادن وابسته، یک مجموعه بودند و سودی 
که در زنجیره به دست می آمد به تناسب تقسیم می شد و چنانچه 

دیده می شد،  توسعه  به  نیاز  زنجیره  این  در 
در  کرد.  می  گذاری  سرمایه  آهن  ذوب 
اشتباه  سیاست های  قبل  سال های 
نیز  و  سازی  خصوصی  روند  در 
این  اداره  اشتباه  سیاست 
که  شد  سبب  مجموعه ها 
این مجموعه ها یکی پس از 
اکنون  شدند.  جدا  دیگری 
مجموعه های پراکنده ای با 
ایجاد  مدیریت های متفاوت 
شده و عملا در مقاطعی به 
جهت تغییر قیمت در برخی 
نوسانات  مجموعه،  بخش های 
توسط  جداگانه  صورت  به  باید 
بنابراین آن سود  آنها تحمل شود. 
اصل  این  و  است  رفته  بین  از  متوازن 
در شرایط فعلی منطقی نبوده و اساسا ذوب 
توان سرمایه  و  است  نیازمند حمایت  آهن خود 

گذاری در حوزه دیگر و به ویژه معادن زغال را ندارد.

 به نظر شما راهکار مناسب حمایت از این مجموعه ها 
چیست؟

قبل از خصوصی سازی ذوب آهن و معادن مرتبط، پیشنهاد ما ایجاد 
یک هلدینگ متشکل از معادن سنگ آهن، ذغال سنگ و ذوب آهن 
بود.  واگذاری  بزرگ فولادی دیگر جهت  و حتی برخی شرکت های 
هلدینگی که هم در مرحله فروش و هم در ادامه سیاستگذاری ها برای 
دولت ارزش بیشتری ایجاد می نمود. علاوه براین حداکثر سازی سود 
در زنجیره تولید فولاد را مد نظر قرار می داد و منافع کلان مجموعه 
را بر مصالح بخشی و منطقه ای ارجحیت می داد و باعث تداوم تولید 
و حفظ معادن و کارخانجات موجود می شد و در عین حال ضمن 
تولید باید سود حداکثری را نیز در مجموعه زنجیره ایجاد می نمود 
ولی متاسفانه این اتفاق نیفتاد و معادن و شرکت های فولادی هر یک 
به بخش ها و سهامداران متفاوت و با اهداف مختلف واگذار شدند که 
طبعا هر یک به دنبال حداکثرسازی منافع خود بوده و هستند که گاه 

با منافع زنجیره و کشور مغایرت دارد.
نتیجه هم این شده که سنگ آهنی ها خودشان فولاد ایجاد کردند 
و بخش های ضعیف این زنجیره همچون معادن زغالسنگ همچنان 
ضعیف تر شده اند. به نظر می رسد  راهکار نجات زنجیره تولید فولاد 
کشور نهایتا همان گره زدن منافع کل زنجیره ارزش به هم است. ادغام 
معادن زغالسنگ  و ذوب آهن به تنهایی کارگشا نیست و می بایست 
سیاستگذاران کلان صنعت کشور شجاعانه دست به اقدامات اساسی 
زیاد  هزینه های  با  تر  مراحل سخت  به  کار  اینصورت  غیر  در  بزنند 
منتهی خواهد شد. لذا ادغام مجموعه ای از معادن ذغال سنگ و ذوب 
آهن و برخی شرکت های فولادی دیگر می تواند به عنوان راهکاری 
اثربخش و پایدار مطرح باشد که منافع کل این شرکت ها و استان های 
مختلف کشور را به هم گره می زند و از اختلافات و بحران های بعدی 
جلوگیری می نماید. هر چند در شرایط کنونی انجام این کار سخت 

شده اما غیر ممکن نیست.

49

w
w

w
.c

hi
la

no
nl

in
e.

co
m

در گذشته ذوب آهن و 
معادن وابسته، یک مجموعه بودند 

و سودی که در زنجیره به دست می آمد به 
تناسب تقسیم می شد و چنانچه در این زنجیره 

نیاز به توسعه دیده می شد، ذوب آهن سرمایه گذاری 
می کرد. در سال های قبل سیاست های اشتباه در 

روند خصوصی سازی و نیز سیاست اشتباه اداره این 
مجموعه ها سبب شد که این مجموعه ها یکی 

پس از دیگری جدا شدند.
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به عنوان یک مجموعه  بازرگانی شکری    گروه صنعتی- 
موفق در حوزه فولاد کشور شناخته می شود. مجتمع جهان فولاد 
غرب یکی از زیرمجموعه ها و شرکت های اصلی این گروه است که 
در این سال ها به عنوان واحدی فعال و صادرات محور توانسته است 

جایگاه قابل قبولی را در صنعت فولاد کشور کسب کند.
در این شماره از نشریه چیلان به گفت و گو با آقای جهانبخش شکری، 
مدیرعامل این مجموعه پرداخته ایم تا گزارشی از فعالیت های سال 

جاری و برنامه های آنها برای سال آینده را جویا شویم.

 آقای شکری، گروه صنعتی 
بازرگانی شکری در سال 95 چه 

دستاوردهایی داشت؟

از  یکی  غرب  فولاد  جهان  مجتمع 
واحدهای وابسته به گروه صنعتی-
این  که  است  شکری  بازرگانی 
مبادرت  اخیر  سال های  طی  گروه 

دیگری  تولیدی  طرح های  اجرای  به 
به  توان  می  جمله  آن  از  که  نموده 

شرکت سیما فولاد جهان اشاره کرد که به 
منظور تولید میلگرد و توسعه سبد فروش این 

مجموعه احداث شد. 

تولید،  با  رابطه  در  نیز  کرمانشاه  صنعت  جهان  شرکت  همچنین 
ساخت و نصب ماشین آلات نورد فعال است که در این واحد صد 
در صد ماشین آلات صنایع نورد گرم برای تولید مقاطع طراحی و 
مراحل ساخت و نصب آن اجراء می شود. دیگر واحد در حال احداث 

و  آهن سفنجی  تولید  به منظور  است که  بیستون  آهن  نیز ذوب 
شمش در دست اجراست.

فولاد غرب در سال  یاد شده شرکت جهان  فعالیت های  بر  علاوه 
1۳95 موفق شد تا با حفظ جایگاه صادراتی خود به کشورهای عراق 

و افغانستان فشار ناشی از رکود بازار را تا حد زیادی رفع کند.

 آیا جهان فولاد غرب توانست در سال 95 به 
اهداف فروش و صادراتی خود دست یابد؟

الحمدالله تا این تاریخ شرایط خوبی حاکم 
بوده و توانسته ایم به بیش از 90درصد 
دست  خود  شده  بینی  پیش  برنامه 
کرد  فراموش  نباید  اما  کنیم.  پیدا 
که نوسان فروش محصولات زائیده 
شرایط بیرونی است و کنترل آن تا 
حدود زیادی از دست ما خارج است.

چه  غرب  فولاد  جهان   
ظرفیت  توسعه  برای  ای  برنامه 

تولید خود دارد؟

به گروه صنعتی- این سؤال نسبت  اگر  فکر می کنم 
بازرگانی ما پرسیده شود بهتر است زیرا برنامه ریزی های توسعه و 

تصمیمات مربوط به آن در قالب این گروه اتخاذ می شود.

به زعم بنده، همه دست اندرکاران تولید فولاد با بنده هم نظر باشند 
بایستی  و  نیست  پذیر  توجیه  پائین  ظرفیت  با  فولاد  صنعت  که 

افزایش بهره وری و حفظ 
بازار صادرات از جمله اقداماتی 

هستند که برای سال 96در نظر داریم 
در دستور کار ویژه قرار دهیم تا در 

صورت تداوم رکود بازار داخلی بتوانیم 
به هم چنان به فعالیت خود ادامه 

دهیم

گفت و گوی چیلان با مدیرعامل 
شرکت جهان فولاد غرب

جهان فولاد غرب 
به دنبال کاهش 

بهای تمام شده در 
سبد صادراتی
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واحدهای فولادساز با ظرفیت های بالای 800هزار تن تا یک میلیون 
تن اجرایی شوند تا توجیه اقتصادی داشته باشند؛ بنابراین ما درصدد 
می  اطلاع  به  موقع  به  آنرا  جزئیات  که  هستیم  ای  برنامه  اجرای 
رسانیم. انشاالله بتوانیم با برنامه ریزی دقیق به تحقق اهداف بلند 

مدت دولت در سند چشم انداز بپردازیم.

 آقای شکری، چه سیاست هایی برای جهان فولاد 
غرب در سال 96 دارید؟

تمام شده  قیمت  کاهش  برای  دقیقی  برنامه های  در سال 96  ما 
در سبد کالاهای صادراتی داریم تا بتوانیم از عهده رقابت در بازار 
از جمله  بازار صادرات  بهره وری و حفظ  افزایش  برآییم.  خارجی 
اقداماتی هستند که برای سال 96در نظر داریم در دستور کار ویژه 
قرار دهیم تا در صورت تداوم رکود بازار داخلی بتوانیم به هم چنان 

به فعالیت خود ادامه دهیم.

گفتنی است اگر وضعیت بازار داخلی به سمت رونق حرکت کند 
و دولت در شکست رکود موفق عمل کند، شرکت جهان فولاد نیز 
انشاالله ظرفیت باقی مانده را هم تولید خواهد کرد و نقش خود را به 

نحو احسن در اقتصاد کشور ایفاء خواهد کرد.

 چشم انداز صنعت فولاد در سال 96 را چگونه 
می بینید؟

سـال 96در صورتـی مـی توانـد بـرای صنعـت فـولاد سـال خوبـی 
باشـد کـه ابلاغ و تخصیـص بودجه عمرانـی به موقع صـورت گیرد 

و دسـتگاه های اجرایـی نیـز اجـرای پروژه هـا را تسـریع بخشـند. 
در ایـن صـورت تأمیـن نیازهـای سـاخت و سـاز بـرای پروژه ها به 
شکسـتن رکـود حاکـم کمـک مـی کنـد و واحدهای تولیـدی می 
تواننـد فعـال شـده و از برنامـه ریـزی روزمـره خـارج شـوند. بایـد 
گفـت کـه بخش تولیـد در کشـور به تأمیـن منابع و تحقـق یافتن 
درآمدهـای عمرانـی در بودجـه سـال آینـده دولـت چشـم دوخته 

اسـت تـا شـاهد رونق دوبـاره صنایع اسـتراتژیک کشـور باشـیم. 

راهکار دیگر این است که بانک ها سیاست یکنواخت و بلند مدتی را 
در پیش گیرند و مشکلات اقتصادی را مشکل همۀ بخش ها بدانند. 
همچنین از سیستم بانکی انتظار می رود با پذیرش واقعیت ها تعامل 
بازار  رکود  زمان  این  در   و  نشان دهد  تولیدکنندگان  با  بیشتری 
سخت گیری کم تری داشته باشد تا انشاالله از این شرایط اقتصادی 

خارج شویم.

بخش  فعال  تولیدکننده  یک  عنوان  به  شما   
خصوصی چه انتظاری را از دولت انتظار دارید؟

سخن آخر اینکه تولیدکنندگان بخش خصوصی همانند واحدهای 
وابسته به دولت مورد حمایت قرار گیرند. چراکه در شرایطی که 
صنعت نیاز به کمک و حمایت دارد، کم توجهی به بخش خصوصی 

و نگاه انحصاری به واحدهای دولتی می تواند مشکل آفرین باشد. 

معتقدم که نگاه تبعیض آمیز می تواند لطمه سنگینی به صنعت و 
تولید کشور بزند و اقتصاد ما را با مشکلات عدیده ای روبرو کند. 
امیدواریم دولت انشاالله به فکر حل ریشه ای مسئله باشد تا رونق 

به صنعت برگردد. 
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• پیمان مرادی

تعاونی  مدیره  هیئت  رئیس  و  مدیرعامل 
نوردکاران فولاد ایرانیان در گفت و گو با چیلان:

حمایت های فولاد مبارکه 
جان تازه ای به تعاونــی 

بخشید

  تعاونی نوردکاران فولاد ایرانیان )تنفا( از سال 8۷ و با هدف 
تأمین مواد اولیه مورد نیاز کارخانجات نورد به صورت مستقیم از منابع 
تولید و کوتاه کردن دست واسطه ها، ایجاد یکپارچگی در خرید، توزیع 
سهل و آسان مواد اولیه بین تولیدکنندگان محصولات نوردی فعالیت 

خود را آغاز نمود.
 

همکاری های تعاونی و فولاد مبارکه باعث شده تا بسیاری از واحدهایی 
که تا پیش از این در مرز تعطیلی بودند دوباره به چرخه تولید وارد 
شوند. از همین رو به گفت و گو با سید ضیاالدین منتظری، رئیس 
هیئت مدیره و مصطفی عبدالهی، مدیرعامل تعاونی نودکاران فولاد 

ایرانیان پرداختیم که در ادامه از نظرتان خواهد گذشت:

 لطفا درباره تعاونی نوردکاران فولاد ایرانیان و نحوه 
تأمین مواد اولیه برای اعضاء توضیح دهید؟

در حال حاضر این تعاونی با تحت پوشش قراردادن ۷6 عضو فعال در 
زمینه تولید مقاطع فولادی اعم از میلگرد، تیر آهن، نبشی، سپری، 
اولین  عنوان  به  فولادی  محصولات  سایر  و  فرفورژه  تسمه،  ناودانی، 

تعاونی تولیدی، توزیعی و بازرگانی در زمینه نورد فعالیت می کند.
خرید بیش از ۴00 هزار تن مواد اولیه از منابع داخلی اعم از مجتمع 
فولاد  و  خوزستان  اکسین  فولاد  مجتمع  اصفهان،  مبارکه  فولاد 
کشورهای  از  اعم  خارجی  منابع  برخی  از  همین طور  و  آذربایجان 
قزاقستان و روسیه از دیگر فعالیت های این مجموعه است که باعث 
شده تا مقام تعاونی برتر در سال 89 و مدیر برتر در سال 90 را برای 

این مجموعه به ارمغان بیاورد.

 همکاری اخیر تعاونی با فولاد مبارکه چگونه بوده 
است؟

تعاونی نوردکاران فولادی ایرانیان مدت مدیدی است که با مجتمع 
از تامین  فولاد مبارکه همکاری دارد و فولاد مبارکه به عنوان یکی 
را  ما  فولادی  نوردکاران  تعاونی  اعضای  و  تعاونی  اصلی  کنندگان 

همراهی می کند. مدتی پیش به دلیل افزایش دپوی محصولات میان 
راهیِ مبارکه و تفاوت قیمت ورق و مقاطع، مذاکراتی با مدیران ارشد 
این مجموعه انجام شد و مقرر شد تا این محصولات میان راهی به 

عنوان نیاز تعاونی مورد استفاده قرار گیرد.
در همین راستا و با بررسی های انجام شده توسط کارشناسان فولاد 
بازدید شد و مشخص  تعاونی  تولیدکننده عضو  از واحدهای  مبارکه 
شد که این توانایی و پتانسیل بین اعضای تعاونی وجود دارد تا بتوانند 
محصولات ورق را به شمش و سپس شمش را به محصول فولادی 
و نوردی تبدیل کنند. در همین خصوص هم با توجه به اینکه این 
این محصولات  تا  دادیم  پیشنهاد  نداشتند،  معینی  سایز  محصولات 
به صورت مقاطع رشته ای درآمده و سپس به شمش و بعد از آن به 

نبشی، ناودانی، تسمه و سپری تبدیل شود. 
با اتمام مذاکرات بین دو طرف این محصولات وارد روند قیمت گذاری 
شد تا بر مبنای نرخ شمش فولادی قیمت گذاری شوند. به هرحال 
طی صحبت های دو طرف، قرار شد تا ۳0 هزار تن محصول وارد تعاونی 

شده و بین اعضا توزیع تا به محصول تبدیل شوند.

 این پروسه همکاری با فولاد مبارکه چه تاثیری در 
فعال کردن اعضای تعاونی داشت؟

دیگر  و  اکبری  مهندس  آقای  سبحانی،  دکتر  آقای  از  باید  ابتدا  در 
دوستان مبارکه از جمله آقایان زیودار، خدیوی،  کامرانیان و شمس 
تشکر کنیم که در این مدت با تعاملات سازنده ای که داشتند باعث 
شدند تا بسیاری از واحدهایی که تا پیش از این در مرز تعطیلی بودند 
دوباره به چرخه تولید وارد شوند. همین طور برخی از واحدهایی که 
پیش از این تک شیفت کار می کردند، کارشان را دو شیفت ادامه می 
دهند و از همه مهمتر اینکه حدود 1000کارگر با این اتفاق دوباره 

مشغول بکار شدند که باز هم جای تقدیر و تشکر دارد.
بدیهی است که نگاه این عزیزان به تولید داخل و حمایت از تولید ملی 
باعث شکل گیری این پروسه شد. این اتفاق باعث شد تا محصولاتی 
که به عنوان سرمایه ملی  و بی استفاده در انبارها ذخیره شده بود، به 
چرخه تولید آمده و تبدیل به محصول شوند. این روند باعث شد تا هم 
برخی واحدها جان دوباره ای بگیرند و حتی برخی از این تولیدات نیز 
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به کشورهای دیگری مثل عراق، افغانستان و ترکمنستان صادر شوند 
که قطعا باعث بهبود شرایط اقتصادی و رونق بازار شدند.

با  تولیدات  این  تا  شد  باعث  ویژگی هایی  چه   
موفقیت به بازارهای داخلی و خارجی راه پیدا کند؟

یکی از نکاتی که باعث شد این تولیدات موفق باشند و حتی به صادرات 
ختم شوند این بود که شاید در کل ایران فقط اعضای تعاونی نوردکاران 
هستند که توانایی استفاده از این محصولات میان راهی  را دارند. چراکه 
وجود محصولاتی با سایزهای متفاوت  -از ۴ تا 1۳ سانتی متر- نیاز به 
دستگاه ها و خطوط تولید با توانایی تطبیق پذیریِ بالا را برجسته می کرد. 
 150 یا   125 و  دارد  ثابت  سایز  شمش  دانید  می  که  طور  همان 
است ولی چون اعضای تعاونی ما به دلیل اینکه ماشین آلات شان را 
خودشان طراحی می کنند و می سازند این توان و تکنولوژی را دارند 
که از مقاطع مختلف مانور دهند و از هر مقطع و سایزی در تولید 

محصول مختلفی استفاده کنند. 
این همکاری از مهر 95 شروع شد و توانستیم با همراهی اعضا ۳0 
هزارتن محصول با مقاطع مختلف تولید کنیم که بخشی از آن وارد 
بازار شده و بخشی از آن نیز صادر شده است. خود همین شروعی بود 
که واحدهای مختلفی که در رکود بودند به چرخه تولید بازگردند و 

این مثبت است.

 آیا می توان به ادامه این همکاری خوش بین بود؟
مطمئنا برنامه هایی برای ادامه همکاری با فولاد مبارکه موجود است 
تا بتوان شرایط تولید را به تولیدکنندگان بازگردد. تنها موضوعی که 
خواستار آن هستیم و معتقدیم که مورد بازنگری دوباره دوستان قرار 
بگیرد این است که این محصولات بر مبنای شمش قیمت گذاری شوند 

و نه بر مبنای ورق. 
چراکه قیمت گذاری بر مبنای ورق امکان تولید را از ما و تولیدکنندگان 
سلب می کند زیرا هزینه تولید بالا خواهد رفت و توجیه آن برای تولید 
مقاطع از بین خواهد رفت ولی اگر مسئولان قیمت گذاری را بر مبنای 
شمش قرار دهند، مطمئنا امکان تولید دوباره آن وجود خواهد داشت. 

 چه ویژگی هایی باعث شده است تا اعضای تعاونی 
نوردکاران بتوانند در شرایط رکودی هم تولید کنند؟

یکی از ویژگی های بارز تعاونی و اعضای تعاونی این است که کاملا بومی 
سازی عمل می کنند و توانسته اند با استفاده از دانش و نیروی تماما 
داخلی خودشان وابستگی به خارج مثل ترکیه و هند را از بین ببرند. 
اعضای تعاونی توانسته اند در این مسیر به خودکفایی برسند و بدون 
اینکه تکنولوژی یا دانش را وارد کنند، ماشین آلات یا دستگاه های 

تولیدی را خودشان بسازند و حرفی برای گفتن داشته باشند.
امروز می بینیم که اغلب خطوط تولید دستی با توان داخلی به خطوط 
اتوماتیک تبدیل شده اند و توانسته ایم بدون نیاز به کمک خارجی 
تامین، تجهیز، طراحی و نصب را انجام دهند. یکی دیگر از ویژگی های 
کارخانجات تعاونی قدرت تطبیق پذیری بالا و سرعت بالای تعویض 
خطوط تولیدی با سایزهای گوناگون است. این بدان معناست که این 
واحدها بتوانند تولید خود را با سرعت بالا و بر اساس نیاز بازار تطبیق 

دهند.

  برنامه های آتی تعاونی برای اعضاء چیست؟
باتوجه به ظرفیت تولید اعضای تعاونی که در حدود 500 هزار تن 
به طور سالیانه است و با توجه به اینکه سال گذشته، اعضای تعاونی 
توانستند حدود 15 هزار تن صادرات داشته باشند به همین خاطر هم 
یکی از برنامه های تعاونی این است که با توجه به نبود امکان صادرات 
محصولات  تمام  تا  داریم  تصمیم  مجزا،  صورت  به  اعضا  تمام  برای 

تولیدی توسط اعضا را در سبد تعاونی قرار دهیم و صادرات کنیم.
از آنجایی که هزینه تولید محصولات نوردی در ایران بسیار پایین تر 
از منطقه است، همین باعث می شود تا قدرت رقابتی مان بالا رفته و 
پتانسیل صادرات محصولات را بیش تر داشته باشیم و با پیش بینی 

بازارهای هدف آماده هستیم تا این صادرات را افزایش دهیم. 
در پایان باز خاطرنشان می شوم که حمایت ها و همراهی های فولاد 
مبارکه توانست جان دوباره ای به صنعت و اعضای تعاونی نوردکاران 
فولاد ایرانیان دهد و از طرف اتحادیه و اعضای تعاونی از مدیرعامل، 
و  تشکر  کمال  فولادی  بزرگ  مجموعه  این  مدیران  سایر  و  معانین 

قدردانی را داریم. 

از   PREET سـازی  ماشـین  شـرکت  ارشـد  کارشناسـان   
کارخانجـات عضـو شـرکت تعاونـی نـوردکاران فـولاد ایرانیـان 

کردنـد. بازدیـد 
نوردکاران  تعاونی  کارخانجات عضو شرکت  به گزارش چیلان، 
فولاد ایرانیان اواسط بهمن ماهه و به مدت سه روز میزبان هیئتی 
این  در  که  بود   PREET سازی  ماشین  کارشناسان شرکت  از 
بازدید درباره ارتقا کمی و کیفی محصولات کارخانجات این گروه 
رایزنی های فراوان و تبادل نظرهایی بین مدیران و کارشناسان 

این شرکت هندی شد.
تعاونی نوردکاران فولاد ایرانیان امیدوار است تا مذاکرات نهایی 
با PREET نتایج قابل توجهی در بر داشته باشد و سبب بهبود 

شرایط تولیدی کارخانه های نوردی اعضای این مجموعه شود.
گفتنی است، در این بازدید از کارخانه های گرم فلز، فولاد سپهر، 
آرما، شرکت  دیانا، شرکت  استیل  آریا  فرم،  آهن  تهران،  فولاد 
پیشرو نورد بیریایی، شــرکت پروفیل صنعت ماهان، نورد شرکا 

و فولاد نستـــا بازدید به عمل آمد.

بازدید هندی ها از کارخانه های عضو تعاونی 
نوردکاران فولاد ایرانیان
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گفتگوی اختصاصی چیلان با مدیرعامل فولاد آلیاژی ایران

25درصد تولیدات فولادآلیاژی در سال 96 
صادر می شود

آلیاژی  فولاد  مدیرعامل  قدیریان،  محمدابراهیم  مهندس   
ایران در گفت و گو با چیلان تصریح کرد که چشم انداز تولید فولاد 
ساختمانی مثبت نیست و در حال تولید از فولاد ساختمانی به فولادهای 

آلیاژی و مهندسی هستیم.

 از دیدگاه شما انتقال طرح های فولادی به کنار دریا 
چه مزیت هایی دارد؟

انتقال واحدهای فولادی به کنار آب و مناطق مکران و بندرعباس از 
زمان آقای مهندس موذن زاده که آن زمان رئیس هیئت عامل ایمیدرو 
بودند مطرح بود اما تا به امروز تبدیل به یک دستورالعمل و سیاست 

عملیاتی نشده است.
این مسئله هم به جهت آب و مسائل زیست محیطی و هم به دلیل 
انرژی و از همه مهم تر حمل و نقل مطرح شد. علاوه بر این، دولت با این 
اقدام می توان توسعه و اشتغال مورد نظر را در این مناطق ایجاد کند. 
درست است که در تامین نیروی انسانی با مشکل مواجه خواهیم شد 
اما این موضوع هم با مهاجرت نیروی انسانی حل خواهد شد. برای مثال 
در بندرعباس قبل از تبدیل شدن به منطقه ویژه اقتصادی، با کمبود 
نیروی متخصص و فنی مواجه بودیم اما اکنون بهبود چشمگیری دارد 
و حتی در حال تبدیل شدن به قطب فولادی است. منطقه مکران هم 
جایگاه مناسبی برای توسعه فولاد و تبدیل شدن به قطب فولاد است. 
به نظر می رسد  انتقال فولادی ها به کنار آب بهترین و بهینه ترین راه 
حل برای اقتصادی بودن طرح ها است و تراکم جمعیت را از شهرهای 
بزرگ به این مناطق منتقل می کند. همچنین به توسعه مناطق توسعه 

نیافته و محروم کمک می کند.

تولید 55میلیون تن  به  نظر شما درباره دستیابی   
فولاد در سند چشم انداز چیست؟

صنعت  عنوان  به  فولاد  چون  موافقم  فولاد  تن  میلیون   55 تولید  با 
تربیت متخصصین  توسعه صنعتی است و سبب  مادر، موتور محرک 
و کارشناسان خبره ای می شود. برای نمونه فولاد مبارکه را نگاه کنیم 

این شرکت نه تنها موتور محرک اقتصاد شده بلکه نیروهایی که در این 
واحد تربیت شدند به گونه ای در سایر واحدهای فولادی کمک کرده 
اند و فولاد کشور را به عنوان یکی از محورهای توسعه صنعتی در کنار 

صنایع نفت و گاز و پتروشیمی حرکت دادند.

 بسیاری از شرکت ها تولید را متوقف کرده اند، به 
نظر شما چه راهکاری برای خروج از رکود می توان اتخاذ کرد؟
رکود اقتصادی موجود نشان می دهد نرخ رشد اقتصادی در شرایط فعلی 
به درستی اعلام نمی شود. به معنای واقعی برای خروج از رکود نیاز است 
که رشد اقتصادی ۷ یا 8 درصد را تجربه کنیم اما این نیز مستلزم آن 
است که عدم شفافیت ها حل شود تا بحث سرمایه گذاری ها به درستی 
به  اقتصاد  در  پول  و  شود  کم  گذاری  سرمایه  ریسک  و  گردد  معلوم 
جریان بیافتد. در مرحله بعد این نقدینگی ها از یک سو به رشد صنعت 
ساختمان منجر خواهد شد و از طرف دیگر به صنایع ریلی انتقال یابد. 
درحالی که توسعه صنعت ریلی در حال حاضر به کندی حرکت می کند.
چون صنعت و بخش های صنعتی عقب افتاد، اکثر سرمایه گذاران به سمت 
فولادهای ساختمانی حرکت کردند و ظرفیت زیادی در این بخش ایجاد 
شد اما در سمت تقاضا کشش وجود ندارد. در این شرایط تامین کنندگان 
مواد اولیه نظیر آهن اسفنجی نیز حاضر به کاهش سود نبودند و با صادرات، 
قیمت ها را مطابق نرخ های جهانی حفظ و افزایش دادند که با اینکار 
قراضه نیز افزایش یافت و در نتیجه واحدهای کوچکتر بخش خصوصی 
و کوره های القایی به دلیل صرفه اقتصادی به تعطیلی کشیده شدند.

 آقای مهندس، در حال حاضر که تقاضا برای فولادهای 
ساختمانی پایین است، برنامه های  صادراتی می تواند کمک 

کننده باشد؟
در این موضوع تناژ و مقیاس تولید بسیار مهم است. برای مثال چین با 
مقیاس تولید و ظرفیت های بالا، قیمت ها را کنترل و کاهش می دهد 

چون هزینه های تولید سرشکن می شود. 
حتی در زمینه فولاد آلیاژی ظرفیت های فعلی ما پایین است درحالی 
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که شرکت های چینی با همین میزان کارگر اما با هزینه های پایین تر، 
ظرفیت های بالاتری را تولید می کنند و شاهد کاهش قیمت تمام شده 
واحدهای چینی هستیم. حتی تولیدکننده ایرانی هنوز هم هزینه های 
پنهان تحریم ها را همچون هزینه های بانکی، تبادلات و زمان می پردازد.

و  است  تاثیرگذار  شده  تمام  قیمت  روی  بر  پارامترها  این  مجموعه 
می بینیم که تولیدکنندگان ما نمی توانند با فولادسازان چینی رقابت 
کنند. بسیاری از این مشکلات سبب شده اقتصاد ایران چابک و چالاک 
نبوده و چرخ صنعت نیز به تناسب آن روان نباشد. از سوی دیگر تا زمانی 
که مشکلات مطرح شده رفع نگردد نمی توان بر توسعه صادرات امیدوار 
شد. اقتصاد ایران اقتصادی است که بر واردات تمایل بیشتری نسبت به 
صادرات دارد.میل به واردات سبب شده تولید داخلی شکل نگیرد درحالی 
که باید این تعادل برقرار شود و باید برنامه دراز مدتی در این زمینه داشته 
باشیم و دولت به صورت رگولاتوری و تنطیم کنندگی این روابط را رصد 
کند. حتی می توان بر روی تجمیع و ادغام واحدهای فولادی فکر کرد. 

 فولاد آلیاژی در آینده هم صادرات محور خواهد بود؟
ما به شدت بر صادرات تاکید داریم. صادرات به لحاظ مدیریت بازار و 
ارزآوری و به لحاظ اتصال به شبکه بین المللی واجب است و چاره ای 
جز این نداریم. در افق 1۴0۴ با تولید 55 میلیون تن فولاد این میزان 
در بازار داخل قابل جذب نیست و پیش بینی صادرات 20 میلیون تنی 
مورد نظر است. پس اگر به معنای واقعی می خواهیم رقابت کنیم، باید 

به سازوکارهای رقابت آشنا باشیم و پیروی کنیم. 

 عملکرد امسال شرکت شما در بخش فولاد آلیاژی 
چگونه بوده است؟

امسال سال خوبی را پشت سر گذاشتیم و طبق بودجه 95 که اوایل 
سال تصویب شد بنا بود 100 هزار تن فولاد ساختمانی و 200 هزار تن 
فولاد آلیاژی و ۴0 هزار تن فولاد مهندسی تولید کنیم. با جهت گیری 
که انجام دادیم، تلاش کردیم تولید آلیاژی خود را گسترش دهیم و 
ظرف چند ماه گذشته تولید فولادهای ساختمانی را کاهش دادیم و 
حتی در ماه هایی مانند بهمن ماه تولید این نوع محصول صفر بوده و در 

مقابل ظرفیت آلیاژی را بالا بردیم.
کردیم  تولید  آلیاژی  فولاد  درصد   ۷5 بالای  امسال  متوسط  طور  به 
درحالی که در سال های قبل در بیش ترین میزان 5۷ درصد بوده است. 
یعنی پیش بینی می گردد تولید فولاد آلیاژی امسال به بالای 250 
هزار تن برسد. حتی در ماه های پایانی تولید آلیاژیمان به 8۷ و حتی 
90 درصد هم رسیده و مابقی مهندسی و مقدار ناچیزی ساختمانی 
دور شده  ساختمانی  بازار  حوزه  از  ایران  آلیاژی  فولاد  بنابراین  است. 
و این چیزی است که وزارت صنعت و معدن هم به دنبال آن است.

تولید محصولات شرکت طبق برنامه ریزی برای امسال ۳۴0 هزار تن 
خواهیم  پیش  تن  هزار  به سمت ۴00  آلیاژی  بیلت  ظرفیت  که  بود 
رفت و طبق آمار تا پایان سال به این رقم می رسیم. با دست یافتن به 
این میزان تولید، رکورد تولید آلیاژی )90 درصد از کل تولیدات( در 

مجموعه خواهد شکست.
البته به صادرات هم توچه ویژه داشتیم و توانستیم رکورد را در این 
آلیاژی در صادرات ۳2  نیز بشکنیم. رکورد قبلی سالانه فولاد  بخش 
تن  هزار  به ۴0  نزدیک  امسال  ماه  بهمن  اواسط  تا  اما  بوده  تن  هزار 
صادرات داشتیم که نصف این میزان، محصول آلیاژی بوده است. در 
برنامه صادراتی، 50 هزار تن برنامه ریزی شده بود و فکر می کنیم تا 
پایان سال به این عدد برسیم. سال آینده برنامه صادرات 100 هزار تن 

را داریم که 25 درصد از تولیدات است.

 آیا سال آینده برنامه ای برای بهره برداری فاز جدید 
دارید؟

خیر، به دلیل مسائل نقدینگی و برخی اختلافات با تامین کننده و طرف 
خارجی، این طرح به سرعت جلو نمی رود. این مشکلات بر روی سرمایه 

گذاری ها تاثیر می گذارد.
به دلایلی که در بالا به آنها اشاره شد، سرمایه گذاری در صنعت فولاد در 
شرایط فعلی بازه ای ندارد و نرخ بازده سرمایه از نرخ تسهیلات پایین تر 
است در نتیجه سرمایه گذاری در شرایط فعلی منطقی به نظر نمی رسد.
مگر آنکه نرخ تسهیلات کاهش یابد تا سرمایه گذار به جهت افزایش 
نرخ بازگشت سرمایه به سمت صنایع حرکت کند و این مسئله به نقش 

دولت در رصد این موضوعات باز می گردد.

 چه اقدامی باید انجام گیرد تا گره بین ذوب آهن، 
راه آهن و فولاد آلیاژی باز شود؟

فولاد آلیاژی مصمم است تا تولید شمش ویژه ریل را انجام دهد و این 
موضوع چه درصورت تمایل راه آهن به خرید و چه عدم تمایل آن انجام 
می شود چراکه به هر حال بازار صادراتی این محصول را خواهیم یافت. 
چون ظرفیت در پایین دست کارخانه کافی است امکان افزایش ظرفیت 
در این محصول وجود دارد و از طریق این افزایش ظرفیت، صرفه جویی 
قیمت و هزینه در داخل شرکت اتفاق خواهد افتاد. این استراتژی مهم 
ماست که داریم دنبال می کنیم. به عنوان یکی از فعالین این حوزه و 
مدیران مجموعه فولادی، معتقدم اگر پول برای واردات ریل وجود دارد 
چرا این پول به تولیدکننده داخلی داده نشود که تولید رونق گرفته 
و زنجیره ارزش شکل بگیرد. این ها مواردی است که سبب می شود 
البته  بگوییم نقش رگولاتوری و تنظیم کنندگی دولت ضعیف است. 
بخشی از این موضوع به همان کندی سیستم باز می گردد که سرعت 

لازم در تصمیم گیری را ندارد.

 برای افزایش بهره وری چه برنامه هایی دارید؟
شکل  شرکت  مدیریت  بخش  در  که  اتفاقاتی  با  خوشبختانه  امسال 
تجربه  و  رساندیم  ثبت  به  مجموعه  در  را  خوبی  رکوردهای  گرفت، 
آینده کار  با حداکثر ظرفیت در سال  این است که  کردیم. تلاشمان 
کنیم و برای این کار نیاز است بهره وری را افزایش دهیم از این رو پروژه 
های زیادی در مجموعه تعریف شد که آثار اقتصادی آن در سال آینده 
نمایان می شود تا علی رغم افزایش قیمت های عمومی نظیر مواد اولیه 
و دستمزدها، سودآوری خود را افزایش دهیم و سطح تولیدمان را بالا 
ببریم. همچنین صادرات را با جدیت دنبال می کنیم و با بروز کردن 
سطح تکنولوژی، به سطوح جهانی خواهیم رسید. تکنولوژی تولید در 
فولاد آلیاژی مربوط به دهه ۷0 است پس حداقل 20 سال از لحاظ 

تکنولوژی عقب هستیم که در بحث هزینه ها خود را نشان می دهد.
در نتیجه برنامه ریزی هایی برای بازبینی خطوط انجام شده تا تجهیزات 
را بروز کرده و آن بخش هایی را که می توان با حداقل سرمایه بهسازی 
کرد، بهبود ببخشیم و بهره وری را بدین گونه بالا برده و قدرت رقابت 
خود را افزایش دهیم. طرح توسعه یزد نیز با ظرفیت ۷00 هزار تن در 
حال اجرا است و در این پروژه هم به سمت آلیاژی پیش خواهیم رفت 
چراکه چشم انداز تولید فولاد ساختمانی مثبت نیست مگر آنکه رشد 

اقتصادی اوج بگیرد و با شیب خوبی بالا برود.
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به  موضوع  این  به  بخواهیم  اگر 
باید  کنیم  نگاه  اصولی  صورت 
بگویم تامین به موقع مواد اولیه و 
تجهیزات بر روی قیمت تمام شده 
بسیار اثرگذار است و علاوه بر این، 
در بحث زمان ما را جلو می اندازد.

در بخش مواد اولیه فولاد خراسان 
مشکل  است  گندله  عمدتا  که 
از  آن  تامین  جهت  به  خاصی 
در  اما  نیست  و چادرملو  گهر  گل 
نظیر  فرعی  اولیه  مواد  بخش های 
و  فروسیلیس  منگنز،  فرو  قراضه، 

سایر افزودنی ها چالش هایی وجود دارد.
قراضه فرآیند نامطلوبی دارد و به مجرد اینکه قیمت جهانی فولاد 
و نفت بالا می رود بهای قراضه داخلی دچار تغییرات می گردد که 
بازار  البته منطقی هم نیست. سهم عمده قراضه عرضه شده در 
داخل قراضه نامرغوب و فرآوری نشده است و نظام سلامت جامعه 
را تحت الشعاع قرار می دهد که البته انجمن تولیدکنندگان فولاد 
در حال کار بر روی این مسئله  و ساماندهی آن است تا به کمک 

مراجع ذیربط، فرآوری بر روی قراضه به درستی صورت گیرد.
فرومنگنز از دیگر مواد اولیه ای است که در قیمت تمام شده نقش 

دلیل  به  اخیر  ماه های  در  ماده  این  متاسفانه  دارد.  کننده  تعیین 
تغییرات مثبت در بازارهای جهانی، قیمتش به دو برابر رسیده است 
که البته این روند نیز منطقی نیست چراکه بهای این ماده معدنی 
علاوه بر اینکه می تواند تابعی از قیمت جهانی باشد در عین حال 
نمی تواند به طور کامل از نرخ های بین المللی تبعیت کند چراکه 
برخی نهاده های تولیدی تابع شرایط داخلی است اما تولیدکنندگان 
این ملاحظات را ندارند و متوجه نیستند اگر این فشارها بر چرخه 

تولیدات وارد شده و تداوم یابد، قطعا بر بازار فولاد اثر می گذارد.
در  دارد.  نسبی وجود  باید گفت رضایت  پیمانکاران هم  در بخش 
فرآیند ساخت داخل و بومی سازی مطابق قانون، بخشی از تجهیزات 
اما  است.  از ساخت داخل  استفاده  پروژه در چارچوب حداکثر  در 
تامین کنندگان خارجی تجهیزات را به موقع تامین می کند درحالی 
که تامین کننده داخلی، هم در طراحی و مهندسی و هم در زمان 
بندی ها و تعهدات به دلیل مشکلات نقدینگی و مطالبات دولتی نمی 

تواند به درستی عمل کنند و زمان در پروژه ها به عقب می افتد.
این موارد سبب می شود فولادسازان در اجرای پرژه های بزرگ با 
خارج نیز دچار چالش شوند چرا که تجهیزات داخلی و خارجی باید 
در زمان یکسانی رسیده و در جای خود نصب گردند اما پیمانکاران 
داخلی در سال های اخیر بیشتر با این مسئله مواجه شده اند و دولت 
باید کمک کند و مطالبات را پرداخت کند تا روند تامین نقدینگی 

این شرکت ها تسهیل شود.

• سید حسین احمدی 
مدیرعامل مجتمع فولاد خراسان

تامین کنندگان داخلی به موقع به تعهداتشان عمل کنند               

فاینانس، مزیت اصلی تامین کنندگان خارجی

فعلی  رکودی  شرایط  در  تامین  مدیریت 
اهمیت زیادی دارد چرا که علاوه بر مسائل 
فنی، شرایط مالی و اقتصادی لازم برای تامین 
تجهیزات و ماشین آلات هم نقش کلیدی ایفا 

می کند. 
تامین کنندگان داخلی کارخانجات فولادی 
کشور مسیر رو به رشدی را پیموده اند و در 
برخی زمینه ها به ویژه ماشین آلات و سخت 
افزارهای مکانیکی کارخانجات می توان  به 
آن ها اعتماد کرد ضمن اینکه از منظر اقتصادی و ارائه سرویس های 
نگهداری و تعمیرات هم انتخاب تامین کنندگان داخلی مناسب تر از 
خارجی ها است اما در برخی زمینه ها مثل مهندسی خطوط تولید به 
ویژه در ذوب و نورد از دانش فنی لازم برخوردار نیستند و استفاده از 

شرکت های معتبر خارجی در این زمینه ریسک تولیدکنندگان فولاد را 
کاهش می دهد.

علاوه بر این فاینانس هایی که ارائه می شود یک مزیت دیگر برای تامین 
کنندگان خارجی است که لازم است تولیدکنندگان قطعات و تجهیزات 
داخلی صنعت فولاد نیز با همکاری کارخانجات فولادی و نظام بانکی 
بتوانند مکانیسمی برای این مسئله پیدا کنند تا رغبت فولادسازان کشور 
به عقد قرارداد با شرکت های داخلی بیشتر شود چرا که از یک طرف 
تولیدکنندگان فولاد کشور به دنبال کاهش هزینه های خود و افزایش 
توان رقابتی در سطح داخلی و بین المللی هستند و از طرف دیگر تامین 
کنندگان صنعت فولاد کشور نیز می بایست مورد حمایت قرار گیرند تا 
در راستای سیاست های اقتصاد مقاومتی و با تقویت این تولیدکنندگان، 
بتوان از توان بومی کشور در توسعه صنعت فولاد بهره برداری بیشتری 

کرد.

• احمد خوروش
عضو هیئت مدیره انجمن 
تولیدکنندگان فولاد ایران
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تامین منابع مالی بهانه ای مدیریت تامین در شرایط رکودی از منظر مالی و اجرایی
برای تامین تجهیزات خارجی 

شده است • مسعود محمد 
مدیر بازرگانی مجتمع فولاد ویان

• هاشم نظام آبادی
رئیس هیئت مدیره 

فولاد کاوه اروند 

توان تأمین مواد اولیه، تجهیزات و اقلام مورد نیاز کارخانجات 
فولادی از دو منظر قابل ارزیابی است: منظر اول ارزیابی از بعد 
مالی می باشد. مهمترین چالش فعلی صنعت فولاد کشور کمبود 
نقدینگی است. این امر باعث کاهش توان تولید و تولید زیر ظرفیت 
و  در بخش خصوصی  بالاخص  فولاد  تولید  کارخانجات  اسمی 

تجارت در حد خرده فروشی گشته است.
جهت تأمین مالی کارخانجات فولادی، بانک ها حمایت قابل توجهی از این صنعت را نمی توانند 
انجام دهند. لذا انتظار از بازار سرمایه است که تأمین مالی صنعت فولاد را انجام دهد. در این 
حوزه عدم وجود ضمانت های لازم برای سرمایه گذار خارجی، نگرانی از تغییرات سریع در 
بازار ارز و تصمیمات فوری در سیاست گذاری دولتی نگرانی توان تأمین را ایجاد کرده است.

نامساعد بودن وضعیت نقدینگی بر عملکرد مدیران و در نتیجه نیروی کار، سرمایه گذاران، 
روند تولید و فروش محصول اثرات نامطلوبی گذاشته است. در شرایط فعلی کاهش ظرفیت 
تولید برای حفظ قیمت فروش و یا جلوگیری از کاهش ارزش محصول بهترین رفتار برای 
حذف یا کسر هزینه های جاری یا ثابت کارخانجات می باشد. از طرف دیگر جهت افزایش 
توان مالی ضروریست که توجه ویژه به کیفیت محصولات از طرف خریدار شود تا مصرف 

کننده نهایی که همان توده مردم هستند دچار خسران ناخواسته نشوند.
بعد دیگر ارزیابی توان تأمین از منظر اجرائی است. مدیران توانمند با به حداقل رسانیدن 
فاصله زمان خرید مواد تا زمان مصرف می توانند حداکثر صرفه جویی مالی را به عمل آورند 
و این امر مستلزم امکان تصمیم گیری فوری و به جا در پرداخت ها بابت خرید مواد اولیه و 

مصرفی و امکانات احتمالی مورد نیاز است.
جهت افزایش توان اجرایی تأمین مورد نیاز، ضروریست کارخانجات در کمترین زمان 
بالاترین میزان تولید را داشته باشند تا اولاً محصول خود را در زمان قابل نیاز به بازار عرضه 
کنند و ثانیاً کمترین هزینه برای بیشترین میزان تولید صورت گیرد. توضیح آنکه تولید با 
بالاترین توان ممکن در کوتاه ترین زمان موجب کاهش هزینه های انرژی و مواد و نیروی 
انسانی و غیره گردیده و از هزینه های استهلاک و شوک حرارتی و مصرف مواد و انرژی در 

اثر تولید منقطع می کاهد. 
در ماه اخیر کشور ترکیه نیز با کاهش نیاز بازار مصرف مواجه گردید. برخی فولاد سازان این 
کشور که ادعای تولید ۳6 ذوب در روز را دارند، همچنان با حداکثر تولید روزانه ادامه دادند اما 
با قطع تولید در بسیاری از روزهای ماه توانستند با کمترین هزینه، بهینه ترین تولید قابل فروش 
را در حداقل زمان تولید نمایند و به صادرات به اقصی نقاط دنیا به خصوص آمریکا ادامه دهند. 
در نتیجه این امر، افزایش توان تأمین اقلام مورد نیاز برای تولید آتی کارخانجات فراهم گشت.

بدیهی است در زمان ارزانی محصولات فولادی، خرید مواد اولیه و قطعات و … به صرفه 
است اما نباید به نحوی عمل کرد که موجب بازارگرمی تولید کنندگان مواد اولیه و مصرفی 
و سازندگان تجهیزات مورد نیاز فولاد سازی و نورد گردد. به هر حال مدیریت تأمین در 
این برهه زمانی از اهمیت والایی برخوردار است تا ضمن حفظ روند تولید در حداقل تناژ 
ممکن، برای پاسداری از نقدینگی اندک موجود و پیش بینی رشد قیمت ها، توان برآوردن 

نیاز کارخانه در ایام پایانی سال افزایش یاید.

با توجه به سابقه ای که بنده در زمینه صنعت 
ساخت داخل دارم می توانم بگویم پتانسیل 
داخل در این باره بسیار بالاست و می توان 
تا ۷0 درصدی  استفاده 60  به جرات گفت 
از تجهیزات ساخت داخل برای شرکت های 
پذیر است. شاهد  امکان  دولتی و خصوصی 
این مدعا کارخانه نورد فولاد کاوه اروند متعلق 
به هلدینگ فولاد کاوه پارس است که بخش 
عمده ای از تجهیزات آن با قیمت مناسب و 
کیفیت مطلوب از داخل تامین و این مسئله 
سبب شد قیمت تمام شده این پروژه مطلوب 
باشد علاوه بر اینکه تجهیزات تعهد شده در 

زمان به موقعی به دست ما رسیده است.
کلیه های  اروند  کاوه  فولاد  کارخانه  در   
سازه های فلزی، تجهیزات آب، برق، پست و 
ترانس ها ساخت داخل است و تنها تجهیزاتی 
که در راندمان تولید، گارانتی را زیر سوال می 
برد وارداتی است. حتی در این طرح ها تلاش 
شده خارجی ها را وادار به همکاری با طرف های 

ایرانی کنیم و تست ها جواب داده است.
بنابراین علی رغم توان بالای صنایع داخلی 
در تامین تجهیزات صنعت فولاد، اما متاسفانه 
واردات  برای  ای  بهانه  مالی  منابع  تامین 
تجهیزات به داخل شده و بایستی به نحوی 
عمل شود که تامین منابع مالی فراهم شود. 
 LC یکی از راه حل ها در این زمینه استفاده از
یا اعتبارات اسنادی ریالی است که می تواند 

کمک کننده باشد. 
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توان تامین داخلی سخت افزاری 
فولاد ایران وجود دارد

• مرتضی آقاجانی
MME مدیرعامل شرکت

توان تامین کنندگان داخلی را در دو بخش می توان 
مورد بحث و بررسی قرار داد: اول بخش سخت افزاری 

و دیگری بخش نرم افزاری یا همان دانش فنی. 
و  مشکل  عام  موارد  در  افزاری  سخت  بخش  در 
کمبودی دیده نمی شود و به نظر می رسد  در برخی 
بخش ها در حد و اندازه تولیدکنندگان خارجی توان 

ساخت تجهیزات و ماشین آلات را داریم. 
تقسیم  حوزه  دو  به  باید  نیز  را  فنی  دانش  بخش 
خاص  فرآیندهای  در  تکنولوژی ها  اول  کرد:  بندی 
و  کیفیت ها  و  مصارف  و  روز  نیازهای  به  توجه  با 
دیگری تکنولوژی های عام نظیر ورق کاری و ساخت 

ماشین آلات. 
در بخش تکنولوژی های عام و ساخت ماشین آلات، 
فنی وجود  دانش  و  توان  بالقوه  به صورت  ایران  در 
دارد هرچند که نیاز به سازماندهی و همراه سازی و 

شکل دهی دارد.
در بخش تکنولوژی های خاص و به روز بودن و رقابت 
ادعا  این  کشوری  هیچ  هم  دنیا  در  آن،  در  پذیری 
به  اتکایی  ندارد که به طور کامل در دانش فنی  را 
سایرین ندارد و درصورت این ادعا، خود را به سمت 

نابودی برده است.
فنی  دانش  بگوییم  توانیم  می  هم  بنابراین 
توانیم  می  هم  و  نداریم  را  خاص  تکنولوژی های 
را  با خارجی ها  اتصال  این  باید  مدعی شویم حتما 
البته به صورت برد-برد داشته باشیم چراکه هم آن ها 
نیازمند ما هستند و هم ما به آن ها نیاز داریم. در غیر 
این صورت باید با تکنولوژی های قدیمی کار کنیم 
درحالی که دنیا چه از نظر کیفیتی و چه مصارف به 
جلو حرکت کرده است. باید با تکنولوژی های به روز، 
رقابت پذیری خود را ارتقا دهیم و حضور دائم در بازار 

داشته باشیم.

ضعف گمرکات و بانک ها در توانمند سازی زنجیره 
تامین فولاد

یکی از عواملی که می تواند دستیابی به هدف عدد 55 
میلیون تن تولید فولاد در افق 1۴0۴ را تسهیل نماید، 
توسعه زیر ساختی صنعت فولاد کشور و توانمند سازی 
از  ایران   برخورداری  است.  آن  تولید  و  تامین  زنجیره 
امکانات بالقوه در زمینه ی تولید فولاد و همچنین تامین 
مواد اولیه مورد نیاز از قبیل استخراج سنگ آهن، تولید 
گندله، کنسانتره، امکان راه اندازی کارخانجات تولید آهن 
اسفنجی با توجه به منابع و ذخایر گازی در دسترس و سایر 
مزایای جغرافیایی سبب شده است تا ضعف سیاست های 
حاکم بر رویه تامین و بکارگیری تجهیزات و ماشین آلات 
بیش از پیش مشهود باشد. مزیت هایی که در مقایسه با سایر کشورهای منطقه ای و 
حتی جهانی می تواند برای ایران دارای ابعاد اقتصادی مثبت فراوانی باشد، متاسفانه 
با فقدان تدبیر مناسب یا کم توجهی به حوزه چرخه تامین مواد اولیه، تجهیزات و 
ماشین آلات صنعت فولاد منجر به افزایش بهای تمام شده وکاهش بهره وری در 

تولید فولادکشور شده است.
 فرسودگی ماشین آلات و تجهیزات در برخی کارخانه ها و عدم تمکن مالی برای 
بازسازی این صنایع سبب تحمیل هزینه های پنهان  وبسیاری به کارخانه های 
تولیدی کشور شده است به طوری که با نوسازی تجهیزات و ماشین آلات به طور 
میانگین تا 20 درصد می توان میزان تولید را افزایش داد. نبود حمایت های بانکی 
و زیرساختی از واحدهای تولیدی فولادی برای تسهیل در واردات و بکارگیری 
تجهیزات و ماشین آلات دست اول، بورکراسی گمرکی و بانکی و... از جمله مواردی 
است که می توان به ضعف حاکم در چرخه تامین مواد اولیه، تجهیزات و ماشین 

آلات اشاره نمود.
گمرکات با کاهش بورکراسی های اداری برای تولیدکنندگان بخش خصوصی یا 
تعدیل ضرایب تعرفه های گمرکی و بانک ها با حمایت واقعی و شایسته تر از امر 
تولید،کاهش سود بانکی و یا اختصاص تسهیلات مناسب و درخور به واردات ماشین 
آلات سنگین و دست اول صنعت فولاد می توانند نقش مهمی در این حوزه داشته 
باشند. در تحقق این امر مهم دفتر ماشین سازی و تجهیزات معاونت امور صنایع 

وزارت صنعت، معدن و تجارت  هم می تواند نقش کلیدی خود را ایفا کند.
دستیابی به جایگاه نخست اقتصادی، علمی و فناوری در سند 1۴0۴هدفگذاری 
شده است.چشم اندازی که بدون شک بدون حمایت و حضور بخش خصوصی و 
همسو بودن کلیه ظرفیت های مختلف صنعت فولاد کشور چه در حوزه تامین و 
لجستیک مواد اولیه و معدنی و چه در بحث فرآیند فولادسازی و کارخانجات محقق 
نخواهد شد. از این رو اتخاذ سیاست های کلان و ملی و برنامه ریزی های حساب 
شده و بلند مدت در مبحث تامین مواد، تجهیزات و ماشین آلات صنعت فولاد 
بسیار مهم و حیاتی می باشد و جزء لاینفک توسعه  این صنعت محسوب می شود. 

• سعید دشتی
مدیر فروش گروه 

هلدینگ رافا
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80 درصد تجهیزات احیا مستقیم بومی است

رکود موجود قدرت انتخاب را از تولیدکننده گرفته است

• علیرضا مهدوی
)NICC( مدیرعامل شرکت انرژی گستر نصیر

• اصغر ظریفکار 
مدیرعامل شیراز پولاد نورد

روی هم رفته توان تولیدکنندگان تجهیزات داخلی صنعت فولاد بهبود مطلوبی داشته است. البته در حلقه های 
مختلف زنجیره این عملکرد فرق می کند. برای نمونه در بخش احیا مستقیم می توان مدعی شد که بالای 80 درصد 
تجهیزات به صورت بومی است و تولیدات داخلی مورد استفاده قرار می گیرد. همین طور در بخش کنسانتره و گندله 

سازی حدود 50 درصد از تجهیزات ساخت داخل است و حتی شرایط رو به بهبود است.
با این حال در بخش فولادسازی استفاده از تجهیزات داخلی کمتر است و تجهیزات خارجی بیشتر مورد استفاده قرار 
می گیرد چون توان و تکنولوژی های تولید کوره برای کارخانه های با مقیاس یک میلیون تن به بالا هنوز به طور کامل در کشور وجود ندارد 

و در نتیجه شاهد هستیم که درصدهای کمتری از تجهیزات داخلی هستند.

در شرایط فعلی شاهد بازار راکدی هستیم که در آن تامین مواد اولیه و تجهیزات نسبت به فروش کالا راحت تر 
شده است. این شرایط یک شرایط خاص است؛ زمانی که مشتری برای کالا وجود ندارد، در نتیجه مشتری تعیین 
کننده قیمت و بسیاری از مسائل دیگر در تولید می باشد. این بدترین وضعیت برای تولید است و تولید را روز به 

روز ضعیف تر می کند. 
درمجموع زمانی که تعیین تکلیف تولید به دست خریدار می افتد، شرایط مطلوبی نیست درحالی که تولیدکننده 
هم باید حق انتخاب داشته باشد اما به دلیل رکود موجود در کشور، تولیدکننده به هیچ عنوان حق انتخابی ندارد و تماما مطیع است و این 

اطاعت تام، باعث می شود زیان ها بیشتر گردد و کیفیت کاهش یابد.
ما نیز به عنوان یک تولیدکننده در این شرایط به دنبال تقویت ماشین آلات و تنوع تولیدات هستیم البته برای تحقق برنامه های خود 

تاحدودی به حمایت بانک ها برای تامین سرمایه نیاز داریم که لازم است نظام بانکی کشور به طور ویژه به این موضوع نگاه کند.

مزیت های کاتالیست داخلی برای فولادسازان

• مهندس حسن نوایی
مدیر عامل شرکت دانش بنیان گسترش فناوری خوارزمی

در تولید فولاد به روش احیاء مستقیم سنگ آهن، یکی از مهم ترین پارامترهای تاثیرگذار و استراتژیک بر روی ظرفیت 
تولید، عملکرد مناسب کاتالیست های ریفرمینگ و سولفورزدائی می باشد. کاتالیست های تولیدی ایرانی که در دو نوع 
تکنولوژی واحدهای احیاء مستقیم موجود در کشور یعنی Midrex و PERED مورد استفاده قرار گرفته است عموماً 

تفاوت زیادی در نوع با یکدیگر ندارند و شامل سه نوع فعال، نیمه فعال و خنثی هستند.
کارهایی که در حوزه کاتالیست طی سال های گذشته انجام شده و تست های عملکردی کاتالیست های بارگذاری شده در ریفرمرهای صنعتی 
واحدهای احیاء مستقیم نشان می دهد کالای ایرانی در قیاس با کالای خارجی که قبلاً مورد استفاده بوده است، از لحاظ کیفیت در سطح 
کاتالیست های خارجی برتر دنیا بوده مضاف بر اینکه از نظر اقتصادی نیز براساس قراردادهای موجود و مناقصات انجام شده برای مصرف کنندگان 

این محصولات به صرفه تر است و صرفه جویی ارزی قابل ملاحظه ای نیز دارد.
بنابراین اگر استفاده مصرف کنندگان از کاتالیست های ایرانی را از جنبه های مختلف بررسی کنیم خواهیم دید در دسترس بودن تولیدکننده داخلی 
در قیاس با تامین کنندگان خارجی یک مزیت بزرگ برای آن ها است. از جمله مزایای دیگر استفاده از کاتالیست ایرانی، سرویس دهی بارگذاری 
کاتالیست ها و حتی بازرسی حین بارگذاری می باشد که انجام آن از سوی تامین کنندگان خارجی شامل هزینه های بسیار هنگفت بوده که توجیه 
اقتصادی برای واحدهای صنعتی ندارد. مزیت دیگر استفاده از کاتالیست داخلی این است که تامین کننده داخلی همواره همراه فولادسازان بوده و 
همراهی لازم را حتی در زمینه هزینه و پرداخت ها با آن ها دارد به طوریکه کالا درب کارخانه و طبق زمان قرارداد تحویل داده می شود و مشکلات 
حمل مطرح نمی شود. مزیت دیگر شرکت های ایرانی ارائه سرویس های فنی از منظر کاتالیستی و فرآیندی به مصرف کنندگان در کوتاه ترین زمان 

بوده که در این صورت ارائه سرویس دهی راحت تر می گردد.

بــورس کالا
Mercantile Exchange
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پوشش ریسک قیمت فولاد در بورس های 
کالایی دنیا

 محبوبه ناروئی
کارشناس مطالعات اقتصادی شرکت بورس کالای ایران

بازار کالایی دارای اهمیت کلیدی است.  فولاد در ساخت و ساز و 
مصالح  در  آن  گسترده  جهانی  کاربرد  فولاد  خاص  ویژگی های  از 
ساختمانی است. در واقع هر بخش بازار مسکن، تجارت، صنعت به 
نوعی با ظرفیت فولاد گره خورده است. بنابراین بازار فولاد بزرگ و 
همیشه در حال گسترش است و تجارت فولاد به دلیل سودآوری 

بالای معاملات آن همواره برای معامله گران نیز جذاب بوده است.

بازار مصرف کننده اصلی فولاد، صنایع ساختمان سازی هستند که 
حدود 20 درصد فولاد جهان را استفاده می کنند. فولاد کاربردهای 
و سازی  پروژه ساخت  هر  مهره  و  پیچ  واقع  در  و  دارد  ساختمانی 
می باشد. فولاد همچنین در صنایع خودروسازی کاربرد دارد و بخش 
عظیمی از بدنه خودروها از فولاد ساخته می شود. فولاد در صنایع 
هوا و فضا، صنایع حمل و نقل ریلی، عمران و سد سازی، صنایع 
نظامی و... نیز استفاده می شود. فولاد همچنین یکی از رایج ترین 
محصولات بازیافتی در جهان است و حدود 85 درصد از کل فولاد 
در آمریکا بازیافت می شود. قیمت فولاد در معرض نوسانات شدیدی 
بسیار  بینی  پیش  لحاظ  به  و  دارد  قرار  کالایی جهان  بازارهای  در 
ناشناخته و دشوار است؛ قیمت بازاری فولاد با طیف گسترده ای از 
فلزات  بورس  در  فولاد  قیمت  مثال  عنوان  به  است.  وابسته  عوامل 
لندن تحت تأثیر دوران رشد اقتصادی است به گونه ای که در دوران 
افزایش  نیز  فولاد  تقاضای  و  افزایش  ساز  و  اقتصادی ساخت  رشد 
کسانی  برای  دارد.  همراه  به  را  قیمت  افزایش  این خود  و  می یابد 
که اخبار قیمت فولاد بورس فلزات لندن را رصد می کنند، قیمت 
فولاد LME ممکن است تحت  تأثیر تقاضای خارجی نیز قرار بگیرد. 
چین حجم عظیمی از فولاد جهان را مصرف می کند و به طور کلی 
توسعه  حال  در  کشور،  این  اما  هست  نیز  فولاد  بزرگ  واردکننده 
صنایع فولادسازی و بهبود روش های بازیافت فولاد می باشد. طبیعتاً 
قیمت ها خواهد شد. بر  تاثیر  به  منجر  تولید  افزایش ظرفیت  این 

قراردادهای آتی فولاد

بر  مبتنی  ریسک  مدیریت  ابزارهای  به  نیاز  فولاد  قیمت  تغییرات 
پررنگ ترکرده  تولیدکنندگان و مصرف کنندگان فولاد  برای  را  بازار 
برای مدیریت ریسک مالی است که  ابزاری  است. قراردادهای آتی 
شرکت ها را قادر می سازد ریسک قیمتی خود را پوشش دهند. در 
این قرارداد یک طرف )فروشنده( توافق می کند در سررسید معین، 
مقدار معینی از کالای مشخص را در عوض قیمتی که اکنون تعیین 

می کنند به طرف دیگر )خریدار( تحویل دهد. 

قرارداد آتی فولاد ابزاری بسیار کارآمد در اختیار مشتریان و فعالان 
بازار به منظور مدیریت نوسانات قیمت در طول زنجیره ارزش فولاد 
است. بخشی از نوسانات قیمت فولاد به بازار برمی گردد؛ به عنوان 
مثل  خام  مواد  قیمت  تغییرات  بهره،  نرخ  کاهش  یا  افزایش  مثال 
سنگ آهن، نوسانات هزینه های انرژی و غیره. قراردادهای آتی  فولاد 
محصولات قابل معامله در بورس هستند که پوشش ریسک می کنند. 
در واقع قرارداد آتی فولاد سطحی از درک ریسک قیمتی و مکانیسم 
کاهش آن را ارائه می دهد. به طور کلی مزایای قراردادهای آتی فولاد 

به شرح زیر می باشد:
مدیریت ریسک قیمت. 1
افزایش . 2 را  قیمت ها  شفافیت  آتی  قراردادهای  مرجع:  قیمت 

میدهد. تا زمانی که این قراردادها در بورس مبادله شوند و به 
عنوان قیمت تصدیق شده شناخته شوند هیچ بازارسازی )در 

تئوری( نمی تواند بر روی قیمت ها اثر بگذارد. 
تصمیمات . ۳ قراردادها  این  از  استفاده  با  بینی:  پیش  ابزار 

سرمایه گذاری عینی تر خواهد بود.
هزینه سرمایه کمتر برای تولیدکنندگان: بانک ها نرخ های سود . ۴

بالایی را برای کسب و کارهایی که با ریسک بالایی مواجه اند 
در نظر می گیرند. اگر تولیدکننده بتواند نشان دهدکه ریسک 
جریان نقدی آینده اش از طریق پوشش ریسک قرارداد آتی 
کمتر است، بانک تمایل دارد که وام ارزانتری را به وی ارائه 
دهد. علاوه بر این شرکت های کوچکتر که توانایی دریافت وام 
از  استفاده  به  قادر  فولاد  آتی  قراردادهای  از طریق  ندارند  را 
این مزایا هستند. ابزار مدیریت ریسکی همانند قرارداد آتی، از 
طریق افزایش سرمایه در دسترس و همچنین کاهش هزینه 

سرمایه منجر به بهبود سودآوری نیز خواهد شد.

تاریخچه  قراردادهای آتی فولاد در بورس های دنیا

در دهه 1990 تعدادی قرارداد آتی فولاد در چین راه اندازی شد. در 
واقع ۳ بورس مختلف برای مبادله ریسک قیمت فولاد راه اندازی شد 
اما تا 199۴ به دلیل عدم نظارت و  وجود سفته بازی و شرط بندی که 
مغایر با مدیریت ریسک بود شکست خورد و بسته شدند. پس از آن 
قراردادهای آتی فولاد در بورس مختلف دنیا تجربه شد. در تاریخ 28 
آوریل 2008 میلادی بورس فلزات لندن )LME( دو قرارداد آتی فولاد 
یکی برای آسیا و اقیانوسیه و  دیگری برای منطقه مدیترانه راه اندازی 
نمود. در حال حاضر این دو قرارداد ادغام شده اند. در 25 فوریه 2008 



67

w
w

w
.c

hi
la

no
nl

in
e.

co
m

امکان معاملات الکترونیک و تلفنی برای این قراردادها 
به  قرارداد  نوع  از  بیشتر  برای اطلاعات  فراهم شد. 
کنید. مراجعه   www.lme.comبورس این  وبسایت 

بورس طلا وکالای دوبی )DGCX( قراردادهای آتی 
فولاد را در تاریخ 29 اکتبر 200۷ راه اندازی نمود.

به  قراردادها  این  زمینه  در  بیشتر  اطلاعات  برای 
کنید.  مراجعه   www.dgcx.ae بورس  این  وبسایت 
و  کالا  ملی  بورس  در  فولاد  آتی  قرارداد  معاملات 
مشتقات هند )NCDEX( و بورس چندکالایی هند 
)MCX( صورت می گیرد. راه اندازی این قراردادها 
به  بیشتر  اطلاعات  برای  بود.   2005 مارس  در 
و   www.ncdex.com بورس ها این  وبسایت های 
www.mcxindia.com مراجعه نمایید. بورس آتی 

شانگهای )SHFE( درآوریل 2009 قراردادهای آتی 
به  بیشتر  اطلاعات  برای  نمود.  راه اندازی  را  فولاد 
  /http://www.shfe.com.cn وب سایت این بورس

مراجعه کنید.

 19 تاریخ  در   )NYMEX( نیویورک  کالای  بورس 
اکتبر 2008 معاملات قراردادهای آتی فولاد را راه 
اندازی کرد. برای کسب اطلاعات بیشتر به وبسایت 

www.nymex.com مراجعه کنید.

در حال حاضر قراردادهای آتی فولاد فقط در بورس 
آتی  بورس  و  نیویورک  کالای  بورس  لندن،  فلزات 
شانگهای برقرار است. در جدول یک، دو و سه قرارداد 
آتی فولاد در بورس فلزات لندن و بورس آتی شانگهای 
و بورس کالای  نیویورک )NYMEX( ارائه شده است.

تفاوت بین بازارهای نقدی و آتی

کالاها در دو بازار نقـدی و آتـی مـورد معاملـه قـرار 
مـی گیرنـد، گرچـه دو بـازار فـوق از یکـدیگر مجـزا 
هستند ولی به هرحال به شکلی با هم مرتبط هستند. 
کالاها بـه صورت نقـدی و بـر اسـاس مـذاکره در 
بازار نقدی که عموماً بازار واقعی است، خرید و فروش 
می شوند. نوعاً قراردادها نیاز به تحویل واقعی کالای 
مورد معامله واقع شده را مطرح می کنند. به عـلاوه 
ممکـن است در بحث تحویل، اشاره به تحویل فوری 
و یا در آینده زمان مشخصی تعیین گردد. به هرحـال 
بـر  را  پایـه  دارایـی  فـروش  و  آتـی، خریـد  بـازار 
اسـاس توافـق نام های کـه بـه قـراردادی استاندارد 
مشخص  کالایی  به  و  نموده  تسهیل  شده،  تبدیل 
اشاره گردیده و بدین معنی نیـست کـه قطعاً کالای 

فیزیکی رد و بدل شود.

جدول 1 - مشخصات قراردادهای آتی شمش فولادی در بورس فلزات لندن

براي قراردادهاي نقدي تا سه ماهه تحویل به صورت روزانه خواهد بود.تاریخ هاي تحویل
 براي قراردادهاي سه تا شش ماهه تحویل هر چهارشنبه خواهد بود. 

براي قراردادهاي ۷ تا 15 ماهه تحویل در سومین چهارشنبه هر ماه خواهد بود.

دلار در هر تنواحد  اندازه گیري

دلارواحد پول

حراج حضوري )Ring( – تحویل یکجا )Outright(: 50 سنتحداقل نوسان قیمت روزانه
تحویل چند محموله اي )Carries(:10 سنت

معاملات الکترونیک )LMESelect( - تحویل یکجا و چند محموله اي: 10 سنت
معاملات تلفني )Inter-office( - تحویل یکجا و چند محموله اي 10 سنت

65 تن با رواداري ۳/5+-اندازه هر قرارداد

شبکه جهاني انبارهاي مورد تایید بورس فلزات لندن براي بیلت فولاديمحل تحویل

محصول قابل تحویل باید در لیست برندهاي مورد تایید بورس فلزات لندن باشد.برندها

تغییرات قیمت فولاد 
نیاز به ابزارهای 
مدیریت ریسک 
مبتنی بر بازار را 
برای تولیدکنندگان 
و مصرف کنندگان 
فولاد پررنگ کرده 
است. قراردادهای آتی 
ابزاری برای مدیریت 
ریسک مالی است. 
این ابزار به منظور 
مدیریت نوسانات 
قیمت در طول زنجیره 
ارزش فولاد در اختیار 
مشتریان و فعالان 
بازار قرار گرفته است.
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جدول 2- مشخصات قراردادهاي آتي فولاد در بورس آتی شانگهای

میلگرد فولادیدارایی پایه

10 تناندازه قرارداد

یوان در هر تنواحد اعلام قیمت

یک یوان در هر تنحداقل نوسان روزانه قیمت

حداکثر 5+- درصد نسبت به قیمت تسویه روز قبلسقف مجاز نوسان قیمت روزانه

ژانویه تا دسامبرماه های قرارداد

9صبح تا 11:۳0 و 1۳:۳0 تا 15ساعات معاملات

پانزدهمین روز ماه تحویلآخرین روز معاملاتی

5روز بعد از آخرین روز معاملاتیدوره تحویل

میلگرد آجدار مبتنی بر استاندارد GB1499.2-2007 سازمان جهانی استاندارد در رده گرید قابل تحویل
HRB400   یا HRBF400  و ابعاد 16، 18، 22،20 و 25

میلگرد آجدار مبتنی بر استاندارد GB1499.2-2007  سازمان جهانی استاندارد در رده گریدهای جایگزین قابل تحویل
HRB355   یا HRBF355  و ابعاد 16، 18، 22،20 و 25

انبارهای معرفی شده توسط بورسمحل تحویل

۷درصد ارزش قراردادوجه تضمین اولیه

۳00 تنحداقل میزان تحویل

فیزیکیروش تحویل
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جدول 3- مشخصات قراردادهاي آتي فولاد در بورس نیویورک

HRعلامت قرارداد

میلگرددارایی پایه

CMEGLOBEXCMECLEARPORTمحل معاملات

CMEGLOBEX )از یکشنبه تا جمعه ساعت 6 عصر الی 5:15 روز بعد(ساعت معاملات ) به وقت نیویورک(

TROPRAELCEMC )از یکشنبه تا جمعه ساعت 6 عصر الی 5:15 روز بعد(

قرارداد آتینوع قرارداد

20 تناندازه قرارداد

دلار آمریکا واحد اندازه گیري

یک دلار در هر تن ) 20 دلار در هر قرارداد(حداقل تغییرات قیمت هر سفارش

قیمت شناور برای هر ماه قرارداد برابر است با متوسط  قیمت گزارش شده توسط شاخص قیمت هاي شناور
CRU* در ماه قرارداد برای شاخص مرجع.

تلفیقی از قیمت های کارگزار و XEBOLGEMCقیمت تسویه روزانه

وجه تضمین برای موقعیت های آتی باز الزامی است.وجه تضمین

معاملات هر قرارداد در روز کاري قبل از آخرین چهارشنبه ماهي که قرارداد در آن تسویه زمان انقضای قرارداد
مي شود، متوقف مي شود

معاملات براي قراردادهایي در 2۴ ماه متوالي انجام مي گیردماه های تحویل

مالينحوه تسویه

این قراردادها تابع مقررات بورس کالاي نیویورک هستندمقررات بورس

* CRU یک موسسه مستقل تحقیقاتی در آمریکاست که در سال 1969 تاسیس شد. یکی از مهم ترین فعالیت های این موسسه ارائه ارزیابی های قیمتی در حوزه کالاهای 
معدنی، فلزی و شیمیایی است که این ارزیابی ها مبتنی بر معاملات نقدی این محصولات در بازارهای مختلف انجام می گیرد. ارزیابی های قیمتی CRU در قالب شاخص هایی 

که توسط این موسسه تعریف شده است به صورت هفتگی و در هر چهارشنبه اعلام می شود. برخی از این شاخص های قیمتی در حوزه محصولات فولادی عبارتند از :

US MidweSt Hot-Rolled Coil

US MidweSt Cold-Rolled Coil

US MidweSt Plate

italian Hot-Rolled Coil

GeRMan Hot-Rolled Coil
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با کیفیت کالا، کمیت  ارتباط   مبنای قرارداد آتی در 
کالای قابل تحویل و تاریخ تحویـل بـسیار مـشخص 
است. مع الوصف بازار آتی خود را درگیر انتقال مالکیت 
فوری کالایی نمی کند مگر اینکه نتیجـه قـرارداد بـه 
تحویل کالا ختم گردد. بنابراین در بازارهای آتی بدون 
تحـت  کـالای  صـاحب  فردی  اینکه  گرفتن  نظر  در 
تملک خود باشد یا نباشد قراردادها قابل خرید و فروش 
می باشند. نحوه پرداخت وجه در بازارهای کالایی که 
انجـام  یـا سـلف  نقـدی  بـه صورت  آنها  معاملات در 
می شود در هر کشوری فرق دارد؛ مثلًا در هندوستان 
پرداخت وجه کالا تا 11 روز و تحویل کالا نیـز 11روز 
طول میکشد و اینگونه پرداخت ها توافق بین خریدار 
نشدهای  بینی  پیش  عوامل  است.چنانچه  فروشنده  و 
اتفاق افتد و منجر به عدم تحویل کالا گردد، خریدار 
و فروشـنده به طور توافقی موضوع را فیصله داده و با 

یکدیگر تسویه نقدی می کنند. 

در بازار معاملات آتی مبتنی بر تسویه مالی که یکی از 
هدف های آن خرید و فـروش کـالا بـرای آینـده است، 
بر خلاف بازاری که پشتوانه تحویل کـالا در آن اسـت، 
معاملـه روی قـرارداد آتـی بـر اسـاس و هدف »مدیریت 
ریسک« که شامل هج کردن )پوشش ریسک( استوار 
قراردادهایی  چنین  اکثراً  لـذا  انجام می شود.  گردیده، 
پیش از تاریخ سررسید قرارداد تسویه مالی شده و خیلی 
بندرت به تحویـل کالا منجر میگردند. سرمایه گذاران و 
سوداگران ریـسک پـذیرکـه بـازیگران کلیـدی بازارهـای 
آتـی بـوده، به دنبال شکار این گونه قراردادها هستند تا 
از حرکت قیمت ها سود ببرنـد و چنـدان علاقـه ای بـه 
تحویـل گرفتن یا تحویل دادن کالای مورد معامله ندارند. 
حقیقی  کالای  یک  واقعی  قیمت  یعنی  نقدی  قیمت 
موجود در بازار در حالي که قیمت آتی اشاره به قیمت 
بازار آتی معامله می شود. گرچه  قراردادی دارد که در 
به طور اساسی قیمت های نقد و آتی متفاوت هستند 
ولی به علت وابستگی آنها بـه یکـدیگر تمایل به حرکت 
موازی نزدیک به هم دارند و بدون توجه به شرایط بازار 
به دلیل اهـداف ایـن قراردادهـا قیمت معاملات آتی و 
نقدی تمایل به یکسان شدن در تـاریخ سررسـید دارنـد. 
در راسـتای نزدیـک و نزدیکتر شدن قیمت آتی با قیمت 
نقدی هـر دو مـدل قیمت هـا تمایـل بـه نـشان دادن 
کمتـر شـدن تفاوت با یکدیگر را نشان می دهند و این 
فرایند تشابه قیمت آتی با قیمت نقـد بنـام تلاقـی یـا 
یکسویی قیمت ها معروف است به گونه ای که هـر قـدر 
قـرارداد آتـی بـه تـاریخ انقضاء نزدیک می شود، در واقع 

قیمت قرارداد نقد را نمایان می سازد.

مدیریت ریسک قیمت از طریق قرارداد آتی 

قیمت  ریسک  مدیریت  و  کنترل  در  روش  ترین  رایج 
 )Hedging(در معاملات آتی استفاده از پوشش ریسک
است. وجه تسمیه کلمه هج به معنی پوشش و حفاظت، 

از آنجـا ناشـی شـده کـه در زمـان قـدیم کـشاورزان 
درختچه های  با  را  خود  زمینه ای  دور  تا  دور  اروپایی 
کوچکی محفوظ می داشتند تا مانع از به خطر افتـادن 
دارایی خود گردند و امروزه عمل هجینگ در قرارداد 
آتی همان جلـوگیری از بـه خطـر افتـادن دارایـی یک 
معامله گر می باشد. لذا خریداران و فروشندگان با حضور 
در بازار آتی می توانند با تکیه بـر عمـل هجینـگ خـود 

را از ضـرر و زیان موجود در بازار نقدی مصون دارند. 

عمل پوشش ریسک یک فرایند دو پایه ای است:

اگر یک پوشش دهنده ریسک قصد خرید کالایی . 1
را در بازار نقدی به تاریخ آینده داشته باشد او بـا 
قیمت خرید  آتی ریسک  قرارداد  در  ورود خـود 

خود را کاهش داده یا محدود می نماید.

فروش . 2 قصد  ریسک  دهنده  پوشش  شخص  اگر 
کالایی را در بازار نقدی برای آینده داشته باشد 
او هم اکنـون قرارداد آتی را می فروشد و در این 
هنگام با فروش قراردادآتی ریسک قیمـت فـروش 
است. نموده  محدود  یا  داده  کاهش  را  خـود 

هدف از بکارگیری استراتژی پوشش ریسک از طریق قرارداد 
آتی، جلوگیری و مصونیت در مقابل رشد هزینه مواد اولیه، 
جایگزین نمودن موجودی انبار با قیمت کمتر و حمایت 
از فروش محصولات تولیدی بدون پشتوانه در آینده است. 

جمع بندی 

کاهش ریسک و تامین مالی آسان از مهمترین ویژگی های 
هر بازار کارآمد می باشد بگونه ای که وجود ابزارهای مالی 
پویا و جدید را را از شاخص های توسعه مالی می دانند. 
بورسهای کالایی از حیث استفاده از ابزارهای مالی نظیر 
قراردادهای آتی از قدمت بیشتری برخوردار می باشند.

کمک  خریداران  و  تولیدکنندگان  به  آتی  قراردادهای 
می کند تا قیمت های آتی خرید یا فروش خود را تعیین 
داشته  برنامه ریزی خود  در  را  ریسک  کاهش  و  کنند 
باشند. اگرچه کاهش ریسک لزوما به معنای سود نخواهد 
از تصمیم سازی  اما هر نوع تغییرات ناخواسته را  بود 
تولیدکنندگان برای برنامه ریزی میان مدت حذف می کند.

فولاد پس از نفت بزرگترین بازار مبادله کالا در جهان 
است و قراردادهای آتی فولاد در بورس های مهم جهان 
بالای فولاد در  قرار می گیرند. سهم  مورد داد و ستد 
تقاضای  حجم  و  عمده  مصارف  ایران،  کالای  بورس 
بالای داخلی بیانگر پتانسیل ارائه ابزار جدید مالی در 
کشورمان می باشد. نوسانات بازار آهن و فولاد بسیاری 
از مصرف کنندگان را در معرض ریسک قرار داده است؛ 
لذا ارائه قرارداد آتی فولاد به عنوان شاخصی پیشرو از 
تغییرات آتی می تواند نقش تعیین کننده ای در کارآمد 

نمودن بازار مالی کشور داشته باشد. 

رایج ترین روش در 
کنترل و مدیریت 

ریسک قیمت 
در معاملات آتی 

استفاده از پوشش 
 )Hedging(ریسک

است. امروزه عمل 
هجینگ در قرارداد 

آتی در جهت 
جلـوگیری از بـه 

خطـر افتـادن 
دارایـی یک 

معامله گر می باشد.
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 احسان ابراهیمی
کارشناس ارشد صنایع

مدیر روابط عمومی و ارتباط با 
مشتریان شرکت نفت و گاز سرو

و  داخلی  محصولات  جایگزینی  فرآیند 
توسط  جایگزین  کالای  ریسک  پذیریش 
بسیار  آنها  اعتماد  جلب  و  کارفرمایان 
رفتن  دست  از  خطر  که  است  طولانی 
اعتماد جلب شده در مدت زمان کوتاه آن 
را تهدید می نماید چرا که ممکن است به 
واسطه اخذ تصمیمات ناصحیح در پذیرش 
تامین کنندگان جدید، نتایج ارزشمندی که در مدت زمان بسیار به 

دست آمده است به یکباره از بین برود.
از عمر فولاد کشور در حال حاضر   نیم قرن  از گذشت  اکنون پس 
آخرین وضعیت بومی سازی مواد مصرفی، تجهیزات و مواد اولیه در 

صنعت فولاد به شرح ذیل می باشد.

سهم تولید داخل و بومی سازیعنوان

65 %بومی سازی تجهیزات

8۷/5  %بومی سازی مواد اولیه

99/6 %بومی سازی مواد مصرفی

و  کالا  موارد،  برخی  در  فولاد  تولیدی  فرآیندهای  لایسنسورهای 
به  کنند  می   پیشنهاد  کارفرما  به  را  خود  نظر  مد  مصرفی  قطعات 
با اعمال محدودیت هایی خاص، شرایط گارانتی واحد را  طوری که 
به این موضوعات منوط می نمایند. در واقع یکی از بندهای اصلی 
برای شرایط گارانتی در تحویل یک پلنت فولادی سازی استفاده از 
محصولات خاص از شرکت های مورد تایید لایسنسورها می باشد. 
حوزه هایی مانند کمپرسور، تیوب ریفرمرهای واحد احیا، الکترودهای 
گرافیتی و کاتالیست جز گلوگاه های داخلی سازی برای شرکت های 
این  از  اما در یکی  آید  به شمار می  تولیدکنندگان  فولادی و سایر 
نمونه های موفق در جایگزینی تامین کننده، کاتالیست سازان کشور 
توانستند به واسطه 10 سال فعالیت خود مسیر اعتمادسازی را طی 
نمایند و در حال حاضر شاهد استفاده از کاتالیست ایرانی به جای نمونه 
های خارجی هستیم. در برخی از موارد فوق، علاوه بر تعریف شرایط 
دشواری که از طرف لایسنسور تعیین می گردد، تولید این محصولات 
به دلیل سطح بالای دانش فنی با دشواری خاصی همراه بوده است. 
محدودیت-های فوق می توانست فکر تولیدکنندگان ایرانی را از ورود 
به موضوع داخلی سازی قطعات خاص دور نماید به این دلیل که هیچ 
تولیدکننده داخلی حاضر نخواهد بود در این چنین حوزه هایی که 
احتمال فروش محصولات آن نزدیک به صفر است ورود نماید؛ آن هم 
در شرایطی که معمولا دانش فنی آنها بسیار های-تک می باشد و نیاز 
به سرمایه ثابت بالایی دارد. حتی اگر تولیدکننده ای خدمات فوق را 
نیز ارائه دهد، ریسک پذیرش کالای جایگزین برای فولاد سازان درجه 

بسیار بالایی خواهد داشت.
احتمال افت نرخ تولید محصول، افزایش احتمال خطای اپراتوری و 
به تبع آن احتمال وارد شدن خسارت به تجهیزات و نقض شرایط 
گارانتی، از جمله موارد افزایش ریسک برای مصرف کننده در کار با 

کالای جایگزین می باشد. 

رساندن  حداقل  به  برای  کشور  فولادسازی  های  شرکت  رو  این  از 
طولانی  فرایندهای  معمولا  تامین کننده،  جایگزینی  ریسک  سطح 
می  نیز  سال  از 10  بیش  به  بعضاً  که  نمایند  می  تعریف  را  مدتی 
رسد. به طور مثال اگر کاتالیست های واحد احیا مستقیم آهن را به 
عنوان یک مورد مطالعاتی قرار دهیم ملاحظه می گردد که این کالا 
یکی از اقلامی است که در حال حاضر مسیر بومی سازی خود را با 
درایت مدیران فولادی با موفقیت طی کرده و توانسته است در طی 
چند سال اخیر با همکاری فولادسازان کشور و شرکت دانش بنیان 
نفت و گاز سرو جایگزین کالای مشابه خارجی شود. این محصول به 
عنوان قلب واحدهای احیا مستقیم آهن شناخته می شود و از سوی 
لایسنسورهای واحدهای ساخت آهن اسفنجی به طور سختگیرانه جز 
شرایط گارانتی واحد تعیین شده است. علت اصلی این امر آن است که 
شرایط و پارامترهای فعالیت کاتالیست پیچیده بوده و به عنوان یکی 

از عوامل مهم و تاثیرگذار در تولید آهن اسفنجی معرفی می گردد. 
فرض شود اگر روزی فرآیند سختگیرانه شرکت های فولادسازی برای 
ورود یک تولید کننده دیگری انجام نگیرد و کالای داخلی با مسیری 
غیر از روش فوق به یکباره جایگزین کالای خارجی شود، چه تبعاتی 
را به همراه داشت؟ به طور متوسط یک واحد آهن سازی که به روش 
تکنولوژی میدرکس  به ظرفیت 800  هزار تن تولید آهن اسفنجی 
در سال فعالیت می نماید، به یک ست کاتالیست احیاء مستقیم آهن 
)DRI( به ارزش تقریبی 5 میلیون دلار نیاز دارد. در موضوع مورد 
بحث فرض شود مبحث جایگزینی یک تامین کننده داخلی از میسر 
کارشناسی دقیق طی نشده باشد و کالا در یک فرم ایده آل و بهترین 
حالت و بدون هیچ اثر مخرب دیگری، فقط 10% کمتر از حد متوسط 
کالای مشابه خارجی فعالیت نماید. در نگاه نخست این مقدار شاید 
اندازه ای کم و جزئی تلقی گردد اما با نگاهی دقیق تر مشاهده می 
گردد که این پدیده باعث سلب تولید، فروش و حاشیه سود مربوط به 
بیش از 80  هزار تن آهن اسفنجی به ارزش تقریبی800 میلیارد ریال 

از یک شرکت فولادی شده است!
اگر تصمیمی غیر اصولی و مدیریتی در یک  مشاهده می شود که 
موضوع خاص از سوی مدیران صنعت اخذ گردد، هزینه های جبران 
ناپذیری را به یک واحد تولیدی تحمیل می نماید. اما در مقابل اگر 
توانیم شاهد  می  گردد،  اخذ  دراز مدت  دید  با  و  مدبرانه  تصمیمی 
شکوفایی ظرفیت های تولید کشور باشیم به طوری که این اقدام در 
حال حاضر باعث جلوگیری از خروج سالیانه بیش از 15 میلون دلار 
والای  ارزش  دهنده  نشان  موضوع  این  است.  نیز شده  از کشور  ارز 
که  است  فولادسازی کشور  مدیران  نزد  در  و صبورانه  اصولی  اقدام 
مصداق دقیقی از اقدام و عمل در جهت اقتصاد مقاومتی می باشد. لذا 
فولادگران کشور می بایستی این جدیت در پذیرش تامین کنندگان 
جدید را ادامه دهند تا اعتمادی که در طی سالیان دراز جلب شده  

است در طی مدت زمان کوتاهی از بین نرود.

یادداشـــت

اهمیت مفهوم جایگزینی تامین کننده در صنعت فولاد ایران



72

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
آغاز راه

 بازرگانی سجاد از سال 1۳91همکاری خود را با »داس لاجرآلمان« 
آغاز کرده این همکاری با تأسیس دفتر این برند در ایران و افتتاح 
نمایندگی انحصاری آن همراه بود. این بازرگانی در ابتدا با تأسیس و 
عرضه انواع بلبرینگ های خودرویی ورود این برند را به بازار صنعت 
سوی  از  عالی  بسیار  بازخوردهای  اخذ  از  پس  کرد.  اعلام  ایران 
مصرف کنندگان عمده و خرده و عرضه برخی از انواع بلبرینگ به 
ایران  در  خودرو  قطعات  تأمین کنندگان  یا  خودرو  تولیدکنندگان 
در  ایران  با دیگر بخش های صنعت  را  برند، همکاری خود  این  به 
و  فولاد، سیمان  پیش گرفت. حضور در صنایع سنگینی همچون 
ماشین سازی )ابزار( و کشاورزی از گام های بعدی بود که به خوبی 

برداشته شد و با موفقیت کامل مواجه شد.

از سال  1۳9۳ و پس از حدود دو سال حضور موفق، موثر و رضایت 
بخش در عرصه صنعت خودرو این بار »شرکت گسترش فولاد تبریز« 
میزبان و مصرف کننده انواع بلبرینگ های صنعتی »داس لاجر آلمان« 
بود که طبق پیش بینی پس از انواع آزمایش ها و تست های سخت و 
پیچیده مورد تایید و رضایت قرار گرفت. در ادامه مسیر حضور در 
عرصه صنعت ایران؛ مجموعه های بزرگی همچون »فولاد مبارکه« 
بلبرینگ های  مصرف کنندگان  خانواده  به  اصفهان«  آهن  »ذوب  و 
صنعتی »داس لاجر آلمان« پیوستند. با تأیید مهندسان و کارشناسان 
سخت کوش و سخت گیر این مجموعه های پرافتخار کشورمان به این 
برند جزو همکاران تأمین کننده بلبرینگ های بزرگترین کارخانجات 

فولادی کشور قرار گرفت.

محصولات

بلبرینگ های »داس لاجر آلمان« در سه بخش صنعتی ، خودرویی و 
کشاورزی با نشان »ساخت اروپا« تولید و عرضه می شوند. در بخش 
صنعتی، انواع بلبرینگ های شیارعمیق، تماس زاویه ای، خودتنظیم، 
محوری و دقت بالا، رولربرینگ های اسفریکال، مخروطی، دقت بالا، 
محوری و سوزنی، واحدهای هوزینگ پیلوبلاک، تجهیزات نصب و 
نگهداری از جمله هیترهای القایی جهت مونتاژ، ست ابزار و گریس و 
در نهایت برینگ های با کاربرد خاص مانند برینگ های ریلی، استیل 
درپوش دار،  اسفریکال  کشاورزی،  ماشین آلات  نساجی،  ضدزنگ، 

استوانه ای چندردیفه، دارای عایق الکتریکی و... تولید می گردند. 

سبک  نقلیه  وسایط  بیرینگ های  انواع  نیز  خودرویی  بخش  در 
این  محصولات  باشند.  می  این شرکت  محصولات  و سنگین جزء 

مهر تایید صنعت فولاد ایران
بر بلبرینگ داس لاجر آلمان

گفت و گو با مهندس علی سجاد باقری، مدیرعامل بازرگانی سجاد 
رئیس دفتر و نمایندگی انحصاری فروش محصولات داس لاجر آلمان

)DASLAGER GERMANY( در ایران

اشاره:

شرکت »بلبرینگ داس لاجر آلمان« با همسو نمودن دستاوردهای سالیان دراز تجربه با نیازهای امروزین و نیز الزامات آینده توانسته است 
نقطه عطفی در بازار محصول بلبرینگ دنیا خلق کند. مرکز فنی و مهندسی »بلبرینگ داس لاجر آلمان« در منطقه صنعتی »اولم« آلمان 
می باشد. این مجموعه توانسته است در تک تک محصولات خود بالاترین طراحی و کیفیت را که ناشی از تکنولوژی برتر صنعت آلمان و 
اروپاست را ارایه دهد. در این شماره بر آن شدیم تا مهندس علی سجاد باقری، مدیرعامل بازرگانی سجاد که رئیس دفتر و نمایندگی انحصاری 
فروش محصولات داس لاجر آلمان )DASLAGER GERMANY( در ایران است به گفت و گو بنشینیم که مطلب زیر حاصل این گفتگو است.
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توسط  ابتدا  در  مصرف کنندگان  نیازهای  تأمین  برای  مجموعه 
طراحی  بلبرینگ سازی  صنعت  کارشناسان  و  مهندسان  زبده ترین 
شده و توسط نیروی کار متخصص تولید شده و قبل از عرضه به بازار 
در بهترین شرایط آزمایشگاهی مورد آزمایش و بررسی قرار می گیرند. 
پس از اخذ تأییدیه های لازم به خط تولید انبوه سپرده شده و به بازار 

فروش عرضه می گردند. 

داس لاجر آلمان با عالی ترین تقاضاهای تکنولوژیکی مشتریان اروپایی 
مواجه است و محصولات خود را نیز براساس این نیازها طراحی کرده 

و تولید می کند.

مزیت های داس لاجر آلمان

تنوع محصولات یکی از مهم ترین مزیت های »داس لاجرآلمان« است. 
گستره ي وسیع تولیدات در عرضه ي بلبرینگ، نشان دهنده ي عظمت 
و بزرگی فکر و عمل تولیدکننده دارد که این موضوع از سوی تمام 

مشتریان داس لاجرآلمان تایید شده است.

صنایع  متقاضیان  اعتماد  جلب  برند،  این  مزیت هاي  از  دیگر  یکي 
که  آنهاست  درخواستي  تایپ  نمونه هاي  ارسال  بوسیله ي  سنگین، 
ادامه همکاري را منوط به تایید کیفي شرکت مخاطب نموده است. 

مشتریاني  قبال  در  آلمان  داس لاجر  شرکت  پشتیباني  و  خدمات 
که این شرکت جزو تامین کنندگان آنها محسوب مي شود به شکل 
برگزاري همایش هاي آموزشي و نیز بازدیدهاي آسیب شناسي خطوط 
تولید و رسیدگي به نقطه نظرات فني مشتریان و ارائه گارانتي معتبر 

اعمال مي گردد.

داس لاجرآلمان مسیر خود را بر این اصول استوار کرده است؛ ساختار 
هم  و  همکاران  عرصه  در  هم  مجموعه  برای  آموزشي  بروزرساني 
در عرصه مشتریان، ارایه بهترین محصول در مناسب ترین شرایط، 
پشتیبانی هم از لحاظ دانش فنی و هم از لحاظ استفاده از محصول.

با این شعارها بیش از 5 سال است که در بازار ایران صاحب بهترین 
و  فراتر  نکته  و مهم هستیم.  ارزشمند  بسیاری  با مشتریان  و  بازار 
مهم تر از همه این ها آن است که »داس لاجر آلمان« همواره درصدد 
شناسایی نیازهای مشتریان و ارایه ایده و محصول برای این نیاز است.

قیمت مناسب از دیگر مزایای برند داس لاجر آلمان محسوب می شود. 
در  با  اعلام  کنم مجموعه داس لاجرآلمان  دارم که  افتخار  واقع  در 
اختیار داشتن قابلیت تولید محصولات متنوع و نیروهای متخصص 

کشور  صنعت  در  بیرینگ ها  عمده  سفارشات  به  پاسخگویي  توان 
خصوصا عرصه تولید فولاد را دارد.

راه اندازی خط مونتاژ داس لاجر آلمان در ایران

با توسعه بازار و فعالیت های »داس لاجر آلمان« در ایران و علیرغم 
وجود دپوی کارآمد و مؤثر در ایران، برای رفع نیازهای بازار کشور، 
ضروری به نظر می رسد که خط مونتاژ محصولات بلبرینگ داس لاجر 
کارخانه  با صاحبان  اولیه  مذاکرات  راه اندازی شود.  ایران  در  آلمان 
مطالعات  فاز  در  موضوع  این  است.  شده  انجام  داس لاجرآلمان 
کارشناسی است که نتایج اولیه مطالعات مثبت است. بدیهی است 
کارخانجات  و  شرکت ها  همراهی  نیازمند  آن  ادامه  و  اجرا  فاز  در 
میهن  عزیر  و مصرف کنندگان  فولاد، سیمان، خودروسازان  صنایع 
و  اصلی  نکته  کیفیت  که  کنم  اعلام  مفتخرم  هستیم.  اسلامی مان 
بدیهی  است.  آلمان«  داس لاجر  »بلبرینگ  محصولات  اوّل  حرف 
پشتیبانی  کیفیت،  که  می کند  ایجاب  ایران  بازار  حساسیت  است 
باشند. برخوردار  هم  بالاتری  سطح  از  فروش  از  پس  خدمات  و 

ما دنبال کدام هدف هستیم؟

می دانید که بلبرینگ یک کالای حیاتی و استراتژیک در صنایع است 
که خاصه صنعت فولاد با چالشي عظیم در این موضوع مواجه است 
که تولیدکنندگان خود نیز به این مسئله اذعان دارند. بلبرینگ داس 
لاجر آلمان با در نظر گرفتن این چالش ها اولویت خود را کیفیت قرار 
داده است. اما آنچه که امروز در بازار ایران درخصوص بلبرینگ واقعیت 
دارد عدم دسترسی مناسب به تولیدکنندگان بلبرینگ در دنیا است. به 
این معنی که شما وقتی با هر برندی و عنوانی بلبرینگ تهیه می کنید، 
نمی توانید از تولیدکننده آن تأیید اصالت آن بلبرینگ را دریافت کنید. 

وجود اجناس تقلبی و قاچاق این فرصت را از مصرف کننده گرفته 
است. در حالی که ما به عنوان دفتر و نماینده انحصاری بلبرینگ های 
داس لاجر آلمان در ایران؛ هر بلبرینگی را که از فروشندگان مجاز 
تایید،  این  بر  علاوه  و  می کنیم.  تایید  کنند؛  تهیه  محصولاتمان 
پشتیبانی های مذکور لازم برای تمام محصولات محقق خواهد شد. 

ما می خواهیم به تمام مصرف کنندگان خود به ویژه سرمایه گذاران 
پروژه هاي بزرگ تولیدی این اطمینان را بدهیم که هیچ خط تولیدی 

بلبرینگ داس لاجر هرگز  از  با استفاده 
متوقف نخواهد شد.



اشاره:

شرکت پارس آلیاژ البرز با هدف تامین مواد اولیه صنایع فولاد سازی و ریخته گری شامل فروآلیاژها، انواع کک و فلزات تأسیس شده است. 
این شرکت با تجربه 12 ساله در زمینه واردات این مواد از خارج از کشور و فروش آنها به صنایع داخلی توانسته اعتماد حداکثری مصرف 
کنندگان را جلب نماید و در نتیجه به عنوان یک برند معتبر در بازار داخلی و بین فولاد سازان کشور و همچنین به عنوان یک برند معتبر 

در بین تجار بین المللی تبدیل گردد.

در این شماره به گفتگو با آقای مهندس کامبیز کریمی مدیر عامل این مجموعه نشستیم تا با فعالیت های این شرکت بیشتر آشنا شویم.
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تامین محصول از معتبرترین تولیدکنندگان جهانی

پارس آلیاژ البرز از ابتدای حیات خود در حوزه تامین و عرضه اقلام 
و محصولات فروآلیاژی فعالیت خود را آغاز کرد. عمده محصولات 
نظیر  آلیاژها  فرو  انواع  از:  عبارتند  شرکت  این  توسط  شده  تامین 

فرومنگنز، سیلیکو منگنز، فروکروم، فروسیلیس و سایر فرو آلیاژها 

همچنین انواع گرافیت وکک ها و فلزات نظیر قلع، نیکل، سیلیکون 
متال و کروم متال که اکثرا در صنعت فولادسازی و ریخته گری 

کاربرد دارند. 

این مواد بسته به کیفیت و میزان مورد نیاز از کشورهای مختلفی 
تامین  البرز،  آلیاژ  اینکه هدف پارس  به  با توجه  تأمین  میگردند. 
بهترین مواد جهت جلب رضایت مشتریان است، تمام تلاشمان بر 
این بوده که بتوانیم مواد اولیه را از معتبرترین شرکت های تولید 
کننده جهان تهیه و به فولادسازان کشور عرضه نماییم. به عنوان 
مثال فرومنگنز از آفریقای جنوبی، اکراین و یا روسیه، سیلیکو منگنز 
از هند و اوکراین، قلع از اندونزی و یا مالزی، نیکل از کانادا، انگلیس 
و یا روسیه و انواع گرافیت وکک ها از چین تامین می گردد که از 

بهترین تولیدکنندگان این محصولات می باشند.

با توجه به اینکه یکی از قدیمی ترین شرکت های فعال در این بخش 
هستیم و با اکثر فولادسازان کشور نیز همکاری داشته ایم همواره 
سعی نموده ایم که اعتماد همیشگی مشتریان را حفظ و کیفیت را 

فدای کمیت نکنیم.

مدیرعامل شرکت پارس آلیاژ البرز:

فولادسازان خود را با شرایط جهانی 
تطبیق دهند
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هیچ شکایتی از مشتریان نداشته ایم

این شرکت با توجه به اینکه همواره به عنوان بزرگترین واردکننده 
مواد اولیه صنایع فولادسازی مستقیما و بدون واسطه اقدام به واردات 
از بزرگ ترین تولیدکننــدگان جهــان می نماید؛ مزیت های ذیل 

را دارد:

است،  کیفیت  بالاترین  با  اولیه  مواد  ارائه  این شرکت  مزیت  اولین 
خوشبختانه تاکنون هیچ گونه شکایتی از مشتریان این شرکت اعلام 
نشده و افتخار داریم که مصرف کنندگان همواره از یکنواختی و بالا 

بودن کیفیت محصولات این شرکت رضایت کامل داشته اند.

لازم به ذکر است کلیه مواد خریداری شده قبل از ارسال، در مبدا 
مورد بازرسی کیفی قرار گرفته و پس از رسیدن محموله ها به ایران 
و قبل از ارسال به کارخانجات داخلی نیز نمونه گیری شده و پس از 

تایید کیفیت، جهت مصرف کنندگان ارسال می گردد.

به جرات  قیمت می باشد؛  بودن  رقابتی  این شرکت  مزیت  دومین 
ادعا می نماییم با توجه به کیفیت مواد ارائه شده همواره پایین ترین 

قیمت ها به مصرف کنندگان اعلام می گردد.

سومین مزیت این شرکت، داشتن دو انبار بزرگ، یکی در بندرعباس 
و دیگری در تهران می باشد که همواره قادر به ارسال فوری اقلام 
پرمصرف نظیر فرومنگنز، سیلیکو منگنز، کک، برخی فلزات نظیر 

نیکل و قلع می باشیم.

تولیدکنندگان فولادی کشور از مشتریان ثابت ما هستند

یکی از ویژگی های که پارس آلیاژ البرز را ممتاز می نماید همکاری با 
اکثر تولیدکنندگان فولاد کشور است، بطوری که بزرگان این صنعت 
این  امیدواریم  و  بوده  ما  و همیشگی محصولات  ثابت  از مشتریان 

همکاری تداوم داشته باشد.

این حوزه داریم سعی  به سابقه و تجربیات زیادی که در  با توجه 
نموده ایم حتی در شرایط سخت تحریم های بین المللی نیز بتوانیم 
به وظیفه خود در تامین مواد اولیه صنایع کشور عمل کرده و همواره 

مشتریان خود را از بابت تامین مواد اولیه راضی نگه داریم.

طبق آمار واردات وزارت بازرگانی در سال 9۳ و 9۴ این شرکت بیش 
از 25 درصد واردات فرومنگنز و سیلیکو منگنز کشور را به عهده 

داشته که امیدواریم در سال های آینده این مقدار افزایش یابد.

به دنبال بازارهای منطقه ای و جهانی باشیم 

با توجه به رکودی که در پروژه های عمرانی دولت و همچنین در 
صنعت ساختمان کشور پدید آمده، صنایع فولادسازی و ریخته گری 
نیز در رکودی ناخواسته گرفتار شده اند. متاسفانه در گذشته صنایع 
ما خود را برای شرایط رکود مهیا نکرده اند. همان گونه که می دانید 

هزینه های تولید در ایران بالاتر از متوسط جهانی می باشد. 

بنده معتقدم در چنین شرایطی نباید منتظر معجزه ماند و فولادسازان 
با پایین آوردن هزینه های بالاسری تولید و کاهش قیمت تمام شده 
در جهت جهانی سازی حرکت نموده و چشم به بازارهای منطقه ای 

و جهانی داشته باشند.



بازار قراضه فولادی یکی از بازارهای مهم جهانی به شمار می رود که هر روز بر اهمیت آن افزوده می شود. هم اکنون حجم تولید فولاد خام در 
اقصی نقاط جهان افزایش یافته است که از جذابیت بازار فولاد و تقویت بازار قراضه حکایت می کند.شردرها بعنوان یک فرایند  تولید اتوماتیک 
در فرآوری قراضه با  خلوص)98% آهن( که میتواند مطلوبیت و جذابیت کافی برای مصرف کننده همراه با بازدهی  مناسب برای بازگشت  
سرمایه به همراه داشته  باشند. توسط شردر،  قراضه مخلوط با هر میزان ناخالصی )مواد غیر فلزی و فلزی آهنی و غیر آهنی( فرآوری شده 
که در نهایت با جدایش ناخالصی ها و فلزات غیر آهنی منتج به محصولی آهنی با درصد خلوص 98%  و دانسیته بالا )1-1/۳ تن بر متر مربع( 
خواهیم شد. شردر یک ماشین کاملا اتوماتیک بوده که با ترکیبی از تجهیزات منحصر بفرد عملیات فرآوری قراضه )حذف ضایعات غیر فلزی، 
افزایش دانسیته( را با راندمان و دقت بسیار بالا انجام می دهد بدلیل اتوماتیک بودن این  فرآیند کلیه تجهیزات مورد استفاده در  فرآوری به  
روش سنتی حذف می گردد. با توجه به روشد روز افزون صنعت فولاد در کشور نیاز به تکنولوژیهای روز و برتر احساس میگردید و در این 

رابطه این تکنولوژی چند سالی است که وارد ایران شده و شرکت های معدودی توانسته اند از این ظرفیت استفاده کنند.
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گزارش اختصاصی چیلان از شرکت فولاد گستر آتیه سپاهان

بزرگ ترین تولید کننده قراضه صنعتی در خاورمیانه

فواید استفاده از قراضه شرد شده
الف- مزایای اصلی استفاده از قراضه شرد شده در فولادسازی: 
، به  از محصول شرد شده  توجیح فنی، کیفی واقتصادی استفاده 
منظور شارژ کردن به انواع کوره های فولاد سازی را با اشاره به دلایل 

زیر میتوان توضیح داد:
کاهش ترافیک حمل و نقل به دلیل دانسته بالاتر. 1
عدم خرابی و آسیب رسانی به دیواره های کوره در حین شارژ. 2
 قابلیت شارژ قراضه خرد شده درانواع کوره های کوچک و یا بزرگ . 3
قابلیت کنترل وزنی و چگالی ثابت تر در هنگام شارژ . 4
سهولت در شارژ مواد. 5
 عدم نیاز به مکانیزم مخصوص شارژ قراضه . 6
کاهش منابع اتلاف انرژی و آلاینده های محیط زیست .جدول. 7

اضافه بر موارد ذکر شده، تکنولوژی شردر)خرد کن( دارای قابلیتهایی 
مهم زیر می باشد:

مکانیزه مکانیزه نمودن فرآیند فرآوری قراضه . 1
همگن سازی درجات مختلف قراضه . 2
حذف هزینه های تفکیک . 3
کاهش هزینه حمل به فولادساز . 4
کاهش هزینه های انتقال قراضه از دپو تا شارژ کوره. 5
آرایش ذوب. 6
 جلوگیری از ورود آلاینده ها به کوره. 7
کاهش سرباره . 8
کاهش مصرف انرژی. 9

کاهش مصرف اکسیژن کوره . 10
بالا بردن راندمان تولید. 11

ب- مزایای استفاده قراضه شرد شده از دیدگاه زیست محیطی
با توجه به تحقیقات انجام شده و باتوجه به اینکه تکنولوژی شردر یک 

فرایند تمام اتوماتیک می باشد، بنابراین موارد مربوطه به نیروی انسانی 
و محیط زیست از چرخه فرایند فراوری آهن قراضه حذف می گردد 
و این مورد باعث می درصد زیادی از پیامدهای زیست محیطی که 
در فرایند سنتی فراوری آهن قراضه انجام میشده است در استفاده از 
تکنولوژی شردر از بین برود. مواردی که قابل تامل و توجه می باشد:

جنبه های محیط زیستی فرآوری قراضه )به روش سنتی(  و  �
فرآوری )به روش جدید شردر(

تجهیزات و نیرو انسانی به نسبت کمترتکنولوژی شردر در برابر  �
عملیات فرآوری قراضه به روش سنتی

مقایسه تحویل قراضه خام و قراضه شردر در نمودار فرآیند بار  �
ورودی به فولادساز

تجزیه و تحلیل خطرات در فرایند سنتی فراوری قراضه �
شناسایی عوامل زیان آور مشاغل در فرایند سنتی فراوری قراضه �
تجزیه و تحلیل ایمنی شغلی )J.S.a( در فرایند سنتی فراوری قراضه �

به دلیل اهمیت صنعت بازیافت و قراضه؛ در صنعت فولاد کشور دارد 
در این شماره بر آن شدیم تا گزارشی اختصاصی از مجتمع فولاد گستر 
آتیه سپاهان تهیه نموده تا از وضعیت و روند کار آن بیشتر آشنا شویم:

معرفی یکی از پیشگامان این صنعت 
مجتمع  ترین  بزرگ  عنوان  به  سپاهان  آتیه  گستر  فولاد  شرکت 

بازیافت و فرآوری مکانیزه آهن قراضه به این تکنولوژی در

ایران در 55 کیلومتری اصفهان و در منطقه کوهپایه قرار گرفته است. 
شرکت فولاد گستر آتیه سپاهان با سرمایه گذاری سنگین با همکاری 
بانک صنعت و معدن در زمینی به مساحت 99 هکتار،احداث گردیده 

که در نوع خود  بزرگ ترین مرکز بازیافت قراضه در کشور
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 قلمداد می شود. این واحد صنعتی توانسته برای اولین  بار دستگاه مگا 
شردر  را برای فرآوری مکانیزه آهن قراضه را از اروپا به ایران بیاورد. 
وجود  سپاهان  آتیه  فولادگستر  شرکت  مزیت های  از  دیگر  یکی 
تمام  آن  طریق  از  که  است  شرکت  این   eRP پیشرفته  سیستم 
فرایندها از جمله ارتباط با  تامین کنندگان و مشتریان، سیستم 
ورود و خروج خودروها، باسکول، انبارداری، حسابداری، تولید، خرید 
و فروش و... همگی بصورت اتوماتیک و سیستمی انجام می گردد. 
سیستم اتوماسیون اداری این شرکت نیز باعث صرفه جویی در زمان 
می شود و تمام زنجیره ارتباطی  ذخیره شده در بهبود و توسعه 

سازمان مورد استفاده قرار بگیرد. 

روند کار
که  است  ای  گونه  به  سپاهان  آتیه  گستر  فولاد  کار شرکت  روند 
وسیله  به  و  شده  کارخانه  وارد  ورودی  گیت  از  قراضه ها  ابتدا  
رادیواکتیو دیتکتور میزان رادیواکتیو آن سنجیده می شود سپس با 
استفاده دو باسکول 60 تنی توزین اولیه انجام شده و در محوطه در 
دستگاه های گوناگون مانند خودرو های فرسوده یا بارهای فله دسته 
بندی می شود سپس کارشناسان ارزیابی کنترل کیفی به وسیله 

سیستم های ارزیابی، قراضه ها را تفکیک و درجه بندی می شود. 
در ادامه بارهای تخلیه شده توسط نیرو ها از طریق نوار نقاله استیل 
به طول سی متر و ارتفاع 5 متر به قسمت ورودی خردکن وارد می 

شود و به وسیله شوتینگ در دستگاه بارگذاری می شود.
فشار 50 تنی نیرو در ابتدای دستگاه یاعث می شود تا تمام قراضه ها 
تا  اندازه 13  به  پاره هایی  آهن  و  قطعات  به  زمان  کوتاهترین  در 
22 سانتی متر تبدیل می کند . در مرحله آخر این آهن پاره ها از 
قسمت زیرین خرد کن وارد نوار نقاله خروجی می شود و بعد داخل 
سیستم های مکنده شده و ناخالص هایی غیر فلزی و سبک مانند 
خاک ، چرم ، شیشه و دیگر ناخالصی ها را خارج می کند . در ادامه 
به وسیله یک درام جدا کننده به طول 5 متر این قراضه ها را هم 
می زند که چسبندگی موجود را از بین ببرد ، پس از این به وسیله 

کامیون ها به کارخانه های ذوب منتقل می شود.

مشخصات دستگاه 
ظرفیت فرآوری قراضه این دستگاه 150 تن 
با قدرت 6 هزار اسب بخار بوده  در ساعت 
مکنده  سیکلون های  ساکشن  قدرت  و 

60000 متر مکعب در ساعت است. همچنین مصرف اسمی برق 
این دستگاه 11 کیلو وات بوده و مصرف آب آن نیز 5 هزار لیتر می 
باشد. این دستگاه  با قدرت 6000  اسب بخار که جزو 5 دستگاه 

شردر در دنیا و قویترین در خاورمیانه محسوب می شود.
این دستگاه توانایی خرد کردن ورقه هایی با ضخامت 5 تا 10 سانت 
را داشته و برای خرد کردن خودروهای فرسوده و همچنین براساس 

قراضه های دوره گردی ایران طراحی شده است.

صحبت های مدیر عامل: مهندس جعفری
و  قراضه  تامین  بهبود  ما  هدف 
برای  مصرفی  قراضه  کیفیت  افزایش 
کارخانجات فولادی می باشد. استفاده 
و  مدیریتی  مدرن  سیستم های  از 
کردن  صنعتی  جهت  در  اتوماسیون 
صنعتی   . است  کشور  قراضه  صنعت 
دستی  و  سنتی  طور  به  قدیم  از  که 
فعالیت می کرده است که باعث عدم 
ایمنی و امنیت کافی چه برای مصرف 
کننده و چه برای تامین کننده می شده است. استفاده از دستگاه 
خرد کن این قابلیت را دارد که نه تنها ضریب ایمنی را افزایش داده 

بلکه میزان خلوص قراضه تولیدی را به حداکثر برساند.
بازیافت  آلایندگی های  میزان  محیطی  زیست  لحاظ  از  همچنین 
قراضه ها به کمترین حد ممکن رسیده و باعث  جلوگیری از انتشار 

آلاینده های سمی به  محیط زیست بشود.
که  طوری  به  است  قراضه  بازیافت  روند  در  انفجار  دیگر  مساله 
انفجار های بعضا شدید در دستگاه های خرد کن یا کوره های فولاد 
سازی باعث  وارد شدن صدمات شدیدی به دستگاه ها و ماشین 
آلات  می شود. مشکلی که در روش سنتی همیشه وجود دارد ولی 
به وسیله این دستگاه خرد کن ضریب تخریب در اثر انفجار قراضه 
چه در دستگاه و چه در  کوره به صفر میرسد. به عبارت دیگر  این 

دستگاه قراضه ناپاک را می گیرد و به قراضه پاک تبدیل می کند.
یکی دیگر از ویژگی های این دستگاه خاکی است که از قراضه ها 
به دست می آید که قابلیت آن را دارد که در بخش های مختلف از 

جمله کشاورزی و ساخت و ساز مورد استفاده قرار بگیرد.
لحاظ  از  و  ندارد  اقتصادی  توجیه  خام  قراضه  از  استفاده  معتقدم 
زیست محیطی نیز باعث آلودگی های وسیعی می شود. همچنین از 

لحاظ ایمنی نیز همیشه احتمال انفجار را دارد.
  اگر بخواهیم در صنعت فولاد با سایر کشور ها 
از چنین محصولاتی   باید  بپردازیم  رقابت  به 

در تولید فولاد استفاده کنیم.
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چین  ملی  سنگیــن  تجهیزات  تحقیقاتی  موسسه 
)Sino-HeavyMaCH( توانســـت پنجمین ماشــین 
مبـــارکه  فولاد  اســـلب  مـــداوم  گــری  ریخته 
MM 200/220/250MM x 900~2000 را در تاریخ 21 
نصب  آمیزی  موفقیت  به طور  آگوست سال جاری 
و تجهیز کند. گفتنی است که این خط جدید این 
قابلیت را به مبارکه می دهد تا ظرفیت تولید خود را 

تا دو میلیون تن در سال افزایش دهد. 
طرح  این  پیمانکار  عنوان  به   Sino-HeavyMaCH

مفتخر است که اعلام کند که در طراحی این خط 
 5 شماره  مداوم  گری  ریخته  ماشین  یعنی  جدید، 
مبارکه از آخرین تکنولوژی های روز دنیا بهره برده 
است. تکنولوژی هایی همچون سیستم صافکاری و 
نهایی،  تنظیم دقیق غلتک های  پیوسته،  خم کاری 
سیستم دینامیک کنترل آب کولینگ ثانویه، ریخته 
اکسیداسیون،  ضد  حفاظت  مستمر  فرایند  با  گری 
سیستم تنظیم پذیرِ ارتعاش هیدرولیک، قالب های 
خنک کننده هوشمند و موارد دیگری که باعث رفع 
مشکلاتی نظیر کمبود ظرفیت ماشین ریخته گری 
مداوم فولادسازی خواهد شد و همچنین باعث بهینه 
کیفیت  گیر  چشم  بهبود  و  تولید  خطوط  ساختن 

محصول برای تولید کننده خواهد شد. 
این تجهیز این اجازه را به فولاد مبارکه می دهد تا 
در برابر افزایش تقاضای بازار انعطاف پذیری بیشتری 
تقویت  و  بالارفتن  به  منتج  قطعا  که  باشد  داشته 

قدرت رقابت پذیری این شرکت نیز خواهد شد.
تجهیزات  تحقیقاتی  است که موسسه  به ذکر  لازم 
سال  در   )Sino-HeavyMaCH( چین  ملی  سنگین 
پایتخت  شیان  در  آن  اصلی  مقر  و  تاسیس   1956
تامین  شرکت  این  دارد.  قرار  چین  ژانکسی  استان 
کننده، متعلق به دولت چین بوده که با در اختیار 
و  آهن  صنعت  روز  تکنولوژی های  آخرین  داشتن 
فولاد سازی در بخش های فلزی و غیر فلزی، تصفیه 
نورد  لوله،  نوار/  صفحه/  ثانویه،  گری  ریخته  ثانویه، 
مقاطع طویل، تکمیل و پردازش، آهنگری سنگین، 
اکستروژن و حفاظت از محیط زیست و صرفه جویی 

در انرژی فعالیت می کند.  

Sino-heavymach
(Since 1956)

آدرس: چین، شیان 710032، منطقه وی یانگ، 
خیابان دونگ یوان، شماره 209

تلفن: 86۳22۳۴2 - 029  86+ 
فکس: 86۷1۳965 - 029  86+ 
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Mobarakeh Steel Company (MSC) 
and China National Heavy Machinery 
Research Institute (Sino-heavymach) 
have successfully commissioned the One 
machine two strands 250/220/200mm x 
2000~900mm Slab Continuous Casting 
Machine 5# on August 21st, 2016. This 
new production line adds 2million tons to 
MSC’s annual steel production capacity.

As a EP+S Contractor of the Project, 
the CCM5# was designed with a 
number of leading technologies, such as 
continuous bending and straightening, 
close arrangement of fine rollers, 
dynamic secondary cooling water control, 
casting with whole-process anti-oxidation 
protection, dynamic adjustable hydraulic 
vibration, mold intelligent cooling and high 
efficiency of top feeding dummy bar, which  
effectively solved the problem that the CCM 
capacity is less than the steelmaking’s, 
optimized the process of the whole plant, 
further promote the product quality of the 
user.

This allows MSC to flexibly react to the 
increasing market demand and strengthen 
its competitiveness in Iran.

Headquartered in Xi’an P.R China, 
established in 1956, China National Heavy 
Machinery Research Institute Co., Ltd.
)Sino-heavymach( is a Chinese State-
owned leading supplier by having advanced 
technologies and services in ferrous and 
non-ferrous industries for Ironmaking, 
Secondary Refining, Continuous Casting, 
Plate/ Strip/ Pipe and Long Product Rolling, 
Finishing and Processing, Heavy Forging/
Extrusion and Environmental Protection 
and Energy-saving etc.

Sino-heavymach
(Since 1956)

Headquarters Xi’an P.R China

Add: No.209, Dongyuan Road, Weiyang 
District, Xi'an 710032 P.R China  

Phone: +86  029 - 86322342 

Fax: +86 029 - 86713965 

Website: www.sino-heavymach.com

Email: yangbo@sino-heavymach.com
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 مهندس محمود نوریان، مدیرعامل شرکت معدنی و صنعتی 
چادرملو در گفت و گو با چیلان از جمله الزامات رسیدن به سند چشم 
انداز فولاد در افق 1۴0۴ را تامین مواد اولیه زنجیره فولاد از معدن تا 
محصول نهایی عنوان کرد و گفت: چیزی که در این بین حائز اهمیت 
بلکه  است  فولادی  کارخانه های  اندازی  راه  مجوز  صدور  نه  است 
تامین مواد اولیه این واحدها به جهت توسعه متوازن زنجیره است. 

• تأمین سنگ آهن چند درصد قیمت تمام شده فولاد ایران 
را شامل می شود؟

•• محمود نوریان، مدیرعامل مجتمع معدنی و صنعتی چادرملو به 
چیلان گفت: سنگ آهن یکی از فراوان ترین عناصر فلزی موجود 
در زمین است که طبق بررسی های به عمل آمده اکسید آن، حدود 
5درصد از  پوسته زمین را تشکیل می دهد. بر اساس مطالعات انجام 
شده تاکنون حدود ۴.6 میلیارد تن ذخیره زمین شناسی سنگ آهن 
در ایران شناسایی شده که  2.5 میلیارد تن آن ذخیره قطعی است. 
این عنصر، به عنوان ماده اولیه اصلی تولید فولاد، بیشترین سهم 

هزینه را در قیمت تمام شده فولاد دارد. 
نوریان توضیح داد: طبق آمارهای موجود، در کشـور چیـن حـدود 
 25 حدود  ایران  در  و  درصد   ۳1 اروپائی  کشـورهای  درصد،   ۳9
آهن  سنگ  تأمین  هزینه  را  فولاد  تولید  شده  تمام  قیمت  درصد 
تشکیل می دهد. به همین دلیل یکی از مزیت های مهم اقتصادی 
برای مجتمع های فولادسازی کشور، استفاده از سنگ آهن داخلی 
می باشد زیرا نقش عمده ای در کاهش قیمت تمام شده و هم چنین 

صرفه جویی ارزی در تولید فولاد دارد.
وی ادامه داد: در حال حاضر ۳ حوزه معدنی بزرگ در کرمان، یزد 
و خراسان  شناسایی شده که توسط شرکت های بزرگ معدنی در 
حال بهره برداری هستند و عمده تولید کشور را انجام می دهند و 
در مجموع  حدود ۴2 میلیون تن است به صورت سالانه سنگ آهن 
دانه بندی و کنسانتره تولید می کنند که مجتمع معدنی و صنعتی 
چادرملو با تولید 10.5 میلیون تن کنسانتره و 1.5 میلیون تن سنگ 

آهن دانه بندی شده یکی از بزرگترین تولیدکنندگان کشور است.

اولیه هم دیده  مواد  تولید 55میلیون تن فولاد،  برای  آیا   •
شده است؟

این  •• مدیرعامل مجتمع معدنی و صنعتی چادرملو در پاسخ به 
عواملی  به چه  منوط  را  فولاد  انداز  تحقق سند چشم  که  پرسش 
می دانید، گفت: اگر قرار باشد در افق 1۴0۴ حدود 55 میلیون تن 
فولاد تولید شود باید چیزی در حدود 1۳5 میلیون تن سنگ آهن 
برداشت شود و از آن 1۴.8 میلیون تن سنگ آهن دانه بندي، ۷۷.2 
میلیون تن  کنسانتره و ۷2 میلیون تن گندله تولید کرد. در حالی 

که هم اکنون ظرفیت استخراج سنگ آهن در کشور۴0 میلیون تن، 
کنسانتره 2۴ میلیون تن، گندله 22 میلیون تن و آهن اسفنجی 18 
میلیون تن است و حتی تا سال گذشته حدود 2 میلیون تن گندله 
واردات داشتیم. بنابر این رسیدن به مرز تولید 55 میلیون تن فولاد 
تنها با صدور مجوز و راه اندازی کارخانجات مختلف فولادی محقق 

نمی شود.
نوریان تصریح کرد: در سند چشم انداز آنچه که حائز اهمیت است، 
تامین مواد اولیه این واحد های فولادی است. در آینده نزدیک، این 
واحدها نیاز به مواد اولیه کنسانتره و گندله سنگ آهن پیدا خواهند 
برای  کشور  سطح  در  گسترده  اکتشافات  انجام  رو،  این  از  و  کرد 
شناسایی معادن سنگ آهن ضروری است تا زنجیره تولید فولاد در 
همه بخش ها به صورت متوازن توسعه یابد و در این شرایط است که 
اقتصاد مقاومتی عینیت پیدا می کند و می توانیم مدعی باشیم که 

اتکای درآمد کشور از دوش نفت برداشته شده است.

برای  خصوصـــی  بخش  شدن  بی انگیـــزه  سبب  چرا   •
سرمایه گذاری شده ایم؟

•• نوریان در توضیح این مسئله که چگونه می توان علاوه بر ترسیم 
دورنمای روشن از صنعت فولاد، اقدامی عملی در راستای تکمیل 
زنجیره تولید و خروج از اقتصاد تک محصولی انجام داد، اظهار داشت: 
واقعیت این است که برخی موانع موجود در بخش معدن کشور در 
سال های اخیر علاوه بر کاهش سرمایه گذاری در این بخش، موجب 
غیرفعال شدن برخی از معادن فعال کشور هم شده است. الان سهم 
بخش معدن از تولید ناخالص داخلی ما کمتر از یک درصد است در 
حالی که حداقل باید ۳ درصد باشد که لازمه آن، اقدامات عاجل 

مسئولان دولتی و قانون گذاران است. 
مدیرعامل مجتمع معدنی و صنعتی چادرملو خاطرنشان کرد: اگر 
کنم  خلاصه  را  معدنی  صنایع  و  معادن  بخش  مشکلات  بخواهم 
باید، به نبود شناخت کافی از پتانسیل های معدنی کشور و ضعف 

برنامه های اکتشافی و تامین منابع مالی لازم برای آنها اشاره کنیم.

مدیرعامل چادرملو در گفت و گو با چیلان:

تحقق 55 میلیون تن فولاد تنها با 
مجوز تاسیس کارخانه میسر نیست

سنگ آهن



 ناصر تقی زاده، مدیرعامل 
شرکت معدنی و صنعتی گل 
در  که  خبر  این  اعلام  با  گهر 
حال مذاکره جهت عقد قرارداد 
ساخت یک واحد ذوب و یک 
واحد ورق هستیم به خبرنگار 
قراردادها  این  گفت:  چیلان 
میلیون  سه  واحد  یک  شامل 
سه  واحد  یک  و  ذوب  تنی 
به ضخامت  میلیون تنی ورق 
0.8 تا 20 میلی متر می شود 

که قرار است از طریق شرکت آهن و فولاد گل گهر اجرایی شود.
را  جهانی  بازارهای  در  قیمت ها  مثبت  روند  تداوم  زاده  تقی 
امیدوارکننده خواند و اظهار داشت: البته باید تغییرات قیمت های 
جهانی سنگ آهن به بازار داخل نیز منتقل شود درغیر این صورت 
شرکت های سنگ آهنی متضرر می شوند. عمده محصولات گل گهر 
در بازار داخل به فروش می رسد  که این محصولات شامل گندله و 

سنگ دانه بندی می شود.
وی با اشاره به قیمت های داخلی و صادراتی سنگ آهن گفت: در 
و  تومان  هزار   ۳۳0 آهن  سنگ  صادراتی  قیمت های  حاضر  حال 
این مسئله یعنی  قیمت های داخلی آن 1۴0هزار تومان است که 
اینکه تولید به صرفه نیست. برای حفظ روند تولید و افزایش تولیدات 
بالاجبار باید در قیمت ها تجدید نظر اساسی شود چراکه مشتریان 

ما که همان فولادی ها هستند، محصولات خود را به قیمت های بین 
المللی و نرخ های صادراتی می فروشند.

مدیرعامل گل گهر با تاکید دوباره بر این مسئله که برای توسعه، 
قیمت های فروش داخل باید متناسب با قیمت های بین المللی شود 
خاطرنشان کرد: چون فروش محصولات فولادی متناسب با نرخ های 
جهانی است، سنگ هم باید به قیمت های نزدیک به نرخ های بین 
اجرای  و  تولید  افزایش  این صورت  غیر  در  المللی خریداری شود 

طرح های توسعه برای سنگ آهنی ها توجیه ندارد.
وی درباره موضوع وضع تعرفه صادرات بر سنگ آهن و تاثیر آن بر 
این صنعت گفت: چنانچه این طرح به تصویب دولت و مجلس برسد 
ما نیز تابع آن خواهیم بود. حتی اگر این موضوع مشکلی برایمان 

ایجاد کند مجبور به پذیرش آن هستیم.
تقی زاده در بخش دیگری درباره تصویب ماده 5۴ برنامه پنج ساله 
ششم توسعه هم به چیلان اینگونه گفت: امیدواریم این یک درصدها 
در صندوقی جمع شود تا سرمایه ای برای توسعه سنگ اهنی ها و 

معادن باشد.
است  آمده  توسعه  ششم  برنامه  لایحه   5۴ ماده  در  است،  گفتنی 
کل  خرانه  به  را  خود  فروش  از  درصد  یک  هستند  موظف  معادن 
واریز کنند که در گذشته این یک درصد در خزانه های استانی واریز 
برنامه ششم  در لایحه  بند  برانگیزترین  قانون چالش  این  می شد. 
محسوب می شود که بسیاری از تشکل های بخش خصوصی آن را به 

بحث و بررسی قرار داده و از آن انتقاد کرده اند.

 دکتر بهرام شکوری، رئیس کمیسیون معدن و صنایع معدنی 
اتاق بازرگانی ایران در گفت و گو با چیلان ضمن بیان این مطلب 
که مشکلات زنجیره فولاد به جهت تنوع در این زنجیره زیاد است 
اما باید چاره ای در این باره اندیشیده شود گفت: بخش های مختلف 
زنجیره فولاد یک دست نبوده و باوجود اینکه منافع بعضا متضادی 
دارند اما درعین حال منافعشان در گرو یکدیگر است پس باید نقطه 

مشترکی بین منافع آنها ایجاد گردد.
شکوری افزود: این موضوع که چطور می توان سود منطقی بین همه 
زنجیره  بین کل  دارد،  و چنانچه سودی وجود  توزیع کرد  زنجیره 
تقسیم می شود، باید بررسی گردد تا منطقی برای آن پیدا شود چراکه 
از این سرمایه گذاری ها فشار زیادی به سرمایه گذاران  در بخشی 

تحمیل شده و بخشی نیز قیمت تمام شده بالایی دارند.
وی خاطرنشان کرد: سر و سامان دادن به این زنجیره کار دشواری 
است اما باید تلاش کرد تا این کار انجام گیرد. در این راستا بورس، 
انجمن سنگ آهن، سایر انجمن های صنفی و ذی نفعان و نمایندگان 

دولت هم صدا شده اند.
رئیس کمیسیون معدن و صنایع معدنی خاطرنشان کرد: به عنوان 

اولین راهکار، برای رهایی از این اختلافات و دغدغه های بخش های 
پایین دست و بالادست زنجیره، بورس و عرضه محصولات از طریق 
بورس  در  عرضه  سازوکار  بر  ایرادات  یکسری  اما  پیشنهاد شد  آن 
مطرح شد و برخی معتقدند بورس همه شرایط لازم برای ورود و 
این  این مسئله پیگیری شود و  قرار است  بنابراین  ندارد  را  عرضه 
جلسات تداوم یابد. در انتها، اگر به این اتفاق نظر رسیدیم که بورس 
بورس  در  عرضه ها  است  محصولات  فروش  برای  مناسبی  مجرای 
انجام می شود اما اگر این اجماع صورت نپذیرفت، باید راهکار دیگری 

پیدا شود.
رفع  برای  همه  که  رسیده  آن  زمان  کرد:  تصریح  پایان  در  وی 
مشکلات مشترکمان گام برداریم و این اتفاق نظر به اعتقاد من 90 

درصد مسئله است. 
گفتنی است، بهرام شکوری، رئیس کمیسیون معادن و صنایع معدنی 
اتاق ایران پیش از این عرضه محصولات معدنی مانند سنگ آهن و 
کنسانتره و گندله در بورس را راهکاری مفید خوانده و افزوده بود: در 
بعضی مواد دچار کمبود هستیم و بعضی دیگر مازاد داریم و اگر بتوانیم 
محصولات خود را در بورس عرضه کنیم، علاوه بر ایجاد شفافیت و 
رفع مشکلات عرضه محصولات، پرداخت وجه هم تسهیل می شود.

مدیرعامل شرکت معدنی و صنعتی گل گهر به چیلان خبر داد:

در مرحله عقد قرارداد احداث یک واحد ذوب و ورق هستیم

رئیس کمیسیون معدن و صنایع معدنی اتاق بازرگانی در گفت و گو با چیلان:

باید نقطه مشترکی بین منافع صاحبان سرمایه زنجیره فولاد ایجاد شود
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مروری بر چالش های توسعه صنعت فولاد
بر اساس نتایج طرح جامع فولاد
)بخش پایانی: چالش زیرساخت و دستاوردها(

  شرکت مهندسی بین المللی فولادتکنیک 
     مشاور طرح جامع فولاد کشور

تحلیل و مقـــاله

گزارش حاضر با توجه به مطالعات انجام شده در طرح 
جامع فولاد کشور و پایش های سالیانه آن تهیه شده 
تا مهم ترین چالش های پیش رو و دستاوردهای به 
دست آمده در مسیر توسعه صنعت فولاد مطابق سند 

چشم انداز را مطرح نماید.
بخش اول این گزارش یعنی چالش های توسعه صنعت 
فولاد از منظر بازار و نقدینگی در شماره قبلی)۷1( 
همین نشریه منتشر شد و اکنون  بخش دوم و پایانی 
مواد  تامین  و  زیرساخت ها  چالش  شامل  که  آن 
طرح  پایش  دستاوردهای  تشریح  همچنین  و  اولیه 
مطالعه  برای  می باشد  جاری  سال  در  فولاد  جامع 
گردد: می  ارائه  چیلان  نشریه  فرهیخته  مخاطبان 

1- زیرساخت و تأمین مواد اولیه
آب �

به  آب  تامین  خصوص  در  شده  انجام  محاسبات 
عنوان یکی از اساسی ترین زیر ساخت های توسعه 
در  آب  مصرف  میزان  نمود  مشخص  فولاد  صنعت 
حدود  موجود،  فعال  واحدهاي  براي  فولاد  صنعت 
1۳۳ میلیون مترمکعب درسال می باشد که با اضافه 
شدن طرح هاي قابل تحقق و در دست اجرا، مجموع 
این مصرف به حدود 298 میلیون متر مکعب درسال 
خواهد رسید. این مقدار 2/5 برابر مصرف فعلي آب 

در بخش فولاد مي باشد.
اما با توجه به استقرار کشور ایران در منطقه خشک 
و نیمه خشک دنیا و کمبود شدید منابع آبي، کاهش 
شدید منابع آب تجدیدناپذیر کشور )سالانه حدود 6 
میلیارد متر مکعب( و پیش بینی قرارگرفتن کشور در 
شرایط تنش آبي و خشکسالي طولاني مدت، امکان 
استفاده بیشتر از آب هاي زیرزمیني به منظور تأمین 
آب مورد نیاز صنعت فولاد را غیر ممکن نموده است. 
راهکارهایي  آب،  تأمین  راستاي حل مشکل  در  لذا 

بخش  از  نظر  مورد  آب  حجم  استحصال  شامل 
کشاورزي، تصفیه پساب تصفیه خانه شهرها و استفاده 
فولادي،  واحدهاي  در  پساب هاي صنعتي  از  مجدد 
شیرین سازي آب دریا جهت واحدهاي مجاور آن و 
در بدترین حالت شیرین سازي آب دریا و انتقال آن 
به مناطق مورد نظر می تواند به عنوان راهکار در نظر 

گرفته شود. 
کلیه  که  آنجا  از  است  تاکید  به  لازم  راستا  این  در 
قرار  منفي  بیلان  شرایط  در  کشور  آبریز  حوزه هاي 
دارند، از منظر برداشت آب زیرزمیني ممنوعه تلقي 
مي گردند. لذا کلیه واحدهاي فولادي که در مناطق 
بحراني قرار دارند و منبع تامین آب آن ها از طریق 
استفاده از آب هاي سطحي و یا آب هاي زیرزمیني 
موجود  چاه-هاي  از  استفاده  یا  و  جدید  چاه  )حفر 
تغییر کاربري داده شده( مي باشد، محکوم به تعطیلي 
قریب الوقوع بوده و به دلیل عدم امکان تامین آب و 
در نتیجه وارد شدن زیان سنگین ناشي از بلااستفاده 
ماندن سرمایه گذاري هاي عظیم انجام شده، شرایط 
مبهمی براي آن ها پیش بیني مي شود. بدیهي است 
طریق  از  واحدها  این  حیات  ادامه  و  شدن  فعال 
انتقال آن به  بهره گیري از شیرین سازي آب دریا و 
مناطق دوردست نیز موجب بالا رفتن هزینه تولید و 

غیر اقتصادي شدن آن مي  گردد.

برق �
با توجه به تصویب نامه هیئت وزیران محترم درجلسه 
جهت  گذاري  سرمایه  امکان  دولت   ،1۳9۴/11/۴
احداث  یا  مگاوات  پنج  بالاي  واحدهاي  برق  تامین 
نیروگاه هاي جدید را ندارد و لازم است مشترکیني 
که قدرت قراردادي آنها بالاي پنج مگاوات مي باشد، 
تامین تمام یا بخشي از انرژي برق مورد نیاز خود را 
از طریق نیروگاه هاي متعلق به خود یا بورس انرژي 
یا قراردادهاي دوجانبه با نیروگاه ها تامین نمایند و 
وزارت نیرو الزامات انعقاد قرارداد براي اتصال به شبکه 
برق براي مشتریان را فراهم نماید. طبق مفاد مندرج 

میزان آب 
مورد نیاز براي 

واحدهاي 
فعال موجود و 
طرح هاي قابل 
تحقق در افق 
4041، حدود 

892 میلیون متر 
مکعب درسال 

و 2/5 برابر 
مصرف فعلي آب 

در بخش فولاد 
مي باشد.
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در همین تصویب نامه، مشتریاني که در بخش نیروگاه 
سرمایه گذاري کرده اند از پرداخت حق انشعاب برق 
تعامل  است  راستا لازم  این  در  لذا  باشند.  مي  معاف 
و  معدن  صنعت،  وزارت  و  نیرو  وزارت  میان  مناسبی 
جدید  واحدهای  نیاز  مورد  برق  تأمین  تجارت جهت 
فولادی همگام با توسعه طرح های فولادی کشور برقرار 
گردد تا از این طریق بتوان امکان بهره برداري از تولید 
مازاد برق طي 10 سال آینده در نقاط مختلف کشور را 
شناسایي کرد و با هماهنگي وزارت نیرو، ظرفیت هاي 
مازاد تولید شبکه سراسری برق به صنعت فولاد اختصاص 
داده شود و یا در مواردی که امکان استفاده از مازاد برق 
نیست پیش بینی جانمایی و نحوه اتصال نیروگاه های 
گردد.  نهایی  و  تعریف  سراسری  شبکه  به  جدید 

گاز �
طبق برآوردهای انجام شده نیاز به گاز طبیعي به عنوان 
به  فولاد  صنعت  توسعه  زیرساخت هاي  از  دیگر  یکي 
منظور تحقق برنامه 1۴0۴ جهت تولید 55 میلیون تن 
فولاد خام به همراه زنجیره ارزش سالانه، بالغ بر 1۷/۷ 

میلیارد نرمال مترمکعب خواهد بود.
با توجه به جایگاه ایران به عنوان اولین کشور دارنده 
ذخایر گازي در جهان و همچنین ذخایر و طرح هاي 
حوزه  در  خصوصا  کشور  گازی  اجراي  دست  در 
توسعه،  جهت  برنامه ریزي  صورت  در  جنوبي،  پارس 
این ذخایر مشترک  از  بیشتر  استخراج  و  بهره برداري 
و همچنین تحقق طرح هاي توسعه خطوط انتقال گاز 
طبیعي در داخل کشور مي توان به تأمین گاز مورد نیاز 
صنعت فولاد در افق 1۴0۴ امیدوار بود. در حال حاضر 
با توجه به موقعیت مخازن و ذخایر گاز طبیعي موجود 
در کشور به ویژه در جنوب کشور در محدوده پارس 
جنوبي و شمالي و همچنین خطوط انتقال گاز موجود 
و در حال احداث، همانطور که در مکان یابی مطالعات 
طرح جامع فولاد کشور هم مشخص شد، منطقه جنوب 
کشور از بوشهر تا عسلویه به لحاظ وجود ذخایر غني 
واحدهاي  احداث  براي  مناسبي  منطقه  طبیعي،  گاز 
جهت  است  ذکر  به  لازم  مي شود.  محسوب  فولادي 
جلوگیری از تاخیر در اجرای طرح های توسعه فولاد 
می بایست توسعه شبکه های گاز مناطق فوق الذکر با 
پیشرفت طرح های فولادی هم راستا باشد. البته تامین 
گاز جهت احداث واحدهای فولادی مستلزم اخذ مجوز 

از کمیته سوخت شرکت ملی گاز ایران می باشد.

حمل و نقل �
برای  خصوص  به  ریلی  نقل  و  حمل  که  آنجا  از 
تاثیر قابل ملاحظه در  مسافت های طولانی به خاطر 

مصرف انرژی، آلایندگی کمتر محیط زیست و ایمنی 
و  حمل  شده  تمام  قیمت  در  توجهی  قابل  تاثیر  بالا 
نقل و به دنبال آن در توجیه پذیری فنی  واقتصادی 
واحد های فولادی دارد، لذا موقعیت استقرار واحدهای 
ایفا  با توجه به این مهم نقش کلیدی  فولادی کشور 
می کند. تا پایان سال 1۳9۴، طول کل خطوط اصلی 
راه آهن کشور 10۴20 کیلومتر و ظرفیت حمل  بار در 
حدود ۳5 میلیون تن بوده است. با توجه به اینکه در 
افق 1۴0۴ حدود 88 میلیون تن حمل و نقل مواد اولیه 
از طریق ریل پیش بینی شده لذا لازم است مجموعاً 
حدود 1500 کیلومتر به صورت خط جدید و حدود 
ریلی  شبکه  در  دوم  خط  صورت  به  کیلومتر   2100
اضافه گردد. این به آن معناست که صنعت ریلی کشور 
بایستی در 10 سال آینده رشدی در حدود ۳/2 درصد 
فولاد  برای صنعت  زیرساخت  تأمین  منظور  به  صرفاً 
داشته باشد. این در حالی است که  متوسط نرخ رشد 
احداث خطوط ریلی در 10 سال گذشته در حدود 1/6 
درصد بوده است. لذا تأمین به موقع مواد اولیه مورد 
فولاد چالش  زنجیره  واحدهای  اندازی  راه  نیاز جهت 
پیش  را  نقل  و  زیر ساخت حمل  بودن  فراهم  جدی 

روی خود دارد.
نادرست گذشته  برنامه ریزی های  به خاطر  متاسفانه 
که  نامناسبی  مناطق  در  فولادی  واحد های  از  برخی 
امکانات زیرساختی حمل ونقل برای آنها وجود ندارد 
احداث شده اند. بنابراین برای تأمین  مواد اولیه برای 
این واحد ها بایستی از شبکه حمل ونقل جاده ای بهره 
گرفت. بر اساس سهم حمل ونقل جاده ای در صنعت 
فولاد در افق 1۴0۴ که به میزان 68 میلیون تن در 
 1۷00 حدود  است   لازم  شده،  گرفته  نظر  در  سال 
ترانزیتی  در جهت جابجایی حمل و  کیلومتر مسیر 
توسعه  برنامه های  مواد و محصولات فولادی در  نقل 
شبکه حمل ونقل جاده ای با توجه به استقرار واحدهای 
زنجیره فولاد اضافه گردد تا تأمین مواد اولیه و جابجایی 
محصول به موقع امکان پذیر شود. چنانچه توسعه حمل 
و نقل جاده ای کشور با رشد سالانه 2/۴ درصد همانند 
10 سال گذشته ادامه یابد در افق 1۴0۴ مشکلی برای 

صنعت فولاد در این زمینه وجود نخواهد داشت.
در خصوص حمل ونقل دریایی با توجه به محدودیت 
گیری  پهلو  امکان  ایران  جنوب  بنادر  آبخور  عمق 
ندارد.  وجود  تنی  هزار   ۴00 ظرفیت  با  کشتی های 
از  دریایی  ونقل  حمل  هزینه  شرایط،  این  با  بنابراین 
در حال  کاهد.  فولادی می  پذیری محصولات  رقابت 
حاضر ظرفیت تخلیه و بارگیری بنادر کشور در حدود 
1۴۷ میلیون تن در سال می باشد. به نظر می رسد  با 
توجه به جلسات متعددی که جهت هماهنگی اهداف 
توسعه بنادر و  برنامه جامع فولاد کشور تشکیل شده، 
مشکلات بندری در امر صادرات و واردات مواد معدنی 

با توجه به 
جایگاه ایران 
به عنوان اولین 
کشور دارنده 
ذخایر گازي 
در جهان و 
طرح هاي در 
دست اجراي 
گازی کشور 
مي توان به تأمین 
گاز مورد نیاز 
صنعت فولاد 
در افق 4041 
امیدوار بود.
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مرتفع گردد و دستیابی به ظرفیت پیش بینی شده در 
سند چشم انداز )معادل 210 میلیون تن( امکان پذیر 
صادرات  و  واردات  سهم  که  است  ذکر  به  لازم  شود. 

محصولات فولادی 15 درصد رقم فوق می باشد.

سنگ آهن �
ذخایر  ایمیدرو  سازمان  اطلاعات  آخرین  اساس  بر 
قطعی سنگ آهن ایران 2/8 میلیارد تن برآورد گردید. 
از سوی دیگر نتایج حاصل از انجام اکتشافات تا پایان 
سال 1۳9۴ و شش ماه نخست سال 1۳95، حاکی از 
کشف ذخایر جدید سنگ آهن به میزان حدود 250 تا 
۴00 میلیون تن می باشد که بر قطعی بودن حدود ۳/2 
میلیارد تن ذخایر سنگ آهن در شرایط فعلی دلالت 
همین  جدید،  اکتشافات  نتایج  شدن  نهایی  تا  دارد. 
میزان ذخیره بیانگر وضعیت سنگ آهن خواهد بود به 
گونه ای که تا سال 1۴0۴ و رسیدن به ظرفیت تولید 
55 میلیون تن فولاد خام، مطابق محاسبات جمعاً در 
آهن مصرف خواهد  تن سنگ  میلیارد  حدود  1/۴2 
شد. با توجه به برداشت هاي صورت گرفته و همچنین 
استخراج کامل ذخایر باقیمانده و استخراج مورد نیاز 
در افق 1۴0۴)در صورت تحقق 55 میلیون تن فولاد 
از یک  باقیمانده کشور کمتر  خام( ذخیره سنگ آهن 
دهه بعد از افق به پایان خواهد رسید. بنابرین توسعه 
فعالیت هاي اکتشافي و سرمایه گذاري در این بخش از 
موارد انکارناپذیر در جهت تداوم تولید فولاد پس از افق 
1۴0۴و بهره برداری کافی از سرمایه گذاری انجام شده 
در زنجیره ارزش فولاد می باشد. در همین راستا اجرای 
سطح  در  مربعي  کیلومتر  هزار   250 اکتشاف  برنامه 
کشور توسط سازمان ایمیدرو و سازمان زمین شناسی 
و اکتشافات معدنی از سال 1۳9۳ در حال جریان است 
و تاکنون نتایج امید بخشی نیز در پهنه های اکتشافی 
حاصل شده است. بر طبق اعلام نظر سازمان ایمیدرو 
پیش بینی می شود با افزایش عمق اکتشافات در کشور  
در حدود 1/5 میلیارد تن به ذخایر سنگ آهن کشور 

افزوده شود.
عیار  نیز  کشور  معادن  آهن  سنگ  عیار  خصوص  در 
ایران حدود 51 درصد می باشد.  متوسط سنگ آهن 
فولاد  تولید  در  آهن  سنگ  استفاده  برای  بنابرین 
صورت  آهن  سنگ  روی  فرآوری  عملیات  می بایست 
پذیرد. همچنین بایستی مطالعاتی در خصوص فرآیند 
و  فسفر  دارای  و  عیار  کم  سنگ های  فرآوری  بهینه 
گوگرد نسبتا بالا که در معادن و یا در حین استخراج 
ورود  گیرد.  انجام  است  شده  دپو  معدن  کنار  در 
تکنولوژی های جدید فرآوری سنگ آهن و استفاده از 
دانش روز در این خصوص از جمله اقدامات مناسب و 

ضروری می باشد. 

تمامی  اینکه  و  کشور  در  آبی  کم  بحران  به  توجه  با 
معادن بزرگ سنگ آهن در مناطق خشک و بیابانی 
واقع شده اند می بایست تجهیزات کارخانه های کنسانتره 
سازی در جهت کاهش حداکثری مصرف آب طراحی 
شوند. استفاده از تکنولوژی جدید واحدهای کنسانتره 

سازی می تواند مصرف آب را به حداقل کاهش دهد.
 

2- دستاوردهای پایش طرح جامع فولاد کشور
فولاد کشور  گردید طرح جامع  اشاره  که  همان طور 
در سال 1۳9۳ انجام شد و پایش سالانه این طرح در 
دستور کار قرار گرفت. به بیان دیگر انجام طرح جامع 
فولاد کشور تنها به مطالعه ای یک ساله بدون پیگیری 
خلاصه نشد بلکه پایش سالیانه آن در دستور کار قرار 
آمار و  باعث گردید  تنها  نه  این موضوع  گرفته است. 
اطلاعات سالانه " به روز" گردد و رخدادها و برآوردها 
به طور سالانه مورد بازنگری قرار گیرند بلکه استمرار 
و مطرح بودن پیوسته آن دستاوردهایی به شرح زیر 

داشته است:
به دنبال تهیه و تدوین مطالعات طرح جامع فولاد . 1

کشور، این طرح مدنظر ارگان ها و متولیان توسعه 
زیرساخت از جمله سازمان توسعه حمل و نقل 
قرار گرفت.  بنادر  توسعه  و سازمان  ریلی کشور 
بدین ترتیب کارگروهی به منظور همسویی هر 
چه بیشتر میان برنامه های توسعه بنادر و ریل و 
برنامه توسعه فولاد کشور ایجاد گردید و جلسات 
ادامه  شده  برگزار  مستمر  طور  به  کارگروه  این 

دارد.
وجود فهرست طرح های قابل تحقق باعث شده که . 2

در فرآیند پذیرش هر طرح جدیدی که در زنجیره 
فولاد مطرح می شود نه تنها به وضعیت توجیه 
پذیری آن طرح توجه شود بلکه شرایط آن طرح 
با شرایط واحدهای موجود در فهرست طرح های 
قابل تحقق نیز مقایسه  گردد. بدین ترتیب وجود 
این لیست خود به عنوان یک مرحله کنترلی در 
پذیرش و یا عدم پذیرش طرح های جدید زنجیره 
فولاد تبدیل شده است. لیست مذکور با همکاری 
کارگروهی متشکل از نمایندگان وزارت صنعت، 
معدن و تجارت، )معاونت برنامه ریزی و معاونت 
معدن و صنایع معدنی(، شرکت ملی فولاد ایران، 
انجمن تولیدکنندگان فولاد، انجمن سنگ آهن و 
همچنین مشاور طرح جامع فولاد کشور، شرکت 
مهندسی فولادتکنیک به صورت مستمر در حال 

پایش و "به روز رسانی" می باشد.
ساماندهی . ۳ ضمن  کشور  فولاد  جامع  طرح  در 

طرح های موجود برنامه عملیاتی تهیه گردید و 
قرار  پایش  نیز در سال 1۳9۴ مورد  برنامه  این 

صنعت ریلی 
کشور بایستی 

در 01 سال آینده 
رشدی در حدود 
3/2 درصد صرفاً 
به منظور تأمین 
زیرساخت برای 

صنعت فولاد 
داشته باشد. این 

در حالی است 
که  متوسط نرخ 

رشد احداث 
خطوط ریلی در 
01 سال گذشته 

در حدود 1/6 
درصد بوده 

است.
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گرفت. پایش برنامه عملیاتی مشخص نمود که 
نسبتاً اهداف برنامه عملیاتی ) به لحاظ پیشرفت 
فیزیکی و پیشرفت هزینه ای( محقق شده است. 
زنجیره  توازن سالانه  تا  با عث شد  این موضوع 
و  قرار گیرد  پایش  و  توجه  مورد  پیش  از  بیش 
برای عدم توازن های پیش آمده در مصرف داخلی 

و یا صادرات محصولات میانی برنامه ریزی شود.
در طرح . ۴ ارائه شده  پیشنهادات  و  نتایج  از  یکی 

جامع فولاد کشور، کنترل بیشتر در اعطاء مجوز 
در زنجیره فولاد به فعالان اقتصادی بوده است. 
مجوزها  در  اعلام شده  رقم  در  مهم  این  تحقق 
قابل مشاهده می باشد به گونه ای که رقم مربوط 
به مجوزهای تولید فولاد خام در مهر ماه 1۳95 
از 1۳6 میلیون به 9۷ میلیون تن کاهش یافته 

است.
با توجه به رقم قابل توجه سرمایه گذاری برآورد . 5

زیرساخت های  در  فولاد  جامع  طرح  در  شده 
گردید  پیشنهاد  فولادی،  واحدهای  با  مرتبط 
تأمین  ارگانی تخصصی مسئولیت  یا  و  نهاد  که 
زیرساخت ها را به عهده داشته باشد. این پیشنهاد 
به ویژه در زنجیره فولاد سنگان اجراء شده و در 
توجه  مورد  و چابهار هم  ویژه هرمزگان  منطقه 

قرار گرفته است.
کشور . 6 فولاد  جامع  طرح  در  یابی  مکان  انجام 

مشخص نمود که مناطق مجاور آب های جنوبی 
برای احداث طرح های  اولویت نخست  از  کشور 
تجمیع  طرح  می باشند.  برخوردار  فولادی 
اقتصادی  ظرفیت  با  موجود  فولادی  واحدهای 
مناسب در منطقه ویژه اقتصادی خلیج فارس در 
قالب یک طرح 10 میلیون تنی و پیشنهاد احداث 
آزاد  منطقه  در  تنی  میلیون   10 مجتمع  یک 
جامع  پایش طرح  دستاوردهای  دیگر  از  چابهار 
فولاد کشور است که در دست بررسی می باشد و 

در این خصوص نیز جلساتی تشکیل شده است.
با توجه به اینکه طرح جامع فولاد به عنوان یک . ۷

و  پیشنهاد  است،  شده  تعریف  بالادستی  سند 
احداث هر واحد جدید با مفروضات طرح جامع 
کنترل می شود و پس از مطالعات جامع امکان 
سنجی در صورت احراز شرایط لازم، پس از تایید 
کمیته سرمایه گذاری ایمیدرو در سبد طرحهای 
قابل تحقق قرار خواهد گرفت. بدیهی است که 
جهت رعایت سقف زنجیره فولاد به ازای تولید 
55 میلیون تن فولاد می بایست به همان میزان 

از ظرفیت طرح های موجود کاسته شود.
انجام شده در خصوص . 8 موازنه های  و  محاسبات 

مواد اولیه زنجیره فولاد و به ویژه سنگ آهن و 

افق  از  بعد  آتی  مسئله کمبود آن در سال های 
1۴0۴به عنوان یکی از نکات مورد تذکر در طرح 
جامع فولاد کشور باعث گردید موضوع اکتشافات 
به طور جدی تری توسط نهادهای مرتبط پیگیری 

گردد. 
برآورد های انجام شده در طرح جامع فولاد کشور . 9

در خصوص سرمایه گذاری مورد نیاز برای توسعه 
صنعت فولاد کشور تا افق 1۴0۴نشان داد علاوه 
بر آنکه احداث طرح های جدید نیازمند سرمایه 
گذاری است  ، تأمین زیر ساخت ها نیز به جذب 
در  موضوع  این  دارد.  نیاز  توجهی  قابل  سرمایه 
اجرای  از  حاصل  ایجاد شده  گشایش های  کنار 
برجام باعث گردید توجه به این مقوله در قالب 
برگزاری همایش های سالیانه و عقد تفاهم نامه با 
شرکت های خارجی در خصوص جذب سرمایه 

گذاری خارجی پیگیری بیشتری شود.
برآوردها در طرح جامع فولاد کشور نشان داد که . 10

در مسیر توسعه فولاد مقوله صادرات از اهمیت 
خاصی برخورداراست. در این خصوص جلساتی با 
محوریت موضوع صادرات با حضور شرکت های 
مهم صادر کننده تشکیل و پیشنهاد ایجاد یک 

تشکل صادراتی مطرح گردیده است.
افزوده . 11 ارزش  با  محصولات  صادرات  بر  تمرکز 

خام  از  جلوگیری  و  فولاد  زنجیره  در  بیشتر 
فروشی مورد توجه  طرح جامع فولاد بوده است و 
با توجه به نتایج توسعه صادرات سال های گذشته 
و جاری امید است در آینده ای نزدیک ایران به 
افزوده  ارزش  با  محصولات  کننده  صادر  عنوان 

بیشتر تبدیل گردد.

در پایان یادآوری این نکته ضروری است که هر چند 
مطالعات طرح جامع فولاد براساس محاسبات فنی و 
مدل های پیش بینی انجام شده است اما تحقق آن ها 
سو  یک  از  فولاد  صنعت  توسعه  تر  علمی  بیان  به  و 
از  و  است  وابسته  این سند  اجرای  به  تعهد  ایجاد  به 
سوی دیگر اگر برنامه توسعه ایران در افق 1۴0۴ تبدیل 
شدن به کشوری توسعه یافته است، لازم است کلیه 
نهادها و متولیان امر توسعه در کشو هماهنگ و همسو 
عمل نمایند و طرح جامع نه تنها برای صنعت فولاد 
دقت  به  فولاد  پایین دستی  و  بالادستی  بلکه صنایع 
تدوین و با تعهد اجرا گردد. چرا که اگر غیر از این باشد 
نمی توان توسعه قابل قبولی برای صنعت فولاد و برای 

سایر صنایع کشور متصور بود.

چنانچه توسعه 
حمل و نقل 
جاده ای کشور با 
رشد سالانه 2/4 
درصد همانند 
01 سال گذشته 
ادامه یابد در افق 
4041 مشکلی 
برای صنعت 
فولاد در این 
زمینه وجود 
نخواهد داشت.

ذخیره 
سنگ آهن 
باقیمانده کشور 
کمتر از یک 
دهه بعد از افق 
4041 به پایان 
خواهد رسید. 
بنابرین توسعه 
فعالیت هاي 
اکتشافي و 
سرمایه گذاري 
در این بخش 
یک ضرورت 
ویژه است.
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تحلیل و مقـــاله

تغییرات آب و هوایی از طریق 
تحقیق و انتقال تکنولوژی در 

فولاد  ترجمه: 
امید آقامیری

معاون بازرگانی خیام سپهر 
فولاد نیشابور

 منبع:  انجمن جهانی فولاد

فولادسازان در بسیاری از برنامه های انتقال تکنولوژی و روش های 
فرایند  مراحل  کاهش  یا  و  موجود  فرایندهای  جایگزینی  و  بهبود 
تحقیق  درحال  فولاد  تولیدکنندگان  دارند.  مشارکت  فولادسازی 
و سرمایه گذاری در فرایندهای کم کربن جهت کاهش مخاطرات 

زیست محیطی هستند.
صنعت فولاد پیشرفت های قابل ملاحظه ای در مصرف انرژی و بهره 
وری در دو دهه گذشته داشته که نتیجه آن کاهش نشر دی اکسید 

کربن بوده است.
فولاد به عنوان صنعتی در خط مقدم چالش تغییرات آب و هوایی، با 
دستیابی موفق به فن آوری نوین جهت کاهش بیشتر انتشار گاز دی 

اکسید کربن فعالیت های خود در این زمینه را رسمیت می بخشد.
اکثر کارخانجات مدرن فولادی با بکارگیری تکنولوژی های پیشرفته 
با حداکثر بهره وری انرژی جهت کاهش انتشار گاز دی اکسیدکربن 
در محدوده بهره وری و شدت انرژی متاثر از قوانین ترمودینامیکی 

فعالیت می کنند. 
گاز Co2 تولید شده در صنعت فولاد نتیجه واکنش شیمیایی بین 
کک و ذغال سنگ و سنگ آهن در کوره است. این فرایند کاهش 
سنگ آهن و تولید فلز مذاب )نزدیک به آهن خالص( نامیده شده که 

در مرحله بعد به فولاد تبدیل می شود.
جهت  عمده  مقادیر  در  تولید  فرایند  گونه  هیچ  حاضر  درحال 
جایگزینی مصرف کربن در آهن و فولادسازی در دسترس نیست. 
برگشت  فرایند  کلیه  فولاد  و  آهن  یکپارچه  و  مدرن  کارخانجات 
گازها به پروسه های تولید را جهت بازیافت انرژی از گرما و تولید 
به  مجددا  را  فرایندها  سایر  جهت  گرما  از  استفاده  یا  الکتریسیته 
گردش در می آورند که نتیجه آن افزایش بهره وری، کاهش مصرف 
انرژی های بیرونی و کاهش انتشار گازهای گلخانه ای به طور موثر 

است. 
تعداد فزاینده ای از کشورهای جهان درحال انجام اقدامات اقتصادی 
جهت کاهش انتشار Co2 از طریق طرح های تجاری، مالیات بر کربن 

یا طرح های بهره وری انرژی هستند.

انتقال تکنولوژی
 شرکت های عضو جامعه جهانی فولاد تکنولوژی و بهترین عملیات 
است،  این  بینند. هدف  می  راه حل  از  بخشی  عنوان  به  را  انتقال 

بهترین شیوه انتشار بدون به خطرافتادن رقابت پذیری.
اعضاء جامعه جهانی فولاد معمولا از طریق پروژه ها، کارگاه ها، برگزاری 
خلاقیت،  سلامتی،  زمینه های  در  تخصصی  کارشناسی  جلسات 
تکنولوژی، محیط زیست، بهبود محصول به تبادل اطلاعات می پردازند.
ابزارهای آنلاین ویژه اعضای انجمن جهانی فولاد جهت بهینه سازی 
امنیت، بهداشت، شدت انرژی و نشرگاز، بازدهی فرایند و پایداری 
عملکرد فراهم است. این سیستم ها می تواند جهت معیارسنجی و 
مقایسه اعضا با سایر شرکت ها مورد استفاده قرار گیرد و ابزارهای 

قدرتمندی جهت انتقال دانش هستند.
انجمن جهانی فولاد گزارشات تکنیکی با محوریت مخاطرات موثر بر 
صنعت فولاد تهیه می کند. تمرکز این گزارشات بر بهبود عملکرد 
اقتصادی-زیست محیطی صنعت فولاد و ایجاد بانک اطلاعاتی جهت 
معیارسنجی داخلی آنلاین شرکت ها است. نمونه هایی از موضوعات 
اخیر فنی منتشر شده عبارتند از: بازدهی فرایند، محصولات فرعی، 
بهره مواد اولیه، مصرف انرژی، نگهداری، کیفیت هوا و مدیریت آب 

در صنایع فولاد.
انجمن جهانی فولاد به عنوان پیشرو در ارزیابی چرخه عمر محصول 
منظور  به  و  فولادی  از شرکت های  اطلاعات حاصله  از  استفاده  با 
تشخیص اثرات کلی مخاطرات زیست محیطی صنعت فولاد در زمان 

تولید و انتهای آن است.

Co2 برنامه دستیابی به موفقیت
کارخانجات مدرن فولادسازی با استفاده از فن آوری های موجود در 
نزدیکی محدوده های عملی بازده ترمودینامیکی فعالیت می کنند 
کاهش  لذا  گردیده(  قبلا جذب  که  شده  ذخیره  انرژی  )باحداکثر 
عمده در انتشار گاز Co2 با فن آوری های موجود امکانپذیر نیست. 

انجمن جهانی فولاد گروه نوآوری جهانی تکنولوژی را ایجاد کرده 
و گروهی متخصص از اعضاء را گرد هم آورده است. در ابتدا هفت 
برنامه ملی-منطقه ای جهت نیل به نتیجه اطلاعات خود در مورد 
پروژه ها را تبادل کرده و پیشرفت ها و شکاف ها یا همپوشانی موجود 

در تحقیقات را با یکدیگر به اشتراک گذاشته اند.
از  صنعتی  تخصصی  حوزه های  در  ای  منطقه  متنوع  برنامه های 
تولیدکندگان فولاد، مولدهای انرژی، سازندگان تجهیزات و طراحان 
کارخانه در این دامنه قرار می گیرند. آنها همچنین از نتایج تخصصی 
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آزمایشگاه های تحقیقی، دانشگاه ها و موسسات پژوهشی در سراسر 
جهان بهره مند می شوند.

برنامه ها گویای این است که تکنولوژی بایستی منتج به کاهش انتشار 
گاز Co2 شود. مطالعات امکان سنجی در مقیاس های متنوع- از کار 
آزمایشگاهی تا کارخانه های کوچک به عنوان پایلوت و همچنین در 
اندازه های تجاری درحال انجام است. مشارکت کنندگان به صورت 

سالانه یکدیگر را در یادگیری از هم و عدم تکرار موارد ناموفق به روز 
می کنند. محدودیتی در اسکوپ پروژه ها وجود ندارد و مهم خروجی 
کاربردی جهت دستیابی به موفقیت در موضوع است که منجر به 
%50 خواهد شد.  اتمسفر در حد حداقل  به   GHG انتشار  کاهش 
هر ابتکار عمل منطقه ای راه حل هایی را کشف می کند که به نظر 
می رسد  بهترین راه حل جهت محدودیت های محلی، منابع اولیه و 

تولید انرژی باشد.

بهترین نتیجهمشارکتهدفبرنامه

 Baosteel
Programme1.  سلول های فتوولتائیک 2. تولید اتانول شرکت بائواستیل )چین(کاهش نشر از شعله

BOF از

شرکت فولاد چین

تمرکز مشترک در فعالیت های پژوهشی بر 
دو فن آوری اصلی: تکنولوژی اکسی سوز 
با هدف خالص ســازی Co2 با سوزاندن 
بــدون نیتروژن و جذب مواد شــیمیایی 
که به دنبال کاهش بیشــتر مصرف انرژی 
در هر واحد Co2 اســت. عــلاوه بر این، 
همکاری های علمی در شرکت فولاد چین 
درکربناســیون ســرباره BOF و تثبیت 

کربن میکروجلبک.

مشترک بین شرکت فولاد چین و تایوان

1. تصفیه در اکسید کربن
2. کاهش مصرف انرژی

۳. کربوناســیون ســرباره و تثبیت کربن 
ریزجلبک

Course50

هدف، توســعه فن آوری های نوین جهت 
کمک به حل معضلات زیســت محیطی 
جهانی است.از طریق پروژه های تحقیق و 
توسعه، فعالیت های روابط عمومی و توسعه 

همکاری های صنعت و موسسه

فدراسیون آهن و فولادژاپن، وزارت 
اقتصاد، تجارت و صنعت ژاپن

1. سناریویی جهت کاهش گرم شدن زمین
Co2 2. جدایی،گرفتن و ذخیره سازی

۳. تثبیــت Co2 با اســتفاده از گیاهان و 
استفاده موثر آن

۴. کاهش هیدروژن با نتایج جالبی تســت 
شــده و محدودیت هــای آزمایشــات نیز 

شناسایی گردیده است.

POSCO

هدف، شناسایی راهکارهای جدید جهت 
کاهش انتشار گاز Co2 درصنایع فولاد و 
سازگاری تغییرات آب و هوایی با محصولات 
فرعی فولادسازی است.چهارچوب آن نیز 

متشکل از 6 پروژه است:
1. پیش کاهش و بازیابی حرارت از رسوب 

داغ
2. جــذب Co2 بااســتفاده از محلــول 

آمونیاک
۳. اســتفاده از بیوســرباره برای بازسازی 

محیط زیست دریایی
۴. تولیــد هیدروژن بااســتفاده از کک و 

ضایعات
5. کاهش ســنگ معدن آهن بااستفاده از 

گاز سنتز غنی شده
)FINEX(6. فرایند کربن ناب

 POSCO, RIST, POSLAB,
 POSTECHبااستفاده از محلول آمونیاک Co2 1. جذب

2. فرایند کربن ناب

 AISI
 Technology

 roadmap
 programme

طراحی برنامه مشــترک سازمان حفاظت 
محیط زیست و AISI جهت 1. افزایش 
بهره وری انرژی2. رقابت درصنعت فولاد 
در آمریکای شمالی ۳. بهبود محیط زیست.

تفاوت با دیگر برنامه ها، چون برنامه های 
فولادی بایســتی هزینه های فــدرال را 

پرداخت نمایند.

مشارکت بخش خصوصی و دولتی بین 
AISI و وزارت انرژی ایالات متحده، 

دفتر فناوری های صنعتی

1. تعلیق کاهش هیدروژن کنسانتره اکسید 
آهن

2. الکترولیزاکسید مذاب
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پروژه شدت انرژی
انجمن جهانی فولاد پروژه شدت انرژی را در سال 201۳ به اتمام 
رساند. این پروژه مشتمل بر بررسی جهانی 190 فن آوری بهره وری 
انرژی بود که در صنعت فولاد مورد استفاده قرار می گرفت. برخی از 
این فن آوری ها به درجه بلوغ رسیده و به طور گسترده مورد استفاده 
گرفتند و برخی در مرحله توسعه قرار داشتند. در میان فن آوری های 
بررسی شده، الگویی مشخص شد که صرفه جویی انرژی تنها در ۳0 

درصد از تکنولوژی های مورد استفاده عملی شده است.
اهمیت مواد اولیه

کیفیت مواد اولیه به شدت بر مصرف انرژی و انتشار گازهای گلخانه 
ای در فولادسازی تاثیر داشته و کیفیت بالای مواد اولیه مصرفی در 
سطح اقتصادی جهت عملکرد کارآمد ضروری است. سنگ آهن با 
کیفیت خوب دارای 68-6۳ درصد آهن و سطح پایینی از آلاینده ها 
است. کیفیت ذغال سنگ مصرفی نیز به همان اندازه دارای درجه 
اهمیت است. سنگ آهن و ذغال سنگ موجود در معدن تولید مواد 
اولیه و بازگشت مواد غیرقابل استفاده به معدن و همچنین به حداقل 
رساندن حمل و نقل مواد را از طریق بهره وری انرژی میسر می سازد. 
این اصلاحات می تواند در زنجیره تامین، زمینه ساز کاهش قابل 

توجه استفاده از ذغال سنگ و انرژی گردد.
اهمیت بازیافت

فولاد ماده ای است که صددرصد قابل بازیافت است. بازیافت فولاد 
حتی مستلزم مصرف انرژی کمتری است. تولید فولاد از قراضه در 
مقایسه با تولید فولاد از سنگ آهن به یک سوم مصرف انرژی نیاز 

دارد که نتیجه آن تولید کمتر گاز Co2 و گازهای گلخانه ای است.
در  درصد،   85 ساختمان  صنعت  در  فولاد  بازیافت  جهانی  نرخ 
صنعت اتومبیل 85 درصد )نزدیک به 100 درصد در ایالات متحده 
آمریکا(،90درصد در ماشین آلات و 50درصد برای لوازم الکتریکی 

و خانگی است.

به دلیل چرخه عمرطولانی محصولات فولادی و تقاضای فزاینده فولاد، 
اندازه کافی در دسترس نیست. متوسط عمر محصولات  قراضه به 
فولادی ۴5 سال است و زمان بازیافت آن بسته به کارکرد آن متغیر 
است. اگرنرخ های سنگ آهن پایین باشد تعادل به سمت منابع اولیه 
شیفت می کند یا اگر قراضه دارای فراوانی باشد از لحاظ اقتصادی 
قابل دوام است. صنعت به طور مداوم باید تعادل بین بهینه سازی 
جامع انرژی و هزینه ها در استفاده از سنگ آهن و ذغال سنگ و 
قراضه را جهت ارائه محصولات باکیفیت مورد نیاز مشتری فراهم کند.

فولاد: ماده همیشگی در چرخه اقتصاد
صنعت فولاد چرخه اقتصاد را با تقویت و ارتقا 4Rs فراهم می کند: 

کاهش- استفاده مجدد- ساخت مجدد- بازیافت
کاهش

کاهش میزان مواد، انرژی و دیگر منابع مورد استفاده جهت تولید 
فولاد و کاهش میزان فولاد مورد استفاده در محصولات.

استفاده مجدد
یعنی استفاده مجدد جسم یا ماده ای چه برای همان  هدف اصلی 
و چه جهت هدفی مشابه بدون تغییر شکل قابل توجه فیزیکی آن 

جسم یا ماده.
ساخت مجدد

فرایندبازسازی محصولات فولادی استفاده شده بادوام تحت شرایط 
جدید.

بازیافت
ذوب محصولات فولادی در پایان عمر مفید خود جهت تولید فولادی 
جدید. بازیافت، شکل و فرم فیزیکی محصول را جهت کاربردهای 

جدید تغییر می دهد.

Australian 
programme

 Bluescope بامشــارکت   CSIRO
پــروژه  دو  در    Onestell و    Steel
باهدف کاهش انتشار گاز Co2 مشارکت 

می کنند.
بیومس،که بااستفاده از کربن تجدیدپذیر 
مشتق شده از زیست توده در تولید فولاد 
و بازیابی حرارت از سرباره مذاب از طریق 
گرانول های خشــک که حــرارت اضافی 
دریافت شــده از خنک ســازی سرباره را 
دریافت که در نتیجه باعث کاهش انتشار 
گاز Co2  می شــود. ایــن برنامه مورد 

حمایت گسترده دولت استرالیا است.

BlueScope Steel and On-
eSteel, CSIRO coordination 

(Australia) 
1. انتشار گاز Co2 به دلیل استفاده از زیست 
توده و محصولات فرعــی کاهش می یابد.

ULCOS Ul-
tra-low car-
bon dioxide 
steelmaking 

(EU) 

ابتکار و مشــارکت تحقیقاتی در کاهش 
انتشــار Co2 درصنعت فولاد. شــامل 
علم فرایند مهندســی، اقتصاد و مطالعات 

پیشبین تغییرات آب و هوایی.

همه شرکت های عمده فولادسازی 
اروپا،دانشگاه ها و موسسات پژوهشی که 
بوسیله اتحادیه اروپا پشتیبانی می شوند.

)1( حداکثــر بازیافت گاز از طریق جذب و 
نگهداری دی اکسیدکربن

CCS 2. کاهش پیشرفته مستقیم با
۳. الکترولیز
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 هیچ راه حل منفردي براي کاهش شدت مصرف انرژي وجود ندارد. 
اولین قدم اندازه گیري عملیات فعلي و عملکرد آن است. بدون یک 
روش استاندارد، فرآیند و سیستم، ارزیابي عیني وضعیت فعلي دشوار 
است. امکان پیش بیني تاثیر اجراي تکنولوژي ها یا شیوه ها در یک 
کارخانه خاص با استفاده از مدل woldsteel وجود دارد. سرمایه و 
سرمایه گذاري در صرفه جویي انرژي نباید بدون یک فرآیند عمیق و 
تحلیل تاثیر آن بر کارخانه انجام شود. به نظر مي رسد اجراي 25-۳0 
درصد از تکنولوژي هاي موجود صرفه جویي انرژي براي رسیدن به 
سطوح شدت مصرف انرژي مرجع  woldsteel یا در بهترین کلاس 
بودن کافي است. اما اینها تنها زماني موثر هستند که تکنولوژي ها، 
فرآیندها یا بهبودها به طور پیوسته بهره برداري شوند و در قابلیت 

کامل عملي خود اجرا شوند. 
مدیریت این کارخانه ها باید از اصول تصمیم گیري درستي بر اساس 
حقایق و داده هاي به دست آمده به صورت عیني استفاده کنند. این 
کار آنها را قادر به دستیابي به سطح بالایي از قابلیت اطمینان، تعمیر و 
نگهداري کم و بهبود بهره دهي فرآیند و محصول مي سازد. پنج گام براي 
بهبود بازدهي انرژي در تولید فولاد در شکل1۳ نشان داده شده است.

نتیجه گیري
انجمن جهانی فولاد و اعضاي آن یک سیستم اندازه گیري و بهینه 
کاوي آنلاین شدت مصرف انرژي براي انجام مقایسه مصرف انرژي 
داخلي خود بر حسب فرآیند با یک کارخانه مرجع استاندارد را تدوین 
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است. 
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توصیه هایي براي تولیدکنندگان فولاد
شدت مصرف انرژي تولید فولاد براي هر پیکربندي کارخانه پیچیده 

شکل13- پنج گام براي بهبود بازدهي انرژي.

براي  را  بسیاري  متغیرهاي  باید  فولاد  تولیدکنندگان  زیرا  است، 
بهینه سازي مصرف انرژي مدیریت کنند. انرژي 25-20 درصد از 
کل هزینه تولید فولاد را بسته به هزینه هاي محلي انرژي تشکیل 

مي دهد. توصیه هاي کلیدي این گزارش عبارتند از:

� wold- م یک تجزیه و تحلیل انرژي با استفاده از مدل اانج
steel براي هر کارخانه و تجهیزات سازمان

از  � پذیر  امکان  میزان  حداکثر  تا  بازیافتي  قراضه  از  استفاده 
لحاظ اقتصادي 

انتقال بهترین شیوه ها به سراسر شرکت و صنعت �
فقط تکنولوژي هایي که سطح بهبودهایي را نشان مي دهند  �

تناسب  کار شما  و  با کسب  و  توجیه  را  گذاري  که سرمایه 
دارند را بکار بگیرید

از طریق تیم تدارکات خود، خواستار بهبود کیفیت مواد اولیه  �
شوید، موازنه هزینه هاي اقتصادي در مقابل بازدهي انرژي و 

فرآیند سازمان
مقدار تغییرات تصمیمات، عملیات و یا اجراي تکنولوژي هاي  �

پیش   woldsteel مدل  از  استفاده  با  را  انرژي  جویي  صرفه 
بیني یا توجیه کنید.

ــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــــ
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Iron and steel

SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus

Iron and steel

Markets

Monday 6 December 2010 | Metal Bulletin | 15

Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p

p

LeveL

reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.
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reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
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buying the minimum volume 
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آمـــــار
•  شیرین نیکو حرف - وحید یعقوبی

    انجمن تولید کنندگان فولاد ایران

تولید فولاد خام و محصولات فولادی طی 10 ماهه 95 و  مدت مشابه در سال گذشته                                                                                                                               
واحد: هزار تن

تولید همه کالاها در طبقه بندی فولاد خام و محصولات فولادی  �
در بخش خصوصی طی ده ماهه امسال نسبت به همین مدت 
در سال 9۴ رشد داشته و تنها محصولی که تولید آن در بخش 
خصوصی روند کاهشی داشته، ورق سرد )روغنی( بوده است. 
عکس همین قضیه در بخش خصوصی شده وجود دارد به گونه 
ای که در این بخش، تولید ده ماهه همه محصولات فولادی 
به جز ورق های سرد و پوشش دار نسبت به مدت مشابه سال 

قبل کاهش داشته است.

بازه  � در  فولادی  محصولات  میان  در  تولید  رشد  بیشترین 
زمانی 10 ماهه همچون چند ماه اخیر مربوط به ورق گرم در 
بخش خصوصی با ثبت رشد 29 درصدی بوده است. همچنین 
آمار ده ماهه صنعت فولاد کشور  تولید در  بیشترین کاهش 
متعلق به سایر محصولات فولادی )نبشی، ناودانی، سپری و 

غیره( در بخش خصوصی شده می باشد.

با  � کشور  فولادی  مقاطع طویل  تولید  فوق،  اساس جدول  بر 
10 درصد رشد در بخش خصوصی و 1۴ درصد کاهش در 
بخش خصوصی شده به 6/۷ میلیون تن رسیده که نسبت به 
مدت مشابه سال قبل تغییر محسوسی نداشته است. در آمار 
10 ماهه بخش مقاطع تخت هم تولید بخش خصوصی شده 
تغییری نشان نمی دهد اما بخش خصوصی رشد 15 درصدی 
به ثبت رسانده و باعث شده که کل تولید 10 ماهه ورق های 

فولادی به 8/2 میلیون تن برسد.

روند شتابان رشد بخش خصوصی در تولید فولاد خام )به ویژه  �
بیلت و بلوم( باعت شده تا در حالی که میانگین رشد تولید 
فولاد در کشورهای دنیا حدود 5 درصد است، تولید فولاد ایران 
آن هم  کند  میانگین جهانی رشد  برابر  دو  یعنی  10 درصد 
در شرایطی که کارخانجات فولادی با 60 درصد ظرفیت خود 

مشغول فعالیت می باشند! 
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per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p

p

LeveL

reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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صادرات و واردات فولاد خام و محصولات فولادی طی 9 ماهه 95 و مدت مشابه در سال گذشته
واحد: هزار تن

مصرف ظاهری فولاد خام و محصولات فولادی طی 9 ماهه 95 و مدت مشابه در سال گذشته
واحد: هزار تن

واردات بیلت و بلوم به کشور در 10 ماهه سال جاری نسبت به  �
همین مدت در سال قبل، تقریبا 2/5 برابر شده است که این 

شاخص در ماه قبل حدود ۳ برابر بود.
مجموع صادرات فولاد کشور)فولاد خام و محصولات فولادی(  �

در 10 ماهه سال جاری به بیش از ۴/۴ میلیون تن رسید.
صادرات فولاد خام کشور در 10 ماهه سال جاری نسبت به  �

همین مدت در سال قبل، بیش از دو برابر شده است.

صادرات اسلب کشور در بازه زمانی نه ماهه امسال نسبت به  �
مدت مشابه در سال قبل، بیش از 2۳ برابر شده است!

صادرات ورق گرم زیر ۳ میلیمتر)مورد نیاز صنایع پایین دستی  �
مثل لوله و پروفیل( در 10 ماهه سال جاری نسبت به مدت 
مشابه سال گذشته 89 درصد کاهش نشان می دهد! همچنین 
صادرات میلگردهای کلاف صنعتی در همین مدت حدود ۴ 

برابر شده است.

نشان  � فولادی  محصولات  اکثر  در  ظاهری  مصرف  کاهش 
رئیس  و  وزیر صنعت  اظهارات  فولاد علی رغم  بازار  می دهد 

جمهور هنوز در رکود است.

سرانه مصرف ظاهری فولاد ایران در سال 9۴، 191 کیلوگرم  �
بوده که پیش بینی می شود این شاخص در پایان سال جاری 

نیز در همین سطح باقی بماند.
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Iron and steel

SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p

p

LeveL

reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p

p

LeveL

reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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Iron and steel

SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus

Iron and steel

Markets
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p

p
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reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus

Iron and steel
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p

p

LeveL

reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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Iron and steel

SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus

Iron and steel
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p

p

LeveL

reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China

Iron and steel

SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p

p

LeveL

reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p

p

LeveL

reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p

p

LeveL

reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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Iron and steel

SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p

p

LeveL

reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p
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reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p
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reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p
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reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p
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LeveL

reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.
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SIngapore

Billet importers lie low 
in Se asia

Billet importers 
in Southeast Asia are 
lying low ahead of the 
December holidays, 

with no bookings reported in the 
past week.

Offers have narrowed to $590-600 
per tonne cfr for billet from Taiwan, 
South Korea and Russia, from 
$585-600 cfr previously, said mill 
and trading sources.

Mills in Malaysia, the region’s only 
major billet exporter, are keeping 
offers unchanged at $585-590 fob 
or $605-610 per tonne cfr for the 
rest of Southeast Asia.

“Suppliers have not flinched. 
They are not cutting prices,” said a 
mill official in Singapore.

Two weeks ago, billet import 
bookings were at $570-580 per 
tonne cfr.

Demand in Vietnam is dead due 

to high stocks.
“Most mills already have enough 

stocks for production in 
December,” said a mill official in 
Ho Chi Minh.

“Other buyers who want to buy 
will check the local market first 
where billet is trading more 
cheaply at $570-580 per tonne 
based on the black market 
exchange rate of 20,000-20,500 
dong against dollar,” he said.

London

Uae rebar consumers 
re-enter Turkish 
market on higher 
domestic offer prices

Higher domestic rebar 
prices in the UAE have 
forced consumers to 
return to the Turkish 

rebar market after several weeks of 
inactivity, market sources said. 

Deals have been completed to the 
UAE at $620-625 cfr Persian Gulf for 
December shipment, up from the 
previous price of $610-620 last 
week, according to Persian Gulf 
market sources. 

“Emirates Steel Industries 
increased its offer prices to $660 per 
tonne exw, so buyers returned to 
the Turkish market and bought at 
$620-625 cfr because it’s cheaper. 
Turkish mills are offering $630 cfr,” a 
Dubai-based trade said. 

Most consumers have been 
buying rebar locally – with the main 
suppliers in the UAE being Emirates 
Steel Industries and Qasco Dubai.

“There have been some bookings 
to Dubai at $620-625 cfr from 
Turkey,” a second trader said. 

“Emirates Steel Industries and 
Qasco Dubai control 85% of the 
domestic rebar market in the UAE. 
Most people do not have the cash 
flow to buy from Turkey; if they do 
buy, then its needs to be large 
tonnages,” he said. 

“[But buyers] don’t want to get 
tied up with letters of credit, so it’s 
easier for them to buy one or two 
truckloads of rebar when they 
need to from local suppliers. 
There’s less risk,” he added. 

London

rebar exporters in 
southern eU get higher 
prices as W african 
buyers restock

Rebar exporters in 
Southern Europe have 
increased prices for 
West-Africa bound 

rebar as buyers replenished stocks. 
Sales were made at $610-620 per 

tonne fob for rebar rolled this 
month, up from sales they made at 
$600-620 last week, they told MB. 

“The export market is doing 
really well,” said one export sales 
representative at a mill. 

Spotlight ‘Taigang is tired of making weekly price policies’

Taigang pricing shift flags change in focus

Iron and steel
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Unsurprisingly, unhappiness 
among traders had been growing.

“The weekly prices punish 
traders heavily. When the price is 
increasing, Taigang responds 
quickly but when prices fall down, 
Taigang is unwilling to cut prices,” 
said the Wuxi source.

Taigang’s return to monthly 
prices, and therefore, monthly 
deliveries, will also give traders the 
flexibility to respond to market 
movements and manage 
inventory more effectively.

“The market is not changing as 
rapidly as in late 2008 and early 
2009, so it is reasonable that 
Taigang switches back,” said an 
analyst in Shenzhen.

Taigang introduced weekly 
pricing on March 9, 2009, to try to 
better master market volatilities in 
the wake of the global financial 
crisis.

“Taigang wanted to control the 
market by weekly prices, but it has 
shown that market cannot be 
controlled by anyone,” said a 
trader in Wuxi. 

ShanghaI
Taigang Stainless Steel’s return to 
monthly pricing next year should 
come as no surprise to anyone, 
given that market volatility,  
the reason for the introduction  
of weekly prices in 2009, has 
eased.

Besides, China’s largest stainless 
steel producer has other more 
important issues to focus its 
energies on, now that the global 
markets are looking up again.

“Taigang is tired of making 
weekly price policies, which is 
distracting and taking up too much 
energy. It may want to focus more 
on production issues such as 
improving the quality of its 
products,” said a market source in 
Jiangsu province’s  
Wuxi city, the main spot market for 
stainless trade in the  
country.

Taigang is counting on its 
distributors to open up new 
markets for its products, such as 
duplex, so keeping these traders 
happy is paramount — another 

p

p

LeveL

reason for its resumption of 
monthly prices.

MB understands that Taigang 
had been compensating its agents 
on and off when market prices fell 
to loss-making levels, though it is 
unclear how much of the shortfall 
was borne by the mill.

Besides, such compensation, if 
offered, was only available to 
agents with an unbroken record of 
buying the minimum volume 
stipulated by Taigang — given the 
market volatility since 2009, the 
list of qualifying agents must be 
rather short.

The seven-stand 
finishing mill at 
Shanxi Taigang 
Stainless Steel, 
Taiyuan, China
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