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زراعت نیامد
 رعیت بسوخت

  بهروز قزلباش

abrooha@gmail.com

 . اتابک مظفرالدین ابوبکر بن سعد بن زنگی یا اتابک ابوبکر )۸۵۶–۳۲۶ هجری قمری - ۰۶۲۱-۶۲۲۱ میلادی ( پسر 
ســعد بن زنگی و ششمین و معروفترین اتابکان سلغوری فارســی )۸۴۱۱-۶۸۲۱ میلادی( بود. به روزگار پادشاهی او 

شکوه و شوکت این سلسله به اوج بلندی رسید و »پارس« رونق و آبادانی فراوان یافت.

گویا عهد بوبکر ســعد در شیراز اوضاع بسیار بر وفق 
مراد بوده اســت. شهر شــعر و گل و بلبل، آسودگی 
خیــال، عیش و عشــرت به معنای زندگی شــادمان 
مهیا و ســامتی برقرار و امنیت استوار بوده است که 
سعدی از آن چنین یاد کرده است. در دیگر عهد های 
حکومتگــران گویا نه تنها چنین وضعیتی بر کشــور 
حاکم نبوده اســت بلکه اوضاع چنان بهم ریخته و از 
شــکل افتاده بوده اســت که حتی آب و باران هم از 
ملت دریغ شده است چنانکه سعدی در گزارش چنین 
وضعیتی آورده است: » زراعت نیامد، رعیت بسوخت«.
کلمه امنیت ریشه در واژه »امن« از زبان عربی دارد و 
به معنی در امان و آسایش بودن، مصونیت از خطر، ترس 
و تامین آرامش خاطر است. امنیت حالت فراغت نسبی 
از تهدید یا حمله یا آمادگی برای رویارویی با هر تهدید و 
حمله را گویند. امنیت از ضروریترین نیازهای یک جامعه 
است. امنیت در گفتمان سلبی بر نبود خطر و تهدیدات 
اســتوار است؛ ولی امنیت در گفتمان ایجابی به تأمین و 

تضمین آسایش و آسودگی نظر دارد. 
 واژه »امن« یعنی بیگزند و بیآســیب و دارای آرامش. 
امنیت هم یعنی بیگزندی و بیآســیبی یا حالتی که در 
آن گزند و خطر و آسیب راه ندارد و آرامش در آن برقرار 
است. در مفاهیم فردی، اجتماعی، سیاسی، اقتصادی و 

بینالمللی یکی از کلید واژههای حساس است.
امنیت در مفهوم اقتصادی یعنی حاکمیت شرایطی که 
سرمایه در آن آسوده و بیگزند باشد. سرمایه ترسو است. 
به محض خدشه به امنیت، دچار اضطرار و ترس میشود 
و اغلب فرار میکند. اگر نتوانست فرار کند مخفی میشود. 
لازمه هرگونه فعالیت اقتصادی پایدار است. بدون امنیت، 
هیچ بازاری رونق پایدار ندارد. همه دســت روی دست 
میگذارند و آینده را رصد میکنند، ببینند چه پیشامدهایی 
رخ خواهد داد. آیا امنیت برقرار و استوار خواهد بود یا در 

حال از دست رفتن است.
بیشــک، نه دولتها و نه بخش خصوصی با ریســک 
صد در صد ســرمایهگذاری نمیکنند. امنیت که حاکم 
باشــد آنوقت قواعد بازار حرف اول را خواهد زد. تازه 

میشود کار کرد.
سعدی در باب اول بوستان در باره عدل و تدبیر و رای 
داســتانی دارد، مبتنی بر نابرابری ظلم و عدل و شرایط 
استقرار هرکدام از آن دو که قابل تامل است. داستان این 
گونه آغاز میشود: »شنیدم که در مرزی از باختر/  برادر دو 
بودند از یک پدر/ سپهدار و گردن کش و پیلتن/ نکو روی 
و دانا و شمشیرزن ....« پدر به هرکدام سرزمینی میدهد 
تا ادارهاش کنند و مبادا که بر یکدگر سرکشند. پدر که 
دار فانی را بدرود گفت، پســران، حاکم مطلق سرزمین 
شدند. تا این که »...گرفتند هر یک، یکی راه پیش/ یکی 
عدل تا نــام نیکو برد/  یکی ظلم تا مال گــرد آورد ...« 
اما »یکی عاطفت ســیرت خویش کرد/  درم داد و تیمار 
درویش خورد/  بنا کرد و نان داد و لشــکر نواخت / شب 
از بهر درویش، شــبخانه ساخت/  خزاین تهی کرد و پر 

کرد جیش / چنان کز خلایق به هنگام عیش« اوضاع 
سرزمین چنان به شــادی و خوشی و عیش گذشت 
که» برآمد همی بانگ شــادی چو رعد/ چو شیراز در 

عهد بوبکر سعد...«
اما برادر نخســت مســیر دیگری پیمود: »...دگر 
خواســت کافزون کند تخت و تــاج/ بیفزود بر مرد 
دهقان خراج/ طمع کرد در مال بازارگان/ بلا ریخت 
بر جــان بیچارگان/ به امید بیشــی نداد و نخورد/ 
خردمند داند کــه ناخوب کرد/ کــه تا جمع کرد 
آن زر از گر بزی/ پراگنده شــد لشــکر از عاجزی/ 
شــنیدند بازارگانان خبر / که ظلم است در بوم آن 
بیهنــر/  بریدند از آن جــا خرید و فروخت/ زراعت 
نیامد، رعیت بسوخت... وفا در که جوید چو پیمان 
گسیخت؟ خراج از که خواهد چو دهقان گریخت؟«

تا این که معلوم شــد، »گمانش خطا بود و تدبیر 
سســت، که در عدل بود آنچه در ظلم جســت.« 
سعدی در ادامه داستانش اینگونه قضاوت می کند 
که: »یکی بر ســر شاخ، بن میبرید/ خداوند بستان 
نگــه کرد و دید / بگفتا گر این مرد بد میکند/ نه با 

من که با نفس خود میکند«
امنیت به معنی حراست از یک فرد، جامعه، ملت و 
یک کشــور در برابر تهدیدهای خارجی است و نقطه 
مقابل »تهدید« به شمار میرود، هر کشوری که بتواند 
تهدیدهای بالقوه و بالفعل را از میان بردارد، به آسایش 
و امنیت رسیده است. وقتی که امنیت به دست عوامل 
داخلی جای خود را به خطر بدهد در واقع جامعه قادر 
به حفظ ارزشــهای اساسی خود نبوده است.»یکی بر 
سر شاخ، بن میبرید... بگفتا گر این مرد بد میکند/ نه 

با من که با نفس خود میکند.«
»والتــر لیپمــن« محقق و نویســنده آمریکایی، 
نخستین کسی اســت که مفهوم امنیت ملی را به 
روشــنی تعریف کرده است او میگوید: »ملت وقتی 
دارای امنیت اســت که در صورت اجتناب از جنگ 
بتواند ارزشــهای اساســی خود را حفظ کند و در 
صورت اقدام به جنگ، بتواند آن را به پیش ببرد«. 
میزان سرمایهگذاری در هر کشور، تابع مجموعهای 
از متغیرهای وابســته به امنیت اســت و »امنیت 
سرمایه گذاری« در زمرهی مهم ترین آنها به شمار 

میآید.
وقتــی امنیت جامعــه تهدید میشــود، به دلیل 
ضعف نهادهای امنیتســاز یا رویکــردی ذهنی به 
مقولــه امنیت، فرق چندانی نــدارد؛ عوامل امنیت 
زدا و میــزان تاثیر هریــک از آن عوامل بر نا امنی 
محیط کسب‏وکار، از متقاضیان واقعی امنیت، یعنی 
سرمایه‎گذاران ـ بالفعل یا بالقوه ـ استعلام میشود.

منطق رویکرد حاضر این اســت کــه برای اقدام 
به ســرمایهگذاری در یک کشور یا صنعت خاص، 
»احســاس امنیت« از جانب افــرادی که متقاضی 

سرمایهگذاری هستند، موضوعیت دارد.
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نمایشگاه چاپ و 
بسته‎بندی تهران 
متأثر از وضعیت 
اقتصادی

بیست و چهارمین نمایشگاه بین‏المللی چاپ و 
بسته‎بندی و صنایع وابسته تهران در تاریخ 22  آذر 
ماه با حضور محسن جوادی )معاون فرهنگی وزیر 
فرهنگ و ارشاد اسلامی(، مهرزاد دانش )مدیرکل 
دفتر امورچاپ(، علی فاضلی )رئیس اتاق اصناف 
ایران( و جمعی از مقامات وزارت فرهنگ و ارشاد 
اسلامی، وزارت صنعت، معدن و تجارت، همچنین 
برخی از نمایندگان مجلس شورای اسلامی و فعالان 
چاپ و بسته‌بندی کشور در محل دائمی نمایشگاه‌های 
بین المللی تهران گشایش یافت و تا 25 آذر ماه 
پذیرای علاقمندان صنایع چاپ و بسته‎بندی بود.

این نمایشگاه که در 18 سالن برگزار شد، اهدافی 
چون ارائه جدیدترین خدمات، مواد اولیه و محصولات 
چاپی در جهت حمایت از تولید داخل، صنایع داخلی و 
انتقال دانش و تکنولوژی را دربرداشت.

در این نمایشگاه که یکی از بزرگترین رویدادهای 
نمایشگاهی صنعت چاپ در خاورمیانه به حساب می‏آید، 
بیش از ۶۵۰ شرکت کننده داخلی و خارجی که از این 
میان ۴۵۰ شرکت داخلی و ۲۰۰ شرکت خارجی بودند.

۱۲ کشور حاضر در نمایشگاه نیز چون کشورهای 
ایتالیا، سوئد، انگلیس، سوئیس، اسپانیا، آلمان، 
چین، ترکیه، کره جنوبی، هند، اتریش و ژاپن نیز 
در کنار شرکت‌های ایرانی جدیدترین و به روزترین 
فناوری‌های خود را به فعالان این حوزه ارائه کردند.

علاوه بر ارائه محصولات، ماشین‏آلات و تکنولوژی 
صنعت چاپ و بسته‎بندی همزمان با بیست و چهارمین 
نمایشگاه بین‌المللی چاپ و بسته‌بندی چهار کارگاه 
آموزشی با موضوعات تخصصی کاغذ،‌ چاپ و مدیریت 
رنگ، با عناوین »فرآیند تولید ورق و شناخت کیفی 
آن«، »تاثیر مدیریت رنگ بر بهره‌وری چاپخانه‌ها«، 
»کاغذشناسی در چاپ افست«، »دنیای بازار مارکتینگ و 
فروش زیاد« توسط اساتید مجرب این حوزه برگزار شد.

نشریه چاپ و نشر در گزارشی از کم و کیف این 
نمایشگاه ضمن گشت و گذاری در آن با برخی از 
شرکت‏کنندگان این نمایشگاه به گفت‎وگو نشسته 
است و نظرات آنها را درباره این نمایشگاه جویا شده 
است که در ادامه می‎خوانید.

 هانیه صراف‏زادگان



دفتر: خیابان فردوسی جنوبی، پاساژ سیما طبقه سوم پلاک 94
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اتحاد؛ سرمنشاء پیشرفت و کاهش دغدغه
اســماعیل ایوبــی مدیر عامل شــرکت 
بازرگانی ایوبی در خلال بیست و چهارمین 
نمایشگاه چاپ و بسته‌بندی و ماشین‌آلات 
وابسته تهران، هدف از حضور در نمایشگاه 
را جلب بیشتر مشتری  دانسته و می‏گوید: 
هدف از شــرکت در نمایشگاه چاپ و بسته 
بندی این اســت که مشــتریان مرتبط با 

کارمان را پیدا کنیم تا رونقی به کسب و کارمان دهیم.
وی می‏افزاید: با حضور در نمایشــگاه‏ها مشــتریان آشــنایی 
بیشــتری نسبت به ما پیدا می‏کنند‏ و به خصوص چاپخانه‏داران 
با سرویس‏دهی‏های ما آشنا می‏شــوند. عمده‏ی کار ما خرید و 
فروش و واردات ماشــین آلات چاپ است و تنها برند ثبت شده 
این حوزه در ایران هســتیم. ســایت ما نه تنهــا در ایران بلکه 
در کل جهان شناخته شده اســت و تا کنون در نمایشگاه‏های 

خارجی بسیاری شرکت داشته‏ایم.
ایوبی تبلیغات را نقطه قوت نمایشــگاه امســال دانسته و در 
ادامه بیان می‎کند: امسال یکی از مسائلی که نسبت به دوره‏ها‏ی 
قبل در نمایشــگاه بهتر بر روی آن بیشتر کار شده بود، افزایش 
تیزرهــای تبلیغاتی تلویزیون بود. یکــی از کارهای مثبت دیگر 
مســئولان برگزاری نمایشــگاه، قراردادن روزهای پنجشنبه و 
جمعه در بازه زمانی نمایشــگاه بود، وســط هفته افراد کمتری 
به نمایشــگاه مراجعه می‌کنند، در ســال‎های گذشــته به این 
نکته توجه کمتری می‎شــد در صورتی کــه کارگران و مدیران 
چاپخانه‎ها باید از نمایشگاه بازدید کنند تا با تکنولوژی روز دنیا 
در حوزه چاپ آشــنا شوند. این حرکت برای ارتقاء صنعت چاپ 

مفید بوده است.
مدیر عامل شرکت بازرگانی ایوبی تصریح می‎کند: امسال که 
مجوز برگزاری نمایشــگاه به نام اتحادیه‏های صنعت چاپ صادر 
شده اســت باعث بهبود عملکرد نمایشگاه شده، سال‎های قبل 
اختلافات بین اتحادیه‏ها تاثیراتی بر روند کار ما می‌گذاشت ولی 
از ســال گذشته که اتحاد بین ســه اتحادیه شکل گرفت و این 
پیمان در هتل اســتقلال بسته شد دغدغه‌ها کاهش پیدا کرده 
و اتحادیه‏ها هم نظر شــدند و حرفشان یکی شده است. مطمئناً 

برای صنعت چاپ نیز این مسأله مفید خواهد بود.
	

ترکیه رقیب خدمات چاپی ایران نیست
ســعید علی اکبری مدیرعامل شــرکت 
پــردازش تصویــر رایــان در گفت‎وگــو با 
چاپ و نشــر صنعت چــاپ را یک صنعت 
فوق‎العــاده رقابتــی دانســته و در ادامــه 
می‎گوید: خوشبختانه و یا متاسفانه ظرفیت 
و پتانســیل موجود در صنعت چاپ بسیار 
متنوع اســت، از کارگاه‏های خیلی کوچک 
که تنها یک ماشــین دارند و بخش کوچکــی از عملیات چاپ 
را پوشــش می‎دهند گرفتــه تا کارخانجات خیلی پیشــرفته و 
مدرن در این صنعت بسیار فعال هستند. هدف ما از شرکت در 
نمایشــگاه‏ها معمولا این است که بتوانیم در این بازار پر رقابت 
هم سهم بیشتری از بازار را داشته باشیم، هم مشتری‏ها را آگاه 
سازیم که شرکت‏هایی چون مجموعه‎ی ما برای ارائه‎ی خدمات 

با کیفیت چاپ در ایران وجود دارند.
 وی با اظهار تاسف از این که بعضی از مشتری‎ها به دلیل عدم شناخت 
از کارخانه‌های چاپ و یا دلایل دیگر بخش از خدمات چاپی خود را از 
کشورهای همسایه خصوصاً کشور ترکیه تامین می‏کنند، تاکید می‏کند: 
حضور ما در این نمایشگاه‌ به این معنی است که سعی کنیم بتوانیم به 
مشتریان اطلاع رسانی کرده که این خدمات را می‏توانند بهتر و ارزانتر 

در داخل کشور خودمان انجام دهند.
 وی در ادامــه به بحث داغ تلاطم ایجاد شــده در قیمت کاغذ 
اشاره کرد و گفت: متاسفانه افزایش قیمت کاغذ همه صنف را تحت 
شعاع قرار داده است، امیدواریم هم مسئولان وزارت صنعت، معدن 
و تجارت، هم وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی و بقیه مراجع مربوط 

تدبیری بیاندیشند تا بازار کاغذ به ثبات برسد.

نیاز به تبلیغات هدفمند
حسین صادقیان مدیرعامل مجتمع چاپ 
و صحافــی نقشــینه در گفت‎وگو با چاپ و 
نشر در حاشیه بیست و چهارمین نمایشگاه 
چاپ و بسته‌بندی و ماشــین‌آلات وابسته 
تهران می‎گوید: متاســفانه امسال با وجود 
اینکه نمایشگاه زیر نظر سه اتحادیه صنعت 
چاپ قرار گرفته است، افت زیادی داشته و 

تعداد بازدیدکنندگان کاهش پیدا کرده است.
وی می‏افزاید: در افتتاحیه این نمایشــگاه حتی یکی از وزرای 
صنعت، معدن و تجارت و یا وزیر ارشاد حضور پیدا نکردند این 
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خود یکی از مشــکلات این صنعت را نشان می‎دهد که هنوز 
متولی مشخصی ندارد که به داد این صنف برسد.

وی با اشــاره به مبلغی که ســتاد برگزاری نمایشــگاه از 
غرفه‎داران بابت هزینه تبلیغات گرفته بود، می‎گوید: تبلیغات 
قابل قبولی برای این نمایشگاه ارائه نشده بود. لیست تیزرهای 
تبلیغاتی را دیده‏ام ولی متاسفانه زمان و شبکه‏ی مناسبی را 
برای تبلیغ انتخاب نکرده بودند. بیشتر تبلیغات نمایشگاه، در 
شبکه خبر و شبکه ۵ )که چند سالی افت داشته( انجام شده 
بود. در صورتی که مخاطب این نمایشگاه مدیران هستند، نه 
خانم‎های خانه‎دار. بهتر بود تبلیغات در شــبکه یک، قبل از 

اخبار سراسری انجام می‎گرفت. 
صادقیان تاکید می‎کند: این نمایشگاه، نمایشگاه صنعت پر 
قدمت چاپ بود ولی از این نمایشگاه شاهد حتی یک خبر هم 
در اخبار رادیو و تلویزیون نبودم، در صورتی که بارها در رادیو 
اخبار نمایشــگاه فناوری و فن بازار که همزمان با نمایشــگاه 

چاپ برگزار شد را شنیدم.  
صادقیان در انتها می‏گوید: ستاد برگزاری نمایشگاه زحمات 
بســیاری را برای برپایی نمایشگاه کشیده‏اند ولی این صنعت 
نیازمند تدابیر بیشتر است و باید آگاهانه با آن برخورد شود.

ارائه دستگاه‎هایی با قیمت مناسب و با کیفیت
کارگاه  مدیــر  داودی،  منوچهــر 
با  ماشین‎ســازی حرفه‎وفن در گفت‎و‎گو 
چاپ و نشــر بیان می‏کند: در نمایشگاه 
امسال برای اولین بار ماشین لمینت فول 
اتومات ساخت ماشین‏سازی حرفه و فن 

را عرضه کردیم.
 وی با اشــاره به این مساله که از سال 
1356 در حوزه ســاخت ماشــین آلات چــاپ فعالیت دارد 
می‎گویــد: تاکنون 10 نوع ماشــین در این حــوزه در ایران 
تولید کرده‎ایم و مزیت دســتگاه‎های ما با همتای خارجی آن 
برخورداری از قیمت مناسب، کیفیت و خدمات پشتیبانی بهتر 
است. قیمت ماشین‎های تولید ما در حدود ۱۰ درصد کمتر از 
ماشــین‎آلات مشابه خارجی آن است. تنها تولیدکننده‎ای که 
با ما رقابت می‌کنند تولیدکنندگان کشور چین هستند، ولی 

دستگاه‎های ما از کیفیت بالاتری برخوردار است.
وی در انتها اشــاره می‎کند: تاکنون به کشــورهای عراق، 
ارمنستان و آذربایجان نیز ماشــین‎آلات صادر کرده‎ایم ولی 
صادرات مشــکلات خاص خــود را دارد و بــه دلیل همین 
مشکلات از برخی کشــورها برای صادرات فاکتور گرفته‌ایم، 
زیرا مشــتریان برای حضور در ایــران و گرفتن ویزا با وزارت 
خارجه مشــکل دارند. این موضوع را بــه اتحادیه‎مان اطلاع 
داده‏ایم ولی هنوز نتیجه آن مشــخص نیســت. انتظار ما از 

نمایشگاه هماهنگی خوب و بازدید چشمگیر است.

آنها در نمایشگاه الماس را محک می‌زنند
در گشــت و گذار نمایشگاهی به غرفه 
شیک مجتمع چاپ نقش الماس واقع در 
ســالن ۳۸ برخوردیم. نقش الماس از آن 
دست برندهای معروف صنعت چاپ است 
که در هر دوره نســبت بــه دوره‎ی قبل 
پر انرژی‌تر و پررنگ‎تر ظاهر شــده است. 
گپ‌وگفتی با مصطفی حاجیلو‌ از مدیران 
این شرکت بزرگ داشــتیم، او در مورد حضور پر رنگ نقش 
الماس در نمایشگاه چاپ بســته‌بندی و ماشین‌آلات وابسته 
تهران، می‏گوید: وقتی یک شرکت از حدی معمول فراتر رفته 
و بنام و بزرگ می‎شــود، این تغییر نبایــد روی برخورد آن 
با مشــتریانش تاثیر بگذارد، اتفاقاً باید مشتری مداری را در 
رأس کارهای خود قرار دهد. نقش الماس به نمایشگاه می‌آید 
تا دیدار با مشــتریانش را تازه کند، عموما مشتریان رابطه‌ی 
مســتقیمی با مدیریت کســب و کارهای بزرگ ندارند و این 

نمایشگاه چاپ است که این امکان را فراهم می‎نماید. 
حاجیلو در ادامه می‎افزاید: ما به دو علت عمده در نمایشــگاه 
شرکت می کنیم، ابتدا می‎آییم تا حضورمان را اعلام کنیم و از 
تغییرات و پیشــرفت‎های مان در طی یکسال پرده‌برداری کرده 
و پیشــرفت‌های مجتمع نقش الماس را به اطلاع مشــتریان و 
همکاران برســانیم. در وهله دوم هم برای دیدار با مشــتریان و 
شنیدن پیشــنهادات و انتقادات آنها و کاربست این سخنان در 
روند توســعه‎ی نقش الماس است. ما در این گفت وگوها نقش 

الماس را در یک سالی که گذشت محک می‌زنیم.
وی از حال و هوای نمایشگاه امسال می‎گوید: نمایشگاه امسال 
پر فروغ‎تر بود؛ با اینکه گفته می‌شد شرکت‎کنندگان شهرستانی 
در آخر هفته به نمایشــگاه می‌آیند اما از روز اول نمایشــگاه ما 



صحافی
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بسیاری از مشتریان شهرستانی مجموعه را ملاقات کردیم و با 
استقبال بی نظیری در غرفه روبه رو بودیم.

حاجیلو درباره مشکلات این صنف بیان می‎کند: ما همواره به 
دنبال انجام کارهای جدید و عرضه نوآوری‏های بیشتر هستیم. 
برای توسعه و پیشرفت باید هزینه کرد و سرمایه‌گذاری انجام 
داد اما متاسفانه ما یک صنف بی‏پشتیبان هستیم و از هیچ جا 
به ما کمکی نمی‎شود و تسهیلاتی در اختیارمان قرار نمی‎گیرد. 
ما به دنبال چاپ کارهایی با کیفیت بالا و مقاوم و به اصطلاح 
کارت‎هایی با جنس عابر بانک بودیم که در آن موفق شــدیم 
و حرکت بعدی ما گام گذاشــتن در وادی دیجیتال است که 
احتیاج به سرمایه‎گذاری بالایی دارد و همانطور که گفتم عدم 
حمایت سدی در مقابل ما تشکیل داده که حرکت رو به جلوی 

ما را کند کرده است.
وی می‎افزایــد: صنعــت چــاپ آنقدر وســیع اســت و 
شــاخص‌های متفاوتی را در بر می‎گیرد که هرچقدر در آن 
ســرمایه‌گذاری کنیم باز هم دیده نمی‌شود. من قبول دارم 
کــه خلف وعده‎ها در برخی شــاخه‌های صنعتی، بانک‎ها و 
دیگــر مراجع مربوط به تســهیلات‎دهی را بدبین کرده اما 
مجتمع و کارخانه‎های زیادی وجود دارند که در طی سال‎ها 
فعالیت صداقت را نشــان داده‌انــد و در صورت کمک‌های 
جزئی اما به موقع می‌توانند به شــکوفایی هرچه بیشــتر و 
بهتر برســند که امیدواریم این اتفاق رقم بخورد تا صنعت و 

تولید ما دگرگون شده و پیشرفت را تجربه کند.
وی در ادامــه اضافــه می‎کند: یکی دیگر از مشــکلات، 
وضعیت نابسامان و متغیر بازار مواد اولیه چون کاغذ است. 
در ســال‎های پیش مــا زیان‎های زیادی از ایــن تغییرات 
نصیبمان شد. ما تعرفه‌های قیمت خود را در اختیار افرادی 
که با نقــش الماس کار می‌کنند قــرار داده‏ایم، آنها هم بر 
اســاس همین قیمت سفارش‎گیری کرده‌اند و قرارداد بسته 
شده است اما به یکباره با افزایش قیمت روبه‌رو شده‌ایم و در 

نهایت ضرر این افزایش قیمت متوجه ما بوده است.
ما از این مدیر موفق رمز توفق نقش الماس را پرســیدیم، 
وی می‎گوید: وضعیت مناســب و دلخواه نیست اما هر کس 
بتواند در این بازار با حداقل ســود کار حرفه‌ای بیشتری را 
تحویل دهد و دائم نوآوری داشــته باشد می‎تواند به خوبی 

خود را مطرح کرده و مشتری را تطمیع کند.

شرکت پررنگ در نمایشگاه توجیه اقتصادی ندارد
شرکت  مدیرعامل  شــارع‎پور  حمید 
فرزانگان دلایل غیبت خود در نمایشگاه 
بیســت و چهارمین نمایشــگاه چاپ و 
بســته‎بندی را اینگونه بیــان می‏کند: 
فرزانگان بیشــتر از ده دوره به صورت 
متواتر در نمایشگاه چاپ و بسته‌بندی و 
ماشین‌آلات وابسته تهران حضور داشت 
اما در این دوره شــرکت نکرد. به نظر من بالا رفتن نرخ ارز 
و عــدم ثبات بازار، عدم بازخــورد مثبت طی این دوره‌ها و 
هزینه‌های بالای شرکت در نمایشگاه باعث شده شرکت‌های 
زیادی از خیر حضور در نمایشــگاه بگذرند و یا شــرکت در 
آن را بــه هر چند دوره یکبار موکــول کنند، البته برخی از 
شــرکت‎کننده‎ها به خاطر دید بازار و مشتری و رقیبان در 

نمایشگاه، به حضوری کمرنگ بسنده کردند.
 وی در ادامه تصریح می‏کند: غرفه‎هایی که فرزانگان در این 
سال‎ها در اختیار می‌گرفت، غرفه‌های ارزی بود که هزینه‌های 
زیــادی را متوجه ما می‎کــرد. نمایش ماشــین در غرفه هم 
هزینه‎های زیادی در برداشــت که علاوه می‎شد. از طرفی هم 
می‌دیدیم که بازار و مشــتریان خود را داریم و حضور یا عدم 
حضور ما در نمایشگاه تاثیر چندانی در جلب آنها ندارد از این رو 
تصمیم گرفتیم فعلا برای این دوره در نمایشگاه شرکت نداشته 
باشیم شاید با تثبیت بازار و تغییر وضعیت، فرزانگان هم حضور 

خود را برای دوره‎های بعد از سر بگیرد. 
وی می‎افزاید: این نکات را در مورد غرفه‌های ارزی و حضور 
تمام عیار گفتم تا شــما بــزرگ بودن یک غرفــه را به پای 
حضور پررنگ افراد نگذارید. قیمت یک غرفه ارزی چشمگیر، 
هزینه‌های زیادی دارد و نمایشگاه فعلی توجیه اقتصادی برای 

شرکت و کسب و کارهایی چون کسب و کار ما ندارد.

تنها مذاکره کفایت نمی‌کند
مجتبی محمودیــان رئیس اتحادیه 
چاپخانه‏داران قم در بازدید از بیست و 
چهارمین نمایشگاه چاپ و بسته‏بندی 
می‎گوید: چند واحد فعال از استان قم 
در این نمایشگاه شرکت کرده‎اند. یکی 
از این شرکت‌ها در حوزه ماشین‎آلات 
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سلفون‌کشــی مدرن فعالیت دارد و با مشــارکت یک شرکت 
ایتالیایی در نمایشگاه امسال حضور دارد.

وی با اشــاره به این نکته که استان قم یکی از پایتخت‌های 
فرهنگی در حوزه چاپ و نشــر اســت درباره رونق این حوزه 
تصریح می‎کند: در ۲۰ روز اخیر شاهد تغییراتی در بازار نشر 
بودیم ولی متاســفانه نوسانات شــدیدی که اخیرا در قیمت 
کاغذ رخ داده، بازار را مجددا به رکود کشــانده است. افزایش 
قیمت کاغذ باعث شــد تقریبا تمام واحدها دست نگه دارند. 
امیدواریم قیمت کاغذ به تعادل برســد تا باز اشتیاق به تولید 

زیاد شود. 
محمودیان با اظهار تاســف از این که در حال حاضر شاهد 
وضعیــت خوبــی در این حوزه نیســتیم؛  گفــت: امیدوارم 
امسال شاهد نمایشگاهی متفاوت باشــیم. در نمایشگاه باید 
ماشین‌آلات و تکنولوژی به روز دیده شود. وجود تنها غرفه‎ای 
برای مذاکره برای صنعت چاپ کارگشــا نیست. این صنعت 

نیازمند اتفاقات جدید است.

چاپ ایران صد سال عقب تر از جهان
فرزاد رضاپور کارشــناس ارشد فروش 
شرکت صفری در گفت وگو با چاپ و نشر 
می‎گوید: چاپ ایران صد ســال از جهان 

پیشرو عقب تر است.
رضا پور درباره ضرورت تحول در صنعت 
چاپ ایران با تاکید بر اینکه نمایشگاه‎های 
خارجی و مخصوصا اروپایی چاپ نشــان 
می‌دهد که صنعت چاپ در جهان تا چه اندازه پیشرفته است 
بیان می‎کند: مســئولان صنعت ایران از نمایشگاه‌های چاپ 
جهان بازدید می‌کنند و معتقدند که صنعت چاپ و نشر ایران 
باید تا ســطح اول جهان رشــد کند اما هیچ اتفاق تازه‌ای در 

صنعت ایران رخ نمی‌دهد.
رضا پور می‎افزاید: سرعت پیشرفت در جهان چنان است که 
برای ایجاد تحول نیازمند صبوری سالانه نیست، نه تنها در هر 
فصل، این صنعت با تازه‌های تکنولوژیک روبه رو اســت بلکه 
می‌توان گفت دوره تغییر جهان چاپ از یکســال و یک فصل 

به یک ماه رسیده است.
رضا پور تصریح می‎کند: با این روندی که جهان پیش گرفته 

شده است، صنعت چاپ ایران تا همیشه باید مقلد بماند.
وی با تشکر از کسانی که در تولید دستگاه‎های چاپ فعال 
هســتند و این مقدار تلاش را باید قدردانــی کرد، می‎گوید: 
تولید دستگاه‎های چاپ در ایران در بهترین حالت، نوعی کپی 
کاری است و مساله »قیمت تمام شده« دستگاه مطرح است، 
هر جا که مسأله قیمت مطرح باشد، صد البته کیفیت قربانی 

می‎شود.
کارشــناس ارشــد فروش شــرکت صفری با بیــان اینکه 
نمایشگاه چاپ فرصتی برای آشــنایی مشتریان و متقاضیان 
چاپ بــا تولیدکنندگان و ارائه‎دهندگان خدمات اســت بیان 
می‎کند: هر ســال نمایشــگاه چاپ و بســته‎بندی به صورتی 
برگزار می‌شــود که انگار قرار نیســت خلاقیتی در آن باشد. 
ما هر سال، ســال‎های دیگر خود را تکرار می‎کنیم. هر چند 
ممکن اســت آشنایی امروز مشــتریان با شرکت‎کنندگان در 
نمایشــگاه، همین امســال منجر به عقد قرارداد نشــود، اما 
حضور در بازار یک اصل اســت و ما باید در بازار حضور داشته 
باشیم. نمایشگاه سال ۹۴ نمایشگاه بهتری نسبت به نمایشگاه 
ســال ۹۵ بود و امســال هم امیدواریم اتفاقات تازه‎ای در این 

نمایشگاه رخ دهد.

تبلیغات مطلوب، استقبال نامناسب
صبــا گلشــن، مدیر روابــط عمومی و 
تبلیغات ســالنامه برگ می‎گوید: با توجه 
بــه اینکه اکثر شــرکت‌های تولید‌کننده 
سررسید در بیست و چهارمین نمایشگاه 
چاپ و بســته‎بندی تهران حضور داشتند 
ارزیابی خوبی را نســبت به این نمایشگاه 

دارم.
وی تبلیغات و اطلاع‎رســانی بیســت و چهارمین نمایشگاه 
بین المللی چاپ و بســته‎بندی تهران را نســبت به سال‎های 
گذشــته مطلوب‏تر دانسته و اضافه می‏کند: امسال تبلیغات و 
اطلاع‎رسانی نمایشگاه قوی‎تری را  نسبت به سال‎های گذشته 

در صدا و سیما شاهد بودیم.
گلشن درباره استقبال بازدیدکنندگان از نمایشگاه می‎افزاید: 
اســتقبال انجام شده از نمایشــگاه چاپ و بسته‏بندی امسال 
کمتــر از پیش‎بینی مــا بود و برای ارزیابی از دســتاوردهای 
نمایشــگاه نیاز اســت یک ماه از برگزاری نمایشگاه بگذرد تا 

نتیجه را مورد بررسی قرار دهیم.



فکس: 89787375تلفن: 86034582-86034619-86034617
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مدیر روابط عمومی و تبلیغات ســالنامه برگ، در خصوص 
انتظارات خود از مســئولین نمایشگاه تصریح کرد: با توجه به 
کوچک بودن صنعت تولید سررسید از نظر درآمد و همچنین 
فشار کاری در سه ماه پایانی سال، برگزاری دو نمایشگاه چاپ 
کاملا برای اینگونه شــرکت‎ها زیان‎ده بوده اســت. همچنین 
عدم اطلاع‎رسانی صحیح نســبت به حضور تمام شرکت‎های 
تولیدکننده سررسید دوگانگی را برای بازدیدکنندگان ایجاد 
کرده است، که کدام نمایشگاه برای خرید و مذاکره مناسب‎تر 
است. باید این روند اصلاح شود و تنها یک نمایشگاه به عنوان 
نمایشگاهی برای شرکت‎های تولیدکننده سالنامه و سررسید 

داشته باشیم.

بزرگترین تولید کننده مرکب جهان غرفه‎دار نمایشگاه ایران
آرنج آکتان مدیرعامل شرکت سان‎کمیکال کشور ترکیه که 
از بزرگترین و شناخته شده‎ترین برندهای مرکب جهان چاپ 
است، می‎گوید: ما در ترکیه انواع مرکب‎های پایه آب، مرکب 
فلکســو، کلدست و افســت را تولیدکرده و به کل کشورهای 
اروپایی و کشورهای آسیای میانه )به غیر از کشورهای عربی( 
و روســیه صادر می‌کنیم. علاوه بــر آن در توزیع و خدمات 
مرکب‌های دیجیتال، ســیلک اســکرین، امنیتی و افست نیز 

فعالیت داریم. 
وی در ادامه عنوان می‏کند: ســان‎کمیکال ســالیان ســال 
در ایران حضور داشــته اســت اما متاسفانه به دلیل تحریم‌ها 
مقداری عقب نشســته بــود چون که در اصل این شــرکت 
آمریکایی است و اجازه فعالیت نداشت. بعد از تحریم‏ها مجددا 
توســط نماینده‎مان )شــرکت آلتین نام‎آور( شروع به فعالیت 
کردیم. ما در سال گذشته نیز توسط شرکت آلتین نام‎آور در 
نمایشــگاه چاپ و بسته‎بندی تهران حضور داشتیم اما امسال 
سان‎کمیکال در نمایشگاه غرفه مجزا گرفت و این نشان‎دهنده 

اهمیت منطقه‌ای این نمایشگاه برای ماست.
وی در مورد وضعیت نمایشگاه بیان می‎کند: این نمایشگاه 
بسیار شلوغ و پر بازخورد بود و سان‎کمیکال از حضور در این 
نمایشــگاه بسیار راضی بود و در آینده بســیار نزدیک، ادامه 
همکاری را با وســعت بیشــتر و بهتر می بینیم. صنعت چاپ 
ایران را رو به پیشرفت می‌بینم و به همین دلیل ایران را برای 

سرمایه گذاری انتخاب کرده‌ایم. 
مدیرعامل شرکت ســان‎کمیکال در مقایسه‎ای بین صنعت 
چاپ کشور ایران و ترکیه عنوان می‏کند: صنایع بسته‎بندی و 
چاپ ترکیه خیلی بزرگ و قوی‎تر و پیشرفته‎تر است و یکی از 
دلایل این جلو بودن، داشتن مراوده با تمام دنیا است. در حال 
حاضر صــادرات چاپی ترکیه یکــی از ارزآورترین بخش‌های 
اقتصادی این کشــور اســت. متاســفانه ایران بر عکس، بازار 
بسته‌ای دارد و روابط تجاری خوبی نمی‌تواند برقرار کند و این 

بزرگترین نقطه ضعف صنعت چاپ ایران محسوب می‌شود.
او دلیــل حضور در ایران را پتانســیل ایــران برای تجارت 
دانســته و می‎افزاید: اگر بازار ایران پتانســیل نداشت ما هم 
دلیلی نداشــتیم که در نمایشــگاه ایران حاضر شــویم، الان 
پتانسیل ایران نصف ترکیه است. قبل از این محصولات چاپ 
شــده بســیاری از ترکیه به ایران صادر می‎شد ولی الان این 
مســاله کاهش پیدا کرده اســت و ایرانی‎ها در صنعت چاپ 
خودشــان را به روزتــر کرده‌اند و امروز بســیاری از کارها را 
خودشان انجام می‌دهند. واقعیت این است که در آینده خیلی 
نزدیک مســلما خیلی از کارهای چاپی کشــورهای همسایه 
مانند سوریه، عراق و پاکستان را نیز به انجام خواهند رساند.

چشم‎اندازی به صنعت جهانی چاپ
 )TMC( عمادالدین دیلمی مدیر عامل تهران ماشین ابزار
با بیان این نکته که شــرکت تهران ماشین ابزار در دوره‎های 
زیادی از نمایشــگاه با قدرت ظاهر شده است می‎گوید: ما در 
بیســت و چهارمین نمایشــگاه بین‎المللی چاپ و بسته‎بندی 
شرکت کردیم و همواره سعی داشته‎ایم که هر ساله تحولات 
روز دنیا را برای صنعتگران صنعت چاپ عرضه کنیم و بتوانیم 
آنها را با صنعتگران روز دنیا در آمریکا و اروپا و دیگر کشورهای 
پیشــرفته همگام کنیم، تا به این وسیله جلوی خروج سرمایه 
و بیکار شدن کارگران و متزلزل شدن چاپخانه‎ها گرفته شود. 
وی می‎افزایــد: ما با تجهیز و به روز کردن چاپخانه‎ها اجازه 
نخواهیم داد مشــتریان کارهایشــان را به ســایر کشورهای 
همسایه انتقال دهند و از خروج ارز کشور جلوگیری خواهیم 
کرد. ما هزینه‎های زیادی را متقبل می‎شــویم تا فقط بتوانیم 
در نمایشــگاه چاپ و بســته‎بندی تهران و دیگر نمایشگاه‎ها 
حضور داشــته و دوســتان را زیارت کنیــم و ارتباطمان را با 
آنها حفظ نماییم. ما تا تجهیز شــدن و بالا رفتن سطح کیفی 
و کمی صنعتگران و چاپخانه‏داران میهن، تمام تلاشــمان را 

خواهیم کرد.



مركب فيلينت گورپ 

      مركب يور پرينت اروپا

             الكل ال جى اورجينال

88141646

https://t.me/oskueiiii

oskuei.f@yahoo.comEmail :
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دیلمی دربــاره‎ی دلیل حضــور پر رنگ و میــزان بازخورد 
نمایشــگاه‎ می‎گوید: ما هزینه زیادی کردیم و بزرگترین غرفه 
را در نمایشــگاه داشــتیم تا بتوانیم تکنولوژی روز جهان را به 
صنعتگران کشورمان عرضه کنیم. ما نسبت به سال‏های گذشته 
استقبال خوبی داشتیم و می‎توانم بگویم غرفه ما مرجعی شد تا 
دوستان تشریف بیاورند و اتفاقات روز جهان در حوزه‎ی صنعت 

چاپ را رصد کنند.

اطلاع‎رسانی جانمایی‎ها به واسطه فضای مجازی  
مســعود مولایی مدیر عامل شرکت آریا 
ایســاتیس آرتا با برند آریا آرتا و ایساتیس 
بگ کــه در تولید ســاک‎های تبلیغاتی با 
فعالیت  تجزیه‎پذیــری در طبیعت  قابلیت 
دارد می‎گوید: تولید حوله و منســوجات با 
لوگوی مشتریان جزو تولیدات و محصولات 

جدید کاری شرکت ما است. 
وی می‎افزاید: چهارمین سال است که در نمایشگاه بین‎المللی 
چاپ و بســته‎بندی تهران شــرکت کردیم و به نظر می‎رســد 
بازدیدکنندگان امســال نسبت به ســال‌های قبل کمتر شدند، 
شاید شــرایط اقتصادی جامعه باعث این افت شده است. غالباً 

بازدیدکننده‎ها متخصص بودند.
 مولایی اشاره می‎کند: به اعتقاد بنده مجری برگزاری نمایشگاه 
امسال تبلیغات کمتری را انجام داده بود و به بیلبوردهای داخل 
مترو بســنده کرده بودند. ســال‎های قبل بیلبوردهای خیابانی 
و محیطی نمایشگاه بیشــتر بود و اطلاع‌رسانی بیشتری انجام 

شده بود.
وی بــرای هر چه بهتر برگزاری این نمایشــگاه بیان می‎کند: 
امسال کانال تلگرام و اپلیکیشــن نمایشگاه چاپ و بسته‌بندی 
را راه‎انــدازی کرده بودند ولی ظاهرا این موارد برای تمام مردم 
گویا نبود، برای برگزاری بهتر نمایشــگاه نیاز به اطلاع‌رســانی 
جامع‎تر است و نباید تبلیغات محیطی را دست کم گرفت، زیرا 
بیلبوردها خیابانی کارایی بهتری نسبت به تلگرام و اپلیکیشن‌ها 

دارد. بهتر است از هر دو نوع تبلیغ در کنار هم استفاده شود.
 مدیر عامل شــرکت آریا ایســاتیس می‎گوید: امســال برای 
اطلاع‎رســانی از جانمایی چندین بار مکررا با مسئولان تماس 
گرفتیم ولی متاســفانه جواب درستی به ما ندادند و در نهایت 
در روز آخــر تماس گرفتند و اطلاع دادند کــه برای جانمایی 
اقدام کنیم در صورتی که می‎توانســتند توسط فضای مجازی 
اطلاع‎رسانی بهتری صورت دهند تا اینکه تلفنی اطلاع بدهند.

وی در انتها اشــاره می‎کند: به نظر بنده شرکت‏هایی که واقعاً 
تخصص دارند و تولیدات دارند و واسطه نیستند بیشتر باید در 
نمایشگاه‎ها شرکت کنند. دیده می‎شود برخی از همکاران ما در 
بدو تولید دستگاه خریداری کردند و تولیداتشان را با قیمت‎های 
پایین و ارزان ارائه می‌کنند و این مســاله باعث رکود و شکست 
کار در بلند مدت می‏شــود و به چرخه اقتصادی و گردش کار 

فکر می‌کنند و در بلند مدت باعث ورشکستگی آنها می‎شود.

شرایط ملتهب اقتصادی، کاهش بازدیدکننده
  بهنام بهروش مدیر مجموعه رث گرافیک 
درباره نمایشــگاه امسال می‏گوید: نمایشگاه 
امسال با ســال‎های گذشــته متفاوت بود، 
بیشــتر مخاطبانی که به غرفــه ما مراجعه 
می‌کنند مرتبط با صنایع بسته‎بندی و چاپ 
هســتند و کمتر به دنبال بحث‎های تکمیلی 
چاپ هســتند. به صورت جــدی به دنبال 
سررســید و مسائل مرتبط با آن نیستند، بازدیدکننده‎ها بیشتر 

برای بازدید از دستگاه‎های چاپ مراجعه کرده بودند. 
وی هدف خود را از شــرکت در نمایشگاه فروش بیشتر بیان 
کرده و تاکید می‎کند: طبیعتاً ما نیز مانند بقیه همکاران امسال 
تنوع بیشــتری به کارها و تولیدات‏مان داده‎ایم، اتفاق خوبی که 
در این بازار و صنف افتاده اســت این است که همکاران خیلی 
خوب پیشــرفت کرده‎اند و برای بقا در این بازار باید ســرعت 
پیشــرفت بیشتر از پیش باشــد، چون همه‎ی همکاران در این 
حوزه فعالیت خوبی داشته‎اند و غیر از آن مشتریان نیز با سلیقه 
و تنوع‎طلب‎تر شــده‎اند در نتیجه برای باقی ماندن در این بازار 

تلاش بیشتری را می‌طلبد.
 وی می‎افزاید: با وجود اینکه امســال مجوز نمایشــگاه به نام 
اتحادیه چاپ، لیتوگرافی و صحاف شده بود، تفاوت چندانی در 
برپایی نمایشگاه احســاس نکردم. تغییر و تحول در نمایشگاه 
الزاماً به برگزارکننده نمایشگاه برنمی‌گردد. من شخصا تبلیغات 
زیادی را از نمایشــگاه چاپ دیدم ولــی مخاطبان هدف ما به 
غرفه‏ی ما مراجعه نکردند شاید نمایشگاه چاپ مخاطبان جدی 
مــا را در بر نمی‌گیرد. نمی‌توان همه کارها را از کمبود عملکرد 
اتحادیه‏ها و یا برگزارکنندگان نمایشگاه دانست، شایدکم شدن 
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مراجعه‏کنندگان به نمایشــگاه به شرایط اقتصادی در حال 
حاضر  و شــرایط ملتهبی که حاکم شده است، مربوط باشد. 
ایــن التهاب می‎توانــد حتی بر تعــداد بازدیدکنندگان یک 
نمایشگاه نیز تاثیرگذار باشــد، این بی‎انصافی است که همه 
موارد را از نحوه‎ی عملکرد ســتاد برگزاری نمایشگاه بدانیم، 
مــن معتقدم مجموعه عوامل مختلف باعث این رکود شــده 

است.
بهروش بــا تقســیم‎بندی مخاطبان به دو قشــر تصریح 
می‏کند: اولین قشــر مخاطــب ما شــرکت‎های تبلیغاتی و 
همکاران هســتند و قشر دوم شــرکت‎ها و خریداران نهایی 
هســتند که متاســفانه نمایشــگاه چاپ و بســته‌بندی  به 
خصوص برای قشــر دوم که خریداران نهایی هســتند، جا 
نیافتاده است با اینکه ما خودمون اطلاع‎رسانی کرده بودیم و 
از اطلاع‎رسانی همکارانمان نیز اطلاع داریم ولی نتیجه خوبی 
نگرفتیم. بخش دیگر نیز به خاطر عدم ثبات اقتصادی باعث 
شــده اســت که برخی از مخاطبان ما نتوانند به جمع‌بندی 
برای تهیه ســالنامه و از این قبیل داشــته باشند که بخش 
عمــده‏ی کمرنگ بودن بازدیدکننده‎های نمایشــگاه به این 

مبحث مربوط است. 

حضور در نمایشگاه به منزله برندسازی
 داوود جوان مدیر بازرگانی گروه صنایع 
پوشش کاغذ البرز درباره نمایشگاه چاپ 
و بسته‌بندی تهران می‌گوید: سومین بار 
است که در نمایشگاه شرکت کردیم به 
نظر من شــرکت‏کنندگان در نمایشگاه 
سمت و ســوی تخصصی‎تری را به خود 
گرفته‏اند ولی متاســفانه بازدیدکننده‎ها 

هنوز غیر متخصص هستند. 
 b۳۸ افزاید: ســال گذشته در سالن شش و امسال‎وی می
غرفه داشــتیم به نظرم امسال این ســالن خلوت‏تر از دیگر 
سالن‏ها بود. حضور در نمایشگاه برای ما جنبه تجاری زیادی 
ندارد و بیشتر برای اعلام حضور در نمایشگاه شرکت کردیم 
و به دنبال سود تجاری نیز نبودیم و بیشتر نیت ما از حضور 

در نمایشگاه برندسازی است.
مدیــر بازرگانی گروه صنایع پوشــش کاغذ البرز درباره‎ی 
تبلیغات نمایشگاه بیان می‎کند: متاسفانه تبلیغات زیادی از 
نمایشگاه ندیدم. بازدیدکننده در نمایشگاه حضور داشت ولی 
تخصصی نبودند و از همه قشــر حضور پیدا کرده بودند. به 
غرفــه‎ی ما در حدود ۳۰۰ بازدیدکننــده‎ی مرتبط با صنف 

مراجعه کردند.
وی می‎افزاید: بازار کاغذ آشــفته است هیچکس از آینده 
خبر ندارد که چه می‎شود، حتی نمی‎توانیم پیش‎بینی داشته 
باشیم. همه‎ی اخبار بد است، اگر خبر خوبی می‌رسد، سریعاً 
تکذیب می‌شــود.کارخانه‎های کاغذ چین به دلیل معضلاتی 
که برای آلودگی هوا پیش آورده‏اند رو به تعطیلی هســتند و 
این مورد باعث بالا رفتن قیمت جهانی کاغذ شــده است، از 
طرفی کارخانــه چوب وکاغذ مازندران که از تامین‏کنندگان 
کاغذ بــود هم اکنــون نمی‏توانند نیــاز بــازار را رفع و به 

تعهداتشان عمل کند و مزید بر علت شده است.

وضعیت ثبت نام بهتر از قبل
هــادی خواجــوی مدیــر موسســه 
خواجوی درباره‌ی بیســت و چهارمین 
نمایشــگاه چاپ و بســته‌بندی تهران 
می‎گوید: امســال چون روزهای پایانی 
هفتــه را در زمان برگزاری نمایشــگاه 
در نظــر گرفته بودند به همین ســبب 
از  توانســت  بیشــتری  بازدیدکننــده 

نمایشگاه بازدید کند. 
وی‌ می‎افزاید: امســال بخش زیادی از شــرکت‎کنندگان 
نمایشگاه تبلیغات و بازاریابی در نمایشگاه چاپ و بسته‎بندی 
شــرکت کرده بودند و برتعداد غرفه‎گذاران افزوده شده بود، 

چون این نمایشگاه برند قوی‎تری است.
 به گفته خواجوی اطلاع‎رسانی امسال بهتر از قبل بود، هم 
تیزرهای تلویزیونی هم تبلیغات ســمیعی و بستری بیشتری 
را در نظر گرفته بودند و باعث رونق نمایشگاه شد.امیدواریم 
بازدید‎کننده‎ها بعد از نمایشــگاه به واحدها مراجعه کنند و 

کسب و کار صنعت چاپ هر روز رونق بیشتری پیدا کند.
 مدیر موسســه خواجوی تاکید می‎کند: امسال که مجوز 
برگزاری نمایشگاه به نام ســه اتحادیه شده بود فضای ثبت 
نام بهتر از قبــل بود، زیرا اتحادیه‎هــا قدیمی‎های صنف را 
می‎شناسند و با کارها و کاربرد محصولاتشان بیشتر آشنایی 
دارند و در اولویت قرار می‌دهند. این یک اتفاق خوب اســت 
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که بعد از چندین ســال برگزاری نمایشــگاه که به عهده‎ی 
مجمع امور صنفی بود مجدد به ۳ اتحادیه واگذار شد. 

خواجوی اشــاره می‎کند: من از سال ۸۳ افتخار حضور در 
نمایشــگاه چاپ و بسته‎بندی را داشته‌ام و دغدغه همیشگی 
ما زمان نمایشگاه اســت، بعضی سال‎ها آخر هفته را در آن 
گنجانده می‌شود البته ستاد برگزاری نمایشگاه زیاد نمی‎تواند 
در این مــورد مداخله کند ولی ترجیح خانواده صنعت چاپ 

برگزاری نمایشگاه در ۶ ماه اول سال و یا مهر ماه است.
وی در انتها از نشــریه چاپ و نشر که اخبار حوزه چاپ را 
پوشش می‎دهد تشــکر کرده و می‎گوید: از دست‎اندر‎کاران 
نمایشــگاه که حداقل امســال عملکرد خوبی داشــتند نیز 

سپاس‎گزارم.

ایجاد تغییر در صنعت چاپ با تعامل و همکاری بیشتر 
 محمود دمیرچی مدیر عامل شــرکت 
ســخت افزار ســارا یکی از غرفه‎گذاران 
بیســت و چهارمین نمایشــگاه چاپ و 
ما  مجموعه  می‌گوید:  تهران  بسته‌بندی 
)پرینترهای  پرینترها  آیدی  ســازنده‎ی 
چاپ شناســنامه و گذرنامه( است و از 
سال ۸۴ فعالیت خود را شروع کردیم و 
از سال ۸۹ دستگاه‌های چاپ شناسنامه را به صورت پایلوت 
تولید کردیم و برای چاپ پاسپورت نیز با وزارت امور خارجه 

همکاری داریم.
وی می‎افزاید: در بخش تحقیق و توســعه شرکت تصمیم 
گرفته شــد بعد از سه سال امسال مجدداً در نمایشگاه چاپ 
شرکت داشته باشیم. متاســفانه هر سال وضعیت نمایشگاه 
چاپ و بســته‌بندی نســبت به دوره‎های گذشته ضعیف‌تر 
می‌شــود. همکارانمان نیز بر این باور بودندکه هم مشارکت 
شرکت‏کنندگان در نمایشــگاه و هم تعداد بازدیدکنندگان 

دچار ضعف‌ شده بود.
دمیرچی شــرایط اقتصادی را بزرگتریــن عامل در ضعف 
نمایشــگاه چاپ دانســته و تاکید می‏کند: بــرای خروج از 
این بحران مســئولان کشــور باید تدبیری بیاندیشــند. ما 
در سیاســت‌گذاری‌ها دخیل نیســتیم ولی اگر تعامل بین 
همکاران وجود داشته باشد و نسبت به هم بدون جبهه‎گیری 
همکاری بیشــتری صورت دهیــم، می‎توانیم در این صنعت 

تغییر ایجاد کنیم.

نمایشگاهی برای واسطه‎ها و دلالان
شرکت  مدیرعامل  ســاکت  ابوالفضل 
رمزینه نگار ســپهر تولیدکننــده انواع 
لیبل‎هــای پشــت چســب‎دار و چاپ 
دربــاره  پشت‎چســب‎دار  لیبل‎هــای 
نمایشــگاه چاپ و بســته‌بندی امسال 
می‎گوید: نمایشگاه امسال خوب بود ولی 
بیشــتر بازدیدکنندگان همکار بودند و 
مصرف‎کننده نهایی کمتر در این نمایشــگاه حضور داشتند. 
بازار بیشــتر سمت و سوی دلالی و واســطه‎گری را به خود 

گرفته است. 
وی می‎افزاید: دومین ســال اســت که در این نمایشــگاه 
شرکت کردم ارزیابی من نســبت به سال گذشته این است 
که امســال از نظر مشــارکت مردم بهتر بود و تا حدودی از 
حضور در نمایشگاه رضایت دارم و تقریباً به اهدافم رسیده‏ام.

 ســاکت دربــاره انتظارات از مســئولان ســتاد برگزاری 
نمایشگاه بیان کرد: تا امروز انتظاراتمان را تا حدودی برآورده 
کرده‎اند. یکی از مســائلی که جا دارد بیان کنم این است که 
اکثر همکاران ما در یک ســالن غرفه داشتند و چند شرکت 
مانند ما تک افتاده بودند که فکر می‎کنم این دســته‎بندی‎ها 
متناسب با تعداد دفعات شرکت در نمایشگاه بوده باشد ولی 

در کل نمایشگاه خوب بود.
به گفته مدیرعامل شــرکت رمزینه نگار سپهر، نمایشگاه 
چاپ و بسته‎بندی در فصل مناسبی برگزار نمی‌شود و هوا 
سرد است و ســرما باعث می‎شود از تعداد بازدیدکنندگان 
کاســته شــود، اگر مســئولان بتوانند این نمایشگاه را با 
نمایشــگاهی که از تعداد بازدیدکننــده‎ی کمتری برخور 
است جابه‌جا کنند بر میزان بازدیدکنندگان این نمایشگاه 
می‏افزایند زیرا بیشــتر مراجعه‏کنندگان این نمایشــگاه از 
شهرستان‏ها هستند سرما و شرایط جوی این فصل گاهی 
مراجعه‏کننــدگان را از حضور در این نمایشــگاه منصرف 
می‏کند. اگر فصل برگزاری نمایشــگاه تغییر کنند شرایط 

مناسب‏تر می‏شود. نیز  بازدیدکننده‎ها  برای حضور 
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تایید سلامت کار پر اهمیت‎تر است
 ســید حامد مدنــی مدیرعامل مجتمع 
چاپ ســبزنگار درباره نمایشــگاه چاپ و 
بســته‌بندی می‏گوید: اولین دوره است که 
در نمایشگاه بین‎المللی چاپ شرکت کردم 
و از حضور در نمایشگاه رضایت کامل دارم. 
مشــتریان متعددی به غرفه‎ی ما مراجعه 
کردند و این خود تایید سلامت کار ما است 
و نشــان می‏دهد درکارهایمان بیش از پیش موفقیت کســب 
کرده‏ایم و این حضور چشمگیر تایید این نکته است. رسیدن به 
این مهم برای ما بســیار پر اهمیت‎تر از این است که به واسطه 

نمایشگاه سفارش کار بیشتری از مشتریان بگیریم.
وی‌می‏افزاید: روزانه ۲۰۰ تا ۲۵۰ بازدیدکننده داشــتیم، این 
نمایشــگاه خوب بود اما کاش مسئولان از کارها و رده‏بندی‎ها 
تعریف بهتری داشــتند و برند‏ها را بهتر تفکیک می‏کردند این 
مســئله می‌توانست به نمایشگاه شــخصیت و وجهه‏ی بهتری 

دهد. فی‌المجموع نمایشگاه خوب بود.

تفکیک بیشتر، بازخورد بهتر 
امیــر رضا صالحــی مدیرعامل ریما پک 
دربــاره حضــور در بیســت و چهارمیــن 
نمایشــگاه بین‏المللی چاپ و بســته‏بندی 
تهران می‏گوید: امسال اولین سال است که 
با برنده ریما در نمایشــگاه شرکت کردیم 
و نمایشــگاه نسبت به گذشته خیلی خوب 
بود، تعداد شــرکت‎کنندگان بســیار عالی 

بودند و میزان بازدیدکننده نیز مطلوب بود. 
صالحی هدف از حضور در نمایشــگاه را معرفی و شناساندن 
برند جدید ریما دانســته و در ادامه اشــاره می‌کند: ما دو برند 
چاپ و بســته‌بندی مبارکه و ریما را داریم، چاپ و بسته‎بندی 
مبارکه دارای ۲۰ ســال ســابقه اســت ولی برنــد ریما خیلی 
شناخته شده نبود و عمده هدف ما شناساندن برند ریما به بازار 
و همکاران بود. در چند روز برگزاری نمایشــگاه توانستیم خیل 
عظیمی از همکاران را ملاقات کنیم و مشــتریان قدیمی‎مان را 
دیدیم و توانســتیم همه را متوجه کنیم کــه برند ریما متولد 

شده است. 
وی در انتها به مسئولان برگزاری نمایشگاه پیشنهاد می‏دهد: 
در سال‏های آینده رشته‎ها را کاملا از هم متمایز کنند و تمرکز 
را در سالن‏ها بیشتر کنند تا بازدیدکنندگان بدون سردرگمی، 
بتواننــد راحت‏تر به اهداف خود برســند. مثــا مجموعه‏های‏ 
مرتبط با چاپ افســت، کاغذ و ... هر کدام در یک سالن مجزا 
باشــند، همانطور که امسال در ســالن‎های ۶ و ۷ شرکت‏های 
تبلیغاتــی تقریباً متمرکز بودند. امســال مقداری گسســتگی 
وجود داشت اگر نمایشگاه بیشتر تفکیک شود، بازخورد بهتری 

خواهد داشت.

بیلبورد موثرتر از تیزرها و تبلیغ در مترو است
 فریدون فدایی مدیر مســئول سالنامه 
ســپیدان در مــورد بیســت و چهارمین 
تهران  بســته‌بندی  و  نمایشــگاه چــاپ 
می‎گویــد: با این که روز اول نمایشــگاه 
چهارشــنبه، یک روز اداری بــود، توقع 
داشتیم از شــرکت‏ها و اداره‏ها به صورت 
داشــته  نمایشــگاه حضور  در  ماموریتی 
باشند ولی متاســفانه حضورشان بسیار ضعیف بود. روز دوم 
تعداد بازدیدکننــدگان بهتر بود زیرا اکثــر بازدیدکنندگان 
شهرســتانی در زمان تعطیلات آخر هفتــه وقت می‎گذراند 
تا از نمایشــگاه بازدید داشــته باشــند. در مجموع برگزاری 

نبود. بد  نمایشگاه 
وی درادامــه دربــاره تبلیغات نمایشــگاه بیــان می‏کند: 
مکان تبلیغات و اطلاع‎رســانی مقداری ضعیف بود، تبلیغات 
محیطی در شــهر تهران درباره نمایشگاه ندیدم. به نظر من 
تبلیغات در ایستگاه‏های مترو اشتباه بود زیرا معمولا کسانی 
که در این کار و یا بازار هدف نمایشــگاه هســتند جزو مترو 
سواران نیستند، حتی اهل تماشای تلویزیون هم نیستند که 
تیزرهــای تلویزیونی توحه آنها را جلب کنــد. بهترین تبلیغ 
و اطلاع‎رســانی توسط بیلبوردهای ســطح شهر است که در 
مســیر رفت و آمد به محل کار وجــود دارد و می‌تواند تاثیر 

باشد. داشته  بیشتری 
 بــه گفته فدایــی مدیریت نمایشــگاه قابــل قبول بود 
و در زمــان جانمایی ثبــت نام همه جوره خــوب بودند. 
هدف از حضور در نمایشــگاه پیدا کردن بازار جدید برای 
محصــولات مناســب و با کیفیــت بهتر و ارائــه‎ی آن به 

است.  مشتریان 
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حضوری متفاوت‎تر، با فکر و ایده‎های بهتر
محسن زارع مدیر ســالنامه کاوا درباره 
نمایشــگاه امســال می‎گوید: در نمایشگاه 
امســال از نظــر تعــداد بازدیدکننده افت 
زیادی مشهود است و مخاطبان کمتری به 
نمایشگاه مراجعه کردند که بخشی از این 
افت را تغییر تاریخ نمایشگاه  ناشی می‎شود 
زیرا بسیاری از مشتریان عادت به ۵ دی‌ماه 

داشتند و هنوز از این تغییر تاریخ مطلع نشدند.
وی هدف همیشگی حضور در نمایشگاه را مشخصا سعی در 
ارائه کارهای متفاوت‎تر و به‎روز‎تر با فکر و ایده‎های بهتر عنوان 
کرده و در ادامه تصریح می‏کند: امسال هم خدا را شکر کارهای 

متفاوت و خوبی را تولید کرده و در نمایشگاه ارائه دادیم.
به گفته زارع امسال همدلی بسیار زیاد بین اتحادیه‏ها مشهود 

است و اثراتش هم به وضوح قابل مشاهده است.
مدیر سالنامه کاوا یکی از مشکلات تولید سالنامه و سررسید 
را در تدوین تاریخ  مناســبت‏ها دانسته و می‏گوید: ما هر ساله 
با این چالش رو به رو هســتیم که تقویم و مناسبت‏ها به جای 
اینکه زودتر به دســت تولیدکنندگان برســد هر ســال دیرتر 
می‌رسد و باعث می‌شــود هزینه‌های تمام شده تولیدکننده‏ها 
بالاتر برود.از دوستان سیاست‎گذار و دست‌اندرکاران می‏خواهم 

تا تقویم مناسبات زودتر به دست تولیدکنندگان برسد.
وی در انتهــا تاکید می‏کند: نکتــه دیگری که روی آن 
تاکیــد دارم این اســت که متاســفانه هر ســال تبلیغات 
انجام می‏شــود و  تولیدات سررســید  به  ســوئی نســبت 
متاســفانه این تبلیغات از ســوی متولیانی که باید کمک 
تولیدکنندگان سررســید باشــند انجام می‏شود مثلًا گاهی 
دیده می‌شــود کــه می‌گویند به جای تولید سررســید به 
تولید کتاب بپردازید منکر این قضیه نمی‎شــوم که سرانه 
تولید کتاب در کشــورمان خیلی کم اســت امــا چرا باید 
ظرفیت سررســید در جای دیگری هزینه شــود؟ در همه 
جای دنیا هنوز سررســید برای نظــم دادن و برنامه‏ریزی 
کردن مورد اســتفاده قرار می‏گیرد ولی متاســفانه ادبیات 
غیرکارشناســانه باعث می‌شــود تولیدکنندگان این رسته 

از این مســئله لطمه بخورند. 

تولید نیازمند حمایت خاص است
شــرکت  مدیــر  کیامرثــی  محمــد 
 ۱۳ کیامرثــی می‎گوید:  ماشین‏ســازی 
ســال اســت که در نمایشــگاه شرکت 
نکــرده بودیــم و در ایــن مــدت لازم 
ندیدم که در نمایشــگاه شــرکت کنیم، 
بــرای این کــه زیــاد از یادهــا نرویم 
نمایشــگاه  در  گرفتیم  تصمیم  امســال 
چاپ و بســته‎بندی شرکت کنیم. در دوره‏های قبل که در 
نمایشــگاه‌های مختلف شــرکت می‌کردیم، لوح تقدیر‏های 

کردیم.  کسب  نیز  بسیاری 
وی می‏افزایــد: نمایشــگاه خیلی خوب بود و با اســتقبال 
خیلی خوبی مواجه شــدیم و به اهدافمان رسیدیم و حضور 
در این نمایشــگاه برایمان راضی کننده بود و ماشــین‏آلات 

فروختیم. نیز 
کیامرثی اشاره کرد: ما در مجموعه‎مان اقدام به طراحی 
و ساخت دستگاه طلاکوب روی لترپرس ۱۰۰ × ۷۰ را در 
نمایشــگاه عرضه کردیم که با اســتقبال خوبی مواجه شد، 
همچنین دســتگاه برش و پانــچ ویزیت اتوماتیک را نیز به 
ســفارش چاپ نقش الماس ارائه کردیم کــه برای اولین 
بار در ایران تولید شــده اســت و بســیار مورد اســتقبال 

گردید. واقع 
می‏کند:  عنوان  کیامرثی  ماشین‏ســازی  شــرکت  مدیر 
زیــرا در مدت زمانی  ندارم  انتظاری  از مســئولان هیچ 
نــدم متوجه شــدم که با  کــه در این حرفــه عمر گذرا
تکنولــوژی و توســعه صنایــع، بیگانه هســتند و تنها به 
واســطه‏گری بها می‌دهند. از نشــریه چاپ و نشر انتظار 
دارم بیشــتر در رابطــه با تولیدات داخلــی و دردهایی 
که یــک تولیدکنندگان متحمل می‏شــود را در نشــریه 
انجام  واردات  نخواهیم  بخواهیم چــه  زیرا چه  درج کند 
می‎شــود و نیاز بــه حمایت ندارد ولــی تولید داخل از 
نیازمند حمایت خاص است.  خودگذشــتگی می‎خواهد و 
در نمایشــگاه‏ها می‎بینیــم که علاوه بر کشــور چین که 
همه‎ی دنیا را گرفته اســت و بــا پایه قوی کار می‌کنند، 
کشــور همســایه، ترکیــه نیــز در صنعت چــاپ دنیای 
جایی برای خود باز کرده اســت و متاســفانه ایران هیچ 

تدبیری برای این مســئله ندارد.
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نمایشگاه اصلی سررسید و سالنامه
کیوان کیانی مدیر‎عامل مجتمع چاپ و 
تبلیغات کیانیکو درباره نمایشگاه چاپ و 
بســته‌بندی می‎گوید: از روز اول مثل هر 
ســال نمی‏توان انتظار قوی بودن و تعداد 
زیاد بازدیدکننده را داشــت اما روز دوم 

نمایشگاه خدا را شکر خیلی خوب بود.
وی انتظــار مراجعه‎کنندگان از حضور 
در نمایشــگاه را یکی از اهداف اصلی خود دانســته و در ادامه 
می‎گوید: اگر در نمایشــگاه حضور نداشته باشیم در هدف‎هایی 
که دنبال می‌کنیم خلائی پیش می‎آید و بازدیدکنندگان دائما 
با مجموعه‎ی ما تماس می‎گیرند که امســال هم در نمایشــگاه 
حضــور دارید یا خیر؟ بــه همین دلیل ما نیــز بر خود واجب 

می‎دانیم که در نمایشگاه حضور مداوم داشته باشیم.
کیانی می‎افزاید: سالیان گذشته در نمایشگاه تبلیغات حضور 
پررنگ‌تری داشتیم ولی امسال ترجیح دادیم در نمایشگاه چاپ 
پر قدرت‎تر از همیشــه شــرکت کنیم زیرا صنف ما وابسته به 

چاپ است و نمایشگاه اصلی ما نیز هست.
مدیر‎عامل مجتمع چاپ و تبلیغات کیانیکو با اشاره به این که 
بازدیدکنندگان نمایشگاه امسال بسیار تخصصی‎تر و افرادی با 
انگیزه‎های بیشتری برای تبلیغات در سالنامه بودند، بیان کرد: 
از حضور در این نمایشگاه رضایت کامل دارم، امسال نسبت به 
ســال قبل تبلیغات گسترده‌تری انجام گرفته بود و حضور‎های 
تخصصی‎تر شــده بود، علاوه بر آن رضایتمندی مشــتریان نیز 
از نمایشــگاه نیز بیشــتر بود چون همزمان با نمایشگاه چاپ، 
نمایشگاه سالنامه نیز به صورت متمرکزتر از گذشته برگزار شد.
وی در انتهــا خاطر نشــان می‏کند: در کل عملکرد ســتاد 
برگزاری نمایشگاه، امسال قوی‎تر از سال گذشته بود و جا دارد 
در اینجا از آقایان ابوالحســنی و غفاری رهبر تشکر کنم که از 
هیچ کمکی دریغ نورزیدند. امیدواریم همه شــرکت‌کنندگان و 

همکاران از حضور در نمایشگاه نتیجه خوبی بگیرند.

مزیت امسال، تفکیک بخش بسته‎بندی 
وارانــد گاوافیان مدیر تولیــد و کنترل 
کیفیت شــرکت دوستان شــیمی که در 
زمینــه تولید مــواد جانبی چــاپ، تولید 
مرکب‎های خاص و ملزومات چاپ افســت 
فعالیــت دارد، دربــاره هدف از شــرکت 
در بیســت و چهارمین نمایشــگاه چاپ و 
بســته‎بندی بیان می‎کند: برای بازاریابی و 
جذب مشتری و دیدار با مشتریانی که وقت کم مجال دیدار را 
نمی‎دهد، نمایشــگاه فرصت مناسبی است تا دیدارها تازه شود. 
اخذ پیشنهادات و انتقادات به صورت مستقیم از سوی مشتریان 
و مصرف‌کنندگان نیز از دیگر اهداف حضور در نمایشگاه است.
وی ارزیابی خود را درباره نمایشگاه می‎گوید: امسال نمایشگاه 
خوب و شــلوغ بود با مشــتریان جدید هم وارد مذاکره شدیم. 
حضور در این نمایشــگاه را مفید می‎دانم. در کل امســال تمام 
شــرایط از جمله جانمایی‎هــا بهتر از ســال‎های قبل بود و از 

غرفه‎ای که در اختیارمان قرار دادند رضایت کامل داشتیم.
گاوافیان درباره تبلیغات نمایشــگاه تصریح می‌گوید: چند روز 
از تلویزیون  شــاهد تبلیغات و تیزرهای تبلیغاتی نمایشگاه بودم، 
از طریق کانال‎های تلگرام نیز تبلیغات گسترده‌تری انجام گرفته 
بود ولی به عقیده‎ی من نشریات تخصصی و بیلبوردهای تبلیغاتی 
در اتوبان‎ها و ســطح شهر مفیدتر هستند، چون در زمان تردد در 

اتوبان‎ها خواه ناخواه بیلبوردهای تبلیغاتی به چشم می‎آیند.
مدیر تولید و کنترل کیفیت شــرکت دوستان شیمی مزیت 
امسال نمایشــگاه را در تفکیک سالن‏های بسته‎بندی و صنایع 
مرتبط با بسته‎بندی دانســته و در ادامه بیان می‎کند: تفکیک 
بخش‎هــای مختلف چاپ و بســته‎بندی کمک می‎کند تا وقت 
بازدیدکنندگان هدر نرود. با این وجود باز هم جای دارد که در 

سال‎های آینده تفکیک بیشتری صورت گیرد.
وی در انتها می‎گوید: برگزاری نمایشــگاه چاپ در شش ماه 
اول ســال و قبل از شــهریور ماه مفیدتر خواهــد بود و تعداد 
بازدیدکننده نیز افزایش می‎یابد زیرا کارهای چاپی در شــش 

ماه دوم سال رونق بیشتری دارد. 

نمایشگاه شلوغ ولی ضعیف
کاظــم باباپــور مدیــر عامل شــرکت 
مازند‎سیســتم می‌گوید: مشکل بزرگی که 
با آن مواجه هســتیم مشــکلات اقتصادی 
است متاسفانه پیشرفت باید و شاید در این 
صنعت رخ نداده اســت. تورم و قیمت دلار 
روزبه‌روز بالا مــی‌رود و این وضعیت واقعاً 
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برای ما مشکل‎ســاز شده است. در گذشــته قیمت دستگاه‏‎ها 
برایمان ۵۰ درصد سود داشت ولی الان این مقدار سود به ۲۰ 
درصد رسیده است و ما مجبور هستیم با بالا رفتن قیمت دلار، 

قیمت دستگاه‌ها را نیز بالا ببریم.
 وی می‎افزاید: معمولا مشــتریان تمایل به خرید دســتگاه‌ 
دارند ولی متاســفانه قدرت خریــد لازم را ندارند. حتی گاهی 
پیش آمــده که در زمان قرارداد مشــتری۵۰ درصد از هزینه 
دســتگاه را پرداخت کرده اســت و۵۰ درصد بقیه را نتوانسته 
پرداخت کند و مجبور به عودت دســتگاه شــده‎ایم. از دولت 
می‌خواهیــم کــه از تولید حمایت کند و چــوب‌ لای چرخ ما 

نگذارد، در غیر این صورت امیدی به کار وجود ندارد.
 باباپور در ادامه بیان می‎کنــد: تعداد بازدیدکننده‎ها که در 
نمایشگاه امسال به ما مراجعه کردند بد نبود ولی در حدود۵۰ 
درصــد بازدیدکنندگان برای گرفتــن گیفت و یا دید و بازدید 
در نمایشــگاه حاضر شده بودند و تنها ۱۰ درصد از آنها قدرت 

خرید داشتند.
مدیــر عامل شــرکت مازند‎سیســتم در انتها خاطر نشــان 
می‎کند: نمایشــگاه شــلوغ ولی ضعیف بود در گذشــته زمان 
برگزاری نمایشــگاه در دی و بهمن ماه بود و امســال نیز در 
آذرماه برگزار شــد ولی ترجیح ما این اســت که نمایشگاه در 
شهریور ماه برگزار شود چون بهترین فصل و زمان برای صنف 
چاپ است و صنعت چاپ در شش ماه دوم رونق بیشتری دارد.

دیدار با مشتریان
مهدی ســلیمی مدیر فروش شــرکت 
تولیدی فرکوش رنگ پارس درباره بیست 
نمایشگاه چاپ و بسته‎بندی  و چهارمین 
تهران می‎گوید: امســال نســبت به سال 
خوبی  بازدید‎کننده‎ی  تعداد  از  گذشــته 
برخوردار بودیم. خدمات نمایشــگاهی و 
بحث غرفه‎سازی نیز نسبت به سال قبل 
بهتر بود. وی می‎افزاید: به نســبت تبلیغات گسترده‎ی امسال، 
تعداد بازدیدکنندگان نیز افزایش یافته بود. نمایشــگاه چاپ و 
بســته‌بندی، صنعتی اســت و مخاطب عمومی ندارد و بیشتر 
کاربران آن در صنایع هســتند و نشریات تخصصی چاپ جای 
مناســبی برای تبلیغ آن است. از نظر عمومی هم بیلبوردهای 

سطح شهر موثرترین تبلیغ هستند. 
ســلیمی هدف اصلــی حضــور در نمایشــگاه را دیدار با 
مشــتریان عنوان کرده و بیان می‎کند: معرفی محصولات به 
تولیدکنندگان در ســطح ایران از دیگر اهداف مجموعه‎ی ما 
اســت تا برای تامین مواد اولیه با مشــکل مواجه نباشند. ما 
بیشتر برای جذب مشــتریان جدید از تهران و شهرستان‎ها 
و تجدیــد دیدار با مشــتریان ســابق در نمایشــگاه حاضر 

می‎شویم.
مدیر فروش شــرکت تولیــدی فرکوش رنــگ پارس در 
انتها می‎گوید: از برگزارکنندگان نمایشــگاه تشــکر می‌کنم 
و امیدوارم در ســال آینده ســعی در پر بارکردن نمایشگاه 
داشــته باشند و ســالن‎های بیشــتری را در اختیار شرکت 
کنندگان قرار دهند و جانمایی غرفه‎ها را زودتر انجام دهند 
تا شــرکت‎کنندگان برنامه‎ریزی بهتری را برای غرفه‎ســازی 
داشــته باشــند و با آمادگی بیشــتری در نمایشگاه شرکت 

کنند.

حمایت از تولید و شرکت‎های نوپا
محمد مهــدی نارنجی‎نــژاد مدیرعامل 
شــرکت یووی‎ســان دربــاره نمایشــگاه 
چــاپ می‎گوید: در حــدود هفت دوره در 
این نمایشــگاه شــرکت کرده‎ام وضعیت 
نمایشــگاه خوب بوده اســت. به نظر من 
امسال نسبت به سال‎های قبل بهتر بود و 
تعداد بازدیدکننده خوب و قابل قبول بود.
وی می‏افزاید: شرایط ثبت‎نام و جانمایی امسال نسبت به دو 
یا ســه دوره گذشته خیلی بهتر شده بود و هماهنگی بیشتری 
به چشم می‌خورد و کارهای زودتر پیش رفت و در غرفه‎آرایی 

تاثیرگذار بود.
 نارنجی‎نــژاد اشــاره می‎کنــد: انتظار دارم مســئولان از 
تولید‌کننــدگان حمایت کنند و کســانی که تازه شــروع به 
کار کرده‎اند را پشــتیبانی کنند تا بتوانند راحت‌تر کار کنند، 
چون هزینه‌های نمایشــگاه واقعاً زیاد است، امسال هزینه‌ها 
بیشتر از هر ســال بود برای تهیه‎ی غرفه در نمایشگاه چاپ 
امسال در حدود ۴ میلیون تومان هزینه کرده‎ام. در صورتی 
که نمایشگاه‎های کشــور چین به شرکت‌های کوچک و نوپا 
‎به صورت رایگان غرفه‎ای تخصیص می‎دهند تا زودتر رشــد 

کنند.  ش
زار

گ



شبکه‌های اجتماعی همیشه مفید نیستند
شــهاب عباس‎پور مدیــر نماپرچــم درباره نمایشــگاه چاپ و 
بســته‌بندی می‎گوید: چندین دوره است که در نمایشگاه چاپ و 
بسته‎بندی شرکت کرده‎ام با وجود اینکه امسال پنجشنبه و جمعه 
را در مدت زمان نمایشگاه گنجانده بودند ولی خلوت‎تر از هر سال 
بود. ســالن ۷ که غرفه ما در آن بود خلوت‎تر از بقیه ســالن‌ها به 

نظر می‎رسید.
وی یکی از علل افت تعداد بازدیدکنندگان نمایشگاه را شبکه‎های 
اجتماعی دانسته و در ادامه تاکید می‎کند: به نظر من فضای مجازی و تلگرام باعث شده 
که مشتریان کمتری به نمایشگاه مراجعه کنند، آنها ترجیح می‌دهند توسط اینستاگرام 
و تلگرام کارهایشــان را انجام دهند چون تمام نمونه‏ها در صفحه‏های اینستاگرام موجود 
است و به راحتی می‌توانند کارهایشان را سفارش دهند. دلیل دیگر این افت را می توان 
در این دانســت که همکاران همگی با هم آشــنایی دارند و در دو یا سه سال اخیر افراد 

جدیدی وارد این حوزه نشدند.
 عباس‎پــور تصریح می‎کند: اگر تیزرهای تلویزیونی نمایشــگاه در خلال برنامه‎های پر 
بازدید چون دورهمی و یا برنامه پر مخاطب نود پخش می‌شد، بسیار تاثیرگذارتر می‎بود. 
تبلیغات در مترو زیاد کارساز نبود. برای پر شور کردن نمایشگاه می‎توانستند از بالن‎های 

تبلیغاتی در داخل نمایشگاه استفاده کنند. 
وی در انتها اشــاره می‎کند: از مسئولان نمایشگاه می‌خواهم تا که به هر شرکتی اجازه 
ورود به نمایشــگاه را ندهند و تنها به شــرکت‏ها و برندهایی کــه اعتبار و کد اقتصادی 

دارند غرفه دهند. 

جذب بازدیدکننده‎ی تخصصی 
عباس علیپور مدیر چاپ کســری یزد درباره بیست و چهارمین 
نمایشگاه چاپ و بسته‌بندی تهران می‎گوید: امسال سال اولی است 
که در نمایشــگاه حضور پیدا کردیم و از این حضور راضی هستیم 

و امیدواریم که به نتیجه‎ی مطلوبی هم برسیم.
وی بازار هدف مجموعه چاپ کســری را منطقه جنوب شــرق 
کشــور دانسته و در ادامه تاکید می‌کند: برای اینکه در آن منطقه 

مطرح خودمان را بشناسانیم و بازار منطقه را به دست بگیریم.
علیپور در ادامه می‎گوید: نسبت به پک‎های تبلیغاتی که تهیه کرده بودیم بازدیدکننده 
بسیار خوبی به غرفه‎ی ما مراجعه کردند و به جرأت می‌توانم بگویم در حدود ۳۰ تا ۴۰ 

درصد بازدیدکننده‎ها تخصصی و بازار هدف ما بودند.
مدیر چاپ کســری یزد در انتها بیان می‏کنــد: در زمان ثبت‎نام و تحویل غرفه با هیچ 
مشــکلی رو به رو نبودیم، تنها مبحثی که کمی مشکل‎ساز بود حمل بار و اثاث  بود که 
حتما باید توســط چرخ حمل می‎شد و از این بابت هزینه‌های زیادی را متحمل شدیم، 

باقی موارد نمایشگاه خوب بود.

تعطیلات آخر هفته موثر در تعداد بازدیدکننده
پویان مهرآبادی مدیر بازرگانی شــرکت رزین‎های‎صنعتی‎ایران 
درباره نمایشــگاه چاپ و بســته‌بندی می‎گوید: اســتقبال امسال 
نمایشــگاه را بیشتر از گذشــته دیدم و دلیل آن را هم قرار دادن 

روزهای آخر هفته در زمان‏بندی نمایشگاه می‎دانم.
وی می‎افزاید: من به شخصه تبلیغات زیادی را به جزو در کانال 
نمایشــگاه ندیدم ولی به نظرم بیلبوردهای نمایشگاه سال گذشته 
بیشتر از امسال و در جاهای مناسب‎تری انجام گرفته بود. همیشه 
در مســیر رفت و آمد به محل کار در بیلبورد‎های اصلی در اتوبان‎ها تبلیغ نمایشگاه‎ها را 

می‎دیدم ولی برای این نمایشگاه متاسفانه بیلبوردی را شاهد نبودم.
مهرآبادی تاکید می‎کند: مهمترین نمایشــگاه‎های ایران در تهران برگزار می‎شــود و 
نمایشــگاه‌های شهرستان‌ها بیشتر محلی و بومی هستند و از استقبال کمتر برخوردارند. 
امسال به واسطه‎ی تعطیلی آخر هفته بسیاری از شهرستانی‏ها توانستند به این نمایشگاه 

مراجعه کنند
 مدیــر بازرگانی شــرکت رزین‎های‎صنعتی‎ایران بیان می‎کند: بیشــتر برای اینکه به 
مشــتریان بگوییم هنوز هستیم در نمایشگاه شرکت می‎کنیم خیلی از مشتریان ما توقع 
دارند در نمایشگاه حضور داشته باشیم و اگر نباشیم هزار فکر منفی به سرشان می‎زند.

 ‎های‎ی شرکت رزین‎وی در انتها با اشاره به مسئله‌ای که در نمایشگاه امسال برای غرفه
صنعتی ‎ایران باعث ناراحتی شــده بود بیان می‎کند: متاسفانه برخورد پرسنل نمایشگاه 
از نظافتچی گرفته تا مسئولان حراست مناسب نبود، زمانی‌که ما برای غرفه هزینه‎ای را 

متحمل می‌شویم توقع احترام نیز دارم. 
وی می‌افزاید: پوشــش همکاران خانم مجموعه‎ی ما روســری بــود و کاملًا حجاب را 
رعایت کرده بودند، متاسفانه روز اول از حراست آمدند و بدون هیچ اطلاعی اعلام کردند 
که خانم‎ها باید بروند و گرنه غرفه را پلمپ می‎کنند، من نیز مجبور شدم از تجریش برای 
پوشــش خانم‎ها مجدداً هزینه و مقنعه تهیه کنم، جالب اینجاست که می‏گفتند پوشش 
باید حتما مقنعه باشد ولی دیگر مهم نیست که موی سر آنها بیرون باشد یا نباشد. من از 
این برخوردها گله‏مندم زیرا متاسفانه رفتار مناسبی در نمایشگاه وجود ندارد و این باعث 

ایجاد تشنج می‌شود و در مواجهه با بازدیدکنندگان نیز تاثیرگزار است.
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شبکه‌های مجازی در 
نمایشگاه 20 گرفتند
با جلیل غفاری رهبر رییس اتحادیه صحافان 
و یکی از برگزارکنندگان بیست و چهارمین 
نمایشگاه چاپ، بسته‎بندی و ماشین‎آلات 
وابسته تهران به گفت‎وگو نشستیم. پاسخ‌های 
صریح به پرسش‌های صریح، ماحصل این 
گفت‎وگوست که پیش روی شماست.

جلیل غفاری‎رهبر:

نمایشگاه‌های  به  نســبت  امســال  نمایشگاه   
سال‌های پیش چه تفاوت‌هایی داشت؟

از نظر متراژ و توانایی‌های شرکت‎کنندگان و غرفه‎گذاران 
پیشــرفت‌هایی حاصل شــده بــود. این‌ها شــامل کالا و 
ماشین‎آلات جدیدی می‌شــد که امسال در نمایشگاه ارایه 
شــده و به نمایش در آمده بود. همچنین شرکت‎کنندگان 
اروپایی امسال بیشتر از هر سال در نمایشگاه شرکت کرده 

بودند.
 مساحت نمایشــگاه امسال چه مقدار نسبت به 

سال قبل افزایش داشت؟
حدود ده درصد از نظر متراژ نســبت به ســال گذشــته 
افزایــش داشــتیم و از نظر تعــداد هم در حــدود 650 
شــرکت‎کننده و غرفه‏گذار خارجی و ایرانی در نمایشــگاه 

شرکت کرده بودند.
 از این مقدار ســهم غرفه‎گذاران ایرانی چقدر 

بود؟
450 غرفه‎گذار داخلی در نمایشــگاه حضور داشتند که از 
سراســر کشــور آمده بودند به علاوه حدود 200 غرفه‎گذار، 

خارجی بودند.
 نمایشگاه امسال از نظر پوشش رسانه‌ای نسبت 

به پارسال چه تفاوتی داشت؟
از فروردین ماه امسال توسط 15 مجله تخصصی فعال در 
حوزه‎ی چاپ و نشر برای فراخوان، ثبت‎نام و بازدید فعالیت 
تبلیغاتی را شــروع کردیم. این نشریات مثل مجله چاپ و 
نشر به دست همه صنوف مرتبط با چاپ می‌رسد، علاوه بر 
آن امســال تیزرهای تلویزیونی را هم داشتیم، تبلیغات در 
ایستگاه‎های مترو و دیگر تبلیغات محیطی را نیز انجام شد. 
شبکه‌ها و گروه‌های مجازی مثل کانال تلگرام چاپ و نشر 
هم در این راستا بسیار کمک کردند. در کل می‌توانم بگویم 
از نظر حضور رســانه در نمایشگاه، نمایشگاه امسال خیلی 

عالی بود. در واقع نمره بیست گرفتند.
 امســال چه بخش‌هایی به نمایشگاه افزوده شده 

بود؟
در بخش جنبی ســمینارهای علمی و پژوهشــی که به 
صورت کلاسی برگزار شــد خیلی خوب بود و خیلی مورد 

استقبال قرار گرفت.
 درباره پاویون‌های اختصاصی که وجود داشــت 
توضیح بفرمایید که چه پاویون‌هایی بودند و چگونه 

برگزار شد؟
پاویون ترکیه و چین در نمایشــگاه حضور داشتند که به 
صورت گروهی در نمایشــگاه شــرکت کرده بودند و نتایج 

خوبی گرفتند و خیلی راضی بودند.
به سال‌های  نسبت  کننده‌های تخصصی  بازدید   

گذشته چطور بود؟
آمار دقیقی هنوز به ما اعلام نشــده است. خود نمایشگاه 
موظف اســت این آمارگیری را انجــام دهد و در اختیار ما 
بگذارد که هنوز این کار انجام نشده است. ولی فکر می‌کنم 
به زودی این گزارش آماده شــود و در اختیار ما قرار گیرد 
کــه در آینده نزدیک ما هم آن را در اختیار مطبوعات قرار 
خواهیم داد. به نظر می‌رسد امسال بازدیدکنند‌گان بیشتر 
متخصــص بودند. این حرف نتیجه گفت‎وگو با بیش از صد 

غرفه‎گذار است.
 آیا امسال بخش لیبل و چاپ بسته‌بندی بیشتر 

از دیگر رشته‌ها در نمایشگاه بود؟
به نظر اینطور می‌رســد اما آمار تفکیکی آن وقتی نهایی 
شد بیشتر قابل قضاوت خواهد بود. اما علی‌الاجمال نسبت 
به ســال‌های گذشته و نســبت به میزان مشارکت افست، 
لیبل بیشــتر بود. حتی ماشین‎آلات چاپ لیبل هم امسال 
بیشــتر شد ولی افست این طور نبود چون رویکرد به لیبل 

در بازار چاپ بیشتر شده است.
 در بحث قطعات و مرکب چطور بود؟

هم شــرکت‌های داخلی و هم شــرکت‌های خارجی در 
نمایشــگاه حضور داشتند. در بین شرکت‎کنندگان داخلی،‌ 
مرکب‌هایی که در داخل تولید می‌شــد، رشد کرده بودند. 
در بخش چســب چهار یا پنج شــرکت، از داخل و خارج 
کشور در نمایشگاه حضور داشــتند. مثلا در بخش  یو‎وی 
چند شرکت داشتیم که هم در بخش داخلی و هم خارجی 
بودنــد. در مــورد کارخانه ورق ما یک ســری 150متر تا 
200متر کارخانه ورق از کشور آلمان را داشتیم که شرکت 

کرده بودند.

 در مورد مرکب چطور؟
در مرکــب هم همینطور، در بخش خارجی از اســپانیا، 

و... بودند. ایتالیا، آلمان 
 آیا شرکت‌های آمریکایی هم شرکت کرده بودند؟

یکی دو شرکت بودند که در لوای شرکت‌های دیگر که اسمشان را 
به یاد ندارم، یعنی بطور غیر مسقیم شرکت کرده بودند.

  با چند شرکت‌کنندگان که صحبت می‌کردم در مورد 
نحوه‎ی ارائه خدمات نمایشگاه گله داشتند مثلا می‌گفتند 
تا 24 ســاعت قبل از برگزاری نمایشگاه، ما نتوانستیم 
بفهمیم که در نمایشگاه اینترنت داریم یا نه؟ یا جرثقیل‌های 
سنگین در اختیار ما می‌گذارند یا نه؟ یا اگر هست با چه 
قیمتی؟ آنها از برنامه‎ریزی‌ها گله داشتند. نظرتان در این 

مورد چیست؟چه فکری در این مورد شده؟
چیزهایی هست که دست من و شما نیست. مسئولش خود 
شرکت نمایشــگاهی است. مسئول این دو مورد هم که گفتید 
خود نمایشگاه اســت ولی در مورد اینترنت اصلا بحثی نداریم 
مثل هر سال وجود داشت. که شرکت‎کنندگان می‌بایست کار 
اداری‌اش را انجام می‌دادند و می‌گرفتند. در مورد جرثقیل، کار 
نمایشگاه را به چند شرکت جرثقیل خصوصی  اجاره داده‌اند و 
آنها هم چون پول هنگفتی برای اجاره جرثقیل‎هایشان داده‌اند 
اجازه نمی‌دهند که جرثقیل‌های دیگر وارد شوند و حتما باید از 
جرثقیل‌های آنان استفاده کنند. بعضی از دوستان می‌خواهند 
که ماشین‌هایشــان را با جرثقیل‌هــای مخصوص خود بیاورند 
چون هر جرثقیلی نمی‌تواند این کار را انجام دهد و این تخصص 
را ندارد که ماشــین‎آلات آنها را جابجا کند. ممکن است که به 
ماشــین صدمه بزنند. ما تا آنجا که توانستیم کمک کردیم که 
مشــکلی پیش نیاید از نظر قیمتی و پولــی که از غرفه‎گذاران 

می‌گیرند کلا از دست ما خارج است.
 در‎بــاره قیمت‌هــا هــم همینطــور. بعضی از 
شرکت‎کنند‎گان هم که متراژهایی از نمایشگاه گرفته 

بودند هم از قیمت‌ها  گلایه داشتند.
خوب این ارز دولتی است که می‌گوید برای حمایت داخلی 
می شــود 185 تومان که دو برابر آن تقریبا می‎شــود 300 
تومان. ولی به قول شــما برای شرکت‎کنندگان ارزی گرانتر 

است. تقریبا یک میلیون و پانصد هزار تومان می‌شود.
 این تفاوت فاحشی دارد. چرا 150 تا 300 تومان؟ 

ما بارها با مسئولان نمایشگاه صحبت کردیم. آنها می‌گویند 
کــه دولت مصوب کرده اســت. برای حمایــت از تولیدکننده 
داخلــی، بخاطر همین 40 یا 50 یا 300 تومان را می‌دهد بقیه 
را  می‌گوید ارزی حســاب شود که خود ما هم اذیت می‌شویم. 
شرکت‎کننده‎ای که باید در بخش ارزی شرکت می‎کرد، در زمان 
ثبت‎نام می‌گوید ریالی است و بعد از اینکه نمایشگاه متوجه این 
موضوع می‎شود، جریمه‌اش می‌کنند و ما را هم با مشکل روبرو 
می‎کند و فکر می‌کنند که ما با آنها تبانی کرده‌ایم. یک سری از 

مشکلات کلی است که مربط به خود نمایشگاه است.
یکسان‏ســازی قیمت مد نظر ماســت. بــرای خارجی‌ها 
قیمت‌ها یا با دلار اســت یا یورو که امسال قرار است بیشتر 
هم بشود و بالاتر برود. یعنی برای نمایشگاه بعدی، متاسفانه 
به رغم رکودی که در بازارکار است، از برج 4 قیمت‌ها تغییر 
می‌کنــد و افزایش می‎یابــد. باز بحث واردات که می‌شــود 
می‌گویند کــه وارد می‌کنند و باید این قیمت را بدهند، من 

هم نظرم این بود که قیمت‌ها مناسب بود. 
 شــرکت‎کنندگان چینی که هر سال حضورشان 

درنمایشگاه پر رنگ بودند، امسال چطور بودند؟
امسال هم مثل گذشــته بودند. نه افزایشــی داشتیم، نه 

کاهشی. مثل 4 سال گذشته فقط اروپایی‌ها بیشتر شدند.
  آیا از بخش اروپایی استقبال هم شده بود؟

صــد در صد. من با چند غرفه‎گذار گفت‎وگو داشــتم. مثلا 
بعضــی غرفه 15 یا16 متری داشــتند و می‌خواســتند در 
ســال آینده متراژ 40تا50 متری داشته باشــند و در واقع 

می‌خواستند متراژ را افزایش دهند.
 در آخر اگر نکته دیگری دارید بفرمایید.

ســعی ما همیشــه این بوده که یــک نمایشــگاه خوب و 
آبرومندانه‌ای داشته باشیم که شــرکت‎کنندگان بتوانند بهره 
خوبی از آن ببرند و اتحادیه‌های مختلفی که دســتی در آتش 
دارند در این کار باید به ما کمک کنند. امیدوارم نمایشگاه برای 
همه کســانی که در آن حضور یافتند، مفید بوده باشد. به هر 
صورت نمایشــگاه یک فرصت بازارساز است و آرزوی ما داشتن 
بازار فعال و پر رونق برای همکاران در صنعت چاپ و نشر است.
سپاسگذارم از این که وقتتان که در اختیار ما قرار دادید.
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ارتباطات، خدمات خوب 
نمایشگاهی و رضایت غرفه گذاران

مهشید پورداد، دبیر سندیکای کاغذ و مقوا مطرح کرد:

حدیثه حیدری
درباره بیســت و چهارمین نمایشگاه چاپ، بسته‎بندی و ماشین‎آلات وابسته، گفت‎وگوی 
کوتاهی با مهشید پورداد، دبیر سندیکای کاغذ و مقوا انجام دادیم و از کم ‎وکیف نمایشگاه 

پرسیدیم.
وی کیفیت برگزاری نمایشــگاه را خوب ارزیابی کرد و گفت: » اعضای شرکت‎کننده از 

نمایشگاه راضی بودند« این گفت‎و گو در ادامه از نظر گرامی شما می‌گذرد.

 ارزیابی‌تان را از چگونگی برگزاری بیســت و چهارمین نمایشــگاه 
چاپ، بســته‎بندی و ماشــین‎آلات وابسته در مقایســه با سال گذشته 

؟ یید ما بفر
ســندیکا امسال در نمایشــگاه یک غرفه مســتقل داشــت و در کنار اعضای سندیکا 
بودیم. همکاران ما کمتر از ســنوات گذشــته در نمایشگاه شرکت کرده بودند. تعدادی از 
کاغذ‎سازی‌های بزرگ در نمایشگاه امســال هم مثل هرسال شرکت داشتند. شرکت‌های 
نیمه دولتی در نمایشگاه شرکت کرده بودند اما به هر حال از دیدگاه من بخش خصوصی، 
اعضای ســندیکا مثل سال‌های گذشته خیلی پر رنگ حاضر نشــده بود. در یک ارزیابی 
کلی اعضای شرکت‎کننده ارتباطات خوبی با مشتریان برقرار کرده بودند و از نمایشگاه در 

مجموع راضی بودند.

 چند واحد از اعضای سندیکا در نمایشگاه شرکت ‌کرده بودند؟
هشت عضو از سندیکا در نمایشگاه امسال حضور داشتند.

اعضای سندیکای کاغذ و مقوا در بخش ویژه نمایشگاه شرکت‌کرده بودند؟
بله. کاغذ و مقوا بخشــی از صنعت بســته‌بندی کشور هســتند و کاغذهای بسته‌بندی 
بزرگترین رکن سندیکا است و کاغذهای چاپ و نشر معمولا در ایران خیلی گسترده عمل 
نمی‌کنند. اما در بخش کاغذهای بسته‌بندی به خودکفایی رسیده‌ایم و صادرات هم داریم. 
حضورشان بســیار خوب بود. واحدهای صادر کننده کاغذ و مقوای بسته‌بندی امسال در 

نمایشگاه حضور داشتند.

 واحدهایی که از ســندیکا در نمایشگاه شرکت کرده بودند از نظر بازاریابی 
موفق عمل کردند و بازاریابی خوبی داشتند؟

بیشتر یک تجدید دیدار با مشتریان قدیم‎شان بود. به هر حال نوعی تبلیغات و بازاریابی 
هم بود، مخصوصا برای شرکت‌های جدیدی که قصد ورود جدی به این بازار را دارند.

 با توجه به این که بیســت و چهارمین نمایشــگاه چاپ، بســته‎بندی و 
ماشین‎آلات وابسته، یک نمایشــگاه بین‎المللی بود، اعضای سندیکا موفق به 

تماس، یا قرار داد با مشتریان خارجی در این نمایشگاه شدند؟
بله. آنها از قبل بازارهایشــان را شناســایی کرده بودند. قطعا همینطور اســت. هرچند 
جزییات این موضوع را هنوز به ما منعکس نکرده‌اند ولی چیزی که من می‌دانم این است 
که شرکت‌های تولید و صادرکننده صنعت بسته‌بندی کاغذ و مقوا که در نمایشگاه حضور 
داشــتند و ارتباطات موثری با مشتریان و متقاضیان برقرار کردند. علاوه بر آن در واردات 
مواد اولیه و واردات محصول در سنوات گذشته کمتر کار شده بود. امسال شاهد بودیم که 

کمی در این زمینه هم کار شده بود.
هرچند من خیلی حضور شرکت‌های خارجی را پر رنگ ندیدم. شاید من مشغله زیادی 
داشــتم و سرم شــلوغ بوده و وقت نکردم که مفصل از نمایشگاه بازدید کنم اما این طور 
به نظرم رســید که شــرکت‌های خارجی فعال در صنعت کاغذ و مقوا در نمایشگاه خیلی 

نبودند.  

 به عنوان دبیر سندیکا و یک شرکت‏کننده از نمایشگاه راضی بودید؟
در مجموع خوب بود. این نمایشــگاه هم آن دســتاوردی که هر نمایشگاهی باید داشته 
باشد برای ما داشت. انتظار از نمایشگاه بازدیدهای تخصصی است، تجدید دیدار با اعضای 

جدید و قدیم هست و... که بود. در مجموع نمایشگاه را خیلی خوب ارزیابی می‌کنیم.

 ارایه خدمات در نمایشگاه به شرکت‎کنندگان چطور بود؟
خوب بود. ما مشکلی نداشتیم. ارایه خدمات نمایشگاه را خوب ارزیابی می‌کنیم.
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سهم اروپایی‎ها
 در نمایشگاه امسال 
30درصد
 افزایش یافت
احمد ابوالحسنی، رییس اتحادیه لیتوگراف 
در گفت‌وگو با چاپ و نشر درباره بیست 
و چهارمین نمایشگاه چاپ، بسته‎بندی 
و ماشین‏آلات وابسته گفت: امسال 
شرکت‎کنندگان خارجی نمایشگاه 30 درصد 
افزایش داشت و این در حالی است که از 
سهم چینی‎ها  کم شده بود.

وی بیست و چهارمین نمایشگاه چاپ، 
بسته‎بندی و ماشین‏آلات وابسته را 
نمایشگاهی موفق ارزیابی کرد و از برنامه‏ریزی 
برای نمایشگاه سال بعد خبرداد و گفت: 
هرسال برنامه‎ریزی برای نمایشگاه سال بعد 
از پایان نمایشگاه دایر آغاز می‎شود و امسال 
هم برگزارکنندگان این کار را آغاز کرده‏اند. در 
ادامه ماحصل این گفت‎وگوی کوتاه از نظرتان 
می‎گذرد.

احمد ابوالحسنی:

 بفرمایید نمایشگاه بیســت و چهارم را چطور 
دیدید و ارزیابی‌تان از این نمایشگاه چیست؟

این نمایشگاه نیز مانند نمایشگاه‌های قبلی بود. نمایشگاه 
چاپ و بســته‎بندی یک برند است و همیشه مطرح بوده و 
از نظر مخاطب و اهمیت جزو یکی از نمایشــگاه‌های برتر 
و خاص است. کشــورهای مطرح در بخش واردات بیشتر 
اروپایی هســتند و خوشبختانه امسال موفق شدیم آنها را 
جذب نمایشــگاه کنیم. حضور شرکت‎های اروپایی‌ در این 

نمایشگاه بیش از 30 درصد رشد داشت.

 از نظر مساحت نمایشگاه هم تغییراتی نسبت به 
سال گذشته داشتید؟

در بخــش ارزی، تغییری در مســاحت نداشــتیم تنها 
غرفه‎گذاران تغییر کردند و اروپایی‎ها جانشــین چینی‎ها 
شــدند. بازدیدکنندگان هم به شرکت‎های اروپایی تمایل 
بیشتری نشان دادند، چون اروپایی‎ها به چاپ بیشتر اهمیت 
می‎دهند، بخش اروپایی به همین دلیل 30درصد بیشتر از 
ســال گذشته در نمایشگاه حضور یافتند. این تغییر کاملا 
محســوس بود و من به عنوان برگزار‎کننده این موضوع را 

یک سند افتخار برای خود می‎دانم.

 از نظر تبلیغات نمایشگاه چطور بود؟
نمایشگاه چاپ و بســته‏بندی اولین نمایشگاهی بود که 
علاوه بــر تبلیغات معمول در گروه‌هــای مجازی بیش از 
400 گروه آن را پوشــش دادند. شبکه ایران کالا هم بیش 
از سه ساعت برنامه زنده‎ی این نمایشگاه را پوشش داد. این 

موضوع نشان دهنده خوب بودن نمایشگاه است.

 از نظر بازدید تخصصی چطور بود؟
اکثر مشــتریان تخصصــی و خوب بودند. نمایشــگاه 
توانسته است محل عرضه ماشین‎آلات به‎روز دنیا باشد. 
بر روی اکثر ماشــین‎آلات نوشــته شــده بود »فروخته 
شــد« این موضوع برای برگزار‎کنندگان افتخار بود که 
توانســته‎اند نمایشــگاه خوب و پر‏بازدهی برگزار کنند. 
نمایشگاه سود چند جانبه و فرصتی بود تا اینکه فعالان 
و دســت‏اندرکاران حاضر در نمایشــگاه کالاهای مورد 

نظرشان را انتخاب و معامله کنند. 
مهمتــر از همه وحدت و همدلی بیــن برگزارکنندگان 
نمایشــگاه واقعا ملموس بود و خیلی نمود داشت و باعث 
برقراری آرامش برقرار شده بود و رسانه‏ها و رسانه‎های چاپ 
هم با نمایشگاه همراه بودند و با ما همکاری لازم را کردند 
به همین سبب امسال بازدیدکننده نسبت به سال‎های قبل 

خیلی بهتر بود.

 آمار دقیقی از بازدیدکنندگان در اختیار دارید؟ 
این که چه تعــداد بودند و چه تعداد بازدید‌کننده 
متخصص بودند. ســطح تحصیلات و یا رشــته 

فعالیتشان چه بوده؟
هنــوز آمار را به ما ابــاغ نکرده‎اند. ولی مهم این بود که 
غرفه‎گــذاران راضی بودند. این که نمایشــگاه در روزهای 
پنجشنبه و جمعه هم دایر بود خیلی فرصت مناسبی برای 
نمایشــگاه بود و علاقمندان با فراغ‎بال از نمایشگاه بازدید 
کردند. هرچند دیده می‎شــد که بعضی با خانواده‌هایشان 
به نمایشــگاه آمــده بودند ولی بازهــم تخصصی برخورد 
می‎کردند. اغلب آنها علاقمند بودند که در سال بعد هم در 

این نمایشگاه تخصصی شرکت داشته باشند.

 غرفه‎گذاران راضی بودند؟
اگر راضی نبودند و نتیجه نگرفته بودند در نمایشگاه ابراز 
علاقمندی نمی‎کردند که داشتند و همین الان برای سال 
بعد می‎خواهیم ثبت‎نام کنیم و هزینه‎اش را هم همین الان 
حاضریم بپردازیم، به این معنی است که نمایشگاه برایشان 

سودمند بوده و راضی بودند.

 در بخش‏های جانبی چطور بود؟
در بخش سررســید و تبلیغات قبلا تنها شش غرفه‎‎گذار 
حضور داشتند اما امسال سه سالن را به این رشته اختصاص 
داده بودیم، در سالن شش دوازده غرفه به صورت جزیره‌ای 
حضور داشتند این نشــانگر این است که مخاطبان راضی 
بودند و نمایشــگاه کشش لازم را دارد به همین دلیل این 
مقــدار متراژ در اختیار گرفتند. بــا این توضیحات بخش 
نظر‎سنجی بهترین‎ها هستند که می‎توانند در مورد آن نظر 

دهند.

 چه بخش‌هایی در نمایشگاه امسال بود؟
چند برند با دســت پر آمده بودنــد در بخش کاغذ و 
کارتن بخش تازه‌ای مثل کاغذ ســنگی هم چند شرکت 
به نمایشــگاه آمده بودند. خیلی هم راضی بودند. از این 
نظر که کیفیت حضورشان در نمایشگاه چطور بود؟ باید 
گفت که حضــور پر رنگی داشــتند. در بخش کارتن و 
مقوا و لیبل در سالن 38 بسیار فعال بودند. ماشین‌های 
لیبل را هم مســتقر کرده بودند و عرضه می‌شد. امسال 
چاپخانه‌های بیشــتری در نمایشگاه شرکت کرده بودند. 
از نظــر تعداد شــرکت‎کننده‎ها در بخش قطعات، رنگ 
و مرکــب خیلی پر رنــگ بودند. نماینده یک شــرکت 
آمریکایی که در ترکیه مســتقر اســت هم در نمایشگاه 
امســال شــرکت کرده بود. این برند بودن نمایشــگاه 
چاپ و بســته‎بندی تهران را نشــان می‎دهد. همفکری 
برگزارکنندگان عالی بود و من از نمایشگاه امسال راضی 
هستم. با این همه نظرات شرکت‎کنندگان و غرفه‎گذاران 

درباره نمایشگاه برای ما بسیار مهم است.

 آیا آمار دقیقی از تعداد شرکت‎کنندگان دارید؟
نه هنوز آماری که نمایشگاه تهیه کرده در اختیار ما قرار 

داده نشده است.

 برنامه‎ریزی برای سال بعد از کی انجام می‎شود؟
همیشه در پایان نمایشگاه برنامه‎ریزی برای نمایشگاه بعد 
شــروع می‎شود. در این نمایشــگاه هم همینطور بود با کل 
مجموعه صنعت چاپ در حال برنامه‎ریزی هستیم که بتوانیم 

نمایشگاه آتی را با کیفیت و دقت بیشتری برگزار کنیم. 
 

 وزارت ارشاد یا وزارت صنعت، معدن و تجارت با 
شما همکاری داشتند؟

دوست داشتیم که به نمایشــگاه می‎آمدند و از نزدیک 
با صنعت و مشکلاتش آشــنا می شدند و به درد دل‎های 

همکاران گوش می‎کردند.

 فرمودیــد دربخــش، تبلیغــات و بازاریابی، 
سررسیدی‌ها زیاد بودند اقدامات تبلیغاتی نمایشگاه 

چطور بود؟
بله. خیلی بیشتر از سال‎های گذشته بودند در سه سالن 
حضور داشــتند و امسال خیلی فعال‎تر و پر رنگ‎تر حاضر 

شده بودند. 
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تلفیق وجدان
 با هنر و تکنولوژی

درست است که ایران به عنوان یک کشور 
پیشرفته شناخته نمی شود و در موارد بسیاری 
بیش از آنکه صادر کننده باشد وارد کننده و 
مصرف کننده است اما در صحبت با بسیاری از 
تولید کنندگان متوجه می شویم که جمیع آنها به 
پتانسیل خوب ما برای رشد و تعالی، نیروی کار 
زبده و جوانان با انگیزه و خلاق اذعان دارند. تولید 
سررسید یکی از کارهای ظریف و خاص است و 
کسی که وارد بازار این کار می شود باید علاوه بر 
تولید خوب و با کیفیت به دنبال خلاقیت هم باشد. 
یک تولید کننده سررسید باید هر سال کارهای 
خاص و متنوعی را عرضه کند تا از بازار رقابتی 
عقب نیافتد و در این میان یکی از بخش های مهمی 
که با آن رو به رو است تولید جلد برای تولیداتش 
است. جالب است بدانید که عمده ی جلدهایی که 
بر روی سالنامه های مختلف می بینید در کشور 
ما تولید نمی شوند و به علت به صرفه بودن و یا 
مباحث کیفی در خارج از کشور و بیشتر در چین 
به تولید می رسند و این در حالی است که صحافی 
و جلد سازی یکی از کارهایی است که از دیر باز 
جزوی از هنر ایرانیان محسوب می‎شده است.

باور این نکته سخت است که ما در جلدسازی هم 
نتوانسته ایم به خود کفایی برسیم. یکی از علت 
های اصلی بعد از مباحث قیمت تمام شده و متریال 
های خاص ناموجود، نبود دستگاه های جلدسازی 
مدرن برای تیراژهای بالا است. جلدسازی امروز 
باید متناسب با نیاز مشتری صورت بگیرد و بتواند 
از لحاظ میزان تیراژ و زمان تحویل، مشتری خود 
را پوشش داده و راضی نگه دارد. باید گفت که 
خوشبختانه به علت تحریم ها، وضعیت اقتصادی، 
میزان رکود بازار و بیکاری رو به ازدیاد، اهالی 
صنعت چاپ هم چون بسیاری دیگر از صنایع به 
دنبال راه گشایش و پیدا کردن بازار بکر و ادامه ی 
بقا و ارتقا هستند. جلدسازی یکی از هنرهایی است 
که در پی رفع خلل و کمبود برآمده و در حال رشد 
و بازاریابی است تا حداقل در این بخش از بحث 
واردات و خروج ارز کاسته و به اشتغال‏زایی و تولید 
داخلی بپردازد.

چاپ و نشر این بار به سراغ یک بخش موثر 
اما گم شده در غوغای صنعت چاپ رفته است. 
ما بارها از دیدن و لمس کردن جلدهای کتاب ها 
و سالنامه ها به وجد آمده ایم اما شاید هرگز به 
نحوه ی چگونگی تولید آن فکر نکرده ایم و این 
رکن مهم جذابیت یک کار چاپی را از قلم انداخته 
ایم. در این شماره جمال زمانی مقدم، مدیر عامل 
مجموعه جلدسازی ایران تاپ طرف گفت و گوی 
ما قرار گرفت و ما را با مراحل مختلف و متنوع کار 
جلدسازی آشنا کرد.

گفت و گو با
 جمال زمانی مقدم
 مدیرعامل مجموعه
 جلدسازی ایران تاپ

بنــده جمال زمانــی مقدم هســتم، مدیــر عامل 
جلدسازی ایران تاپ. ما فعالیتمان در این بخش را از 
چند سال پیش آغاز کرده ایم و با یکسری از بهترین 
و معتبرتریــن برندهــای تولید سررســید و هدایای 
تبلیغاتــی همکاری داشــته و داریم. ایــن همکاری 
دیرین و شــناخت بازار و نیاز ســنجی مشتری ما را 
به گســترش فعالیت ترغیب کــرد و ایران تاپ را بر 
آن داشــت تا برای بالا بردن هر چه بیشــتر کیفیت 
و تنوع و میزان تولید دســت به سرمایه گذاری و به 
کار گیری دســتگاه های نوین و مــدرن بزند. ما در 
سال جاری یک دســتگاه جلد سازی تمام اتوماتیک 
را به مجموعه اضافه کردیم تا بتوانیم پاسخگوی نیاز 
مشــتریان بوده و خواسته های آنان را به نحو احسن 

کنیم. برآورده 
ایران تاپ قبل از این به صورت دســتی سفارشات 
خود را به انجام می رســاند امــا رفته رفته نواقص و 
کمبودها را احســاس کرد و به دنبال راه چاره گشت. 
از طرفــی نکته ی اساســی که در ایــن مورد مطرح 
بــود تیراژهای بالا در برخی فصــل های کاری، علی 
الخصوص ماه های پایانی ســال و ضرب العجل تولید 
کنندگانی بود کــه با ما همکاری داشــتند. مجموع 
این اتفاقات ما را بر آن داشــت تا با ســرمایه گذاری 
و توســعه کار در پی مرتفع کــردن نیازها برآئیم. ما 
امروز به مــدد تکنولوژی جدیدی که به کار بســته 
ایــم انواع جلدهای مورد اســتفاده را از یک تا هفت 
تکه و از ســایز 8×12 الی 48×68 که کوچکترین تا 
بزرگترین قطع های معمول محســوب می شــوند را 
پوشــش می دهیم. ما امروز هم برای تولید کننده و 

هم برای مصرف کننده کار تولید می‌کنیم و الان که 
من با شــما صحبت می‌کنم ایران تاپ به تیراژ حدود 

هفت هزار جلد در روز رسیده است. 
در کنار مشتریان اصلی ما که عمدتا تولید کنندگان 
بزرگ و نامدار سررســید، سالنامه و هدایای تبلیغاتی 
هســتند، شرکت های مختلفی برای کارهایشان به ما 
مراجعــه می کنند و همینطــور چاپخانه های زیادی 
هستند که ایران تاپ را برای تکمیل خط تولید خود 
انتخاب کرده اند. عمــده چاپخانه های مذکور بخش 
چــاپ و صحافی را بــه انجام می رســانند اما بخش 
جلدســازی ندارند و یا کار خاصی را می خواهند که 
از توان تولیداتشــان خارج است و از این رو بهتر می 
بینند که کار را به متخصصش بسپارند. به طور مثال 
اکثــر تولید کنندگان نمی تواننــد کارهای لب‏گرد و 
مخصوصا چرم را تمیز دربیاورند و یا تمامی ســایزها 
را پوشــش دهند اما ما با تمهیداتی که اندیشیده ایم 
و به مدد تجربه ی سالیان جلدسازی دستی توانسته 
ایــم تمامی این نقصان ها را برطرف کرده و به تولید 

بیابیم. با کیفیت دست  متنوع و 
ایران تــاپ در حال حاضــر علاوه بــر تولید انواع 
جلدهای سررســید و ســالنامه به تولیــد مدل های 
متنوعی از جعبــه، لوح تقدیر، زونکن، جلد ســخت 
نفیــس، پایه تقویم رومیزی و اقلامــی اینچنینی در 
طرح های متفاوت با لبه های گرد و یا صاف، مشغول 
اســت. همچنین همانطور که پیشتر هم اشاره کردم 
برخی از جلدسازی ها در زمان مواجه شدن با جنس 
خاص و متفاوت دچار مشــکل شده و از تولید عاجز 
می شــوند اما ایران تاپ به گونــه ای خود را تقویت 



کــرده که انواع متریال اعم از گالینگور، پارچه، چرم، ترمو، 
سلفون و هر جنس دیگری که به عنوان جلد مورد استفاده 

قرار می گیرد را پوشــش داده و به تولید می رساند.
به طور کلی قســمت تولیدی جلدسازی ایران تاپ را بر 
اســاس روند تولید می توان به ســه بخش عمده تقسیم 
کرد که بخش اول آن برشــکاری است. ما در این بخش 
بــا بهره گیــری از قالب هــای صنعتی و دســتگاه های 
مــدرن و بــه روز دنیا به برش اولیه و فــرم دهی، بنا به 
خواســته مشتری و نوع کار می پردازیم. قالب های مورد 
نظر انتخاب شــده و روی دســتگاه هــای نیمه اتومات 
بســته می شــوند و متخصصین این بخــش این قالب را 
روی گالینگــور، پارچــه، چرم، کاغذ و یــا متریال های 
معمــول دیگر جلدســازی پیاده می کننــد. در این بین 
گاهــی کارهای خاص و بــه اصطلاح فانتــزی هم به ما 
ســفارش داده می شود که ما برای شــکل دهی آنها در 
این بخش از دســتگاه لیزر اســتفاده مــی کنیم. گفتنی 
است که دســتگاه مورد اســتفاده ما در این بخش تمام 
اتوماتیک بــوده و ضمن کیفیت و ظرافــت بالا، توانایی 
بازکــردن رول پارچــه، ترمــو و یا چــرم را به صورت 

است. دارا  اتوماتیک 
بعد از قســمت برشکاری که قالب سازی کار و فرم دهی 

اولیــه در آن به انجام می رســد، بخش تولیــد جلد ایران 
تــاپ قــرار دارد و همانطور که در ابتدای عرایضم اشــاره 
کردم با دســتگاه مدرن و جدید مجموعه به صورت کاملا 
اتوماتیــک به انجام می رســد. در این بخــش از مجموعه 
پوشــش هایی که در بخش برشــکاری توسط قالب زن و 
لیزر آماده شده اند، در دســتگاه تمام اتوماتیک قرار داده 
می شــوند و جلدها بر اســاس فرم و مدل مشــخص شده 
و توسط دســتگاه با ســرعت بالا و کیفیتی مثال زدنی به 
صورت یکدســت و تمیز به تولید می رســند و آماده بسته 

بندی و تحویل می شوند.
ما در ایران جلد یک بخش ســوم هم داریم که مشــمول 

همه ی تولیدات ما نمی شــود اما بسته به نوع سفارشات 
می تواند به عنوان بخش پایانی محســوب شــود. بعد از 
برشــکاری و تولید جلد ما بخشــی هم تحت عنوان کار 
تکمیلــی داریم که در آن دوخــت، داغ‎کوب و در نهایت 
بســته بندی و انبــار داری صورت می گیــرد. ما در این 
بخــش جلدهایی که به دوخت و یا داغ‎کوب نیاز دارند را 
به چرخ های خیاطی صنعتی و یا دســتگاه های داغ‎کوب 
می ســپاریم تا نقطه ای بر کار حرفه ای و تخصصی ایران 

بگذارند.  تاپ 
ایران تــاپ به عنوان یــک مجموعه کوچــک تولیدی 
همواره ســعی کرده که به نوبه ی خود در اشــتغال زایی 
موثر باشــد و بتواند تولیــد ایرانی را از تعاریف بدش دور 
کرده و با برون داد باکیفیت این باورهای غلط را تصحیح 
کند. حدود 20 نفر در مجموعه ما به کار مشغول هستند 
که این تعداد در فصل هایی از بازار افزایش می یابد تا به 
ما در پاســخگویی به موقع به مشتریان یاری رسان باشد.
مــا نیز چون هــر مجموعه ی دیگر تولیــدی به دنبال 
گســترش بازار و توسعه کار و رونق بخشــی هستیم اما 
در ایــن راه بــه عنوان یــک تولید کننده وطنی ســعی 
داریــم هوای دیگر تولید کنندگان داخلی را هم داشــته 
باشــیم. متاسفانه برخی دوستان بدون تحقیق و بررسی و 

محاســبه به جای مصرف تولید داخلی بهترین و مطمئن 
ترین راه را واردات می دانند. ما حتی ســعی می کنیم از 
مقوای تولید داخل در کارها استفاده کنیم و مشتریانمان 
را به مصرف آنها تشویق و ترغیب نمائیم. تولید کننده ما 
امروز می رود و چه بســا مقوایی برابر و یا حتی با کیفیت 
پاییــن تر را از خــارج وارد می کند و تــازه حق گمرک 
و حمــل و نقل بالایــی هم پرداخت می کنــد در حالی 
که مشــابه همان جنس امروز در تهران، اصفهان و دیگر 

مراکز صنعتی ما در حال تولید شدن است.
این تکیه به واردات در کار خــود ما هم نمود پر رنگی 
دارد. همــکاران ما در بخش تولید ســر رســید از ترس 

افتادن به مضیقه با پایان کار فروش سفارشات سال 
پیششــان، تقریبا از برج دوم ســال و در اردیبهشت 
دســت به پیش خریــد و رزرو تولیدات خارجی می 
زننــد تا در ماه های بهمن و اســفند بتوانند از آنها 
اســتفاده کنند. ایــن یعنی خواباندن ســرمایه ای 
هنگفت در بــازاری رقابتی و رو بــه رکود به مدت 
10 ماه. این در حالی اســت که ما می توانیم همین 
تولیدات را نهایتا از مهر ماه برای آنها آماده ســازی 
کنیم. ما از لحــاظ کیفیت کاری و درآوردن کار به 
شــکل ظریف، بی عیب و نقص و تمیز، همین الان 
هم بــا محصولات وارداتی قابل رقابت هســتیم. در 
بخش مواد اولیه هم همواره ســعی می کنیم کیفیت 
متریال مصرفــی مان را به بهتریــن و تراز اولترین 
تولیدات خارجی برســانیم تا ترجیح مصرف کننده 
داخلــی شــویم. منتهــا همانطور کــه گفتم برخی 
دوســتان کم لطفی می کنند و تولیدات خارجی را 
ارجحیت می دهند؛ آنها حاضرند پولشــان ماه ها در 
کشورهای دیگری بخوابد اما به تولید داخلی اعتماد 
نکنــد. آنها کالای مورد نیازشــان را از کشــورهای 
خارجــی وارد می کنند و تازه معلوم نیســت که در 
بخش ترخیص کالا از گمرک هم بدون مشــکل گذر 

کنند اما با این حال تعجب می کنم که این ریســک 
را می پذیرند. من به این دوستان پیشنهاد می کنم 
که برای بالندگی کشــور خود تلاش کرده و اولویت 
را به تولیدات داخلی کشورشــان بدهند. این وظیفه 
ی ما اســت که با ســفارش دهــی و در عین حال 
مطالبه گری ضمن به ارمغان آوردن رونق اقتصادی 

در بالا رفتن کیفیت تولیدات هم مثمر باشــیم.
ما در مجموعــه ایران تاپ همواره بــه دنبال بالا 
بــردن کیفیت و جلب توجه مشــتری تــا برآورده 
شــدن صد درصدی خواســته های او هستیم. یکی 
از مهمتریــن بخش هایی که جلدســازی را به یک 
هنر تبدیل کرده بحث ظرافت کار نهایی اســت که 
ما همیشــه آن را مــد نظر قرار داده ایــم. به طور 
مثــال زمانی که کارهای ما نیاز به دوخت دارند می 
شــود برای صرفه جویی در وقت کارها را با گام ها 
و کوک های بزرگتری به انجام رســاند و دوســتان 
می دانند کــه برخی اوقات بحث زمان چقدر مهم و 
حیاتی است اما ما هرگز کیفیت کار خود را فدا نمی 
کنیم. ایران جلد بــه ظرافت و تمیزی کارهای خود 
می بالد و هرگز ســر اعتبار خود ریســک نمی‌کند. 
بارها کارهایی به ما پیشــنهاد شــده که ما از انجام 
آن ســر باز زده‌ایم چرا که نخواسته‌ایم کیفیت کار و 

اعتبارمان زیر سوال برود.
امیدوارم تولید ملی به بالندگی رســیده و هر روز 
پررونق تر شــود و بیکاری از کشــور عزیزمان رخت 
بربندد. جوانی ورطه ای خاص از زندگی اســت که 
موفقیــت در آن مــی تواند در فــرد تاثیرات مثبت 
دیرپایی بگذارد؛ امیدوارم جوانان کشــور بتوانند در 
میهن خودشــان با افتخار و عــزت نفس به موفقیت 

برســند تا ثمره های کشور نصیب بیگانه نشود.
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دنیای ایده‌های ناب
گفت و گو با  مدیر عاملان شرکت رث گرافیک

هر چند که امروز دیگر نگاه سنتی به تبلیغات تا حدود زیادی تغییر کرده است اما چیزی 
که واقعیت دارد این است که هنوز این بخش در نگاه مدیران اولین مبحثی است که در 

صورت افت بازار و فشار مالی به مجموعه‌ها، از برنامه‌های اجرایی آنان کنار گذاشته می‌شود. 
با این وضع و وقتی نگاه به تبلیغات به شکل یک بخش اضافی و نالازم، هنوز مطرح است 

چه بسا که تبلیغاتی که بی‌فایده به نظر برسد این وضعیت را بغرنج‌تر هم بکند و به طور کلی 
مدیران و صاحبان کالا و خدمات را از تبلیغات دلسرد کند. به هر حال بهتر است از همان 

ابتدا مباحث تبلیغاتی‌مان را به کاردان بسپاریم.

 شما را ســایر همکاران می‌شناسند اما به رسم 
معهــود خود را معرفی کرده و پیشــینه‌ای از رث 

بگویید.
مجموعه رث گرافیک از سال 1380 در قالب یک شرکت 
تبلیغاتی با رویکرد غالب ایجاد هویت سازمانی و برندینگ 
شــروع به کار کرد و به فراخور درخواســت مشــتریان به 
حوزه‌های چاپ و هدایای تبلیغاتی وارد شــد. در این زمان 
با توجه به اینکه خدمات ارایه شــده توسط تولیدکنندگان 
آن زمان به اندازه کافی با درخواست‌های مشتریان منطبق 
نبود، نیاز بــه ایجاد واحدی یگانه و یکدســت، رفته رفته 
بزرگ و بزرگتر شد تا جایی که تبدیل به اصلی‌ترین واحد 

شرکت و نقطه تمرکز کل مجموعه گردید. 
در حال حاضر مجموعه رث با بهره‌گیری از کادر مجرب 
و سایت مجهز در زمینه‌های طراحی، جلدسازی و صحافی 
درون مجموعــه به طراحــی و تولید محصــولات متنوع 
مشــغول اســت و در مواردی نیز از خدمات مجموعه‌های 
برگزیده دیگری که در بازار کشور فعالند برخوردار می‌شود. 
رث در همه فعالیت‌هــا از طراحی گرفته تا تولید و فروش 
سعی در رعایت استانداردهای کیفی دارد به نحوی که در 

پایان همیشه به رضایت مشتری دست می‌یابد.

 شما در اکثر نمایشگاه‌ها شرکت می‌کنید، علت 
این حضور مستمر چیست؟ 

تبلیغات رث گرافیک بیشــتر به واسطه خود محصولات 
رث صورت می‌گیرد. شــرکت در نمایشــگاه‌های ســالانه 
صرفا" جهت اعلام حضور رث و تجدید دیدار با مشــتریان 
همیشگی صورت می‌گیرد و البته به واسطه‌ی این حضورها 
هر ساله تعدادی مشتریان جدید هم افتخار شروع همکاری 

را به ما می‌دهند.

 به نظرتان کارکرد اصلی حضور در نمایشگاه‌ها 
چیست؟ 

نمایشگاه‌های ما بیشــتر فقط عنوان بین‌المللی را یدک 
می‌کشــند، اکثریت قریب بــه اتفاق شــرکت‌کنندگان و 
بازدیدکننــدگان از هموطنان ایرانی هســتند. بازار فروش 
تولیدکننــدگان بــه بازار محــدود داخلی منحصر شــده 
اســت و ورود رقبای جدید، اعم از محصــولات وارداتی و 
تولیدکنندگانی که تازه وارد میدان می‌شوند، باعث رقابتی 
شــدن هر چه بیشــتر عرصه تولید و خدمات شده که در 
بعضــی از موارد منجر به رقابت‌های ناســالم نیز می‌گردد. 
نمایشــگاه‌هایی که به عنــوان بین‌المللــی در دنیا برگزار 
می‌شــوند بیشتر چشــم به ایجاد بازارهای صادراتی برای 
محصولات داخلی دارند و به نظر من این معرفی و بازاریابی 
کارکرد اصلی نمایشــگاه‌ها است که متاسفانه این جنبه در 

نمایشگاه‌های وطنی مغفول مانده است.

 شما کمبودهای نمایشــگاه بین‌المللی‌تهران را 
چه می‌دانید؟ 



به اعتقاد من مشــکل اصلی در مورد نمایشــگاه بین‌المللی 
تهــران نوع نگــرش برگزارکنندگان آن اســت به نحوی که 
برای رونق دادن به نمایشــگاه تلاش کافی صورت نمی‌گیرد. 
برگزار کردن نمایشــگاه هم مانند ســایر کسب‌وکارها نیاز به 
سرمایه‌گذاری برای تبلیغات شهری و رسانه‌ای دارد تا روز به 

‌روز بر رونق آن افزوده شود. 

 رث به عنوان یک مجموعه پیشــرو در صنف خود 
مطرح می شــود؛ از افتخارات، مشــتریان خاص و 

کارهای منحصر به فرد خود بگویید.
مجموعه رث گرافیک در سال‌های اخیر تمرکز فعالیت‌هایش 
را بر ایجاد رضایت مشتری و در نتیجه ایجاد شبکه مشتریان 
وفادار قرارداده اســت. در این سال‌ها افتخار ما حفظ کیفیت 
محصول همراه با رعایت قول و قرارهای زمانی بوده است. رث 
گرافیک حتی در ســفارش‌های بزرگ کــه بعضا به چند صد 
هزار نســخه سررسید بالغ گشته‌اند هم جانب مشتری را نگه 
داشــته و هیچگاه افت کیفی و یا تاخیر در تحول سفارشات 

نداشته است. 
طیف مشــتریان رث از شرکت‌های تبلیغاتی تا فروشندگان 
لوازم التحریر و همچنین شــرکت هایی که مستقیما سفارش 
می‌دهند در بر میگیرد. در این میان ما بارها با شــرکت‌های 
بــزرگ و بانک‌های مطرح همــکاری موفقی داشــته‌ایم. ما 
همیشــه سعی بر ارایه محصولات جدید و نوآوری در طراحی 
تولیدات داشته‌ایم به‌گونه‌ای که نوآوری یکی از صفاتی است 

که دیگران مجموعه رث را با آن می‌شناسند.

 یکی از مســائلی که همواره در شغل شما مطرح 
می شود مســأله عدم رعایت قانون کپی رایت است. 
طرح نوین شــما نهایتا برای یکسال بکر و منحصر به 
فرد می‌ماند و سال بعد توسط دیگران تقلید می شود. 

برای حل این معضل چه راهی را پیشنهاد می‌کنید؟
برای این مشــکل می‌توان راه‌کارهایی از جمله ثبت طرح و 
در یکــی از مراجع ذی صــاح را در نظر گرفت که البته بیم 
این وجود دارد که به آســانی دور زده شــود و از سویی یک 

خودبندی شــود بر پای لنگان این کسب و کار و کار به جایی 
بکشــد که نه تنهــا دردی را دوا نکند بلکه خود مشــکلات و 
معضلات دیگری را نیز ایجاد کند. در کشورهای دیگر چون از 
اســاس قوانین کپی رایت رعایت می‌شوند داستان به طور کلی 
متفاوت اســت اما در کشــور ما و به صورت موردی کمی کار 

سخت و ناشدنی به نظر می‌رسد.

 ســوال دیگری که می‌تواند در ادامه سوال قبلی 
مطرح شود این است که شما الگوی کارهای نوین خود 
را از کجــا اخذ می کنید، از سررســیدها و طرح های 
خارجی؟ آیا با این وضــع اصلا قانون کپی رایت معنی 
خاصی دارد؟ همکار شــما هم می‌تواند منکر تقلید از 
شما شود و بگوید که از روی نمونه اصلی کپی برداری 

کرده است.
در رث ســعی بر این بوده که حتــی از کارهای خارجی هم 

کپی صورت نگیرد. اصولا دیدن یک طرح جذاب در هر 
جای دنیا فقط جرقه‌ای را میزند و ســپس این جرقه به 
قــدری تکامل می‌یابد که دیگر قابل قیاس با طرح اولیه 
نیســت. طرح اولیه به شکلی تنها حکم یک الهام رسان 
را بــازی می کند لذا به جــرات می‌توانیم بگوییم که ما 
کپی رایت را حتی در مفهوم خارجی آن رعایت می‌کنیم 
و محصــولات رث تمامــا حاصل خلاقیــت و نوآفرینی 
همکاران ارزشمندمان اســت لذا مورد سوال شما لااقل 

در مورد مجموعه رث گرافیک موضوعیت ندارد.

 شما مهمترین فاکتور ماندگاری کسب و کار در 
بازار امروز را چه می دانید؟

به اعتقــاد بنده امروزه یکــی از مهمترین فاکتورهای 
ماندگاری کســب و کار تعهد نســبت به خواســته‌های 
مشــتریان و اجرای اصل مشــتری مداری است. فاکتور 
اساســی دیگری که می‌توان در کار خود ما به آن اشاره 
کرد، نگاه به جلو و آینــده نگری در طراحی محصول و 

چگونگی عملکرد است. 

 از مشکلات کار خود بگویید؟
فضای کلی کسب و کار در ایران روز به روز دشوارتر 
و رقابتی‌تر می‌شــود و در فضای کمبــود نقدینگی و 
فشــار اقتصادی عموما اولین بخشی که در شرکت‌ها 
بودجه‌اش خذف می‌شود تبلیغات است، لذا مارکت ما 
با کاهش حجم تقاضا روبرو می‌شــود. از طرفی ســهم 
صادرات هم در کســب کار ما تقریبا هیچ اســت و با 
هزینه‌هایی کــه روز به روز افزایــش می‌یابند مواجه 
هســتیم. با این اوضاع مارکت تبلیغات تحت فشار روز 
افزونی قرار گرفته اســت که باید راه‌کارهای مناسبی 

جهت خروج از این اتمسفر پیدا کند.
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عدم حمایت صنعتی
 از چاپ یک 
چالش بزرگ است
در بیست و چهارمین نمایشگاه چاپ و بسته‎بندی 
و ماشین‌های وابسته فرصتی کوتاه به دست داد تا 
درگفت‎وگویی کوتاه با حامد خسروی مدیر چاپ 
اوج نیلی درباره شرایط اقتصادی کشور و صنعت 
چاپ را بررسی کنیم. حامد خسروی، در این 
گفت‎وگو اظهار داشت: صنعت چاپ ایران هنوز از 
حمایت‎های صنعتی کشور برخوردار نیست و این 
یک چالش اساسی است.

صنعت چاپ باید زیر مجموعه وزارت صنعت 
و معدن باشد و این موضوع برای کسب 
حمایت‎های ملی از این صنعت یک ضرورت 
است اینکه صنعت چاپ کوچک مانده است 
معلول این روند غیراقتصادی و غیرصنعتی 
بودن چاپ است.

رقابت ناسالم بخش‌های دولتی چاپ یا بخش 
خصوصی خرده‎کارهای موجود صنعت چاپ را 
بلعیده است و عدم رونق اقتصادی در کشور 
باعث شده است تنها صنعت چاپ در حوزه 
خوراک و پوشاک باقی مانده است.

به اعتقاد خسروی فضای مجازی رقیب جدی 
صنعت چاپ است و در آینده نزدیک صنعت 
چاپ به روش های سنتی دچار چالش‌های 
اساسی خواهد شد. 
رشد فضای مجازی به علاوه وضعیت رکود 
تورمی باعث خواهد شد صنعت چاپ نتواند 
فشار‎های ایجاد شده را تحمل کند و سرمایه‌ها 
از این حوزه مهاجرت خواهند کرد. ما حاصل 
این گفت و شنید پیش روی شماست.

حامد خسروی
 در گفت‏وگو با چاپ و نشر:

 از فضــای اقتصادی موجود در کشــور چه 
خبر و شرایط را چگونه ارزیابی می‌کنید؟ فکر 
می‌کنید چه امیدهایی هنوز وجود دارد؟ و یا چه 
تحرکات مثبتی قابل اجراست و یا نقاط ضعفی 

که در فضای اقتصادی کشور است، چیست؟
قبل از پاســخ به ســوال شــما، مطلب دیگری را 
مطرح می‌کنم تا به پاسخ شما برسیم. ما در ایران از 
صنعــت چاپ صحبت می‌کنیم ولی صنعت چاپ زیر 
مجموعه وزارت صنایع نیســت. این خود یک معضل 
و چالش بزرگ اســت که بایستی در جایگاه خودش 
روی آن فکر شــود تا به نتیجه درســتی برسیم. تا 
به حال نگاه صنعتی به چاپ نشــده است، شاید در 
چند ســال آینده این اتفاق بیافتــد و صنعت چاپ 
زیر مجموعــه وزارت صنایع قرار گیرد ولی فعلا زیر 
مجموعه وزارت ارشاد است و حساسیت‌های خاصی 
هم از طرف اتحادیــه دارد، مثلا مبانی ایدئولوژیکی 
که بخاطر انقلاب اسلامی شــکل گرفته و این یکی 
از ابزارهــای مهــم در انقلاب در قدیــم هم همین 
موضوع چاپ بــود. در واقع زمان  انقلاب بوســیله 
چاپ انقلابیون توانستند حرفشان را بزنند. اما وقتی 
فضا، فضای فیزیکال می‌شــود شرایط تغییر می‌کند 
و این داســتان دیگری اســت و این گریزی بود که 
من به صنعت چاپ در ایران داشــتم. ولی چون نگاه 
بــه صنعت چاپ نــگاه صنعتی نبوده  بــه نظر بنده 
همچنان دارای ضعف اســت و آن توان و قدرتی را 
که باید داشته باشد را ندارد و با این نگاه هر دولتی 
هم روی کار باشــد صنعت چــاپ را خیلی کوچک 
می‌بیند‌. بخش خصوصی هم وارد عمل می شــود به 
خاطــر توانایی مالی که دارد، بخشــی را راه اندازی 
می‎کنــد و ممکن اســت در کنــارش مجموعه‎های 
بزرگ دولتی مثل ســازمان تبلیغــات بیاید یا  یک 

چاپخانه بــزرگ و معظم مثل چاپخانه بانک ملی و 
غیره می‎آیند ولی به خاطر حجم ســرمایه‎گذاری، 
کار های خصوصی بازار را برای خود جمع می‎کنند 
که این مســئله اشتباه است. چون بخش خصوصی 
با داشــتن ســرمایه کم یا زیاد داخل این سیستم 
قطعا قابــل رقابت با مجموعه‎هــای بزرگ نخواهد 
بود، مثل ســازمان تبلیغات مثــل بانک ملی و... . 
این از نظر اقتصادی بود. مبحث بعدی این اســت 
که ما در ایران اصلا تولید خاصی نداریم و در واقع 
الگو پذیر صرف از خارج از کشــور هستیم. و چون 
مصرف‎گرایانــه فکر و عمل می‌کنیــم برای همین 
ایــن صنعت که در بخــش VCL متصل به بخش 
 print(از بخش )marketing( مجموعه بازاریابی
commercial( بازرگانــی چــاپ اســت هم زیر 
ســوال می‌رودچرا؟ چون فضای مجازی به سرعت 
در حال رشــد اســت. تیراژهای زیاد جایشان را به 
چاپ تعداد محــدود داده‌اند و جای تیراژ را فضای 
مجازی اشــغال کــرده و فضای مجازی اســت که 
اطلاع‎رســانی می‌کند و مثل گذشــته نیســت که 
با بروشــور و تراکــت و کارت ویزیــت و... بتوانند 
قدرت‎نمایی کنند چرا که همه می‌دانیم که بیشــتر 
اتفاقات را در تلفــن همراه خودمان داریم. موضوع 
اصلی این اســت که ما در ایــران تولید نداریم که 
بخواهیم تولیــد محتوا کنیم، بخواهیم راجع به آن 
کاتالوگ و تراکت یا بروشــور تولید کنیم، مجبوریم 
از بخش تبلیغات با توجه به طرح و توســعه‌ای که 
خــود مجموعه در حال انجام آن اســت اســتفاده 
کنیم و حوزه چاپ را به حوزه‌ای بزرگتر و به روزتر 
و مصرف‎گرایانه‌تــر- که من بــه آن حوزه خورد و 
خوراک و پوشاک می‌گویم- شویم. این امر در حال 
اتفاق افتادن اســت چه تحریم باشیم چه نباشیم، 
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چه کم بخوریم چه زیــاد، مجبوریم روی اتفاقی 
کــه در این حوزه می‌افتد بهتر اســت که  تغییر 
برنامــه دهیم. ولی در حــوزه اقتصاد من در آن 
ضعف بســیار می‌بینم و هیچ پیشــرفتی در آن 
اتفــاق نمی‌افتــد و از طرفی صنعــت چاپ اصلا 
زیــر مجموعه وزارت صنایع نیســت که بخواهد 
حمایت شــود و این مســئله عدم پویایی اقتصاد 
ما در زمینه تولید تبدیل شــده به یک سیســتم 
مصرف گرایی، مثلا در گذشــته شرکتی داشتیم 
با یــک آژانس تبلیغاتــی که تولیــد محتوا هم 
می‌کرد ولی اکنون فقط تبدیل به یک فایل شده 
اســت این فایل راجع به محتوای فضای مجازی 
با تعــداد محدودی کار چاپی و ایــن فضا کاملا 
تحت تاثیر قرار گرفته و دچار تهدیدشــده، ماهم 
در مجموعــه خود آن را کامــا می‌بینیم و بارها 
در باره آن صحبت می‌کنیم، راجع به آن جلسات 
مختلــف می‌گذاریم چالش‌هایــش را می‌بینیم و 
نــگاه بزرگتر و بارزتری را هم داریم و به این فکر 
می‌کنیم که ما هم به دنبال مواد مصرفی که کار 

چاپی نیاز دارد، برویم.

 در واقع شــما می‌فرماییــد عدم رونق 
اقتصادی که به نحوی باعث رکود در فضای 
تولید شده اســت. اکنون باید توجه خود را 
به بخش‌هایی معطوف کنیم که مصرف‎کننده 
عمده  بازار  یعنی صنعت چــاپ  دارد  فعال 
خودش را که پیش از این در حوزه صنعتی و 

تولید بود از دست داده است؟
البته رشــد فضــای مجازی را نمی‌تــوان نادیده 
گرفت. مثل اینکه ما قبلا یک دفترچه تلفن داشتیم 
که تمام شــماره‌هایمان را در آن می‌نوشتیم، حالا 
همــان دفترچــه در تلفن همراه ماســت و خیلی 
سریعتر از قبل به آن دستیابی پیدا می‌کنیم. حالا 
فرض کنید این بروشورها و کاتالوگ‌ها را بخواهید 
با خود حمل کنیــد و در یک کتابخانه قرار دهید، 
مســلما فضای زیادی می‌خواهد، امکان بیشــتری 
می‌خواهد حجمش زیاد و سنگین و هزینه‌بر است 
در واقع  با روش قدیم شما نمی‌توانید پوشه سازی 

و آرشــیوکنید، محدودیت دارید.همه مطالب در یک 
فایل گنجانده و  دســته بندی شــده، دفتر چه تلفن 
هم رفته در تلفــن همراه و بخش دیجیتال ما خیلی 

پررنگ شده. 

 اگر از ســال 1330 به این طرف را در نظر 
بگیرید که تولید در صنعت چاپ بیشتر شامل 
بود و دستگا‌ه‌های دستی چاپ داشتیم  کتاب 
که اهمیــت خاصی هم داشــت و با توجه به 
مطالبی در مــورد فضای مجازی فرمودید فکر 
می‌کنید با این اوصاف در 20 سال آینده صنعت 
چاپ در ایران و جهان به چه ســمت و سویی 

می‌رود؟
پرسیدید  لیبلینگ  و  بســته‌بندی  مورد  در  شما 
که حتما رشــد زیــادی خواهد کــرد. اما من به 
این نکته هم اشــاره کنم که الآن مشــکل کشور 
ما در این اســت که بســتر یک ســری از چیزها 
را نداریــم حالا اگر تولیــد محصولی را در ایران 
داشــته باشــیم خیلی هم خوب بود ما می‌توانیم 
زنی  برچسب  ارتقاء دهیم،  را  بســته‌بندی‌هایمان 
و ســایر اقــام رامثل تمــام دنیا ارتقــاء دهیم. 
حــالا اگــر تولیــد داخلی هم نداشــته باشــیم 
تولیدکننــدگان خارجــی در حوزه‌هــای مختلف 
هســتند که حاضرند بیاینــد و در ایران کارخانه 
محصولشــان را بزنند و چون کارگر اینجا ارزان‌تر 
اســت و مصرف‏کننده خوبی هم دارند در نتیجه 
قیمت تمام شده‌شان هم کمتر می‌شود در نتیجه 
فروش بیشــتری دارند اما آنها به این راحتی هم 
به این کشــور نمی‌آیند. آنهــا می‌گویند که برای 
ارائه یــک محصول حداقل بســته‌بندی محصول 
و لیبل‎زنی آن بایســتی در کشــور هــدف انجام 
پذیــرد. یعنی مواد اولیه آورده شــود و در اینجا 
بســته‌بندی و لیبل‎زده شود نه اینکه کل محصول 
تولیدشــده را بیاورند و در اینجا بفروشــند، این 

می‌شود. هم  اشتغال‎زایی  باعث  کار 

 چرا مناطق آزاد اقتصادی که در سر مرزهای 
کشور ایجاد شده  و هیچ‎گونه محدویتی برای 
ورود هیچ نوع از تکنولوژی‎ها را هم ندارند، از 
محصولات خارجی گرفته تا محصولات داخلی 
و از قوانین گمرکی هم معاف هســتند، رونق 

نگرفته‌اند؟
مطلب کلی را به شــما می‌خواهــم عرض کنم و 
آن این اســت کــه در اینجا قدرت در دســت یک 
گروه یا یک لابی اســت، حالا اگــر با این لابی در 
ارتباط باشید و شــما را دوست خود بدانند در آن 
لابی قرار می‌گیرید در غیر اینصورت مشــکل پیدا 
خواهید کرد. من قبلا این موضوع را قبول نداشتم، 
اما این واقعیتی است که وجود دارد. من تابحال از 
هیچ لابی‌ای  و از هیچ کمک دولتی هم اســتفاده 
نکــرده‌ام و تنها خودم روی پــای خودم بودم و به 
کسی وابســته نبودم، اما واقعا مشکلات را چشیده 

و لمس کرده‌ام.
در ایــن جامعه اگر کســی بخواهــد کاری کند 
بایســتی حتما لابی قوی داشته باشد. گاهی اوقات 
من دوست ندارم وارد لابی شوم، اما دراین شرایط 
بدون لابــی کار چندانی پیش نمــی‌رود. در مورد 
مناطق آزاد که ســوال کردید، این مناطق امکاناتی 
اســت که در اختیار ســرمایه‎گذار قرار می‌دهند، 
در حرف خوب اســت ولی در عمل؟ بعدا از بخش 
خصوصی انتظار دارند با این همه هزینه‌های بانکی 
در ایــران ســرمایه‎گذاری کند آن هم با ریســک 
بالا، مسلما ســرمایه‎گذار با این شــرایط در اینجا 
ترجیــح می‌دهد در  و  نمی‌کنــد  ســرمایه‎گذاری 
منطقه قفقاز که امنیت مالی بیشتری در آن وجود 

دارد سرمایه گذاری کند. 

 با تشکر از شما جناب خسروی که وقتتان 
رادر اختیار ما قرار دادید.
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 پسری هم نشان پدر
آرمن گاوافیان هستم مدیرعامل شرکت دوستان شیمی 
آسیاب. دوستان شیمی بیش از چهار دهه سابقه فعالیت 
دارد، همانطــور که قدیمی‌های صنف چاپ می‌دانند این 
شرکت توســط پدر من تاسیس شــد. مرحوم گاوافیان 
مدیر فنی و مدیر تولید مرکب‌ســازی لوریوی فرانسه در 
قبــل از انقلاب بود )که بعــد از انقلاب به نام البرز تغییر 
نام داد(. آن مرحوم دوره کارشناســی ارشد را در فرانسه 
گذراندند و دوره های شــیمی چــاپ و مرکب را در کار 
خانه لوریوی فرانســه و سوئیس دیدند و سپس به ایران 
آمده و وارد کار شــدند. ایشــان در کنار کار در کارخانه 
البرز، دوســتان شــیمی را بنا نهادند و با این کارخانه به 
همکاری پرداختند، به طوری که مرکب از کارخانه البرز 
می‌رفت و ملزوماتی چون داروهای آب توســط دوستان 

شیمی تولید و به همراه مرکب‌ها عرضه می‌شد.
 دوســتان شــیمی در کنار این همکاری‌هــا کارهای 
تحقیقاتــی زیادی را صورت مــی‌داد و مرحوم گاوافیان 
توانست در سالیان کار خود در این شرکت ۱۹۲ اختراع 
داشــته باشد که بســیاری از آنها نیز به ثبت رسیده‌اند. 
متاســفانه چون ایشــان در کارگاه‌هــای مختلف به کار 
می‌پرداخت عمدتا فرمولهایش توسط کارکنان و کارگران 
مجموعه های دیگر کپی برداری می‌شــد و به ســرعت 
تهمه گیر می‌شــد. به طور مثال یکــی از اولین کارهای 
ایشــان تولید واکس کفش خمیری سفید رنگ در ایران 
بود که قبل از آن کســی دســت به تولید آن نزده بود. 
واکس مایع کفش، واکس پارکت، مکالئوم، ســرامیک و 
مانند اینها از دیگر اختراعات ایشــان بود که به ســرعت 

مورد تکثیر رقبا قرار گرفت و در بازار  همه گیر شد. 

 شروعی دوباره
می‌توان گفت که از ۱۵ سال پیش دوستان شیمی کار 
خود را به شکل جدی‌تری دنبال گرفت. همان سال‌ها بود 
که من و برادرم تحصیلات دانشــگاه را به اتمام رساندیم 
و به مجموعه پدر پیوســتیم و به این ترتیب حدود سال 
۸۱ بود که دوستان شیمی با جدیت و همتی مضاعف کار 

خود را دنبال کرد. 
در همان سال ها بود که تولید ملزومات چاپ به عنوان 
کار اصلی ما مطرح شــد اما در کنارش تولیدات دیگری 
هم داشتیم که مربوط به اختراعات پدر می‌شد. سیلیکون 

دوستانِ شیمی
مصاحبه با آرمن گاوافیان، مدیر عامل شرکت 

دوستان شیمی آسیاب

حفظ کردن نام نیک از به دست آوردن آن سخت‌تر 
است. مهم نیست چندبار زمین می‌خوری، مهم این 

است که چندبار از زمین بلند می‌شوی. اهمیت ندارد 
از کجا آمده‌ای، مهم این است که به کجا می‌روی. 

باید به حق دیگران، چه مشتری باشند و چه همکار 
احترام گذاشت و وجدان کاری داشت. علم روزانه 

در حال پیشرفت است و اگر می‌خواهی از 
بازار جا نمانی باید در میان تمامی کارها و 

با رعایت تمام موازین بازار، دائما در حال 
تغییر و نوسازی باشی و بتوانی خودت را با 
خواسته‌های روز مشتریانت وفق دهی و...؛ 

دوستان شیمی این همه هست.

امولســیون که بیشتر برای هیت‌ست و چاپ روزنامه ها مورد 
اســتفاده قرار می گیرد و یا ورنی ضد پشــت‌زن که حالتی 
ژله‌ای ماننــد دارند از محصولاتی بودند کــه پدر به صورت 
انحصاری تولید می‌کرد و تــا مدت‌ها در اختیار ما بود و هم 
اکنون هم دوستان شیمی اسیاب به عنوان تولید کننده برتر 
و شناخته شده بازار این محصولات را همچنان با کیفیت برتر 

به تولید می‌رساند. 
در آخرین قســمت چاپ برای اینکه کارها به اصطلاح پشت 
نزند، کارهای چاپی را پودر می‌زدند اما پدر با ابتکار خود )ورنی 
ضد پشت زن( ماده‌ای ژله‌ای مانند ساخت که با مرکب مخلوط 
می‌شد و این اختراع معضلات زیادی را حل کرد. پودر زدن کارها 
بعد از چاپ زمانی که نیاز به عملیات پس از چاپی چون سلفون 
و یا یووی بود، چاپخانه ها را با مشکل روبرو می‌کرد و آنها مجبور 
بودند قبل از عملیات سطح کار را پاک کنند یا آب‌چاپ بگیرند 
تا ســطح کار تمیز و یکدست شود اما اختراع پدر کار را راحت 
کرد و با این تمهید دیگر نیازی به کارهای اضافی نبود و تولیدات 
چاپی علی‌رغم پشت نزدن به سرعت خشک شده و آماده هر نوع 

عملیات پس از چاپ بودند. 

 نام نیک ماندگار
پدر نام بسیار خوب و نیکی از خود به جا گذاشت و ما همواره 
سعی کرده‌ایم که این سابقه درخشان را بدون هیچ خللی حفظ 
کرده و این راه درست را همچنان ادامه دهیم. آن مرحوم اگرچه 
مراقبت زیادی از خود می کرد و به سلامتی‌اش اهمیت می‌داد 
اما دچار بیماری ســختی شد که در دو یا سه ســال او را از پا 
انداخــت. پدر همواره ورزش می‌کرد و کوهنوردی و راه پیمایی 
از برنامه‌هــای دائم زندگی او بودند و از همین رو وقتی بیماری 
گریبانگیر او شــد، همه ما و دوســتانی که او را می‌شــناختند 

متعجب ساخت و در سن ۶5 سالگی او را از میان ما برد. 
قبل از وخیم شــدن حال پدر تمامی کارها توســط خود 
ایشان به انجام می‌رسید، یعنی من و برادرم و دیگر کارکنان 
همه مشــغول تولید، تحقیقات و لابراتوار بودیم منتها چک 
کردن فرمولاســیون و کیفیت سنجی نهایی با خود پدر بود 
و ایشــان خروج تمام محصولات را قبل از به تایید رســیدن 
توسط خودشــان ممنوع اعلام کرده بودند، این نکته بود که 
کیفیــت ما را تضمین کرده و مشــتریان مــا را از همگنی و 

کیفیت محصول مطمئن ساخته بود. 
بعد از قدرت گرفتن بیماری، پزشکان توصیه کردند که پدر به 
منطقه‌ای خوش آب‌و‌هوا نقل مکان کند؛ از این رو بهتر دیدیم 

که به ارمنستان برود تا بهبودی حاصل شود. پدر در ارمنستان 
ساکن شدند و ما هم مرتب به ایشان سر میزدیم اما به هر حال 
دوستان شیمی از مدیریت مستقیم ایشان محروم شده بود و 
این وظیفه خطیر حالا به عهده ی نســل دوم دوستان شیمی 
گذاشــته شده بود. خود من مهندسی شیمی گرایش پالایش 
نفت خوانده‌ام و سایر دوستان و همکاران ما هم در رشته‌های 
مرتبط دیگر تحصیل کرده‌اند اما به هرحال نبود نبوغ پدر هنوز 

مشهود و قابل احساس است. 

 ادامه راه پیشرفت
من در کنار رشته اصلی خودم آشنایی بیشتر و عمیق‌تری 
را بــا صنعت چاپ لازم دانســتم و از همیــن رو دوره‌های 
مختلفی را در صنعت چــاپ گذراندم و اکنون هم در حال 
گذرانــدن دوره‌ی MBA برای مدیریــت و بازاریابی چاپ 
هســتم. من علاوه بر این همواره در حــال مطالعه و جمع 
آوری اطلاعات در این باره هســتم تا بتوانم هرچه بهتر به 
کار خود ادامه دهم. به نظر من دانشــگاه تا حد زیادی شما 
را پیــش می‌برد اما در نهایت نــکات زیادی از هر علم باقی 
می‌ماند که در صورت عشــق و علاقه باید توسط خود فرد 
و خارج از محیط دانشــگاه دنبال گیری و کسب شود؛ من 
نیز ســعی کرده‌ام همواره مطالعات خــود را در این حوزه 

دنبال‌گیری کنم. 
سال ۱۳۸۹ پدر به ناهنگام فوت کرد و بسیاری از آشنایان 
و همکاران گمان می‌کردند که مجموعه‌ی دوستان شیمی 
به کار خود خاتمه خواهــد داد اما پدر هر چند با اقتدار به 
مدیریــت تولید می‌پرداخت امــا در دوره بیماری و قبل از 
آن بــه خوبی ما را برای عهده‌داری این کار آماده کرده بود. 
ما بــا تکیه بر تجربیات به ارث رســیده از پدر به ادامه راه 
پرداختیم و با کمک علوم مدیریتی جدید تولیدات را سر و 
ســامان دادیم و بخشی از آنها را متوقف کرده و با تمرکز به 
تولیدات اصلی دیگر پرداختیم و آن بخش های پر بازخورد 
خود را تقویت کردیم. همچنین از لحاظ مدیریتی کسب و 
کار بازار هم پیشــرفت کردیم و به سمت تولید مشارکتی، 

اخذ نمایندگی و صادرات و واردات رفتیم. 
دوســتان شیمی طی این هفت ســال اخیر و پس از پدر 
دیگــر یک تولیدکننده صرف باقی نمانــد و در کنار آن به 
عنوان وارد کننده، صادر کننده، همکاری در تولید و توزیع 
کننــده نیز کار خود را دنبــال گرفت. این همه فن حریفی 
علاوه بر نیــاز به علم و همت، به نیروی انســانی زبده هم 



داشت و به هیچ وجه کار آســانی نبود اما خداوند یاری 
کــرد و با لطف او کارهــا روی روال خود پیش رفت و ما 
توانستیم ضمن ادامه راه پدر و سرپا نگه‌داشتن دوستان 

شیمی، به توسعه بخشی در کار و بازار هم دست یابیم.

 ادغام توسعه بخش
یک نقطــه عطف دیگــر در کار ما شــراکتی بود که 
همین چند هفته اخیر به وقوع پیوســت و طبق آن ما با 
همکاری شــرکت تاجران امین و شخص مهندس امینی 
 )toyo ink( بــه عنوان نمایندگی محصولات تویو اینک
ژاپن فعالیتمان را گسترش دادیم. ما در پی مطالعات‌مان 
دیدیم کــه یکی از رموز ماندگاری و موفقیت دوســتان 
شیمی شکل کار و مناسبات فامیلی گردانندگان آن است؛ 
در وهله دوم هم متوجه شــدیم که بزرگ ترین و موفق 
ترین شرکت های جهان هم برای گسترش خود دائم در 
تلاش هستند و از ادغام برندشان هیچ باکی ندارد. شاید 
در نــگاه اول به خود بگوییم که ایــن گروه‌های تجاری 
نیازی به ادغام سازی نداشته‌اند و منطق پشت پرده آنها 
را درک نکنیم اما بر حسب تجربه و علم می‌توان کار آنها 
را درست و مستدل ارزیابی کرد. الان چند سال است که 
دنیا بر این روند افتاده اســت و دائم خبر می شنویم که 
کمپانی‌های بزرگ و نامدار جهان با هم ادغام شــده‌اند تا 
پیشرفتی دوچندان کرده و ســیطره بیشتری روی بازار 
داشته باشند. همین کارخانه مرکبسازی لوریوی فرانسه 
که در ابتدای عرایضم به آن اشاره کردم، برای ادامه بهتر 
رونــد تولید خود به هولدینگ DCI آمریکا پیوســت و 
تحت کمپانی تولید مرکب سان‌کمیکال به کار خود ادامه 

می‌دهد. اینها هر کدام برند های بزرگ و شناخته شده‌ای 
بودنــد که وزنــه‌ای در عرصه‌ی کاری خود به حســاب 
می‌آمدند اما با این مشــارکت حساب ‌شده موفقیت خود 
را تضمین کــرده و کار خود را گســترش دادند، ما نیز 
به عنــوان یک کمپانی کوچک بهتــر دیدیم که کارمان 
را به این ســمت ببریم و با این هدف مشارکت مذکور را 
به انجام رســاندیم تا کارها را در بخش تولید، واردات و 
فروش و در صورت امکان صادرات، توسعه دهیم. من این 
تجمیع و مشارکت را یک موفقیت قابل اعتنا برای ادامه 

راه دوستان شیمی آسیاب می دانم. 

 مهمترین تولید
هرچند ما در زمان همکاری پدر با مرکب البرز و پس از 
آن در صنف چاپ و از خود پدر در مورد مرکب چیزهای 
زیادی آموختیم اما تا به حال به تولید مرکب های چهار 
رنگ معمول دســت نزده‎ایم. عمــده فعالیت‌های ما در 
دوستان شیمی )که حدود یک‌سال است به نام دوستان 
شــیمی آسیاب تغییر نام داده( به تولید ملزومات چاپ و 

مرکب‌های خاص اختصاص دارد. 
داروهــای آب‌هــا از مهمترین تولیدات ما محســوب 
می‌شــوند که ما تقریبا برای هــر چاپخانه‌ای به صورت 
اختصاصی و بنا به مدل دســتگاهش، میزان کارکردش، 
مــواد مصرفــی‌اش، آب و هوای محلی کــه در آن واقع 
اســت، دمای محیط چاپخانه، نــوع زینک و پارامترهای 
این‌چنینــی، داروی آب خاص تولید می‌کنیم. ما در کنار 
تولیــدات معمول‌‎مان که به طور مثــال در مورد همین 
داروی آب‌ها به ۱۳ تا ۱۴ مدل کلی تقســیم می‌شــود، 

تولید اختصاصی هم داریم که بیشتر به چاپخانه‌های بزرگ و 
خاص اختصاص دارد .

برای داشــتن یک کار چاپی خوب حداقل 9 الی 10 عامل 
موثر وجود دارد که یکی از آنها آب اســت. اســتفاده از آب 
در کار چاپ به این دلیل اســت که مانع رســیدن مرکب به 
مناطق غیر چاپی شــود. اما آب به تنهایی دارای یک سری 
کم و کاستی هایی است که نمیتواند این وظیفه را به درستی 
انجــام دهد. بنابراین با افزودن داروی آب ســعی در ارتقای 

عملکرد آن دارد.
یکی از عوامل استفاده از داروی آب کاهش کشش سطحی 
آب اســت تا بتواند بصورت یکنواخت و کامل سطح پلیت را 
بپوشاند. از آن گذشــته به دلیل سرعت بالای ماشین چاپ 
و گرمای ایجاد شــده در حین کار، آب به سرعت تبخیر می 
شــود و نمی تواند مانع رســیدن مرکب به سطح غیر چاپی 
شــود. درعین حال مرکب ویســکوزیته )گرانروی( خود را از 
دســت داده و زمانی که شل شد راحت تر وارد آب می شود. 
با افزودن الکل بر کاهش کشــش ســطحی آب، دمای آن را 
میتــوان در حد مطلوب و بصورت ثابت نگه داشــت. مرکب 
از مواد چربی دار ساخته شــده است. در چاپ باید بین مرز 
مناطــق چاپــی و غیر چاپی، جنگی میــان آب و چربی می 
باشد. میزان PH موجود در آب )درصد اسیدی بودن( رابطه 
مستقیم با قدرت ضد چربی بودن آب دارد. با افزودن داروی 
آب قدرت چســبندگی آب را افزایش میدهیم تا سطوح غیر 
تصویردار به خوبی بچســبد و مانع از رســیدن مرکب به آن 
شــود. حد اســتاندارد PH در چاپ تقریبا بین 4.5 الی 5.2 

است.
در حــال حاضر برای داشــتن یک محلــول رطوبت دهی 

کارآمد باید دارو و الکل هرکدام به طور جداگانه به آب اضافه 
شــود که این مهم وظیفه یخچال چاپ اســت که با مخلوط 
کردن این ســه عامل با درصد مشخص، این کار را انجام می 

دهد.
میزان داروی آب مناسب در محلول رطوبت دهی را که بر 
اساس محاســبات کارخانجات تولیدی انجام گرفته تقریبا 2 
الی 4 درصد اســت که خود بسته به شرایط محیطی، آب و 
هوایی، نوع مرکب، کاغذ، زینک، تنظیمات دســتگاه چاپ  و 

... متغییر است.

 سایر محصولات
از تولیدات عمده‌ی دیگر ما می‌توان به ورنی ضد پشت زن، 
اسپری ضد خشک‌کن مرکب ، کر‌م‌های دست پاک‌کن، خمیر 
جرم‌گیر نورد و لاســتیک ســیلندر، پاک کننده زینک‌های 
چاپ، ورنی‌های براق و مات هوا خشک، انواع ضد چسب‌های 
بی‌بو و با بو، لاستیک و نوردشور معمولی و اتومات، صمغ‌های 
مختلف زینک و سایر ملزومات اینچنینی اشاره کرد که توزیع 
ابزار آلات و مواد مصرفــی وارداتی و مرکب‌های تویو که در 
خلال بحث به آنها اشــاره شــد، به محصولات مورد عرضه 

دوستان شیمی آسیاب اضافه می‌شوند.
علاوه بر ملزومات نام برده شــده، همانطور که اشــاره شد 
مــا در تولید مرکب‌های خاص برای چــاپ همزمان 4 رنگ 
روی ســلفون، پی وی ســی )PVC( و متالایز هم فعالیت 
داریم که اینها هم جزو اختراعات پدر محســوب می‌شوند و 
دوستان شیمی آســیاب همچنان به تولید آنها اهتمام دارد. 
این مرکب‌ها در حدود ۱۵ ســال می‌شــود که در دوســتان 

شیمی آسیاب به تولید می‌رسند. 

همانطور که می‌دانید که کارهایی با جنس متالایز با سطح 
کاغذ که بــه خودی خود جذب کننده اســت و به اصطلاح 
مرکب روی آن نشســته و خشک می‌شود تفاوت دارد؛ برای 
چاپ روی سطوحی چون متالایز باید از فرمولاسیون خاصی 
اســتفاده کرد که توانایی نشســتن روی این سطوح، خشک 
شدن و پاک نشدن را داشــته باشد که تولیدات ما به خوبی 
ایــن امکان را ایجاد کرده‌اند. قبــل از آن این امکان بصورت 
4 رنگ همزمان وجود نداشــت و تنها امکان چاپ تک‌رنگ 
آن وجود داشــت که دوستان شیمی آسیاب به عنوان اولین 
تولیدکننده توانســت آن را در چهار رنگ و بصورت همزمان 
تولید و عرضه کند. البته این نکته هم حائز اهمیت است که 
چاپ روی ســطوحی چون متالایز، سلفون و یا PVC شگرد 
خود را می‌طلبد که چاپ‌چیــان ماهر و کارآزموده به خوبی 
با این مقتضیات آشــنایی دارند. چاپ روی این سطوح مثل 
چاپ روی کاغذ نیســت که دستگاه از طرفی چاپ کند و در 
طرف دیگر کاغذ ها روی پالت قرار بگیرند؛ در این نوع چاپ 
باید کارها در حجم کمتری برداشــته شــوند و روند تولید با 

نظارت صورت بگیرد. 
یکی دیگر از تولیدات اختصاصی ما داروی آب با خشک کن 
بود که مــا آن را از روی نمونه آمریکایی این محصول تولید 
کردیم. داروی آب همراه با خشک کن هم یکی از محصولات 
دیگری بود که در زمان مدیریت پدر به تولید رســید و باعث 
می‌شــد کارهای چاپی تولید شــده با ایــن محصول زودتر 
خشک و به بهره‌برداری برسند )بدون ایجاد شیشه شدگی در 
نوردها( و یکی از موادی اســت که بیشتر در چاپ‌هایی چون 
متالایز، سلفون و PVC که به آنها اشاره شد کاربرد داشت. 
مــا یکی دو مورد از مواد اولیــه لازم برای تهیه این محصول 

را از کشــورهای دیگر وارد می‌کردیم که با تشدید تحریم‌ها 
واردات آن قطع شــد و ما مجبور به اســتفاده از مشــابه آن 
شدیم که کیفیت مطلوبی نداشت از این رو فعلًا تولید آن به 

حالت تعلیق درآمده است. 
دوســتان شیمی آسیاب در کنار تولیداتش ملزوماتی چون 
لاستیک سیلندر نیز وارد می‌کند و جزو واردکنندگان اصلی 
ایزوپروپیــل الــکل از ال جی )LG( کره هم هســت. ما هر 
مــاه چند کانتینر از این محصــول را وارد کرده و در اختیار 
چاپخانه‌هــا و دیگــر مصرف‌کننــدگان چون داروســازی‌ها 
قــرار می‌دهیم. اقلام کوچک دیگری چــون کارتک، فوتک، 
دستکش و مانند آنها که در بخش‌های چاپ یا پیش از چاپ 
و پس از چاپ مورد اســتفاده قرار می گیرد، از مواد دیگری 
اســت که عمدتاً توسط دوستان شــیمی آسیاب وارد شده و 

بین مشتریان و مصرف‌کنندگان توزیع می‌شود. 
عمــده کالاهای وارداتی ما هم از کشــورهای چون آلمان، 
ایتالیــا، اســپانیا، بلژیک، یونان، کره، چیــن و دیگر صاحب 
صنایع، تهیه می شــوند. حدود ۹۰ درصــد از مواد اولیه‌ای 
هم که برای تولید خودمان از آنها اســتفاده می‌کنیم وارداتی 
اســت چرا که متاسفانه کشور ما هنوز به آن درجه از توسعه 
در صنایع نرســیده که تکنولوژی ساخت این مواد را داشته 
باشــد. البته برخی از این موارد هم در داخل کشور به تولید 
می‌رسند و ما هم به خاطر پشتیبانی از تولید ملی چند باری 
به سراغ آنها رفته‌ایم اما کیفیت آنها را مطلوب نیافتیم و می 
دانید که استفاده از مواد اولیه بی کیفیت نمی‌توانند به تولید 
محصول باکیفیت منجر شــود. به طور کلی دوستان شیمی 
آســیاب حدود ۱۰ درصد از مواد اولیه تولیداتش را از داخل 
کشور تهیه می‌کند، به غیر از آب مصرفی که توسط خودمان 
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تصفیه می‌شــود و از فیلترهای مختلف رد شــده و به 
سختی مورد نظر می‌رسد، حلال های پالایشگاهی یکی 
دیگر از آنهاست که کیفیت قابل قبولی دارد و تازه آن را 
هم بعد از تهیه در کارخانه خود بی‌بو و تصفیه می‌کنیم. 
مرحــوم گاوافیــان آن تلاش‌های زیادی کــرد تا نام 
دوستان شــیمی را با اعتبار عجین کنند و حالا وظیفه 
ماســت که از این نام نیک پاسداری کنیم. کیفیت برای 
ما بســیار حائز اهمیت است و برای هیچ سودی به خود 
اجــازه تغییر در آن را نمی‌دهیم. تمامی مواد مصرفی ما 
از بهتریــن جنس و برترین برندها تهیه می‌شــود و آن 
مقدار از مــوادی را هم که از داخل تهیه می‌کنیم مورد 

فرآوری قرار داده و کیفیت بخشی می‌کنیم. 

 تولید ایرانی، توزیع جهانی
تولیدات دوستان شیمی آسیاب سالیان قبل به کمک 
واسطه‌ها به کشورهای اطراف منجمله عراق و افغانستان 
فرستاده می‌شــد. اما در این چند سال اخیر و از طریق 
بــرادر بزرگترم کــه در عرصه‌ی صــادرات و بازرگانی 
فعالیت می‌کنند و با شــرکت ما هــم همکاری دارند به 
کشورهای ارمنستان، اوکراین، روسیه، گرجستان و دیگر 
کشورهای عضو اتحادیه شــوروی سابق صادرات داریم 
و صــادرات به بخش های اروپای غربــی را هم مد نظر 
داریم و همین چند ماه پیش دو کانتینر از تولیدات‌مان 
را با آنجا فرســتادیم که اطلاع دارم یکی از آنها در خود 
اروپا پخش شــد و دیگری به سمت کشورهای آفریقایی 
فرستاده شده است. ما امیدواریم که در ادامه بازاریابی‌ها 
و توسعه کسب‌وکاری که در ابتدای عرایضم به آن اشاره 
کــردم، این روند را ادامه دهیم تا بازار وســیعی را برای 
خــود مهیا کرده و به واســطه‌ی آن تولیدات‌مان را بالا 

برده و کارمان را گسترش دهیم. 
متاسفانه بازار داخلی اکنون رونق چشمگیری ندارد و 
ما برای همین به دنبال فتح بازارهای خارجی هســتیم 
و برای دســتیابی به این مهم علاوه بر بروکراســی‌های 
معمول باید محصولات در بحــث کیفیت بدون خلل و 
ایراد باشــند که به لطف خدا ایــن خصیصه به خودی 
خود در دوستان شیمی آسیاب وجود دارد. دوستانی که 
در بحث صادرات فعال هســتند می‌دانند که صادرات به 
کشورهای اروپایی سختی‌های خود را دارد و آنها قبل از 
هر چیز کیفیت شما را آزمون می‌کنند و برعکس واردات 
ما که در آن قیمت اولویت دارد، این کیفیت محصولات 
اســت که از اعلا درجه اهمیت برخوردار است. تاکنون 
بیــش از ده تن از محصولات ما به کشــورهای اروپایی 
ارســال شــده که آنها از لحاظ کیفی رضایت کاملی از 
آنها داشــته‌اند و این خصیصه ثابت شده باعث شده که 
سفارشات بعدی هم به ســمت دوستان شیمی آسیاب 
گســیل شوند. بیشــتر صادرات ما هم به صورت زمینی 
و به کشــورهای شوروی سابق بوده اســت و همانطور 
که اشــاره شــد ما همچنان در پی گسترش صادرات و 

توسعه‌ی بازار محصولات‌مان هستیم.

 دفاتر، تولیدی ها، بازار
ما به ســال ۱۳۸۰ به آدرس فعلی )بالاتر از ســه راه 
تهرانپارس، کیلومتر ۴ جاده دماوند، خیابان سازمان آب، 
خیابان پنجم شــیدایی غربی، کوچه دوم شمالی، پلاک 
۴( نقــل مکان کردیم و قبل از آن حدود ســه کیلومتر 
پایین‌تــر از اینجا و در واقع بالاتر از ســه راه تهرانپارس 
قرار داشــتیم. جای فعلی ما حدود ۵۰۰ متر اســت که 
حکــم دفتر و انبــار را برای مــا دارد و فضای کوچکی 
است که ما در پی گسترش آن بودیم و به همین خاطر 
کارخانه‌ای را در شهرک صنعتی عباس‌آباد داشتیم را در 
حال راه اندازی هســتیم که حدود ۵ برابر فضای مکان 
فعلی ما است و در آنجا هم تولیدات و هم به عنوان انبار 

محصولات مورد مصرف قرار خواهد گرفت.. 
گفتن این نکته خالی از لطف نیســت که تولیدات ما 
مثل تولید موادی چون مرکب نیست که نیازی به فضای 
وســیع داشته باشد و مثلًا دستگاه‌های سه غلتکی، پرل 
میل و دیگر دســتگاه‌های عظیم مرکب ســازی را نیاز 
داشته باشد، دســتگاه‌های مصرفی ما کوچک بوده و به 
راحتی قابل استفاده در فضاهای کوچک و بسته هستند. 
هرچنــد که کار ما به عنوان تولیدات شــیمیایی مطرح 

اســت اما باید بگویم که هیچ نوع ضرری در پی نداشــته 
و کاملا با محیط زیســت سازگار اســت. بازدیدهای مکرر 
بازرســان ارگان‌های ذیربط و تمدید گواهینامه‌های ما این 

مدعا را ثابت میکنند. 
خیابان سازمان آب که دفتر مرکزی ما در آن واقع است 
یکی از بهترین شــهرک‌های صنعتی تهران اســت چرا که 
دسترســی فوق العاده ای به بازار چاپ تهران دارد و ما نیز 
از همیــن رو دفتر فعلی را همچنان حفــظ کرده‌ایم. این 
مکان به ما اجازه داده که سرویس‌دهی و خدمات‌رسانی بسیار 
خوبی را برای مشتریان تهرانی خود داشته باشیم و در پی آن 
هستیم که پایگاه دیگری را نیز در غرب تهران راه‌اندازی کنیم 
تا پوشش آن منطقه را هم به بهترین نحوی به انجام برسانیم 
چراکه بسیاری از مشتریان عمده و بزرگ ما در آن منطقه واقع 
هســتند. در بخش‌های مرکزی شهر هم که با فروشگاه‌های 
متعددی همکاری داریــم و چاپخانه‌های واقع در آن مناطق 
می‌توانند به راحتی محصولات ما را از توزیع‌کنندگان و عاملین 

فروش دوستان شیمی آسیاب تهیه کنند. 

 وجدانِ کاری
خط مشــی ما در دوستان شیمی آسیاب همواره ادامه 
راه پدر بوده اســت. قدیمی‌تر‌هــای صنعت چاپ که آن 
مرحوم را می‌شناختند می‌دانند که او انسانی زحمتکش 
بــود و با کلیه همــکاران‌اش صادقانه برخورد می‌کرد. او 
همیشــه در کار خود صادق بود و هیچ‌کس وجود ندارد 
کــه بگوید مرحوم در معامله کم‌فروشــی کرده یا جنس 
خراب و بی کیفیت را تحویل داده است. او همیشه سعی 
می‌کرد بهترین جنس را به مشــتریان خود تحویل دهد 
و از همــان ابتدای همکاری خود با مجموعه به یاد دارم 
که همیشــه به من توصیه می‌کرد در کسب‌وکار صادق 
باشم؛ او معتقد بود حفظ نام نیک از به دست آوردن آن 
سخت‌تر است و اکنون ما پسران  او هم تمام تلاش خود 
را می‌کنیم که حاصل دســترنج پــدر همچنان پر قدرت 
بــه حرکت خود ادامه دهد و نــام نیک گاوافیان در بین 
همــکاران و هم‌صنفان حفظ شــود، البته این موضوع را 
باید دیگران به تایید برســانند اما می‌توانم بگویم تا حالا 

که بازخورد آن برای ما موید این موضوع بوده اســت. 
یکی از نمونه تلاش‌های مــا برای کار صادقانه در بخش 
توزیع الــکل ایزوپروپیل هســت، نمونه‌هــای تقلبی این 
محصول در بازار به وفور یافت می‌شــود. برخی این مواد را 
تهیه کرده و بخشی یا تمام آن را تخلیه کرده و به جای آن 
مــواد دیگری پر می‌کنند اما محصولی که ما به چاپخانه‌ها 
عرضه می‌کنیم کاملا اورجینال بوده و ۱۰۰ درصد خالص 
اســت؛ ما آنها را با گواهینامه واردات و تاییدیه پژوهشکده 
شــیمی ایران در اختیار آنها قرار می‌دهیم. دوستان شیمی 
آسیاب این محصول را برای شرکت‌های داروسازی هم ارائه 
می‌دهد و به هیچ وجه نمی‌تواند روی کیفیت آن ریســک 
کنــد. به نظر من وجدان‌کاری یک خصیصه اســت که در 
صورت تقویت کردن آن بســیاری از مشکلات کسب‌وکار و 

بازار حل می‌شود. 

یک نکته در مورد دوســتان شــیمی آسیاب وجود دارد 
که شــما می‌توانید از هر مشتری که خواستید در موردش 
اســتعلام کنید، اگر شــما از مشــتریان قدیمی ما بوده و 
محصول‌مان را در 10 ســال پیش آزمایش کرده باشید و 
تولید اکنون ما را با آن مقایســه کنید متوجه خواهید شد 
که از لحاظ کیفی افت نداشــته و همان است، اگر تغییری 
هم در آن رخ داده بی‌شک در جهت بهبود و ارتقای کیفیت 
بوده اســت. این اتفاقی و تصادفی نیست و برای حفظ این 

اعتبار تلاش‌های شبانه‌روزی شده است. 

 نیروی کار
نیروی کاری ما حدود ۲۰ نفر اســت و ما همواره ســعی 
کرده‌ایم که جوی دوســتانه در محیط برقرار باشد و هیچ 
نارضایتی وجود نداشــته باشد.  رعایت کردن حق و حقوق 
کارکنان یکی از اصل‌های مهم و اساسی هر کسب و کاری 
است که ما هم به نوبه خود به آن واقفیم و همواره سعی در 

پیاده‌سازی و حفظ آن داریم. 
فکر کنم الان قدیمی‌ترین کارکنان ما حدود ۱۵ تا ۲۰ سال 
سابقه کار دارند و جدید‌ترین‌ها حدود ۷ تا ۸ سال، چرا که ما 
به خاطر کار تخصصی که به انجام می رســانیم باید کارکنان 
متخصص به کار بگیریم و حتی اگر فردی دانش آموخته این 
کار هم باشد باز یکی شدن آن با محیط کاری ما زمان می‌برد 
از این رو عمده افرادی که با ما در دوســتان شــیمی آسیاب 
فعالیت دارند سال‌هاست که همکار ما هستند. طبیعتا برخی 
از دوســتان در این مدت از بدنه دوستان شیمی آسیاب جدا 
شــده‌اند که یا به علت بازنشستگی معمول بوده و یا به خاطر 
مشکلات شخصی خودشان، اگر نه ما در بحث مدیریتی طوری 
برخورد کرده‌ایم که هرگز فضا به سمت کارفرما و کارگر پیش 
نرود و همانطور که ما دوســتداران شــیمی هستیم فضای 

دوستانه‌ای هم بر کارمان حاکم باشد. 

 سخن پایانی
از مجله خوب شــما تشــکر می کنم که این بخش را در 
اختیار دوســتان شیمی آسیاب گذاشــت و در این سالیان 
همکاری مشترک همواره یار و یاور ما و صنعت چاپ کشور 
بوده اســت. مجله شــما هم از لحاظ محتوا و هم مســائل 
بازرگانی مورد اســتفاده ما قرار می‌گیرد و کارگشا است، از 

تلاشتان در این باره کمال تشکر را دارم. 
در پایــان به عنوان عضو کوچکی از صنعت معظم چاپ، از 
ســایر همکاران خواهش دارم که کمی بیشتر هوای یکدیگر 
را داشته باشــند، چرا که در دوره‌ای از بازار کسب‌وکار به سر 
می‌بریم که به اندازه کافی مشــکلات بیرونی به ما هجوم می 
آورد و دیگر جایی برای اختلافات باقی نمی ماند. به نظر من 
بهتر اســت مشکلات صنفی در درون خود صنف حل شود تا 
این صنف خوشنام و ریشه‌دار مورد قضاوت افراد بیرونی قرار 
نگیرد، عمده‌ی ایــن اتفاقات با کمی انصاف، صبوری و کوتاه 
آمدن حل می شــود. امیدوارم همدلی و اتحاد بیش از پیش 
در این خانواده به چشم بخورد و دوباره دوران اوج و شکوفایی 

برای تمامی ما تکرار شود.
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TMC 
فعالیت شــرکت ما در حوزه صنعت چاپ اســت که 
به طور تخصصی می‌توان گفت که در قســمت شــیت 
یــا ورقی و لیبل در بخش پس از چاپ فعال هســتیم. 
TMC از ســال ۱۳۶۸ کار خود را شــروع کرد اما در 
ســال ۷۴ به ثبت رســید و تا امروز بــا نصب هزاران 
دســتگاه در ایران و دیگر کشورها کار خود را با قدرت 

ادامه داده است. 
هدفــی که مــا در پیــش گرفته‌ایم به‌روز رســانی 
تکنولوژی‌هــای مصرفــی صنعــت چاپ و بــالا بردن 
بهره‌وری صاحبان مشــاغل این رسته است، به طوری 
کــه نیازهای آنها را بــه خوبی مرتفع کــرده و از آن 
مهمتــر با شــرایط اقتصادی و روز بــازار نیز مطابقت 
داشــته باشــد، به این معنی که بتوانیم ماشین‌آلاتی 
را عرضــه کنیم کــه در نهایت به ســود دهی خریدار 
منجر شــود. بعضا دیده ‌شــده که ماشــین‌آلات بسیار 
گران‌قیمتــی از اروپا، آمریــکا و ژاپن خریداری و وارد 
کشور شــده اســت اما هیچ درآمدی برای خریداران 
ایجاد نکرده و باعث متضرر شــدن او شده است. برخی 
هم دستگاه‎های دســت دوم خریده‌اند اما نتوانسته‌اند 
آنها را به درســتی نصب کنند و بهره‌وری خوبی از آن 
داشته باشند یا اساسا مشکل از خود ماشین‌ها بوده که 
مستهلک شده و به‌درد نخور بوده‌اند. بعضی اوقات هم 
دســتگاه‌های فوق‌حرفه‌ای و مدرنی توسط صنعتگران 
داخلی خریداری شــده و بهای گزافــی برای تهیه آن 
پرداخت شده اســت اما به علت نبود اپراتور حرفه‌ای، 
کمبود مواد اولیه خاص و عدم ســرویس‌دهی مطلوب 
به زیان‌دهی رســیده اســت. ما در ‏TMC سیاســتی 
را پیــش گرفته‌ایم کــه اگر حتی یــک مجموعه از ما 
ماشــینی خریداری کرد و به هــر علتی موفق به ادامه 
کســب‌وکار نشد و مجموعه‌اش آن طور که می‌خواست 
پیش نرفــت، باز هم بتواند از خریدش منتفع بشــود. 
یک دستگاه مناسب باید به گونه‌ای طراحی شده باشد 
که از لحاظ کاری و قیمتــی بتواند جوابگوی نیازهای 
کاربران باشــد و ما هم بر همین اساس سعی کرده‌ایم 
کــه بهتریــن ها را با مناســب‌ترین قیمــت و بهترین 

شرایط در اختیار مشتریان خود قرار بدهیم.

بسیاری از افراد سال‌ها تلاش می‌کنند 
تا یک کار خاص را گاهی فقط برای یکبار 
به انجام برسانند، آنها هدفی دارند و برای 
رسیدن به آن با دقت برنامه‌ریزی می‌کنند و 
پرقدرت و باانگیزه آن را تا رسیدن به مقصود 
دنبال می‌کنند.

ماشین‌های عظیم در حال کار و جنب‌وجوش 
در عین حال منظم یک تیم جوان هر توجهی 
را به خود جلب می‌کرد. پرچم‌های در اهتزاز 
شرکت TMC در بیست‌وچهارمین نمایشگاه 
چاپ و بسته‌بندی و ماشین‌آلات وابسته 
تهران و جزیره‌ی آنها در سالن 38 موسوم به 
سالن آلمان، به یک نشانه برای آدرس‌دهی 
تبدیل شده بود. دست اندرکاران این غرفه 
مانند بازیگران یک تئاتر پرشکوه در میان یک 
سن پر از دکور و آکسسوار صحنه، هر یک با 
دقت نقش خود را ایفا می‌کرد؛ قدرت اجرا و 
هماهنگی آنها خیره‌کننده بود. چاپ‌ونشر در 
همین رابطه گفت‌وگویی با عمادالدین دیلمی، 
مدیرعامل جوان و موفق شرکت تهران ماشین 
ابزار داشت تا هدف این شرکت از حضورهای 
پرقدرتش در دوره‌های متوالی نمایشگاه را 
جویا شود اما بحث به وضعیت بازار صنعت 
چاپ و ارائه‌ی راهکارها کشیده شد و در مورد 
آینده‌ی این صنعت سخن به میان آمد و در 
خلال آن رموز موفقیت TMC هم مشخص 
شد که این متن را خواندنی‌تر و جذاب کرد.

قدرت، هدف، دقت
)TMC( گفت‌وگو با عمادالدین‌دیلمی مدیرعامل شرکت تهران‌ماشین‌ابزار

تهران ماشین ابزار دائماً در حال کنکاش و به‌روز رسانی 
خود است تا با محصولات جدیدش در خط سیاستی خود 
به بــالا بردن بهره‌وری صنعت چــاپ و اعتلای آن کمک 
کنند. TMC امســال هم از این خصیصه مستثنا نبوده و 
تکنولوژی‌های جدیدی را وارد بازار نموده و سیســتم‌های 

نوینی را عرضه کرده است. 

 نمایشگاه به مثابه یک ویترین
شرکت TMC حدود ســه دهه است که در بازار چاپ 
حضــور دارد و همچنان پرقدرت پیش می‌رود، چرا که ما 
بنا را به تغییر به ســمت بهبود و توســعه نهاده‌ایم و دائما 
خود را با علم روز و وضعیت بازار کار تطبیق می‎دهیم. ما 
همواره سعی کرده‌ایم که نوآوری داشته باشیم و کالاهایی 
را بــه کشــور وارد کنیم که بتوانند حــل کننده نیازهای 
اساســی صنعت چاپ ما بوده و از طــرف دیگر با وضعیت 
اقتصادی کشــور ما متناسب باشند. ما در پی اضافه کردن 
امکانات به دســتگاه‌ها و ایجاد شــرایط تسهیلاتی هستیم 

که تا حد امکان به مشــتریان‌مان کمک کند. 
من معتقدم حتی اگر کســی توان تغییر هم نداشــته 
باشــد باز هم داشــتن اطلاعات به‌روز بــازار به نفع او 
تمام می‌شــود، ما در TMC تــاش کرده‌ایم که رابطه 
ما با مشــتری تنهــا به مباحــث خریدار و فروشــنده 
خلاصه نشــود و تهران ماشین ابزار به عنوان یک منبع، 
اطلاعــات را جمــع‌آوری کــرده و در مقام مشــاور در 
اختیــار مخاطبان خود قرار دهد تــا آنان نیز از مواهب 
نمایشــگاه  این  در  منتفع شــوند.  تکنولوژی‌های جدید 
هم ما ضمــن معرفی تکنولوژی‌هــای جدید یک دید و 
 TMC بازدید با مشــتریان‌مان داشــتیم و فعالیت‌های
در طی ســال‌ اخیر را محک زدیم تا ضمن نیازســنجی 
مخاطبیــن، میــزان رضایت آنها از خدمات‎رســانی‌ها و 
تــاش همــکاران این مجموعــه را به دســت بیاوریم. 
غرفه‌ی امســال ما حدود ۲۵۰ متر فضای ارزی بود که 
مثل همیشــه دســتگاه‌های عظیمی در آن راه‌اندازی و 
به نمایش گذاشته شــده بود و تمامی اینها هزینه‌هایی 
را در برداشــت امــا بــرای هدفی که در ذهــن ما بود 
گریزی از این نوع حضور وجود نداشــت. افراد بسیاری 
در ایــن بازه زمانی به ما ســر زدند اما بــاور کنید ۹۰ 
درصد این مهمانان از دوســتان، همکاران و مشــتریان 
ما بودند و بیشــتر وقت ما به ســام و احوالپرسی‌های 
متداول گذشــت که البته یکی از کارکردهای نمایشگاه 
هم همین اســت. بازخورد نمایشــگاه عمدتاً در ماه‌های 
بعدی مشــخص می‌شــود و در خــود نمایشــگاه اتفاق 
خاصــی رخ نمی‌دهد اما مهم همیــن حضور و بازدید و 
مقوم شــدن ارتباطات است که به خوبی صورت گرفت.

 به نظر من نمایشــگاه در کنار دیگــر کارکردهایش، 
محلی برای مقایســه و همانطور که از اسمش برمی‌آید 
محلی اســت برای بازدید، تست، نمایش و ما که مدعی 
توانمند بودن هســتیم باید بتوانیم قدرت خود را نشان 



داده و توانایی‌مان را ثابت کنیم. این توانایی شــامل 
امثال آن  تکنولوژی، کالا، مدیریــت، مباحث فنی و 
اســت. اگر دستگاهی که شــما در نمایشگاه استفاده 
می‌کنید ضعیف باشــد با نوســان ناخواسته‌ای که به 
دســتگاه وارد می‌کنید، خود را نشــان می‌دهد. شما 
نمی‌توانید دســتگاه را مرتبا روشــن و در حال کار 
با ســرعتی بالا نگه دارید، چرا کــه عمدتاً تولید آن 
انبوه است و جابجایی را مشــکل می‌کند؛ ما باید بنا 
به نیاز ســرعت تولیدی دســتگاه را کم و زیاد کنیم. 
شــخصی حرفه‌ای و دست‌اندرکار برای دیدن نحوه و 
کیفیــت کار مراجعه کرده و مــا باید حداکثر قدرت 
دســتگاه را به او نشان دهیم و بعد دوباره این میزان 
را کاهــش داده و حداقل برســانیم، در عالم واقع و 
در هنــگام کار مــا هرگز این همه ســرعت تولید را 
دســتکاری نمی‌کنیم و بعد از تنظیم اولیه دســتگاه 
به کار می‌افتد و تا پایان کار با همان ســرعت ادامه 
می‌دهد. در نمایشــگاه این نوســانات وجود دارد که 
بد هم نیســت و در واقع آزمونی بــرای قدرتمندی 
و تســت کیفیت دســتگاه و ماشــین‌آلات ارائه شده 

است.  شرکت  توسط 
یــک مورد دیگــر در مورد این حضور، نشــان دادن 
نظم و مدیریت یک مجموعه اســت. دست‌اندرکار این 
صنعــت می‌آید و مقایســه می‌کند که یــک مجموعه 
تا چه حد حرفه‌ای و فنی اســت آیا اگر ۲۰ دســتگاه 
ارائه داده شده توســط او به 40 دستگاه برسد باز هم 
توانایی ســرویس‌دهی و خدمات‌رســانی دارد یا نه. ما 
در واقــع با این حضور قدرت خــود را محک می‌زنیم. 
چهار روز نمایشــگاه پر از چالش است و کار سنگینی 
را می‌طلبد و ورای بودن نیروی متخصص و تکنســین، 
نیاز بــه مدیریتی همه جانبه دارد. مــا باید تعادلی را 
بر کار دستگاه، بازدید مشــتریان و سایر مقتضیات به 
انجام برســانیم و به نظر من اگر مجموعه ای نتوانست 
این چند روز نمایشــگاه را آنطور که باید و شاید از هر 
لحاظ حرفه‌ای و عالی برگزار کند نشانه ضعف ائ است 
و نیــاز به بازبینی بر کارش دارد. این چهار روز ویترین 
توانایی‌های یک مجموعه است و من خدا را شاکرم که 
TMC باز هم توانســت با موفقیت‌ ظاهر شده و بدون 

هیچ مشــکلی این آزمون سخت را از سر بگذراند. 

 برنامه ریزی برای بهترین بودن
ما از زمان ورود به سال جدید و تقریباً از اردیبهشت 
ماه هر ســال شــروع به برنامه‌ریزی برای شــرکت در 
نمایشــگاه می‌کنیم. شــرکت‌ها بعد از توسعه‌یابی نیاز 
به بخشــی برای برنامه‌ریــزی دارند و TMC با کمک 
این بخش تمامی کارهای مــد نظرش را از ماه‌ها قبل 
برنامه‌ریــزی و تنظیــم می‌کنــد. نظمی که شــما در 
نمایشگاه مشاهده می‌کنید حاصل زحمت شبانه‌روزی 
ما اســت و بــه یک هفته قبــل از نمایشــگاه خلاصه 

نمی‌شود. 
ما بر اســاس محصولاتــی که قصد نمایش‌شــان را 
داریم به ارزیابی می‌پردازیم و مســاحت غرفه‌یمان را 
مشــخص می‌کنیم. TMC برنامه‌ریــزی دقیقی برای 
ورود ماشــین‌ها انجام می‌دهد چرا که گاهی ترخیص 
و حمل‌ونقــل دســتگاه از بندرعباس تا تهران بیشــتر 
از ارســال آنها از چیــن تا ایران زمــان می‌برد و این 
مقتضیات جایی را برای ریســک کردن و اهمال‌کاری 
باقــی نمی‌گذارند. در این صدهــا باری که TMC در 
نمایشــگاه‌های مختلف حضور یافته تا به حال نشــده 
است که غرفه‌اش آماده باشــد و ماشین‌ها به موقع به 

نرسند.  آن 
مــا دو مــاه قبل از شــروع نمایشــگاه دســت به 
تبلیغات و اطلاع‌رســانی و دعوت از دوستان زدیم و 
از بازخوردها مشــخص شــد که آنها دست خالی هم 
از نمایشــگاه برنگشــته‌اند و مراوداتی با شــرکت ما 
و یــا دیگر اعضای خانواده چــاپ برقرار کرده‌اند. ما 
وقت و هزینه‌هــای زیادی را برای این مهم به انجام 
رساندیم و شــلوغی غرفه‌ی ما اتفاقی نبود. امیدوارم 

کــه ســایر اعضای خانــواده و شــرکت‌کنندگان 
و غرفــه‌داران این صنف بزرگ ریشــه‌دار از این 
دســت کارها صــورت دهند و تبلیغــات خود را 
بر زحمــات و تبلیغات جداگانه نمایشــگاه علاوه 

کنند و آنها را بســنده ندانند. 
برندهایــی هســتیم که در  ما جــزو  هرســال 
گزارش‌هــای تصویــری شــبکه‌های تلویزیونــی 
وجود دارد و این به خاطر ایجاد جذابیتی اســت 
که غرفه ما در نمایشــگاه داشــته است. در حال 
کار بــودن چند دســتگاه و دیدن رونــد تولید و 
چاپ در نمایشــگاه و از طرفی بزرگ بودن غرفه 
و پرچم‌هــای در اهتــزاز TMC از دلایل جذب 
مخاطبــان به ســمت ایــن غرفه هســتند. ما از 
غرفه‌هــای اروپایی الگوبــرداری کرده‌ایم و راهی 
کــه انتخاب کرده‌ایم بارها امتحان شــده و بازده 
آن مشــخص اســت. این نوع حضور بارها توسط 
شــرکت‌های بــزرگ بین‌المللی امتحان شــده و 
بعــد از بارها تغییرات بزرگ و کوچک به شــکل 
یک دســتورالعمل به‌روز درآمده و ما نیز ســعی 
کرده‌ایــم این مهم را به اجرا درآوریم که تاکنون 

بوده‌ایم.  موفق 

نمایشــگاه‌های بین‌المللی در هر کشوری به مثابه 
نمــادی از قدرت و صلابت آن کشــور محســوب 
می‌شــوند. مطمئــن باشــید همانطــور کــه ما از 
نمایشــگاه‌های منطقه و دیگر کشــورهای اروپایی 
و آمریکایــی بازدید می‌کنیم آنهــا هم ما را از دور 
و نزدیک رصــد می‌کنند و تغییرات بــازار ما را از 

طریق آن دنبــال می‌کنند. یکی از مهمترین اهداف ما 
ایجاد یک وجه و نشان دادن یک چهره قوی از صنعت 
کشورمان بوده اســت، TMC هزینه‌های زمانی، مالی 
و کاری زیادی را متحمل شــده تــا چهره‌ای حرفه‌ای 
از صنعت چاپ ایران را نشــان دهد تــا ایران حداقل 
قدرت خود در این صنعت را میان کشــورهای منطقه 

به رخ بکشد. 
جالب است بدانید که بسیاری از بازدیدکنندگان خارجی 
هنگامی که برای قیمت گرفتن به غرفه ما ســر می‌زدند 
و ما بخاطر مشکلات صادراتی کارخانه‌های سازنده‌ای که 
نماینده آن هستیم را به آنها معرفی می‌کردیم، آنها اصرار 
می‌کردند و می‌گفتند ما ترجیح میدهیم این دستگاه را از 
شما خریداری کنیم چرا که قیمت شما به عنوان نماینده 
رســمی با قیمت کارخانه اصلی برابر اســت و ما ترجیح 
می‌دهیم ماشــین را از شــما خریداری کنیم تا سرویس 
آن را نیز از شما دریافت کنیم. این نشانه‌ی اعتمادسازی 
ما در این ســال‌ها و حضورهای متمادی ما در دوره‌های 

مختلف نمایشگاهی است. 

 دپارتمان خدمات پس از فروش
TMC دپارتمانی را با نام خدمات پس از  مــا در 

یکبار  مهم  این  برای  که  کرده‌ایم  راه‌اندازی  فروش 
پرســنل در کارخانه تولید کننده و هنگام ســاخت 
و مونتــاژ دســتگاه‌ها حضور یافتــه و آموزش‌های 
مهندســین  توســط  دیگر  دفعه  و  می‌بینند  را  لازم 
و  را می‌آموزند  و نصب دســتگاه‌ها  تعمیر  کارخانه، 
در مرحلــه‌ی بعدی این پرســنل آموزش‌های خود 
را بــه نیروهــای جوان‌تری که در بخــش تامین و 
نگهداری مشــغول هســتند منتقــل می‌کنند. ما با 
تیم‌های  قوی‌ترین  از  یکــی  توانســتیه‌ام  روند  این 
باشیم.  داشــته  اختیار  در  را  کشــور  سرویس‌دهی 
ایــن تیم زبده موفق شــده‌ایم به صورتی  با کمک 
برنامه ریزی و عمل کنیم که ماشــینی در لیســت 
هیــچ  و  نمانــد  باقــی   TMC انتظــار ســرویس 
دســتگاهی از خط تولید مشــتریان ما، حتی برای 

نشود.  خارج  اندکی  مدت 
گفتنی است که TMC تنها شرکتی است که موفق 
شــده جواز اتحادیــه چاپخانــه‌داران را برای فروش و 
خدمات پس از فروش ماشــین‌آلات اخــذ کند. ما بر 
اســاس اعتماد اتحادیه و گواهینامه‌هایی که در اختیار 
داریم، تمام تلاش خود را به کار بســته‌ایم تا مشتریان 
از ما کمال رضایت را داشــته باشند. ما TMC عضوی 
از خانــواده و اتحادیه چاپ دانســته و خود را موظف 

هدفی که ما
 در پیش گرفته‌ایم

 به‌روز رسانی تکنولوژی‌های 
مصرفی صنعت چاپ

 و بالا بردن 
بهره‌وری صاحبان مشاغل

 این رسته است،
 به طوری که

 نیازهای آنها را 
به خوبی مرتفع کرده

 و از آن مهمتر
 با شرایط اقتصادی

 و روز بازار نیز
 مطابقت

 داشته باشد
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به پاســخگویی به سرپرست خانواده می‌دانیم. ما 
تمام قد پشــت محصولاتی کــه عرضه می‌کنیم 
ابهامــات و  ایســتاده‌ایم و جوابگــوی تمامــی 
مشکلات احتمالی هستیم و نمی‌گذاریم خانواده 
چاپ به خاطر هیچ ســود و منفعت شخصی زیر 

سوال برود و از ناحیه ما سر افکنده شود. 

 کشف چین بر اساس نیازسنجی بازار
TMC اولین و قدیمی‌ترین شرکتی در کشور 
بود که در حــوزه چاپ با چیــن وارد تجارت 
شد. ما این تجارت را نیاز بازار اقتصادی ایران 
دیدیــم و در عیــن حال بــر روی کیفیت کار 
هم متمرکز بودیم، ما راهی را پرقدرت شــروع 
کــرده و ادامه دادیم. امروزه شــما به بازار هر 
از  کشــوری نگاه کنید خواهید دید که بخشی 
آن بــه تولیدات چینی اختصاص یافته اســت. 
من دســتگاه های فول اتومات ســلفون‌کش را 
مثــال می‌زنم که خود مــا از واردکنندگان آن 
تولیدات  این دستگاه  بازار  هستیم؛ یک قسمت 
اروپایی هســتند که با ســرعت و کیفیت بسیار 
بالا کار می‌کنند، مدل‎های دیگری هم هســت 
انگلیس  کــه در کشــورهای صنعتــی چــون 
تولید می‌شــود و ضمن سلفون‌کشــی همزمان 
یووی ســیلک هــم روی کار انجام می‌دهد که 
شــاید این دســتگاه‌ها در ایران وجود نداشته 
باشــند اما در دنیا تولید می‌شــوند .محصولات 
متفاوتــی در هر بخش چاپ موجود اســت اما 
وجود  مجموعه‌هــای کوچکی  که  بدانیــد  باید 
دارنــد که بــرای کار خود با تیراژهــای پایین 
نیاز به دســتگاه‌های به صرفــه دارند و گاهی 
با دستگاه‌های دستی  نیاز است که حتی کارها 
بــه انجام برســد و در این صــورت اروپا هیچ 
گزینه‌ای را بــرای آنها ندارد. دســتگاه‌های با 
خاصیــت پیش‌گفته فقط در کشــورهایی چون 
چیــن، هند و ایران تولید می‌شــوند این بخش 

از تولیــدات جهانی به کشــورهای 
آســیایی سپرده شــده است و در 

ندارد.  تولیدی  اروپا 
همانطــور که گفتم مــا با دیدن 
نیاز روز بــازار به این کار مبادرت 
کردیم و اولین شرکتی بودیم که 
ماشین  واردات  به  از چین دست 
آلات چاپ زد. آن زمان به ســن 
من نمی‌خورد اما پدرم می‌گفت 
اولین ســفرهایش  کــه زمــان 
بــه چین در کل پکــن کمتر از 
ده اتوموبیــل وجــود داشــت و 

رانندگــی یک شــغل پردرآمد و 
مهم محســوب می‌شــد. کسی در 

چین زبان انگلیســی نمی‌دانســت 

و همیشــه یک مترجم تمام وقت بــا او بود، وضعیت 
ارتباطات هم مثل امروز نبود که شــما در یک چشم 
به هــم زدن پیام را به آن طرف دنیــا مخابره کنید، 
ارتباط ما توســط تلکســت به انجام می رسید و همه 
چیز نســبت به امروز متفاوت بود. از آن زمان شرکت 

ما با چین همکاری می‌کرد.

 گسترش واردات
TMC بــا توجه بــه بالا رفتــن سفارشــات، نیاز 
مشــتریانش و ارتقاء روز به روز ســطح شــرکت، در 
حال بررســی و مذاکره بــرای عقد قــرارداد با چند 
شــرکت آلمانــی، ایتالیایی و بلژیکی اســت تا بتواند 

دســت بــه واردات نســل جدیدی از ماشــین آلات 
چاپ و بســته‌بندی بزند. این بدان معنی نیســت که 
محصــولات قبلی ما تحت‌الشــعاع قــرار بگیرند و از 
نقطه توجه کنار بروند؛ امکان ورود ماشین‌آلات فعلی 
از کشــورهای دیگــر هرگز اتفــاق نمی‌افتد بلکه 
ما در پی گســترش کار با بالابــردن تکنولوژی 
دستگاه‌ها هســتیم و این کار را با حفظ واردات 
قبلی به انجام خواهیم رســاند. منظور ما واردات 
ماشین‌آلاتی اســت که کشور چین هنوز آمادگی 
تولیــد آنها را ندارد و از طرفی نیاز روز صنعت ما 

در ایران است و از آن گریزی نیست. 

 آینده صنعت چاپ
پرداختــن به بخش لیبــل در صنعت چاپ ایران 
نســبت به دیگر بخش‌های این صنعــت جدیدتر به 
حســاب می‌آید و امروز از هر کس که بپرسید بخش 
چاپ برای بســته‌بندی را آینده این صنعت می‌داند. 
TMC در این ورطه هم پیشرو بوده و توانسته بخش 

اعظمی از این بازار را به خود اختصاص دهد. 

این نکته بارها گفته و شــنیده شــده که پسته، 
زعفران یا خرمای ایران به کشــورهای دیگر صادر 
شــده و در آنجا بســته‌بندی شــده و بعضاً به خود 
ایران هم صادر می‌شــود. این نشان می‌دهد که ما 
قبل از این توان اجرای یک بســته‌بندی قابل قبول 
را نداشــتیم و این ضعف صنعت کشور بوده است. 
این نیاز و خواســته‌های بازار اســت که با برآورده 
شــدن به پیشرفت و ارتقاء یک صنعت می‌انجامد و 
صنعت چاپ و بســته‌بندی هم از این قاعده مستثنا 

نیست. 
مــن در ابتــدای عرایضم اشــاره کــردم که ما 
TMC همــواره در حــال بررســی و رصــد  در 
بازارهای جهانی هســتیم و ســعیمان این است که 
پیشــرفته‌ترین تکنولوژی موجود را به بازار داخلی 
عرضــه ‌کنیم، در مورد لیبل هم TMC همین‌گونه 
عمل کرد. تهران ماشــین ابزار اولین دســتگاه‌های 
چــاپ لیبل خود را حدود ۱۵ ســال پیش به بازار 
ایران عرضه کرد و امروز ســهم عمــده‌ای در بازار 
ایــن بخش را در اختیار دارد. بــه جرات می توانم 
بگویــم ماشــین‌هایی که تاکنون توســط ما عرضه 
شــده از سایر ماشــین‌آلاتی که توسط شرکت‌های 
دیگر وارد این بخش از صنعت شــده، بیشــتر بوده 
اســت. ما تقریباً با تمام چاپخانه‌هایی که در بخش 
لیبل فعالیت دارند، مراوده داریم و خرســندیم که 
 TMC توانسته‌ایم رضایت آنها را برای ادامه کار با

کنیم.  جلب 
بازار کلی صنعت در چند ســال اخیر به تولیدات 
در تیراژهای بالایی دســت یافــت و این یعنی نیاز 
به بســته‌بندی در آن زیاد شد و وجود دستگاه‌های 
قدرتمنــد اجتناب‌ناپذیر می‌نمود. یک مثال ســاده 
برای شما بزنم؛ در زمان گذشته ما در کارخانه‌های 
تولیدی دستگاه لیبل چســبان نداشتیم و این کار 
توسط نیروی انســانی به انجام می‌رسید که ضمن 
هزینه‌هــای بالاتر از کیفیت و ســرعت زیادی هم 
برخــوردار نبود اما این کار به راحتی و با ســرعت 
و دقــت بالا توســط دســتگاه‌های ســاده و ارزان 
قیمت لیبل چســبان بــه وقوع پیوســت. مجموع 
ایــن نیازهای صنعت کشــور انقلابــی را در بخش 
لیبــل به راه انداخت که شــما ثمره آن را امروز در 
تولید داخل می  اجناس  بسته‌بندی‌های شــکیل‌تر 

بینید.

 انتخاب برنده
ما در ســال گذشــته و ســال جاری دو عدد از 
دســتگاه‌های مــدرن و عظیــم چاپ لیبــل را در 
نمایشــگاه چاپ و بســته‌بندی تهران عرضه کردیم 
که مورد توجه بســیاری قرار گرفت و به ســرعت 
توســط یکی از پیشــروهای صنعت لیبل کشــور 
خریداری شــد. جناب محبوبی مدیرعامل شــرکت 
کامل برچســب توانست سال گذشــته برنده جایزه 

بین‌المللی نمایشگاه‌های 
 در هر کشوری

 به مثابه نمادی از قدرت و صلابت 
آن کشور

 محسوب می‌شوند.
 مطمئن باشید
 همانطور که ما

از نمایشگاه‌های منطقه  
 و دیگر کشورهای

 اروپایی و آمریکایی بازدید می‌کنیم 
آنها هم

 ما را از دور و نزدیک
 رصد می‌کنند

 و تغییرات بازار ما را 
از طریق آن 
می‌کنند دنبال 



بهترین چاپ افســت از طرف وزارت ارشــاد بشود 
و جایزه خود را از دســت وزیر وقت ارشاد دریافت 
کند. امســال هم، برنده پارسال، دستگاه دوم چاپ 
افســت رول لیبل را از ما تهیه کــرد و به مجموعه 
خــود اضافه نمود. این اتفاقــات باعث مباهات ما و 
تشــویقمان برای ادامه دادن هر چه بهتر و قوی‌تر 
نقشه‌های آتی‌مان است و مهر تاییدی بر تلاش‌های 
TMC است و نشان می‌دهد راه انتخابی ما درست 

بوده است. 

 برندگان چه می کنند؟
در حالــی که اکثر دســت‌اندرکاران صنعت چاپ 
از وضعیــت بغرنــج اقتصــادی گله‌مند هســتند و 
آن را ســدی در برابر پیشــرفت و توسعه کسب و 
کارشــان می‌دانند، برخی از مجموعه‌ها توانسته‌اند 
دســت توسعه‌بخشــی موفق و مثمر بزنند. عده‌ای 
از مجموعه‌های نوین در حال توســعه کســب‌وکار 
و گســترش بازارشــان هســتند و از طرفی برخی 
چاپخانه‌هــای بزرگ و نامدار قدیمــی را می بینیم 
که تعطیل شــده و یا تغییــر کاربری می‌دهند؛ چه 

اتفاقی در حال افتادن است؟ 
بــه نظر من مدیران موفق آمده‌اند در سیســتم 
خــود تغییراتــی را لحــاظ کرده‌اند و سیســتم 
مجموعــه خود را از ســنتی بــه صنعتی و مدرن 
تبدیــل نموده اند. عمدتا این تغییرات به شــکلی 
همــه جانبه بــوده و علاوه بر ابزار و دســتگاه‌ها 
به سیســتم‌های مدیریتی و خریــد و فروش آنها 
نیــز مربوط اســت. آنها با کمــک از علوم جدید 
بازاریابــی و مدیریــت و از طرفــی اســتفاده از 
بر مشکلاتی چون  توانســته‌اند  ماشین‌ابزار مدرن 
رکــود بازار فائــق آیند. آنها قبــل از هر خریدی 
دســت به مطالعه و بررســی می‌زنند و قیمت را 
ســنجش کرده و مدت زمان بازگشــت سرمایه را 

می‎کنند.  محاسبه 
مجموعه‌های که پیشــرفت کرده‌انــد با این دید 
کارشــان را دنبال می‌کنند و بعد از تمام بررسی‌ها 
پیرامون موضوع مورد نظر، مثلا خرید یک ماشــین 
جدید ضمن رعایت محاســبات اشاره شده به سایر 
جایگزین‌هــا هم فکر می‌کننــد و علاوه بر وضعیت 
اقتصادی خود حالت بازار و وضعیت کســب‌وکار را 
نیــز در انتخاب خود دخیــل می‌نمایند. آنها موفق 
شده‌اند در خرید کالاهای سرمایه‌ای، مواد مصرفی 
مورد نیاز، سیســتم‌های فروش و کلیه سیستم‌های 
مدیریتی دیگرشــان به یک تــوازن منطقی و قابل 

یابند. اتکا دست 
باید توجه داشــته بازار برای همه مشترک است و 
رکود و رونقش به همه مربوط می‌شود؛ شاید برخی 
بگویند مجموعه‌هایی که در حال رشــد هســتند با 
استفاده از رانت و وابســتگی‌های خاصی که دارند 
موفق به اخذ سفارشــات پرسود می‌شــوند و بازار 
غیرمعمولی دارند، من منکر این تفکر نمی‌شــوم اما 
مطمئناً این نوع بازار برای همه افراد و مجموعه‌های 
در حال رشد صادق نیست، بی‌شک بسیاری از این 
افراد از هم‌رده‌های ما در بــازار بوده‌اند و خیلی‌ها 
در صنف آنها را می‌شناســند و رونــد ترقی آنها را 
دیده‌اند، این نوع تفکر رانت‌خواری نســبت به آنها 
واقعا بی انصافی اســت. به جای بهانه‌ســازی باید 
ایــراد کار خودمــان را پیدا کرده و مشــکل عدم 

رشدمان را بررسی کنیم.
مــن قبول دارم که بازار امروز با بازار چند ســال 
پیش متفاوت اســت؛ ســن خود من شــاید آنقدر 
نباشــد که این مسائل را به چشــم دیده باشم اما 
از بزرگترها و قدیمی‌های صنف شنیده‌ام روزگاری 
بود کــه مردم برای سفارشــات چاپــی در جلوی 
چاپخانه‌ها صف می‌کشــیدند، آنها بــا پول نقد در 
صف‌ها انتظار آماده شــدن کارشان را می‌کشیدند 
و تنــور چاپخانه‌ها گرم گرم بــود. بازار امروز تغییر 

کرده اســت و این بر که کسی پوشیده نیست، رقابت 
به اصلی‌ترین خصیصه آن تبدیل شــده و قطعا کسی 
که بهترین تصمیمات را اخذ کنند پیروز میدان است. 
فردی که درآمــد، هزینه‌ها و جز بــه جز بخش‌های 
کاری دیگــر را مدیریت کنــد و بتواند تعادل خود را 
در بازارهای پیش رو حفظ نمایند موفق خواهد شــد 
و به توســعه رســیده و از دیگران فاصله قابل توجهی 

می‌کند.  پیدا 
یــک ظرفیت  اقتصادی  بنــگاه  هر  حــال  هر  به 
خــاص دارد و از کوچکترین تــا بزرگترین آنها به 
داده  نشان  تجربه  هســتند،  بیشتر  توســعه  دنبال 

اینکه ســرمایه در کار هر بنــگاه چقدر  از  فــارغ 
اســت، آن بنگاهــی کــه بتواند تناســب را حفظ 
کند به پیشــرفت خواهد رســید. بارهــا دیده‌ایم 
که چاپخانه‌داران تمامی ســرمایه در گردش خود 
را جمــع کرده و تا توانســته قــرض و وام گرفته 
تــا بتواند مکانی اختصاصی برای کســب‌وکار خود 
تهیــه کند، این حرکت بدی نیســت اما آیا خارج 
کــردن این درصد بزرگ از ســرمایه در هر مقطع 
زمانی کار درســتی اســت؟ نتیجه ایــن عمل در 
صورتی که اندیشــیده شــده و در زمان مناســب 
از  جلوگیری  دلایــل  از  یکــی  خــودش  نباشــد، 
فشار  مشــتریانش  به  اســت. چاپخانه‌دار  پیشرفت 
می‌آورد و شــروع به جمع‌آوری طلب‌هایش کرده 
و بــه اصطــاح پولش را از بازار جمــع می‌کند و 
برای رســیدن به ایــن منظور اگــر کمی بیش از 
حد به مشــتری خود فشار بیاورد به‌سادگی آن را 
از دســت خواهد داد و نتیجه آن نیز معلوم است. 
آن‌وقــت می‌بینیم مجموعه همان مجموعه اســت، 
بــزار و کیفیت کار همان اما این  نیروهــا همان و ا
ســرمایه در گردش مجموعه بوده که کاهش پیدا 

کرده و باعث رکود کار شــده است. 
حالت پیــش گفته در مورد خرید دســتگاه‌های 
پیشــرفته، مــدرن و طبعــا گران‌قیمت هم صادق 
اســت. باید دانســت که آن دســتگاه هــر چقدر 
و  نمی‌کند  کاری  تنهایــی  بــه  باشــد  کارآمد  هم 
نیاز بــه بخش‌های تکمیلــی دیگری دارد که باید 
متناســب بــا آن باشــند در غیر ایــن صورت آن 
مجموعــه مثل فردی می‌شــود که یک پایش قوی 
و دیگــری ضعیف باشــد، یک دســتش کارآمد و 
دیگری ناتوان باشــد و آن وقت یــک فرد ضعیف 
اما متعــادل می‌تواند از آن پیشــی بگیرد و در کل 

قوی‌تر ظاهر شود. 
عــاوه بر اینهــا بحــث دانــش در کار و اپراتور 
حرفــه‌ای داشــتن و همچنین مباحث ســرویس و 
نگهداری و خدمات‌رســانی دستگاه هم مطرح است، 
بــرای تضمین کیفیت و داشــتن بــازار باید تمامی 

چاپخانــه همگن و همســان باشــد. در همین 
مورد مثالی میزنم؛ یکی از دوستان چاپخانه‌دار 
یک دستگاه نســبتاً جدید هایدلبرگ خریداری 
کرد که پس از مدتی کار کردن مشکلی در آن 
انجام رسید و مشخص  به  پیدا شد. بررســی‌ها 
شــد که بورد دستگاه خراب است و تعویض آن 
۱۱۰ میلیــون هزینه در بــر دارد. چاپخانه‎دار 
هم در آن زمان تازه دســتگاه خریده بود و این 
مبلــغ را نداشــت، از این رو کار به مشــکل بر 
خورده بود تا اینکه معلوم شــد مشکل براساس 
داغ کــردن بورد پیش می‌آیــد و با کارگذاری 
قابل حل است! مشــکل دستگاه مورد  یک فن 
نظر بــا خرید یک پنکه ۵۰ هــزار تومانی حل 
شــد چرا که دانش تعمیــر و عیب‌یابی آن در 
کشــور ما وجــود داشــت. از طرفی دســتگاه 
مدرنــی وجود داشــت که خراب هــم نبود اما 
برای به‌روز شــدن نرم‌افزارها و ســرویس باید 
بــه اینترنت وصل می‌شــد و پشــتیبانی آن به 
صــورت آنلاین به انجام می‌رســید اما به علت 
تحریم‌ها کارخانه مرکزی خدمات را به کشــور 
ما نمی‌داد و این باعث شــده بود دســتگاهی با 
قیمتــی حدود چهار میلیارد تومان عملًا به یک 
دکور مزاحم و جاگیر در چاپخانه مبدل شــود.

 تهران ماشین ابزار
 اولین دستگاه‌های چاپ لیبل خود را 

حدود ۱۵ سال پیش
 به بازار ایران عرضه کرد

 و امروز
 سهم عمده‌ای در بازار این بخش را 

در اختیار دارد
 به جرات می توانم بگویم 

تاکنون که  ماشین‌هایی 
 توسط ما عرضه شده

 از سایر ماشین‌آلاتی که
 توسط شرکت‌های دیگر

 وارد این بخش از صنعت شده، 
بیشتر بوده است
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چاپخانه فضای خیال‌انگیز و پرجذبه‌ای دارد؛ 
فضایی که کلمات در آن از دنیای انتزاعی 
مفاهیم به سطح سربی حروف هبوط می‌کنند.

 فضایی که بوی روغن و سرب و آهن، در 
تاریک‌روشن ساختمانی قدیمی و وهم‌انگیز، 
آرام آرام ریه‌های کارگران خسته را فتح 
می‌کند و کرشمه کلمات، سوی چشم‌هایشان 
را می‌گیرد، حالا دیگر سال‌هاست که 
چاپخانه‌ها از سرب فاصله گرفته‌اند و کلمات، 
فاصله میان دنیای خیال‌انگیز فکر و کاغذ را 
میانبر می‌زنند. کلید‌ها کار دست‌ها را می‌کنند 
و ماشین‌های گران‌قیمت و سنگین، جور 
ریه‌ها و چشم‌ها را می‌کشند. بااین‌حال هنوز 
هم انسان مثل همیشه و هر جا، یکه‌تاز این 
میدان است و اگر متخصصان، لحظه‌ای لگام 
و افسار ماشین‌ها را رها کنند، صنعت چاپ 
در چارچوب آهنی ماشین باقی می‌ماند و هنر 
متولد نمی‌شود؛ اما همراه با تغییر خیره‌کننده 
تکنیک‌های چاپ و نشر، تحولات شگرفی در 
این حوزه رخداده است.

در این شماره نیز، با اعضای هیات مدیره 
شرکت تعاونی چاپ در بازدیدهایشان از اهالی 
صنعت چاپ همراه هستیم. تا با فعالان صنعت 
چاپ و مشکلاتشان در این حوزه آشنا شویم 
که در ادامه می‌آید.

 انسیه بغدادی

خانه دوست
 اینجاست

تعهد موفقیت،  عوامل  مهم‌ترین 
یعقــوب نبــات چیــان، مدیر 
 44 از ســال  )چاپخانه خودکار( 
در خیابان ســعدی با بزرگ‌ترین 
)گوتنبرگ( زمــان  آن  چاپخانه 

آغاز کرد می‌گوید: در ســال 44 
از بخش  بیشــترین ســفارش‌ها 

بسته‌بندی و به میزان یک‌میلیون جعبه در روز بود، 
حوزه چاپ از رونق فروانی بهره‌مند بود.

وی ادامه می‏دهد: از ســال 54  چاپخانه‏ای به نام 
اتوماتیک را راه‌اندازی کردم  و با کمک دستگاه‌های 
افست اتوماتیک 2رنگ، 3ورقی‌ای رولند، بلد پرس و 
یک ورقی به تولید جعبه‏های کارتن پرداخت شدیم.

نبات چیان به مشــکلات امروز صنعت اشاره دارد 
و می‏گویــد: هم‌اکنون تنها امید و علاقه اســت که 
سبب می‏شــود تا چراغ چاپخانه‏ها روشن بماند زیرا 
صرفه اقتصــادی در این کار وجود ندارد و خبری از 

نیست. سرمایه  بازگشت 
مدیر چاپخانه خــودکار در ادامــه اظهار می‏کند:  
عمرم را در مســیر چاپ بســته‌بندی صرف کرده‌ام 
و امــروز به‌عنوان یکــی از مو ســپیدان این حوزه 
همچنــان در حال ادامــه فعالیت هســتم. یکی از 
مهم‌تریــن عوامــل موفقیت، تعهد نســبت به کار و 
مســئولیت بوده و تداوم این مسیر خود قطعاً زمینه 

را برای رشد و توسعه فراهم می‏کند.
نبات چیان علت ضعف حوزه بســته‏بندی را به‌روز 
نبودن دســتگاه‏ها و ماشــین‌آلات چــاپ می‏داند و 
بیــان می‏کند: هم‌اکنون توســعه، مدیون تکنولوژی 
بــوده و این مهم در ایران به علــت وجود تحریم‌ها، 
چالش‌های فراوانی را تجربه کرده اســت.کار چاپ و 
بسته‏بندی در بازارهای تجاری تنوع بسیاری دارد از 
ســوی دیگر این حوزه نیازمند تجربه و افکار جدید 

است.
وی بــه توانمندی نیرو جوان اشــاره دارد و معتقد 
اســت، آســان پک به‌عنوان یکی از واحدهای موفق 
نمونه بوده که توانســته از پتانســیل نیروهای جوان 
و خلاق بهره‌مند شود. فناوری جدید میزان کمتری 
از نیروی یدی را نیاز دارد بااین‌حال اشتغال‌زایی در 
واحدهای کوچک بیشــتر انجام می‌شود و این مهم 

نقش بسزایی در تولید کسب‌وکار دارد. 

فرصت سازی و انحصارگرایی
)ناصر  زرکوب  چاپخانــه  مدیر 
ماســوله( کــه تولیدکننده انواع 
لیبل‏هــای پارچــه‏ای با اشــاره 
بازارهای  ابتــکار و کســب  بــه 
صادراتــی در منطقــه می‏گوید: 
بازارهای تولیــدی ضعف خاصی 
دارد و بســیار کم‌رنــگ فعالیــت می‌کنند،این امر 

نشــان می‌دهد هنوز نتوانســته‌ایم که پتانسیل‌ها و 
توانمندی‌های داخلی را شــناخته و در جهت توسعه 
گام برداریم.شناســایی فرصت‌هــا و تبدیل آن‌ها به 
موفقیت یک گام مؤثر در بخش چاپ و تولید بشمار 
می‌رود، زمانی سفارش‌هایی قابل‌توجهی را از ترکیه 
داشــتیم و روی جوراب‏ها برچسب‏های را به‌صورت 
برچســب بود می‏زدیم اما اکنون شــرایط تغییرات 

فراوانی کرده است.
وی بــه تولیــدات ایــن مجموعه اشــاره می‏کند 
می‏‏گوید: چاپ انواع مارک‏های لباس‏های ورزشــی و 

فرش، کمربند و پتو در دستور کارداریم. 
مدیــر چاپخانه زرکوب بیــان می‏کند: در خصوص 
ابتدای کار خود می‏گوید: 1340 در پامنار با ماشین 
پایپی کار خود روزگار می‌گذراندم ولی بعد از مدتی 
دســت به توســعه زده و با تلاش و همکاری یکی از 
دوستان ماشین ملخی را به مجموعه چاپخانه اضافه 

می‏کردم.
ماســوله ادامه می‌دهد: چاپ روبــان در چاپخانه 
مورد اســتقبال قرار گرفت و بازار مناســبی را برای 
از  ماشــین چهار رنگ  خودیافتیم.هنگامی‌کــه یک 
انگلستان وارد کردم در ابتدا با کمک نیروهای جوان 
توانســتیم تا میزان تولید را افزایش داده و همچنان 

در این مسیر حرکت را ادامه دادیم.

ممنوع  دخانیات 
مدیر  الهی  قــدس  محمدتقی 
چاپخانه چــاپ معاصر می‏گوید: 
که  هســتیم  چاپخانه‏ای  تنهــا 
اســتعمال  آن  در  دخانیــات 
نمی‏شــود و این امــر را با یک 
الــزام برای کارکنــان می‏دانیم.
کســانی  برای  منظور  همین  به 
که ســیگار را ترک کنند امتیازات و جوایزی خاص 
در نظر گرفته‌شــده و هر دو ماه یک ‌بار یک ســکه 

می‌کنند. دریافت 
الهی با اشاره به اولویت حقوق کارگران در چاپخانه 
ادامه می‌دهد: پرداخت حقوق کارگران در زمان مقرر 
وعیدی آنان در 22 بهمن‌ماه در نظر گرفته‌شده زیرا 
معتقدم ایجاد فضای مناسب اقتصادی برای کارگران 
بســیار مهم بوده و آســایش کارگران از اولویت‌های 
کاری این چاپخانه اســت. یکی از علل ضعف، صنعت 
چاپ بی‏توجهی به استادشــاگردی است زیرا تجربه 
نشــان می‌دهد اطلاعات، توســعه و توانمندی را بالا 

می‌برد.
وی به همراهی پســرش در این زمینه اشــاره می 
کنــد و معتقد اســت نیروی فکر جوان اســتفاده از 
پتانســیل‌های خوبی را در کنار تجربه عرضه می‌کند 
و نتیجه آن توســعه را دربی دارد درعین‌حال وجود 
انتشــارات مقدس الهی که به‌وسیله )مهدی مقدس 
الهــی(، مجــوز گرفته بــه کمک چاپخانــه آمده و 





13
96

ی  
/ د

15
6 

ره
شما

ش
زار

گ

130130

توانســته  برگشت سرمایه مناسبی را با خود به 
باشد. همراه داشته 

الهی شــروع کار خود را از دوران اشــتغال به 
تحصیل می‏داند و می‌افزاید: اشــتغال عمویم در 
این صنعت جذابیت فراوانی را برای من به همراه 
داشت و این موضوع سبب شد تا پس از فراگیری 
کاردر کنار اشتغال به تحصیل تجربه قابل‌توجهی 

را در این زمینه به دست بیاورم.
مدیر چاپخانه چاپ معاصر در سال 43 اقدام 
به تأســیس چاپخانه در میدان جمهوری کرد 
و کار خــود را با دســتگاه‏هایی همچون ملخی 
و هامادا آغــاز کرد این اقدام تأثیر قابل‌توجهی 
در کسب ‌وکار داشــت و تجربه قابل‌توجهی را 

به همراه داشت
وی ادامه می‌داد: پس از تأســیس در زمانی 
اندک اقدام به تأســیس چاپخانه‏ای دیگر برای 
برادرم کردیم. در سال 82 پس از رفع کسالت 
ایجادشــده و ســکونی که ســایه بر چاپخانه 
انداخته بود بار دیگر چاپخانه در مســیر تولید 
قــرار داده و تلاش برای گســترش چاپخانه از 
ســر گرفته شــد هم‌فکری نیروی جوان باعث 
تغییراتــی در ســاختار چاپخانه و بروز شــدن 

شد. دستگاه‌ها 

برگشت سرمایه بسیار کم است
علی دارابی مدیر چاپخانه 
درسال  می‏گوید:  پاســتور 
74 کار را با چند دســتگاه 
ســاده در منطقه سرســبز 
دســتگاه‌های  کردم  شروع 

ســرنگ و کارلمینت توانست شــرایط را برای 
ادامه کار هموار کند.

وی از شــرایط اقتصــادی کــه هم‌اکنــون 
به‌عنــوان یــک مانع بــزرگ در راه توســعه 
ادامه  و  نــام می‌بــرد  اســت  صنعــت چاپ 
می‏دهــد: هم‌اکنون با کمک دو پســر خود و 
از کارگــران روزگار می‏گذارنیم.  تعداد کمی 

اما این حوزه نیازمند تحولات اساســی است.
 تغییرات اساســی در زیرساخت‌های اقتصادی و 
برنامه‏ریزی‏های دولت دارد یک نیاز مبرم اســت، 
زیرا چاپخانه‌داران بــا تمام توان خود تلاش دارند 
تا چرخ اقتصادی خود را بگردانند و بار دیگر رونق 

را به این صنعت بازگردانند.
مدیر چاپخانه پاســتور اظهار می‏کند: بروکراسی 
اداری همواره به‌عنوان یک مشــکل اساسی بر سر 
راه توســعه قرار دارد و دست پای صنعت چاپ را 

نیز بسته است.
دارابــی بیان می‏کند: تســهیلاتی، تنها به خرید 
کاغذ ختم نمی‌شــود و همراهــی در همه حوزه‌ها 
نیاز اســت درعین‌حال برگشت سودی وجود ندارد 
و این امر ســبب می‏شــود تا جوانان از این حرفه 

بگیرند.  فاصله 

ردپای رکود بر دل چاپخانه‌ها 
)علی  شیرین  چاپخانه  مدیر 
از ســایقه 60ساله   ) ساعدی 
و تلاش‌هــای متعدد خود در 
و  می‌کند  حوزه چاپ صحبت 
می‌گوید:  17 ســال است که  

در حرفه چاپ و نشــر مشــغول فعالیت هستم و 
تا20ســال پیش با 3 تن از شرکا  این چاپخانه را 
ماشــین‌های کترپرس  از  ابتدا  اداره می‌کردیم.در 
و افست اســتفاده می‌شــد اما بعدها ماشین‌هایی 
GT2و 1.5 ورقی خوابیده ، افست 3رنگ و افست 

2 رنگ نیز به این مجموعه اضافه شد.
ســاعدی می‌افزایــد: همــکاری و همگرایی در 
صنف چاپ ســبب شده تا قیمت‌ها شکسته شود و 
چاپخانه‌هــا با حداقل قیمت به فعالیت ادامه دهند 
که این امــر ضررهای جبران‌ناپذیــری را متوجه 

می‏کند. چاپخانه‌ها 
این مدیر چاپخانه اظهــار می‌کند: معضل اصلی 
و مشــترک حوزه چاپ هم مالیات و هم مالیات بر 
ارزش‌افزوده اســت که سبب شده برگشت سرمایه 
در این حوزه به کمترین میزان در طی ســال‌های 

برسد. گذشته 
وی بیان می‌کند: استرس و رکورد دست‌به‌دست 
هم داده و زمینه را برای ســخت و زیان‌آور شدن 

این صنعت فراهم کرده است.

دولت کارفرما، داستان اقتصادی امروز 
چاپخانــه  مدیــر 
ابوالحســنی(  نباتی)ابوالفضل 
نباتــی  چاپخانــه  می‌گویــد: 
کار خــود را از ســال 1338 
با شــراکت اصغر ابوالحســنی  
نباتی  نــام  به  و فــردی دیگر 

51 سهم نباتی خریداری  شروع کرده و در سال 
شــد و مدیریت آن بر عهده ابوالفضل ابوالحسنی 
قرار گرفت از ســال 75 نیــز فرزندان، وارد کار 
شــدند هم‌اکنــون چاپخانه به‌عنــوان یک حوزه 
GTOچهار رنگ  با کمک دســتگاه‏های  تجاری 
و دو رنگ به چــاپ کارهایی هماننــد کاتالوگ 
هــای تجاری پرداخته اســت، دســتگاه‏های دو 
GTO تک در ایــن چاپخانه به کمک  ملخی و  
ســایر امکانات آمده و همچنان در حال فعالیت 

. هستند
وی ادامه می‌دهد: مشــکل حوزه تولید و صنعت 
دردی مشــترک اســت. چالش‌هــای اقتصــادی 
گربیانگیــر همه صنوف شــده اســت. این مهم به 
علت کم شــدن سفارش‌ها و رکود حاکم بر اقتصاد 
بوده از سوی دیگر حبس شدن پول و عدم گردش 
مالی زمینه را به‌منظور کاهش فعالیت بخش چاپ 

فراهم کرده است.
مدیر ایــن چاپخانه اظهــار می‌کند: هم‌اکنون، 
این  و  بسته‌شــده  تولیدکننــدگان  دســت‌وپای 
مهــم ارتبــاط مســتقیمی بــا اقتصــاد کلان و 
برنامه‌ریزی‌هــای انجام‌شــده توســطِ مدیران و 

دارد. دولتی  مسئولان 
وی بیــان می‌کنــد: بایــد توجه داشــت که، 
بیشــترین حجم ســفارش‌ها از سوی دولت بوده 
زیرا در کشــور مــا همچنان دولــت بزرگ‌ترین 
پیمانکار  به‌عنــوان  و بخش خصــوص  کارفرمــا 
فعالیــت می‌کند درعین‌حال خدمات ارائه‌شــده 
به بخش خصوصی  نقدینگی  بازگشــت  نتوانسته، 
را بــه دنبــال داشــته باشــد زیرا دولــت توان 
پرداخت نداشــته و درنتیجه رکود تمام بازار کار 

است. بلعیده  خود  در  را 
کارفرمای  دولــت  می‌دهد:  ادامه  ابوالحســنی 
بدحســابی اســت، از سوی دیگر ســازوکارهای 
سیســتماتیک مناســبی هــم در کشــور وجود 
ندارد در ســال‌های گذشــته نیز الگــوی ناقصی 
از کشــورهای پیشــرفته به‌عنوان قانون و برنامه 
گرفته‌شــده که به یک کلاف ســردرگم شباهت 
دارد و مشــکلات متعدد اقتصــادی را به دنبال 

است. داشته 

توضیح: در شــماره‎ی 154 )آذر ماه( ذیل 
در  قدیمی  با دستگاه‏های چاپ  مدارا  تیتر 
قدرت‎الله  چاپ‌مهارت  مدیــر   ،140 صفحه 
محمد‎رسول  اشــتباه  به  که  بوده  قیصری 
قیصری نوشته شده، و عکس شریک ایشان 
به اشتباه به جای عکس مدیرعامل چاپخانه 
درج شده است، همچنین مدیر چاپ رشدیه 
اشتباه ولی‎الله  به  بوده که  بدیع‎الله رشدیه 
بدین وسیله  رشدیه نوشته شده است؛ که 

اصلاح می‎شود.  
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 چاپخانه علوی
چاپخانه علوی در شــعبان ســال 1286 تاســیس 
شــد، یعنی 110 ســال پیش. جد من، ســیدعبدالله 
علوی بهبهانی ماشــین‎آلات چاپ سنگی را به همراه 
چهار کارگر هندی از هندوســتان به بوشهر وارد کرد. 
دستگاه‎ها کارشان را شروع کردند و اپراتورهای هندی 
آنها به آموزش کارگران ایرانی ما پرداختند، در وهله‎ی 
اول هم خانــواده خود ما بود که تحــت آموزش قرار 
گرفت. بعدها افراد زیادی توسط خانواده ما، برادران و 

خواهران من، آموزش دیدند و چاپچی شدند. 
علوی در واقع دومین چاپخانه بوشــهر بود؛ یکی دو 
ســال قبل از آن چاپخانه مظفری در بوشــهر فعالیت 
داشت که البته بعد از نسل اولش تعطیل شد و کارش 
را ادامــه نداد. چاپ اما در خانواده ما موروثی شــد و 
عشقش به جان همه‌ی ما افتاد و اکنون که من با شما 
صحبت می‌کنم نسل چهارم از خانواده ما مشغول کار 

در چاپخانه علوی هستند.
دو دســتگاهی که در غرفه‎ی ما مشــاهده می‎کنید از 
قدیمی‎تریــن و ابتدایی‎ترین دســتگاه‎های چاپ جهان 
محســوب می‎شــوند. یکی از آنها چاپ سنگی است و 
دیگری از اولین نمونه‏های دستگاه چاپ سربی محسوب 
می‎شود. من سال 1975 میلادی سفری به آمریکا داشتم 
و در ایالت واشنگتن به یک موزه چاپ برخوردم، من که 
علاقه زیادی به این حرفه داشتم به دیدن آن موزه رفتم 
و نمونه این ماشین را به عنوان قدیمی‎ترین دستگاه چاپ 

آنجا دیدم و ارزش تاریخی این ابزار را دریافتم.

چاپ به قدمت علوی 
افتخار می‌کند

در بیست و چهارمین نمایشگاه چاپ و 
بسته‎بندی و ماشین‏آلات وابسته تهران 
یکی از سه غرفه‎ی چاپ و نشر در سالن 
B 38 قرار داشت و همچراغی آن یکی از 
چاپخانه‏های قدیمی و غنی ایران بود. 
دو دستگاه عجیب و سیاه رنگ که 
در عین قدمت ظریف و جذاب به نظر 
می‎رسیدند غرفه‎ی چاپخانه‎ی علوی را 
زینت داده و خود راوی همه چیز بودند. 
ویترینی از کتاب‏های قدیمی چاپ شده 
توسط مطبعه مبارکه علوی بوشهر و 
قرآن مطلای آنها که قریب به یک قرن 
از عمرش می‎گذشت فضای آن قسمت 
از نمایشگاه را متبرک کرده بود و حال و 
هوایی خاص را به بینندگان القا می‎کرد.
فرصت را غنیمت شمردیم و با سید 
مهدی علوی مدیر‎عامل کهن سال جوان 
دل این چاپخانه همصحبت شدیم. لحن 
دلنشین پیرمرد خون گرم جنوبی، آدم را 
سر کیف می‎آورد.

گفت وگو با سید مهدی علوی
مدیرعامل چاپخانه علوی

 ندای جنوب
چاپخانــه علوی در زمان قدیم یــک روزنامه هم به 
نام نور افشان داشــت که متاسفانه ما نسخه‎ای از آن 
نداریــم اما من برخی از شــمارگان آن را در آرشــیو 
روزنامــه اطلاعات دیده‏ام و اکنون هم در آنجا موجود 
اســت. صاحب امتیاز و مدیر مسئول آن پدر من بود و 
سردبیر آن خانم سلامی از زنان نامدار ایران محسوب 
می‎شوند. این روزنامه تا دهه‎ی 20 با همین نام فعالیت 
داشــت و بعد از آن به ندای جنوب تغییر نام داد. این 
روزنامه تا کودتای 28 مرداد 1332 در چاپخانه علوی 
به انتشــار می‎رسید و پس از آن به سرنوشت نشریات 
و مطبوعات آن دوران گرفتار شد و به تعطیلی کشید.

اتفاقات زیادی از ســر ما و چاپخانه گذشت اما تنور 
آن همچنان گــرم بود. چاپخانه علــوی کارش را در 
بوشهر ادامه می‎داد تا اینکه برای گسترش کار تصمیم 
گرفتیم در تهران هم شــعبه‏ای تاسیس کنیم و بدین 
سان به سال 1378 ضمن حفظ چاپخانه‏ی پدری در 
بوشــهر، چاپخانه علوی تهران هم در خیابان 30 تیر 

تاسیس شد.

 از حسابداری تا چاپ
من به ســال 1340 رشته حسابداری را در دانشگاه 
تهران خواندم و در ســال 1346 از دانشکده حقوق و 
علوم سیاسی و اقتصادی دانشگاه تهران فارغ التحصیل 
شدم. پس از آن رشته‎ی مدیریت را در مرکز مطالعات 
مدیریت ایران که شــعبه‏ای از دانشگاه هاروارد بود )و 
مکان آن امروز به دانشــگاه امام جعفر صادق )ع( نام 

گذاری شده( خواندم. 
پس از تحصیــات به عنوان کارشــناس اقتصادی 
و مالــی در بانک اعتبارات صنعتی و ســازمان برنامه 
و طرح‏های صنعتی اســتخدام شــدم. در سال 1352 
بانک صنعتی یــک دوره مطالعاتی برگزار کرد که من 
به عنوان بورســیه در آن پذیرفته شــدم که طی آن 
دوره صنایع کوچک داخلی را مورد بررســی و تحقیق 

قرار دادیم.
من از هر فرصتی برای آموختن اســتقبال می‎کردم 
و از هیچ تلاشــی برای علم‏اندوزی روی‎گردان نبودم. 
بعــد از انقلاب من به عنوان معاون اجرایی مدیر عامل 
بانک صنعت و معدن کار خود را دنبال کردم تا ســال 
1363 که به عنوان مامور به بانک صادرات رفتم، عضو 
ارشــد هیئت مدیره آنجا شدم. من در کار و تحصیلم 
موفق بودم اما ژن موروثی چاپ همواره همراه من بود 
تا اینکه در سال 1378 درخواست بازنشستگی کردم. 
مرحوم دکتــر نوربخش با بازنشســتگی من مخالفت 
زیادی کرد و معتقد بود افراد با تجربه باید تا زمانی که 
مشاعرشــان اجازه می‎دهد در خدمت دولت باشند اما 
من برای او توضیح دادم که شغلی موروثی در خانواده 
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ما وجود دارد که از هر چیز دیگری برای ما مهمتر 
اســت و من باید برای رسیدگی به آن بشتابم. من 
از او عذرخواهی کردم و استعفا دادم اما به او گفتم 
چون نکاتی در مورد تجربــه مطرح کردید عرض 
می‎کنم که چاپ تجربه‎ی خانوادگی من اســت و 
برای من از رشــته‎ی تحصیلی‎ام و شغلم در بانک 

مهمتر است.

 تجهیز با هایدلبرگ
پدرم با نمایندگــی هایدلبرگ و مرحوم نوریانی 
پدر صنعت نوین چاپ ایران، دوستی صمیمانه‎ای 
داشــت. در ســال 1355 که من در تهران مستقر 
بوده و کار و تحصیل می‎کردم، همزمان در مدیریت 
چاپخانه بوشــهر هم دســت داشــتم. تکنولوژی 
در حال پیشــرفت بود و من نوســازی خط تولید 
چاپخانــه را لازم می‏دیدم. برای این مهم و از روی 
آشــنایی قبلی پدرم با نمایندگی هایدلبرگ آلمان 
برای مذاکره و خرید دســتگاه نــزد آنها رفتم. آن 
زمان کارهای نمایندگی در دست کامران نوریانی 

پسر آقای مرتضی نوریانی بود.
من نزد ایشــان رفتم، خــودم را معرفی کردم و 
آشنایی دادم و سپس گفتم که چاپخانه‎ای قدیمی 
داریم که می‎خواهیم آن را با خرید دســتگاه‏های 
نوین تجهیــز کنیم و وارد عرصه‎ی چاپ افســت 
بشویم اما تا به حال با این دستگاه‏ها کار نکرده‏ایم؛ 
نظر شما چیست؟ ایشان هم کمی از چند و چون 
کار گفت اما اذعان کرد که از لحاظ فنی زیاد وارد 
نیست و پیشــنهاد داد که ما به اتاقی در مجاورت 
اتاق ایشــان برویم و مشکلات و ســوالاتمان را از 
نماینده‎ی آلمانــی هایدلبرگ که در مجموعه آنها 

حضور داشت مطرح کنیم. 
آن فــرد آلمانــی کاملا به حرف‎هــای ما گوش 
داد و با توجه به عدم ســابقه‎ی ما در چاپ افست 
دســتگاه‎های لازم را برایمان لیســت کرد. به این 
ترتیب یک دستگاه افست مســطح، یک دستگاه 
برش و یک لترپرس به مجموعه ما افزوده شد و ما 
توانســتیم به راحتی از آنها بهره‎برداری کنیم. نظر 
کارشناسانه و درست نماینده‎ی هایدلبرگ، خرید 
دســتگاه با پرداخت مارک آلمان که در آن زمان 
18 ریال بیشــتر قیمت نداشــت در کنار کاربری 
ســاده دســتگاه‎ها و بازده خوب آنها باعث شد که 
این خرید خوب به نقطه عطفی در تاریخ چاپخانه 

علوی تبدیل شود.

 مجتمع چاپ
همانطور که می‎دانید چاپ سه بخش عمده دارد، 
لیتوگرافــی و زینک‏گیری به عنوان بخش پیش از 
چاپ، خود عملیات چاپ و کارهای تکمیلی پس از 
آن مانند صحافی و یا سلفون و یووی که به عنوان 
مراحل پس از چاپ محســوب می‎شــوند. بخاطر 

تعداد کم چاپخانه‎ها در شهرستان، عمده آنها مجبور 
هســتند که هر ســه وجه را در خود داشته باشند و 
مانند یک مجتمع چــاپ عمل کنند. چاپخانه علوی 
هم از این قاعده مســتثنا نبود و هر سه مرحله را زیر 

یک سقف به انجام می‏رساند.
مــا برای بخــش پیــش از چاپ یک ماشــین 
دانمارکی را از این کشور وارد کردیم که در نوع 
و زمــان خود از تکنولــوژی بالایی برخوردار بود 
و بــا کامپیوتر و به صورت کامــا اتوماتیک کار 
1355 ما یک ساختمان مجزا  می‎کرد. در ســال 
را در دو هــزار متــر زمین بنا کردیــم که کاملا 
بود  اولین ســاختمان‎هایی  مهندسی شده و جزو 
کــه مخصوص کار چاپ ســاخته و تجهیز شــده 
بود. این مکان اســتاندارد بالایی داشــت و هنوز 

هم در بوشــهر سرپا و فعال است.

 موزه چاپ
یک روز آقایی به نام ملکی از طرف جناب مســجد 
جامعی )وزیر ارشاد دوران ریاست جمهوری خاتمی( 
با من تماس گرفتند و گفتند ما می‎خواهیم یک موزه 
چاپ برای ارشاد بنا کنیم و در تحقیقاتمان پیرامون 
آن متوجه شــده‎ایم که قدیمی‎ترین دســتگاه‎های 
چاپ کشــور در چاپخانه‎ی شما موجود است. ایشان 
پیشــنهاد کرد که ما ماشــین‎آلات را به موزه‎ی آنها 
در تهران منتقل کنیم تا به اســم خود ما و چاپخانه 
علوی در موزه به نمایش گذاشته شوند؛ من هم قبول 
کردم. در حال انجام مقدمــات این انتقال بودیم که 
از دفتر اســتانداری بوشــهر با من تماس گرفته شد؛ 
آقای اســتاندار مرا از این کار نهی کرد و گفت: شما 

می‎روید و نام و قدمت علوی و فرهنگ اســتان را در 
دریای تهران گم می‎کنید و نامی از بوشهر نمی‎ماند؛ 
من خواهش می‎کنم این کار را نکنید به جای آن من 
رایزنی می‎کنم تا یک محیط به اندازه چاپخانه شــما 
در اختیارتان قرار بگیرد و شما آن را به موزه استانی 
تبدیل کنید، طبقه اول ماشین‎آلات را قرار دهید و در 
طبقه‎ی بالایش محصولات چاپ شــده طی این یک 

قرن را به نمایش بگذارید.
من با خانواده و دوســتان مشــورت کردم و به این 
نتیجه رســیدیم که اگر قرار است موزه‎ای برای چاپ 
در بوشهر برقرار شود حق آن است که این دستگاه‎ها 
بــه عنوان فرهنگ این اســتان در آنجــا به نمایش 
گذاشته شــوند. اما حرف‎های آقای استاندار به شکل 
همان وعده ماند و در هنگام متولی‎گری ایشان هیچ 
اتفاقی رخ نداد. استاندار بعدی بوشهر فردی فرهنگی 
و اتفاقا از دوســتان خود من بــود؛ دوباره صحبت از 
برپایی موزه به میان آمد. تا جایی که یادم می‎آید یک 
هیئــت پنج نفره از من و افرادی چون دکتر حبیبی، 
اســتاد بهشــتی از افتخارات ادبیات استان بوشهر و 
آقای حسینی از نویســندگان و فعالین عرصه چاپ 
و یکی دیگر از مفاخر استان تشکیل شد و بررسی‎ها 
پیرامون ایــن موضوع به انجام رســید. بودجه مورد 
نیاز برای راه‎اندازی مشخص شد و تسلیم استانداری 
بوشهر شــد اما آنها جواب دادند که چنین بودجه‎ای 

در اختیار ندارند.
راه‎اندازی این موزه چاپ در اســتان چند بار مطرح 
شــده بود و به جایی نرســیده بود از این رو تصمیم 
گرفتم هرجور شــده این کار را به انجام برســانم و 
این طلسم را بشــکنم. ما یک ملک موروثی داشتیم 
که بنایی قدیمی‎ســاز بود و قدمت آن به 130 سال 
می‏رسید. خود من و اعضای دیگری از خانواده علوی 
در ایــن خانه متولد شــده بودیم. مــن این ملک را 
مشروط به اینکه موزه فرهنگی چاپ باشد به میراث 
فرهنگی بوشــهر اهدا کردم. بعــد از آن همکاری و 
پیگیری‎های لازم توسط استانداری، میراث فرهنگی 
و اداره ارشــاد بوشهر به انجام رسید و کارها در حال 
آماده شدن اســت تا به لطف خدا این موزه در هفته 
دولت که در شهریور ماه سال آتی است افتتاح شود.  

 ضیافت افطار
یک روز از من دعوت شــد که در ضیافت افطاری 
رئیس جمهور در کاخ ســعدآباد شرکت کنم. با من 
تماس گرفته شــد که رئیس جمهور اصحاب فرهنگ 
را بــه ضیافتی در ماه صیام دعوت کرده و شــما هم 
بــه عنوان یکی از قدیمی‏تریــن چاپخانه‎ها به عنوان 
نماینده صنعت چاپ انتخاب شده‎اید تا در این مراسم 
حضــور پیدا کنیــد. در این ضیافت آقــای خاتمی، 
مسجد جامعی، انتظامی و بسیاری دیگر از هنرمندان 
حضور داشــتند که به صورت گروه گروه پشت میزها 
جاگزاری شــده بودند. بعد از صــرف افطاری آقای 
رئیس جمهور به هر میزی ســر می‎زد ضمن آرزوی 
قبولی طاعات و عبــادات، با اهالی هنر خوش و بش 
می‎کرد تا اینکه به میز ما رسید؛ من جلوی پای ایشان 
بلند شدم و ضمن فشردن دستشان خودم را معرفی 
کردم و گفتــم من از طرف خانواده چاپ با یک قرن 
سابقه در خدمتتان هســتم. ایشان با تعجب پرسید، 
یعنی شــما صد سال سابقه دارید؟ و بعد از آن از من 
پرســید آیا هنوز با دستگاه‏های قدیمی کار می‏کنید 
که من برایشــان توضیح دادم که صنعت چاپ کشور 
با تکنولوژی روز پیش می‎رود و ما هم برای ماندگاری 
در بازار به نوســازی خط تولیدمان دست زده‏ایم و از 
ماشین‎های افســت رنگی در چاپخانه علوی استفاده 

می‏کنیم.
بعد از آن آقای مســجد جامعی که همراه ایشــان 
بودند و آشــنایی بهتری با ما داشــتند برای ایشان 
توضیح دادند کــه چاپخانه علوی جزئــی از میراث 
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فرهنگی کشور اســت. بعد از این صحبت‎ها آقای 
رئیس جمهور برگشــت تا به میزهای دیگر ســر 
بزند اما من ایشــان را صدا کــردم و گفتم جناب 
رئیس جمهور اگر اجازه بدهید عرضی داشــتم، با 
خوش‏رویی گفتنــد بفرمائید، گفتم در مورد چاپ 
می‏خواستم صحبت کنم، گفتند حتما می‎خواهید 
بگویید که این صنعت در کشــور مظلوم واقع شده 

اســت؟ گفتم بله، دقیقا. ایشــان هم این حرف را 
قبول داشت و گفت: انشاالله به آن هم می‏رسیم.

 خاطره تلخ
پــدر من برای اینکه یک وقت چاپخانه علوی در 
آتیه توســط وراث تکه تکه نشــود گفت: من این 
چاپخانه را به پســرم می‎دهم و ارث دختران را از 
مایملک دیگری تامین می‎کنم این شد که چاپخانه 
علــوی از بهبوهه‏های تاریخی و تلاطم‎های روزگار 

جان سالم به در برد و بر قدمتش افزوده شد.
اوایــل دهــه‎ی 60 من قائــم مقــام یکی از 
بزرگترین بانک‎های کشــور با هزار و 500 شعبه 
و 20 هزار کارمند در سراســر ایران بودم و این 
باعث شــده بود کمــی از چاپخانه و کارهای آن 
دور باشم. هنوز شور انقلابی‏گری وجود داشت و 
گاهی احساســات به جای قانون فرمان می‎راند. 
یک عــده مغرضانــه آمدند و به قصــد مصادره 
چاپخانه دســت به کار شــدند و در اولین قدم 
یکی از کارگران چاپخانــه را به عنوان مدیر آن 
منصــوب کردند تا نام خانــدان علوی را از روی 

بردارند.  کشور  چاپخانه  قدیمی‎ترین 
ایــن بــرای خانواده مــا که همیشــه چاپ را 
جزئی از خود می‎دانســت یک رشک بزرگ بود 
ما به خاطر شــغل پدری و عشق موروثی محکم 
ایســتادیم و از بار مســئولیت و مشکلات شانه 
خالــی نکردیم. ما از آنها علت را جویا شــدیم و 
گفتیم اگر ما خلافی مرتکب شــده‏ایم گناهمان 
را تفهیم کنید. ما خیلی زود دست به کار شدیم 
و بعــد از رفت و آمدهای زیــاد به دادگاه کار به 

دیوان عدالت اداری کشید.
من به این دیوان شــکایت بــردم و توضیح دادم 
کــه این چاپخانه از دیرباز در تملک خاندان علوی 
بوشهر است و بسیاری بر این امر گواهی می‎دهند. 
همچنیــن به قاضی پرونده تفهیــم کردم که این 
چاپخانه برای ما ارزشــی ورای یــک منبع درآمد 
دارد و تصریــح کــردم که ملــک و چاپخانه‎ی آبا 
و اجــدادی ما اکنون در اختیــار یکی از کارگران 

چاپخانه قرار دارد. 
حکم دیوان عدالــت اداری چاپخانه علوی را به 
خاندان علــوی برگرداند. یــادم می‎آید که قاضی 
پرونــده بعد از صــدور حکم و ختــم غائله گفت 

مگر در جامعه اســامی ما به کسی به اندازه شما و 
برادرتان ظلم شده است؟

سال‎ها بعد کسانی که در پی رقم زدن این ناحقی 
بودند پشیمان شــدند و یکی از آنها که جوانمردی 
در وجودش نمرده بود آمد و به اشــتباه خود اعتراف 

کرده و حلالیت طلبید.
این خاطره تلخ همواره چون کابوســی در زندگی 
من حضور داشــته اســت اما خدا را شاکرم که همه 
چیز به خیر گذشت و در نهایت حق به حق‎دار رسید 
و چاپخانه علوی همچنان با اســم و رسم قبلی خود 
مشــغول به کار و فعالیت است و تبدیل به آشیانه‎ی 
نســل چهارم خانواده ما شده اســت. امیدوارم این 
روند همچنان بعد از من هم جریان داشــته باشد و 
قدیمی‏ترین چاپخانه ایران همچنان مســتمر به کار 
خود ادامه دهد و با رسیدن به نسل‏های بعدی رکورد 

خود را حفظ کند.

 خاطره شیرین
مــن خدمات زیــادی به فرهنگ بوشــهر کردم 
و اکنــون هــم رئیــس هیئــت مدیــره انجمن 
بوشــهری‎های مقیم تهران هستم. یک روز از من 
دعوت کردند کــه برای جشــنواره‎ای که مربوط 
به دَیّری‎های بوشــهر می‎شــد به تــالار بهمن در 
شــهرک غرب بروم. مثل همیشه به خاک اجدادی 
احترام گذاشــتم و در این همایش حاضر شــدم. 
در اواســط مراســم بود که مجری جشنواره بدون 
هیــچ هماهنگی قبلی اســم من را آورد تا پشــت 
تریبون قرار گرفته و برای حضار ســخنرانی کنم؛ 
من اصلا آمادگی نداشــتم اما آنها اصرار کردند که 
برای دقایق کوتاهی هم که شــده پشــت تریبون 
بروم و با همشــهریان احوال پرســی کنم. من که 
هیچ مطلبی را برای ارائه آماده نداشــتم به معرفی 
کوتــاه خود و چاپخانه علوی پرداختم و خوش‎آمد 
گویی‎های معمول را به انجام رســاندم و از وجود 

ابراز خرسندی کردم. چنین گردهمایی‎هایی 
صحبتم که تمام شــد و به جای خودم برگشــتم 
دیــدم که چند پیرمرد دیّری به ســمت من آمده و 
ســام واحوالپرسی و روبوسی کردند. آنها می‎گفتند 
وقتــی بچه بودیم و به مدرســه می‎رفتیم برگه‎های 
امتحانی ما توسط شما تامین می‎شد. آنها می‎گفتند 
ما به یاد داریم که پایین این برگه‎ها نوشــته شــده 
بود »مطبعه مبارکه علوی« و همیشه برای ما سوال 
بود که این علوی کیســت و کجاســت. آنها از پیدا 
کردن یکی از خاندان علوی ذوق زده بودند و بخاطر 
خدمات این چاپخانه از من تشکر فراوان کردند. مگر 
آدم چه چیز دیگری برای در رفتن خستگی‎اش لازم 

دارد؟   

 آقای چاپ
یکی دیگر از افتخــارات چاپخانه علوی که در 
ابتدا با نام مطبعه مبارکه علوی بوشــهر معروف 
بود، چــاپ قرآنی با تذهیب مطلا در 97 ســال 
پیش اســت که اکنون در مرکز بوشهرشناســی 
ثبت شــده و ما آن را در این نمایشــگاه هم به 
معــرض تماشــا نهاده‎ایم. ایــن کار و مانند آن 
باعث مباهات ما اســت و نشــان از فرهنگ غنی 

دارد.  رییس‌علی‎ها  سرزمین 
همانطور که در خلال صحبت‎هایم اشاره کردم، 
ما برای فرهنگ بوشهر زحمت‎های زیادی کشیدیم 
و از کارهایی که کرده‎ایم پشــیمان نیستیم. یادم 
می‎آید وقتی برادرم درگذشت یکی از نویسندگان 
و روزنامه‎نگاران مشهور بوشــهری مقاله‎ای تحت 
عنــوان »آقای چاپ درگذشــت« نوشــت و یک 
صفحــه تمام از روزنامه محلی را به چاپخانه علوی 
اختصاص داده بود و مفصلا در مورد سرگذشــت 

چاپخانه و خاندان علوی نوشته بود. 
او به خوبی تحقیق کــرده بود و تمامی کارهای 
خاندان علوی برای فرهنگ بوشهر و صنعت چاپ 
این اســتان را یادآور شــده بود. من شماره تماس 
ایشان را پیدا کردم تا از زحماتش تشکر و قدردانی 
کنم اما او این کار را وظیفه‎ی خود می‎دانســت و 
گفت: شــما وظیفه‎ی خود را انجام داده‎اید و این 
وظیفه‏ی ما قلم به دست‎ها است تا کسانی را که به 
فرهنگ کشور و خاک پدری خود خدمت کرده‎اند 

به آیندگان بشناسانیم.
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 مهربان روشن

آموزش و تبادل اطلاعات؛ از مشخصه‎های سینوکاروگیت

در خلال سمینار مدیران صنعت کارتن‎سازی کشور 
که توسط سایت کارتن اینفو در تاریخ 24 آذر ماه در 
هتل پارسیان اوین برگزار شد فرصت را مغتنم شمرده 
و با سباســتین هافمن مدیر بازاریابــی بین‎المللی 
 »SinoCarrugated« ســینوکاروگیت  شــرکت 
گفت‎و‎گویی درباره‎ی بازخورد سمینار سال گذشته و 
نمایشگاه سینوکاروگیت داشتیم، گفتنی‌ست زحمت 
ترجمه صحبت‏های ایشان را محمد فیاض دستجردی 
از شرکت گرین‎فیلد کشیدند، که در ادامه می‎خوانید.

 در ابتدا خودتان را معرفی کنید.
من سباســتین هافمن، مدیر بازاریابی بین‎المللی شرکت 
ســینوکاروگیت هستم، این شــرکت مجموعه‎ای از  شرکت 
Reed Exhibition اســت و بنــده پــروژه‎ی برگــزاری 

نمایشگاه‎ها را در سطح بین‎الملل عهده‎دار هستم.

 بازخورد برگزاری سمینار سال گذشته و تبلیغاتی 
که در ایران انجام دادید، چگونه بود؟

سال گذشــته اولین ســمینار را در ایران برگزار کردیم و 
با اســتقبال خوب و قابل توجهی رو به رو شــدیم و می‎توان 
گفت که بازخورد قابل توجهی از ســوی بسیاری از ایرانیان 
داشتیم و این سمینار توانست افراد زیادی را به این نمایشگاه 
جذب کند. یکی از دلایلی که امسال هم تصمیم گرفتیم این 
سمینار را مجدد برگزار کنیم، گرفتن نتیجه خوب از سمینار 
سال گذشته است. در صورتی که استقبال ادامه داشته باشد 
تصمیم داریم در آینده در ســطوح و صورت‏های دیگری این 

مراسم را پیش ببریم.

 امسال از چه کشورها و شرکت‎هایی در نمایشگاه 
حضور دارند؟ 

در ابتدا باید این نکته را ذکر کنم که صنایع ایران بســیار 
رشــد چشمگیری داشــته اســت و هر روز بیش از پیش به 
ماشین‎آلات پیشــرفته‌تر نیاز دارد. در پاسخ به پرسش شما 
باید بگویم که اکثریت تولیدکنندگان حاضر در نمایشگاه‎های 
سینوکاروگیت تولیدکنندگان کشور چین هستند و توانمندی 
بســیار خوبی در تولید محصولات مختلف در سطوح مختلف 

دارند که برای نیازهای متفاوت راه حل ارائه می‎دهند.
مهمترین مبحثی که در اینجا جا دارد ذکر کنم این اســت 
که تولیدکنندگان کشــور چین در طول ســالیان گذشــته 
نیازهای صنعتگران ایرانی را دریافته‏اند و با توجه به تجاربی 
که در این بخش نسبت به گذشــته کسب کرده‎اند در حال 
تجهیز کردن خودشــان هســتند و هر چه می‎گذرد خود را 
متناسب با نیاز ایرانیان مجهزتر می‎کنند تا محصولات بهتری 

را ارائه دهند.
علاوه بر تولیدکنندگان کشــور چیــن، تولیدکنندگانی از 
کشــورهای اروپایی و آمریکایی در نمایشگاه حضور خواهند 
داشــت، این خود یکی از مزیت‏های نمایشگاه است و باعث 
ایجاد تنوع برای بازدیدکنندگان می‎شود تا در صورت نیاز از 

بین تولیدات چین، اروپا و ســایر کشورها حق انتخاب داشته 
باشند.

 ایــن نمایشــگاه در کجا و چــه تاریخی برگزار 
می‎شود؟

نمایشــگاه ســینوکاروگیت در تاریخ دهــم تا دوازدهم 
آوریل 2018 در شــهر گوانجو برگزار می‎شود. جالب است 
که بدانید شــهر گوانجو و اســتانی که در آن واقع شده از 
قدیم به دنیای کارخانجات معروف بوده اســت و بسیاری 
از تولیدکننــدگان و کارخانجات کشــور چین از قدیم در 
آنجا فعالیت داشتند، علاوه بر این بسیاری از ورق‏سازها و 
کارتن‎ســازها هم در گوانجو حضور دارند و این یک امکان 
خوب بــرای بازدیدکنندگان فراهم مــی‎آورد تا بتوانند از 

باشند. داشته  بازدید  کارخانه‎ها 

 در مورد ســابقه‎ی نمایشــگاه ســینوکاروگیت 
توضیحی می‎دهید؟

نمایشــگاه ســینوکاروگیت در ســال 2017 در شانگهای 
برگزار شد و در ســال 2018 در گوانجو برگزار می‎شود، در 
این دوره بیشترین تمرکز در بخش‎های آسیایی و اقیانوسیه 
است و در سال 2019 نیز مجدد در شهر شانگهای، به صورت 
بین‎المللی و بزرگ‏تر برگزار خواهد شــد. البته به این معنی 

نیست که نمایشگاه گوانجو حالت بین‎المللی ندارد. 
پیش‎بینی می‎شــود نمایشــگاه 2018 در حدود 80 هزار 
متر‎مربع مســاحت داشته باشــد و انتظار داریم در حدود 6 
تا 8 هزار بازدیدکننده خارجی از نمایشــگاه بازدید داشــته 
باشند. نمایشگاه سینوکاروگیت 2017 شانگهای در مجموع 
در حــدود 80 تا 83 هزار بازدیدکننده داشــت و پیش‎بینی 
می‎شود تعداد بازدیدکنندگان نمایشگاه 2018 گوانجو از این 

میزان فراتر رود.

 آیا از ایرانیان هم در نمایشــگاه  سینوکاروگیت 
غرفه دارند؟ 

از ایران شرکت‎کننده‎ای که در نمایشگاه غرفه داشته باشد 
حضور ندارد ولی هر ســاله از کشــور ایران بازدیدکنندگان 

زیادی در این نمایشگاه شرکت می‎کنند.

 چه برنامه‎ی ویژه‎ای را برای این نمایشگاه در نظر 
گرفته‎اید؟

پلت‎فــورم نمایشــگاه ســینوکاروگیت تلفیقــی از یک 
پلت‎فورم آموزشــی و نمایشگاهی است و در این نمایشگاه 
برنامه‏ریزی‎هایی در بســتر آموزشی انجام گرفته است، به 
این صورت کــه آموزش‎ها و کارگاه‎هایــی را برای تبادل 
اطلاعات و تجربیات ارائه می‎دهیم و نباید ســینوکاروگیت 
را یــک نمایشــگاه صرف دید، بلکه جنبه‏ی آموزشــی آن 
بســیار قابل توجه و برجســته است و هر سال بر روی این 
مورد بیشــتر کار می‎شود تا متنوع‎تر از گذشته باشد. البته 
این پلت‎فورم آموزشــی مختص نمایشــگاه سینوکاروگیت 

در چین نیست. مانند ســمیناری که در تهران برگزار شد 
در تمام کشــورها در سطح بین‎المللی برگزار می‎شود.

 کمی از برنامه‎های سینوکاروگیت برایمان توضیح 
دهید.

در وهله‎ی اول ســینوکاروگیت در نظــر دارد برای ایجاد 
آگاهی و دانش، بسترســازی کند زیرا دانش و آگاهی بسیار 
حائز اهمیت است، علاوه بر سمینارها و کارگاه‏های متفاوتی 
که در طول نمایشگاه برگزار می‎شود، برنامه‎هایی در شکل‎ها 
و شــاخه‎های متنوعی نیز در نظر داریم و روزهای هفته را به 
نام کشورها؛ مانند روز هند، ایران، برزیل نام‎گذاری کرده‎ایم و 
بازدیدکنندگان از تمام کشورهای دنیا در صورت علاقمندی 
به همکاری با کشــورها مانند ایران می‎توانند در »روز ایران« 
شرکت و در ارتباط با بازار ایران اطلاعاتی را کسب نمایند، به 
تبادل اطلاعات بپردازند و با هم آشنایی بیشتری پیدا کنند. 
تنوع پکیج‎هایی که سینوکاروگیت ارائه می‎دهد بسیار فراتر 
از یک پلت‎فورم نمایشــگاهی است. البته پلت‎فورم نمایشگاه 
سینوکاروگیت در این رشته هم اکنون از نظر تنوع حرف اول 

را در دنیا می‎زند.
هزینه تهیه بلیط هواپیما برای ســفر به این نمایشــگاه و 
اســتفاده از دو پلت‌فورم نمایشگاهی و آموزشی در کنار هم 
کســب اطلاعات و تبادلات، تجــارب و ارتباطاتی که در این 
نمایشــگاه به وجود می آید بسیار توجیه‎پذیر است و حضور 
در نمایشــگاه را با ارزش می‎کند. به طور مداوم درصدد این 

هستیم که نمایشگاه را توسعه و گسترش دهیم.

 آیا در نمایشگاه برنامه‎ی بازدید هم در نظر دارید؟
یکــی از خصوصیــات بســیار قابــل توجــه نمایشــگاه 
ســینوکاروگیت این اســت که در طول برگزاری نمایشگاه 
امکاناتــی فراهــم آورده‎ایم تــا بازدیدکننــدگان بتوانند از 
کارخانجاتــی که ماشــین‎آلات نصب شــده و در حال کار 
هســتند، بازدید داشته باشــند. این خیلی متفاوت است که 
یک بازدیدکننده ماشــینی را در نمایشگاه و یا همان ماشین 
را در سایت کارخانه در حال کار کردن ببیند. سینوکاروگیت 
برای این نمایشگاه برنامه بازدید از کارخانه‏های مختلف را در 
نظر گرفته اســت و بازدیدکنندگان این حق انتخاب را دارند 
که طبق جدول زمان‎بندی و امکانات فراهم شده با اتوبوس از 
این بازدیدها استفاده ببرند و در زمانی بسیار فشرده اطلاعات 

زیادی را جمع‎آوری کنند.

 سخن آخر
در انتها از شــما تشــکر می‌کنم و نکته‎ای کــه باید به آن 
اشــاره کنم این است که ما ســعی کرده‎ایم بستر کاملی را 
بــرای بازدیدکنندگان این نمایشــگاه فراهم کنیــم تا آنها 
بتوانند بیشترین استفاده و برداشت را از این نمایشگاه داشته 
باشــند. هدف ما این اســت که روز به روز این پلت فورم را 
غنی‎تر و پربار‎تر از گذشته کنیم که بازدیدکنندگان همیشه 

خوشحال‎تر از قبل از این نمایشگاه بازدید کنند.

»Sino Carrugated«
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تعصب در تولید
تعهد در فروش

هر وقت صحبت از تولید داخلی و 
ایرانی می‌شود جملات کلیشه‌ای  جنس 
زیادی به ذهن ما خطور می‌کند و به 
صورت غریزی رگباری از صفات معمول 
تحقیر کننده را به عنوان پسوند آن 
به کار می‌بریم اما واقعا ما چند بار از 
این کالاها استفاده کرده‌ایم و چقدر 
مطمئنیم که همه‌ی آن اجناس بنجل‌ 
ایرانی بوده‌اند؟ آیا چون برخی تولیدات 
می‌توانیم  ما  بی‌کیفیت هستند  ایرانی 
این حکم را برای همه‌ی آنها صادق 
بدانیم؟ مهمتر از همه؛ بالاخره مگر قرار 
نیست از یک جایی شروع کنیم؟ ما تا 
می‌توانیم از خرید جنس ایرانی طفره 
می‌رویم و بعد از بیکاری رو به ازدیاد 
مندیم!... گله 

به هر حال فکر کنم با پشتیبانی و از 
دنباله‌گیری بشود  و  طرفی مطالبه‌گری 
جنس ایرانی را هم به کیفیت رساند. در 
این شماره به سراغ یک تولید کننده 
ماشین آلات چاپ وطنی رفتیم تا 
وضعیت او در این بازار را جویا شویم و 
بشنویم. را  حرف‌هایش 

پای صحبت های
 مهندس رامتین شالباف
 مدیر عامل شرکت نیرو واصل

بنده رامتین‌شالباف، متولد ۱۳۵۷، دارای تحصیلات 
کارشناسی‌ارشد در رشته مهندسی برق قدرت هستم. 
من از ســال ۱۳۸0 و بعــد از فارغ‌التحصیلی در مقطع 
کارشناســی، وارد بازار کار شدم. شــرکت نیرو واصل 
حاصل یک شــراکت خانوادگی اســت و من به همراه 
برادر عزیزم که دارای تخصص مهندســی متالورژی و 
مواد صنعتی اســت، در حال اداره کردن این مجموعه 

هستیم.
همانطــور کــه گفتم من در دانشــگاه در رشــته‌ی 
مهندسی تحصیل کردم اما هیچ آشنایی با صنعت چاپ 
و ماشین‌ســازی نداشــتم. از دوران نوجوانی و جوانی 
علاقه زیادی به طراحی ماشین‌آلات داشتم و استعداد 
مــن در تبدیل طراحی به واقعیت تربیت شــده بود و 
من علیرغم ســن کم به تعمیرات اکثر وســایل دست 
می‌زدم و بــا جرات و اطمینان این کارهــا را به انجام 
می‌رســاندم؛ هرچند که در برخی اوقات به دلیل عدم 
تجربه کافی در این زمینه ها به مشکلاتی برمی‌خوردم 
اما همیشه در صدد ایجاد چالشی جدید برای به دست 
آوردن تجربــه‌ای نوین بودم و همیــن موضوع بود که 
به من شــهامت اجرا می‌داد. من دائــم در حال تجربه 
کردن بودم و هر تلاش برای من وسیله‌ای برای ارزیابی 
دانش و توانم محســوب می‌شد. این استعداد خدادادی 
باعث شد تا من به صورت خودآموز، با تکیه بر مطالعات 
انفــرادی و با 100 درصد هزینه شــخصی، بدون هیچ 
پشــتوانه مالی و یا آموزشی اقدام به برداشتن قدم‌های 
جدید و بزرگ کنــم. تجمیع چنین تجربه‌ای که تماما 
حاصل زحمت شــخصی بوده برای من بسیار هزینه‌بر 
بــوده و حائــز اهمیت اســت، چرا که ایــن آموزش و 
حرفه‌ای شدن کاملا خودجوش و با اتکا به توانایی‌های 

شــخصی صورت گرفته اســت. الان بیش از ۱۵ سال از 
شــروع کار من می‌گذرد و این روند همچنان به صورت 
مســتمر در من به تکامل رسیده و از لحاظ کاری بسیار 

پخته‌تر شده‌ام.
یــادم می‌آیــد کــه در ابتدا بــا طراحی و ســاخت 
ماشین‌های خشــک‌کن یووی، آن هم فقط از روی یک 
عکس و تصویر، فعالیت تجاری‌ام را آغاز کردم و با تکیه 
بر پشــتوانه تحصیلی و کار و تــاش فراوان به موفقیت 
رسیدم؛ آن هم در شرایطی که هیچکس، هیچ اطلاعاتی 
را در مورد کارش بروز نمی‌داد و شــرایط هم به گونه‌ای 
نبود که دسترســی به اطلاعات یــا فن‌آوری مثل امروز 
راحت باشد. ساخت یک ماشین از روی یک عکس کاری 
بسیار مشــکل و به ظاهر نشدنی به نظر می‌رسید اما با 
تلاش و پشــتکار به عمل رســید. یادم می آید که آن 
موقع حتی تعدد دســتگاه‌ها آنقدر زیاد نبود که بتوان از 
نزدیک به دیدن یکی از نمونه‌ها رفت و آن را کارشناسی 
کرد اما به هر زعم اولین حرکت بزرگ برای من شــروع 
شــده بود و باید به نتیجه می رســید، که رسید و من 
موفق شــدم که اولین ماشین خشک کن یووی خود را 

با موفقیت بسازم.
همانطــور که میدانیــد کار ما یــک فعالیت صنعتی 
در حوزه طراحی و ســاخت ماشــین‌آلات پس از چاپ 
اســت که جای خالی آن در صنایع چاپ و بســته‌بندی 
کاملًا حس می‌شــود. نیرو واصل بــه طور تخصصی در 
زمینه‌ی طراحی و ساخت ماشین‌آلات و ابزار مورد نیاز 
چاپخانه‌داران فعالیت دارد و کارهــای تعمیراتی انجام 
نمی‌دهد. ما مکانیک و تعمیر کار ماشــین‌آلات نیستیم؛ 
در این زمینه شرکت‌ها و اشخاص زیادی وجود دارند که 
مشغول به ارائه خدمات در زمینه‌های تعمیرات مکانیکی 
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و الکترونیکی هســتند اما تعــداد تولید کنندگانی 
مثل ما بسیار اندک است.

ما ادعا نمی‌کنیــم که کیفیت تولیداتمان در حد 
کشــورهای اروپایی صاحب ســبک و فن است و 
نمی‌گوییم که قادر به ســاخت تمامی ماشین‌آلات 
این عرصه هســتیم اما به شــما ایــن اطمینان را 
می‌دهم که ماشین‌های کاربردی و متعددی هستند 
که ما همین امروز و با همین درجه‌ی فنی و دانشی 
و امکانات محدود قابلیت تولید آن درون کشــور را 
داریم. بسیاری از این ماشین‌آلات پیچیدگی زیادی 
ندارند و می‌توان به نحو احسن آنها را طراحی و به 
اجرا درآورد و محصولی تولید کرد که بســیار بهتر 
از نمونه‌های خارجی و چینی مشــابه خود است و 
به این وسیله ضمن اشــتغال زایی و کسب درآمد 
از خروج بی‌رویه ارز از کشــور هم جلوگیری کرد. 
فعالیــت بر پایه دانش اکادمیک و تجربه روز افزون 
به ما کمک می‌کند تا پویایی خود را حفظ کرده و 

منحصر به فرد باشیم.
آخرین محصولی که نیرو واصل موفق به ســاخت 
آن شد، دستگاه ســی ان سی پوشال گیر اتوماتیک 
اســت. ما این افتخار را داریم که اولین تولیدکننده 
ایرانی این نمونه خاص هستیم و کیفیت آن را از هر 
لحاظ تضمین می‌کنیم. حدود ســه سال است که از 
تولیــد اولین نمونه آن می‌گــذرد و ما به عنوان یک 
تولیدکننده در صنف چاپ سه دوره پیاپی است که با 
تقبل هزینه‌های هنگفت این دستگاه را در نمایشگاه 
چاپ و بســته‌بندی به دســت‌اندرکاران این صنعت 
معرفــی می‌کنیم تا هم فعــالان و مصرف‌کنندگان 
داخلــی بتوانند از نزدیــک آن را آزمون کنند و هم 
بازدیدگنندگان خارجی از وجود تولیدات ماشین‌آلات 

صنعت چاپ در ایران با خبر شوند.
ماشــین ســی ان سی پوشــال‌گیر بیشــتر در 
جعبه‌ســازی به کار گرفته می‌شود. می‌دانیم پس 
از چــاپ و عملیات تیغ زنی توســط هر روشــی، 
چه بــه صورت تخت مثل ماشــین بوبس یا روش 
روتاری مثل لترپرس و یا دایکات‌های فکی، احتیاج 
به پوشــال‌گیری وجود دارد. در حال حاضر قریب 
به ۹۰ درصد از شــرکت‌ها به صورت ســنتی و با 
عملکردی یدی و با اســتفاده از نیروی کار ماهر به 
این امر دست می‌زنند. شــاید در تیراژهای پایین 
این موضوع زیاد به چشم نیاید ولی در مراکز چاپی 
که تیراژهای بالا دارند عملًا این روند یک بن‌بست 
در پروســه تولید خواهد بود. ماشین‌آلات مدرن با 
ســرعت زیاد در حال چاپ کردن هستند و کارها 
به سرعت برش میخورند و از آن طرف ماشین‌های 
جعبه چســبانی با سرعت زیاد آماده خوراک‌گیری 

هســتند تا کار نهایی شده و ســفارش آماده تحویل به 
مشتریان شــود اما در این بین اگر جای ماشین پوشال 
گیر خالی باشــد این ســرعت و تــاش در خط تولید 

بی‌مصرف است و به چشم نمی‌آید. 
ماشین پوشــال‌گیر به کمک مجموعه‌هایی که در کار 
تولید انبوه کارت ویزیت هســتند هم آمده و ســرعت و 
کیفیــت کار آنها را نیز ارتقا داده اســت. همچنین این 
نوع ماشین‌آلات برای کسانی که به طور حرفه‌ای در کار 
تولیــد لیوان‌های کاغذی یکبار مصرف فعالیت دارند هم 
کارا اســت و آنها را در سفارشــات تیراژ بالا یاری‌رسانی 
می‌کند و از همه مهمتر اینکه پوشال‌گیر اتوماتیک نیرو 
واصل بدون هیچ گونه هزینه قالبسازی اضافه قادر است 
تنها با اســتفاده از یک نیروی‌کار ساده و غیرمتخصص 
کارش را به انجام برساند و روند تولید چاپخانه را سرعت 

ببخشد.
یــووی، خشــک‌کن‌های  انــواع ســیلندرهای چاپ 
پشت‌افســتی، ســاکورایی، درایرهــای مخصوص چاپ 
روی مدارهای الکترونیکی، چاپ یووی ســیلندری روی 
CD، چــاپ یــووی و رنگ روی ورق‌هــای MDF )با 
عرض ۲ متر(، ساخت درایرهای مادون‌قرمز و درایرهای 
حرارتــی برقــی و گازی )که مخصــوص صنایع چاپ 
روی پارچه هســتند و به اختصــار T   dryer نامیده 
می‌شــوند(، انواع فلش‌های حرارتی پرتابل و فلش‌های 
مادون قرمز اتوماتیک و متحرک روی میزهای ســیلک 
طویل، ماشــین‌های پرس پینگ‌پنگــی برای چاپ‌های 
سابلیمیشــن و همچنین ســاخت تجهیزات جانبی در 
پروســه تولید کارت‌های pvc بانکی از قبیل آسانسورها 
و ســینی‌های مخصوص و پرس‌های سرد و گرم از دیگر 
تولیدات نیرو واصل هســتند که در تمام ابعاد و اندازه‌ها 
و با اشــکال مختلــف و تجهیزات سفارشــی خاص )بنا 
به خواست مشــتری( به تولید می‌رسند. در بحث توان 
تولیدی می‌توانم بگویــم که به به طور کلی هر نمونه از 
ماشین آلاتی که قابلیت ساخت و نقشه‌کشی و یا امکان 
مهندسی معکوس را داشته باشــد در حیطه فعالیت ما 

قرار می‌گیرد و نیرو واصل توان تهیه آن را دارد.
نیرو واصل یک شــرکت ایرانی تولیدکننده اســت که 
تمام تلاش خود را برای ارائه هر چه بهتر و با کیفیت تر 
محصولاتش به عمل می‌رســاند و حتی کالای تولیدیش 
توســط صنعتگران کشــورهای دیگر دیده و تایید هم 
شده اســت اما متاســفانه بخش غریب پرستی در اکثر 
مــا ایرانیان وجود دارد که فکر میکنیم کالاهای خارجی 
نســبت به تولید ایرانی بهتر هســتند. من نمی‌گویم که 
این موضوع به صورت کل اشــتباه است اما باید تصریح 
کرد که چه طــور کالاهای خارجی از تولید داخلی بهتر 
هستند؟ منظورمان از خارج کجاست؟ کشورهای صاحب 
فــن اروپایی یا آمریکایی؟ )کــه در همه موارد الزاما هم 

اینطور نیست( و یا ماشین‌آلات درجه سه چینی؟
اگــر بخواهیــم منصفانه بــه قضیه بنگریــم باید گفت 
ماشــین‌های درجه یک چینی که برای بازارهای اروپایی و 
امریکایی طراحی می شوند مطمئنا از این موضوع مستثنا 
هستند و قیمت تمام شده آنها نزدیک به محصولات دست 
دوم اروپایی اســت که باز هم قیمت ارزانی نیست. اما می 
توانم به جرات بگویم کالای تولیدی ما از محصولات چینی 
بی‌کیفیت و درجه ســه‌ای که عمدتا در بازار ما ورود پیدا 
می‌کنند و بعضا هم بخاطر قیمت پایینشان مورد استقبال 

قرار می گیرند، بهتر است.
ما توان و دانش ســاخت و ارائه بســیاری از ماشین‌آلات 
چــاپ و بســته‌بندی را داریم اما مقدار سفارشــات پایین 
این دستگاه‌ها، اجازه رشــد و سرمایه‌گذاری مطمئن را به 
فعــالان این حوزه نمی‌دهد و این نبــود رقیب، بازار بکر و 
پر ســودی را برای واردکنندگان ایجاد کرده است. هر روز 
تعداد شــرکت‌های چینی تولیدکننده این ماشین‌آلات در 
ایران زیادتر می‌شــود؛ وضعیت بازار هم به نفع آنها است و 
به راحتی موفق می‌شوند در عرض مدت کوتاهی مثل یک 
بالن متراکم شــوند و جایی برای نفس کشیدن کارگاه‌های 
تولیــدی داخلی باقــی نگذارند. من به عنوان یک دســت 
اندرکار تولید ماشــین‌آلات به شــما اطمینان می‌دهم که 
اکثر ماشین‌آلاتی که از چین وارد می‌شوند قابلیت ساخت 

توسط مهندسین داخلی خودمان را دارند.
یــک مورد دیگر که باعث عدم رشــد اقتصــادی و عقد 
ســفارش و فعالیت در این عرصه شده است مقایسه قیمت 
محصولات داخلی با نمونه چینی، از طرف خریداران است. 
متاســفانه خریدار ایرانی دیدگاهی واقع‌گرایانه به مســاله 
نــدارد؛ او انتظــار دارد جنس ایرانی را بــا کیفیت کالای 
اروپایــی تهیه کند و قیمتی پایین‌تر از مشــابه چینی آن 
پرداخــت کند. بعد هم انتظار دارد حــالا که جنس تولید 
داخلی می‌خرد آن را با تســهیلات عالی و با اقســاط بلند 
مدت و به صورت قرض‌الحســنه در اختیار بگیرد و در واقع 
با درآمد حاصل از کار خود ماشین، هزینه‌ی آن را پرداخت 
کند و هیچ سرمایه‌ای را به آن اختصاص ندهد. او از ما که 
هموطنش هســتیم انتظار دارد که خدمات پس از فروش 
بی‌نهایــت و رایگان در اختیارش بگذاریم و با اولین تماس 
تلفنی در رکابش حاضر باشــیم چرا که احســاس می‌کند 
دارد با خریدش از تولیــد ملی دفاع می‌کند و حق اعلایی 
بر گردن تولیدکننده وطنــی دارد. اگر در این میان به هر 
دلیلــی کوتاهی و کم‌کاری ببینــد جنس و خدمات ایرانی 
را بد می‌داند و دســت به تبلیغ ســو زده و بازار را خراب 

می‌کند؛ شما با این طرز تفکر چه می‌توانید بکنید؟ 
نمی‌دانم این تفکر از کجا می‌آید اما مصرف‌کننده داخلی 
ماشین‌آلات حاضر است برای تهیه همان دستگاهی که ما 
می‌ســازیم چندبار زحمت ســفر به چین را به خود هموار 
کند و تمامی هزینه‌های خرید و حمل‌ونقل ماشین‌آلات را 
نقدا بپردازد و یا از بازرگان‌ها با درصدهای بالایی ماشین را 
بدون هیچ خدمات پس از فروشی تحویل بگیرد اما نانی به 

سفره‌ی هموطن خود نرساند! 
تــا جایی که میدانم و تجربه کرده‌ام، هیچ پشــتیبانی و 
تشــویقی برای تولیدکننده داخلی ماشین‌آلات این صنف 
وجود ندارد و اینکه با این وضع هنوز در کشــور ما تولیدی 
وجود دارد از عجایب است. صنعت و هنری که جزو صنایع 
مادر محسوب می‌شود بی‌پشتیبان است و باید دانست که 
تا این عرصه از تولیدات مجال رشــد پیــدا نکنند صنایع 
وابسته به آنها نیز رشــد نمی‌یابند و با این وضع تنها آمار 
واردات بــالا مــی‌رود و پول‌های مملکت بــه جیب بیگانه 

سرازیر می‌شوند. 
در پایان جا دارد از برادر عزیزم تشکر کنم که همیشه یار 
و یاور من بوده و تمامی زحمات و مدیریت اجرایی کارگاه 
را به دوش کشیده است. مشــکلات زیاد بوده و هست اما 
ســعی ما این بوده که ناامید و تســلیم نشویم، ما همیشه 
بیــش از توان خود تــاش کرده‌ایم تا بــا همین امکانات 
محدودی که در اختیارمان هســت کفه ترازوی خریدار را 
پایین‌تر نگه داریم و از این بابت خرسند و سرافراز هستیم.

_
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درخشش
 خورشید شیمی
 در صنعت چاپ ایران

کشور ما به عنوان یک مرجع در 
حال حاضر توان توسعه و تکنولوژی 
ساخت برخی اقلام مصرفی صنعت 
گسترده چاپ را ندارد و این طبیعی 
است، چون حتی کشورهای پیشرفته‎ای 
که سال‎ها توسعه و رونق اقتصادی را 
تجربه نموده‎اند هم توان تولید قدرتمند 
در تمامی عرصه‎ها را ندارند؛ لازم هم 
نیست که داشته باشند و این وضعیت 
کاملا طبیعی است. صنعت چاپ یکی 
از آن صنایع پیچیده‏ای است که 
تکنولوژی ساخت تخصصی آن تنها در 
اختیار چند کشور معدود قرار داشته 
و ما هم مانند بسیاری از کشورهای 
دیگر واردکننده این صنعت محسوب 
می‎شویم.
چه خوب است که واردکنندگان 
و شرکت‎های دست‎اندرکار اکنون 
که از واردات گریزی نیست، در 
نموده و منفعت  انتخاب‎هایشان دقت 
مشتری و صلاح بازار را نیز در نظر 
گرفته و تنها به سودآوری خود فکر 
نکنند. آلتین نام‎آور یکی از این 
شرکت‎ها است که به خوبی بازار را 
شناسایی نموده و با نیاز سنجی درست 
دست به تحقیق و انتخاب زده و موفق 
شده پای بزرگترین تولیدکننده و یکی 
از بهترین و نام‎آور‎ترین برندهای بازار 
چاپ جهان را به ایران باز کند.

 بزرگترین تولیدکننده مرکب و ملزومات جهان 
غرفه‎دار نمایشگاه ایران

در بیســت و چهارمیــن نمایشــگاه بین‎المللی چاپ 
و بســته‎بندی و ماشــین‎آلات وابســته تهران، به نامی 
بین‎المللــی در ســالن 38 )موســوم به ســالن آلمان( 
 )SunChemical( کمیکال‎برخوردیم. کمپانی ســان
بزرگترین و شناخته شده‎ترین برند تولیدکننده مرکب و 
ملزومات جهان چاپ اســت که در این دوره از نمایشگاه 
ایران حضور داشت. گروه صنعتی بازرگانی آلتین نام‎آور 
نماینده رســمی ســان‌کمیکال در ایران بوده که در این 
نمایشــگاه حاضر و ما برای تهیه گزارش به آنها مراجعه 
کردیم. محمود نام‎آور مدیر عامل این شــرکت و آرینج 
آکتان مدیر عامل شــرکت ســان‎کمیکال ترکیه که در 

غرفه حضور داشتند، طرف صحبت ما قرار گرفتند. 
قبل از انجام این مصاحبه به صورت مفصل یک گزارش 
خبــری کوتاه بــا نمایندگان این برنــد جهانی به انجام 
رساندیم و در آن علت غیبت کوتاه آنان در بازار ایران را 
جویا شدیم که تحریم‎ها و اینکه دفتر مرکزی این کشور 
در آمریکا واقع است به عنوان یکی از دلایل اصلی مطرح 
شد. از مدیر عامل سان‎کمیکال ترکیه نظرش را در مورد 
صنعت چاپ ایران و نمایشگاه بین‎المللی آن پرسیدیم و 
متوجه شــدیم که این سومین‎بار است که به ایران سفر 
نموده و این دومین حضور آنها در نمایشــگاه بین‎المللی 
چاپ و بســته‎بندی و ماشین‎آلات وابســته تهران بوده 

گفت‎وگو با آرینج آکتان
 مدیر عامل شرکت سان‎کمیکال 
)SunChemical( در ترکیه
 و محمود نام آور
 مدیر‎عامل شرکت آلتین نام‎آور
 نماینده رسمی سان‎کمیکال در ایران

اســت. او از وضعیت نمایشــگاه کمال رضایت را داشت 
و از شرکت پر قدرت‎تر ســان‎کمیکال در دوره‎های آتی 
نمایشــگاه خبر داد. وی همچنین بازار ایران را مستعد 
رونق بیــش از پیش و فتح بازارهای منطقه دانســت و 
افزود که بســیاری از سفارشات خاصی چون محصولات 
چاپی روتوگراور - فلکســو و لیبل کــه روزی به ترکیه 
گسیل می‎شد امروز در داخل ایران انجام می‏پذیرد و این 
نشانه‎ی پیشرفت بیش از پیش صنعت چاپ ایران دارد. 
وی پتانسیل رو به رشد ایران را یکی از دلایل حضور هر 
چه پر رنگ‎تر ســان‎کمیکال در بازار ایران به عنوان یک 

پایگاه دانست. 
ما از آرینج آکتان خواستیم مقایسه‏ای بین صنعت چاپ 
در ترکیه و ایران داشــته و او ترکیه را از لحاظ تکنیکی 
و پیشــرفت تکنولوژی برتر دانست و در عین حال ایران 
را صاحب پتانسیل دانسته و تنها علت پیشرفت کند آن 
را تحریم‎ها و نداشــتن روابط مستمر با دیگر کشورهای 

جهان و قدرت‎های اقتصادی می‌دانست.
همینطور ما در این گفت‌وگو با مهندس محمود نام‎آور، 
مدیر‎عامل شــرکت آلتین نام‎آور نیز هم صحبت شدیم و 
میزان استقبال صنعتگران داخلی از برند سان‎کمیکال را 
پرســیدیم. او توضیح داد که از اولین وارداتشان دوازده 
سال گذشته اســت و خاطر نشان کرد که اولین واردات 
آنها دو تن و 500 کیلو بوده که به ســرعت افزایش پیدا 
کرده به طوری که در ســال پیش بــه بیش از هزار تن 
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رســیده اســت. او در پایان صحبت‎هایش آرزوی قوی 
شــدن همه جانبه برای صنعت چاپ داشــت چرا که 
معتقد بود تنها در این صورت است که رقابت به وجود 
می‎آید، کیفیت اعتلا پیدا می‎کند و در نهایت پیشرفت 

حاصل می‎شود. 
صحبت‎های کوتاه ما در نمایشــگاه تبدیل به خبری 
کوتاه شد که در آن جای بحث‎های زیادی خالی ماند و 
از همیــن رو در موقعیتی مقتضی دوباره با این مدیران 
موفق و کاردان خلوت کردیم و گزارشــی مفصل تهیه 
کردیم تا ضمن آشنا‎سازی بیشتر و بهتر مخاطبان آنها 

را از تمامی جوانب کار سان‏کمیکال آگاه کنیم. 

 چون خورشید عالم گیر
ســان‎کمیکال اصالتا ژاپنی اســت و زیر مجموعه‎ی 
کمپانــی بزرگ DIC محســوب می‎گــردد، اما دفتر 
مرکزی آن در آمریکا واقع است. کار اصلی سان‎کمیکال 
تولید مواد شــیمیایی و پیگمنت جهت تولید مرکب و 
ملزومــات کمکی چاپ اســت. کمپانی DIC در اصل 
یک کمپانی مادر )Holding( است که در زمینه‎های 
دیگری چون تولید رزین‎های صنعتی و چسب هم فعال 
است که بسیاری از این تولیدات در صنایع دیگری هم 

کاربرد دارند.
تقسیم‎بندی توزیع محصولات به این شکل است که 
پخش کشــورهای آمریکای شمالی، مرکزی و جنوبی، 
اروپا و خاورمیانه به عهده‎ی سان‎کمیکال بوده و توزیع 
در کشورهای آسیای جنوب شرقی و اقیانوسیه توسط 

DIC انجام می‎پذیرد.

جالب است که بدانید قدمت سان‎کمیکال به سال 1800 
میلادی برمی‎گردد. این شــرکت در چند مرحله دست به 
توســعه زده و بعد از معرفی خود به عنوان یک شــرکت 
بــزرگ و بین‎المللی شــروع به خرید شــرکت‎های تولید 
مرکب و ملزومات خوشنام جهانی چاپ کرد. شرکت‎هایی 
 HARTMANN ،KOHL & MADDEN  چون
 GIBBON، Coates Lorilleux،  TITANS،
Real Color و PRINTAS ترکیــه تعــدادی از این 
شرکت‎ها هســتند که هر کدام در کار و تخصص خود از 
بهترین‏ها بوده‎اند و برای هدفی بزرگ‎تر به ســان‎کمیکال 
پیوســته‎اند. ســان‎کمیکال در جهان به عنوان بزرگترین 
تولیدکننده مرکب شــناخته می‎شود و اکنون بیش از 51 
درصد ســهم بازار جهانی چاپ را به خود اختصاص داده 

است.
همانطور که اشــاره شــد، محصولات سان‎کمیکال در 
اقصی نقاط جهان به تولید می‎رســند امــا نزدیکترین 
واحــد تولیدی به ایران در کشــور ترکیه واقع اســت. 

)یکی تولیدات ســان‎کمیکال در سه کارخانه  مجزا 
ترکیه در اســتانبول و دو کارخانــه در ازمیر(  در 

تولید می‎شــوند و بخاطر کیفیت و حجم 
تولید، این کشــور را به عنوان تولید کننده 

و مادر مطــرح نموده‎اند. مرکب‎های کلدســت 
چاپ  مخصوص  در افســت  روزنامــه 
استانبول تولید شده و دو 

 Aliaga Cigli و  کارخانــه 
در ازمیر به ســاخت مرکب‎های 
حلالی و پایــه آب می‎پردازند. 
همیــن  کــه  اســت  گفتنــی 

به  آماده  نیمه  به صــورت  تولیدات 
دفاتر اروپایی ارسال می‎شوند و در 

ســایر کشــورهای اروپایی به مصرف 
می‎رسند.

شــد  گفتــه  کــه  همانطــور 
سان‎کمیکال در کشورهای زیادی 

کارخانــه داشــته و تولیداتش به تمامــی جهان صادر 
می‎شــود؛ در این بین مسئول مرکزی پخش در منطقه و 
کشورهایی چون ایران، بلغارستان، گرجستان، آذربایجان 
و بســیاری از کشورهای شوروی ســابق؛ ترکیه است. ما 
در ایران تولیدی به صورت مســتقیم نداریم اما از ســال 
2006 به واســطه شرکت آلتین نام‎آور که نماینده رسمی 
ما اســت، در بازار ایران حضور یافته‎ایم. متاسفانه به علت 
تحریم‎هــا و اینکه به هر حال دفتــر مرکزی ما در آمریکا 
واقع اســت برای مدتی در بازار ایران حضور نداشتیم اما 
به محض پایان تحریم‎ها و ســرانجام برجام حضورمان را 
از ســر گرفتیم. بازار ایران پتانسیل بسیار خوبی دارد و ما 

علاقمند حضور قدرتمند و دائمی در آن هستیم.

ســان‎کمیکال به عنوان لیدر اصلــی تولید مرکب‎های 
فلکسو حلالی و فلکســو پایه آب شناخته می‎شود اما در 
کنار آن ما انواع مرکب‎های مخصوص چاپ افســت ورقی 
و روزنامــه‎ای، فلز، دیجیتال، ســیلک و UV را نیز ارائه 
می‎دهیم. ما مرکب‎های چاپ مخصوص بســته‎بندی مواد 
غذایی با اســتانداردهای FDA آمریکا و اروپا را داریم و 
یکــی از تخصصی‎ترین تولید‎کننــدگان مرکب‎های چاپ 
فلز محســوب می‎شویم. به طور مثال سان‎کمیکال مرکب 
مخصوص برای بســته‎بندی تن ماهــی تولید کرده که از 
استاندارد بالایی برخوردار بوده و کاملا با این نوع تولیدات 

خوراکی حساس، سازگار است.
یکــی از تخصصی‎تریــن رشــته‎های تولیــد مرکــب، 
ســاخت مرکب‎های امنیتی برای چاپ اسکناس بوده که 
ســان‎کمیکال در تولید آنها نیز فعالیت دارد. جالب است 
بدانید که سان‎کمیکال در سال جاری برنده مناقصه بانک 
مرکزی ترکیه شــده و بنا بر آن کلیه اســکناس‎هایی که 

از ســال 2018 در ترکیه به چاپ می‎رســند از 
اســتفاده  برند  ایــن  مرکب‎های 

می‎کنند.
تفکــرات  از  یکــی 

اشــتباهی کــه برخی 
مشــتریان ما از جمله 
مــورد  در  ایرانی‎هــا 
ســان‎کمیکال دارنــد 

تولیدات بحــث 
. آن  ســت ا

ترکیــه  در  مــا 
فقط  و  فقــط 

افســت  مرکب‎های 
ورقی و کلدست، واتربیس 

بیس  ســالونت  و  آب(  )پایــه 
فلکســو و روتوگــراور تولیــد 

می‎کنیــم؛ مرکب‎های چــاپ فلز، 
همگی UV، مرکب‎های امنیتی و دیجیتال  ما 

در کشــورهایی چون انگلیس، فرانســه، آلمان و اسپانیا 
تولید می‎شــوند و در این میان ترکیه تنها به عنوان توزیع 
کننده حضور داشــته و در بحث تولید آنها دخالتی ندارد. 
این مرکب‎ها به صورت اوریجینــال از دفاتر اروپایی وارد 
شــده و به سفارش دهنده تحویل داده می‎شوند همانطور 
که مرکبات تولیدی ترکیه به اروپا رفته و توزیع می‎گردند. 
لازم به ذکر است که سان کمیکال تولیدی درکشور چین 

ندارد.
ســان‎کمیکال امروز بیــش از 10 هزار نیــروی کار در 
سراسر دنیا دارد و میزان فروش سالیانه‎اش از پنج بیلیون 
دلار فراتر رفته اســت. سان‎کمیکال شعبه ترکیه از حضور 
بیــش از 200 نیروی فنی و متخصــص بهره می‎برد و در 
ســال گذشــته میلادی بیش از 100 میلیون دلار فروش 
مستقیم داشته که بدون احتساب میزان فروش تولیداتی 
بوده که به شــرکت‎های دیگر ســان‎کمیکال تحویل داده 
اســت. ما حرفه‎ای بودن و با کیفیت بــودن خود را ثابت 
کرده‎ایم؛ امروز بیش از 60 درصد سهم بازار ترکیه متعلق 

به سان‎کمیکال است.
نکته‎ی مهمی که در مورد سان‎کمیکال وجود دارد و آن 
را از سایر رقبایش متمایز می‎کند رفتار فروش، چشم‎انداز 
و رســالتی است که این شــرکت بزرگ برای خود تعریف 
نموده است. ما مفتخریم که فروش هدف اصلی و اولویت 
ما نیســت. ما به عنوان یک شرکت پیشرو در دانش دائما 
به دنبال پیشــرفت، پیدا کــردن راه حل و ارائه راهکار به 
مشتریانمان هستیم. ما در کنار تولید استاندارد و کارآمد 
و فروش منصفانه؛ ارائه راهکار و نشــر و پیشبرد دانش را 

بازار ایران مستعد رونق بیش از پیش
 و فتح بازارهای منطقه است 
 بسیاری از سفارشات خاص

 چون محصولات چاپی
 روتوگراور - فلکسو و لیبل 

که روزی به ترکیه گسیل می‎شد
 امروز

 در داخل ایران
 انجام می‏پذیرد

 و این نشانه‎ی پیشرفت
 بیش از پیش
 صنعت چاپ
 ایران دارد
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وظیفــه‎ی خود می‎دانیم. ما از مشــتریانی که از 
تولیدات سان‎کمیکال استفاده می‎کنند خواهش 
می‎کنیم که برای پیشــبرد هــر چه بهتر اهداف 
ما بازخــورد کار خود را با مــا در میان بگذارند. 
اگر پیشــنهادی بــرای بهتر شــدن کیفیت آن 
به نظرشــان می‎رســند ما را بی‎بهره نگذارند و 
همینطور اگر انتقاد و مشــکلی دارند به گوش ما 
برسانند تا در اسرع وقت به آن رسیدگی کنیم. 

باید توجه داشــت همانطور که قیمت یکی از 
فاکتورهای اساســی و انتخاب‎ســاز بــازار امروز 
اســت، خدمات پــس از فروش، پاســخگویی و 
ســرویس‌دهی هم اهمیت خاص خــود را دارد. 
سان کمیکال همواره آماده سرویس‎دهی به شما 
است. اگر مشکل و مساله‎ای در کار با تولیدات ما 
دارید اطلاع بدهید تا کارشناســان ما به سرعت 
خودشان را به شما برسانند. بارها پیش آمده که 
کارشناس ما بنا به درخواست یک مصرف‌کننده 
در چاپخانــه او حضور یافته و ضمن بررســی‎ها 
مشخص شــده که مشــکل از دســتگاه بوده و 
ایرادی متوجه مرکب‎های ما نیســت با این حال 
کارشــناس ما در رفع مشکل دستگاه هم کمک 
نموده و از خواب خط تولید جلوگیری شده است. 
باید دانست که دســتگاه‏های چاپ، ماشین‎های 
پیچیده‏ای هســتند و گاهی برای انجام کارهای 
خاصــی، تنظیمات اختصاصــی را می‎طلبند که 
نیاز به آموزش و کارشناســی دارد. ما از ابتدا تا 
انتها در کنار مشتری هستیم و این را بارها ثابت 
کرده‎ایم. ما اکنون در ترکیه مشتریانی داریم که 
قراردادهای پنج ســاله فروش، ســرویس‎دهی و 
خدمات‎رســانی با ما دارند و این نشانه اعتقاد و 

اطمینان آنها به سان کمیکال است.

بعد از گفت و گو با آرینج آکتان مدیر عامل 
شــعبه ســان‎کمیکال ترکیــه، مدیر عامل 
رســمی  نماینده‎ی  آلتین‎نام‎آور  شــرکت 
ســان‎کمیکال در ایران را طرف صحبت 
قرار دادیم و از این مدیر خوش فکر چند 
و چون کار و روند ورود و پیشبرد موفق 
این شرکت را جویا شــدیم. محمود 
نام‎آور از پیشــینه شرکتش گفت و 
دفتر مرکزی آن در خاک امام رضا 

را معرفی کرد. 

 نام‎آوری در صنعت چاپ
کار  آلتین‎نام‎آور  شــرکت 
خود را از حدود 17 ســال 

پیش آغاز نمــود. ما در 
زمینــه تولید، واردات، 

توزیع مرکب و ملزومات چاپ فعالیت داشته و داریم. 
برای گســترش کار به دنبال اخذ نمایندگی بودیم و 
سال 2006 بود که موفق شدیم نمایندگی بزرگترین 

تولید‎کننده مرکب جهان را دریافت کنیم. 
همانطور که گفته شــد ما قبــل از اخذ نمایندگی 
هم در همیــن کار فعال بودیم و تا حــدودی با بازار 
آشــنایی داشتیم. زمانی که تصمیم بر اخذ نمایندگی 
یک برند جهانی گرفته شــد، بــه دنبال یک صاحب 
حرفه و لیدر قابل اتکا بودیم. در این جســتجو‎ها هر 
چه گشتیم شــرکتی حرفه‎ای‎تر از سان‎کمیکال پیدا 
نکردیم. سان‎کمیکال بزرگترین تولیدکننده مرکب و 
ملزومات کمکی جهان است، کیفیت آن مثال‎زدنی و 
بی‎رقیب بوده، انواع و اقســام مرکب‎ها را تولید نموده 
و طیف اجناس آن کامل است. علاوه بر اینها خدمات 
پس از فروش و سرویس‎دهی آن فوق‎العاده و بی‎نظیر 
اســت و در کنار تمامی این مزایا، شرکتی مقید است 
و مسائل زیست محیطی را به خوبی رعایت می‎نماید. 
باید توجه داشت که هر یک از این خصیصه‎های نیک 
به تنهایی می‎توانست انتخاب‎ساز باشد و ما مفتخریم 

که نماینده‎ی برندی تا این حد حرفه‎ای هستیم.
علاوه بر کارهای واردات و توزیع مرکب و ملزومات 
چاپ، حدود سه سال اســت که شرکت آلتین‎نام‎آور 
لیســانس تولید مرکب‎های واتربیــس )پایه آب( در 
ایران را گرفته اســت، ما مرکب‎هــا و مواد اولیه را به 
صورت نیمه آماده وارد نموده و تحت نظارت مستقیم 
و تحت لیســانس ســان‎کمیکال به تولید رسانده و با 

برند و لیبل رسمی سان‎کمیکال عرضه می‎کنیم. 
آلتین نام‎آور خود را موظف می‎داند که سرویس‎های 
کاملی را در اختیار مشــتریانش قرار دهد. ما در بحث 
آموزش هم بســیار فعال بوده و خود را به عنوان یک 
شــرکت متعهد به امور تخصصی و کارشناسی مطرح 
کرده‎ایم. این وضعیت به صورتی است که حتی برخی 

از افرادی که مشــتریان مرکب و ملزومات ما نیســتند 
برای پیدا کــردن راهکار و حل مشــکلات خود به ما 
مراجعه داشــته و کارشناســان ما طبــق وظیفه برای 
کمک و ارائه راهــکار به آنها خدمت‎رســانی نموده و 

سرویس‎دهی‎های لازم را به انجام می‎رسانند. 
دفتر مرکزی آلتین نام‎آور در مشــهد واقع شده و از 
برکت آن امام نصیب برده است. حدود 20 نفر در دفتر 
مرکزی ما فعالیت داشــته که از این تعداد هفت نفر از 
آنها در بخش تولید مرکب که به آن اشاره شد فعالیت 
دارند و بقیه افراد در قســمت‎های اداری و فنی شرکت 
مشغول هستند. سعی ما تحویل سفارش در محل کار 
مشــتری است‎ تا بر حمل و نقل آن نظارت داشته و در 
صورت لزوم جوابگوی سوالات مشتریان باشیم و آنها را 

در انتخاب اصلح یاری‎رسانی کنیم.
همانطــور کــه در گفت‏وگو بــا جنــاب آکتان هم 
مطرح شــد ســان‎کمیکال انواع مرکب‎های مورد نیاز 
انواع چاپ را دارا اســت و آلتین نــام‎آور نیز به عنوان 
نماینده رسمی این شرکت بین‎المللی بزرگ آماده ارائه 
تمامی مرکب‎های مورد نیاز صنعت چاپ کشور است. 
گفتنی است که ما علاوه بر ارائه انواع مرکب‎های چاپ 
معمولی، امکان ارائه‌ی مرکب‎های فلکســو، چاپ فلز، 
یووی و مرکب‎های امنیتی را نیز دارا هستیم و یکی از 
برترین گروه‎های مرکب‎های مخصوص بسته‎بندی مواد 
غذایی را ارائه می‎دهیم که استانداردهای آمریکا و اروپا 

را نیز اخذ کرده است.
به لطف حــق و با تکیــه بر صداقت، مشــتریان ما 
آلتین نــام‎آور را به نیک نامی شــناخته و مرکب‎های 
سان‎‎کمیکال را می‎پســندد. یکی از دلایل تفوق ما در 
نزد مشــتری داخلی، جدای از مباحث کیفیت همراه 
بــا قیمت منصفانه و کنترل شــده و جدای از خدمات 
رســانی‎های ما، وجود انباری مملــو از انواع مرکب‎ها 
اســت. ما با پیش‏بینی‎های مبتنــی بر تجربه عمدتا به 
خواسته‎های مشتریان آگاه بوده و کلیه سفارشات آنها 
را از پیــش آماده و تامین می‎کنیــم و در مواردی که 
سفارشاتی خاص اخذ کنیم، با پشتوانه رابطه مستمری 
که با شــرکت تولید‎کننده داریم، نهایتا ظرف دو تا سه 
هفته آن را تامین نموده و به مشتری تقدیم می‎کنیم.

آلتین نام‎آور در حال حاضر دفتر اختصاصی در دیگر 
استان‏های کشور ندارد و فروش خود در این مراکز را با 
کمک نمایندگی‏ها و عاملین فروش به عمل می‎رساند 
اما تمامی مشتریان ما، چه آنهایی که به طور مستقیم 
از دفتر مرکزی ما خرید داشــته باشــند و چه آنهایی 
که از دیگر مراکز فروش، مرکب‎های ســان‎کمیکال را 
خریداری نمایند از خدمات‎رسانی ما بهره‎مند خواهند 
شــد. ما از آغاز تا پایان همراه مشتری بوده و کیفیت 
و مرغوبیــت کالایمان را تضمیــن می‎کنیم. در همین 
رابطه جالب اســت بدانید که طول زمان گارانتی‎های 
سان‎کمیکال از سایر تولیدکنندگان دیگر بیشتر است. 
به طور مثال مدت زمان گارانتی سان‎کمیکال در بخش 
مرکب‎های UV دو سال است و این در حالی است که 
بیشترین مدت زمان گارانتی این مرکب‎ها در برندهای 
دیگر نهایتا تا یک ســال است. این اطمینان 
بخشی و اعتمادسازی سان‎کمیکال بود که 
آلتین نــام‎آور را به اخــذ نمایندگی این 
برند ترغیب نمود و هدف ما که پوشش 
هنرمندان  و  اســاتید  خواســته‎های 
بــه بهترین  صنعت چــاپ داخلی 
وجه بود را برآورده ســاخت. ما به 
پشتوانه‎ی این تولیدات حرفه‎ای 
و این شــرکت معظم و موفق 
بین‎المللی با اطمینان کیفیت 
عرضه‎مان  مورد  محصولات 
را تاییــد می‎کنیــم و تا 
پایان کار مشــتری را از 
منتفع  خود  پشتیبانی 

می‎سازیم.
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رکوردی که هرگز 
نمی‌شکند

با برنده بودن عجین هستند  کسانی که 
شاید هیچ وقت آن را درک نکنند و قدر 
آن را ندانند؛ از طرفی آنها چون با شکست 
با کوچکترین تلاطمی  امکان دارد  بیگانه‌اند 
در هم بشکنند اما افراد قدرتمندی که با 
هوشیاری دست به ریسک میزنند، اگر بارها 
هم شکست بخورند باز هم به پا برمی‌خیزند؛ 
واقعی‌اند. ناپذیران  آنها شکست 
متن زیر گزارشی است از اولین همایش 
یک شرکت جوان اما با تجربه، روایتی است 
از مجموعه‌ای که با اتکا به تلاش و دوستی 
توانسته در کوتاه مدت موفقیتش را تکرار 
کند؛ رکورد نهالی است که ریشه‌های کهنی 
دارد و کوهی از تجربه و تفکری سرد و گرم 
کشیده‌ی روزگار پشت آن است. ما مطمئنیم 
که این رکورد شکستنی نیست.

اولین دوره همایش شرکت رکورد در 
تاریخ 14 دی ماه 1396، در غروب روز سوم 
نمایشگاه تبلیغات و بازاریابی برگزار شد. 
علی هوشیار مدیر فروش شرکت رکورد به 
عنوان مجری این همایش ظاهر شد و این شب 
دوستانه را مدیریت کرد. در این جمع علاوه بر 
حامد دیلمی مدیر عامل شرکت رکورد و خانم 
Heidi Hoornaert مدیر فروش شرکت 
بلژیکی سوما، افراد کاردانی پشت تریبون 
قرار گرفتند و برای حضار سخنرانی کردند. 
شبی خوب و خاطره‌ای شیرین خلق شد.

 میلاد حاتمی

 در آغاز
هوشیار )مدیر فروش شرکت رکورد(: امیدوارم 
حضار محترم روز خوبی را ســپری کرده باشــند، چه 
دوستانی که مستقیم از نمایشــگاه به اینجا آمدند و 
چه عزیزانی که از بیرون تقبل زحمت کرده و تشریف 

فرما شدند. 
حدود چهار ســال پیش بــا دوســتان و همکاران 
مجموعــه تصمیم گرفتیم که به بازار چاپ و تبلیغات 
ایران وارد شویم؛ آن موقع هنوز اسم شرکت مشخص 
نبود اما هدف ما معین و تعریف شده بود، می‌دانستیم 
کــه باید دوباره شــروع کرد و از نوبســازیم. هنوز دو 
ســال از شروع فعالیت ما نگذشته بود که  حدود هزار 
دســتگاه مختلف در زمینه‌های چــاپ، برش،  و کاتر 
پلاتر را در بازار ایران و منطقه به فروش رســانده‌ایم، 

این آمار برند رکورد را بر سر زبان‌ها انداخت.
توسعه‌بخشــی ما ادامه داشت تا اینکه بعد از برجام 
موفق شدیم مذاکرات موثری را با کمپانی‌های بزرگ 
انجام دهیم و موافقــت آنها برای کار در ایران را اخذ 
کنیم. مردم ایران در وضعیت اقتصادی بدی به ســر 
می‌برند کــه این حالت در رکــود اقتصادی صنف ما 
هــم اثرگذار بود و رکورد در پــی راه چاره برای برون 
رفت از بحران می‌گشــت. با تمام این احوال ما موفق 
dilli شــدیم در کمتر از یک سال ۱۲ دستگاه یووی

از ســاخته‌های کشــور کره، چهار دستگاه DGI در 
صنعت نســاجی، ۵۰ دستگاه رولند، 30 دستگاه کاتر 
پلاتر SUMMA  را در بازار ایران به فروش برسانیم. 
این آمار نشان از ظرفیت بالای بازار و پتانسیل صنعت 
چاپ و تبلیغات ایــران بود که علیرغم وضعیت رکود 
اقتصادی بــاز هم این تکنولوژی‌هــا خواهان خود را 
داشــت. این حاصل تــاش شــبانه‌روزی واحدهای 
مختلفــی در رکورد اعــم از واحد بازرگانــی، مالی، 
بازاریابی، آی تی، فروش، انبار و بچه‌های سخت‌کوش 

و با پشتکار سرویس خدمات و نگهداری بوده است. 

گزارشی از اولین همایش
 شرکت رکورد

وقتی به گذشــته نــگاه می‌کنید گاهــی برخی از 
کارهای انجام شــده برای شــما نشدنی و غیر ممکن 
به نظر می‌رسند، واردات و راه‌اندازی دستگاهی چاپ 
یووی عرض 5 که ســال گذشــته در کمتر از ۴۵ روز 
از کشــور کره تا نمایشــگاه تبلیغات و بازاریابی ایران 
آمد و نصب و راه‌اندازی شــد، یکی از کارهای بزرگ 
رکورد بوده اســت که جــا دارد همین‌جا از مجموعه 
مشــاور طراح مدیــا، علی‌الخصــوص مدیرعامل آن 
جناب آقای هوشــنگ‌نژاد، که در این مسیر سخت و 
دشــوار به ما اعتماد کرده و یاری‎رســان بودند تشکر 
کنم. این ماشــین آمد و در بازار ایران روشن شد و با 
توجه به کیفیت بالا، صنعتی بودن، جوهر با کیفیت و 
خوش قیمت و البته خلاقیت و تجربه مجموعه مدیا، 
توانست کارهای بزرگی را به انجام برساند که بسیاری 
از دست‌اندرکاران صنف را به فکر فرو ببرد که چگونه 
بازار کم‌رونق چاپ پتانسیل چنین دستگاهی را دارد. 
آنها با الگوبرداری از رکورد که پیشــتازانه این ریسک 
را تقبل کرده بود، به فکر توسعه‌بخشی و به روز کردن 

خود افتادند که این اتفاقی نیک و خجسته بود. 
یکی از اهداف ما در ســال ۹۶ ایــن بود که بتوانیم 
تاثیرگــذاران صنعــت چــاپ دیجیتــال را در یک 
گردهمایی جمع‌ آوریم که خوشــبختانه موفق شدیم 
این کار را صورت دهیم. امیدوارم این سنتی شود که 
ما هر سال بتوانیم برای برقراری و مقاوم‌سازی ارتباط 
موثر رکورد با مشــتریانش دور هم جمع بشــویم. در 
پایان عرایضم نهایت تشــکر را از تمامی عزیزانی که با 
خرید از رکورد و دیگر پشتیبانی‌ها در طی این سال‏ها 
این نهال کهن ریشــه را آبیاری کردند سپاس‌گزارم و 
همچنین تشکر ویژه‌ای از دوست و همکار عزیزم حامد 
دیلمی، مدیریت خوش‌خلق و خلاق مجموعه رکورد دارم 

که بنده را در موفقیت‌های خود سهیم کردند. 

در بخــش بعدی می‏خواهم از یکــی از همراهان و 
رفیقان قدیمی رکورد که در 10 سال گذشته همواره 
همراه ما بودند و در ســختی‌ها پشــت مــا را خالی 
نگذاشــتند، دعوت کنم تا از ســخنان ایشان استفاده 
کنیم. دوست خوبم، جناب آقای پورنوری از شهر شعر 

و ادب، شیراز.

 پیشکسوتان چون درختان کهن‌سالند
پور نوری: با عرض ســام خدمــت تمامی حضار؛ 
تمامی گفته‌ها و نکات را جناب هوشــیار به درســتی 
مطرح کردنــد و حرف دیگری از رکــورد نماند ولی 
من بسیار خوشــحالم که در این جمع حضور دارم و 
باید تشکر ویژه داشته باشم از مدیریت شرکت بزرگ 
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رکورد، جناب دیلمی و همچنین پرســنل کوشــا و 
بســیار زحمت‌کش آنــان که همواره نشــان دادند 
آماده تغییر و بهبودی هســتند و این برای کشوری 
که می‌دانیم فرهنگ ســنتی‌اش در برابر هر تغییری 
مقاومت می‌کند، کار بزرگ و سختی است. ایشان با 
علم و اعتماد به‌درســتی راهش، با پافشاری توانست 
کار را جلو ببرد؛ خود من شــاهد پشت سر گذاشتن 
روزهای ســخت و طاقت‌فرســای رکورد تا رسیدن 
به قله فعلی هســتم و می‏دانم کــه این گردنه‌های 
صعب‌العبور باز هم در میان راه این مجموعه متحد، 
وجود دارد اما در عین حــال ایمان دارم که تمامی 

آنها نیز توسط رکورد مرتفع خواهند شد. 
رکورد آرزوهای بزرگی را در ســر داشته که به 
برخی از آنها رسیده و با این روند مطمئناً به دیگر 
آرمان‌های خود هم خواهد رسید. باور کنید چنان 
حرکــت موثــر و قدرتمندی ورای خواســته‌های 
مادی است و از شوق خدمت‌رسانی و تلاش برای 
افتخار می‌کنم  اعتلای صنعت چاپ برمی‌آید. من 
که عضو کوچکی از این مجموعه بزرگ هســتم و 
از حضور در خدمت شــما بزرگان و ســروران نیز 

مشعوفم. 
نمی‌خواستم امشب به این نکته اشاره کنم اما آن 
را در جاهای زیادی گفته‌ام و تکرارش خالی از لطف 
نیســت. خواهشم از تمامی دوستان صنف چاپ این 
است که همواره احترام پیشکسوتانشان را نگه دارند. 
ما چون سیبی هستیم که با یک چوب بسیار نازک 
به درختی تنومند وصلیم و تا این ارتباط وجود دارد، 
خورشــید، آب و باد برای ما خــوب و تعالی بخش 
هســتند اما به محض جدا شدن؛ تمام این موهبات 
که بــرای ما خوب بود به دشــمن درجــه یک ما 
تبدیل می‌شــوند. ما مثل آن سیب و پیشکسوتان و 
استادان ما چون آن درخت عمل می‌کنند از این رو 

خواهش دارم که قدر وجود آنهارا در بینمان بدانیم و 
از وجودشان نهایت استفاده و تجربه‌اندوزی را داشته 

باشیم.

صحبت از پیشکسوتان شــد، می‌خواهم از دوستی 
دعوت کنم که در هر جلسه‌ای که صحبت از تبلیغات 
و تابلوســازی می‌شود نام ایشــان با پیشوند استاد به 
میان می‌آید. شــخصی که برای صنعت تبلیغات این 
کشور زحمات فراوانی کشیده است؛ من مجوز ایشان 
را دیــده‌ام که تاریخ آن مربوط به ســال ۱۳۴۶ بود! 
ایشــان بیش از نیم قرن تجربه در کار تابلوســازی و 

تبلیغات دارند. استاد نیکدل بزرگوار. 

 نیم قرن تجربه
نیکدل: ضمن تشکر از دعوت شرکت معظم رکورد 
و بزرگوارانــی که در ایــن جمع حضــور دارند. من 
خرسندم که امروز با ۵۰ سال تلاش مستمر در صنعت 
تابلوســازی در خدمت شما ســروران گرامی هستم. 
صنعت تابلوسازی هنری است که از نقاشی، خطاطی، 
صافکاری، آهنگری نرم، آهنگری سخت و دیگر صنایع 
و هنرها برای عرضه‌ی خود استفاده می‌کند. اگر دقیقاً 
بشمارید بیش از ۱۲ صنعت را خواهید یافت که با این 
صنعت عجین شده و در اختیار آن هستند، تمامی این 
بخش‌ها را در زیر سقف یک مجموعه به انجام رساندن 

کار بسیار سختی است. 
من از ابتدای کارم ســعی کردم که اگر کوچکترین 
کاری به انجام می‌رسانم توام با دقت باشد. من سختی 
کار دقیق را به جان می‌خریدم و درســتکاری یکی از 
الگوهای همیشــگی من بود. مــا در مجموعه نیکدل 

زحمات زیادی کشیدیم تا امروز بتوانیم با امکانات بهتر 
و تکنولوژی به‌روزتری به کار بپردازیم. 

حدود ۲۰ ســال پیش بود که مــا از میخ و چکش و 
تابلوهای پلاستیکی نامرغوب خسته شدیم، این تابلوها 
در زمان وزیدن باد شدید بسیار خطرناک بودند و کاری 
هم نمی‌شــد کرد. ایــن برای محصــولات ما خصیصه 
خوبــی نبود و من همواره به دنبــال راه حلی برای این 
معضل بودم. به کشــورهای خارجی زیادی سفر کردم، 
در خیابان‌هــا قدم میزدم در حالی که چشــمم به هوا 
بود و در تابلوهای سر در مغازه‌ها در جستجوی تکنیک 

جدیدی برای تابلوسازی می‌گشتم. 
من حروف چنلیــوم را وارد بازار ایــران کردم. چون 
عمدتا برای روشنایی این تابلوها از نئون استفاده می‌شد، 
وقتی ماشــین‌های ســنگین از نزدیک ان می‌گذشتند 
دچار لرزش نور می‌شد و به طور کلی زیاد در بازار مورد 
استقبال قرار نگرفت. اوضاع به همین منوال می‌گذشت 
و وقت ما برای آزمون و خطا بر سر متریال‌های مختلف 
صرف می‌شــد تــا اینکه در یک ســمینار بــه تابلویی 
برخوردم که از پلاســتیک نرم و انعطاف‌پذیر درســت 
شــده بود و توجه من را به خــود جلب کرد، این دقیقاً 
همــان چیزی بود که به کار ما می‌آمد. با خودم تصمیم 
گرفتم که هر طور شده کمپانی سازنده آن را پیدا کنم. 
هلند، روســیه، کویت و دیگر کشورهای عربی را گشتم 
تا اینکه در امارات بــه یک مدل از آن برخوردم؛ این‌بار 
دیگر فرصت را از دست ندادم، سازنده آن را پیدا کردم 
و بیــش از یک هفته برای گرفتن نمونه‌ای از آن معطل 

شدم اما بالاخره به خواسته‌ام رسیدم.
آن موقع تکنولوژی مثل امروز پیشرفت نکرده بود و ما 
با برش استیکر این تابلوها را اجرا می‌کردیم. کار به این 
صورت پیش می‌رفت تا اینکه یک کمپانی از روســیه به 
ایران آمد تا دســتگاه‌های چاپ مخصوص تابلوسازی را 
به صنعت ایران معرفی و ارائه کند. نماینده این شرکت 
تمام ایران را گشــت تا در نهایت به مجموعه ما رسید و 
پیشنهاد کرد به عنوان نماینده او در ایران فعالیت کنیم. 
برای مــن و هفت نفر دیگر هواپیمای اختصاصی گرفته 
شــد و ما به کمپانی رفتیم و بعد از مذاکره قرار شد این 
دســتگاه‌ها به ایران وارد شوند. اولین سری این واردات 
در نمایشگاه بین‌المللی صورت گرفت و برخی دوستان 
مثل آقای هوشنگ‌نژاد که در جمع حضور دارند هم در 
جریان این اتفاق قرار دارند. به هر زعم دســتگاه‌ها وارد 
شــد و مجموعه نیکدل هم به صورت اجاره‌ای آنها را در 
اختیار گرفت. دستگاه‌ها به مجموعه آمد 
و نصب و راه‌اندازی شــد و کیفیت خوبی 
هم داشــت اما کسی نمی‌توانست خوراک 
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آن را تهیه کنــد و پرداخت ماهانــه ۸۰ میلیون 
تومان اجاره برای ما کار مشــکلی بود؛ اینطور شد 
که ما نتوانســتم این دستگاه‌ها را بیش از یک ماه 

در مجموعه خود داشته باشیم.
به هر حال زمان گذشــت و تکنولوژی پیشرفت 
کرد و امروز همه کارها به مدد آن آســان‌تر شــد. 
من خوشــحالم که تلاش‌های ما به ثمر نشست و 
ایــن صنعت امروز در میان همکاران و مشــتریان 
جا افتاده و خرســندم که سفره‌ای گسترده شد تا 
شــرکت‌های زیادی نیروی انسانی به کار بگیرند و 

از این باب اشتغال‌زایی صورت بگیرد. 
مجموعــه ما امروز نام خود را به یک برند تبدیل 
کرده و سفارشات زیادی برای شرکت‌ها و بانک‌های 
معتبر به انجام رســانده که اکثر دســت‌اندرکاران 
و حضار با آنها آشــنایی دارنــد. بانک‌هایی چون 
صادرات، اقتصادنوین، ســپه، کشــاورزی و دیگر 
بانک‌هــا و موسســات اعتباری مطرح کشــور و 
نفت  پارس‌خودرو،  ســایپا،  همچنین شرکت‌های 
پارس و سازمان‌هایی چون مخابرات از خدمات ما 
بهره برده‌اند و نیکدل امروز در سراســر ایران تابلو 
نصب کرده دارد که باعث مباهات و نشانه کیفیت 

کار آن است. 
همانطــور که گفتــم مجموعه نیکــدل دائم به 
دنبــال تکنولوژی‌هــای جدید بــرای هرچه بهتر 
کردن کیفیت کارش اســت و خوشــحالم که در 
این جســتجوها با شرکت رکورد برخوردیم و آشنا 
شدیم و چند ماهی است که نیکدل با این شرکت 
همکاری‌هــای خود را شــروع کــرده و در عرض 
کمتر از شــش ماه، شش دستگاه از این برند را به 
مجموعه خود اضافه نموده است و جایگاه جدیدی 
را بــرای آنها در کنار کارخانــه اصلی تعبیه کرده 
اســت که در واقع متعلق به رکورد اســت چرا که 
با دســتگاه‌های با کیفیت آنها تجهیز شده است. 
تشــکر می‌کنم از جناب مهندس دیلمی و جناب 
هوشیار و دیگر همکاران عزیز رکورد که واقعا برای 
ما سنگ تمام گذاشتند و حتی در روز تعطیل هم 
به ما خدمات‌رســانی کردند. یادم می‌آید یک قرار 
برای سرویس دســتگاه‌ها گذاشته شده بود اما ما 
متوجه نبودیم که آن تاریخ تعطیل رســمی است، 
از این رو فکر می‌کردیم رکورد در آن تاریخ ســر 
قرار حاضر نشــود اما با من تماس گرفته شــد و 
نیروهــای آن در همان روز بــه مجموعه ما آمدند 
و طبق برنامه کارشــان را به انجام رســاندند. من 
نمی‌دانم اســم این خوش‌قولی و رسیدگی را چه 
بگذارم اما نهایت تشــکر را از رســیدگی‌های این 

مجموعه حرفه‌ای دارم.

هوشــیار: صحبت‌های جناب نیکدل را شــنیدیم 
کــه خودشــان تاریخچــه زنــده صنعــت چاپ و 
تابلوسازی هستند. پیرو صحبت‌های ایشان در مورد 
تکنولوژی‌های ابتدایی لازم دیدم که اشاره‌ای به این 
نوع دستگاه‌ها داشته باشم. قبل از اینکه دستگاه‌های 
چاپی ظهور پیدا کنند که توان چاپ روی آلیاژهای 
تابلوسازی را داشته باشند، کاتر پلاترها شیوع زیادی 
داشــتند. خود من شاهد بودم که دوستی در حدود 
۱۰ سال پیش با خرید یک کاتر پلاتر و به‌کارگیری 
آن توانســت در کمتر از ۶ ماه با سودی که عایدش 

شده بود یک خانه بخرد! 
کار با کاتر پلاتر زمانی رونق زیادی داشــت اما در 
چند سال اخیر کار با افت روبرو شد تا با پیدا شدن 
نرم‌افزارها و اپلیکیشن‌ها و امکاناتی که دستگاه‌های 
کاتر پلاتر برای کاربران به وجود می‌آورد دوباره این 
دســتگاه به جایگاه اولیه خود نزدیک شد و به صدر 

لیست ابزار لازم برای کارهای تبلیغاتی بازگشت. 
ســوما معتبرترین برند در حوزه کاترپلاتر اســت. 
خیلی از عزیزانی کــه در این صنعت کار کرده‌اند و 
از نمایشــگاه‌های مختلف بین‌المللی بازدید کرده‌اند 
و کارخانه‌هــای بزرگی در زمینه چــاپ و تبلیغات 
را به چشــم دیده‌اند، کاترپلاتر ســوما را به خوبی 
 Heidi می‌شناســند. در این بخش از سرکار خانم
Hoornaert مدیر فروش منطقــه خاورمیانه این 
مجموعه خواهش می‌کنم روی سن تشریف بیاورند 
و توضیحاتی را در مورد کمپانی و دستگاه‌هایشــان 
داشــته باشند. ســرکار خانم هادی‌ زحمت ترجمه 

سخنرانی ایشان را به عهده می‌گیرند. 

 سوما
Heidi Hoornaert: سلام، عصر همگی بخیر. 
مــن Heidi Hoornaert هســتم، مدیر فروش 
منطقه خاورمیانه کمپانی ســوما. سوما یک کارخانه 
بلژیکی اســت که تمامــی محصــولات را در خود 
بلژیک و در شهر بروژ در نزدیکی بروکسل به تولید 

می‌رساند. باز هم تاکید می‌کنم که تولید محصولات، 
خدمات، ســرویس، توسعه و تمامی کارهای مربوط 
بــه کارخانه در خــود بلژیک به انجام می‌رســد و 
خود کمپانی نظارت تامی بــر تمامی مراحل تولید 

محصولاتش دارد. 
ما به طور کلی ســه نــوع محصول را بــه تولید 
می‌رسانیم؛ برش سومامدل D یکی ازپرفروش ترین  
آن مدل‌هادر دنیاســت اســت که نمونه آن را اینجا 
 S مشــاهده می کنید ،مدل بعدی ما که به کلاس

معروف است. 
مدل دیگر روش فلت‌بد اســت که سری F سوما 
محسوب می‌شــود. محصولات ما در صنایعی چون 
تبلیغــات و برای محصولات فلکســی )متریال‌های 
انعطاف پذیر(، متریال‌های خشک و خشن )آلیاژهای 
غیر‏انعطاف‌پذیــر( و کلیــه متریال هایــی که برای 

تبلیغات محیطی استفاده می‌شوند کاربرد دارد. 
پرفروش‌ترین محصولات  از  کاترپلاترهای ســوما 
مربوط به برش در سراســر دنیا هستند چرا که طی 
۲۰ ســال فعالیت، محصولات آن همــواره در حال 
توسعه کیفی و پیشــرفت بوده‌اند. گفتنی است که 
شرکت ما فروش مستقیمی ندارد و ترجیح می‌دهد 
این کار را توسط نمایندگان و توزیع‌کنندگانی چون 
شــرکت پرقدرت رکــورد به انجام برســاند. تمامی 
کسانی که به عنوان نماینده ما هستند تحت آموزش 
و خدمــات کارخانه ما قرار دارند و بخش ســرویس 
و خدمات‌رســانی آنها بوسیله کمپانی سوما آموزش 

دیده‌اند. 
ســوما قطعات یدکــی را به راحتی در دســترس 
مصرف‌کنندگان خود قرار می‌دهد و خدمات‌رسانی 
بدون مشکل و در اســراع وقت برای مشتریان خود 
صورت می‌دهد. سوما به خاطر توجه به خواسته‌های 
بازار و اعتماد شــما مشتریان و دقت‌نظرتان بر روی 
کیفیت، توانســته برای مدت طولانــی در این بازار 
رقابتی بماند، رشد کند و همچنان محصولاتش را به 
عرضه برساند. سوما همواره سعی کرده با تکنولوژی 
روز دنیا قرین شــده و نبض بازار را در دست داشته 
باشد و این رمز موفقیت و استقبال از محصولات این 

کمپانی است. 
یکی از مزیت‌های فوق‌العاده ســوما وجود نرم‌افزار 
اختصاصی آن است که ضمن پیشرفته بودن کاربری 
ســاده‌ای دارد و به راحتی قابل بهره‌برداری اســت. 
مهمترین تفاوت سوما با برندهای معروف جهان نیز 
قابلیت برش رول به رول آن است که حتی در برندهای 
با قدمتی چون رولند هم وجود ندارد. این دســتگاه‌ها 
مجهز به اپوسیســتم بوده و کامپیوتری در آنها تعبیه 

شده که توان بارکدینگ را به شما می‌دهد. 
ایــن اولین حضور مــن در ایران اســت که توأم 
بــا خاطرات بی‌نظیری شــده اســت، از مهربانی و 
مهمان‌نوازی شما بسیار متشکرم. در پایان هم باید 
از شرکت رکورد تشکر ویژه‌ای داشته باشم و بگویم 
شــما می توانید تمام ســوالات فنی و جزئیات مد 
نظرتان را با مدیــر مجموعه رکورد که فردی کاملا 

حرفه‌ای و دانش‌ورز است در میان بگذارید.

در این قســمت می‌خواهم یکی از دوستان جدید 
رکورد را به شــما معرفی کنم تا برای سخنرانی به 
پشت تریبون تشــریف بیاورند. من در همان دیدار 
اول مجذوب تفکرات، تجربیات و تکنیک‌های ایشان 
شــدم و برنامه مدون و خاصشان برای کار در زمینه 
چاپ و تبلیغات برایم تازگی داشت و توجه مرا جلب 
کرد. دعوت می‌کنم از عضــو جدید خانواده رکورد، 
جناب آقای ابراهیمی مدیرعامل شرکت پیام سهند 
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 کار حرفه‌ای با همکاران حرفه‌ای
ابراهیمی: با عرض ســام و خسته نباشید باید 
بگویم که جناب هوشیار با این دعوت من را سوپرایز 
کردند، ممنونم از وقتی که در اختیار من گذاشتید. 
یک شهروند اروپایی در جمع ما حضور دارند که من 

به ایشان خوش‌آمد ویژه‌ای می‌گویم. 
باید عرض کنم که من به عنوان یک ایرانی همیشه 
ســعی داشته‌ام که پرچم کشورم را بالا نگهدارم. در 
طول ۲۸ سال خدمات صنعتی که در ایران داشته‌ام 
همواره ســعی کرده‌ام نام ایران را پر افتخارتر کنم. 
من ســال‌ها در اروپا زندگی کردم و ســختی‌های 
زیادی کشــیدم اما این فکر که یک ایرانی هســتم 
باعث می‌شــد همیشــه و در هر مقطعی خود را در 

بالاترین سطح کیفی مطرح کنم. 
اما من چگونه وارد صنعت چاپ شــدم؟ بســیار 
خوشــبختم که با آقای دیلمی و خانــواده گرامی 
ایشــان آشنا شدم که در تسهیل راه من موثر بودند 
و از ایشــان تشکر می‌کنم که ســال‌ها با پذیرفتن 
ریسک‌های بالا برای اعتلای صنعت چاپ این کشور 

تلاش کردند.
مــن چهره‌های اســاتید زیــادی چون اســتاد 
ایران‏عقیده و اســتاد نیکدل را در جمع می‌بینم که 
واقعا برای صنعت تبلیغات زحمات زیادی کشیدند. 
وقتی من در خیابان راه می‏روم و تابلوهای ســاخته 
مجموعه نیکــدل را می‌بینم به ایرانی بودنم افتخار 
می‌کنم. من به مناسبت شــغلم تابلوهای زیادی را 
در سراســر دنیا دیده و این نکته را به ضرس‌قاطع 
خدمتتــان عرض می‌کنم کــه مجموعه نیکدل در 
زمره با کیفیت‌ترین مجموعه‌ها در ســطح جهان به 
شــمار می‌آید و این چیزی نیست که به سادگی به 

دست بیاید. 
یک نکته مهم که مایلم به آن اشاره کنم مباحث 
مدیریتی است. شــرکت‌هایی چون رکورد زحمت 
می‌کشــند و دستگاه‌های مطابق با تکنولوژی روز را 
تهیه کرده و عرضه می‌کنند و ما هم آنها را خریداری 
می‌کنیــم و در مجموعه‌هایمان به کار می‌بندیم اما 
بدانیــد که این روحیه فردی و مدیریتی اســت که 
می‌تواند به پیشبرد یک مجموعه کمک کند و یک 
پیش‌بینــی خوب و مطابق با واقع را ممکن شــود. 
البتــه نباید زحمات افرادی چــون آقای دیلمی را 
که بهترین دســتگاه‌ها را از لحاظ کیفیت تهیه و در 
اختیار ما قرار می‌دهنــد را نادیده گرفت و من هم 
از ایشــان کمال تشکر را دارم اما معتقدم دستگاه‌ها 
در همه جای دنیا وجود دارند و در واقع این قدرت 
مدیریت یک مجموعه است که باعث موفقیت کاری 
آن می‌شود. روحیه‌ای که از آن صحبت می‏کنم در 
اســتاد نیکدل، آقای ایران‏عقیده و جناب هوشنگ 
نــژاد وجود دارد و ما نظیر ایــن افراد را در صنعت 
چــاپ کم نداریم اما این صنعــت دچار یک بحران 
است و آن بحران رقابتی در یک فضای غیر‏حرفه‌ای 

است.
قبل از همین جلســه من با آقــای ایران‏عقیده بر 
سر موضوعی گپ می‎زدیم که اتفاقاً مسأله خود من 
هم بود. بارها شــده که فــردی با من تماس گرفته 
و پرســیده شــما بنر را متری چقدر می‌زنید؟ این 
یعنی ما قیمت مصوبــی نداریم و به جای کیفیت، 
این نرخ ما اســت که در نظر مشتریان اولویت دارد. 
این صنعت یک دیسیپلین و فرهنگ والا دارد که ما 
باید به آن احترام بگذاریم، کار تبلیغات و تابلوسازی 
یک هنر اســت و هنر قیمت ندارد اما می‌بینیم که 
در فضای رقابتی امروز وضع به گونه‌ای دیگر شــده 

است. 
جناب دیلمی زحمت کشیده و یک مجموعه بزرگ 
و از هر حیث حرفــه‌ای را فراهم کرده و ما باید برای 
این تلاش‌ها ارزش قائل شــویم. ما باید به میزانی از 
پختگی‌ برسیم که مجموعه‌های بزرگی مثل مجموعه 
آقای نیکدل، آقای هوشــنگ نژاد و ســایر دوستان 
صاحب صنعت بتوانند نبض بازار را در دســت بگیرند 
و با نرخ اصولی طعم کار حرفــه‌ای را به بازار داخلی 
بچشانند و بتوانند با جذب سفارشات بیشتر و تثبیت 
بازار به توســعه بخشی برســند و بهترین‌ها را عرضه 

کنند. 
شــاید یک نکته برای شــما جالب باشد که از سال 

۲۰۱۲ تا دسامبر ۲۰۱۷ بالغ بر ۳۵ درصد از مبلمان 
شــهری اتحادیه اروپا در مجموعه ما تولید و ساخته 
شده اســت، سرمایه‌گذاری بالغ بر ۸۵ میلیون یورو با 
کمپانی‌های خارجی در مجموعه ما به انجام رســیده 
که من از همگی شــما عزیزان دعوت می‌کنم که به 
کارخانه ما آمده و زحمات ما را از نزدیک ببینید؛ پیام 
سهند ســپاهان متعلق به تمامی ایرانیان عزیز است. 
من با افتخــار می‌گویم که کمپین مبلمان شــهری 
جام‌جهانی قطر در سال ۲۰۲۲ با سرمایه‌گذاری بالغ بر 

۲۷۰ میلیــون یورو توســط مجموعه مــا با همراهی 
کمپانی والدی‌کاکس در حال به انجام رسانی است. 

در اینجا گفتن این نکته ضروری است که اروپایی‌ها 
برای کار با ما مشتاق هستند و به ما اعتماد دارند اما 
متاسفانه شــرایطی که آمریکایی‌ها مسببش هستند 
از حضور پررنگ آنها در ایران جلوگیری کرده اســت. 
اروپایی‌ها ثابت کرده‌اند که شرکای تجاری بسیار قابل 
اطمینانی برای ما هســتند. در همین جا  این مژده را 
هم بدهم که شــرکت HP یک ریسک بزرگ کرده و 
دستگاهی با عرض شــش متر و ۸۵ سانتی‌متر را در 
اختیار مجموعه ما گذاشته و اکنون که من در خدمت 
شما هســتم بیش از دو هفته شده که تکنسین‌های 
این شرکت در حال کار هســتند تا بتوانند با واسطه 
لینکی در ترکیه ما را به شــبکه سراسری HP وصل 
کرده و دســتگاه فوق پیشــرفته مذکور را راه‌اندازی 

کنند. 
جناب دیلمی، اســتاد نیکدل و آقــای ایران‌عقیده 
و ســایر اســاتید حاضر در جمع، من از شما و تمام 
کســانی که برای صنف زحمت کشیده‌اند و آن را به 
جایگاه متعالی امروز رسانیده‌اند کمال تشکر را دارم. 
متاسفانه بازار و مشــتری امروز از برخی تولیدات که 
تحت لوای صنف ما به انجام می‌رسد راضی نیستند و 
می‌دانیم که خروجی برخی مجموعه‌های غیرحرفه‌ای 
کیفیــت نازلــی دارد کــه از عدم دانــش، مهارت و 
رســیدگی صنف منتج شده و من خواهش دارم که با 
همدلی و برگزاری سمینارهای علمی بر این مشکلات 

هم فائق بیاییم. 
امیــدوارم ایــن مجموعه که رکــورد ایجاد کرده 
اســت و این ســنت خوب گردهمایی که بنا نهاده 
در ســال‌های بعد همچنان پر شور برقرار باشد. در 
پایان عرایضم یکبار دیگر از شما دعوت می‌کنم که 
مهمان شــرکت ما باشــید تا ببینید چه کار بزرگی 
در حال انجام شــدن اســت. من از جناب انصاری) 
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مالــک مجموعه ایــران مال بزرگترین پاســاژ 
دنیا که تا دوســال دیگر افتتاح خواهد شــد( 
دعوت به عمل آوردم و ایشــان لطف کرده و به 
دیدار مجموعه ما آمدند بعد از دیدار باورشــان 
نمی‌شــد که در ایران می‌شــود به این حد از 
کیفیت دست یافت و من هم باورم نمی‌شد که 
یک مجموعه چون رکورد در ایران پیدا شــود 
که در این حد خدمات و سرویس در اختیار ما 
بگذارد. این باعث افتخار من است که با چنین 
مجموعــه‌ای همکاری می‌کنم. مــن به عنوان 
یک ســرباز در این صنف تمام تلاشــم را برای 
اعتلای آن انجام می‏دهم و از اساتید و بزرگان 
این صنعت هم خواستارم که در این راه خطیر 

ما را تنها و بی‌پشتوانه نگذارند.

هوشــیار: بیش از این شما را منتظر نمی‌گذارم 
و از آقای دیلمــی مدیرعامــل مجموعه رکورد 
خواهش می‏کنم که با سخنانشان حسن ختامی 

برای اولین گردهمایی ما داشته باشند.

 رکورد
دیلمی: ســام خدمت همگی، قبل از هر چیز 
باید تشــکر کنم از همه همکارانم، دوســتان و 
مدعوین که با تشــریف‌فرمایی خود ما را خشنود 
کردند. من از تمامی دوستانی که زحمت کشیدند 
و قدم رنجه کردند تا کانون این گردهمایی گرم 
شود و استرس ما برای اولین همایش رکورد کم 
نمودند، کمال تشــکر را دارم. این تجربه اول ما 
بود و خدا را شــاکریم که توانستیم این تعداد از 
افراد حرفه‌ای و طبعا پرکار و مشــغله را دور هم 

جمع کنیم.  
طبق عــادت معهود قبل از هر صحبت دیگری 
یک پیشینه و سابقه از رکورد را خدمتتان عرض 
می‌کنم. مــا از ســال ۱۳۸۳ کار تبلیغات را در 
ابعاد کوچک آغــاز کردیم. مــکان اولیه ما یک 
دفتــر تقریباً ۷۰ متری بود که در میدان انقلاب، 
خیابان فرصت )شیرازی( قرار داشت. ما با بزاعتی 
محدود و آرزوهایی بزرگ کار را شــروع کردیم و 
در ابتدای امر بیشــتر در کار سازه‌های تبلیغاتی 
بودیم. در سال ۱۳۸۵ با توجه به عقبه و شناختی 

که ما در زمینه ماشــین‌آلات و مباحــث فنی آنها 
داشتیم، متوجه شدیم که تبلیغات از نبود تکنولوژی 
ضعف‌های عمده‌ای دارد و از این رو ترغیب شــدیم 
که وارد این حوزه از کار بشویم. در ابتدا ما به سراغ 
دســتگاه‌های کوچک پلاتر رفتیم و برای شــناخت 
سیستم‌شان شــروع به کلنجار رفتن با آنها کردیم. 
نمی‌گویم این ماشین‌ها نسبت به تجربه‌های پیشین 
ما از ماشین آلات چاپ ساده‌تر و یا پیچیده‌تر بودند 
اما شــکلی کاملًا متفاوت داشتند. اولین پلاتری که 
ما روی آن کار می‌کردیــم حدود یک ماه زمان برد 
تــا به نتیجــه و خروجی دلخواه ما رســید و بعدها 
مــا فهمیدیم کــه در کل خاورمیانه به خاطر برخی 
مشکلات فنی عدیده کســی موفق به چاپ گرفتن 
از آن نشــده بود در حالی که مــا باتغییراتی که بر 
روی آنها انجام داده بودیم در ظرف کمتر از دو سال 
بیش از هزار عــدد از آن پلاتر را در ایران به فروش 
رســاندیم. این کار برای ما یک اتفاق بزرگ بود چرا 
HP ,CAN�  که در آن زمان فقط برندهایی چون 
ON وEPSON در ایران وجود داشــت و در واقع 
این کپی‌هایــیENCAD  که چین ســاخته بود 
اتفاق جدیدی را رقم زد و این امکان را به وجود آورد 
که با هزینه‌های خیلی خیلی پایینتر و مناسب وضع 
اقتصادی بازار ما توان تولیدی همسان با نمونه‌های 

خارجی در اختیار صنعتگران ما قرار بگیرد.
 بعد از آن ما وارد بازار دستگاه‌های سالونت شدیم 
و باز هــم در اول کار و در نصب دســتگاه‌های اول 
و دوم شکســت خوردیم و ساخته و پرداخته کردن 
دستگاه اول به خاطر مشکلات فنی و نرم‌افزاری که 
داشــت، حدود یک سال طول کشید و دستگاه دوم 
هم قریب به شش ماه زمان برد که ناامید کننده بود 
و ما را چند ماهی از این کار دلســرد کرد. اما دوباره 
در اواخر ســال ۸۶ بود که ســراغ این نوع ماشین 
الات رفتیم و این بار موفق به واردات دســتگاه های 
با کیفیت و مثال زدنی شــدیم و توانســتیم تا سال 
۱۳۹۳ بیش از چهار هزار دســتگاه سالونت فروخته 
و بــا موفقیت نصب و راه‌اندازی کنیم. من تا ســال 
۱۳۸۹ در ایــران بودم اما همان آرمان‌خواهی که در 
ابتدای عرایضم به آن اشــاره کردم مرا به تصمیمات 

جدیدی سوق داد. 
من به فکر افتادم برای ارتقای کیفی دســتگاهی 
که تولید می‌کنیم به چین بروم و در آنجا دســت 
به تولیــد در تیراژهای بالاتــر و کیفیت‌های برتر 
بزنــم و آن را به دیگر کشــورها هــم عرضه کنم. 
من به چین رفتم و در ابتدا وارد شــانگهای شدم. 
پیش‌بینــی من این بــود که ما در همان شــش 
ماهه اول کار به خواســته‌هایمان می‏رسیم اما این 
اتفاق نیفتاد؛ ســاختار تولیــدی و مدیریتی چین 
و قوانیــن کار و کارگری آن با مــا خیلی متفاوت 
بود و انتخــاب عرضه‌کنندگان قطعــات در میان 
خیل عظیم تولیدکنندگان کار مشــکلی بود و تنها 
دو کارخانــه یافتیم که کیفیت مطلوبی داشــت و 

مــا از آنها قطعات‌مان را تامین می‌کردیم. شــما 
حساب کنید برای ساخت یک کلید ساده حدود 
۸۰ کارخانــه را در چین یافتیــم و حالا ببینید 
جســتجوی بهترین در میان آنها چقدر مشــکل 
و طاقت‎فرسا است. ســال اول ما فقط توانستیم 
هشت دســتگاه به تولید برســانیم اما سال دوم 
ایــن رقم به ۴۰ دســتگاه رســید. در آن مقطع 
زمانــی ما تمامی قطعات را تســت کرده و با کم 
و زیاد بازار آشــنا شــده بودیم و به انتخاب‌های 
اصلح خود رســیده بودیم، این بود که توانستیم 
تیراژمان را بالا و بالاتر ببریم و در ســال ســوم 
بتوانیم ماهانه ۴۰ دســتگاه را به تولید برسانیم. 
تغییر در میزان و شــیوه تولیــد باعث دگرگونی 
در فرم کار و مدیریت ما شــد و مجبورمان کرد 
نیروی بیشــتری اســتخدام کنیم و مکانمان را 
تغییر دهیم. پرســنل ما در طول سه ماه به ۲۵ 
نفر رســید و به کارگاهی دو هزار متری منتقل 
شــدیم. ما دیگر در بحث تولیــد کاملًا حرفه‌ای 
شــده بودیــم و از همیــن رو قبــل از هر چیز 
محل جدیــد را مکانیزه کردیــم و برای تمامی 
بخش‌هایمان بنــا به تکنولــوژی روز دنیا عمل 
نمودیم. ما با کیفیت ترین قطعات را شناســایی 
کرده و آنهــا را در تولیداتمان بــه کار ‌بردیم و 
هر روز در حال ارتقا بودیم تا اینکه یک ســری 
مسائل جانبی برای من پیش آمد. ما یک شریک 
چینی و یک شریک ایرانی داشتیم اما دگرگونی 
پیش آمد و در نهایت کار به شــکلی در آمد که 
من به سال ۱۳۹۳ مجبور شدم به ایران برگردم. 
من در ابتدای برگشــتنم به ایران به فکر ماندن 
نبــودم و قرار بــود بعد از مدتی دوبــاره به چین 
برگردم و از همین رو کارگاه را نگه داشــته بودم 
و حقوق حســابدار و شش نفر از کارکنان اصلی را 
پرداخت می‌کردم که بمانند اما کم‌کم متوجه شدم 
که نمی‌توانم هم در ایران باشــم و هم کارگاهم را 
در چین حفظ کنم، این شــد کــه بعد از پنج ماه 
مجبور به انتخاب شــدم و بهتر دیدم که در ایران 
بمانم و از تجربیاتی که کسب کرده‌ام در وطن خود 
اســتفاده کنم. کارگاه ما در چین تعطیل و تحویل 

داده شد و کارمان در ایران آغاز شد. 
جا دارد تشکر ویژه از آقایان قربانی، طاهری و 
هوشــیار داشته باشم که مرا از همان ابتدای کار 
همراهــی کردند و همواره مرا حمایت کردند. به 
کمک این عزیزان و تجارب و همت مضاعفشان، 
مجموعه رکورد در ایران شــکل گرفت و کارش 
را آغــاز کــرد و کم‌کم به اوج رســید. در ادامه 
راه، آقای ابراهیمی به مجموعه ما اضافه شــدند 
و مســئولیت کارهــای ســرویس و نگهداری را 
عهده‌دار شــدند که این کار را بــه بهترین نحو 
بــه انجام رســاندند. آقای محمــد قربانی به ما 
پیوســتند و نظمی را به انبار ما دادند که باعث 
هماهنگی و همدلی و رشــد بیشــتر رکورد شد. 
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رکورد در شــروع کار خود خوش‌شــانس بود و 
در ادامه ایــن بخت با او یار بود که زبده‌ترین و 
بهترین افراد موجود در بــازار کار به پیکره آن 
پیوستند و محیطی را فراهم کردند که خود من 
از بودن در آن لذت می‌برم و در محل کار هرگز 
احساس خســتگی نمی‌کنم و حس می‌کنم در 
کانــون خانواده خود قرار دارم. من در کنار تیم 
رکورد خوشــحالم و از تک تــک آنها به خاطر 

القای این حس خوب کمال تشکر را دارم. 
قبــل از بــه پایان رســاندن اولیــن دوره از 
به  همایش‌هــای رکــورد لازم می‌بینــم کــه 
نکته‌ی کوچکی اشــاره کنم. هر کدام از ما، چه 
عرضــه کننــده ماشــین‌آلات و ملزومات و چه 
چاپخانه‌داران، تابلوسازها و شرکت‌های تبلیغاتی 
و دیگر دســت‌اندرکاران این صنعت بزرگ، هر 
کدام در بازار با فراز و نشــیب‌های زیادی روبرو 
هستیم، همه ما با مســائل اقتصادی، چک‌های 
برگشــتی و مشــکلات غیرقابل پیش‌بینی مالی 
کاملًا آشــنایی داریم؛ تمامی ما نیز این‌ها را به 
عنوان بخشــی از کارمان پذیرفته‌ایم و همه ما 
تصمیــم گرفته‌ایم که ایــن کار را ادامه دهیم. 
اکثر افرادی که در این گردهمایی حضور دارند 
سال‌هاســت که در این کار هستند و قرار است 

که ســالیان متمــادی دیگری هــم در این صنعت 
بمانند و کارشــان را توســعه دهند. اگر خوب توجه 
کنید ما همــه اجزای مختلف یک صنعت هســتیم 
و وجودمــان در گرو وجود دیگری اســت، ما به هم 

داریم.  احتیاج 
زنجیــره ارتباطی ما هیچ کجا قطع نمی‌شــود و من 
مطمئنم که سال دیگر هم در همین نمایشگاه و همین 
همایش دوبــاره همدیگر را خواهیم دید و ارادتمان به 
هم مقوم‌تر خواهد شد. صلابت ما از ارتباطی که با هم 
داریم ناشی می‌شود، هرچند که مشکلات در کار وجود 
دارد و گاهی دلخوری‎هایی را منجر می‌شــود اما مهم 
این است که با گذشــت و فروتنی کنار گذاشته شده 
و برای رســیدن به هدفی مشــترک و اعلاتر فراموش 
می‌شوند. این خصایص نیکو است که باعث قوام و دوام 
این صنعت شــده و واژه خانواده چاپ را زیبنده‌ی آن 

کرده است. 
در پایان جــا دارد از آقای هوشــنگ نژاد و اقای 
امید بنان  تشــکر کنم که طی دو سال گذشته به ما 
کمک‌های فراوانی کردند. بعدها ما با اساتیدی چون 
جناب نیکدل آشنا شدیم که باعث افتخار ما هستند 
و همچنیــن افتخار شــاگردی اســتاد ایران‏عقیده 
نصیب ما شــد که از این بابت هم شاکریم. در سالی 
که گذشــت  با بــرادران محترم صادقیــان مدیران  

مجموعه با ســابقه پیش بــرد همکاری‌های متعدد 
و موفقی داشــتیم که بســیار پر ثمر بود؛ با آقای 
مقصودی مدیر مجموعه ZENIT  آشــنا شــدیم 
که بســیار انسان عالم و شــریفی هستند و ما را با 
دوســتان خوب و صمیمی خود آشــنا کردند که 
وجودشــان همواره باعث مباهات ما شــده است. 
ما بــا جناب عزتــی مجموعه ایده بــرش و آقای 
محمدزاده آتلیه پلک در شــهر قــم همکاری‌های 
موفقی داشــتیم و خاطره خوشی نقش بست که از 

می‌کنیم. تشکر  هم  آنها 
 جا دارد حضور آقــای زکایی را در جمع خودمان 
قدر بدانیم؛ کســی که انســانیت و شــرافتی که در 
اکثــر ارگان‌های دولتی و نیمه‌دولتی گم شــده بود 
را احیــا کرد و ســال‌ها کمک حــال صنعت معظم 
چاپ بود. همچنین تشــکر دارم از آقای امیر حسین 
قاســمی، دوست عزیز من که در جمع حضور ندارند 
و دوســتان دیگری چون برادران عنبرســتانی چاپ 
دیجیتال مــدرن که همــواره کمک‌ حــال رکورد 
بوده‌اند و دوســتان جدیدی چون آقــای ابراهیمی 
کــه تازه به جمع خانواده  ما پیوســتند. من از تمام 
دوســتانی که در همایش ما شرکت کردند نیز کمال 
تشــکر را دارم و در نهایت هم از دوســت قدیمی و 
یار همیشــگی رکورد جناب بهبهانی مدیر مجموعه 
الکا ممنونم که تقریبا هر روز صدای گرم ایشــان را 
می‌شنویم و امیدوارم که این ارتباط همچنان خوب 
و صمیمی، در یک  محیط دوستانه و پر انژی برقرار 
باشــد. امیدوارم همگی شــما را در همایش بعدی 

رکورد ملاقات کنم. 

در این بازار اگر سودی است با درویش خرسند است
یا منعمم گردان به درویشی و خرسندی خدا



13
96

ی  
/ د

15
6 

ره
شما

ش
زار

گ

152

له
مقا





13
96

ی  
/ د

15
6 

ره
شما

ش
زار

گ

154

گو
ت و

گف

جای خالی زنان در 
صنعت چاپ

در حاشیه بیست و چهارمین نمایشگاه 
بین‎المللی چاپ، بسته‎بندی و ماشین‎آلات 
وابسته، فرصتی دست داد تا گفت‎وگوی 
کوتاهی با افشین فرنگی، مدیر فروش شرکت 
گرینفیلد، انجام دهیم.در این گفت و گو به 
ضرورت ورود زنان در بخش تجارت چاپ 
تاکید شد و از چند و چون سرمایه گذاری 
به صورت فاینانس سخن رفت.ماحصل این 
گفت‎وگو به محضرتان تقدیم می‌شود.

 صدیف قزلباش

 جناب آقای فرنگی همه اهالی صنعت چاپ شما 
را می‌شناسند ولی برای آنهایی که با شما و کارتان 

چندان آشنایی ندارند، اندکی از خودتان بفرمایید؟
من نزدیک 25 سال است که در صنعت چاپ هستم.به 
صورت مستقیم و غیر مستقیم در این صنعت فعالیت می 
کنم.از سال 1380 به صورت کاملا رسمی و حرفه ای در 
بخش فروش ماشین آلات چاپ وارد شدم و قبل از آن در 
شرکت های دیگری که به صنعت چاپ مربوط بوده مانند 

مرکب سازی بود، فعالیت می‌کردم.

 با چه دســتگاه‌هایی تا به حال کارکردید و چه 
برندهایی الان بر چه برندهایی متمرکز هستید؟

حدود دو ســال مدیر فروش برنــد ام.آ.رولند در ایران 
بودم.در شــرکت انوشــه گرافیک  و فرگاه فعلی،در سال 
83 به مجموعه نورتک ملحق شدم و ماشین آلات کا.ب.آ 
را در بــازار عرضه می کردیم.امیــدوارم کارنامه خوبی در 
این بازار داشــته باشم.در اوایل 1394 هم از آن مجموعه 
خداحافظــی کردم و مجموعه جدیــدی را فعال کردم به 
همراه دوست عزیزمان جناب دستجردی و در حال حاضر 

در همین مجموعه مشغول کار هستم.

 روی چه برندهایی کار می‌کنید؟
به خاطر مشکلات اقتصادی که جامعه درگیر آن شده است 
و یک ســری از مشتریان ما از برندهای خوب اروپایی فاصله 
گرفته اند،نتیجه گرفتیم که کالاهای معتبر چینی را به بازار 
ایران معرفی کنیم.برندهای برتر بازار چین که پشتوانه آنها 
برندهای  خوب اروپایی  بوده و یا از استانداردهای بالای بازار 
برخوردار هســتند را نمایندگی می کنیم.با دو دیدگاه کار را 
شروع کردیم.نخست بازار سازی و فروش و بعد ارایه خدمات 

پس از فروش که بسیار در کار ما اهمیت دارد.

 چه فرقی بیــن برندهایی مانند رولند و کا.ب.آ 
وجود دارد؟

ما در یک دسته بندی مشترک فعال نیستیم.برند کا.ب.آ در 
زمینه بسته بندی، نشر ؛تکنولوژی افست ورق است که در بازار 
فعالیت دارد اما ماشین آلاتی که ما فعال هستیم در بخش چاپ 
متفاوت است.و در بخش پس از چاپ قابل بحث هستند در بازار 
ومشتریان ما براحتی نمی توانند از کنار این برندها بگذرند.مثلا ما 
نماینده    ETERNA هستیم در بازار که صد در صد مالکیت 
آن مربوط به BOBST  است که بیشترین سهم را در بازار چین 
دارد و تعداد زیادی در اروپا و آمریکا نصب می‌باشد و همچنین 

بیشترین نصب را در ایران دارد.

 نمایشگاه امسال را با دوسال پیش مقایسه کنید.
نمایشگاه از یک جهت تغییرات چندانی نداشته است.

 از چه جهت؟
از ایــن جهت که اکثر شــرکت کننــدگان غرفه گذار 
همان‌هایی هستند، که در ســال های قبل شرکت کرده 
بودند بازهم امســال در نمایشگاه شــرکت کرده‌اند.کمتر 

شرکت‌ها و برندهای جدیدی را می‌بینید.
چیزی که من در دو دوره پیش شــاهد بــودم و الان در 
نمایشــگاه دیده نمی‌شود حضور شرکت‌های واسط خارجی 
است که معمولا برای جذب ســفارش کارهای چاپی برای 
کشورشان  به نمایشگاه می‌آمدند.بخش اعظم آن‌ها در بخش 
لیبل و لفاف و موارد خاص بودند که امسال بسیار کم رنگند.

این موضوعِ نوید بخشی است که شناخت و تکنولوژی‌های 
ما در بازار به حدی رســیده اســت که بعضی مجموعه ها 
سفارشــات را در معیار خوبی پاسخگو باشد و این توانمندی 

باعث شده است حضور این شرکت‌ها  کم رنگتر شود. 
این پتانســیل و حضور چهار روزه در این نمایشــگاه و 
بازخورد گیری از حضور در نمایشگاه می‌تواند این ظرفیت 
را ایجاد کند که نقشه راهی برای حضور در نمایشگاه‌های 

بعدی و گسترش بازار فراهم شود.

 آیا انگیزه سرمایه گذاری و پتاسیل حرکت در 
این بازار هست؟

از نظر جذب ســرمایه در بازار این صنعت، باید قوانین و 
مقررات به روشنی و  وضوح اطلاع رسانی شود. سرمایه گذاری 

افشین فرنگی 
در گفت و گو با چاپ و نشر:

که حاضر اســت به صورت فاینانــس تجهزات و تکنولوژی 
مــورد نیاز صنعــت را تامین کنــد باید بتواند با داشــتن 

اطلاعات کافی به روشنی در بازار ایران حرکت کند.
مســاله مهم در این خصوص روابط بین بانکی هم هســت. 
به هر صورت باید پول بتواند جابجا شــود تا امنیت ســرمایه 
تامین باشد.گروهی از سرمایه گذاران که مایل بودند به صورت 
فاینانس سرمایه‌گذاری کنند،در این نمایشگاه متقاعد شدند که 
صنعت چاپ ایران ظرفیت جذب سرمایه و بازدهی خوبی دارد. 

قرار شد بروند و بررسی‌هایشان را تکمیل کنند.
یکی دیگر از کسانی که حاضر به سرمایه گذاری به صورت 
فاینانس در این بازار است از یکی از کشورهای اروپایی است. ما 
یکی از پروژه هایمان را به صورت آزمایشی با او شروع کردیم. 

 در نمایشگاه سال گذشته هم نتایج مشابهی داشتید؟
در نمایشــگاه سال گذشته ما کار را آغاز کردیم و امسال 
پروژه‌هایی که پارسال تمهید کرده بودیم عملیاتی کردیم.

 از نظر بازدید کننده متخصص نمایشگاه را در چه 
وضعی می‌بینید؟

از نظر ســرمایه گــذاران،80 در صد بازدیــد کنندگان به 
صورت تخصصی به سراغ ما آمده بودند.می‌دانستند که چه 
چیــزی می خواهند و چه کاری بایــد بکنند.20درصد هم 

مشریانی بودند که نمی دانستند می‌خواهند چه کنند؟
ما مشــتری داشــتیم که از صنعت آجر پزی آمده بود و 
علاقمند بود کــه وارد صنعت چاپ بشــود.آمده بود برای 

کسب اطلاعات و بازار سنجی می‌کرد.

 حضور زن‌ها را در مقایسه با مردها چطور می‌بینید؟
حضور زنها در چنین نمایشگاهی در مقایسه با افغانستان و 
عربستان قابل قبول است.در ایران حضور زن‌ها در تولید اندک 
است،اگر نشود گفت که جایشان خالی است.زمان آن رسیده 
است که زن ها در صنعت چاپ که ماهیتا با ظرافت و هنر سرو 

کار دارد بیشتر حضور پیدا کنند و فعال‌تر ظاهر شوند.
من در سال 2004 در یکدوره آموزشی در رولند در آلمان 
شــرکت کرده بودم از مجموع 15 نفــری که در این دوره 
از کشــورهای مختلف حضور داشتند 4 نفر زن در قسمت 
اپراتوری چاپ بودند. بازار برای حضور خانم‌ها آماده است.

زن‌ها در کار چاپ بســیار موفق‌تر از مردها خواهند بود چون 
آنها دقیق، علاقمند، پر انرژی و حساس هستند کار بهتری انجام 
می‌دهند تا مردها. مخصوصا در بخش بازرگانی صنعت که کار دستی 
و سنگین ندارد بسیار مناسب تجار زن است. هرچند زن‌های صاحب 

نام و برجسته‌ای هم در صنعت چاپ ایران داریم اما این کافی نیست.

 با توجه به این که این نمایشگاه، یک نمایشگاه بین المللی 
است از کشــورهای همسایه ایران مثل تاجیکستان و 

افغانستان و پاکستان و...بازدیدکننده‌ای داشتید؟
مشتری خارجی ما عبارت بود از یک ایرانی ساکن اسپانیا که 
در آنجا در بخش صنایع غذایی دریایی فعالیت دارد، می‌خواهد 
در ایران هم ســرمایه گذاری کند.به تفاهم هایی هم برای تهیه 
ماشین آلات مورد نیازش رسیدیم.در دوره‌های قبل مشتریانی 
از کردستان عراق هم داشتیم اما به دلیل عدم آشنایی کافی به 
مقررات،صادرات و گمرکات و... نه ما، بلکه هیچ کدام از دوستان ما 

موفقیت چشمگیری نداشتند. اما امسال دریغ از پارسال.
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مـعـرفـي محصولات فرهنگي

230 سال تبلیغات بازرگانی در 
مطبوعات فارسی زبان تالیف: 
محسن میرزایی- جلد چهارم

این کتاب را انتشــارات ســیته )ناشر کتاب های 
تخصصی بازاریابی وتبلیغات( با حمایت مالی طرح 
باران منتشر کرده است. سه جلد نخست این کتاب 
در ســال 1392 با کمک همین انتشارات به چاپ 
رسیده بود. این کتاب به چهارر بخش تقسیم شده 

است.
بخش اول: مروری بــر اوضاع تبلیغات در ایران از 
زمــان صدارت میرزا تقی خان امیر کبیر در روزنامه 
وقایــع اتفاقیه اســت که در آن زمــان آگهی  های 

تبلیغاتی را »اعلان« می نامیدند.
بخش دوم: این بخش برشــکل‎گیری تبلیغات در 
ایران تاکید دارد و در مورد تبلیغات نوین ونخستین 
اسلاید سینمایی وفرایند شکل گیری آن توضیح می دهد. 
در ادامه در این بخش مطالبی در مورد هنر گرافیک 
و نقاشان سنتی که فکر می کردند که کار گرافیکی 

می‎کنند با دستمزدهایشان مطالبی ارائه می گردد.
بخش سوم: شکوفایی تبلیغات درایران را با نمونه هایی 
از کار هــای تبلیغی آن زمان که از ســال 1330 تا 

1345 می باشد رامطرح می کند.
بخــش چهــارم: در این بخــش مصاحبه‎هایی 
بادست اندر کاران تبلیغات بازرگانی در ایران دارد که 
قابل توجه است. با خواندن نظر مسئولان تبلیغات در 
آن زمــان می توانید به افت وخیز تبلیغات در ایرا ن 

در این دوره بحرانی پی ببرید
این کتاب به عنوان کتاب برتر تبلیغات کشور در 
سال 1395 از سوی دانشکده مدیریت دانشگاه تهران 
معرفی شد. کارشناسان این کتاب را کتابی جامع و 
در خور توجه در حوزه تبلیغات در ایران و ســندی 
پایدار در این زمینه در ایران می دانند که به رشــد 
صنعت تبلیغات و هویت بخشی به آن کمک شایانی 
کرده است. کاشناسان می‏گویند که این کتاب تاریخ 
ادبیات تبلیغات در ایران اســت کــه از نظر کتاب 
شناسی بری اولین بار سیر تاریخی در کنار در کنار 

آگهی‎های تجاری قرار می گیرد.

سرخ و سیاه
سی سال تبلیغ به روایت سیته

گردآوری: شاهین ترکمن
چاپ نخست:1396

شمارگان:1000نسخه
بها:60000تومان

این کتاب معرف تبلیغــات در ایران در 3 دهه 
متوالــی یعنی دهه های 30 تا50 اســت و علت 
نامگذاریــش بنام ســرخ و ســیاه برمی‎گردد به 
تبلیغات چاپی در روزنامه‎های آن زمان که تنها با 
2 رنگ سرخ و سیاه به چاپ می‎رسید. این کتاب را 
انتشارات سیته و آوازه که از پیش قراولان تبلیغات 
بازرگانی در ایران هســتند به چاپ رساندند تا با 
معرفی نمونه کارهای تبلیغی گذشته بتوانند پلی 
ارتباطی بین تبلیغات نســل گذشته با نسل حال 
وآینده برقرار کنند. از میان 6000 تبلیغ مطرح در 
آن دوران 500 تبلیغ که کیفیت بهتری داشــتند 
برای چاپ در کتاب ســرخ و سیاه انتخاب شدند. 
بنابــر نظر گــرد آورنده کتاب، جمــع آوری این 
مجموعه "ســرخ و سیاه" 8سال بطول انجامید که 
4 ســال اول به جمع‎آوری، انتخاب، بازســازی و 
گزینش نهایی آن صرف شــده و4 سال بعدی به 

طراحی و سایر موارد.
طراحی صفحات این کتاب به سبک قدیم است 
و انسان را به یاد چاپ‎‏های دهه 30و40 می‌اندازد، 
علاوه بر عکس‎های بی‎نظیر آن که بیشــتر حجم 
کتاب را در بر دارد. در ابتدا مقالاتی از گردانندگان 
این دو شرکت سیته و آوازه آورده شده است و در 
صفحاتی تاریخ طراحی گرافیک ایران را با ارزیابی 
بعضی از تبلیغات ادامه می‎دهد. در آخر لیســت 
تبلیغاتی موجود در کتاب را در 8 صفحه می‎توان 
دید. در مجموع این کتاب برای افرادی که متولد 
دهه‎هــای 30 تا 50 هســتند و خواهان یادآوری 
تبلیغات دوران کودکی خود هســتند و جوانانی 
که علاقمند به تبلیغات در این جامعه هســتند و 
می‎خواهند تبلیغات 40 سال گذشته و سال‎های 
پس از 57 را با هم مقایسه کنند پیشنهاد می‎شود.

گفت و گو با اساتید ایرانی 
بازاریابی در جهان

مصاحبه‎گران: احمد 
آخوندی، محسن جاویدمؤید، 

محمدرضاحسن زاده جوانیان، 
سید احسان گلپرور

پیش گفتار: پرویز درگی )مدرس 
دانشگاه-مشاور و محقق بازاریابی(

ناشر: انتشارات بازاریابی
تیراژ: 1100نسخه

چاپ اول: سال1396
قیمت: 15000 تومان

این کتاب شــامل 11گفت‎وگو توسط 4 تن از 
کارشناسان بازاریابی ایرانی با تیراژ1100نسخه با 
پیش گفتاری از دکتر پرویز ملکی مدرس و مشاور 
و محقق در زمینه بازرگانی اســت. موضوع اصلی 
کتاب در مورد "مدیریت بازرگانی" است. مدیریت 
بازرگانی رشته‎ای است که نه تنها در ایران بلکه در 
سراسر دنیا به عنوان رشته‎ای مهم که در اقتصاد و 
بازرگانی و تجارت نقش کلیدی دارد، مورد توجه 
کارشناسان است که علاقمندان تحصیلات تکمیلی 
دانشگاهی به آن نظری خاص دارند. شاید به همین 
دلیل باشد که بهترین دانشگاه‎های معتبر در جهان 
هموار سعی دارند با ارائه با کیفیت‎ترین و کاملترین 
دوره‎ها بهترین متقاضیان و پژوهشــگران را در 
این رشته جذب خود کنند. و با آموزش وپرورش 
این افراد، مدیرانی اثر بخش را تحویل بازار کار 

دهند.
در ایران به ویژه در تحصیلات تکمیلی بسیاری 
از فارغ‎التحصیلان کارشناسی در دوره کارشناسی 
ارشد، از رشــته‎های مختلف مهندسی به سوی 
این رشــته می‎آیند و ترجیح می‎دهند که مسیر 
آکادمیک خود را با این رشته بگذرانند تا در آینده 
بتوانند فرد موثرتری در تجارت و بازرگانی باشند 
بســیاری نیز برای تکمیل تحصیــات خود به 
دانشگاه‎های خارج از کشور می‎روند و بعد از دوره 
آموزش دانشگاهی و استاد شدن در این رشته به 
ایران می‎آیند تا اطلاعاتشان را در اختیار نسل جوان 
ایران قرار دهند. این کتاب برای کسانی که به دنبال 
شرایط بهتر در بازار برای بهبود کسب و کارشان 

می‎باشند معرفی می‎گردد.
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گشت‌وگذاری در 
چهاردهمین نمایشگاه 
تبلیغات، بازاریابی و 
صنایع وابسته

چهاردهمین  نمایشگاه بین‌المللی تبلیغات، بازاریابی 
و صنایع وابسته با تمام نقاط قوت ضعف خود در حالی 
کار خود را به پایان برد که تلاش داشت تا صنعت 
نوپای تبلیغات در ایران را توسعه دهد و به ‌واسطه 
تکنولوژی‌های روز دنیا بازدیدکنندگان را از نزدیک با 
آخرین دستاوردها آشنا کند. این نمایشگاه با حضور 
480 شرکت برگزارشد که شامل  430 شرکت داخلی 
و 50شرکت خارجی از کشورهای ایتالیا، فرانسه، کره 
جنوبی بودند. 
در این نمایشگاه تلاش شد تا حمایت از صنعت 
تبلیغات و ارتقای سطح کمی و کیفی و تبیین اهمیت و 
جایگاه تبلیغات در بین افراد جامعه و متصدیان تجارت، 
صنایع و خدمات در نظر گرفته شود همچنین کاهش 
هرچه بیشتر عوارض منفی تبلیغات بازرگانی و افزایش 
کارکردهای مثبت و توسعه آن به‌عنوان یک رویکرد 
متفاوت در نظر گرفته شود. 

  انسیه بغدادی
  هانیه صراف‎زادگان



نکتــه قابل‌تأمــل در نمایشــگاه آشــنایی بــا 
تکنیک‌هــای مهندســی تبلیغــات و تجهیزات و 
فرهنگ  آمــوزش  ترویج  و  مربوطه  ماشــین‌آلات 
بازارهای  در  بیشــتر  موفقیــت  بازاریابــی جهت 
رقابتی و تشــویق بازار داخلی جهت اســتفاده از 
ابزارهای نوین بازاریابی و پیشبرد فروش از سوی 
ارائه‌دهندگان  نزدیک‌بین  ارتباطی  برقراری  دیگر  
و متقاضیــان خدمات، تجهیزات و ماشــین‌آلات 
نقطــه‌ی قــوت چهاردهمین نمایشــگاه تبلیغات، 

بازاریابی و صنایع وابسته بود.
بــا  آشــنایی  تأکیددارنــد  امــر  کارشناســان 
ماشــین‌آلات جدیــد چــاپ دیجیتــال و چاپ 
سه‌بعدی، نرم‌افزار و ســخت‌افزار، علائم تبلیغاتی، 
لیبلینــگ، ماشــین‌آلات، ملزومــات و تجهیزات 
وابســته معرفی آژانس‌های تبلیغاتی، شرکت‌های 
علمــی و خدماتی و دانش بنیان. از جمله مهمترین 

راهبردهایی است که در برنامه‌ها گنجانده‌شده بود.
در اغلب نمایشــگاه‌هایی که برگزار می‌شود چه 
ازلحاظ کمــی و چه ازلحاظ کیفــی توانمندی‌ها 
و نقــاط ضعفــی را در خوددارنــد هرچند تلاش 
متصدیان نیز بر بهبود کار اســت اما همین نقاط 
قوت و ضعف اســت که ســبب رشــد و تمایز هر 
نمایشگاه نسبت به نمایشگاه‌ها از یکدیگر می‌شود.

تولیدی  و فشــرده شــرکت‌های  پررنگ  حضور 
انواع سررســید، تقویم‌ها، هدایــای تبلیغاتی و... 
به‌خوبی مشــهود بود و هر بیننده‌ای را برای خرید 
این‌گونــه اقلام جهــت مراجعه بــه مراکز معین 

می‌کرد. بی‌نیاز 
 امــا نقطه‌ضعف حاکــم نیز وجود بســیاری از 
محصولات و هدایای تبلیغاتی ارائه‌شــده وارداتی 
بــود که حضور تولیدکننــدگان داخلی را کم‌رنگ 

می‌کرد. 

تبلیغاتی هدایای   
اســماعیل‌بیگی  حســن 
سررســید  تولیدکننــده 
)دمــوت( می‏گویــد: فضای 
را  شــرایط خوبی  نمایشگاه 
ارائه  محصولات  عرضه  برای 
کرده اســت، امــا جابجایی 
مشــکلات  پلن‌ها  و  غرفه‌ها 
شــرکت‌کنندگان  بــرای  را 
فراهم کــرده بود که نیاز داشــت تا در دوره‌های 

بگیرد.  قرار  بعد موردبررسی 
وی ادامــه می‏دهــد: اطلاع‌رســانی مناســبی 
به‌منظور جذب مشــتریان انجام‌نشده بود این در 
حالی بوده که اگر تبلیغات در ســطحی گسترده‌تر 
و حتی با کمک نشــریات و رســانه‌های سراسری 
انجام می‌شــد می‌باید شاهد اســتقبال بهتری از 

بودیم. بازدیدکنندگان  سوی 
اســماعیل بیگی بیان می‏کند: برگزاری هم‌زمان 
نمایشگاه چاپ،بسته بندی و ماشین آلات وابسته 
در کنار نمایشگاه تبلیغات مزایای بیشتری را برای 
شــرکت‌کنندگان در این حوزه به ارمغان می‌آورد 
زیرا با مجزا کردن نمایشــگاه چاپ و نمایشــگاه 
تبلیغات شــرکت‌کنندگان دو هزینه مجزا را باید 
پرداخت کنند و درعین‌حال ســردرگمی بسیاری 

را برای مشتریان به همراه دارد.
و  تجربه  اظهــار می‏کنــد:  تولیدکننــده  ایــن 
برآوردها نشــان می‌دهد بیشتر شــرکت‌کنندگان 
بازخوردهای مورد انتظار خود را از این نمایشــگاه 

نکرده‌اند. کسب 
و  می‌کنــد  اشــاره  نمایشــگاه  به‌عنــوان  وی 
می‏افزایــد: انتخاب عنــوان نمایشــگاه )تبلیغات، 
بازاریابی و صنایع وابســته(، عنوان مناسبی برای 
این نمایشــگاه نیســت و چنانچه این عنوان بانام 
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)هدایای تبلیغاتی( مطرح می‏شــد قطعاً با اســتقبال 
بهتری روبه‌رو شــده و مفاهیــم بهتری را در ذهن و 

ایجاد می‏کند. افکار عمومی 
هدف شرکت‌کنندگان جذب بازار هدفی بهتر است 
و شــرکت دموت با ارائه کارهای و محصولات جدید 
در این نمایشــگاه بــرای اولین بار توانســته رویکرد 

مناسبی را در پیش بگیرد.
ورود سررســید‌های لیزری نشــان داد، نوآوری و 
توانمندی، وســعت انتخاب را به مشتریان به همراه 

داشته دارد. 
مجموعــه خلاق پیشــه دمــوت در عرصــه چرم 
سررســید با همــکاری مجموعه چرم پــارس )حاج 
اکبر اخوت( انجام‌شــده که دستاوردی جدید در این 

عرصه است.

 مشکلات اقتصادی کاهش بازدید
مدیرعامل  غلامــی  ارشــک 
شــرکت )شــمیم پایتخــت(، 
دســتمال‌کاغذی  ارائه‌کننــده 
معطر که برای شــش دوره در 
این نمایشــگاه شــرکت کرده 
می‏گوید: اســتقبال امســال از 
نمایشــگاه مناســب نبوده این 
اقتصادی  امر به علت مشکلات 

و عوامل متعدد قابل پیش‌بینی بوده است.
و  تبلیغــات  را  نمایشــگاه  نقطه‌ضعــف  وی 
اطلاع‌رســانی ضعیــف این دوره می‌دانــد و اظهار 
می‏‏کند: اطلاع‌رســانی و تبلیغات در ســطح شــهر 
کمتــر بــوده و این مهــم تأثیر فراوانــی بر فضای 

دارد. نمایشگاه 
برای  ادامــه می‌دهد: دعوت‌نامه‌هایــی که  غلامی 
مشتریان خاص به هر شرکت‌کننده ارائه داده‌شده از 
سوی نمایشگاه بی‌اعتبار شناخته می‏شد و مشکلاتی 

را برای شرکت‌کنندگان به همراه داشت.

 غیبت شرکت های مطرح و صاحب نام
مجموعه  مدیر  بخشی  هادی 
آونگ نیز اطلاع‌رســانی ضعیف 
را عاملــی تأثیرگذار بر کمبود 
بازدیدکننــدگان  اســتقبال 
می‌داند و می‌گوید: مشــکلات 
در  قابل‌توجهی  تأثیر  اقتصادی 
میــزان بازدیدکنندگان دارد و 
نمایشگاه  ســطح  در  مهم  این 

کاملًا مشخص است.
وی ادامــه می‌دهد: عدم اســتقبال از نمایشــگاه 
سبب می‌شود شــرکت‌کنندگان نیز برای شرکت در 

کنند. تجدیدنظر  بعدی  نمایشگاه‌های 
بخشــی اظهــار می‌کنــد: غیبــت و عــدم رغبت 
شــرکت‌های مطرح و صاحب‌نام داخلی و خارجی در 

این دوره از نمایشگاه به‌خوبی مشهود  است.

محرک  موتور  تولیــد،  کوچک  کارگاه‌های   
اقتصاد

ســجادی  مصطفــی  ســید 
مدیرعامــل مجموعه پویا نقش 
با اشــاره بــه عــدم تغییرات 
موجــود در زمــان برگــزاری 
می‌کنــد،  اشــاره  نمایشــگاه 
کــه  برنامه‌هایــی  می‌گویــد: 
را  مناســبی  فضای  می‌توانــد 
برای جذب بازدید کنند در پی 
داشــته باشد به دو عامل مهم در سیاست‌گذاری‌های 

بازمی‌گردد. نمایشگاه  برگزاری  عاملان 
محتوا  بحث  نخســت  عامل  می‌دهد:  مه  دا ا وی 
کــه به تــوان و نــوع تولیــدات تولیدکنندگان  ش
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ز  ا برمی‌گــردد و بحــث دوم بحــث زمــان که 
نزدیکــی  اســت،  ر  برخــوردا بالایــی  اهمیــت 
ســال  یان  پا بــه  ه  نمایشــگا ری  برگــزا زمــان 
بوده  مشــتریان  در جذب  تأثیرگــذاری  عامــل 
ئــه خدمات  ا ر ا بــه ‌منظور ا نــی لازم ر لــذا زما
ین  و محصــولات بــه تولیدکننــدگان نمی‌دهد ا
مهــم بــرای تولیدکنندگان داخلــی یک چالش 

می‌شود. محسوب  عمده  مشــکل  و 
اقتصادی  نوســانات  بیــان می‌کنــد:  ســجادی 
هزینه‌های زیادی را بــر دوش تولیدکننده هموار 
کرده از ســوی دیگر تــراز مالــی تولیدکنندگان 
تولید دارد،  از مشــکلات عمده در حوزه  نشــان 
ندارد  تولید  در  را  لازم  داخلی کشــش  بازارهای 
را  فراوانی  مشــکلات  نقدینگی  مهم‌تــر  همــه  از 

برای تولید به همراه داشــته است. 
وی ادامــه می‌دهــد: میزان مالیات‌هــا نیز دغدغه 
دیگری اســت که مجموعه‌های تولیــدی را به خود 

مشغول کرده است.
مدیرعامــل مجموعه پویــا نقش اظهــار می‌کند: 
ثبات ارز نیز در این حــوزه نقش مهمی ایفا می‌کند 
و فضــای تولید را با ابهامــات متعددی روبه‌رو کرده 
اســت هم ‌اکنون قــدرت مانــور در حوزه‌های تولید 

کاهش چشم‌گیری داشته است.
وی می‌افزاید: دولت و مســئولین باید این مهم 
به ‌عنوان  اشــتغال  که  دهند  قــرار  موردتوجه  را 
مطرح‌شــده  امروز  جامعه  در  بزرگ  مســئله  یک 
نشــود  انجام  تولیــد حمایت لازم  از  و چنانچــه 
همین میزان اشــتغال نیز در معرض نابودی قرار 

. د می‌گیر
حیــاط کارگاه‌هــای کوچــک تولیدی عــاوه بر 
اشــتغال، ارز آفرینی فراوانــی در پی‌دارد و این مهم 

باید در دستور کار مسئولان قرار بگیرد.

 جای خالی آمار‏سازی
اصفهانــی  ســید  میرعمــاد 
میرتک(  )شــرکت  مدیرعامل 
اقتصادی  مشــکلات  می‌گوید: 
بسیاری  مالی  بار  معیشــتی  و 
را برحــوزه تبلیغات و بازاریابی 
ایجــاد می‏کند از ســوی دیگر 
هم‌اکنــون  ارزی،  نوســانات 
خروجی  بــر  را  مهمــی  نقش 

دارد. نمایشگاه‏های 
تجزیــه ‌و  مــورد  را  نمایشــگاه  عملکــرد  وی 
برگزاری  بیــان می‌کند: نحوه  و  قرار داده  تحلیل 
به شــرکت‌کنندگان  ئــه خدمات  ارا و  نمایشــگاه 
آنچه بیش  زیرا  بگیرد  قرار  باید موردبررســی  نیز 
‌از پیش شرایط را برای شــرکت‌کنندگان در این 
نمایشــگاه ســخت نمود عدم وجود ساختاربندی 
درســت و سیاســت‌گذاری مناســب در برگزاری 

است.
ید: عدم اطلاع‌رســانی کامل  فزا نــی می‌ا اصفها
یک  بازدید‏کننــدگان  ز  ا صحیــح  آمــار  نبود  و 
چالش اســت در تمــام نمایشــگاه‏های خارجی 
کاملــی  اطلاعــات  ورود  مســیر  بتــدای  ا در 
کــه  می‌شــود  دریافــت  بازدیدکننــدگان  ز  ا
یــان روز میزان  ه و یــا در پا ز نمایشــگا پــس ا
نحــوه  و  د  فــرا ا اســتقبال  بازدیدکننــدگان، 
ر  اختیا در  لــب یک پک  غا در  ا  ر نان  آ با  رتباط  ا
حالت  یــن  ا در  می‌دهنــد  ر  قــرا ران  دا غرفــه 
نچــه بازدید کننــده وقت لازم برای بازدید  چنا
باشــد  ا نداشــته و مراجعه نکرده  ز غرفه‌هــا ر ا
رتباط لازم با  بــی و ا توســط تولیدکننــده ردیا

می‌شود. ر  برقرا نان  آ
می‏کنــد:  اظهــار  شــرکت  ایــن  مدیرعامــل 
برگزاری نمایشــگاه دســتاوردهای بســیاری برای 
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شــرکت‌کنندگان و حتــی بازدیدکننــدگان بــه 
همــراه دارد هرچند متأســفانه آمار ســازی‌های 

نمایشــگاه بسیار ضعیف بوده است.

 تکنولوژی و کیفیت مناسب 
جلال رستمی مدیر شرکت 
فتو بهمــن و پی بی چاپ با 
فضای چهاردهمین  به  اشاره 
بازاریابی  تبلیغات،  نمایشگاه 
نمایشــگاه‌ها  می‏گویــد: 
تکنولوژی  با  آشنایی  باهدف 
روز زمینــه را برای کســب 
اطلاعــات و فناوری روز دنیا 

به همراه دارد.
وی ادامه می‌دهد: شــرکت پی بی چاپ توانسته 
دســتگاهی باکیفیتــی را به بازار عرضــه کند. این 
دســتگاه‏ها توانایی چاپ بر روی پارچه در معرض 

دید بازدیدکنندگان قرار داده است.
نقطه‌ضعف‌هایی  به‌هرحال  اظهار می‌کند:  رستمی 
در برگزاری نمایشــگاه وجود دارد که از مهم‌ترین 
آن اطلاع‌رســانی ضعیف بوده که نتیجه آن بازدیده 

است. بازدیدکنندگان  استقبال کم‌رنگ  و 
معرفی  نمایشــگاه  ایــن  وی می‌افزایــد: هدف 
آشــنای  برای  ارتباط  برقراری  و  بازارهای جدید 
اســتفاده از ابزارهای جدید و نویــن بازاریابی و 
انتقــال فناوری و تجربه بوده که توانســته با این 

کند. نزدیک  را  خود  اهداف 

نمایشگاه تفکیک   
مدیر  روحانی  امین  ســید 
شــهر(  )ســیمای  فــروش 
می‌گویــد: بازدید نســبت به 
ســال گذشــته کمتر بوده و 
علت اصلــی آن را در ضعف 
کرد  باید جســتجو  تبلیغاتی 
لازم اســت کــه بــه‌ صورت 
مقولــه  بــرای  تخصصی‌تــر 

تبلیغات وقت گذاشته شود.
و  ه‏ها  نمایشــگا تفکیــک  می‌دهد: مــه  دا ا وی 
برخی  تا  ســبب شده  مناسب  فضاســازی  نبود 
تبلیغــات،  ه  نمایشــگا ز  ا شــرکت‌کنندگان  ز  ا
ا  ر کافی  رضایت  بســته  وا صنایع  و  بــی  ریا ا ز با

باشند. نداشته 
روحانــی می‌افزایــد: بــه خاطر جدا شــدن دو 
نمایشــگاه چــاپ و تبلیغــات مشــکلاتی بــرای 
شرکت‌کنندگان ایجادشــده ازآنجاکه هر دو بخش 
در یــک بدنه قرار دارند لذا برگزاری مجزای هر دو 
نمایشگاه مورد استقبال صنعت چاپ و نشر نیست.

نوع  بیان می‌کند:  فروش ســیمای شــهر  مدیر 
مهم‌تریــن  نمایشــگاه  طبقه‌بنــدی  و  چیدمــان 
چالش نمایشــگاه اســت و پلن بندی نامناســب 
تأثیــر بســزایی را در جذب مخاطــب دارد چرا 
به  نتوانســتند  بازدیدکنندگان  از  بســیاری  کــه 
غرفه‌هــای دلخواه خود ســر بزننــد و این نقص 

بزرگی برای سیســتم برگزارکننده است.

نیست تبلیغات هزینه   
مهدی مهیاری مدیر )چاپ 
نمایشــگاه  این  در  مهیــار( 
می‌گویــد: ایــن نمایشــگاه 
اســتقبال خوبی را نتوانست 
به خــود جذب کند اما آنچه 
بیشــتر خودنمایــی می‌کند 
حوزه  اعضای  پررنگ  حضور 
بوده که  بازاریابی  و  تبلیغات 
توانســتند در فضایی گرم و دوســتانه جدیدترین  ش
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خلاقیت‌هــای و توانمندی‌هــای این حــوزه را به 
بگذارند. نمایش 

وی ادامــه می‌دهد: باید به یاد داشــته باشــیم 
که تبلیغات هزینه نیســت بلکه ســرمایه اســت و 
برگزاری چنین  برداشــت می‌شــود.  بلندمدت  در 
نمایشــگاهی زمینه را به‌منظور فرهنگ‌ســازی در 

فراهم می‌کند. بازاریابی  و  تبلیغات  بخش 
در این نمایشــگاه دو مجموعه مهیــار و آرمه با 
یکدیگر ترکیب‌شــده و بجــای رقابت ناســالم به 
پرداخته‏اند.  موجود خــود  همپوشــانی ضعف‏های 
تجربه نشــان می‏دهــد، کیفیت و کمیت مناســب 
در کار تیمی توســعه و پیش رفــت را در برنامه‌ها 

می‏گنجاند.

  نوآوری در کار 
بــا  صلاحــی(  )چــاپ 
مدیریــت فرید صلاحی واحد 
است  دیگری  شــرکت‌کننده 
نمایشــگاه حضور  این  که در 
یافتــه مدیــر ایــن مجموعه 
می‌گوید: نمایشگاه نقاط قوت 
و ضعــف فراوانی را با خود به 
اصلی  مشکل  داشــته،  همراه 
غرفه داران تفکیک نامناســب واحدهــا و غرفه‏ها 

است.
وی ادامه می‏دهد: برای امســال تلاش کردیم تا 
بتوانیم دستاورد جدیدی را ارائه کنیم کارهایی که 
دوستدارمحیط زیست بوده و توانسته تحولی را در 
عرصه تولید و چاپ فراهم کند، اســتفاده از جوهر 
حلّل که از نظر کیفیت کار مناسبی را فراهم کرده 

می‏کند.
صلاحی بیان می‌کند: نوآوری در کار سبب می‌شود 
را  اســتقبال‌کنندگان  و  بازدیدکنندگان  تعــداد  تا 
افزایــش یابد و این مهم را می‌تــوان به ‌عنوان راز 

این نمایشگاه عنوان کرد. موفقیت در 

 چاپ و تبلیغات یک مجموعه هستند
خیرالهــی  حمیدرضــا 
سوپر  )شــرکت  مدیرعامل 
می‏گویــد:  پرشــیا(  وایــد 
نمایشــگاه‌های  در  حضــور 
برای  محلــی  دنیا  سراســر 
توانمندی‌هــای  معرفــی 
محسوب  تولیدی  واحدهای 
نمایشگاه‏ها  این  می‌شــود، 
کاســتی‌ها را نیز با خود به همراه دارد نمایشــگاه 
امســال نتوانست نســبت به نمایشــگاه‌های دیگر 
شرایط مناسب‌تر و بهتری را برای شرکت‌کنندگان 

فراهم کند. بازدیدکنندگان  و 
بااین‌همه حضــور پررنگ  ادامــه می‌دهــد:  وی 
فنّاوری و تکنولوژی در این نمایشگاه نشان داد که 
توانســته به اهداف از پیش تعیین‌شده نزدیک شود 

و تنها تغییر در سیســتم اجرا نیازمند توجه است.
حمیدرضــا خیرالهی مدیر مجموعه ســوپر واید  
پرشــیا اظهار می‌کند: شرایط اقتصادی تأثیر بسیار 
عمــده‏ای بــر عملکرد صنعــت چــاپ، تبلیغات و 
بســته‌بندی دارد و رد پای ایــن معضل را می‌توان 

در این نمایشگاه دید.
وی بیان می کند: تغییرات قیمت ارز شــرایط را 
برای تولیدکنندگان بســیار متزلزل کرده اســت و 
تحولات روز نیز در اســتقبال بازدیدکنندگان تأثیر 

بسیاری داشته است.
خیر الهی بیــان می‌کند: اعتقاددارم، نمایشــگاه 
چــاپ و بســته بنــدی شــرایط بهتــری را برای 
شــرکت‌کنندگان فراهم کرده بود و نمایشگاه چاپ 
از اصالت بیشتری برخوردار بود و جدا کردن حوزه 
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چاپ از تبلیغات نمی‌تواند تأثیر مثبتی را بر عملکرد 
باشد. داشته  تبلیغات  حوزه 

 تعرفه کاغذ
صادق قلمکاری مدیر فروش 
ارشــک( می‏گوید:   )ســالنامه 
تعرفه‌های کاغذ نقش بســزای 
حــوزه  کاری  شــرایط  در 
این  اســت،  داشــته  تبلیغات 
مشتریان  تا  شــده  مهم سبب 
همچنــان بــا تعرفه‌های کاغذ 
باشــند و  دســت ‌به‌گریبــان 
بــه‌ عنوان دغدغه‌ای در مســیر برنامه‌های توســعه 

است. تبلیغات 
وی ادامه می‌دهد: صنعت چاپ و تبلیغات همچنان 
مظلوم است و نتوانسته شرایط مطلوبی را برای خود 
کســب کند، نبود حمایت از این بخش تأثیر و ابعاد 

بســیاری را در حوزه چاپ و تبلیغات داشته است.
قلمکاری بیان می‌کند: نبود تبلیغات و اطلاع‌رسانی 
در ســطح شهر چالشی برای نمایشگاه تبلیغات است 

و این نمایشگاه را تحت تأثیر قرارداد.

 زمان برای ساخت غرفه کم بود
راد  شــفیعی  ســعید 
مدیر)شــرکت دوبــرا ( برپایی 
نمایشــگاه را نقطــه مثبت در 
حــوزه تبلیغــات و بازاریابــی 
می‌داند و می‌گوید: طبق برنامه 
هرســال نمایشــگاه در فضایی 

مناسب برگزار می شود.
وی ادامــه می‌دهــد: بــرای 
ششــمین بار در این نمایشگاه شــرکت کرده‌ام زیرا 
دســتاوردهای مناســبی را می‌تــوان از نمایشــگاه 
کســب کرد. تنها همکاری بیشتر هماهنگ‌کنندگان 
نمایشگاه و کاهش بروکراسی است از نگاه من ضعف 
عمده نمایشــگاه محسوب می‌شود. در عین زمانی را 
که در اختیار شــرکت کننده به‌منظور ساخت غرفه 

داده می‌شود باید بیشتر شود.

 ارائه محصولات جدید هدفی مهم
مدیــر  قلمــکاری  ناصــر 
اکســیر(می‌گوید:  )ســالنامه 
بازدیدکننده  کــم  اســتقبال 
نشــان می‌دهد تبلیغات خوبی 

است. انجام‌نشده 
وی ادامــه می‌دهــد: حضور 
ســالنامه اکســیر باهدف ارائه 
طیــف وســیعی از محصولات 
در نظر گرفته‌شــده اســت. تلاش ما نوآوری و ارائه 

محصولات متفاوت در بازار بوده است.
قلمکار ادامــه داد: پس برای مانــدگاری خود در 
دنیای تجارت، تنها بر پایه خلاقیت و نوآوری اســت 
که می‌تواند ســربلند بیرون بیاید و با ایجاد »تصویر 

مناســب و زیبا« در ذهن مشتری جا خوش کند.
به ‌هــر حال تبلیغــات را عنصــری کلیدی جهت 
ارائه غیرشــخصی )عمومی( و ترویج یک ایده، کالا 
یا خدمت بــرای متقاضی شناخته‌شــده در اقتصاد 
مبتنــی بــر رقابــت و دارای جایــگاه غیرقابل‌انکار 
و به‌عنوان یــک اصل گریزناپذیر برای شــرکت‌ها و 

بگیریم. نظر  مؤسسات در 
هرچند برخــی صاحب‌نظران معتقدند، مشــتری و 
مصرف‌کننده در شــرایط حال حاضر به خودش اعتقاد 
و اطمینان بیشــتری دارد تا به شرکت‌ها و مؤسسات و 
گواه این اصل در بازتاب رســانه‌های اجتماعی به‌خوبی 
آشکار اســت، بنابراین هم‌اکنون بازاریابی وارد عرصه 
روابــط عمومی شــده و هرلحظه از تبلیغــات فاصله  ش
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می‌گیــرد و با توجه به شــرایط و آمارهــای موجود، 
نام‌هــای تجاری جدید تنها بــا کمک روابط عمومی و 
اطلاع‌رســانی در ذهن مخاطبان و مصرف‌کنندگان به 
ثبت می‌رســند و این یعنی اینکه اخیراً یک جابه‌جایی 
در نقش‌ها و کارکردها به وقوع پیوسته و ازاین‌پس این 
روابط عمومی است که در جایگاه یک رهبر ایستاده و 
می‌تواند برنامه‌های متنوع بازاریابی را هدایت کند و به 

هدف خود برساند و نه تبلیغات.

نامطلوب نتوانست اثرگذار باشد  شرایط 
نیلوفر کریــم‎زاده مدیرعامل 
شرکت‎رهاگســتران از نحوه‎ی 
چهاردهمیــن  برگــزاری 
نمایشــگاه بازاریابی و تبلیغات 
و  کــرده  خرســندی  ابــراز 
خداروشکر  امســال  می‎گوید: 
و  بود  خیلی خوب  نمایشــگاه 
اولین‎بار بود که می‎دیدم برای 
نمایشــگاه بازاریابی و تبلیغات، تبلیغات وســیعی را 
انجام داده بودند و اطلاع‎رسانی خیلی بهتری نسبت 
به گذشته داشت، تیزرهای تلویزیونی و بیلبوردهای 
خیلی زیادی را در سطح شهر به کار گرفته بودند، از 
نحوه‎ی اطلاع‎رسانی و بازاریابیِ متفاوت و از کسانی 
که بــرای بازدید از نمایشــگاه دعوت کــرده بودند 

خیلی رضایت دارم.
وی می‎افزاید: با توجه به اینکه اوضاع خیلی نا به سامان 
است، با نوسان بیش از اندازه دلار مواجه هستیم و شرایط 
پایدار و خوب نیست ولی از نمایشگاه خیلی استقبال شد و 
مشتریان خیلی زیادی به نمایشگاه مراجعه کردند، خیلی 

زیاد از این نمایشگاه راضی بودیم. 
مدیرعامل شرکت‎رهاگستران از عملکرد شرکت آوین 
رضایت کامل داشــت و تصریح می‎کند: امســال آوین 

خیلی قوی، پر رنگ و بدون نقص عمل کرده بود.

 هر سال بهتر از قبل 
محمــد اربقایی مدیر فروش 
تولیدی ســماء درباره  گــروه 
حضور در نمایشــگاه بازاریابی 
ایــن  می‎گویــد:  تبلیغــات  و 
نمایشگاه خیلی خوب بود ولی 
نســبت به ســال‏های گذشته 
خیلــی افت کرده بــود با این 
حــال باید در این نمایشــگاه 
شــرکت کنیم چون حضــور در نمایشــگاه‎ها اعتبار 

است. شرکت‏ها 
وی دربــاره حضــور بازدیدکنندگان بیــان می‎کند: 
امســال تعداد بازدیدکنندگان نســبت به ســال‎های 
گذشــته خیلی کمتر بود و فکر می‎کنم این افت ناشی 

از اقتصاد کشور، حوادث اخیر واغتشاشات باشد. 
نمایشــگاه بازاریابــی و تبلیغــات یک نمایشــگاه 
قدیمی اســت و هر ســال برگزار می‎شود و عملکرد 
مجری برگزاری آن مانند ســال‎های گذشــته خوب 
و قابل قبول بود و همین قدمت کار باعث شــده که 
ضعف چندانی نداشــته باشــند و طبعا سال به سال 
نمایشگاه  تبلیغات  داشــت،  بهتری خواهند  عملکرد 
امســال نسبت به سال گذشته بهتر شده بود، امسال 
تیزرهــای تلویزیونــی را نیز به پــک تبلیغاتی خود 

بودند. افزوده 

 ارائه تکنولوژی روز چاپ دیجیتال
معیــن طیبــی مدیرعامــل 
نمایشگاه  شرکت زئوس درباره 
از  نمایشگاه  امســال  می‎گوید: 
نظر زمان‏بندی از پارسال بهتر 
بود چون روزهای آخر هفته را 

در آن گنجانده بودند.
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فرهنگي محصولات  مـعـرفـــي 
وی بــا اشــاره بــه تفکیــک نمایشــگاه چاپ و 
بســته‎بندی و تبلیغات بازاریابی تصریح می‎کند: اگر 
ایــن دو نمایشــگاه مانند قدیم در کنــار هم برگزار 
شــود سردرگمی مشــتریان کاهش می‎یابد، به جزو 

این مورد، امسال نمایشگاه قابل بود.
طیبــی دربــاره تعــداد بازدیدکننــدگان بیان 
می‎کنــد:در روز اول برپایــی نمایشــگاه تعــداد 
مراجعه‎کننــدگان متعــادل بودنــد و در دو روز 
پنجشــنبه و جمعــه چون از شــهرهای دیگر به 

شد. بهتر  اســتقبال  آمدند،  نمایشگاه 
مدیرعامــل شــرکت زئــوس هــدف از حضور در 
نمایشــگاه را رونمایی از دســتگاه‎های جدید چاپ 
ترنسفر و چاپ مســتقیم روی پارچه که جدیدترین 
تکنولوژی روز دنیا اســت عنوان کرده و می‎گوید: با 
توجه بــه اینکه بازار چاپ دیجیتــال درجا می‏زد و 
مشــتریان به دنبال ماشین‎های جدید با کاربردهای 
جدید بودند، با ارائه این ماشین‎آلات و فیدبک‌هایی 
که از مشتریان داشتیم، آنها نیز از این اتفاق رضایت 
داشــتند. در انتها نیز از شرکت آوین تشکر می‎کنم.

 افت تعداد بازدیدکننده 
مدیر  اســماعیل‎پور  فریبــا 
کیفیت  بافکو  دفتر مجموعــه 
تبلیغات  و  بازاریابی  نمایشگاه 
را خــوب ارزیابــی کــرده و 
تعداد  نظر  از  امسال  می‎گوید: 
بســیاری  افت  بازدیدکننــده 
داشت و دلیل آن را نمی‎دانم، 
شــاید شــرایط اقتصــادی و 
وضعیت بازار باعث این رکود شــده بود. در هشــت 
ماهی که از سال می‎گذرد، نتوانستیم به بازار خوبی 
دست یابیم به همین دلیل با هدف جذب مشتری و 
فعالیت بیشتر در آخر سال در این نمایشگاه شرکت 

کردیم.
نمایشــگاه  یط  شــرا همــه‎ی  یــد:  فزا می‎ا وی 
خــوب بود فقــط هیچ تبلیغات و اطلاع‎رســانی 
نجام  ین نمایشــگاه در ســطح شــهر ا در مورد ا
ه تبلیغــات در هر صنفی  نگرفتــه بود. نمایشــگا
صنوف  تمــام  اســتفاده  مورد  و  رد  دا ربــرد  کا
گــر تبلیغات بیشــتر بــود قطعا جواب  اســت، ا

می‎گرفتیم. بهتــری 
نتها بیان می‏کند: نمایشــگاه  اســماعیل‎پور در ا
تغییر  تقریبا  به ســال گذشــته  امســال نســبت 
خاصی نداشــت تنها تغییر آن افت شــدید تعداد 

بود. بازدیدکنندگان 

 غرفه‏ای با سرنوشت عجیب
مدیــر  نیکبخــت  غضنفــر 
توســکا ســاعت با اشــاره به 
اینکــه نُه دوره در نمایشــگاه 
بازاریابــی و تبلیغات شــرکت 
امسال  می‎گوید:  اســت  کرده 
خیلی  بازدیدکنندگان  تعــداد 
ضعیف‎تر از ســال‎های گذشته 
بود که قطعا متاثر از شــرایط 
حاکــم در جامعــه اســت. بســیاری از مشــتریان 
شهرســتانی تماس می‎گرفتند که تهــران چه خبر 
شده است؟ مشکلی پیش نمی‎آید که برای بازدید به 
نمایشــگاه بیاییم؟ البته وضعیت اقتصادی و ضعفی 
که در اقتصاد وجود دارد نیز باعث شــد نســبت به 
سال گذشــته حضور بازدیدکنندگان با کاهش رو به 

رو شود.
وی می‎افزایــد: به نظر من تبلیغات صدا و ســیما 
خیلی کــم بود البته از شــبکه خبــر از غرفه‎ی ما 
فیلمبرداری کردند ولی متاســفانه با آشوب‎هایی که 
در کشــور رخ داد همزمان شد و از تلویزیون پخش  ش
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نکردند.
نیکبخــت در ادامــه با اشــاره به مشــکلی که 
در زمــان تحویل غرفه برایشــان پیش آمده بود 
می‎گوید: عملکرد شــرکت آوین خوب بود و سه 
ماه گذشــته جانمایی غرفه انجام گرفت ولی بعد 
متوجه شــدیم که ســه هفته قبل از برپایی این 
نمایشــگاه صنــدوق ضمانت صــادرات ایران به 
دســتور وزیر صنعت، معدن و تجارت درخواست  
35 متــر از غرفه‎ی ما را دارد و بــا وجود اینکه 
شــرکت آوین اطلاع داده بود که ســه ماه پیش 
این بخش واگذار شــده اســت، باز هــم اهمیت 
ندادند و ســه روز قبل از اینکه مرکز نمایشگاهی 
ســالن‎ها را به شــرکت آوین تحویــل دهند، در 
کردند.  غرفه‎ســازی  بودند  فروخته  کــه  متراژی 
درست اســت که متراژ درخواستی ما را بالاخره 
در اختیــار مجموعه‎ی ما قرار دادند ولی موقعیت 

مکانی غرفه‎ی من بســیار متزلزل شد.

 سیاست ادغام مجدد دو نمایشگاه
مؤید مدیر سالنامه  محمد 
ایلیــا دربــاره چهاردهمین 
و  تبلیغــات  نمایشــگاه 
این  می‎گویــد:  بازاریابــی 
بــه  نســبت  نمایشــگاه 
ســال‎های گذشــته از نظر 
مقداری  بازدیدکننده  تعداد 
این  البته شاید  داشت،  افت 
افت تعداد بازدیدکننده خود حســن این نمایشگاه 
محسوب شــود و تخصصی‏تر شدن بازدیدکننده از 
مزیت‏های آن باشد، ولی از طرفی حجم کمتری از 
بازدیدکننده را نسبت به سال‎های گذشته داشتیم.

وی در ادامــه دربــاره انتظار خــود از مجری 
نمایشــگاه و مســئولان بیــان می‎کنــد: مجری 
برگزاری نمایشــگاه کمال همکاری را با ما داشت 
و مشکلی نداشــتیم ولی از مسئولان انتظار دارم 
تبلیغات  نمایشــگاه  دو  برگــزاری  در  سیاســتی 
و بازاریابــی و نمایشــگاه چاپ و بســته‏بندی را 
پــی بگیرند. زیرا  ســالانه دو نمایشــگاه مذکور 
با فاصله زمانی بســیار کم نســبت به هم برگزار 
و  بازدیدکنندگان  باعث ســردرگمی  و  می‏شــود 

می‎گردد. غرفه‏گذاران 
مدیــر ســالنامه ایلیا در ادامه تاکیــد می‏کند: 
بازاریابی  بــا نمایشــگاه تبلیغــات و  هم زمــان 
نمایشــگاه آجیل و خشــکبار، نمایشــگاه طلا و 
برگزار  فروشگاهی  تجهیزات  نمایشــگاه  و  جواهر 
شــد بهتر بود که نمایشــگاه چاپ و بســته‏بندی 
بــا تبلیغــات و بازاریابــی که مرتبط هســتند با 
هم در یک زمان مانند گذشــته برگزار می‏شــد 
تــا هم هزینــه‏ی غرفه‎گذاران کاهــش می‏یافت، 
هم بــر تعــداد بازدیدکنندگان افزوده می‎شــد. 
علاوه بــر آن برنامه‏ریزی شــرکت‎هایی که مثل 
ما از شهرســتان در این دو نمایشگاه غرفه داریم 

است.  سخت  بسیار 

با محتوای تخصصی‏تر نمایشگاهی   
الهیان  حبیــب  مرتضی 
مدیر شــرکت نــگار نقش 
جهــان درباره نمایشــگاه 
تعداد  امســال  می‎گویــد: 
بازدیدکننــده بســیار کم 
از لحاظ  شــده بود ولــی 
نبود  بد  نمایشــگاه  محتوا 
و تقریبا تخصصی‏تر شــده 

بود و در مجموع می‏توان گفت بهتر شــده بود.
وی بــا ابــراز رضایتمنــدی از نحــوه‎ی عملکرد 
مجری برگزاری نمایشگاه تصریح می‎کند: برخی از 
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همکاران از جانمایی‏هــا و عمل به تعهدات مجری 
برگزاری نمایشــگاه راضی نبودند. انتظار دارم برای 
این نمایشگاه تبلیغات بیشتری به خصوص تبلیغات 
شــهری، در بیلبوردها در تیزرهای تلویزیونی انجام 
دهند، زیرا خیلی از افراد از برگزاری این نمایشگاه 
آگاهــی نداشــتند و از برگــزاری این نمایشــگاه 
ابراز بی‏اطلاعی می‏کردند. اگر درســال‏های آینده 
تبلیغات محیطی و اطلاع‎رســانی بیشــتری انجام 
دهند قطعا نمایشــگاه خیلی پر ثمرتر خواهد شد. 

 کمبــود و نقصــان در بخــش تبلیغات و 
اطلاع‏رسانی

مدیــر  کیانــی  کامبیــز 
ســالنامه کیانــی در ابتدای 
نمایشگاه  درباره  ســخنانش 
این  می‎کند:  بیــان  تبلیغات 
به  نسبت  امســال  نمایشگاه 
بازتاب  گذشــته  ســال‏های 
کاهش  با  و  داشــت  کمتری 
مراجعه‎کننده رو به رو شدیم 
و این مســاله را متاثر از کمبود و نقصان در بخش 

می‏دانم. نمایشگاه  اطلاع‏رسانی  و  تبلیغات 
وی بــا تاکید بــر اینکه با هدف ارائــه و معرفی 
محصــولات بــه مشــتریان و افزایش فــروش در 
این نمایشگاه شــرکت کرده اســت می‏افزاید: در 
این نمایشــگاه شــرکت کرده‏ایم تــا تبلیغی برای 
محصولاتمــان باشــد و بگوییم برندمــان در بازار 
حرفی بــرای گفتن دارد. کار ما تبلیغات اســت و 
به این نکته رســیده‏ام، لازمه شناساندن یک برند، 
تبلیغ است و هرچه تبلیغ بیشتر باشد بازخورد آن 

برند نیز بهتر خواهد شد. 
مدیر ســالنامه کیانی در ادامه اشاره می‎کند: به 
نظر من شــرکت آوین باید به مشتریان بیشتر بها 
دهد و بیشــتر برای نمایشگاه تبلیغ کند با توجه به 
اینکه من در هر دو نمایشگاه غرفه داشتم عملکرد 
و بازخورد نمایشــگاه چاپ و بسته‏بندی را قوی‏تر 

بازاریابی دیدم. تبلیغات و  نمایشگاه  از 

 رسته‎های شغلی متمرکز در یک سالن
گالری  مدیر  کیانی  کیارش 
این مساله  به  اشاره  با  کیانی 
برادران  با  که چندین ســال 
کیانی و بــا برند کیانی‎کلندر 
داشته  حضور  نمایشــگاه  در 
اولی است  امســال ســال  و 
در  مجــزا  صــورت  بــه  که 
دارد  غرفــه  نمایشــگاه  این 
می‏گوید: به نظر من ســالن شــش نسبت به سالن 
میلاد از بازدیدکننده‏ی بیشــتری برخوردار بود به 
همین دلیل امسال  از جانمایی غرفه رضایت کامل 
نداشتم اگر در ســالن‏های 6 و 7 بودیم هم ارتفاع 
غرفه‎مان بیشــتر بود هم بازدیدکننده بیشــتری را 
پاســخگو بودیم، زیرا از آن سالن‏ها بیشتر از سالن 

گرفته‏ایم. میلاد جواب 
وی می‎افزاید: من از مجری برگزاری نمایشــگاه 
و مدیریــت آویــن خواهش می‏کنم که بیشــتر به 
مشــتریان بها دهنــد و کمتر بــرای مجوز دادن 
ســختگیری کند و با مشتریانشان بیشتر راه بیآیند 
و مراعاتشــان را بکنند و برای جانمایی زیاد سخت 
نگیرنــد و همه جاها را وی آی پی حســاب نکنند. 
علاوه بــر آن تبلیغاتش را برای نمایشــگاه ســال 

کند. گسترده‏تر  آینده 
بــه تفکیک  نیاز  نمایشــگاه  به گفتــه کیانــی 
بیشــتری دارد، اگر هر یک از رســته‎های شغلی 
را در یک ســالن متمرکز کنند، بازدیدکنندگانی 
که از سراســر ایران به نمایشــگاه می‏آیند بدون  ش

زار
گ



ســردرگمی به هدف خــود به راحتــی خواهند 
رسید.

مدیر جــوان گالری کیانی در انتها خاطر نشــان 
می‏کند: از دیگر خواســته‏های من این اســت که 
هوای نســل جوان که به تازگی قــدم به این بازار 
کار گذاشته‎اند را داشته باشــند تا بتوانند سریع‎تر 
رشد و پیشرفت داشته باشند و کمک به ارتقاء این 

کنند. صنعت 

 بازنگری اساسی در برگزاری نمایشگاه‎ها
مدیر  ســبزوارزاده  اشــکان 
شــرکت  بازرگانــی  فــروش 
بعدنــگار ایرانیــان بــا برنــد 
تجاری ایــران هلوگرام درباره 
بازاریابی  و  تبلیغات  نمایشگاه 
می‎گوید: برای ما که در بخش 
امنیتی  برچســب‎های  تولیــد 
داریم  فعالیــت  هولوگــرام  و 
بازاریابی یک نمایشــگاه  نمایشــگاه تبلیغــات و 
جانبی برایمان محســوب می‎شــود و نمایشــگاه 
اصلی ما نمایشــگاه چاپ و بسته‎بندی است ولی 
هــر دو نمایشــگاه که در حدود 9 ســال تجربه 
ابزارهای  حضــور در آن را داریم بــا توجه بــه 
بازاریابــی امروز در حال از دســت دادن کارایی 
خود اســت و با افــت بازدیدکننده‎ی هدف رو به 
رو شــده اســت. افرادی بیشــتر یا برای ارضای 
کنجــکاوی و یا برای دید و بازدید به نمایشــگاه 
مراجعــه می‏کننــد. بــه همیــن خاطــر کارایی 
از قبل می‎شود  نمایشــگاه‎ها هر ســال ضعیف‎تر 
اســت که هم مشــارکت‎کنندگان هم  نیاز  شاید 
برگزار‏کننــدگان در این زمینه بازنگری اساســی 

باشند. داشته 
وی می‎افزایــد: بــه اعتقاد بنــده ابتدایی‎ترین 
کاری که قبل از برپایی یک نمایشــگاه باید انجام 
شــود، اطلاع‎رسانی به افراد و مخاطبان هدف آن 
نمایشگاه اســت که متاسفانه در مورد این مساله 
عملکرد ضعیفی داشــته‎ایم. به عنوان مثال حتی 
زمانــی که یک شــهروند عــادی از جلوی درب  
نمایشــگاه عبــور می‏کند اصلا متوجه نمی‎شــود 
که در نمایشــگاه بین‎المللی چه نمایشــگاهی در 
حال برگزاری اســت و می‎توان گفت در این حد 

اطلاع‎رســانی نمایشگاه ضعیف است.
طرفــی  از  می‎کنــد:  تاکیــد  ســبزوارزاده 
احســاس می‎کنم اطلاع‎رســانی تنها از ســوی 
از  تنها  و  می‎شــود  انجــام  مشــارکت‎کنندگان 
از  تا  می‎کنند  دعــوت  می‎شناســند  که  افرادی 

توانمندی‎های روز ما مطلع شــوند. 
مدیر فروش بازرگانی شــرکت بعدنــگار ایرانیان 
برگــزاری نمایشــگاه‏های غیر‎همگــن را یکــی از 
بزرگ‎ترین مشــکلات نمایشــگاه می‎داند و اشاره 
می‎کند:مثلا نمایشــگاه تبلیغات امسال با نمایشگاه 
خشــکبار، تجهیزات نمایشــگاهی و طلا و جواهر 
در یــک زمان برگزار شــد، یعنــی 4 صنف کاملا 
متفاوت بدون هیچ ارتباطــی برگزار با هم در یک 
تاریخ برگزار شــد. و فردی که به نمایشگاه می‏آید 
نمی‎تواند از دیگر نمایشــگاه‎ها بهره و اســتفاده‎ی 
صحیحی داشــته باشــد و تنها بار تراکم ترافیکی 
افراد را زیــاد می‎کند. به نظر من نمایشــگاه‎های 
همگــن باید با هم برگزار شــوند تا مشــتریان نیز 
اســتفاده بهینــه کننــد، ایــن خود یــک راهکار 
برای بهبود یک نمایشــگاه‏ها اســت. سال گذشته 
نمایشــگاه عشــایر که یک نمایشــگاه عمومی بود 
را همزمان با نمایشــگاه تبلیغــات برگزار کردند و 
همین باعث شــد بازدیدکنندگان تخصصی نتوانند 
به نمایشگاه برســند. به نظر من زمان‏بندی تقویم 

بازنگری دارد. به  نیاز  نمایشگاه 
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تا پیش از سال 1698، برای چاپ 
منسوجات و سطوح حجم دار از چاپ 
اسكرين )سیلک( استفاده می شده است. از 
مشكلات اين چاپ می‌توان به خطای ناشی 
از تعويض شابلون‎ها اشاره نمود که اين خطا 
با افزودن تعداد شابلون‎ها و رنگ‎های به 
کار رفته در طرح بیشتر می‎گردد. به همین 
دلیل عموماً برای ايجاد يک طرح قابل قبول 
در چاپ اسكرين، از رنگ‎های محدودی 
استفاده می‎شود. از طرفی با توجه به فرآيند 
چاپ اسكرين، ايجاد رنگ‎های پیوسته و 
رسیدن به رنگ‌های ترکیبی بسیار دشوار و 
در مواردی غیرممكن است. به همین دلیل 
تصاوير چاپ شده حالت غیرواقعی داشته 
و از پیوستگی مطلوب برخوردار نیستند. 
برای اولین بار در سال 1970 در راستای رفع 
معايب چاپ اسكرين در صنعت نساجی، 
ايده ترکیب روش‌های چاپ بر کاغذ و پارچه 
به شكل صنعتی ارائه و چاپ انتقالی متولد 
شد. چاپ انتقالی گونه‎ای از چاپ است 
که در طی آن يک طرح رنگی از يک چاپ 
کاغذی، به يک پارچه يا فیلم پلیمری انتقال 
میي‌ابد. هدف اين مقاله، مروری بر روش‎های 
چاپ انتقالی و عوامل موثر بر اين چاپ 
است.

چاپ انتقالي
 در صنعت نساجي

)بخش اول(

چاپ انتقالی گونه‎ای از چاپ اســت که در طی آن 
يک طــرح رنگی از يک چاپ کاغــذی، بر روی يک 
پارچه يا فیلــم پلیمری انتقال می‎یابــد. برای ايجاد 
چاپ به روش انتقالی لازم اســت ابتدا طرح چاپی با 
يكی از روش‎های متداول، بر روی کاغذ انتقالی چاپ 
گردد و ســپس کاغذ چاپ شده در مجاورت پارچه يا 
فیلم پلیمری قرار گیرد و تحت فشــار به آن حرارت 
داده شود، در اين مرحله که به مرحله انتقال معروف 
اســت، فیلم پلیمری يا الیاف پارچه منبســط شده و 
بخارات حاصــل از تصعید جوهر را جذب می‎نمايد و 
در مرحله بعد پس از سردشــدن، ذرات جوهر در آن 

به دام افتاده و تثبیت می‎شود.
 مبتكــر ايــن روش به شــیوه صنعتی، شــرکت 
سابلیستیک اس آ  است که برای اولین بار اين ايده را 
در سال 1970 ارائه نمود. شرکت سابلیستیک اس آ 
 AG  حاصل همكاری دو شارکت رنگی سیبا- گايگی
است، که از پیشــتر يكی در زمینه نساجی و ديگری 
در زمینه چاپ کاغذی فعالیت داشتند. بدين ترتیب 
متخصصان چاپ با مواد نساجی و ثبات مورد نظر در 
اين صنعت، و مهندســین نساجی با موانع موجود در 
زمینه پراکنش مواد رنگزا و رنگدانه‎ها آشــنا شــدند. 
اعمــال چاپ انتقالی بر روی منســوجات و فیلم‎های 
پلیمری آسان است و نیاز به نیروی متخصص ندارد، 
به همیــن دلیل از همــان ابتدای پیدايــش مور د 

استقبال چاپگران بوده است.
از طرفی چاپ انتقالی چاپی خشــک و دوســت‎دار 
محیط زيست بوده و تجهیزات آن گران نیست، اتلاف 
مرکب در آن نســبت به چاپ اسكرين کمتر است و 
پس از چاپ نیازی به شست‎وشــو نــدارد، در نتیجه 
از نظر اقتصادی به صرفه اســت. حداقل چهار روش 
برای انتقــال تصوير به زيرآيند وجود دارد، اين روش 

ها عبارتند از:

انتقال ذوبی
 پیشــتر از اين روش برای انتقال يک طرح بافتنی 
از کاغذ به پارچه، با استفاده از تماس يک فلز داغ به 

 الهام پاکزاد، مرضیه خطیب زاده 
پشت کاغذ استفاده می‎شده است. طی اين فرآيند 
طــرح مورد نظر به صورت مــذاب در اثر تماس به 

پارچه انتقال می‎يابد.

سیستم‎های رهايش فیلم 
در اين روش فیلم حامــل تصاوير رنگی کاملًا بر 
روی زيرآيند پارچــه‎ای انتقال می‎يابد. در رهايش 
فیلم، بايد نیروهای چسبندگی میان فیلم و پارچه 
به طرز چشــمگیری بیشــتر از نیروی بین فیلم و 

کاغذ باشد.

فرآيند نیمه‎تر 
در فرآيند نیمه‎تــر ماده رنگزای پايه آبی بر روی 
کاغذ چاپ شــده و سپس به شــبكه مايعی که از 
قبل بر روی پارچه اعمال شده است انتقال می‎يابد. 
در اين روش طرح مورد نظر در بســتری از مايعی 

گرانرو و با فشاری دقیق نگه داشته می‎شود.

چاپ انتقال بخار
 اين روش انتقال از نظر تجاری مناســب اســت 
و کاربرد گســترده‎ای دارد. ايــن روش به فراريت 
مــاده رنگزای موجود در طرح چــاپ و میزان جذ 
بخار جوهر توســط پارچه در حــال تماس با کاغذ 
بســتگی دارد. برای چاپ انتقال بخار، اســتفاده از 
دماهــای باالا )C >181 ( بــرای اطمینان از تولید 
بخار مناسب الزامی اســت، از اين رو می‎توان اين 

چاپ را چاپ انتقالی حرارتی نامید.
در طی پنج ســال اول، تولیــد کاغذهای چاپ 
انتقالی در حدود ســیصد تا چهارصد میلیون متر 
در ســال افزايش يافت. اين مقدار تنها 2 درصد از 
کل تولیدات پارچه های تزئینی دنیا را تشكیل می 
داد، امــا در همان زمــان در اروپا درصد تولید اين 
نوع پارچه ها اندکی بیشــتر از اين میزان بود. يک 
تقريب از پارچه‎های چاپ شــده )با همه روش‏های 
انتقالی( نشــان می‎دهد که تا سال 1980 حدودا 
چهــار هزار میلیون متر پارچه بــا اين روش چاپ 

شده است.
نخستین دلیل موفقیت چاپ انتقالی همانطور که 
گفته شد ســهولت در اعمال اين چاپ بود. زمانی 
که شرکت سابلیستیک اس آ برای نخستین بار اين 
چاپ را معرفی کرد، کاغذهای چاپ شــده عرض 
بســیار کمی برابر با 31  اينچ )معادل 77/5 سانتی 
متر( داشتند. با اين حال اين چاپ به يک پیشرفت 
شــگرف در صنعت نســاجی بدل شد، چرا که اين 
صنعــت از نظر ايجاد طرح‎های به روز و نوين دچار 
ضعف شده بود و به دنبال فرآيندی جديد در خط 
تولید خود می‎گشــت. چاپ انتقالی خشــک بود، 
تجهیــزات آن گران نبود و به نیروی متخصص نیاز 
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نداشت، بدين ترتیب صنعت‎گران کش‎باف در مدت 
بسیار کوتاهی توانســتند چاپگرهای خود را داشته 

باشند.
پس از مدت کوتاهی عرض کاغذهای چاپ خورده 
به 63 اينچ )معادل 157/5 سانتیمتر( افزايش يافت 

و نقص اولیه برطرف گشت.
ايده اولیه چــاپ انتقالی به کارهای صورت گرفته 
توسط شارکت بريتیش ســانس در طی سال‎های 
31-1929 بر می‎گردد. فرآيند شــرح داده شده در 
طرح اولیه اندکی با آنچه امروزه مورد استفاده است 
متفاوت اســت و بر مبنای کارهای کراشهوف بوده 
است. کراشهوف استات سلولز را به عنوان زيرآيندی 
معرفی کرد که می‏تواند پس از مدتی حرارت ديدن 
در حضــور پودرهای رنگی و ديســپرس، با قابلیت 

اشباع بالا رنگ‎آمیزی گردد.
با اين حال، فقط اســترهای ســلولز در آن زمان 
موجــود بودند، که از نظر ثبات موادرنگزا و پايداری 
حرارتــی الیاف در طی دمــای فرآيند ضعیف عمل 
می‎کردند و گســترش تجاری ايــن روش را ناموفق 

می‎ساختند.
در دهه پنجاه با پیدايش الیاف جديد، به خصوص 
پلی‎اتیلن ترفتالات )پلی استر( در دهه پنجاه انگیزه 
عظیمی برای مطالعات جديــد در روش‎های نوين 
رنگرزی ايجاد شــد. اين مطالعات شامل روش‎های 
 C( تثبیت در دماهای بالا برای سیســتم های آبی
140(  و خشــک  )C 200( مانند فرآيند ترموزول 
جوهرهای دوپونت، می‎شــد. در هر دو نوع رنگرزی، 
پايداری حرارتــی، اندازه نســبتاً کوچک مولكولی 
و ثبــات قابل قبــول موادرنگزای ديســپرس باعث 
شــدند مواد پلی اســتری زيرآيندهای مطلوبی به 
حســاب بیايند. به علاوه، روش‎های تثبیت حرارتی 
در پلی‎اســتر و ترکیبات پلی‎استر و سلولز، به میزان 
فراريت جامد ماده رنگزا و در درجه بعدی به میزان 
جذب بخار ماده رنگزا توسط پلی استر بستگی دارد. 
اين مشــاهدات محقق این را بر آن داشــت تا ايده 
اولیه در مورد چاپ انتقالــی را دوباره مورد مطالعه 
قــرار داده و امكان اعمال آن را بر روی پلی‎اســتر و 

ديگر منسوجات بررسی نمايند.
برای اولین بار در ژانويه ســال 1972 اين ســوال 
مطرح شــد که آيا می‎توان از چاپ انتقالی بر روی 
پارچه‎های پشمی استفاده کرد که پاسخ منفی بود. 
علت را می‎توان به فرآيند چاپ انتقالی نســبت داد 
 C که در طی چاپ انتقالی، ســطح پارچه تا دمای
200 و به مــدت 30 ثانیه حرارت می‎بیند و انتظار 
می‎رود با حذف حرارت پارچه منبســط شده دوباره 
به فرم اولیه بازگردد، الیاف طبیعی در چنین دمايی 
شــروع به ســوختن می‏کنند و پس از سردشــدن 
مقاومــت خود را از دســت می‎دهند. ضمن اين که 
مواد رنگزای موجود در جوهرهای انتقالی از خانواده 
مواد رنگزای ديســپرس می‎باشــند و الیاف طبیعی 
تمايل ذاتی بسیار کمی نسبت به بخارات اين دسته 

از مواد رنگزا از خود نشان می‎دهند. 
امروزه مواد رنگزای تصعیدشــونده به دو شــكل 
جوهر )برای چــاپ با چاپگرهای جوهرافشــان( و 
مرکب های بســیار گرانرو )برای چاپ با دســتگاه 

افست( برای چاپ انتقالی، استفاده می‎شوند.

كاغذهاي مناسب براي چاپ انتقالي 
برای انتخاب کاغذ مناساب معیارهايی وجود دارد، 
از جمله اين که کاغذی مناسب است که در سرعت 
هــای بالای چاپ مقاوم بوده و پاره نشــود و بتواند 
ايــن مقاومت را در دماهــای بالاتر از C 200 برای 
30 ثانیه يا بیشــتر حفظ کند )شــرايط گفته شده 

مربوط به مرحله انتقال هستند(. کاغذهايی با جرم 
g/m  55-280 برای اين کار پیشــنهاد می‎شوند، 
ایــن کاغذها را می توان از خمیــر کاغذ طی يک 
ســری فرآيندهای مكانیكی مانند آسیاب کردن و 
کوبیدن و یا فرآيندهای شیمیايی تهیه نمود. البته 
وزن کاغذ معیار مناسبی برای نشان دادن ضخامت 
نیست، مثلًا برای افزايش پشت پوشی خمیر کاغذ 
ممكن است به آن رنگدانه های غیرآلی، گرد چینی 
يا دی اکسید تیتان اضافه شود تا قیمت تمام شده 

کاهش يابد.
به علاوه، ممكن اســت در پايان مرحله خشــک 
شــدن خمیر، کاغذ در طی عملیات تكمیلی تحت 
فشار و ورقه سازی قرار گیرد. اين عمل از آن جهت 
صورت میگیرد که چگالی کاغذ تحت فشار افزايش 
يافته و ســطح آن صاف گردد )در اين فرآيند يک 
روی کاغذ را به صورت خشــک زير رول های لعاب 

دار فشرده می‎کنند(.
مشخصات کاغذ انتقالی به نوع فرآيند مورد نظر 
بستگی دارد، اما در کل صافی سطح و عاری بودن 
از ناخالصــی و گرد و غبار و مقــاوم بودن در طی 
فرآيند از حداقل مشــخصه‎هايی اســت که از يک 
کاغــذ انتظار مــی‎رود. تراوايی يكــی از مهمترين 
ويژگی‎هــای کاغذهای انتقالی اســت، زيرا دمای 
مناسب برای نفوذ جوهر چاپ به درون کاغذ را اين 
مشخصه تعیین می‎کند. تراوايی بیش از حد باعث 
نفوذ جوهر و حلال اضافی بسط شده و وضوح طرح 
چاپ شده را کاهش داده و انتقال مناسب به پارچه 
را دشــوار می‏کند. هنگامی که جوهرهای پايه آبی 
بر روی کاغذ اعمال می‏شوند، آب به سرعت جذب 
کاغذ شده و در طی فرآيندهای اعمال جوهر خشک 
می‎شــود، این اتفاق اعمال را ســخت و هزينه‎های 
چاپ را افزايش می‎دهــد، در حالی که جوهرهای 
پايه حلالی اين مشــكل را ندارند و استفاده از آنها 
باعث کاهش هزينه چاپ می‎شــود. با اين حال در 
روش‎های تر روی تر از جوهرهای پايه آبی استفاده 
می‎کنند. مثلًا در چاپ اســكرين روتاری، سرعت 
بــالای جذب آب از خمیر چاپ توســط کاغذ يک 
ويژگــی مثبت اســت که بدين ترتیب در ســطح 
مورد نظر میتوان به درصــد جامد بالايی از جوهر 
دســت يافت. با کنترل نمودن خلال و فرج در طی 
ساخت کاغذ و با اضافه نمودن رزين يا واکس به آن 

می‎توان زاويه تماس آب را اصلاح نمود.
آنچه از کاغذ چاپ شــده در مرحله انتقال انتظار 

می‎رود عبارت است از:
- آزادســازی مناســب بخارات ماده رنگزا از لايه 

جوهر

- حفظ مقاومت در طــی حرارت دهی تا دمای 
220 C

- تراوايی کم نسبت به بخار جوهر

میزان آزادســازی بخار جوهر تنها به فشار بخار 
جوهر وابسته نیست، تمايل جذب )افینیته( بخار 
جوهــر به زيرآيند ســلولزی و پرکننــده و ديگر 
افزودنی‌های استفاده شده در کاغذ يا جوهر چاپ 

نیز در آزادسازی از عوامل مهم هستند.
اين طور به نظر می‎رسد که تنها اثری که حرارت 
در دمای انتقال و برای زمان‎های بیش از 30 ثانیه 
می‎گــذارد، تبخیر آب موجــود در کاغذ و گرفتن 
رطوبت آن است، که در نتیجه آن کاغذ استحكام 
خود را از دســت داده و ترد می‎شــود. اين اتفاق 
حتی در کاغذهايی بــا بافت‎های بلند و مقاوم در 
برابر پارگی مانند کاغذهای کرافت )ســاخته شده 
از چوب نرم و خمیر کاغذ آلكالینی( نیز مشــاهده 
می‎شــود، مقاومت اين نوع کاغذها پس از حرارت 
ديدن به شدت کاهش می‎يابد و اين مسئله باعث 
شــده است کاغذهای ذکر شده برای چاپ انتقالی 
مناســب نباشــند. عامل مهم ديگر میزان تراوايی 
کاغذ نسبت به بخار جوهر است. تراوايی کم برای 
کاغذ، در چاپ انتقالی تحت فشــار اتمسفريکي یا 
خــاء و در جايی که يک روی کاغذ در سیســتم 
خــا قرار می‏گیرد، يک ويژگی مثبت به حســاب 
می‎آيــد. هنگامی که انتقال به پارچه با اســتفاده 
از سیســتم خلاء با جريان هــوا صورت می‎گیرد، 
لازم اســت کاغذ انتقال نســبت به هوا تراوا باشد 
تا بتواند ســرعت نفــوذ بخارات جوهــر و هوا به 
پارچه را به شیوهای مناسب کنترل کند. در همه 
روش‎ها میتــوان نفوذ مقداری از بخار جوهر را باه 
کاغذ زيرآيند پیش‎بینی نمود. هنگامی که ســطح 
زيرين و فوقانی يک چاپ انتقالی با هم تماس پیدا 
می‏کنــد )اتفاقی که به وفــور در انبارداری رول‎ها 
و برگ‎های کاغــذ رخ می‎دهد(، جوهر می‎تواند از 
سطح چاپ شده به پشــت کاغذ انتقال پیدا کند. 
اگر کاغذها در حین چاپ به این شیوه آلوده شوند، 
طرح‎های کمرنگ و نامطلوبی بر روی پارچه ظاهر 

می‎گردد. 

جوهرهاي چاپ انتقالي 
مواد رنگزای اســتفاده شــده در فرمولاسیون 
جوهرهای انتقالی بایــد در دمای فرآیند انتقال 
فــرار باشــند، یعنی باید کوچــک مولکول بوده 
و هیچ گروه یونی یا آب‎دوســتی نداشــته باشد 
زیــرا وجــود این گروه هــا مانــع فراریت ماده 
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رنگــزا می گردنــد. از طرفی از آنجایــی که زیر 
آیندی که انتقال به آن انجام می‌شــود مصنوعی 
و آب‌گریز اســت، باید از جوهرهــای نامحلول یا 
کم محلول برای این چاپ اســتفاده شــود که در 
نتیجــه مواد رنگزا نمی‌توانند از گروه مواد رنگزای 
اسیدی یا مستقیم باشــند. اغلب مواد رنگزای به 
کار گرفته شــده برای این منظــور از گروه مواد 
رنگزای پراکنش می باشــند در نتیجه رســیدن 
به یک پراکنش پایدار در ســاخت این دســته از 
جوهرهــا از اهمیت بالایی برخوردا اســت و یکی 
از مهمتریــن افزودنی ها در ســاختار جوهرها و 
مرکب های چاپ انتقالی عامل دیســپرس کننده 
می‎باشد، که این مواد نسبت به  PHمحیط بسیار 
حساس اســت. این مواد می‌توانند در محمل‌های 
حلالــی، روغنی و یا آبی عرضه شــوند. آنچه این 
مواد رنگــزا را محدود می‎کنند، خاصیت تصعید و 
در درجه بعدی قابلیت پخش شــدن در زیرآینده 
است. پخش شــدن در زیرآیند در دماهای بالای 
انتقال شیشــه ای را می دهد )برای پلی استر این 
دما ۱۷۰ درجه ســانتی‌گراد است(، همچنین این 
دما باید بــا دقت انتخاب شــود و کمتر از دمای 
ذوب زیرآیند باشد تا زیرآیند ذوب نشده و تغییر 
رنگ ندهد. دمای ماشــین های انتقال )برای پلی 
اســتر( بین 200 درجه سانتی‌گراد تا ۲۱۰ است، 
با این حال لازم اســت ماده رنگزا در دمای کمتر 
از ۲۰۰ درجه ســانتی‌گراد تصعید شود. همچنین 
این دما نباید خیلی کم باشــد زیرا ممکن اســت 
دما رنگــزا در مراحل اتو یا پلیســه کردن از زیر 
آیند خارج شــود. برای ایجاد پیونــد میان مواد 
رنگــزا و کاغــذ انتقالی و همچنیــن جلوگیری از 

لکــه گذاری رول‌هــای کاغذ بــر هم‌دیگر وجود 
یــک رزین ضروری اســت. موارد گفته شــده و 
افزودنی‌هــای مصرفی در ایــن جوهرها نباید از 
فراریت مــاده رنگزا در مرحلــه انتقالی بکاهند. 
چنیــن افزودنی‌هایی نبایــد هیچ‎گونه افینیته‌ای 
بــه ماده رنگزا داشــته باشــند و از طرفی نباید 
مانند یک ماده ترموپلاســتیک به صورت مذاب 
به پارچه انتقال یابــد. برای جوهر های پایه آبی 
استفاده شــده در سیستم های فلکسو یا اسکرین، 
محمل‌های آلی یا آبی مانند آن روزها و والدین آن ها 
برای سیســتم های پایه حلالی پلی وینیل استات 
و پلیمرهــای الکیل ســلولزها و آلجینات‎ها، برای 
سیســتم‌های پایه حلالی پلی )وینیل اســتات( یا 
پلیمرهای آکریلاتی پراکنش شده در الکل و برای 
افســت محمل‌های سلولزی، اکریلیکی و پروتئینی 
مناسب هستند. اطلاعات کمی درباره فرمولاسیون 

دقیقه جوهرهای چاپ در دست است.
 تجربه نشان داده است، وجود برخی مواد خام در 
فرمولاســیون جوهر از انتقال ماده رنگزا جلوگیری 
می‌کنند. محمل باید تا حد امکان ســاده انتخاب 
شود و شامل رزین، حلال یا آب باشد. خوشبختانه 
اغلب مواد رنگزای دیســپرس فرار در چاپ انتقالی 
می‌توانند قابلیت اشــباع رنگی خوبــی بدهند، با 
این حال مواد رنگزای خام قابلیت اشــباع بالاتر و 
فام های تیره تــری را می‎توانند ایجاد کنند. مواد 

رنگزای دیسپرس به سه دسته تقسیم می شوند. 
1-آنهایــی که با انرژی کــم در حدود ۸۰ تا ۹۰ 

درصد و رمق کشی دارند.
2-آنهایی که با انرژی متوسط در حدود ۶۵ تا ۸۰ 

درصد رمق کشی دارند.
 ۳-آنهایی که با انرژی زیاد، کمتر از ۶۵ درصد و 

رمق کشی دارند. 
در این‌جا این نکته مهم است که در ترکیب مواد 

رنگــزا به انرژی آنها دقت شــود و اجزای ترکیبی 
از یــک گــروه انرژی انتخــاب کردند، تــا میزان 
تصعیــد مواد در دماهای مختلف یکســان بوده و 
رنگ ترکیبی مــورد نظر بدون تغییــر فام بتواند 
روشــنایی‌های مختلف را ایجــاد نماید. از طرفی 
وقتــی هدف کار با مواد رنگزای گروه اول اســت، 
باید در حمل و نقل و اعمال توســط رول بســیار 
دقت شــود زیرا با اندکی حرارت دادن، ماده رنگزا 
تصعید می‌شود. که یک نمودار سمت راست، چند 
ماده رنگزا را در دما و زمان تصعید نشان می‌دهد، 
برای همه مواد رنگزا، با افزایش دما مطابق شــکل 
1 )نمودار ســمت چپ(، مقدار انتقال نیز افزایش 
می‌باید. تغییرات دو نارنجی نشان داده شده نسبت 
به هم در طی زمان تصعید بســیار زیاد است، در 
حالی که تغییــرات نارنجی ۲ نســبت به آبی در 
همین مدت زمان ثابت است. در نتیجه با تغییرات 
دما در یک ماشــین چاپ، اگــر از نارنجی2 و آبی 
استفاده شده باشد، نسبت تغییرات ثابت می‌ماند، 
ولی اگر از آبی و نارنجی1 اســتفاده شده باشد، با 
افزایــش دما رنگ نهایی به آبــی میل می‎کند. با 
توجه به شکل 1 نمودار سمت چپ، رنگ مخلوط 
نارنجی  1و آبی در ۲۲۰ درجه ســانتی‌گراد سیاه 
رنگ است. در حالی که در ۱۹0 درجه سانتی‌گراد 
قهوه ای ســوخته می شــود. ولــی ترکیب آبی و 
نارنجی می‌تواند در هر دمایی رنگ ســیاه را ایجاد 
نماید. از طرفی ناهم‌خوانی جوهرها ممکن اســت 

موجب بروز هاله در چاپ شود.

شكل 1 نمودار ســمت راست تغییرات دما 
نســبت به زمان را برای ظهور 61 % از ماده 
رنگزا بر روی پارچه نشــان میدهد و نمودار 
سمت چپ درصد انتقال را نسبت به دما نشان 

میدهد.
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)Promogift( نمایشگاه هدایای تبلیغاتی 
 3 تا 5 بهمن 1396 

 مادرید، اسپانیا 
 www.ifema.es/promogift _ 06  

این نمایشگاه تنها نمایشگاه اختصاصی در صنعت تبلیغات 
و هدایای تبلیغاتی در جنوب اروپا اســت. این نمایشــگاه 
جایگاهی استثنایی، سرشــار از نوآوری و اختصاصی برای 
ایجاد کسب و کار و تجارت است. بازارهای جهانی همیشه 
در حال پیشرفت هستند اما شرکت‎کنندگان در نمایشگاه 
هدایای تبلیغاتی مادرید همیشــه در صف اول توســعه و 
پیشرفت قرار دارند و اولین‏ها همیشه اولین خواهند ماند 
چه دیگران بتوانند از آنها پیشی بگیرند یا خیر، این ماهیت 

نمایشگاه PROMOGIFT است. 
از اهداف برگزاری نمایشگاه هدایای تبلیغاتی مادرید 
2018 این اســت که محصولات ایــن صنعت در تنها 
نمایشــگاه اختصاصی حوزه تبلیغات پر بیننده‎تر شــود 
و میزان فــروش بالا بــرود و همزمان میــزان آگاهی 

بازدیدکننده را در مورد کالاها و برندها افزایش دهد.
هدایای تبلیغاتی یکی از بهترین ابزارها برای جلب توجه 
مشتریان و به خاطر سپردن محصولات هستند، همچنین 
یکی از موثرترین اســتراتژی‎ها جهت جلب مشــتریان، 
افزایش فروش و وفاداری مشتریان به محصولات هستند. 
این گونه هدایا معمولا حامل نام و یا نشان تجاری شرکت‎ها 
هســتند که گاهی با هزینه ناچیزی تهیه می‎شــوند ولی 
برای دریافت‎کنندگان بســیار مفید هستند. واضح است 
که مشتریان خرید از شرکت‎هایی را ترجیح می‎دهند که 
چنین هدایایی را، هرچند کوچک و ساده عرضه می‎کنند.

 

فرانکفــورت  افــزار  نوشــت  نمایشــگاه 
)Paperworld(

 7 تا 10 بهمن 1396 
فرانکفورت، آلمان 

نمایشگاه نوشت‎افزار فرانکفورت نمایشگاه تجاری برتر 
در بخش کاغذ، لوازم اداری و لوازم‎تحریر در جهان است. 
در این نمایشــگاه، آخرین روندهای صنعت و ایده‎های 
تولید محصولات را ارائه می‎شود. با تنوع منحصر به فرد 

نمایشــگاه چــاپ دیجیتــال پارچــه پاریس 
)Avanprint(

 ۲۳ تا ۲۶ بهمن ۱۳۹۶ 
پاریس، فرانسه 

avanprint.fr.messefrankfurt.com/
 paris/en/visitors/welcome.html

این نمایشــگاه تجاری پیشــرو بــرای تکنولوژی چاپ 
دیجیتال بر روی پارچه اســت. نمایشــگاه چاپ دیجیتال 
پارچــه پاریس، ویترینی بــرای ارائه طراحــی و ظرفیت 
تولید آخرین ماشــین های چاپ دیجیتال بر روی پارچه، 
جوهرهای خاص، نرم افــزار، محصولات و خدمات مرتبط 
خواهد بود. نمایشگاه چاپ دیجیتال پارچه پاریس یک پلت 
فرم سالانه بالقوه برای بسیاری از کسب و کارهای نوآورانه 
در صنعت چاپ دو بعدی و سه بعدی را در حضور ٦٨ هزار 

بازدید کننده در پاریس، پایتخت مد، فراهم می‎کند. 
بسیاری از طرح‎های بالقوه بر روی صحنه در نمایش‎های مد ارائه 
خواهد شد. راه حل‎های فنی در غرفه‎هایی که مناطق مشخص 
شده‎ای را کامل می‎کنند، ارائه خواهند شد. در نتیجه، نمایشگاه 
چاپ دیجیتال پارچه پاریس پلت فرم نمایشــگاهی جدیدی را 
برای پیشگامان تکنولوژی برای برقراری ارتباط مستقیم با جامعه 
خرده‎فروشان که مزایایی را برای آنها به همراه دارد، فراهم می‎کند.

محصولات از تولیدکنندگان برندهای مهم، تازه واردان در 
حوزه بین‏المللی و بســیاری دیگر، نمایشگاه نوشت‏افزار و 
کاردســتی فرانکفورت، مهمترین اجتماع صنعت، و منبع 
ایده‏ها و جایگاه سفارش خرید برای بخش عمده فروشی و 
خرده فروشی و همچنین برای خریداران شرکت‎های بزرگ 
است. با حضور در نمایشگاه نوشت‎افزار و کاغذ فرانکفورت، 
دقیقاً در قلب تجارت قرار می گیرید. این نمایشگاه قابلیت 
ملاقات با خریداران مهمی از بخش عمده فروشی و خرده 
فروشــی فراهم می‎آورد تا ارتباطات تجاری مهمی برقرار 

گردد. 
با توجه به گزارش دوره‎ی قبل نمایشگاه لوازم التحریر آلمان، 
١٦٤١ غرفه دار از ٦١ کشور در نمایشگاه نوشت‎افزار، کاغذ و 
مقوا محصولات‏شان را به نمایش گذاشتند که ٢٨٩ شرکت از 
آلمان و ١٣٥٢ شرکت از کشورهای خارجی بودند. همچنین 
٤٢١٥٢ بازدیدکننده از ١٤٨ کشــور به نمایشگاه بین‎المللی 

آمدند.  
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تبلیغات گوانجو است. این نمایشگاه نه تنها یک فرصت 
خوب برای ارائه ایده های جدید و نمایش فن آوری ها 
و تجهیــزات جدید، بلکه ابزاری برای انعکاس روند این 

صنعت به شمار می‎آید.

)MWL( هفته بازاریابی لندن
 16 تا 17 اسفند 1396 

 لندن، انگلستان 
 www.marketingweeklive.co.uk

هفتــه بازاریابی لنــدن )MWL( بزرگترین رویداد 
بازاریابــی در انگلســتان اســت. افرادی کــه در این 
نمایشگاه بازاریابی، مشــاوره، طراحی و نقد و بررسی 
خلاقانــه کار می‏کنند، رویدادی را فراهم آورده اند که 
موقعیت هــا، تهدید ها و چالش های شــما را بازتاب 
می‎کنــد. این رویداد یک طرح جدید یکپارچه اســت 
و یــک تجربه جدید، پر از ایده‌هــای غیر منتظره می 
باشــد. رویــداد هفته زنــده بازاریابی بســتری برای 
بازاریابان اســت تا از بهتریــن محصولاتی که در این 
نمایشگاه در رابطه با این صنعت ارائه داده می‎شود، فرا 
گیرند. یافتن تولیدکنندگان قوی و برجســته، آخرین 
دانش‎ها، تکنیک ها و راه حل ها برای تبدیل شــدن به 
یک بازاریاب زیرک از فواید شــرکت در این نمایشگاه 
اســت. این نمایشگاه به شــما ایده‎های جدیدی برای 
سرعت بخشــیدن به پروژه‎ها، توسعه عملیات و پیش 
افتادن از رقیبانتان، ارایه می‎دهد. شرکت در نمایشگاه 
مارکتینــگ لندن یک امر ضروری بــرای هر بازاریاب 
اســت. این رویداد در دو روز برگزار می‎شود و هر ساله 

بهتر و قویتر عمل می‎کند. 

)livreparis( نمایشگاه کتاب پاریس
 25 تا 28 اسفند 1396 

 پاریس ، فرانسه 
www.livreparis.com

نمایشــگاه کتاب پاریس با حضور بیش از دو هزار 
نویسنده‎ی بین المللی، بی‎شمار مصاحبه و کنفرانس 
با متخصصیــن و نویســندگان زمینه‎های مختلف، 
اولین و مهم‎ترین محل ملاقات برجسته‎ترین نام‎های 
معاصر ادبیات است. این نمایشگاه سالانه با دویست 
هــزار بازدید کننده تمام ژانرها را در طی 32 ســال 
گذشته پوشــش داده است. دســته بندی‎های این 
نمایشگاه شامل کتاب، کتابخانه، ادبیات، شعر، رمان، 
هنر، کتاب‎های کمدی، آموزشــی، و انتشارات است. 
آن چه در این نمایشگاه جدید است، دسته‎بندی‎های 
محتوایی انتشاراتی‎های مختلف است. کتاب ها و آثار 
هر انتشارات به دســته بندی هایی مانند توریسم و 
سفر، گوشه هنر، گوشه آشــپزی، دانش و آموزش، 
کتــاب کودک و کتب علمی می باشــد. بنابراین، با 
حضور در این نمایشگاه، می توانید به راحتی به غرفه 
هایی دسترسی داشــته باشید که در یک حیطه ی 
محتوایی خاص قرار می گیرند و در آنجا از جلسات و 
رویدادهای مربوط به آن موضوع نیز بهره مند شوید. 
هم چنین جشــنواره کتاب پاریس 2016 فراخوانی 
را برای مسابقه‎ی سالانه‎اش اعلام کرده که با حضور 
بهترین انتشــاراتی‎ها می تواند به آثار نویســندگان 
جدیدی که در این مســابقه شــرکت می‎کنند نیز 

دسترسی داشته باشد.
نمایشگاه کتاب پاریس یکی از مهم ترین نمایشگاه 
های کتاب جهان اســت. امسال، این نمایشگاه بیش 
از دویست هزار بازدید کننده را از میان عموم مردم 

به خود جلب خواهد کرد.

 Paperworld( نمایشگاه نوشت افزار دبی
)Middle East

۸ تا۱۰ اسفند ۱۳۹۶  
دبی، امارات متحده عربی

این نمایشــگاه بزرگترین رویداد بین‏المللی صنعت 
نوشــت‏افزار، کاغذ و لوازم اداری در خاورمیانه به شمار 
می‎آید. نمایشگاه نوشــت افزار دبی، مکان بسیار مهم 
تجاری اســت که دید کلی ایده‎آلــی از موضوعات و 
روندهــای فعلی بازار کاغذ و محصــولات اداری را در 
اختیار اهالی این صنعت قرار می‎دهد. نمایشگاه نوشت 
افزار دبی فرصت‎هایی را برای  رونق بخشیدن به تجارت 
فراهم می‌آورد. در دوره قبلی نمایشگاه نوشت‏افزار دبی، 
٣٠٠ غرفه‎دار و بیش از ٦ هزار بازدیدکننده تجاری از 
١١٥ کشــور جهان در منطقه منا )خاورمیانه و شمال 
آفریقا( گــرد هم آمدند تا نظاره‎گر منابع محصولات و 
خدماتی باشند که توسط شــرکت‎های بین‎المللی و 
محلی ارائه می‎شد. تعداد خریداران و تصمیم‎گیرندگان 
عمده‏ای که در این نمایشــگاه شرکت می‎کنند، سال 
به ســال در حال افزایش است و این مسئله، نمایشگاه 
نوشت‎افزار دبی را به منبع مهم ارتباطات تجاری جدید 

تبدیل می‎کند.
در نمایشگاه نوشت افزار دبی ٢٠١٨محصولاتی اداری 
از قبیل، تجهیزات اداری، لــوازم کمکی جهت ارائه و 
کنفرانس )از جمله برنامه ریزها، زمان سنج ها(، تمبر، 
چســباندن، مهر زنی، مبلمان اداری، لوازم نقاشــی و 
نوشت افزار، کاغذ جوهرافشان، کاغذ لیزری، کاغذ کپی، 
کاغذ نوشــتاری، پاکت، نوار، مواد روکش/ مواد شیرازه 
بنــدی کتاب و هدایا مانند آلبــوم، دفترچه خاطرات، 
دفترچــه/ کاغذ یادداشــت، خوشنویســی، حیوانات 
عروسکی، کالاهای مد روز، کالاهای دارای گواهینامه، 
بــازی، کتاب، کالاهای تفننی/ تجملی و لوازم بســته 

بندی: کاغذ کادو و کارت، روبان/ نوار ارائه می شود.

نمایشــگاه چاپ و تبلیغات دیجیتال چین 
)D.PES(

 ۱۲ تا ۱۵ اسفند ۱۳۹۶ 
گوانگجو، چین 

 www.chinasignexpo.com/en
نمایشــگاه چــاپ و تبلیغــات دیجیتــال چین 
)D.PES( موثرترین و جامع‎ترین رویداد برای ارائه 
ابعاد کلــی ارتباطات، مشــاوره، محصولات تجاری 
تولیدکنندگان، طراحی محصول، مواد، لوازم جانبی 
و کانال های توزیع در کل زنجیره این صنعت است. 
نمایشــگاه چاپ دیجیتال و ال ای دی چین به ارائه 
چــاپ حرفه‏ای، جوهــر، حکاکی، لیــزر، تجهیزات 
مرتبــط، تابلوهای تبلیغاتی، و محصولات نهایی می 
پردازد. بســیاری از شرکت های درجه یک و درجه 
دو از سراسر جهان به این نمایشگاه جذب می شوند. 
رکورد بالای تعداد غرفه داران و بازدیدکنندگان این 
رویداد نشان دهنده موقیعت مهم نمایشگاه چاپ و 
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انسان‌های موفق 
قبل از صبحانه چه 
می‌کنند

از گرما می نالیم. از سرما فرار می کنیم. 
در جمع، از شلوغی کلافه می شویم و در 
خلوت، از تنهایی بغض می کنیم. تمام 
هفته منتظر رسیدن روز تعطیل هستیم و 
آخر هفته هم بی حوصلگی تقصير غروب 
جمعه است و بس!همیشه راظتنارد هب 
پایان رسیدن اهزوریی هستیم هک بهترین 
یاهزور زندگیمان ار تشکیل می‌دهند.
هسردم...هاگشناد...راک...، یتح رفسرد 
هراومه هب دصقم یم اندیشیم نودب تذل 
زا مسیر. اما افراد موفق چگونه عمل می 
کنند؟ جالب است که بدانید این عنوان، 
یکی از مطالبی است که مورد توجه 
Inc. بسیاری از انسان‌ها است. سایت

com، نشریه فوربس، لورا وندرکام در 
 Business Insider ،کتابی به همین نام
و بسیاری از نشریات دیگر به این موضوع 
پرداخته‌اند. طبیعی است که بخشی از 
برنامه صبحگاهی افراد موفق، تابع سلیقه 
است. اما در اینجا تلاش کرده‌ایم فصل 
مشترک این برنامه‌ها را مرور کنیم.

 سحرخیزی
انســانهای موفق زود از خواب بلند می‌شــوند! این جمله 
ســاده اما مهم اســت. به هر حــال اگــر می‌خواهیم قبل 
از صبحانــه کار خاصــی انجام دهیم یا از افــراد موفق در 
کارهــای قبل از صبحانــه الگوبرداری کنیــم، باید قبل از 
صبحانه فرصتی داشته باشیم! ضمن اینکه در تمام روز )به 
عبارتی ســاعات بعد از صبحانــه…( زنگ موبایل و صدای 
پیــام و پیامک‌ها، فرصت تمرکز و فکــر کردن و »لحظات 
کیفی« را از ما می‌گیرند. بنابراین زود بیدار شدن می‌تواند 
»فرصت‌های کیفی« را برای ما ایجاد کند. در حالت عادی،‌ 
چند دقیقه قبل از خوابیدن و چند دقیقه قبل از بلند شدن 
از بستر، تنها لحظات کیفی زندگی روزمره ماست. بنابراین 
اشتباه نکنید. اگر یک ســاعت زودتر از خواب بیدار شویم 
و از این یک ســاعت قبل از صبحانه درست استفاده کنیم، 
ســاعات کاری روزانه خــود را ۱۰٪ افزایش نداده‌ایم. زمان 
کیفی روزانه خود را شــاید ۵۰۰ تــا ۱۰۰۰ درصد افزایش 
داده‌ایــم! لورا وندرکام در کتاب خــود توضیح می‌دهد ۹۰ 
درصــد مدیرانی که مــورد مطالعه قرار داده اســت قبل از 
ساعت ۶ صبح از خواب بیدار می‌شوند. باب ایگر مدیرعامل 
دیزنــی مطالعه روزانه خود را ســاعت ۴:۳۰ صبح شــروع 

می‌کند.

 تمرین حرکتی
نخستین برنامه بعد از بیداری، تمرین‌های فیزیکی است. این 
تمرین‌ها ممکن است نرمش، پیاده‌روی یا هر چیز دیگری باشند 
که جدای از کمک به سلامتی، سطح هوشیاری را بالا می‌برند. با 
توجه به مشغله جدی انسانهای بزرگ و موفق، می‌توان حدس زد 
که نرمش صبحگاهی به معنای پر کردن اوقات فراغت نیست. بلکه 

ابزاری برای افزایش کارآیی روزانه است.

 فکر کردن به مهمترین‌ها
برنامه‌ریزی و فکر کردن به مهم‌ترین کارهای روز و هفته 
و زندگی، کاری است که فقط صبح هنگام، و قبل از شروع 
برنامــه روتین روزمــره امکان پذیر اســت. زمانی که هنوز 
همکار و همســر و والدین و فرزند و مدیر و کارمند، فرصت 
تمرکــز و برنامه ریزی را از ما نگرفته‌اند. نویســندگانی که 
عادت نکرده‌اند شــب هنگام بنویسند )چون عادت بسیاری 
از نویسندگان نوشتن های شبانه است( عموماً صبح زود را 

برای نوشتن انتخاب می کنند.

 صبحانه با شریک عاطفی
اختصــاص زمان کیفی به اعضای خانواده و شــریک عاطفی 
در برنامه صبحگاهی بســیاری از افراد موفق جا دارد. ما معمولًا 
شب‌هنگام و زمان پس از پایان کار و زندگی روزانه را، برای اعضای 
خانواده و شریک عاطفی خود صرف می‌کنیم. دو مشکل در این 
الگوی رفتاری وجود دارد. اول اینکه در آن زمان خسته‌ایم و گاهی 
تمرکز و حوصله ما کم اســت. دوم اینکه این »حال خوب«، تنها 
برای ما باعث »خواب خوب« می‌شود. شاید صبح زمان کمتری در 
اختیار داشته باشیم، اما ذهن شاد و پرانرژی داریم و هنوز فرسوده 
نشده‌ایم. صرف صبحانه با خانواده، ارسال پیامک برای یک دوست 
و هر کار دیگری از این جنس، می‌تواند جدای از احساس خوبی که 
در آن لحظه ایجاد می‌کند، انرژی خوبی برای زندگی و کار روزانه 

نیز همراه ما روانه کند.

 صبحانه کاری بجای شام کاری
از فرصت چای و قهوه صبحگاهی، برای ایجاد و توسعه شبکه 
کاری و دوستی استفاده می‌کنند. مدت‌هاست که شام‌های کاری، 
در رقابت با اثربخشی شدید صبحانه‌های دوستانه رنگ باخته‌اند. 
خستگی، فرسودگی، ترشحات هورمونی شبانه، همه و همه، فضا 
را برای شکل‌گیری یک شبکه ارتباطی دوستانه یا شکل‌گیری یک 
رابطه کاری مولد تنگ می‌کنند. به همین دلیل، بررسی‌ها نشان 
می‌دهد که انسان‍‌های موفق ترجیح می‌دهند زمان صبحانه یا چای 
و قهوه صبحگاهی خود را به این کار اختصاص دهند. ذهن ما صبح‌ 
هنگام، هنوز آزاد و رها است. اما شب هنگام، خسته و فرسوده و 
آلوده به تنش‌های روزانه، بر سر میز چای و قهوه و شام می‌نشیند.

 تداعی‌های لذت‌بخش
مــرور رویدادها و اشــیا و فرصت‌های خــوب و تداعی‌های 
لذت‌بخش. برای برخی از ما، ممکن اســت گلدانی که گوشه 
اتاق قرار گرفته یادآور لحظات و خاطراتی شیرین باشد. برای 
دیگری، کارت پســتال تبریک تولد یک دوســت خوب. برای 
دیگری، مرور مکالمه پیامکی دوســتانه یا عاشقانه‌ای که شب 
قبل با دوست خود داشته‌ایم. برای یکی خاطرات مسافرت عید 
سال قبل. انسانهای موفق، همیشه عمداً یا ناخودآگاه بخشی 
از وقــت صبحگاهی خود را به مرور این تداعی‌های شــیرین 
می‌گذرانند. این حس خوب،‌ می‌تواند به سادگی، روزی کاملًا 
متفاوت را برای ما بسازد. اگر یادگارهایی از این نوع خاطرات دارید، 

آنها را در اطراف بستر یا میز کار یا میز صبحانه خود نگه دارید.

 بررسی ایمیل‌ها و پیامک‌ها
خدایــان مدیریت زمان )آنها که همــه جا از این مهارت 
ســخن می‌گوینــد( یکــی از ترفندهای طلایــی خود را 
مدیریــت ایمیل‌هــا و خوانــدن آنها و منتقــل کردن این 
زمان به زمان‌های خســتگی و فرســودگی و بی حوصلگی 
می‌دانند. چون معتقد هســتند که پاسخگویی به ایمیل‌ها 
و خواندن ایمیل‌ها، کاری بســیار زمان بر و کم اثر اســت. 
اما اکثر انســان‌های موفق، در زمان صبحگاهی خود، وقتی 
را به مطالعه و پاســخگویی ایمیل‌هــا اختصاص می‌دهند. 
ممکن اســت بگویید آنها ایمیلهای مهــم دارند و من همه 
ایمیل‌هایم، ایمیل های فوروارد شــده تفریحی است! اتفاقاً 
همین عادت صبحگاهی می‌تواند نجات بخش شــما باشد. 
ما شــبهنگام یا لا به لای کار روزمره، گاهی ساعتها درگیر 
ایمیلهــا و پیامها و … می‌شــویم. فکــر می‌کنیم در حال 
استراحت هستیم. اما همین ایمیل‌ها هم از ما انرژی زیادی 
می‌گیرند. ممکن است اگر برنامه بررسی ایمیل‌ها را به صبح 
منتقل کنیم، متوجه شــویم که بسیاری از ایمیل‌هایی که 
در میل باکس مــا وجود دارند و هر روز وقت و انرژی ما را 
برای اخبار زرد بی‌خاصیت می‌گیرند، اساســاً بهتر است در 

فهرست اسپم‌ها باشند!

 مطالعه اخبار روزانه
مطالعه اخبــار روزانه در قالب روزنامه‌هــای کاغذی یا وب 
ســایت‌های خبری شاید بیشتر از ۱۵ دقیقه وقت نخواهد. اما 
با ایــن کار، روز من با آگاهی کامل از شــرایط ایران و جهان 
آغاز می‌شود. معمولًا انسانهای موفق، رسانه‌هایی از دو انتهای 
طیف‌های سیاســی و اقتصادی را بررسی می‌کنند تا همیشه 

برآوردی نزدیک‌تر به واقعیت جاری داشته باشند.
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کارهایی که افراد 
موفق هرگز انجام 
نمی‌دهند

Travis Brad� )ترویس بردبری) 
berry(، از مدیران TalentSmart و 
نویسنده ی کتاب احساسات هوشمند 
نسخه‌ی دوم، در پستی در شبکه‌ی 
اجتماعی لینکداین آورده است: در 
بدل شدن شما به یک فرد موفق عوامل 
بسیاری دخیل هستند و برای مثال 
می‌توان به نوع نگرش‌تان در مورد 
مسائل مختلف، طرز برخورد شما با سایر 
افرد، تواناییتان در رهبری و گوش دادن 
به دیگران، میزان مسوولیت پذیریتان و 
هزاران عامل دیگر اشاره کرد.

وی در ادامه می‌افزاید نباید فراموش 
کرد در کنار همه‌ی این عوامل یک مورد 
وجود دارد که معمولًا افراد کمتر به 
آن توجه می‌نمایند و آن چیزی نیست 
جز کنترل احساسات و حفظ سکوت 
در شرایطی که آنها را تحت فشار قرار 
داده است. ترویس به داده‌های آماری 
شرکتش که بر مبنای آزمایش بر روی 
میلیون‌ها نفر به دست آمده‌اند استناد 
نموده و می‌گوید کسانی که احساسات 
خود را به صورت هوشمند در طول 
می‌نمایند  مدیریت  بحرانی  وضعیت‌های 
موفق‌ترند. معمولًا 

وی فهرستی از اخلاقیات و رفتارهایی 
را ارائه نموده است که معمولًا افراد 
موفق آنها را به شکلی کامل دارا 
هستند و در ادامه‌ی مطلب قصد داریم 
نگاهی داشته باشیم به موارد برگزیده‌ی 
فهرست. این 

 افراد موفق در گذشته زندگی نمی‌کنند
افراد موفق و کسانی که توانایی مدیریت احساسات 
خود را دارا هستند به خوبی می‌دانند، یکی از راه‌های 
اصلی رســیدن به موفقیت مواجه شــدن با شکست 
است. این مواجهه در صورتیکه فرد سعی نماید دائماً 
در حال یادآوری گذشــته و عوامل شکســتش باشد، 

تقریباً غیر ممکن است.
ترویس بردبری می نویسد هر آنچه که ارزش تلاش 
برای به دست آوردن را داشته باشد نیازمند پذیرفتن 
ریسک هایی اســت و نباید اجازه دهید شکست های 
پیشین تان، بر شما غلبه کرده و اعتماد و عقیده یتان 

در کسب موفقیت های آتی را خدشه دار نمایند.
زندگی در گذشــته سبب ماندگاری در یک نقطه و 

عدم امکان در حرکت رو به جلو می شود.

 تمرکز بر راه حل‌ها 
بردبری می‌گوید وضعیت احساســی شما بر مبنای 
اینکــه بر روی چه چیزی تمرکز و توجه دارید تعریف 
می‌گردد. وقتی شــما بر مشــکلات پیش روی خود 
متمرکز می شوید خیلی سریع دچار احساسات منفی 
و استرس خواهید گشــت، که هر دوی آنها از جمله 

عوامل کاهش کارایی محسوب می‌شوند.
در مقابــل وقتی بــر روی اعمالی که ســبب بهبود 
شــخصیت و عملکردتان می‌شوند تمرکز می‌نمایید در 
شما احساسات مثبت رخ داده و اعتماد به نفس بیشتری 
کسب می‌کنید که چنین وضعیتی در مجموع سبب بالا 

رفتن راندمان کاری شما خواهد گردید.
افراد موفــق بر روی راه حل هــا تمرکز کرده و به 
ندرت مدت زمان زیادی را صرف فکر کردن به صورت 
مسئله می‌نمایند. این افراد از برخی احساسات مانند 
عصبانیت نیــز پرهیز می نمایند زیرا چنین حســی 
سبب قرار گرفتن ذهن در وضعیت تدافعی می‌گردد.

وقتی یک عامل خاص شما را به صورت قریب الوقوع 
تهدید می‌نماید، داشــتن روحیه‌ی تدافعی یک الزام 
محسوب می‌شود. ولی تهدیدی که از آن زمان بسیاری 
می‌گذرد و مدت طولانی اســت که با شما همراه شده 
را نمی‌توان با چنین روحیه‌ای مدیریت کرد، زیرا این 
روحیه سبب ایجاد استرس دائمی خواهد شد و حتی 

در بلند مدت می‌تواند بر سلامت‌تان اثر بگذارد.
اســترس و روحیات منفی یکی از عوامل اصلی عدم 
موفقیت هستند و لذا یک فرد موفق همواره سعی می‌کند 
از عصبانیت، حسادت و مواردی از این دست پرهیز نماید.

 پرهیز از کمال گرایی 
افرادی که توانسته اند به موفقیت‌های بزرگ دست 
یابند همــواره از این تفکر که کار را باید به بهترین و 
کامل ترین شکل ممکن ارائه دهند پرهیز می‌نمایند، 
زیرا کاملًا آگاه هستند که چنین امری شدنی نیست. 

همــه‌ی ما بر مبنای ذات انســانی مــان جایز الخطا 
هســتیم، اگر شــما به فردی کمال گرا  بدل شوید و 
بخواهید همیشــه امور را به بهترین شــکل ممکن و 
بدون هیچ نقصی به سرانجام برسانید در اصل بدل به 
فردی خواهید شد که بیشــتر وقت خود را در عذاب 
خواهنــد گذرانــد و همواره نگران شکســت خوردن 

خواهد بود.
افراد موفق به جای تمرکز بر چنین مســائلی سعی 
می کننــد مثبت اندیش بوده و همــواره از آنچه که 

انجام می‌دهند لذت ببرند.

 خود داری از معاشرت با منفی نگرها
همــواره بایــد متوجه مرز بین همــدردی کردن 
و بلعیده شــدن توســط روحیات منفی ســایرین 
بود. کســانی که روحیات منفی دارنــد و دائماً در 
حال اعتراض و گله گذاری نســبت به شرایط خود 
هستند از دیدگاه افراد موفق همچون سم محسوب 
می‌شــوند. چنین شــخصیت‌هایی تــاش می‌کنند 
ســایرین را نیز با خــود همراه کرده و بخشــی از 
کمپین اعتراضی خویش نمایند تا احســاس بهتری 

بیاورند. به دست 
بر مبنای ذات انســانی ملزم هســتیم به شــکایات 
دیگــران در مورد زندگی و شرایطشــان گوش دهیم 
و با آنها احســاس همدردی نماییم ولی همواره باید 
متوجه مرز بین همدردی کردن و بلعیده شدن توسط 

روحیات منفی سایرین بود.
ترویس می‌گوید: در معاشرت با چنین افرادی بهتر 
اســت حواس خودمــان را بر روی مســائل مهم‌تری 
متمرکز کنیــم و فاصله مان با مســائل آنها را حفظ 
نماییم. برای مثال یک فرد سیگاری را در نظر بگیرید، 
شــاید شما قدری با او معاشرت نمایید ولی وقتی وی 
دائما اصرار به کشــیدن سیگار داشــته باشد مسلماً 
معاشــرت طولانی مدت با چنین فردی به صلاح شما 
نخواهد بود مگر اینکه بخواهید به یک سیگاری دست 

دوم بدل گردید.

 بله، اما نه همیشه
تحقیقات نشان می‌دهند هر چه نه گفتن به دیگران 
برای شما سخت‌تر باشد احتمالًا با چالش‌های بیشتری 
که می‌توانند سبب ایجاد استرس و افسردگی در شما 
شوند، مواجه خواهید شــد. البته نباید فراموش کرد 
نه گفتن برای اکثر افراد دشــوار است ولی این کلمه 
دارای قدرت بسیاری بوده و نباید از به کار گرفتن آن 

در جای مناسب هراس داشت.
وقتی شــرایطی به میان می‌آید که نه گفتن به آن 
یک الزام باشــد افراد موفق از پاسخ دادن به آن فرار 
نمی‌کنند بلکه جواب منفیشان را با صراحت زیاد و با 

دلایل موجه بیان می‌نمایند.

 رضا مقدری



اندر حكايت  عروسي و 
جشنواره داستان كوتاه بانه

 رضا فروغي

راويان اخبار و ناقلان آثار و طوطيان شــكر شــكن شــيرين گفتار و خوشه 
چينان خرمن سخن داني و صرافان سر بازارمعاني  بدين گونه  گفته اند: روزي 
روزگاري در بــادي دور كه  هر كس به كار كس ديگري مشــغول بود، فيله 
بقالي ميكرد، خره نجاري ميكرد ،بزه داشت گوشت ميفروخت و گربه طراحي 
ميكرد و ســگه هم موش شده بود، پسر اقا شيره خواست زن بگيره، آقا شيره 
كه از يال و كوپال افتاده بود و بجز كمكي مو رو دمش  و اســم پرطمطراقش 
چيز ديگه اي واســش نموده بود از باب پدري  وارد شــد و پسر رو نصيحتي 
كرد كه: »جان پدر ،مگر خر شده اي، عزب و عزت  باهم از قديم برادرند، برو 

از جونيت حالش رو ببر«
فرزنــد حرف پدر را طبق رســم ســنت گرايان آويزه گــوش كرده و از 
او خواســته تا چند مدتي دســت فروشست ولي با گذشــت زمان كم كم 
احســاس كرد كه ديگر حس و حالش دارد كم مي‌شــود و گر كمي بيشتر 
اين حرف از حالت آويزه درنياورد بايد در معيت خواجگان خود را به دربار 
جنــگل معرفي كند. دوباره پيش پدر رفت و خواســته  بر وي تكرار كرد، 
شــير پير در مدتي كه فرزنــد رفته بود تا حالش را ببرد، بيكار ننشســت 
و هرازگاهي خرگوشــي فلج، الاغي بازنشســته، روباهي شل وَيَا گاوي راه 
گــم كرده را با آخريــن دندان‌ها گرفت و در زيــر چاله‌ايي مدفون كرد از 
براي  سُــوَر عروســي، در پاســخ فرزند زين گونه از در درآمد: »فرزندً تو 
چرا اين خواســته زودتر بر ما آشــكار و تكرار نكــردي، اكنون نوه‌هايمان 
وقت ددرشــان مي‌رسيد؟ همين هفته تمام جنگل را سوري دهيم در خور 
شــاهان و تو را به اين وصل متصل. سور تاريخ گذشــته شير پير همان و  
مســموميت مدعوين همان و پشيمان شدن  خانواده عروس همان و عقيم 
ماندن فرزند پســر و پيوســتن به جرگه‌ی  گروه ســنبل خــان و مليجك 

ديگر. ترانس هماني 
 چهارســال از تاريخ اعلام برگزاري جشنواره داستان كوتاه بانه و ارسال آثار 
به جشــنواره‌اي سپري شــده و اكنون برگزاركنندگان اعلام كرده‌اند كه رسم 
شــير پير هنوز زنده است و اين جشنواره را با همين مطالب برگزار مي‌كنند! 
كسي نيست به آن‌ها بگويد: آخه برادران گرامي‌تر از جان، آخه بزرگان دوران 
و عالمان دهر و فيلســوفان زمانه قهر، ســه ماه هم روي چهارســال، یكجا بر 
مي‌خــورد، حداقل اعلام جديدي مرحمت فرماييد بــراي آثار و گفتار بروز و 
خود و جامعه ادبي منطقه را از عواقب اين ســور ايكس فاير محفوظ و مصون 
گردانيد، بخدا خرج دوا و دكتر اين روزها ســر به فلك مي‌زند، خدا را خوش 
نمياد كســاني كه فقط بخاطر گل روي شما و ادبيات به جشنواره مي‌آيند با 
دســتي خالي و شكمي پر از حرف  برگردند و داماد نتايج اين جشنواره  برود 

در پي راه خواجگان!
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معرفی 
استانداردهای 
جهانی بسته‌بندی

استاندارد، معانی متفاوتی دارد. مثلا 
بعضی آن را »نمونه‌ای برای سرمشق« 
می‌دانند که قبول عام یافته باشد، 
بعضی هم آن را وضع قوانین و مقررات 
تعیین کیفیت و مشخصات مطلوب  برای 
کالا یا خدمات دانسته‌اند و البته تعاریف 
دیگر.

نیز  در صنعت بسته‌بندی 
تعریف شده  گوناگونی  استانداردهای 
است که هر کدام دارای ویژگی‌هایی 
خاص است. ویژگی‌هایی که بنابر مصرف، 
مولفه‌های متغیری را می‌پذیرد اما در 
عین‌حال آن‌ها را در یک حالت معین 
برای کاربرد معین تعریف می‌کند. در 
این راستا، چاپ و نشر به معرفی الگوها 
و استانداردهای تعریف‌شده و جهانی 
می‌پردازد. بسته‌بندی 

مشخصات فنی جعبه‌های چوبی از جنس چندلایه
در این استاندارد به شرایط و الزامات اجزای جعبه های 

چندلایه به شرح ذیل پرداخته شده است:
این صفحه رویی عبارتســت از: تخته روکش دار 
در بــالا، پایین، اطراف و ته یک جعبه. صفحه رویی 
می‌تواند یک قطعه الوار شده، روکش، تخته سه‌لایی 

و یا صفحه ای با یک روکش کاغذی
باشد. نمونه هایی که در این استاندارد آورده شده 
اســت به صورت طبقه بندی شده با جداولی برای 

خواننده معرفی گردیده است.

ضخامت صفحه رویی 
ضخامت هیچ یک از صفحه های رویی با الوار ارّه 
شده نباید از یک سی و دوم اینچ کمتر ازمقادیر ذکر 
شــده در جداول آورده شده باشد. برای صفحاتی با 
ضخامت یک چهارم اینچ و بیشتر، ضخامت صفحات 
بیشتر از اینچ از ضخامت های ذکر شده در جداول 
کمتر نباشد. هیچ صفحه ای ازتخته سهلایی، تخته 
هایی با روکش کاغذی و با صفحات روکش تنها که 
در جداول آورده شده نباید تلرانس یک سی و دوم 

داشته باشد.

بست چوب 
بســت چــوب عبارتســت از: تخته الــواری که 
چهارچوب جعبه را تشــکیل می دهد و بر روی آن 
صفحات رویی بر بالا ، پایین و طرفین آن منگنه می 
شود. این بست چوب صرفاً از چوبهای طبقه بندی 

شده در جداول این استاندارد ساخته می شوند. هر 
بست چوب باید یک تکه چوب بدون هر گونه اتصال 
باشد و کله گیهای آنها باید فارسیبری شده باشد و 
یا به صورت کام و زبانه درســت شده باشند و ابعاد 

باید ابعاد واقعی باشد.

بست‌های میانی 
جعبه‌هایی برای بارهای نوع 2 و 3 این استاندارد 
دارای ابعاد بســته ای بزرگتر از آنچه که در جداول 
ارایه شــده می باشــند و باید با یک یا چند ردیف 
چوب میانــی تقویت شــوند، به جز مــوارد ذیل، 
اســتفاده از این چوب‎های میانی برای جعبه هایی 
که بارهای آن از نوع یک اســت، لازم نخواهد بود. 
فاصله مابین این چوب‎های میانی نباید بیشــتر از 
مقادیر اشــاره شــده در جداول قید شده باشد. در 
طــرح های خاصی برای بارهــای 2 و 3 در صورت 
نیاز، ابعاد دو محل نصب این چوبها باید ذکر شــود. 
اگر اســتفاده از چوب‎های تقویتی میانی نامطلوب 
بوده و یا عملی نباشــد می‌تــوان آنها را حذف کرد 
ولــی ضخامت صفحات رویی بایــد تا ضخامت قید 
شده در جداول استاندارد این سند برای ابعاد مابین 

چوب‎ها افزایش یابد.

ابعاد چوب‎های چهارچوب 
هــر یک از ابعاد این چوبها کــه در جداول آورده 
شده اســت باید برای چوبهای میانی استفاده شود 
مگر آن که در قرارداد مطالب دیگری آمده باشــد. 
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هیچ یک از این چوبهــای میانی که برای تقویت 
چارچوب جعبه استفاده می‌شــود نباید بیش از 
یک ســی و دوم اینچ کمتر از مقادیر نشان داده 

شده در جدول IV این استاندارد باشد.

بازرسی 
برداشــتن نمونــه بــرای بازرســی باید طبق 
اســتاندارد STD – Mil - 105 انجــام پذیرد 
مگــر آنکه مطلب دیگری در قرارداد ذکر شــود. 
مهمتریــن آزمونهای آورده شــده در این ســند 

عبارتند از:
آزمونهای محیطی برای بسته بندیهای نظامی

در ایــن اســتاندارد به آن دســته از آزمونهای 
مهمی که در رابطه با محیط پیرامون بسته بندی 
پرداخته شــده، معرفی گردیده است که به شرح 

زیر می باشد:

آزمون بار استاتیک 
این آزمــون برای بســته بندیهایی انجام می 
شــود که تحت بارهای فشار بوده و چند جعبه 
بــر روی هم چســبیده می‌شــود و جعبه های 
پایینی تحت فشــار قرار می گیــرد. همچنین 
می تواند برای بســته هایی اســتفاده شود که 
تحت بارهای جانبــی قرار دارند(همانند حالتی 
که مجموعه ای از بسته ها به صورت یکنواخت 
جابه جا و بلند می شــوند). این آزمون در نظر 
دارد، اثــرات بارهای وارده را در شــرایط ذیل 
مــورد ارزیابی قــرار دهد: پیچــش کالا، ضربه 
خوردن، خــرد و خراب شــدن کالا که موارد 
فــوق میتواند جابه جایی هــای غیرقابل قبول 
بســته را تعیین نمایــد و همچنین این آزمون 
در نظر دارد، مقدار پایدار بودن بسته به هنگام 
چیده شــدن بر روی همدیگر را مورد ارزیابی 
قرار دهد. وسایل آزمون باید بتواند یک نیروی 
عمودی رو به پایین ثابتی را بر روی نمونه وارد 

کرده و شامل موارد ذیل باشد:
a ( سطح افقی برای قرار دادن نمونه

b ( قسمت اعمال فشار زمانی که در مرکز بسته 
قرار میگیرد.

c ( وســیله بارگذاری همانند سطح اعمال بار 
میتواند نیروی خود را در مرکز بسته اعمال کند.

همچنین بســته های تحت آزمون باید در یکی 
از شرایط توضیح داده شده زیر قرار گیرند:آزمون 
باید در صورت امکان در همان شــرایط محیطی 
ذکر شــده در "شرایط آزمون" انجام شود، در غیر 
این صــورت، آزمون باید در عــرض 5 دقیقه در 

خارج از آن شرایط جوّی انجام شود.
بسته را در وضعیت از پیش تعیین شده بر روی 

یک سطح افقی قرار دهید. سطح اعمال بار را در بالا 
و مرکز بســته قرار دهید، به طوری که، این ســطح 
بــه اندازه - 100 میلیمتر از هر چهار طرف بســته 

بزرگتر باشد.
نیروی قید شده توسط روشهای ذیل را نیز اعمال 

کنید: 
وزنه را بدون آنکه ضربه به بســته وارد نماید 
بر روی ســطح اعمال نیرو قرار دهید و از اینکه 
این ســطح به طور کامل با جعبه در تماس قرار 
گرفته اســت، اطمینان حاصل نموده و ســپس 
وزنه را رها کنید. وزنه فوق باید به طور یکســان 
در تمامی قســمت های ســطح اعمــال نیرو و 
توزیع شــده باشــد و در تماس کامــل با جعبه 
قرار گیرد و باید این اطمینان حاصل شــود که 
مرکــز ثقل بار فــوق، به محض رهــا نمودن بر 
بالای مرکز جعبه قرار دارد. ســنگینی کل وزنه 
و ســطح اعمال بار در محدوده 2درصد± مقدار 
از پیش تعیین شــده باشــد و فاصله مرکز ثقل 
بار بر روی ســطح اعمال نیرو نباید بیش از 50 

باشد. بسته  ارتفاع  درصد 

هــر گونه تغییر شــکل دائمی بر روی بســته 
و خرابــی قلاب ها و بســته هــا و آببندها و یا 
باید  هر گونه خســارتی بر روی محتویات بسته 
تلقی گردد.  به عنــوان نقص و خرابــی بســته 
ایرادهــای کوچک قابــل رؤیت بر روی بســته 
مــورد آزمایش، باید قید گــردد، ولی الزاماً این 
ایرادهای کوچــک موجب خراب و از رده خارج 

نمی‌شود. تلقی  بسته  شدن 

تهیه گزارش آزمون
 برای انطباق و یا عــدم انطباق با این روش، باید 

یــک گزارش آزمون تهیه شــود و در آن قابل قبول 
بودن بســته مــورد آزمایش و تمامــی عواملی که 
موجب خراب شدن بســته می‌شود و هر گونه ایراد 
و نقص قابل رؤیت بر روی بسته تحت آزمایش ذکر 

گردد.

آزمون‎های حمل ونقل برای بسته بندی‎های 
تکمیلی

این اســتاندارد بین المللی، روشــی برای انجام 
آزمون غلتاندن یک بســته پُر را مطرح می نماید. 
ایــن آزمون را می توان به عنوان یک آزمون تکی 
و مجزا برای بررسی اثرات غلتاندن بر روی کالا و 
یا به صورت بخشــی از یک سلسله مراتب آزمون 
انجــام داد که آزمونهای فوق بــرای اندازه گیری 
مقاومت و توانایی بسته در یک سیستم توزیع که 
در آن خطر غلتاندن وجود داشــته باشد، استفاده 

می شود.
توجّــه: برای بســته هایی که از لحــاظ ابعادی 
طول آنها بزرگتر از عرضشــان است، انجام آزمون 
واژگونی مناســبتر خواهد بود. در این گونه اقلام، 
به هنگام ذخیرهســازی و یا حمل ونقل از سطوح 
بزرگتر آنها استفاده می‌شود. آزمون واژگونی برای 
بســته هایی پیشنهاد می‌شود که نسبت بلندترین 
ضلع آنها به کوتاهترین ضلع به نســبت 3 به 1 و 
یا بزرگتر باشــد. روش انجام آزمون واژگونی برای 
بســته ها به هنگام حمل ونقل در دست تهیه می 

باشد.
سطوح تماس به صورت افقی و مسطح بوده و به 
انــدازه کافی وزن دارد که لرزش و تکان نخورد و 
به اندازه مناســب باید صلب باشد تا تحت شرایط 
آزمون تغییر شکل نیابد.در شرایط معمول آزمون، 
سطوح تماس تهیه شــده باید دارای شرایط ذیل 

باشند:
وزن آن باید حداقل - 50 برابر وزن ســنگینترین 

جعبه ای باشد که قرار است روی آن آزمون شود.
چنان مســطح باشــد که هیچ دو نقطه ای از 
آن اختلافی بیش از  2 میلیمتر نداشــته باشــد 
5 میلیمتر  اختلاف در ســطح مــی توانــد تــا 

یابد. افزایش 
چنان صلب باشد که هرگاه یک سطح - 100 میلیمتر 
مربعی تحت یک بار استاتیکی به اندازه Kg 10 در هر 
جای ســطح قرار گیرد، بیشتر از 1 / 0 میلیمتر تغییر 
شکل نداشته باشد.به اندازه کافی بزرگ باشد که بسته 

مورد آزمایش را کاملًا دربرگیرد.
آماده سازی بســته تحت آزمایش را باید به طور 

معمولی با اقلام و محتویات درونی خود پُر کرد. 
- از بســته بودن درب جعبه آزمــون، مطمئن 
شــوید همانند حالتی که برای توزیع آماده شده 

است.
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تجهیزات و قطعات جعبه – قســمت دوم 
طراحی

در این استاندارد به وضوح آمده است که قیدها 
باید با استفاده از دو ردیف میخ و به فاصله تعریف 
شدهدر اســتاندارد، پهنای قید به بدنه جعبه ها، 
محکم شــوند. شــکل 1 نمونه ای از این روش را 
نشــان می دهد.فاصله میخها نسبت به هم نباید 
بیش از 100 میلیمتر باشــد.در قیدهای عمودی 
نیز، جعبه ها طبق مدل(شــکل 1) باید حداکثر 
1700 میلیمتر طول داشــته باشند و در آنها دو 
ردیف قید، بکار رفته باشــد. باید بیش از 1700 
میلیمتر طول داشــته باشند و در آنها حداقل سه 
ردیف قید بــکار رود.هر قید بایــد از لبه جعبه، 
حدوداً به انــدازه 17 درصد طول جعبه)کوتاهتر 
باشد(، فاصله داشته باشد. در جعبه های کوچک، 

ممکن است این مقدار کمتر شود.
طول قیدهای عمودی باید چنان انتخاب شوند که 
ضخامت قیدهای افقی، درپوش جعبه و کف جعبه 
را بپوشانند. در جعبه هایی که از بالا باز می شوند، 
انتها و قسمت پایینی قیدهای عمودی، باید هم تراز 
با تخته کفی جعبه باشند و مابین تخته کفی جعبه 
و اتصالات وصل شده به قیدهای عمودی باید یک 

فاصله بسیار کوچک، وجود داشته باشد.

شکل 1- جعبه های چوبی با سه قید

شکل 2 - معرفی قید کمکی از جناحین 

قیدهای مورّب
این قیدها باید در جعبه هایی بکار روند که پهنای 
دوسر جعبه - 750 میلیمتر بیشتر باشد که در این 
حالــت، باید در هر دو طرف یا هــر دو کلّه جعبه، 
قیدهای مورّب زده شــود و در جعبه‌هایی که طول 
آنهابیش از 1000 میلیمتر میباشــند در قســمت 
بالا، باید از این قیدهای مورّب استفاده شود. همان 
طوری که درشــکل 3  آورده شــده است، تمامی 
قیدهای مورّب باید یک تکّه بوده و هم جهت وصل 
شوندجهت و سمت نصب قیدهای مورّب در تمامی 

جعبه ها باید مثل هم باشند

شکل 3 استفاده از قیدهای مورّب 

در قیدهای تقویت کننده، ایــن قیدها باید به زیر 
درب جعبه، دقیقاً زیر قیدهای روی درب برای

تمامی مدل ها )میخ شوند و این قیدها باید لب به 
لب دیواره های کناری جعبه باشند.(

در جعبه های مدلشــکل - 3  باید یک قید تقویت 
کننده اضافه در قسمت وسط درب جعبه میخ شود.

تذّکر: در مواردی که اقلام وسایل درونی جعبه، به 
نحو مناسبی، داخل جعبه قرار گرفته باشند، میتوان 
این قیدهــای تقویت کننده را حذف نمود. نبشــی 
فلزی در مقطع قیدهــای زیرین در جعبه‎های مدل 
)شکل 3( با استفاده از پیچ های مخصوص چوب که 
دارای طول مناســب میباشند، این نبشی های فلزی 

بسته می شوند. )شکل 4(

شکل 4 استفاده از نبشی فلزی در گوشه های جعبه

در مواردی که قرار اســت بــرای جابه جایی از 
لیفتراک اســتفاده شود، باید از قیدهای اضافه بر 
روی قیدهای پایه، اســتفاده نمود تا جعبه ها را 

بتوان همانند پالت، جابه جا کرد.
در مواردی که قیدهــای پایه، دارای فاصله ای 
بیش از 450 میلیمتر، می‎باشــند در این صورت، 
بایــد از بلوک هــای پایه اضافه، اســتفاده نمود. 

)شکل 5(

شــکل 5 اســتفاده از قیدهای کمکی بر روی 
پایه‌ها 

بلوک ها و قیدهای اضافه، باید از قسمت داخلی 
جعبه، توســط پیچ های مخصوص چوب، با طول 
مناســب که 66 درصد آن به داخل بلوک ها و یا 
قیدها بسته می شوند، محکم گردند. این پیچ ها 

باید حداقل 15باشند.  



آدرس: بزرگراه آزادگان، خيابان فداييان اسلام شمال، 50 متر بعد از باسكول ميهن، کوچه زرند، پلاک 5
 تلفن: 33882302 - 33619051

فکس: 33619019
Email: sahafimomen@yahoo.com

همراه: 09125061714 - 09122966815

کتاب،  و صحافي  چاپ  انواع خدمات  ارائه‌دهنده 

سررســيد و دفتر، ساخت انواع جلد، توليد انواع 

قاب براي کتاب‌هاي نفيس، خدمات پانچ و فنر و...

توليــد روزانه صــد هزار جلد چســب گرم

توليــد روزانه پانــزده هزار جلد سررســيد

توليــد روزانــه پنجــاه هزار جلــد مفتول   

 توليد روزانــه ده هزار جلــد كار پانچ و فنر
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192

سیستم های بازرسی 
برای چاپ بدون نقص

در زمانی که نیاز به افزایش کیفیت 
وثبات وپایایی یک محصول تولیدی برای 
صاحبان برند افزایش می‌یابد نیاز به داشتن 
سیستم‌های بازرسی دقیق با فن آوری‌های 
بالا از حالت لوکس آن به یک ضرورت برای 
مبدل‌ها تبدیل شده است. زمانی که به دنبال 
یافتن یک سیستم بازرسی کیفی می‌گردید، 
مبدل‌ها هم در حال بررسی و تحقیق در مورد 
سیستم‌های بازرسی کیفی هستند و در واقع 
به دنبال پیدا کردن بهترین سیستم بازرس 
می‌باشند تا روی آن سرمایه گذاری کنند و 
در صددند که به بهترین آن دست یابند. 
نداشتن یک سیستم بازرسی با کیفیت 
می‌تواند تاثیرات منفی بر روی روند کاری شما 
داشته باشد، مثل افزایش احتمال اشتباهات 
وخطاها که بر روی کیفیت چاپ و افزایش 
ضایعات که ممکن است بر روی چاپ تاثیر 
بسیار ناخوشایندی بگذارد. 

)juli Green baum(نوشته:جولی گرین بام 
ترجمه: محمود سمیعی

  بر اســاس گفته گای یوگــو )Guy Yogev( مدیر 
بینایی پیشــرفته  تکنولوژی  بــرای  بی  ریا ا ز با

 )AVT  Avanced Vision Technology(
مناســب‌ترین راه برای پیــدا کردن بهترین سیســتم 
بازرســی، این است که نه تنها به نیازهای فوری شرکت 
توجه شــود، بلکه مدیران شــرکت‌هم بایستی نیازهای 
بالقوه 5 ســال آینده شرکت را هم در نظر داشته باشند، این 
روش می‌تواند را هگشای یک سیستم بازرسی مناسب باشد.

شــرکت )ISRA Vision ( ایســرا ویژن برای تمام 
بخش‌های چاپی، در ارتباط با بازرسی، مواردی را در نظر 
گرفته است وکار بازرســی را تنها یک بازرسی فیزیکی 
نمی‌داند. یک سیستم بازرسی خوب و در خور توجه در 
یک متن چاپی هم وارد می شود، اشکالات متداول مثل 
تغییر در رنگ‌ها ،ثبت‌نام‌های اشتباه،غلط‌های چاپی در 
مقــالات، علامت گذاری‌های متون، مثل نقطه گذاری و 
ویرگول و.....ثبت مطالــب، از بین بردن موارد مخدوش 
شده مثل خط خطی‌ها وچک نویس‌ها، ویرایش کردن‌ها 
وتصحیــح مطالب ناقص را برعهده می‌گیــرد. بنابر این 
انتخاب یک سیســتم بازرســی مناســب می‌تواند تاثیر 
خوبی را در کیفیت محصول وکنترل فرآیندها داشــته 

باشد و فرصت‌های جدید کسب و کار را افزایش دهد.
وی خاطر نشان کرد، زمانی که صاحبان برند به دنبال 
مشــتریان خوب می گردند متصدیان و تهیه کنندگان 
بســته بندی ، با یک سیســتم بازرسی مطمئن در سود 
و مزایای آن شرکت شــریک می شوند وزمانی که بازار 
کســب وکار تکانی می خورد،آن ها با سیستم بازرسی 
 Advanced(بینایــی پیشــرفته  )AVT(تکنولوژی 
Vision Technology( به عنوان یک نقطه بر جسته 
برای فروش وارد عمل می شــوند.مالکان برند به نسبت 

موارد دیگر می خواهند که به آنها از طرف مشــتری 
این اطمینان داده شــود که آنها نیــز به نوبه خود به 
این بــازار نیازمندند، همانطور که نمایند گان برند ها 
بیشتر از فروشندگان نمونه به این موضوع علاقه نشان 

می‌دهند.
بازرسی برای بســیاری از بازارهای سطح شهر مثل 
بازار تجهیزات پزشکی، تولیدات شیمیایی، محصولات 
غذایی،بازار های بسته بندی لوکس خیلی مهم است. 
مثلا بخش تولیدات دارویی تمایل دارند که بیشترین 
دقت را در کنترل مقررات دارو داشــته باشــند و این 
مسئله برای آنها لازم و ضروری است، چرا که تولید کنندگان 
دارو می گویند که بســته بندی بهداشتی برای آنان 
اهمیت زیادی دارد چون با ســامت مردم در ارتباط 
اســت ونیازمند پاکی وتمیزی فراوان است. به همین 
دلیل بایســتی دستور العمل های بی عیب ونقصی به 
اجرا در آید که ســامت مشــتری را تضمین کند و 
به وی اطمینان دهد که کالای خریداری شــده کاملا 
سالم و بهداشتی اســت. البته جای تعجب نیست که 
شــرکت های دارویی بواسطه محصولی که تولید می 
کنند با ترکیبات پیچیده،در واقع بر لبه یک تیغ چند 
لبه برای بازرســی و کیفیت وکنتــرل برای تولیدات  
زیســت محیطی قرار گرفته اند واز نظر بازرسی کاری 
دشــوار دارند ومسئله بازرســی برای آنها مسئله ای 

حیاتی در زنجیره ایمنی است.
براســاس گفته امیر دکل)Amir Dekel (مدیر 
 ISRA(واحد کســب وکار شــرکت ایســرا ویژن
Vision( وقتــی به سیســتم بازرســی در صنعت 
چاپ نگاهــی اجمالی می کنیم،متوجه می شــویم 
که موضوع چاپگر ها، اندازه وســایز صفحات چاپی، 
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پهنای باند شبکه وب وسرعت، بایستی به عنوان 
لایه‌های زیرین و فرعی چاپ در نظر گرفته شــود. 
این‌ها برای موارد دلخواه مثل مقایســه فایل‌های 
اتمــام کنترل کار ماشــین،  pdf،کنترل فشــار، 
جمع آوری اطلاعات اســتفاده می‌شــوند. من در 
میان سیســتم‌های بازرسی مجود در بازار سیستم 
)AVT(را که سیســتمی کاملا اتوماتیک است و 

در شــبکه وب به عنوان یک برنامه کاربردی است 
می‌کنم. پیشنهاد  را 

امروزه سیســتم‌های بازرسی چیزهایی را بیشتر از 
بازرسی چاپ در نظر می‌گیرند و در نتیجه به وسایل 
بیشــتری هم نیاز دارندکه برای اپراتورها و مدیریت 
خانه چاپ، برای کنترل ماشین‌های چاپ،رنگ‌های 
مناســب و مانا و پایا و جمع آوری اطلاعات در مورد 
محصولات تولیدی و نیز تولید آمار موثق را سیستم 
بازرسی باید انجام دهد و این باید به موارد بالا اضافه 
شــود.اکثر بســته‌بندی‌های چاپی دارای تکنولوژی 
سریع شده‌اند اما در بعضی از موارد شاید که اپراتورها 
به آســانی به تکنولوژی سریع دست پیدانکنند.البته 
اگر سیســتم خوب کار کند این نگرانی به راحتی از 
بین مــی‌رود و اپراتورها وقتــی می‌بینند که چقدر 
ســریع، سیســتم مورد نظر عیوب را پیدا می‌کند و 
تمامی نواقص توســط سیســتم بازرســی شناخته 
می‌شود، آسوده خاطر می‌شوند. سازمانی که سیستم 
بازرســی  فعال دارد، این مزیت را دارد که نواقص و 
معایبش به راحتی برطرف شود و این مسئله بیشتر 
در پایان کار چاپ است که شناخته می‌شود و اپراتور 
بخوبی متوجه می‌شــود که با استفاده از این سیستم 

تمامی نواقص رفع شده است و دیگر وجود ندارد .
تصور کنید که از آستین یک پیراهن برای معرفی 
یک شــامپوی شــوینده برای نشــان  دادن میزان 
شــویندگی و پاکی بعد از شستشو پرینت بگیرند و 

در آن چاپ  تقابل رنگ ســفید و ســیاه در بعضی از 
قسمت‌های این آستین بوجود می‌آید که براحتی قابل 
تشخیص با چشم انسان واستفاده از شبکه وب نیست، 
امــا این تصویر روی بطری که قــرار می‌گیرد براحتی 
قابل تشــخیص اســت. بنابر این همانطور که متوجه 
شــدید سیستم بازرســی یک جفت چشم حساس را 
تهیه می‌کند که خیلی چیزها را فراتر از چشــم انسان 

می‌تواند ببیند و قبل از اینکه شــبکه وب آن مورد را 
اضافی و ضایعه بداند، به شما هشدار می‌دهد .

)Johnathan Hou(مدیرتکنولوژی  هــو  جاناتان 
شرکت گلوبال ویژن )Golobl Vision( می گوید: 
چاپچی‌های بســته‌بندی بیشــتر به دنبال، کیفیت 
واضح تصاویر و علامت‌های راهنما هســتند در این 
مورد، دســتیابی آســان و ارائه آموزش وپیشنهادها 
می‌تواند مفید باشــد. شرکت‌های زیادی هستند که 
یک سیســتم با مگا پیکسل بالا را نصب کرده‌اند که 
روی کاغــذ بزرگ وخوب به نظر می‌رســد اما مردم 
کیفیت سنســورها و تاثیــر منفی آنها را برچشــم 
نمی‌دانند و از آنجا که ســامتی افراد اهمیت زیادی 
در بازرســی دارد، چیزی را که برای سلامتی زیان 
آور باشــد را نمی‌پذیرند. وی ادامه داد که سیستم 
بازرســی  ودســت اندرکاران آن به مدیریت شرکت 
ایــن تعهــد را می‌دهند کــه آموزش خــوب برای 
کارکنان و برنامه مناســب برای پیشــرفت شرکت 
ارائــه دهند و به دنبال آن برنامه اجرائی متناســبی 
را نیز برای همه موارد ســازماندهی کنند. استفاده 
از سیستم بازرســی واقعا یک سرمایه گذاری است 
و با این وســیله شما می‌خواهید از ساختار آموزشی 
و اجرایــی شــرکت حمایت کنید تمــام این موارد 
به شــما کمــک می‌کند که کار خــود را به میزا ن 
زیادی افزایش دهید واز سیســتم بازرسی مفید در 
چاپخانه خود نهایت اســتفاده را ببرید. البته خرید 

یک سیســتم بــا کیفیت بالا مهم اســت ،ممکن 
است شما با خرید یک سیستم ارزانتر مقداری از 
پولتــان را هم پس انداز کنید. اما اگر فاز اجرایی 
را بخوبی به حســاب نیاورید و به آن توجه نکنید 
امکان ندارد که به حداکثر مزایای در نظر گرفته 
شــده با هزینه‌های عملیاتی بلند مدت برســید. 
وی استفاده از فرمت بزرگ رول اسکنر از شرکت 
گلوبال ویــژن)Global Vision(را پیشــنهاد 
کرد که کاربردهایی مثل چاپ اوراق، پوســترها، 
الحاقیــات، لیبل‌ها، کارتن‌هــا، جعبه‌ها، فویل‌ها، 
پذیر  انعطاف  بندی‌های  بسته  مرطوب،  ورقه‌های 

واسکن های ناملموس را در بر می‌گیرد.
خطر نداشتن یک سیســتم بازرسی اتو ماتیک 
در کار چــاپ مثل این اســت که انســان خود 
بخواهــد خطاهای کار را پیدا کنــد که ممکن 
اســت وقت زیادی تلف شود چرا که هر انسانی 
مــوارد مــورد بازرســی را از زاویــه دید خود 
اســت.  بازرســی ممکن  در  انســان‌ها  می‌بیند 
بدنبال مــوارد مختلفی باشــند و نظر یک فرد 
با نظر دیگری ممکن اســت متفاوت باشد ولی 
برای ماشــین همه یکســانند و استفاده نکردن 
از سیســتم‌های پیشــرفته بازرســی مکانیــزه 
ممکن اســت در رقابت‌های کسب و کار ، باعث 

شود. شما  کار  افتادن  خطر  به 
هو)Hou(گفت:با نصب سیستم‌های بازرسی از 

مرحله پیش از چاپ با استفاده از تکنولوژی‌های 
برتر و پیشــرفته‌تر یک شــرکت می‌تواند از روی 
دادن خطاهــا از ابتدا جلوگیــری کند. همانطور 
که می‌دانیم بررســی دقیق فایل‌ها، درجه بندی 
بارکدها و متون از جمله از تکنولوژی‌های جدید 
قبل از چاپ هســتند که به مــا در یافتن خطاها 
قبل از اینکه چاپ به مرحله پایانی برســد، کمک 

می‌کند.
 چه گمان کنید که نیاز به سیســتم بازرســی از 
بخش تولیــد و یا از بخش کنتــرل کیفیت دارید 
یا نه  ســیتم بازرســی به عنوان بخشــی از تلاش 
مســتمرکارکنان برای بهبود کارهای شــرکت به 
حساب می‌آید و نشان می‌دهد که کارکنان چطور 
با اســتفاده از سیستم بازرســی می‌توانند کیفیت 

کارشان را افزایش دهند.
سیستم بازرسی دقیق باعث می‌شود که فرایند 
بازرســی تنها به بخش پایانی ختم نشــود، بلکه 
نشــان می‌دهد که تمام بازرسی‌ها با دقت فراوان 
از تمــام مراحــل یعنی از مرحلــه پیش از چاپ 
شــروع و پول انداخته شــما را در یک دوره بلند 
مدت حفــظ می‌کند وی در آخر بــه این نتیجه 
رســید که سیستم‌های بازرســی واقعا با گرفتن 
عیوب و نقایص به عنوان بیمه نامه عمل می‌کند 
و این یک ســرمایه گذاری خوب است  و نه یک 

هزینه.        له
مقا
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له
مقا

نخستین گام در 
کیفیت و بهره‌وری

 هر سال واژه‌های جدیدی در عرصه 
کیفیت و بهره‌وری متولد می‌شوند 
واژه‌هایی که برخی اشاره به بنیان‌های 
این علم داشته و برخی صرفا پرطمطراق 
و دهان پرکن، جنبه تبلیغاتی برای 
شرکتهای مشاوره مدیریت دارند. در این 
بین اغلب مدیران ایرانی، غافل از تقدم/

تاخر و چیستی این سیستم‌های مدیریتی، 
یکی را برای دستیابی به کیفیت و 
بهره‌وری برتر بر می‌گزینند تا شاید وصال 
مقصود حاصل شود! در این مقاله سعی 
خواهد شد اولین و مهم‌ترین گام در این 
مسیر از نظر اساتید مدیریت معرفی گردد.

 مولف/مترجم: ایثار باتمان‌قلیچ

شناســایی و حذف همه فعالیت‌هــای فاقد ارزش 
افــزوده و افزایــش ارزش افزوده ســایر فعالیت‌ها از 
مرحله تهیه مواد اولیه تا تولید و نهایتا فروش، هدف 
غایی تمامی سیســتم‌های ارتقاء کیفیت و بهره‌وری 
شامل تولید بهنگام، تولید کاملا بی نقص، تولید ناب 
و... می‌باشد ولی برخی از سازمان‌ها ابزار اصلی برای 
دســتیابی به این هدف را گم کرده و سر از ناکجاآباد 

در می‌آورند.
برای مثال در اجــرای تولید بهنگام یکی از اهداف 
مهــم، حذف همــه موجودی‌های مــواد اولیه، نیمه 
ساخته و محصول می‌باشد. موجودی‌هایی که قسمت 
اعظم آن به خاطر ناکارآمدی زنجیره تولید نگهداری 
  )safety stock(می‌شــوند. مثلا ذخیره اطمینــان
مواد اولیه به خاطر احتمــال تاخیر در دریافت مواد 
اولیه در نظر گرفته شــده است که مسلما اگر تامین 
کننــده  )Supplier(از قابلیــت اطمینــان بالایی 
برخوردار باشــد به طوری که احتمــال تاخیرش به 
صفــر میل کند نگهداری ذخیره اطمینان مواد اولیه، 

عقلایی و به صرفه نخواهد بود.
یا بــه خاطر احتمــال خرابی ناگهانــی هر یک از 
دســتگاه‌های خــط تولید که منجر بــه توقف تولید 
خواهد شــد اقدام به نگهداری موجودی نیمه ساخته 
از محصول هــر یک از دســتگاه‌ها می‌گردد. همین 
طور به خاطر ناکارآمدی واحد فروش در پیش بینی 
تقاضای بازار، موجودی کالای ســاخته شده در انبار 

نگهداری می‌شود.
در اجــرای تولید بهنگام، گام به گام اقدام به حذف 
ایــن موجودی‌ها می‌گردد تــا ناکارآمدی بخش‌های 
مختلف نمایان شــود و واحدهای مختلف به اصلاح 
عملکــرد خویش بپردازند ولی اگــر به معنای واقعی 
همه بخشهای سازمان برای حذف این ناکارآمدی‌ها 
و بهبــود امور تلاش نکنند حذف موجودی‌ها نه تنها  
هیچ سودی ندارد بلکه باعث بوجود آمدن مشکلاتی 
بــس عظیم‌تر خواهد شــد. برای مثــال خرابی یک 
دستگاه در خط مونتاژ باعث توقف خط تولید، افزایش 
هزینه‌های تولید، فشار بر کارکنان و دستگاه‌ها، تاخیر 
در تحویل محصول به مشتری و از دست رفتن اعتبار 
شــرکت، کاهش سفارشات دریافتی و... خواهد شد و 
بــه این ترتیب به معنای واقعی، ســازمان خود را در 
ناکجاآباد گرفتاری‌های مضاعف تولید بهنگام خواهد 
دیــد!  با پیگیری‌های بعدی مشــخص خواهد شــد 
خرابی دستگاه به خاطر نگهداری-تعمیرات نادرست 
دســتگاه بوده البته نه به خاطر ضعف یا مســئولیت 
ناشناسی واحد نگهداری-تعمیرات بلکه به دلیل عدم 
تامین بموقع بودجه خرید قطعات یدکی که البته نه 
بــه خاطر ضعف واحد مالی بلکــه به دلیل تخصیص 
دیرهنــگام بودجه واحدهای مختلــف که البته نه به 

خاطر ضعف مدیریت مالی بلکه به دلیل درگیر بودن 
ایشان در مشکلات تجدید ساختار سازمانی که البته 
نه به خاطر..... و این رشــته ســر دراز دارد تا جایی 
که بعضا چرخش نامناســب کواکب )!( هم به یکی از 

دلایل بروز مشکل بدل می‌شود.
 واقعیت این اســت که به واسطه ماهیت سیستمی 
ســازمان و تعامــل اجزا بــا یکدیگر، نــه تنها برای 
دستیابی به اهداف تولید بهنگام بلکه برای دستیابی 
بــه هر هدفــی در زمینه بهبود کیفیــت و بهره‌وری 
مثل نزدیک شــدن به دوباره کاری و ضایعات صفر، 
زمان آماده‌ســازی صفر، حمل و نقل و زمان تدارک 
صفــر)Lead Time(، خواســت و مشــارکت همه 

اجزای سازمان امری ضروری است.
ابزار اصلی برای دستیابی به کیفیت و بهره‌وری برتر 

کدام است؟
شاید برای بسیاری از مدیران باهوش و متفکر این 
سوال پیش آمده باشد که هسته اصلی سیستم تولید 
تویوتا، تاثیرگذارترین سیستم تولید در چند دهه اخیر، 
سیستم تولیدی که بسیاری از مفاهیم نوین در زمینه 
 JIT:(بهنگام تولید  کیفیت و بهره‌وری همچــون 
 TQM:( مدیریت کیفیت فراگیر ، )just in time
کانبــان   ،)Total quality management
 ،)Zero defect( تولید کاملا بی‌نقص ،)Kanban(
تولید ناب )lean production(، خطا ناپذیرسازی 
 Mistake proofing: poka yoke) ، SMED
   )Single digit Minute Exchange of Dies

و... از درون آن متولد گشته‌اند چیست؟
دکتــر شــینگو )Shigeo shingo( یکی از افراد 
مهم در تحول شــرکت به تویوتــای برتر امروزی در 
آغاز فصل 5 کتاب "سیستم مدیریت تولید تویوتا" که 
کتاب مرجع در زمینه تولید ناب و بهنگام به حساب 
می‌آید این ســوال مهم را مطرح می‌کنــد که واقعاً 
»سیستم تولید تویوتا چیست؟« در پاسخ می‌نویسد: 
» وقتی این ســوال مطرح می‌شــود 80درصد افراد 
می‌گویند "همان سیســتم کانبان اســت"، 15درصد 
دیگر با اطلاع از عملکرد آن ممکن است بگویند "یک 
سیســتم تولیدی است" و فقط 5درصد واقعاً از هدف 
آن اطلاع دارند و می‌گویند »سیســتمی است برای 
حذف کامل همه موارد زائد و غیر ضروری«. در ادامه 
می‌نویسد: »برخی تصور می‌کنند تویوتا مجموعه‌‌ای 
از لباس‌های زیبا در اختیار دارد لذا ســعی می‌کنند 
همان لباس‌ها را بخرند و بپوشــند. آنها خیلی سریع 
در می‌یابند که خیلی چاق‌تر از آن هستند که بتوانند 
چنین لباســی بپوشــند! قبل از آنکه کان‌بان بتواند 
فایده‌ای برای آنها داشته باشد باید بتوانند موارد غیر 
ضرور را حذف و بهبودهای اساسی در سیستم تولید 
خودشان ایجاد کنند. 80درصد سیستم تولید تویوتا 
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را حــذف زوائد، 15درصد آن سیســتم تولید و 
فقط 5درصد آن از کان‌بان تشکیل می‌شود.«

 اما تنها راهکار حذف زوائد تا داشتن سیستمی 
بهره‌ور و با کیفیت در تولید، "بهبود مســتمر با 
مشــارکت تمامی کارکنان" اســت. این واقعیت 
به روشــنی در توضیحات رابینســون و شرودر 
)2004، 173( درباره اجــرای تولید بهنگام در 
تویوتا نمایان اســت: »با هدف قرار دادن تولید 
بهنگام ســازمان مجبور بود بــه جزئیات بیش 
از حد متداول توجه نشــان دهــد و مدیران نیز 
به تنهایی نمی‌توانســتند برای همه مشــکلات 
ریز و درشــت ســازمان راه حل ارائه دهند پس 
ســازمان مجبور بود از همه کارکنان خط تولید 
کمــک بگیــرد و نهایتا در تویوتا یک سیســتم 
ایده‌سازی بسیار فعال بوجود آمد.« به نظر چنگ 
)Cheng( )1996، 8( نیز »بهبود مستمر یک 
بخــش جدایی‌ناپذیــر از مفهوم تولیــد بهنگام 
می‌باشــد و برای اینکه موثر باشــد باید بوسیله 
تمامی اعضای ســازمان پذیرفته شــود نه اینکه 
فقط کسانی که مســتقیما در فرآیندهای تولید 

درگیرند آن را بپذیرند. «
همیــن طــور در مــورد تولید نــاب بودک 
»مهم‌ترین  اســت:  معتقد   )2006(  )Bodek(
چالش پیش روی ســازمان‌ها در تبدیل شــدن 
به ســازمانی ناب، بوجود آوردن عــادت بهبود 
 )Patel( مســتمر در کارکنان می‌باشد. « پیتل
)2005، 27( در مــورد مدیریت کیفیت فراگیر 
معتقد اســت: » لغت فراگیــر  )Total(معنای 
متفاوتی در مدیریــت کیفیت فراگیر دارد و آن 
درگیر شــدن همه افراد سازمان از مدیر عامل تا 

پایین‌ترین سطح کارکنان می‌باشد. «
 در واقــع »در دنیای امروز که رقابت بســیار 
ســخت و خشــنی بین شــرکتها وجود دارد و 
فاصله شــرکت‌ها هر روز کمتر و کمتر می‌شود 
بهبــود پایدار به امــری حیاتی برای شــرکتها 
تبدیل شده اســت. این بدین معناست که باید 
یکی از ویژگی‌های کلیدی و اساســی کســب و 
کارمان بهبود مستمر باشــد. « »در این دوران 
بهبود مســتمر در تمامی جنبه‌های کسب و کار 
به امری ضروری برای غلبه بر چالش‌های ناشی 
از محیط پر تلاطم تجارت تبدیل شــده است. « 
) Bessant & Caffyn 1997( اما متاســفانه 
»شــرکت‌های خیلــی کمی، قــدرت حاصل از 
داشــتن کارکنانــی که همیشــه و در هر زمان 
درباره بهبود کارها فکر کنند را درک کرده‌اند. « 

)2003 MILLER, JON(
آیا مدیری را می‌شناســید کــه نخواهد فکر و 

ضمیر ناخــودآگاه کارمندانــش در همه حال، چه 
در محــل کار و چــه در منزل، چه پشــت میز کار 
و چه پشــت فرمان اتوموبیل، به دنبال کشف عیب 
و نقص‌های امور ســازمان و ارائه راه حل برای آنها 
باشد؟ کدام مدیری است که نخواهد چشم تیزبین 
کارمندانــش، غربالگــر بهترین‌ها برای ســازمانش 
باشــد؟ آیا می‌دانید این رویای مدیران چگونه قابل 
تحقق اســت؟ مسلما برای تحقق این خواسته، قبل 
از هر چیز وجود ساختار و نظامی متناسب مورد نیاز 
است. سیستم و نظامی که اشتیاق و انگیزه کافی را 
در کارکنان برای این امــر بوجود آورد. آنچنان که 
شرح داده خواهد شد "نظام پیشنهادات" گام نخست 
در مسیر این تحول است سیستم مدیریتی که تاثیر 
قابل ملاحظه آن بر روی وجوه مختلف ســازمانها از 
جمله رضایت شغلی، تعهد سازمانی، بهداشت روانی 
کارکنان و نیز بهبود بهره وری، کیفیت و سودآوری 
شــرکتها به عینه و در تحقیقــات متعدد به اثبات 

رسیده است.
این سیســتم که با طی مراحل فرهنگ ســازی، 
پیشــنهادگیری فردی، پیشــنهادگیری گروهی 
)بــا تشــکیل گروه‌هــای بهبود مســتمر یا همان 
گروه‌هــای QC(، پیشــنهادگیری از مشــتریان و 
پیمانکاران و پیشــنهادگیری از خانــواده کارکنان 
بــه اجــرا در می‌آید در شــرکتهایی کــه مرتکب 
اشــتباهاتی نظیر تاکید بیش از حد بر پاداش‌های 
مادی، عدم فرهنگ ســازی مناســب، عدم تثبیت 
ساختار ســازمانی مورد نیاز و جانشــینی مدیران 
نامعتقد به مشارکت کارکنان نشده‌اند تحولی عظیم 
بوجود آورده اســت. برای مثال » ]در سال2001[ 
شــرکت ماتسوشــیتا الکتریک به ازای هر کارمند 

23. 7پیشنهاد دریافت کرد و ادعا کرده است که 
بواسطه این پیشنهادها در این سال 3000 دلار به 
ازای هر کارمند صرفه‌جویی داشــته است. «یوزو 
یاسودا  )Yasuda(در کتابش با عنوان "40 سال، 
 Million 20 ;Years 40( "20 میلیــون ایــده
Ideas( اظهار می‌دارد تویوتا در کمتر از40 سال 
)از 1951 که سال شروع پیشنهادگیری در تویوتا 
است تا ســال 1988( توانسته اســت20میلیون 
پیشــنهاد برای بهبود امــور از کارکنانش دریافت 
کند. در ســال‌های اخیر با مشــارکت نود و پنج 
درصدی کارکنان تعداد پیشنهادات به 2 میلیون 
پیشنهاد در سال رســیده است که به معنای 40 
پیشــنهاد در ســال به ازای هر کارمند می‌باشد 
که 96درصد این پیشــنهادها به اجرا در می‌آیند. 
  )Bodek(بــودک  )1991  Yuzo Yasuda(
سود و صرفه‌جویی حاصل از اجرای این پیشنهادها 

را 300 میلیون دلار در سال گزارش می‌کند.
هنوز هم شعار تویوتا ))فکر خوب مساوی تولید 
 )good thinking, good product( ))خوب
می‌باشد و »بهســازی و ارائه پیشنهادات بوسیله 
اعضــای تیمها ســنگ بنیادین موفقیــت تویوتا 
به حساب می‌آید. « )وب ســایت رسمی شرکت 
تویوتا( جالب اســت بدانید تویوتا قبل از شــروع 
پیشــنهادگیری از کارکنان یعنــی قبل از 1951 
هیچ وضع خوبی نداشــت و پس از اینکه 13سال 
از زمان تاســیس‌اش )1937( می‌گذشــت فقط 
توانسته بود 2685 خودرو تولید کند این در حالی 
بود که در همــان زمان کارخانه فورد روزانه ???? 

خودرو تولید می‌کرد. )سقایی(
  در ســال 2004 شــرکت امریکایــی تکنــی 
کالر)TechniColor(  )فعــال در حوزه تولید، 
تکثیــر و توزیع فیلــم و محصولات ســرگرمی( 
با1800 کارمند، 22000 پیشــنهاد دریافت کرد 
که بیــش از 12000عدد از آنها به اجرا در آمدند 
و در عرض یک ســال 10میلیــون دلار برای این 

شرکت سود و صرفه‌جویی حاصل کردند.
ماساکی ایمایی در کتاب "کایزن، کلید موفقیت 
رقابتی ژاپن" )ترجمه صحیح آن "بهبود مســتمر، 
کلید موفقیت ژاپن در رقابت ]جهانی[" است( می 
نویســد: » آیا می توانید به نوعی سرمایه گذاری 
فکر کنید که ســالانه 500درصد بازدهی سرمایه 
داشــته باشــد؟ آن هم از نوعی که بــه آغاز یک 
فعالیت اقتصادی جدید و یا تولید محصولی جدید 
نیاز ندارد؟ ظاهرا مدیران شرکت نیسان کمیکال 
به چنین ســرمایه ای درســت یافته اند: فعالیت 
گروه های کوچک نظام پیشــنهادها. آنها از سال 
1978 یک سیستم پیشنهادات را در سطح شرکت 
بر اساس فعالیت این گروه ها بکار گرفته اند و سرمایه 
گذاری کل 200 میلیون ینی آنها منجر به کاهش 

هزینه به مبلغ یک میلیارد ین شده است«





13
96

ی  
/ د

15
6 

ره
شما

200

له
مقا

  نظام پیشــنهادها با بوجــود آوردن فرصت رفع 
نیــاز کارکنان به احتــرام، خودیابی، آزادی بیان و 
برابری، به علاوه توجه بیشتر به مشکلات کارکنان 
و کاهش مشکلات کاری ایشان با اجرای پیشنهادها 
و نیز با اعطای پاداش‌های مادی و احترامات عالی، 
باعث افزایش رضایت شــغلی و احســاس تعلق و 
نزدیکی بین کارکنان و ســازمان می‌شــود. نتیجه 
این حــس نزدیکی، تلاش متقابــل کارکنان برای 
رفع مســائل سازمان‌شــان خواهد بود. شاهد این 
گفته تحقیقات دانشــگاهی متعددی است که تاثیر 
مثبت نظام پیشــنهادها بر رضایت شغلی کارکنان 
را تاییــد می‌کند برای مثال تحقیق حبیبی نشــان 
می‌دهد که بین نظام پیشــنهادها و رضایت شغلی 
کارکنان و نیز انگیزش کارکنان در حوزه ســتادی 
ســازمان بازرســی و نظارت بر قیمت و توزیع کالا 
و خدمــات رابطه مثبــت معناداری وجــود دارد. 
همین‌طــور در تحقیقات کریمی در شــرکت برق 

منطقه‌ای فارس وجود رابطه معنی‌دار و مثبت بین 
اجرای نظام پیشــنهادها و رضایت شغلی کارکنان 
به اثبات می‌رســد. تحقیقات اوریــن)Orin(  در 
صنایع خدماتی کلورادو امریکا نیز نشان می‌دهد با 
اجرای تکنیک‌های تصمیم‌گیری مشــارکتی میزان 
بهره‌وری و رضایت شــغلی کارکنان صنایع افزایش 

می‌یابد. 
اما ایــن حــس تعلــق و نزدیکی کارکنــان به 
سازمانشان تا آنجا می‌تواند پیش رود که کارمندان 
ژاپنی اغلب خود را با نام ســازمان محل کارشــام 
معرفی مــی کنند! عواید چنیــن نزدیکی متقابلی 
بیــن کارکنان و مدیران، بیش از آن چیزی اســت 
کــه در ابتدا به نظر می‌رســد آنچنان کــه تویوتا 
در شــوک افزایش قیمت نفت به ســال 1973 که 
بواسطه افزایش هزینه های تولید و کاهش فروش، 
ناگزیــر به اخــراج کارکنان بــرای کاهش ظرفیت 
تولید و هزینه‌های ســربار بــود، هیچ کارمندی را 
اخــراج نکرد بلکه از کارکنانش درخواســت کرد با 
همدلی و همراهی برای کاهــش هزینه‌های تولید 
پیشنهادهای بیشتری ارائه دهند. کارکنان نیز این 
درخواســت را با جان دل شنیدند و با تلاش فکری 
مضاعف، ســرانه پیشــنهاد را از 2-3 پیشنهاد در 

ســال به 12 پیشــنهاد در آن ســال افزایش دادند. 
به این ترتیب تویوتا توانســت بــا کاهش هزینه‌ها از 
بحران نجات یابد تا امروز که به عنوان ســودده‌ترین 
و بزرگترین خودروســاز در جهان )بــا 192میلیارد 
دلار ســرمایه بازار( فراتر از دایملر-کرایســلر )با89 
میلیارد دلار ســرمایه(، هونــدا)62 میلیارد دلار( و 
فولکــس واگن)57میلیارد دلار( قرار گرفته اســت. 
جالب اســت بدانید بیش از 50 سال است که تویوتا 
تحت هیچ شــرایطی هیچ کارمندی را اخراج نکرده 
است.  »وقتی در کارخانه]واحد کنتاکی تویوتا[ قدم 
می‌زنید رضایت و خشــنودی را در چهره کارکنان و 

می‌بینید« ایشان  کارکردن  نحوه 
»دیوار ژاپن« ســاخته شــده با مصالحی از جنس 

تفکر و خلاقیت
  مجتبی کاشــانی یکی از مدیران اجرایی کشور با 
بیان خاطره بازدیدش از یــک کارخانه ژاپنی تولید 
کلاچ اتوموبیل در ســال 1987 از ســاخت »دیوار 

ژاپن« در ایــن کارخانه صحبت بــه میان می‌آورد. 
دیواری که برخلاف »دیوار چین« نه بر اســاس ظلم 
و اســتبداد بلکه براســاس اندیشــه‌های شکوهمند 
کارکنــان بوجود آمده اســت: »در حین مشــاهده 
و بازدیــد از عجایب گوناگون در ســالن تولید این 
کارخانه، متوجه یکی از دیوارهای این سالن به طول 
حدود 50 متر و ارتفاع 8 متر شدم که تمامی سطح 
آن از کاغذهای پرنوشــته ای پوشــانیده شده بود. 
کنجکاوی مرا به ســوال وادار کرد. در پاسخ دریافتم 
که این کاغذها پیشــنهادهای کارکنــان این واحد 
برای تبدیل تولید آن به CAD/CAM )ساخت به 
کمک کامپیوتر /طراحی به کمک کامپیوتر( می‌باشد 
و هر یک از کارکنان به طور متوســط 11 پیشنهاد 
کتبی داده است. مدیریت نیز چون موفقیت در اجرای 
این طــرح را مدیون پیشــنهادهای کارکنان در همه 
سطوح می‌داند برای تشویق و اشاعه سیستم مدیریت 
مشارکتی و نظام پیشــنهادات، بزرگترین دیوار طولی 
این سالن را با اندیشه آنان آراسته است. می‌گفتند این 
کار هــم به ما و هم به آنها انــرژی، دلگرمی، انگیزه و 

سرفرازی می‌دهد... «
در واقع بر اساس همین مشاهدات است که محققان 
بسیاری نظام پیشنهادها را به عنوان نظام و ابزار اصلی 

برای بهبود مستمر و هسته اصلی همه سیستم‌های 
برتر کیفیت و بهره‌وری معرفی می‌کنند:

ترنراظهار می‌دارد » احتمالا قبل از پروژه شــش 
سیگما)Six sigma(  بعدی، شما باید یک برنامه 
نظام پیشــنهادها را مورد توجه قــرار داده و اجرا 

کنید «
به عقیده میلــر)Miller( »تولید ناب یک تفکر 
در کســب و کار اســت که همه را به بهبود روزانه 
متعهد می‌ســازد.... یکی از ابزارهای تولید ناب که 
به طرز خیلی بدی درک و به کار گرفته شده نظام 

پیشنهادات است. «
تولیــد  مهندســی  مدیــر  آرویــو  لوئیــس 
پیشــرفته شرکت سنســورماتیک، برنده جایزه 
در  تعالی  بــرای   )Shingo prize( شــینگو 
تولیــد کــه اخیرا شــرکت متبوعش بواســطه 
پیشــنهادات1200 کارمند شرکت 1. 7میلیون 
دلار صرفه‌جویی داشــته معتقد اســت: »نظام 
پیشــنهادها یک عنصر حیاتی و مهم در کمک 
به مــا در اجــرای تولید ناب می‌باشــد. نظام 
پیشــنهادها انجام کارهای اساســی را برای ما 

می‌کند آسان‌تر 
بدون شــک »نظام پیشنهادها یک عنصر اصلی 
برای همه سازمان‌هایی است که به طور مستمر 
در حال بهبود می‌باشند«هم اکنون در ژاپن 91. 
7 درصد از موسسات ثبت شده در بورس توکیو 
نظام پیشــنهادها را اجرا می‌کننــد. طبق قانون 
اداری امریــکا تمام موسســات دولتی، بودجه و 
تشــکیلات خاصی برای اجرای نظام پیشنهادها 
دارنــد و همــه ســاله بهترین پیشــنهاددهنده 
از دســت رئیس جمهــور امریکا لــوح تقدیر و 
جوایزی را دریافت می‌کند. « البته خوشــبختانه 
اخیرا بر اســاس مصوبه مجلس]2[ اجرای نظام 
اجرایی  کلیــه دســتگاه‌های  برای  پیشــنهادها 

الزامی گشته است.
 "بهبــود مســتمر تمامــی امــور ســازمان" 
کلید دســتیابی بــه کیفیت و بهــره‌وری برتر 
با  امر میســر نمی‌شــود مگر  این  می‌باشــد و 
جلب مشــارکت تمامــی کارکنــان. موثرترین 
سیســتم شــناخته شــده برای جلب مشارکت 
با سازمان، "نظام  افراد مرتبط  کارکنان و سایر 
پیشــنهادها" می‌باشد که با اجرای صحیح آن، 
اولیــن و مهم‌ترین گام در مســیر دســتیابی 
بهره‌وری  و  برتــر کیفیــت  بــه سیســتم‌های 
برداشــته شــده اســت و بدون آن، کیفیت و 
نخواهد کرد.  پیــدا  متعالی معنایی  بهــره‌وری 
»انجمن  گــزارش  براســاس  کــه  سیســتمی 
 EIA: employee(»کارکنــان مشــارکت 
تا10برابر   4  )involvement association
مجموع هزینه‌های اجرایی و پاداش‌های اعطایی، 
ســود و صرفه‌جویی بــه ارمغان مــی‌آورد. این 
انجمن تخمین می‌زنــد که میانگین صرفه‌جویی 
خالص از اجرای این سیستم به ازای هر کارمند، 
مقدار افســانه‌ای 1360دلار در سال می‌باشد. «  
آیا از سرمایه گذاری برای بکارگیری فکر و ذهن 

انسانها غیر از این می‌توان انتظار داشت؟
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اصول بهره‌وری و 
رابطه آن با کیفیت

تاکنون مطالب زیادی درخصوص 
بهره‌وری، اهمیت و تعاریف آن، انواع 
واهداف بهره‌وری نگاشته شده است. آنچه 
این گفتار درپی آن است، گذر از این 
مفاهیم و پرداختن به ابعاد تازه بهره‌وری 
است. 
اگر بهره‌وری  را استفاده مطلوب، موثر 
و بهینه از مجموعه امکانات، ظرفیت‌ها، 
پتانسیل‌ها، نیروها، منابع و فرصت‌ها 
تعریف کنیم و یا هر تعریف معتبر 
دیگری برای آن ارائه دهیم، همیشه سوء 
برداشت‌هایی درمورد بهره‌وری وجود دارد. 
این مقاله با بررسی برخی سوء برداشت‌ها 
درمورد بهره‌وری آغاز می‌کند و سپس 
مفهوم بهره‌وری بسزا رابطه بهره‌وری با 
کیفیت، استراتژی‌های جدید برای بهبود 
آن را شرح می‌دهد. 

 مولف/ مترجم: عبدالله آراسته
بعضی از بنگاه‌ها، گهگاه دست به اقداماتی می‌زنند 
و از این اقدامات نتایجی حاصل می‌کنند و ســپس 
این نتایــج را به بهبود بهره‌وری نســبت می‌دهند. 
پــس یک جــزء لازم برای فهم بهره‌وری، داشــتن 
ملاک‌هایی اســت تا بتوان بین دستاوردهای عادی 

یک بنگاه و بهره‌وری تمایز قائل شد. 

 برخی سوء برداشت‌ها در مورد بهره‌وری
دربــاره مفهــوم بهــره‌وری گاهی اوقــات تعابیر 
اشتباهی می‌شــود. در زیر به اختصار برخی از این 

سوء برداشت‌ها را ذکر می‌کنیم.
افزایش تولیــد لزوماً به معنای بهبــود بهره‌وری 
نیســت. محصول عبارت است از ســتاده‌ای که در 
نتیجه ترکیب عوامل تولید و استفاده از آنها حاصل 
می‌شــود. تولید به معنای فراینــد تبدیل منابع به 
محصولات )کالاها و خدمات( است. معمولًا برحسب 
مقــدار یا تعــداد برونــداد در واحد زمــان تعریف 
می‌شــود. در حالی که بهره‌وری کســری است که 
نســبت محصولات تولیدی را به نهاده‌های مصرفی 
نشــان می‌دهد. ســتانده یا برونــداد را می‌توان به 
صورت واحد یا حجم یا ارزش و درونداد را می‌توان 
بر حســب مقدار یا تعداد یــا ارزش پولی آنها اندازه 

گیری کرد. 
بهبود کارایی ارتقای بهره‌وری را تضمین نمی‌کند. 
افراد غالباً فکــر می‌کنند که اگر کارایی بهبود یابد، 
بهره‌وری  بیشــتر خواهد شــد. کارایی شرط لازم 
بهره‌وری  اســت امــا کافی نیســت. در واقع برای 
بهــره ور بودن هم اثر بخشــی و هــم کارایی لازم 
است. کارایی نســبت محصول واقعی تولید شده به 
محصول مورد انتظار اســت، در حالی که اثر بخشی 
درجه تحقق اهداف در سازمان است. افزایش درآمد 
حاصل از فروش الزاماً بهبــود بهره‌وری  را تضمین 
نمی‌کند. اگر درآمد شرکتی افزایش یابد، به تنهایی 
این افزایش به این معنا نیســت که آن شــرکت از 

بهره‌وری بالا برخوردار اســت. ممکن است سازمان 
به دلایلــی )مثلًا افزایش قیمــت( درآمدهایش به 
علت وجود بازار انحصاری زیاد شــود، درحالی که 
بهره‌وری ‌اش نســبت به قبل افزایش نیافته باشد و 
درآینده میزان سوددهی آن به شدت کاهش یابد. 

 بهره‌وری  فقط مختص بخش صنعت نیست 
افزایش بهره‌وری نباید به بهای تنزل کیفیت انجام 
شود. شرکت ماتسوشــیتای ژاپن یکی از بزرگترین 
تولیدکنندگان لوازم برقــی و الکترونیک در جهان 
است. یکی از محصولات این شرکت انواع میکروفن 
است. وقتی ماتسوشــیتا کیفیت خدمات و قابلیت 
اعتماد میکروفن‌های خــود را به نحو قابل توجهی 
بهبود بخشــید، در نتیجه آن بهره‌وری  نیروی کار 
شرکت 25 درصد افزایش یافت و هزینه نیروی کار 
برای هر واحد هزینه کل کاهش یافت و موجب شد 
قیمت فروش میکروفــن ها 27 درصد کاهش یابد. 
روشن است دراین شــرایط بهبود کیفیت به بهای 
کاهش بهره‌وری نبوده است، بلکه در عوض با بهبود 
کیفیت محصول، واقعاً بهره‌وری افزایش یافته است. 
بنابرایــن وقتی درباره بهــره‌وری  وکیفیت صحبت 
می‌کنیم، مهم این اســت که این واژه‌ها را به جای 

هم به کار نبریم یا متناقض با یکدیگر ندانیم. 

 بهره‌وری سبز
تا چند دهه قبل، محیط طبیعی به عنوان متغیری 
مهم در سیســتم های تولیدی مطــرح نبود. اما به 
تدریج آســیب‌های محیطی دســتاوردهای تمدن 
بشری را دچار مخاطره ساخت. ضایعات و پساب‌های 
تولیدی، آلودگی محیط زیســت را به دنبال داشته 
اســت. آثار مخرب به جا مانده از اســتفاده‌های بی 
رویه از اکوسیســتم‌ها و آســیب به منابع طبیعی 
بویژه منابع تجدیــد ناپذیر موجب بروز نگرانی‌های 
زیادی شــد و انســان را بر آن داشت تا راهی برای 
پیشگیری از این پیامدهای ناگوار بیابد. بحث الگوی 
توســعه پایدار به طور جــدی از اواخر دهه 1980 
مطرح شد. مرکز فعالیت‌های »برنامه‌های صنعت و 
محیط زیســت سازمان ملل متحد« در سال 1989 
از عبارت تولید پاکیزه‌تر برای نشــان دادن برداشت 
کلی و فراگیر »تولید و محیط زیست« استفاده کرد. 
بهره‌وری سبز در دستور کار بخش‌های تولیدی قرار 
گرفته اســت. بهره‌وری ســبز به عنوان یک هدف 
دارای آثــار گوناگون در توســعه پایدار اســت. به 
طوری که مفاهیم محیط زیســت را با احیا و حفظ 
منابع طبیعی در امور فنی، اقتصادی و اســتراتژیک 

بهره‌وری، پیوند می‌دهد. 

 اصول بهره‌وری و رابطه آن با کیفیت
آنچه مسلم است، نقش مهم را در بهبود بهره‌وری  له

مقا
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عامل انسانی بر عهده دارد. برای استفاده مطلوب 
و بهینه از نیروی انسانی به سه اصل نیاز داریم:

اصــل آگاهی )دانش، تجربه و تخصص، پژوهش 
و تحقیقات(

اصل انگیزه
اصل مدیریت )مدیریت و ســازمان دهی منابع 

طبیعی و انسانی(. 
افزایــش بهــره‌وری از ترکیب و تلفیــق منابع 
مختلف، ســازمان دهی و برنامــه ریزی صحیح و 
جامع تحقق پذیر اســت. انتخاب مناســب افراد، 
تقســیم کار، ارزیابی، پرداخت حقوق و دستمزد 
متناســب با کار انجـــام شده، پشــتوانه و ارکان 

بهره‌وری  محسوب می‌شوند. 
نیمه دوم دهه 1980 و اوایل دهه 1990 را شاید 
بتوان مدیریت در شــرایط وجود اهداف متناقض 
بــرای مدیران نامیــد. همان طور کــه می‌دانیم 
مدیران آمریکایی و ژاپنی در واقع دو سیســتم یا 
دو ســبک مدیریتی مختلف را بــه کار می‌گیرند. 
مدیران شــرکت‌های آمریکایی تأکید بیشتری بر 
بازده سرمایه و سود سرمایه برای سهام داران خود 
دارنــد. در حالی که رقبــای ژاپنی آنها بر افزایش 
سهم فروش محصول خود در بازار، عرضه محصول 
جدید به بازار، ساختن تصویری مناسب از شرکت 
در اذهان و به برقراری نظام کیفیت مناســب در 

شرایط و محیط کار توجه بیشتری دارند. 
وجود پیچیدگی‌ها و مشــکلات در عصر حاضر، 
مدیریت امروز را به این حقیقت آگاه کرده اســت 
کــه حتی با اجــرای مدیریت کیفیــت فراگیر و 
مهندســی مجدد ســازمان‌ها قادر نخواهد بود به 
صورتی سیســتماتیک اهداف متناقض را برآورده 
ســازد. بسیاری از این اهداف، اگر چه نه همه آنها 
در ذات خود متضاد هستند. مثلًا در عین حال که 
شــرکت‌ها باید به دنبال نیروی‌کار وفادار باشند از 
طرف دیگر در صورت لزوم به اخراج کارکنان خود 
یــا کاهش تعداد آنها به اندازه صدها یا هزاران نفر 

نباید اهمیتی بدهند. 
فلســفه مدیریت بهره‌وری فراگیر، نه تنها اصول 
مدیریت بر مبنای هدف، مدیریت کیفیت فراگیر 
و مهندسی مجدد را در بر دارد، بلکه به مهمترین 
و بنیــادی ترین هدف اصلــی جوامع یعنی بهبود 
سطح رفاه انسان‌ها از نظر مادی و معنوی به طور 
مســتمر تکیه دارد. به عبارتی مدیریت بهره‌وری  
فراگیر سازمان‌ها را از نادیده انگاشتن سیستم‌های 

انسانی در کنار سایر سیستم‌ها باز می‌دارد. 
بازسازی اقتصادی پس از جنگ جهانی دوم در 
ارتقای ســطح کیفیت کالا و خدمات و گسترش 
فرهنگ مصرف تأثیر بســزایی داشت و باعث شد 
که ســرعت تکامل و گسترش فعالیت‌های کیفی، 

در عرصه بازرسی و کنترل، در دوران پس از جنگ 
افزایش یابــد و بعد از آن به تدریج سیســتم‌های 

کیفی در جوامع صنعتی جهان مطرح شود. 
دکتر »دمینگ« که یک کارشــناس کیفیت بود، 
پس از جنگ جهانی به ژاپن رفت و آموزه‌های خود 
را جهت افزایش توأم بهره‌وری و کیفیت در صنایع 
ژاپن در اختیار مدیــران ژاپنی قرار داد و در اندک 
مدتی توانست صنایع ژاپن را به‌واقع متحول کند. به 
همین دلیل امروزه عالی‌ترین جایزه کیفیت ژاپن به 
نام او »جایزه دمینگ« نامیده می‌شود. تئوری دکتر 
دمینگ که بر مبنای 14 اصل بنا نهاده شده تحولی 
عظیم در کشورهای در حال توسعه از خود به جای 
نهاد که بررســی این اصول بسیار مهم و راهگشا به 
نظر می‌رســد. در اینجا به اختصار به این 14 اصل 

اشاره‌ای می‌کنیم:

 اصل اول: بهبود محصولات و خدمات و برنامه 
ریزی برای آینده. مدیریت ارشــد با توســل به کار 
گروهی مدیران میانی و با تمام قوا و تمامی امکانات 
موجود باید ســعی کند که کیفیــت محصولات و 

خدمات به طور مداوم بهبود یابد. 

اصــل دوم: قبول یک فلســفه جدیــد. ما در 
دورانی اقتصادی به شــدت در حال پیشــرفت و 
اطلاعات مــدار زندگی می‌کنیــم. در این دوران 
ارزش‌هــای فرهنــگ اقتصــادی توســط تمامی 
کارکنان شــرکت نقشی اساســی را در موفقیت 
شــرکت ایفا می‌کند و از بــروز عواملی که ممکن 
است اقتصاد شرکت را وادار به سیری نزولی کند، 
جلوگیــری خواهد کرد. بدین منظــور باید حتماً 
فرهنگ ســازی اقتصادی کارکنان و القای روحیه 
و فلســفه نوین تولید را در دســتور کار مدیران 

ارشد سازمانی قرار داد. 

اصل سوم: از وابســتگی به بازرسی انبوه اجتناب 
کنید. باید دانست که بازرسی نهایی در ماهیت کیفیت 
محصولات ســاخته شده تأثیر نمی‌گذارد و در نهایت 
تنها قادر اســت که محصولات منطبق و نامنطبق را 
شناســایی کند از این رو باید این نوع از بازرسی را به 

تدریج به سوی کنترل کیفیت فرایند سوق داد. 

اصل چهارم: کیفیت مــواد ورودی را بهتر کنید. 
بسیاری از مشکلات و معضلات مربوط به خط تولید و 
کیفیت نامناسب محصولات نشأت گرفته از مواد اولیه 
و ماشــین آلات نامناسب اســت. از این رو استفاده از 
روش‌های آماری برای رســیدگی به وضع کیفی مواد 
ورودی و تصمیــم گیری‌های مدیریــت تدارکات در 

انتخاب منابع خرید ضروری به نظر می‌رسد. 

اصل پنجــم: مشــکلات را بیابید. جســتجو 
برای یافتن مشــکلات و تلاش در جهت رفع آنها 
باید مســتمر باشــد. از این رو، سیســتم ممیزی 
مدیریت باید به طور دائم تمامی دســتورالعمل‌ها 
و فرایندهــای مربوط به برنامه‌ریــزی، تدارکات، 
تولید و تضمین کیفیت را مورد بررســی و تجدید 

نظر قرار دهد. 

آموزشــی  مدرن  روش‌های  ششــم:  اصل 
توانمندی‌های  از  اســتفاده  برای  کنید.  برقرار 
مدیــران و پرســنل بایــد از روش‌های مدرن 
یادگیری  و  آموزش  کرد.  اســتفاده  آموزشــی 
علــوم و فنــون مرتبط بــا صنعت شــما برای 
روش‌ها،  مــواد،  دائمی  تغییــرات  از  آگاهــی 
طراحــی محصول، ماشــین آلات، تکنیک‌ها و 

خدمات باید اجباری باشــند. 

اصل هفتم: روش‌های مدرن سرپرستی را برقرار 
کنید. برای آنکه کارکنان بتوانند وظایف محول شده 
را به بهترین نحو انجام دهند، باید توسط مدیریت، 
پشــتیبانی، هدایت و کنترل شوند. این اعتقاد باید 
بین مدیــران قوت گیرد که بهبود ســطح کیفیت 
محصولات باعث بهبود سطح بهره‌وری نیز می‌شود. 

اصل هشــتم: تــرس و وحشــت را دور کنید. 
اســتقرار روش‌های ارتباطی و اطلاعاتی صحیح در 
ســطوح مختلف شغلی شــرکت باعث می‌شود که 
ترس از تشکیلات ســازمانی دور شود و زمینه‌های 
ارائه کار بهتر و بازدهی بیشتر برای تمامی کارکنان 

شرکت مهیا شود. 
اصل نهم: سدها را بشکنید. مدیریت باید موانعی 
را که بر ســر راه ارتباط و همــکاری بین واحدها و 
قســمت‌های مختلف وجود دارد، از میان بردارد. در 
این صورت، واحدهای مختلف ســازمان با یکدیگر 
هماهنگ‌تر و با روشــن بینی بیشتری کار خواهند 

کرد. 

برنامه  از اهداف پراکنــده و بدون  اصل دهم: 
ریــزی پرهیز کنید. مدیریت باید از شــعار دادن 
و نصیحت کردن نیــروی فعال در مواردی مانند: 
»همان بار اول کار را درســت انجام دهید«، »کار 
بدون عیب و نقص«، »ارتقای ســطح بهره‌وری « 
و... چنانچــه راه حل عملــی و روش‌های اجرایی 
مناســب برای آنهــا تهیه و برنامــه ریزی نکرده 
اســت، بپرهیزد. این گونه شعار دادن بدون توجه 
به روش اجرایی، بیشــتر ایجــاد بی‌نظمی و نفاق 
می‌کند تا کارســاز باشد. اصولًا مشــکلاتی نظیر 
کاهش ســطح کیفیت محصول و یا ســیر نزولی 
منحنــی بهــره‌وری به خاطــر ناکارایی و گردش 
نادرست سیستم به وجود می‌آیند که عموماً رفع 
و حــل آنها خارج از حیطــه قدرت کارکنان و در 
مواری حتی خارج از حیطه قدرت سازمان است. 
پس باید واقع بین بود و انتظارات نابجا و فراتر از 

از پرسنل نداشت.  امکانات 

اصل یازدهم: از تغییر حجم کار استاندارد پرهیز 
کنید. اصولًا تعیین حجم کار اســتاندارد مانعی بر 
ســر راه بهبود مداوم کیفیت و بهره‌وری اســت و 
هزینه‌های تمام شــده محصول را افزایش می‌دهد 
و کارکنان را در انجام بهتر کار یاری و پشــتیبانی 
نمی‌کند. البته این بدان معنا نیســت که کارکنان 
را به حال خود رها کرد تا با هر ســرعتی که دوست 
دارند تولید کنند؛ بلکه باید یک نوســان مناسب را 

تعیین کرد. 
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اصــل دوازدهم: موانــع را برای رســیدن به 
ســربلندی و افتخار از میان بردارید. مدیریت باید 
شرایط پیشرفت و تکامل همه جانبه را برای کلیه 
پرســنل فراهم کند و آنها را در رســیدن به این 

اهداف تکاملی یاری رساند. 

آموزش  پرمحتوای  برنامه‌های  اصل سیزدهم: 
برقرار کنید. یک شــرکت برای رشــد و پیشرفت 
مستمر نیاز به پرسنل خوبی دارد که دائماً درحال 
آمــوزش، مطالعه و یادگیری باشــند و باید توجه 
داشت که تمامی رقابت‌های سالم شغلی از علم و 

دانش ریشه می‌گیرد. 

اصل چهاردهم: ایجاد ساختاری مناسب. این 
اصل مدیریت ارشد را موظف می‌کند که مسئولیت 
بهبود مداوم کیفیت و بهره‌وری را عهده دار شــود 
و تلاش کند که ساختار سازمانی به گونه‌ای عمل 
کند که تمامی جزئیات اجرایی سیزده اصل قبلی 
انجام شود. نقطه شروع و پایان چهارده اصل دکتر 
دمینگ در همین اصل است. چرا که سیزده اصل 
قبلی بدون داشتن ضمانت اجرایی کافی از سوی 
مدیران ارشــد که در قالب ساختار سازمانی نمود 
پیدا می‌کند، هرگز قابلیت اجــرا پیدا نمی‌کند و 

کاربردی نخواهد داشت. 

 سه استراتژی عمده برای بهبود بهره‌وری
زمانی که بهره‌وری کل افزایش یابد، هزینه تمام 
شــده به ازای هر واحد، کاهش می‌یابد. بنابراین 
می‌توانیــم با توجه به رابطــه بین بهره‌وری کل و 
هزینه و اینکه »قیمت= هزینه تمام شده+ حاشیه 
سود«، یکی از این سه راه را برای بهبود بهره‌وری 

در نظر بگیریم.
1. قیمت کمتر محصول به معنای افزایش سهم 

بیشتر از بازار و در نتیجه سود بیشتر در آینده
2. قیمت قبل اما کســب سود بیشتر به ازای هر 

واحد
3. همزمان قیمت کمتر و سود بیشتر

 اســتراتژی اســتفاده از نظام مدیریت 
بهره‌وری  فراگیر

استراتژی که برای اســتفاده از مدیریت فراگیر 
بهره‌وری به عنوان ابزاری برای ســنجش و اندازه 
گیری بهره‌وری اســتفاده می‌شود، در چهار سطح 

به شرح زیر انجام می‌شود.

ســطح اول- در این وضعیت روند بهره‌وری کل 
در برابر نقطه سر به سر بنگاه را بررسی می‌کنیم. 
اگر مقدار بهــره‌وری کل در دوره زمانی خاصی از 
نقطه سر به سر تجاوز کند، تجزیه و تحلیل سطح 
دوم را انجــام می‌دهیم. با توجه به نمودارها، روند 
شاخص‌های بهره‌وری جزئی را در سازمان بررسی 

می‌کنیم. 

سطح دوم- به منحنی‌های روند بهره‌وری کل در 
نقطه سر به سر به تفکیک هر واحد عملیاتی توجه 
می‌کنیم. برای آن واحدهــای عملیاتی که مقدار 
بهره‌وری آنها زیر نقطه سر به سر قرار دارد، تجزیه 

و تحلیل مرحله سوم را انجام می‌دهیم. 

سطح ســوم- روند شاخص‌های بهره‌وری جزئی 
برای کلیه واحدهای عملیاتی که مقدار بهره‌وری 
کل آنها زیر نقطه ســر به ســر اســت را تجزیه و 
تحلیل می‌کنیم. معمولًا در عمل، یک یا بیشتر از 
یک شاخص بهره‌وری جزئی در حال کاهش است. 

ســطح چهارم- منابع و نهاده‌هــا را در ارتباط با 
بهــره‌وری آنها تجزیه و تحلیــل می‌کنیم. در این 
اســتراتژی از اصــل مدیریــت بر اســاس حالات 
استثنایی که به خودی خود بر بهره‌وری کل تأثیر 

می‌گذارد، استفاده می‌شود. 

 مرحله بهبود بهره‌وری 
مهم‌تریــن فاز در تجزیه و تحلیــل بهره‌وری در 
ســازمان »مرحله بهبود« اســت. منظور از بهبود 
بهره‌وری، بهره‌وری کل )TP( و بهره‌وری جامع کل 
)CTP( است. حدود 70 روش متفاوت برای بهبود 
TP و یا CTP وجود دارد. این روش‌ها در فهرست 
)1( تحت 5 دســته اساسی نشــان داده شده‌اند. 
روش‌ها در عمل بســیار وسیعتر از ابزارها هستند. 
روش‌هــا در واقع ابزارها را در بــر می‌گیرند. مثلًا 
روش‌های مهندســی صنایع از نمودارهای جریان، 
تجزیه و تحلیل پارتو و ســایر ابزارهای دیگر که در 
مدیریت کیفیت فراگیر قابل استفاده هستند، سود 

می‌برند. 
مرحله بهبود بهره‌وری  فرایندی دو مرحله‌ای است:

انتخاب مجموعه‌ای از روش‌های بهبود بهره‌وری  
مندرج در فهرست )1(. 

طراحــی برنامه‌ای اجرایی و عملیاتی برای اجرا و 
پیاده سازی روش‌های منتخب بهبود بهره‌وری 

مرحله اول: انتخاب روش‌های مناسب
از تعداد بســیاری از روش‌های در دسترس، هر 
شــرکتی باید معدودی از ایــن روش‌ها را که قابل 
اداره هســتند، انتخاب کند. به طوری که مجموعاً 
بتواند سازمان را به هدف بهره‌وری کل که در مرحله 
برنامه‌ریزی تعیین شده است، برساند. مجموعه این 
روش‌ها بســتگی به نوع ســازمان، اندازه شرکت و 
بسیاری عوامل دیگر دارد. در انتخاب مجموعه ای 

از روش‌های مناسب سه روش پیشنهاد می‌شود.
1. بر اساس شم کارشناسی و تجربه

2. روش‌ها و مدل‌های کمی
3. روش‌های نیمه کمی، ترکیبی از دو روش فوق 

است. 
در روش‌هــای کمــی بــا اســتفاده از معادلات 
رگرسیون چند متغیره همبستگی با بهره‌وری کل 
عوامل را مشخص می‌کنیم، یا بهره‌وری کل عوامل 
را به وســیله برنامه ریزی حداکثــر می‌کنیم. تابع 
هدف، حداکثر بودجه، سودها و حداقل کردن دوره 

بازگشت سرمایه است. 

مرحله دوم: عملی ساختن برنامه بهبود بهره‌وری 
در این مرحله با توجه به فــــرمول بهره‌وری پنج 

استـــراتژی مختلف برای بهبود بهره‌وری  داریم.
افزایش محصول با استفاده از همان مقدار نهاده

افزایش محصول همراه با کاهش نهاده‌های مصرفی
تولید همان مقدار محصول بــا کاهش نهاده‌های 

مصرفی
افزایــش مقــدار محصــول، ســریعتر از افزایش 

نهاده‌های مصرفی
کاهش بیشتر نهاده‌ها در قبال کاهش محصول. 

استراتژی 3 و 5 واکنشــی هستند، بویژه استراتژی 
پنجم. اما استراتژی های 1و2و4 آینده نگرانه هستند. 
مؤسساتی که دارای مدیریت و رهبری ضعیف هستند، 
استراتژی پنجم را انتخاب می‌کنند تا بقا داشته باشند. 
بســیاری از روش‌های کوچک کردن ســازمان‌ها در 
استراتژی سوم و پنجم تجلی می‌یابند. شرکت‌هایی که 
دارای رهبری قوی و مدیریت عالی هستند از استراتژی 
های 1و2و4 استفاده می‌کنند. سازمانی که استراتژی 
4 را دنبال می‌کند، وضع بسیار ایده آلی دارد، اگر این 

شتاب بتواند حفظ شود. 

 نتیجه گیری
ســال‌های متمادی اســت که مفهــوم مدیریت 
بهره‌وری  فراگیر در بســیاری از قسمت‌های جهان 
به کار برده می‌شــود. برخی از منافع ناشی از اجرای 
مدیریت بهره‌وری فراگیر مورد توافق همه افراد است. 
این منافع را به طور فهرست وار می‌شمریم و از ذکر 

توضیحات بیشتر پیرامون آنها پرهیز می‌کنیم.
1. پاسخ گویی به نیازهای مشتریان

2. رقابت پذیری در کیفیت
3. رقابت پذیری در هزینه کل

4. ایجاد گروه‌های کاری و پاسخ گویی و مسئولیت 
پذیری

5. برنامه ریزی تکنولوژی
6. تجزیه و تحلیل سرمایه‌گذاری

7. برنامه ریزی برای شروع فعالیت جدید یا الحاق 
به شرکت دیگر

8. بودجه بندی و تخصیص منابع
9. هدف گذاری برای کسب سود به صورت خودکار

10. سازگاری دســتورالعمل جمع آوری اطلاعات 
به نحو مطلوب. 

امید اســت با اجرای دقیق و هدفمند برنامه‌های 
مدیریت بهره‌وری فراگیر شــاهد رشــد چشــمگیر 

بهره‌وری در سازمان خود باشید.  له
مقا



پرسش و پاسخ های حقوقی
بی‏هیچ ســخن اضافه‎‎ای شــما را دعوت می‎کنیم به خواندن این صفحه که شــاید مساله اصلی شما باشــد. دریافت مستمری 

بازماندگان، موضوعی است که بسیاری با آن دست به گریبان‎اند.

بیمــه شــده برای شــرکت در 
را  اقداماتی  کمیسیون پزشکی چه 

می‌بایست انجام دهد؟
با در دســت  بیمه شــده می‎تواند 
داشــتن گواهــی پزشــک متخصص 
از  حاکی  صراحــت  بــه  که  معالــج 
درج نــوع بیماری یا عارضه، خلاصه 
نتیجــه  شــده،  انجــام  درمانهــای 
درمانــی،  و  تشــخیصی  اقدامــات 
در  مؤثر  )درمــان  درمــان  خاتمــه 
بودن  علاج  قابــل  غیر  و  بهبــودی( 
بیمــاری یا عارضه باشــد به شــعبه 
بیمــه  محــل  اجتماعــی  تأمیــن 
پــردازی مراجعه و بــا ارائه مدارک 
لازم و مســتندات درمانــی مربوطه 
کمیسیون  در  شــرکت  درخواســت 

نماید. ئه  ارا را  پزشکی 
شــعبه تأمین اجتماعــی ضمن احراز 
پردازی  بیمه  وضعیت  وبررســی  هویت 
بیمــه شــده از لحاظ نــوع بیمه، مدت 
سابقه پرداخت حق بیمه، نرخ حق بیمه، 
سوابق شرکت در کمیسیون‎های پزشکی 
و در صــورت احــراز شــرایط قانونی، 
مکاتبــات مورد نیاز با پزشــک معالج و 
مراکز درمانی مربوطــه صورت گرفته و 
در نهایت پــس از تکمیل مدارک، بیمه 
شده توسط شعبه به کمیسیون پزشکی 

معرفی می‎گردد.   

کمیسیون  های  درخواســت  به 
پزشکی، چگونه رسیدگی می‎شود؟

پــس از وصول پرونده در کمیســیون 
تاریخ تشــکیل کمیســیون  پزشــکی: 
پزشــکی جهت حضور بیمه شده به وی 
اعلام خواهد گردید ، بیمه شده موظف 
است در روز و ســاعت تعیین شده، در 
محل برگزاری جلسه کمیسیون پزشکی 

حاضر شود.
کمیسیون پزشکی با توجه به مدارک 
و اقداماتی که لزوماً بر اســاس ضوابط 
قانونی بعمل می‎آورد مبادرت به صدور 
پزشکی  رأی کمیسیون  می‎نماید.  رأی 
بدوی پس از صــدور در روز برگزاری 
توسط کمیسیون مربوطه به بیمه شده 
ابلاغ خواهدشد. در  حاضر در جلســه 
صورتیکه بیمه شــده بــه رأی صادره 
باشــد می‎توانــد ظرف مدت  معترض 
یکمــاه از تاریخ ابلاغ اعتــراض کتبی 
خــود را به شــعبه تأمیــن اجتماعی 
مربوطه تســلیم نماید. آراء کمیسیون 
پزشــکی بدوی که جهت ادامه درمان 

صادر شده باشــد قابل اعتراض نخواهد بود. 
اعتراض بیمه شــده همراه مــدارک لازم از 
طرف شــعبه تأمین اجتماعی به کمیســیون 
پزشــکی تجدید نظر ارســال می‎گردد. آراء 
کمیســیون‎های تجدید نظــر قطعی و لازم 

الاجرا ست و قابل اعتراض نمی‌باشد.

برای درخواست مستمری ازکارافتادگی، 
چه شرایطی باید داشت؟

از  یکــی  ازکارافتادگــی  مســتمری 
شمار  به  تأمین‎اجتماعی  ســازمان  تعهدات 
تمامی  تأمین‎اجتماعــی  ســازمان  می‎رود. 
بدون  را  خود  تحت‎پوشــش  بیمه‎شــدگان 
توجه به میزان ســابقه پرداخــت حق‎بیمه 
از کار مورد حمایت  درمقابل حوادث ناشی 
ازکارافتادگی  نقــص عضو،  مقطوع  )غرامت 
جزئی و کلی( قــرار می دهد، چنانچه بیمه 
شــده‎ای بر اثر حوادث غیرناشــی از کار یا 
بیماری عادی، آســیب‎دیده و توانایی خود 
به  را حســب نظر کمیســیون‏های پزشکی 
صورت کامل از دســت دهــد در چارچوب 
قانــون و یــا احراز شــرایط قانونــی مورد 

گرفت. خواهد  قرار  حمایت 
مســتمری ازکارافتادگی کلی غیرناشی از 
تعلــق می‎گیرد  بیمه شــده‎ای  به  تنها  کار 
کــه ظرف ١٠ ســال قبل از وقــوع حادثه 
غیرناشی از کار یا شــروع بیماری منجر به 
ازکارافتادگی کلی حداقل دارای یک ســال 
ســابقه پرداخت حق‎بیمه نزد سازمان باشد 
و ظرف یک ســال قبل از وقــوع حادثه یا 
بیماری مــورد بحث دارای حداقل ٩٠ روز 

باشد. حق‎بیمه  پرداخت  سابقه 
بنابراین بیمه‌شــدگانی کــه دربرابر حوادث 
ناشــی از کار دچــار حادثه گردنــد و یا طبق 
نظر پزشــک معالج غیرقابل علاج تشــخیص 
داده شــوند، پس از انجام خدمات توان‎بخشی 

واعلام نتیجه توان‏بخشــی یا اشتغال چنانچه 
طبق نظر کمیســیون‎های پزشکی مذکور در 
ماده ٩١ قانون تأمین‎اجتماعی توانایی خود را 
کلًا یا بعضاً از دســت داده باشند می‎توانند از 
مستمری ازکارافتادگی درصورت احراز شرایط 

قانونی بهره‎مند گردند.

مســتمری  درخواســت‌های  بــه 
ازکارافتادگی، چگونه رسیدگی می‌شود؟

حساب ماده ٧٠ قانون تأمین‎اجتماعی بیمه 
شــده‎ای که طبق نظر پزشــک معالج، توانایی 
خــود را به صــورت کامل یا جزیی از دســت 
دهد، پس از مراجعه به شــعب تأمین‎اجتماعی 
به کمیسیون پزشکی )موضوع ماده ٩١ قانون 
تأمین‎اجتماعــی( معرفــی خواهد شــد؛ این 
کمیســیون پس از معاینه بیمه‎شده و بررسی 
سوابق پزشــکی وی نســبت به صدور رأی با 
تعیین درصد ازکارافتادگــی اقدام و مراتب را 
به شعبه ذی‎ربط اعلام می‎کند تا در چارچوب 
مقررات و در صورت احراز شرایط قانونی، حکم 

برقراری مستمری برای او صادر شود.
اگر درصد ازکارافتادگی بیمه‎شــده بین ١٠ 
تا ٣٣ درصد باشــد و بیمه‎شده بر اثر حوادث 
ناشی از کار، دچار آسیب شده باشد، استحقاق 
دریافت غرامت مقطوع نقــص عضو را خواهد 
داشــت. اگر میزان کاهش توانایــی انجام کار 
بیمه‎شده براساس نظر کمیسیون پزشکی بین 
٣٣ تــا ٦٦ درصد باشــد. درصورتی که صدمه 
وارده به بیمه‎شــده بر اثر حوادث ناشی از کار 

باشد، ازکارافتاده جزیی شناخته می‎شود.
اگر بیمه‌شــده طبق نظر کمیسیون پزشکی 
٦٦ درصد یا بیشتر توان کاری خود را از دست 
داده باشــد، چه این صدمه بر اثر حادثه ناشی 
از کار باشــد، چه بر اثر حوادث و بیماری‌های 
عادی باشد، بیمه‌شده ازکارافتاده کلی شناخته 

می‌شود.
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راهکارهای افزایش 
بهره‌وری 

با وجود تعاریف زیاد درباره بهره‌‍وری، 
به منظور اجرایی کردن آن می‌بایست 
تعریفی هماهنگ و سازگار با شرایط 
و نیازهای معین سازمان به کار برد و 
ازطریق مشارکت کلیه کارکنان قدم‌های 
موثری را در این راه برداشت. استمرار 
یک سیستم بهره‌وری، مستلزم اقداماتی 
چند نظیر تسهیم منافع، اصلاح ساختار 
سازمانی، توسعه منابع انسانی و... است. 
راهکارهای افزایش بهره‌وری مستلزم 
شناخت کافی وضعیت موجود و فرهنگ 
کاری شرکت‌هاست. باتوجه به تفاوت‌های 
مهم در فرهنگ کاری شرکت‌ها و وضعیت 
موجود آنها می‌توان گفت راهکارهای 
افزایش بهره‌وری نیز در آنها متفاوت 
خواهدبود. ازجمله راهکارهای افزایش 
بهره‌وری می‌توان به کاهش ضایعات، 
ایجاد تعهد در کارکنان، توجه به کارکنان، 
استفاده بهینه از استعدادها، ایجاد انگیزه 
درکارکنان، توجه به تغییرات و... اشاره 
کرد. درجه تاثیر هر یک از این راهکارها 
در افزایش بهره‌وری به وضعیت موجود 
شرکت در آن زمینه و ضرورت پرداختن 
به هریک از این موارد بستگی دارد، کـه 
می‌بایست به شکل ماهرانه‌ای شناسایی 
و اولویت بندی شده و برآن اساس اقدام 
شود. به عنوان مثال، در سازمانی ممکن 
است کاهش ضایعات در اولویت اول قرار 
گیرد و در سازمانی دیگر توجه به کارکنان 
و ایجاد انگیزه در اولویت اول باشد. عدم 
شناخت کافی از وضعیت موجود شرکت‌ها 
و بی توجهی به اولویت‌ها می‌تواند اثرات 
معکوسی در میزان بهره‌وری به وجود 
آورد. از این رو قبل از هـــرگونه اقدامی 
در افزایش بهره‌وری بر روی شناخت کافی 
وضعیت موجود و اولویت بندی صحیح 
راهکارها تاکید می‌شود.

  مولف/مترجم: ناصرالدین احدی نیا

تعهد،توجه و ایجاد انگیزه

بــرای آگــاهی از میزان افزایش بهره‌وری می‌بایست 
آن را در قالب شاخص‌های مختلف و در دوره‌هـــــای 
معینی اندازه‌گیری کرد. با اندازه گیری شــاخص‌های 
بهره‌وری می‌توان مشــخص ســاخت کــه تلاش‌های 
بهره‌وری تاچه حــدی مفید بوده اســت. اندازه‌گیری 
بهره‌وری نیز می‌بایســت براساس یک سیستم مناسب 
و اصولـــــی انجام گیـرد، درغیر این صورت نمی‌توان 
به نتایج آن اطمینان و انتظار بهبود در آن را داشــت. 
یکی از مـــوارد مهم در اندازه‌گیری بهره‌وری مشخص 
کردن صحیح طول دوره ارزیابی اســت که به عواملی 
نظیر دسترســی به اطلاعات، ماهیت عملیات تولیدی 
و اهــداف مدیریت بســتگی دارد. از نتایج اندازه‌گیری 
شاخص‌های بهره‌وری می‌توان به عنوان ابزاری مناسب 
جهــت برنامه ریزی‌های بلندمدت مدیریت در ســطح 

سازمان استفاده کرد.
ســرعت رشــد صنایع بویژه صنعت خودرو و توسعه 
آن در دهه‌های اخیر حاکی از آن اســت که کشورمان 
درحال گذر از یک اقتصاد نیمه صنعتی به یک اقتصاد 
صنعتی است. توجه به تولید و بهره‌ور بودن آن می‌تواند 
ضمن سرعت بخشیدن به رشــد و توسعه صنعتی آن 
را در مســیری صحیح و اصولی هدایت کند. از این رو 
به آشنایی شــرکت‌ها با مفاهیم بهره‌وری و راهکارهای 
افزایش آن تاکید می‌شــود. بنابرایــن، می‌توان گفت 
درجه توســعه یافتگی صنایع به میزان قابل توجهی به 
بهره‌گیــری مطلوب و بهینه از منابــع و امکانات تولید 
بســتگی دارد. از این رو بهره‌وری و افزایش مستمر آن 
در شــرکت‌ها از جایگاه ویژه‌ای برخوردار است. به این 
ترتیب مشخص می‌شود که برای رشد و توسعه صنایع 
می‌بایست به بهره‌وری و افزایش مستمرآن در شرکت‌ها 
توجه و اهمیت بیشــتری داده شود. بررسی شرکت‌ها 
نشــان می‌دهد که توجه به بهره‌وری  در شــرکت‌های 
مختلف به شکل‌های متفاوتی صورت گرفته و می‌گیرد. 
البتــه باتوجه به شــرایط شــرکت‌ها و سیاســت‌های 
مدیریتی طبیعی است که به راه‌های مختلف و متناسب 
با وضعیت موجود می‌بایست اقدام کرد. به همین خاطر 
در این مقاله سعی بر آن شـــــده است تا ضمن اشاره 
به مفاهیم اصلی بهــره‌وری، به رویکردها و راهکارهای 

مختلف افزایش بهره‌وری پرداخته شود.
رویکردها

قبل از پرداختن بــه رویکردهای افزایش بهره‌وری و 
انـــدازه‌گیری شاخص‌های آن، علی رغم اینکه امروزه 
کمتر کســی است که واژه بهره‌وری را نشنیده و درباره 
آن نوشــته‌هایی چند نخوانده باشد، بهتر است ابتدا به 
تعریف آن از دیدگاه‌های مختلف پـــــرداخته سپس 
به اندازه‌گیری شــاخص‌های بهــره‌وری و رویکردهای 

افزایش آن بپردازیم.
بهــره‌وری )PRODUCTIVITY( در لغــت به 
معنی »قــــدرت تولید و بارور بودن و مولد بودن« به 
کار رفته و در ادبیات فارسی به بهره‌وری، با فایده بودن 
و ســود برندگی معنی شده اســت. در رابطه با تعریف 
کاربردی بهره‌وری نیز تعاریف مختلفی ارائه شــده که 

برخی از آنها به قرار زیر است.

اســتیگل در تعریف بهره‌وری می‌گوید:»نسبت میان 
بــازده و مرتبط به عملیات تولیدی مشــخص و معین 

است.«
ماندلا بهره‌وری را چنین تعریف کرده است:»بهره‌وری  
به مفهوم نسبت بازده تولید به واحد منابع مصرف شده 
اســت که با یک نسبت مشابه دوره پایه مقایسه شده و 

به کار می‌رود.«
بنابراین، اگر ما در هر موردی نسبت خروجی به ورودی 
را محاســبه کنیم، در واقع میزان بهــره‌وری  را برای آن 
موضوع به دست آورده‌ایم که جهت بررسی آن می‌توانیم 
به شاخص‌های مهمی که در این زمینه در سطح جهانی 
از سوی شرکت‌های مهم و پیشرفته به کار رفته است اتکا 
کنیم. البته بهتر است بجای برگزیدن بهترین شاخص یک 
الگو )BENCHMARK( برای شرکت خود برگزینیم 

و جهت دستیابی به آن حرکت کنیم.
در اینجا بد نیســت به تعریفــی در این زمینه که از 
سوی سازمان بین المللی کار )ILO( به کار رفته است 
بپردازیم: بهره‌وری عبارت از رابطه بین ستــاده حاصل 
از یک سیســتم تولیدی با داده‌های به کار رفته مانند 
زمین، ســرمایه، نیروی کار و غیره به منظور تولید آن 

ستاده است.
گــــرچه تعاریف عمومی زیادی برای بهره‌وری وجود 
دارد ولی به منظور قابلیــت اجرایی کردن آن، تعریف 
بهره‌وری می‌بایست هماهنگ و سازگار با نیازهای ویژه 
و معین ســازمان باشــد تا بتواند محیطی بهره‌ورجو با 
کارکنانی مشوق برای اجرای بهره‌وری ایجاد کند و اگر 
مکانیسمی مناسب برای مشارکت کلیه کارکنــــــان 
تدوین و به کار گرفته شود می‌توان‌گفت قدم‌هــــای 
موثری در ایجاد بهره‌وری برداشــته شــده است. ولی 
تــداوم و افزایش مســتمر آن، مســتلزم مواردی چند 
نظیر تســهیم منافع حاصل از بهره‌وری بین کارکنان، 
اصلاح ساختار ســازمانی و ایجاد یک ساختار سازمانی 
منــــــاسب برای به فعل درآوردن برنامه‌های افزایش 
بهره‌وری، توســعه و بهســازی نیروی انسانی متناسب 
با ساختار سازمــــانی ایجاد شــده و توسعه و نوسازی 
فناوری‌های موجود اســت. تجربه نشان داده است که 
سازمان‌های گوناگون به منظور افزایش بهره‌وری خود، 
روش‌های متفاوتــی را به کار گرفته‌انــد. بنابراین، به 
کارگیری الگوی خاصی از روش‌هــای بهره‌وری بدون 
درنظر گرفتن شــرایط حاکم، شــاید مفید فایده واقع 
نیفتد. از این رو، ضروری اســت ابتدا شناخت کاملی از 
وضعیت موجود شرکت به دست آورده سپس شروع به 
بررســی راه‌های افزایش بهره‌وری کرد. البته باید گفت 
اگر چه هرکشوری باید متناسب با سنن ملی، فرهنگ 
و آداب و رســوم خود به بهبود بهره‌وری بپردازد، لکن 
بهره‌وری اکنون دیگر فقط یک مســئله ملی و داخلی 
نیست بلکه یک موضوع جهانی است و در جهان امروز 
ســازمان‌هایی به حیــات خود ادامــه خواهند داد که 

بهره‌ورتر تولید می‌کنند.
ولــی به طور کلی می‌تــوان گفت راه‌هــای افزایش 
بهره‌وری در شــرکت‌های مختلف متفاوت است که در 

زیـــــــر به برخی از رویکردهای آن می‌پردازیم. له
مقا
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کاهش ضایعات
یکی از راه‌هــای افزایش بهره‌وری کاهش ضایعات 
اســت. ضایعات و افزایــش روزافــزون آن، یکی از 
پدیده‌های تولید انبوه اســت که کشورهای صنعتی 
ازجمله اروپاییان در جستجوی یافتن راه‌هایی برای 
جلوگیری و قطع این جریان هستند. کاهش ضایعات 
یکی از اصول اساســی زندگی اجتماعی بشری است 
که از هزاران سال قبل بدون آنکه آگاهی از مفهوم آن 
داشته باشند به کار می‌بستند. به عنوان مثال انسان 
وقتی با کم آبی روبرو می‌شــد از مصرف غیرضروری 
آن خودداری می‌کرد، زارعان اگر زمین کمتری برای 
کشت دارند تلاش بیشتری برای بهره‌بــــــرداری 
از تمامــی آن به خــرج می‌دهند. و ده‌هــا مثال از 
اینگونه زندگی اجتماعی بشری همه و همه حکایت 
از ضایعات دارنــد. موضوع قطع جریان ضایعات و یا 
کاهش آن و همچنین دورســازی ضایعات اجتناب 
ناپذیر، به دلیل حجم بالای منابع تولیدی تلف شده 
و خسارت محیطی بالقوه از اهمیت خاصی برخوردار 
اســت. اهمیت کاهش ضایعــات در اقتصاد ملی به 
قدری است که بسیاری از رســانه‌های کشوری گاه 
و بــی‌گاه به بیان مطالبی ازضایعات منابع کشــوری 

پرداختــه و اهمیــت آن را بــه مردم 
گوشزد می‌کنند.

بــا کـــــاهش ضایعــات و درنتیجه 
کاهش هزینه‌ها، ســود بیشــتری عاید 
شرکت می‌شــود که بخشی از آن نیز به 
عنوان بهره‌وری به کارگران و کارکنــان 
پرداختــه می‌شــود. درنتیجــه آنها نیز 
می‌توانند با داشتن درآمد بیشتر زندگی 
بهتری را بــرای خود وخانــواده خود و 
درنتیجــه افراد جامعه فراهــم آورند. از 
ایــن رو، تولید بهتر و بــا ضایعات کمتر 
علاوه بر آنکه ســطح زندگی کارگران را 
بهبود می‌بخشد موجب شکوفایی اقتصاد 

مملکت نیز می‌گردد.
اگــر این اصــل را که بــرای کاهش 
ضایعــات بایــد برنامه‌ای مناســب و 
باشــیم، قبول کنیم،  کارآمد داشــته 
تهیــه یک برنامه جامــع اجرایی برای 
هماهنگ ساختن اقدامات و تلاش‌های 
همه بخش‌هـــــا و واحدهای سازمان 
ضرورتی اجتناب ناپذیراست. این برنامه 

موجب هدایت تلاش‌های ســازمان درجهت تامین 
نیازها و ابزارهــای کاهش ضایعات می‌گردد. کاهش 
ضایعات موجب کاهش تنش‌های موجود در سازمان 
و ایجاد فضایی سرشــار از اعتماد و اطمینان در بین 
کارکنان می‌گردد که آنها را به همکاری هرچه بیشتر 
با یکدیگر تشویق می‌کند. حال که کاهش ضایعات را 
به عنوان یکی از راه‌هـــای افزایش بهره‌وری بررسی 
کردیم، می‌پردازیــم به چگونگی کاهش ضایعات در 

شرکت‌ها.
کلیه کارکنان باید ضمن اســتفاده از توانایی‌های 
شخصی خود، با تشــکل در گروه‌های کاری، نظرات 
و پیشنهـــادات سازنده‌ای را در ارتبـــاط با کاهش 
ضایعــات و افزایش بهــره‌وری ارائه کننــد. در این 
رابطـــه می‌توان به ایجاد و اجرای نظام پیشنهادات 
و تشــکیل گروه‌های کوچک کاری، نظیر گروه‌های 
کنترل کیفــی، گروه کاهش ضایعات، گروه افزایش 
بهره‌وری و گروه‌های حل مشــکل که متناســب با 
شرایط خاص سازمان باشــد اشاره کرد. در کارهای 
گروهی علاوه بر غنای نظریات و عقاید ایجاد شــده 
بــا تعامل گروهــی، احتمال زیادی وجــود دارد که 
تصمیمات گروه به عمل منجر شود. زیرا این اعضای 
گروه بوده‌اند که راهبردهــــای موردنظر را ایجاد و 
تصویب کرده‌اند. هرچه گروه‌ها موثرتر و تعدادشــان 
بیشتـــــــر باشــد، کار با کارآیی بیشــتری انجام 
می‌شــود، چون افراد بیشــتری برای سرنوشت خود 
مســئولیت تقبل کرده‌اند. در کارگروهی سازمان در 
مواجهه با چالش در رقابت، از تعدد عقاید و نظریات 
بهره می‌برد و تک تک اعضای گروه نصیب بیشتری 

از آن می‌برند. اینکه عقاید و نظریات افراد را دیگر 
اعضای گروه می‌شنوند و مــــی‌پذیرند، اعتماد به 
نفس آنان را تقویت می‌کند. مهمتر از همه، فرد از 

تنهایی خود خارج می‌شود.
کاهش ضایعات، نوسازی و توسعه فناوری

یکــی دیگر از راههای کاهش ضایعات نوســازی 
و توســعه فناوری است.هرگونه توسعه تکنولوژیک 
مســتلزم افزایــش مهــارت کارکنان اســت که 
می‌بایســت به همراه ســایر زمینه‌هــای موردنیاز 
مربــوط بــه تغییــرات تکنولوژیک بــه مورداجرا 
درآیــد. فناوری‌هــای جدیــد بر روی ســاختار 
ســازمانی، مهارت‌هــا، روابط کارکنان و مشــاغل 
تاثیر خواهدگذاشــت. لذا کلیه موارد فوق و سایر 
زمینه‌های مرتبط با آن‌ها می‌بایســت مورد تجزیه 
و تحلیــل دقیق قرار گرفته و اصلاحات یا تغییرات 

لازم جهت استفاده بهینه از آنها داده شود.
ایجاد تعهد در کارکنان

یک کارمند متعهد برای ســازمان فــوق العاده 
ارزشمند است. او می‌تواند با انجام به موقع کارهــا 
و حس مسئولیت در افزایش تولید و بهره‌وری موثر 
باشد. لذا سعی کنید کارمندان متعهــــدی برای 

سازمان خود تربیت کنید.
مدیــران می‌توانند بــا برآورده کــردن نیازهای 
اساســی کارکنان، برقراری اعتمــاد متقابل میان 
خود و آن‌ها و ایجاد یک فرهنگ عاری از سرزنش، 
آنها را نسبت به سازمان متعهد کنند. تا زمانی که 
نیازهــای روحی و روانی کارکنان برآورده نشــود، 
هرگز به طور کامل نسبت به سازمان احساس تعهد 

نخواهندکرد.
تنها متعهد ســاختن کارکنان به سازمان کافی 
نیســت بلکه باید تعهد آنها را به ســازمان همواره 
حفظ کرد. یکی ازموثرترین راه‌های حفظ تعهد در 
کارکنان و نگه داشتن آنها درسازمان، غنی سازی 
شــغل و افزایش انگیزه در آنان اســت. قدردانی از 
افراد به خاطر عملکرد برترشــان انگیزه‌ای است در 
حفظ تعهد کارکنان و ایجاد رضایت شغلی در آنان. 
اســتفاده از محرک‌های مالی نظیر افزایش حقوق 
)مزایا(، پرداخت‌های موردی تشویقی و غیره برای 
عملکردهــای اســتثنایی و دارای بهره‌وری  بالای 
کارکنان از لحاظ حفظ تعهد کارکنان حائز اهمیت 
است. لازم به توضیح است که هرگز ارزش و تاثیر 
عمیق اســتفاده از اصطلاحات ســاده متشــکرم، 
دستتان درد نکندو... در مقابل انجام کارهای ساده 
را دســت کم نگیرید زیرا این کارها ســبب ایجاد 
تعهــد در کارکنـــــــان و به دنبــال آن افزایش 

فعالیت و بهره‌وری در آنها می‌گردد.
توجه به کارکنان

تجربه نشان داده اســت که یک سازمان فقط با 
اتکا به کارکنان خود می‌تواند موفق باشد. از این رو 

ســازمان‌های نیک اندیش همواره بر بهبود مستمر 
کیفیت کاری کارکنان خود توجه خاصی می‌کنند 
و این الگوی رفتاری در مدیران سازمان‌ها، کاهش 
ضایعات و بهبود کیفیت محصول را به همراه دارد 

که نتیجه نهایی آن نیز افزایش بهره‌وری است.
دادن مشــــــاغل جدید یا بهتر به افراد نشــان 
دهنده آن است که شــما برای موفقیت‌های آنان 
ارزش قائل هســتید. این کار شما آنها را به کسب 
موفقیت‌های بیشــتر تشــویق می‌کنــد. یکی از 
روش‌های ساده و اثربخش برای ارتقای کارکنان با 
توجه به دو سوال مهم زیر اعمال می‌شود. اول آنکه 
آیا آن‌ها توانایی لازم برای انجام کار را دارند؟ دوم 
اینکــه آیا آنها انگیزه لازم برای انجام کار را دارند؟ 
تنهــا کارمندی که هم از انگیــزه و هم از توانایی 
لازم برخوردار باشــد می‌تواند بهره‌وری شرکت را 
افزایش دهد. ولی اگر فردی بدون اســتحقاق لازم 
ارتقاءیافته باشد علاوه بر اینکه باعث رنجش خاطر 
و نارضایتی سایر کارکنان شایسته‌تر می‌شود، خود 
نیز احســاس ناامنی کرده و دائماً در دلهره به سر 
خواهد برد که همه این موارد باعث فعالیت کمتر و 

کاهش بهره‌وری خواهدشد.
بعضی از مدیران نیازهای تولید 
را به سایر نیازهای سازمانی مقدم 
می‌شمارند و برعکس عـــــده‌ای 
دیگــر به افــراد بیــش از تولید 
اهمیت می‌دهند. هر دو ســبک 
مذکور اشتباه اســت. تغییر یا به 
کارگیری شــیوه‌ای جدید زمانی 
اثربخــش خواهدبود کــه هر دو 
گروه به یک اندازه مورد توجه قرار 
گیرند. توجه به کارکنان به عنوان 
انسان و ابراز علاقه نسبت به رفاه، 
ســامتی، امیال و آرزوهای آنان، 
موجب عملکـــرد بهتر آنها شده 
و ســبب می‌شــود که بهره‌وری 

افزایش یابد.
استفاده از استعدادها

از  اســتفاده  و  تشــخیص 
اســتعدادهای فردی افراد یکی از 
ارضاکننده‌ترین  و  ســازنده‌ترین 
کارهــای یــک مدیر اســت که 
ابزاری قوی در  می‌تواند به شکل 
راه افزایش بهره‌وری به کارگرفته شود. در سازمانها 
بویژه ســازمانهای بزرگ، اغلب اوقات استعدادهای 
فردی به طور کامل مــورد بهره‌برداری کامل قرار 
نمی‌گیرنــد و گاهی اوقات کاملًا ناشــناخته باقی 
می‌مانند. یعنی اســتعدادهای بالقوه در راســتای 
افزایش بهره‌وری به کارگرفته نمی‌شــوند که خود 
یک نوع فرصت از دســت رفتــه افزایش بهره‌وری  
محســوب می‌شــود. بنابراین، لازم است مدیران 
ســعی کنند توانمندی‌هایی را که بــه طورکامل 
مورداستفاده قرار نگرفته‌اند کشف و راه‌های بهتری 
برای اســتفاده بیشــتر از آنها در راستای افزایش 

بهره‌وری پیدا کنند.
انگیزه

مســلماً پول تنها عامل انگیزش افراد نیست. اما 
اگر حقوق افراد خیلی نازل باشد باعث از بین رفتن 
انگیزه آنها می‌شود. درنتیجه پاداش مالی همچنان 
به صورت یک انگیزش قوی برای آنها باقی می‌ماند. 
از این رو، ســعی کنید از پاداش‌های تشــویقی به 
عنوان راهی برای سهیم کـــــــردن کارکنان در 
موفقیت‌های ســازمان و بهــره‌وری حاصل از آن 
اســتفاده کنید نه به عنوان عامل ایجاد انگیزه. به 
عبارتی بــرای کارکنان تفهیم شــود در بهره‌وری 

کاری که انجام می‌دهند سهیم‌اند.
بزرگترین ایجاد عامل انگیزه در افراد این اســت 
که به آنها نشــان داده شــود به نحوی در مالکیت 
سازمان شریک هســتند و این همان سهیم کردن 
کارگران در بهره‌وری حاصل از کارشــان است که 
به نوبــه خود موجب افزایش بهــره‌وری می‌گردد.  له

مقا
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ازطرفی پاداش‌های پرداختی یا سهیم کردن کارگران 
در بهره‌وری کارشــان باید عادلانه باشــد، در غیر این 
صورت ممکن اســت نتیجه عکس بدهــد. به عبارتی 
ســاده باید گفت ثمرات و مزایــای حاصل از بهره‌وری 
بایــد به طور عادلانه بین مدیریت و کارگران تقســیم 
شود. بهره‌وری بسیار بالای افراد بیش از پرداخت‌های 
اضافی بــه آنهــا ارزش دارد. ولی همه افــراد پاداش 
عادلانه را دوســت دارنــد. افراد مایلند پاداشــی که 
دریافت می‌کنند متناســب با تلاش آنها باشد. در این 
صورت آنها تعهد بیشــتری نسبت به شیوه های جدید 
کار از خود نشــان خواهند داد. درغیر این صورت، آنها 
در مقابل پرداخت‌های ناعادلانه و افکار شــما مقاومت 
نشــان خواهند داد و ممکن اســت ایــن مقاومت به 
صورت منفعل بوده و موجب کاهش بهره‌وری گردد.» 
اگر بـــــه افراد احتیاج دارید ولــی نمی‌توانید آنها را 
پیدا کنید، اگر آنها در جلسات حضور پیدا نمی‌کنند و 
در صورت حاضر بودن در بحث‌ها مشارکت نمی‌کنند، 
اگر از انتقال اطلاعات خودداری می‌کنند، اگر پیغام‌ها 
را بــه تأخیــر می‌اندازند یا آنها را بلوکــه می‌کنند، یا 
چنانچــــه به ظاهر از ایده‌های شما حمایت می‌کنند 
ولی درعمل جلوی آن را می‌گیرند، در آن صورت باید 

نسبت به وجود مقاومت منفعل ظنین باشید.«
با هــدف ایجاد انگیزه در کارکنــان و رضایت‌مندی 
بیشتر آنها از کارشان، عملکردشــان را ارزیابی کنید. 
بنابراین، به قدردانی از موفقیت‌های افراد و مهارت‌های 
منحصر به فرد آنان اهمیت بدهید و آنها را درخصوص 
شیوه‌های بهبود عملکـــــردشان در راستای افزایش 
بهــره‌وری راهنمایی کنیــد. به جای انتقــاد بیش از 
حد و مقصــر قلمدادکردن افراد، ســعی کنید به آنها 
پیشنهادهای سازنده بدهید زیرا در این صورت درجه 
پذیرش آنها بالارفته و موجب افزایش فعالیت درنتیجه 

افزایش بهره‌وری می‌گردد.
توجه به تغییر

تغییر برای ســازمان‌ها راهی برای افزایش بهره‌وری 

و حفظ توان رقابتی آنهاســت. بنابراین، می‌توان گفت 
جهت رشــد ســازمان‌ها، تغییر امری اجتنــاب ناپذیر 
اســت و افراد ســازمانی باید با روند تغییرات سازگاری 
داشــته باشند. این سازگاری می‌تواند ازطریق فراگیری 
مهارت‌های جدید حاصل شــود. در بســیاری از موارد 
ممکن اســت یادگیری تغییر، خود یــک تغییر عمده 
محسوب شود، در این صورت یکی از بهترین روش‌های 
ایجاد شــیوه کار و تفکر جدید و ســازگار، تشکیل یک 
»سازمان یادگیرنده« است. سازمان یادگیرنده، سازمانی 
است که در آن شیوه تفکر تغییر گرا برای همه افراد به 
یک عادت تبدیل می‌شود. به همین علت تغییر همواره 
در حال رخ دادن است و کلیه فرایندها و سیستم‌ها به 
طور طبیعی در معرض بازنگری مستمر قرار می‌گیرند. 
این نوع رویکرد، توسعه سازمان را تسهیل می‌کند و این 
اطمینان را به وجود مــی‌آورد که در مواقع اضطراری، 
سازمان آمادگی کامل برای مدیریت بحران را دارد. اما 
برای اثربخش‌تر شــدن تغییرات عمده، لازم است این 
نوع تغییــرات به همه افراد و همه موارد تســری داده 
شــوند. امروزه تغییر مهمترین عامل موثر در مدیریت 
کســب و کار موفق است. ســازمان‌ها و افراد شاغل در 
آن‌ها باید نگرش مثبتی نســبت به مسئله تغییر داشته 
باشــند، تا از این طریق توان رقابتی خود در بازارهای 
تهاجمی امروزی را حفظ کنند. بی‌توجهی به یک روند 
درحال تغییر ممکن اســت بسیار پرهزینه باشد. تغییر 
برای ســازمان‌ها راهی برای رشــد افزایش بهره‌وری و 
حفظ توان رقابتی اســت. درمورد افراد فرصت‌های به 
وجود آمــده در اثر تغییر، موجب غنی‌ســازی زندگی 
شــغلی و خصوصی آنها می‌شود. انسان‌ها باید به نحوی 
خــود را با تغییر هماهنگ کنند، چــرا که در غیر این 
صورت بهره‌وری آنها کاهش یافته و توان رقابتی خود را 

از دست خواهند داد.
اندازه‌گیری بهره‌وری 

برای بشــر آگاهی از نتایج تلاش‌هایش یک نیاز ذاتی 
است و مدیران نیز باید بدانند سیستم سازمانی که آن 

را مدیریــت می‌کنندچگونه عمل می‌کند. اندازه گیری 
بهــره‌وری ابزاری موثــر در تجزیــه و تحلیل عملکرد 
شــرکت بوده و ضمن آنکه مشخص می‌کند تلاش‌های 
بهره‌وری  تاچه حدی مفید بوده اســت، محل‌های قابل 
بهبود را نیز نشان می‌دهد. اندازه‌گیری بهره‌وری زمانی 
موثر بوده و به بهبود سازمان کمک می‌کند که براساس 
یک سیستم صحیح و اصولی انجام گیــــــــــرد. در 
غیرایــن صورت، یعنی از انــدازه گیری‌های پراکنده و 
غیرسیستماتیک نمی‌توان انتظار بهبود مستمر داشت. 
برای اندازه‌گیری درســت بهره‌وری بایــد به نکات زیر 

توجه کرد:
مدیران و کارمندان باید سیســتم بهره‌وری را درک 

کرده و به آن اعتماد داشته باشند.
اندازه‌گیری‌بهره‌وری باید تمــام منابع و فعالیت‌های 

کسب و کار را دربربگیرد.
نتایج اندازه‌گیری باید منبع ســود را مشــخص کند. 
مثلًا این‌که سود حاصل ناشی از بهره‌وری  واقعی است 

یا تورم قیمت‌ها.
نتایج حاصل باید نشانه‌های روشنی برای تصمیمات 

مدیریت داشته باشد.
در هر موردی می‌توان براساس ورودی و خروجی آن 
سیســتم، میزان بهره‌وری آن را اندازه‌گیری کرد. هدف 
از این اندازه‌گیری، مشــخص کردن میزان اســتفاده از 
ورودی‌ها یا منابع مــورد نیاز در تولید یک کالا یا ارائه 
خدمات اســت که با مقایسه آن با شاخص‌های جهانی 
یا اســتاندارد، می‌توان استفاده از منابع را بهینه و موثر 
کرد که در واقع همان افزایش بهره‌وری اســت. به طور 
کلی نتایج بهره‌وری را می‌توان در ســطح جزیی و کلی 
محاســبه کرد. درصورتی که نسبت ستاده را با یکی از 
عوامل تولید محاســبه کنیــم، آن را بهره‌وری جزیی و 
اگر این نسبت را برای کل عوامل تولید محاسبه کنیم، 

آنگــــاه بهره‌وری کلی را موردمطالعه قرارداده‌ایم.
بــرای معنی دار بــودن و تحلیل بهتر شــاخص‌های 
بهــره‌وری لازم اســت این شــاخص‌ها براســاس یک 
اطلاعات پایــه بــرای همــان ورودی و خروجی‌های 
موردنظر برای دوره‌های مشــخص مانند ماهانه، فصلی 
یا سالانه محاسبه و مورد مقایسه قرار گیرند. طول دوره 

ارزیابی تاحد زیادی به عوامل زیر بستگی دارد.
الف - سهولت دسترسی به اطلاعات.

ب - ماهیت عملیات تولیدی.
ج - اهداف مدیریت از ارزیابی بهره‌وری.

د- تعداد شاخص‌هایی که باید تعیین شوند.
بـــه منظور محاسبه به موقع شاخص‌های بهره‌وری 

لازم است سیستمی با اهداف زیر تدوین گردد:
ایجاد ســاختار مناسب اطلاعاتی، جهت دسترسی به 

اطلاعات بهره‌وری  در مقاطع زمانی مختلف.
تعیین سیکل زمانی ارسال اطلاعات ازطرف واحدهای 

مختلف شرکت.
تدوین رویه های اجرایی انجام فعالیتهای بهره‌وری.

جهــت  بهــره‌وری  شــاخص‌های  اندازه‌گیــری 
بــه عنوان  ســنجش عملکرد شــرکت‌ها، می‌تواند 
ابزار مناســبی جهــت برنامه ریزی‌هــای بلندمدت 
مدیریت در ســطح ســازمان باشــد. بــه طورکلی 
هر ســازمان برای اجرای برنامه‌هــای بهره‌وری از 
بهره‌وری شــروع می‌کند. شاخص‌های  اندازه‌گیری 
به دســت آمده از اندازه‌گیری را براساس یک مبنا 
کــه قبلًا توضیح آن داده شــد ارزیــــــابی کرده 
و براســاس نتایج ارزیابــی، برنامه‌های بهره‌وری را 
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برنامه‌ها معمولًا  اجـــــرای آن  با  تنظیم می‌کند که 
می‌یابد. بهبود  بهره‌وری 

بــه منظور نهادینه کــردن بهــره‌وری و تبدیل آن به 
یــک فرهنگ، حمایت بی‌چون و چرای مدیران ارشــد و 
اتحادیه‌های‌کارگری)درصــورت وجــود( قبل از هر چیز 

امری لازم و ضروری است.
چرخه‌بهره‌وری 

ادامه فعالیت‌های اقتصادی شــرکت‌ها بدون اطلاع از 
وضعیــت موجود آن، علی رغم صرف هزینه‌های هنگفت 
برای بهبود بهره‌وری اگر نه غیرممکن ولی مشــکل بوده 
و همواره با بحران‌هایی نظیر وجـــــود ضایعات، افزایش 
دوباره‌کاری‌هــا و پایین بودن کیفیت محصولات تولیدی 
دســت به گریبان خواهدبود. یکــی از راه‌های‌رهایی از 
ایــن معضل اســتفاده از چرخه بهره‌وری اســت. چرخه 
بهره‌وری  فرایندی اســت که اندازه‌گیــری و برنامه‌های 
بهره‌وری در هر سازمان بر اساس آن انجام می‌شود. یک 
چرخه‌بهره‌وری شامل چهار مرحله زیر است که به شکل 

یک سیکل بسته عمل می‌کند.
اندازه گیری بهره‌وری.

ارزیابی و تحلیل شاخصها.
برنامه ریزی بهره‌وری.

بهبود بهره‌وری )انجام فعالیتهای بهبود(.
با اجرای صحیح چرخه بهره‌وری همواره می‌توان وضع 
موجود شرکت را تحت کنترل قرار داده و درجهت بهبود 

آن کوشید.
سنجش بهره‌وری از طریق ارزش افزوده

هرچه تولید بیشتر باشــد، امکان بهبود زندگی مردم، 
بهره‌مندی از شــرایط مادی، فرهنگی و اجتماعی بهتر و 
امکانات زیربنایی و دفاعی بیشتر و موثرتر فراهم می‌شود. 
تولید بیشتر امکان سرمایه‌گذاری و ظرفیت سازی برای 
تولید بازهم بیشــتر ایجاد کرده، درنتیجه زندگی مادی، 
اجتماعی و فرهنگی بهتر برای نسل آینده را امکان پذیر 
می‌سازد. از این رو، کشورها در تلاش‌انـــــد با تدوین و 
اجرای برنامه‌های درســت و خردمندانه، تولیدات خود را 
ارتقا و وضع زندگی مادی و معنوی خود را بهبود بخشند. 
با افزایش بهره‌وری توان پرداخت دستمزدهای بالا برای 
شرکت‌ها ایجاد شده و بازدهی سرمایه را افزایش می‌دهد 
که این هر دو، عوامل اصلی ایجاد ثروت ملی محســوب 

می‌شوند.
به نظــر اقتصاددانان افزایش بهــره‌وری بهترین اهرم 
برای افزایش بهبود استانداردهای زندگی و مقابله با تورم 
است. تجربه نشان داده اســت که افزایش بهره‌وری کل 
می‌تواند به کاهش قیمت‌ها منجر شود. افزایش بهره‌وری 
به مفهــوم کاهش قیمت تمام شــده، افزایش کیفیت و 
برآوردن بهتر خواســته‌های مشتری است. با ابزارکاهش 
قیمت‌ها و افزایش کیفیت می‌توان سهم بیشتری از بازار 
را بــه خود اختصاص داده و در یــک بازار رقابتی از رقبا 

سبقت گرفت.
داشتن سهم بیشتر بازار به مفهوم افزایش سود بوده و آن 
نیز به افزایش درآمد کارکنان و بالارفتن قدرت خرید آن‌ها 

و در نهایت افزایش استاندارد زندگی آنها منجر می‌شود.
از دیدگاه سیســتمی با گســترش این تفکر در سطح 
کل یک اقتصاد ملــی، می‌توان نتیجه گرفت که افزایش 
بهــره‌وری ملی بــه بالارفتن قدرت خرید مــردم، رونق 
اقتصادی، افزایش درآمــد ملی، کاهش تورم و همچنین 
افزایش اشــتغال در درازمدت منجر خواهدشد. چرا که 

با بهبــود وضعیت اقتصادی، منابع لازم برای ســرمایه 
گذاری‌های جدید تامین و توسعه فعالیت‌هــــا به نوبه 
خود به اشتغال زایی منجر می‌شود. به عبارتی افزایش 
بهره‌وری به توسعه فرصت‌های شغلی برای افراد منجر 

می‌گردد.
بد نیست نگاهی به مفهوم بهره‌وری از دیدگـــــــاه 
»کوهئی گوشــی« موســس مرکــز بهــره‌وری ژاپن 
بیندازیم. کوهئی گوشــی موسس مرکز بهره‌وری  ژاپن 
بــر روی کارت تبریکـــــــــی که برای دوســتانش 
می‌فرستد می‌نویسد»بهره‌وری  هدفی است که ازطریق 
بهسازی مســتمر تجهیزات مادی و نیروی انسانی قابل 
حصول اســت. این جمله ساده و درعین حال پرمعنی، 
روشن‌ترین تعریفی است که واقعیت بهره‌وری را نشان 
می‌دهد، زیــرا در بهره‌وری پیشــرفت روحی و روانی 
انسان‌ها به اندازه مواد و تجهیـــــزات موردتوجه قرار 
می‌گیرد. به علاوه، تجربه نشان می‌دهد که جدیدترین 
تکنیک‌ها و یافته‌های مهندسی و مدیریتی تنها زمانی 
موثر واقع می‌شوند که فضای کاری آنقدر مناسب باشد 
که کارکنان بتوانند ضمن سازگاری و تطابق خود با این 
تکنیک‌ها، همگام با مدیریت درجهت افزایش بهره‌وری 

تلاش کنند.
درنتیجه روشــن اســت که اولین گام در افزایش 
بهــره‌وری جلــب همــکاری و حمایــت کارگران از 
تلاش‌هایی اســت که به این منظور انجام می‌شــود. 
بنابرایــن، پیــش ازآنکه شــرکت‌ها بــرای افزایش 
بهــره‌وری خود بهترین شــعار را انتخاب کنند، لازم 
اســت که کارگران ضمن آشــنایی کامل با بهره‌وری  
از این موضوع حمایت کنند، چرا کـــــــه بهره‌وری 

مزایایی دوجانبه برای آنها دارد.
برنامه‌های  ژاپنــی کــه  کارگــران شــرکت‌های 
افزایش بهره‌وری آنها با موفقیت روبرو بوده اســت 
اظهــار می‌دارند کــه آنها این نکته مهم را کشــف 
کردنــد که می‌تواننــد با مدیریت همــکاری کنند. 
در این شــرایط آنهــا اصل جدایی بیــن کارگران 
و مدیریــت را کنار گذاشــتند و به ایــن موقعیت 
با مدیریت لزوماً به استثمار  رســیدند که همکاری 
آنها منجر نخواهد شــد و می‌تــوان ضمن همکاری 
بــا مدیریت، منافع شــرکت را زیاد و از این طریق 

دهند. افزایش  نیز  را  خود  سود 
کوهئی گوشــی که زمانی مدیر ســازماندهی مرکز 

بهره‌وری ژاپن بوده و تا به حال هم با آن سازمان رابطه 
خود را قطع نکرده است در سال 1980 گفت: 25 سال 
پیش ما جنبــش بهره‌وری را با ایــن عقیده که هدف 
نهایی و غایی آن باید افزایش ســطح رفاه و آســایش 
کارکنان باشــد آغاز کردیم، زیرا مــا معتقدیم که تنها 
بهــره‌وری فیزیکی نمی‌تواند بــه این هدف کمک کند 
مگــر آنکه کارکنان با علاقه برای شــرکت کار کنند و 
با این احســاس که کار آنها مهم است نسبت به انجام 
آن تمایل و انگیزه لازم را داشــته باشــند. در آن ایام 
ژاپن مایل بود که با تقلید از غرب روش‌ها و نگرش‌های 
مدیریــت علمی را به مورداجرا بگذارد. اما به نظر ما که 
مدیریت نه تنها شامل فناوری است، بلکه اعتقاد داریم 
مدیریت، به دســت آوردن قلوب انسان‌ها را نیز شامل 

می‌گردد.
از این رو چون تلاش‌هایی کــه در غرب به منظور 
افزایــش بهره‌وری صورت گرفتــه صرفاً به جنبه‌های 
فنــی توجه کرده، ما با شــناخت این اشــکال، تمام 
تلاش خود را روی افزایش سطح رضایت کارگران در 
محیط کاری اســتوار کردیم. بــه بیان دیگر، افزایش 
بهره‌وری تنها ازجانب فنی کافی نخواهدبود، چرا که 
ما به قلوب انسانها می‌اندیشیم. بنابراین، ما معتقدیم 
که مشــکل افزایــش بهره‌وری را بایــد در قالب یک 
نگرش فرهنگی مـــــوردبررسی قــرار دهیم. از این 
رو جنبــش بهره‌وری در ژاپن با رعایت این ویژگی‌ها 
رشد یافت و با اســتفاده از تکنیک‌های انسان گرای 
مدیریتی مثل همــکاری کارکنان با مدیریت، روحیه 
جمــع گرایــی، فعالیــت گروه‌های کوچــک کاری، 
فعالیت گروه‌های کنترل کیفی و ســایر مشــخصات 
ژاپنی به حد اعلای رشـــــد خود رســید. بنابراین، 
فرهنــگ بهره‌وری، یکی از بزرگترین دســتاوردهای 
ژاپــن پس از جنگ اســت که ما بــا افتخار آن را به 

سایر کشورهای جهان صادر کرده‌ایم. 
اهداف اساسی بهره‌وری

تلاش بشر همواره در راستای ایجاد امکانات بهبود 
زندگــی، بهره مندی از شــرایط عــادی، فرهنگی و 
اجتماعی بهتر و بیشــتر بوده و برای رســیدن به آن 
تولید بیشــتر و بهینه را هدف اساسی خود قرار داده 
است. ازطرفی تولید بیشــتر و بهینه میسر نمی‌شود 
مگر ازطریق تولیــد بهره‌ور. افزایش بهره‌وری  ضمن 
اینکه ســبب افزایش کیفیت محصول شــده و قیمت 
تمام شــده آن را کاهش می‌دهد، بازدهی سرمایه را 
نیــز افزایش داده و توان پرداخت دســتمزدهای بالا 
برای شــرکت‌ها را فراهم می‌ســازد که این هر دو 
از عـــــــوامل اصلــی ایجاد ثروت ملی محســوب 
می‌شــوند. بنابرایــن، می‌تــوان گفت کــه افزایش 
بهــره‌وری بهترین ابزار برای افزایش بهبود ســطح 
زندگی مردم و ایجاد ثروت ملی اســت. از دیدگاه 
سیســتمی با گســترش این تفکر در ســطح منابع 
اقتصادی جامعه می‌تــوان نتیجه گرفت که افزایش 
ملی  بهره‌وری  افزایش  موجب  شــرکت‌ها  بهره‌وری 
شــده و آن نیز بــه بالارفتن قــدرت خرید مردم، 
رونق اقتصادی، افزایــش درآمد ملی، کاهش تورم 
و همچنیــن افزایــش اشــتغال در درازمدت منجر 

خواهدشد.
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افزایش بهره‌وری در 
بخش خدمات

بهره‌وری، استفاده موثر و کارآمد از 
ورودی‌ها یا منابع برای تولید یا ارائه 
خروجی‌ها است. ورودی‌ها یا نهاده‌ها، 
منابعی )نظیر انرژی، مواد اولیه، سرمایه و 
نیروی کار( هستند که برای خلق خروجی 
یا ستانده )که عبارت است از کالاهای 
تولید شده با خدمات ارائه شده توسط 
یک سازمان( استفاده می‌شود. 
بهره‌وری برای هر کشور و سازمانی، 
ضروری بوده و اساس رشد اقتصادی است. 
بهره‌وری، تولید ناخالص داخلی را افزایش 
داده، رقابت پذیری را بیشتر می‌کند و در 
نهایت باعث زندگی بهتر می‌شود. 

 مولف/مترجم: جواد محبوبی

بهبود بهره‌وری، مســئولیت اصلی مدیریت اســت. 
افزایش بهره‌وری مقدور نیست، مگر با شناخت و تحلیل 
آن. اندازه‌گیری یک روش دســتیابی به شنـــــاخت 
قابل اطمینان است. اندازه‌گیری بهره‌وری به ما کمک 
می‌کند تا عوامل موثر در بهبود بهره‌وری را شناســایی 
کرده و دریابیم که فرصتهــای افزایش بهره‌وری را در 
کجا جســتجو کنیم. اهمیت اندازه‌گیری بهره‌وری به 
حدی اســت که براســاس تجربیات به دست آمده در 
کشورهای صنعتی گفتــــــه می‌شود »می‌توان صرفاً 
با برقراری و اجرای یک سیستم اندازه‌گیری بهره‌وری 
و حتی بدون هیچ گونه تغییری در ســازمان یا سرمایه 
گذاری، گاهی 5 تا 10درصد بهره‌وری را افزایش داد«. 
بخش خدمــات یکی از بخش‌هــای اصلی اقتصاد 
هرکشوری است. کشــورهای پیشرفته جهان پس از 
مجهزشــدن به نیروی صنعت، معدن و کشــاورزی، 
اکنــون به اهمیت روزافزون خدمات به عنوان نیروی 
محرکه رشــد و ترقی پی برده‌اند. ســهم روزافزون 
خدمــات در تولیــد ناخالص ملی، اشــتغال، هزینه 
مصرف شــخصی و بازرگانی خارجی، گواه این مدعا 
اســت. هم اکنون خدمات حداقل نیم تا سه چهارم 
تولید ناخالص ملی و اشتغال این کشورها را تشکیل 

می‌دهد. 
تنها ســهم بخش خدمات از تولیــد ناخالص داخلی 
نیســت که با اهمیت است، بلکه این واقعیت که بخش 
خدمات در حال تبدیل شــدن به عامل رقابتی تعیین 
کننده در بازارهای جهانی است، نیز اهمیت این بخش 

را بیش از پیش آشکار می‌کند. 
لــذا بهبود بهره‌وری در بخش خدمــات، تاثیرزیادی 
بررشــد و توســعه اقتصادی و همچنین افزایش توان 
رقابتی کشورها خواهد داشــــت. همچنان که گفتیم، 
پیــش نیاز بهبود بهره‌وری، اندازه‌گیری آن اســت. در 
ادامــه مفاهیم مرتبط با بخــش خدمات و اندازه‌گیری 

بهره‌وری در این بخش بیان می‌شود. 

مباحث مفهومی مرتبط با بخش خدمات
برای شــناخت بخش خدمات بایــد ابتدا »خدمت« 
را شــناخت. »خدمــت« یعنــی کالایــی اقتصادی و 
غیرفیزیکی که شــخص، بنگاه یا صنعت برای استفاده 
دیگران تولید کرده اســت و هــر بنگاهی که محصول 
آن، کالایــی غیرمرئی و غیرملموس باشــد. به عنوان 
یک بنگاه خدماتی شــناخته می‌شــود. بخش خدمات 
بســیار گســترده بوده و معمولًا در برابر بخش تولید 
مطرح می‌شــود. این دو بخش شالوده اقتصاد هرکشور 
را تشکیل می‌دهند. به طور سنتی چندویژگی در مورد 
خدمات ذکر می‌کنند که آنها را از کالاها و محصولات 
فیزیکی )خروجی‌های بخــش تولید( تفکیک می‌کند. 

این ویژگیها عبارتند از:
- در خدمــت یک تجربــه یا محصول نامشــهود و 

غیرفیزیکی ارائه شده و به فروش می‌رسد.
- خدمات قابلیت ذخیره شدن ندارند.

- خدمت از ذی نفــــع آن جدایی پذیر نبوده و نمی 
تواند مورد دادوستد جدید واقع شود.

- بیــن ارائه خدمت و مصرف آن، فاصله زمانی وجود 
ندارد.

- خدمت به عنوان یــک محصول از فرآیند آن قابل 
تمیز نیست. 

بنابراین، مشــاهده می‌شــود که خدمــت، ماهیتی 
متفــاوت از کالا دارد و همین تفاوت در ماهیت باعث 

شده است که مطالعه آن قدری پیچیده باشد. 
به صورت تئوریک، تعریف بهره‌وری در بخش خدمات 
همانند بهره‌وری در بخش تولید بوده و عبارت از نسبت 
خروجی )ســتانده( به ورودی )نهاده( است. اما مشکل 
اصلی در ســنجش بهره‌وری خدمــات در عمل، نحوه 
تعریف و اندازه‌گیری خروجی نهایی اســت. بسیاری از 
ســازمانهای خدماتی فاقد خروجی ملموس و فیزیکی 
هســتند. لذا تعریف خروجی، معیارها و شــاخص‌های 
اندازه‌گیری خروجی در بخــش خدمات از پیچیدگی 
بیشــتری نسبت به بخش تولیـــ‍ـــــد و صنعت )که 
خروجی آنها به صورت کالا و محصولات فیزیکی است( 
برخوردار بوده و نیازمند دقت و کنکاش بیشتری است. 
از ســوی دیگر، هرنوع خدمــت دارای خصوصیات و 
مســیر حرکت مجزا و مخصوص به خود بوده و اهداف، 
مقاصد و روش‌های هریک با دیگری متفاوت است. لذا 
معیارهای بهره‌وری در خدمات مختلف، متفاوت است. 

ابزارهای اندازه‌گیری بهره‌وری
بهره‌وری در حقیقت یک معیار کارایی است. مسلماً 
اندازه‌گیری کارآیی، بســیار دشوار است در خط تولید، 
کارآیــی را می‌توان به راحتی براســاس تخمین حجم 
فیزیکــی خروجی‌هــا و ورودی‌های بــه کار رفته در 
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اندازه‌گیری کرد. امــــا  تولید خروجی‌های مزبور، 
اندازه‌گیری کارآیی یک سازمان یا شرکت خدماتی 
بسیار دشوار است. حتی در بعضی موارد ممکن است 
اندازه‌گیری دقیق کارآیی غیرممکن باشــد. این امر 
به دلیل این واقعیت است که نهاده‌های به کار رفته 
در خلق خدمات )یا ستانده(، ماهیتاً نامتجانس بوده 
و همچنین قابل اندازه‌گیری نیســتند. باوجود این، 
اندازه‌گیری  تکنیک‌های  توســعه  برای  تلاش‌هایی 
بهره‌وری، صورت گرفته است. تاکنـون تکنیک‌های 
زیــادی در ایــن ارتباط توســعه یافتــــه‌اند. این 
تکنیک‌ها را می‌توان تحت دو عنوان کلی روش‌های 
سنتی / قدیمی و روش‌هــای ساختار یافته / مدرن، 

دسته بندی کرد. 
روش‌های سنتی

الف- معیار بهــره‌وری جزئی: بهــره‌وری جزئی، 
میزان ســتانده به ازای هر واحد از یک نهاده منفرد 
)مثلًا ارزش افــزوده به ازای هرکارمنــد( را اندازه 

می‌گیرد. 
ب- معیــار بهره‌وری جزئی توام با ضریب ســطح 
کیفیــت: در اینجا بهــره‌وری از حاصلضرب ضریب 
سطح کیفیت در معیار بهره‌وری جزئی به دست می 
آید. ضریب ســطح کیفیت بین صفر تا یک متغیر 
است. از این ضریب برای منظور کردن تاثیر کیفیت 

خدمت بربهره‌وری استفاده می ود. 
ج - معیار بهــره‌وری کل عوامــل: در این روش 
تنها یک معیار واحد مطرح بوده و در محاســبه آن 
سعی می‌شود که از کلیه نهاده های مهم و مجموع 
ستانده‌ها )البته ستانده‌های خالص( استفاده شود. 

د - شــاخص بهره‌وری: عبارت اســت از نســبت 
معیــار بهره‌وری جزئــی در دوره جــاری به معیار 
بهره‌وری جزیــی در دوره زمانی مبنا. این معیار به 
مدیریت امکان می‌دهد که بهره‌وری دوره جاری را 
بــا بهره‌وری دوره مبنا مقایســه کند. اگر بهره‌وری 
کاهش یابد، مدیریت متوجه می‌شــود که باید برای 

بهبود اقدام کند. 
روش‌های ساختار یافته

الــف - فرآیند تحلیل سلســله مراتبی: یک تکنیک 
مدیریتی است که توسط پرفسور »توماس ساعتی« در 
اوایــل دهه هفتاد میلادی در آمریکا مطرح شــد. برای 
استفاده از این فرآیند، تحلیلگر باید هدف کلی را مشخص 
کرده و معیارهای دستیابی به آن هدف را انتخاب کند. 
فرآیند تحلیل مستلزم آن است که تحلیلگر مقایسه ذهنی 
در مورد اهمیت نسبی معیارهای مختلف در دستیابی به 

هدف کلی انجام دهد. 
سپس تحلیلگر باید سلســله مراتبی از معیارهای 
تصمیم‌گیری یا عوامل موثر بــر تصمیم ایجاد کند، 
به طوری که عوامل یــا معیارهای خاص تر یا جزئی 
تر در قسمت‌های پایین تر سلسله مراتب قرار گیرند. 
در انت‌های سلسله مراتب نیز، گزینــــه‌های نهایی 
تصمیم‌گیــری یا اهداف ارزیابی قــرار می‌گیرند. این 
فرآیند با محاســبه اولویت‌ها یا وزن‌های نسبی در هر 
سطح از سلسله مراتب، رتبه کلی یا سراسری هریک از 
گزینه‌های تصمیم یا اهداف ارزیابی را تعیین می‌کند. 

بسیاری از مســائل کســب وکار پیچیده بوده و 
نمی‌تــوان آنها را به راحتی بااســتفاده از روش‌های 
کمی حل کرد. این فرآیند راهکاری شــهودی و در 
عین حال علمی برای حل مسائل پیچیده کیفی در 
بسیاری از شرکت‌های خدماتی ارائه می‌کند. کیفیت 
حــل و زمان مورد نیاز بــرای یافتن حل باتوجه به 
منابع موردنیاز در فرآیند حل، بسیار مناسب است. 
فرآیند تحلیل سلســله مراتبــی در بخش خدمات، 
کاربردهای متعددی دارد، از جمله: ارزیابی عملکرد 
کارکنان حرفه‌ای؛ تجدید ساختار سازمانی؛ گزینش 
تجهیزات اطلاعاتی؛ ارزیابی پروژه بهره‌وری؛ انتخاب 
بازار هدف؛ برنامه ریزی اســتراتژیک؛ انتخاب مکان 

فروش)خرد ه فروشی(. 

تحلیل پوششــی داده‌ها: نیز یک تکنیک مشهور 
در علــم مدیریــت اســت. از ایــن تکنیک برای 
)با  واحدهای عملیاتی،  نسبی  کارایی  اندازه‌گیری 
اهداف و منظورهای یکســان( اســتفاده می‌شود. 
واحدهای عملیاتی اکثر سازمانها دارای نهاده‌های 
متعدد )نظیر تعداد کارکنان، حقوق، ســاعت‌های 
عملیات، بودجه تبلیغات( و همچنین ستانده‌های 
متعدد )نظیر سود، سهم بازار و نرخ رشد( هستند. 
در ایــــــن گونه مــوارد برای مدیریــت تعیین 
تبدیل  ناکارآمــد در  واحدهــای عملیــــاتـــی 
نهاده‌هــای چندگانه بــه ســتانده‌های چندگانه 
معمولًا دشوار است. این روش به عنـــوان ابزاری 
قدرتمند برای اندازه‌گیری بهره‌وری فرآینــدهای 
نهاده‌ها و ســتانده‌های چندگانه، شناخته  دارای 
شده اســت. هم اکنون از تحلیل پوششی داده‌ها 
انواع خدمات استفاده می‌شود، از  اندازه‌گیری  در 

جمله: 
کارآیی نســبی پزشــکان یک بیمارستان؛کارآیی 
نسبی کلینیک‌های بهداشت عمومی؛کارآیی نسبی 
شــعبات یک بانک؛کارآیی نســبی فروشــگاه‌های 
بهــره‌وری  تحلیــل  آمــاده؛  غــذای  زنجیــره‌ای 

یمارستان‌های دولتی و خصوصی. 
ج - تحلیل شکاف: مدلی مفهومی است که توسط 
پروفســور PARASURAMAN و همکارانش 
در 1985 و 1988 در آمریکا مطرح شــده اســت. 

تحلیل شــکاف ابزاری مدیریتی بــرای اندازه‌گیری 
کیفیــت خدمات اســت. کــه در آن از یک فرآیند 
تحلیلی صرف در جمع آوری دریافت‌ها و انتظارات 
مشــتریان، کارکنان خدماتی و مدیران اســتفاده 
می‌شود تا شــکاف میان گروه‌های مزبور در صورت 
وجود مشخص شــود. پنج نوع شکاف در این مدل 
باید تجزیه و تحلیل شــود. اگر هریک از شکاف‌ها 
از ســطح پیش تعریف شــده، فراتــر رود، کیفیت 
خدمت رضایت بخش نیســت، لــذا برخی اقدامات 
اصلاحی بــرای بهبود کیفیت خدمــات باید انجام 
شود. از تحلیل شــکاف در تحلیل کیفیت خدمات 

زیر استفاده شده است:
بانکها: فروشگاه‌های بزرگ؛ خدمات دولت در ازای 
پرداخت مالیات؛ مســیرهای مهــم خطوط هوایی 

داخلی،چاپخانه‌ها و غیره. 
هدف گذاری

صنایع خدماتی با یکدیگر تفاوت داشته و ماهیتاً 
یکســان نیســتند. ایــن صنایع براســاس میزان 
سرمایه گذاری، به کارگیری نیروی انسانی، فرآیند 
تولید، خدمات ارائه شــده و غیــره، متفاوت بوده و 

لذا اهداف آنها نیز متفاوت اســت. بنابراین، تعیین 
اهداف یک ســازمان خدماتی، تابعی از متغیرهای 

مختلف خواهد بود. 
ســازمان خدماتی با تحلیل نقــاط قوت و ضعف، 
فرصت‌هــا و تهدیدها از نظــر اجتماعی، اقتصادی، 
سیاسی و تکنولوژیکی به تعیین اهداف خود جهت 
بــرآورده کردن نیازها و خواســته‌های مشــتریان، 
سهامداران و سایر افراد ذی نفع، مبادرت می‌ورزد. 
هدف سازمان باید به صورت واقع بینانه تعیین شده 
و دارای ویژگی‌هــای زیر باشــد:اختصاصی و قابل 
فتنی؛  یا دســت  گیری؛  زه  نــدا ا بل  قا بســط؛ 

نی.  زما فق  ا رای  دا نه؛ بینا قــع  وا
راهکار بهبود بهره‌وری کل

عملکــرد بخش خدمــات بر بهــره‌وری بخش 
تولیــد تاثیــر می‌گذارد. از ســوی دیگــر هر دو 
بخش به هم وابســته بوده و خروجی یک بخش، 
ورودی بخش دیگر اســت. مطالعات انجام شده، 
نشــان می‌دهد که بخش تولید حداقل به میزان 
25درصد به بخش خدمات وابسته است. لذا حتی 
برای بهبود بهره‌وری بخش تولید لازم اســت که 
بهــره‌وری بخش خدمات افزایــش یابد. بنابراین، 
بهبــود بهــره‌وری در بخش خدمــات، موضوعی 
کاملًا جدی اســت. پیش نیاز بهبود بهره‌وری در 
بخش خدمات، اندازه‌گیری بهره‌وری است. بــــا 
اندازه‌گیــری بهره‌وری در بخش خدمات، می‌توان 

ســطح بهره‌وری و اثربخشــی تلاش‌هــای بهبود 
بهره‌وری را معین کرد. برای اندازه‌گیری بهره‌وری 
باید نواحی بهبود بهره‌وری را شناســایی کرده و 
انعطــاف پذیری عملیاتــی را از نظر به کارگیری 
فرآیند و نیروی انســانی، تقویت کرد. اندازه‌گیری 
بهره‌وری باید هم در ســطح افراد و هم در سطح 
ســازمانی باشد. در سطح ســازمانی، اندازه‌گیری 

بهره‌وری باید شامل مراحل زیر باشد:
شناسایی خدمات اصلی سازمان مربوطه

تعیین شــاخص‌های کارایی/ بهره‌وری. شاخص‌ها 
باید مبتنی بر خدمات اصلی فروخته شــده توسط 
ســازمان باشــد. بهتر اســت برای هرنوع خدمت، 
شــاخص‌های مختلفــی تعریف شــود. در تعیین 

شاخص‌ها باید به نکات زیر توجه کرد:
اطلاعات موردنیاز در دسترس بوده و جمع آوری 

آن آسان باشد.
شــاخص‌های انتخابی باید شفاف بوده و فهم آن 

آسان باشد.
در شاخص‌ها از متغیرهای هزینه، کیفیت و زمان 

استفاده شود. 



جمع آوری اطلاعــات )اطلاعات خدمت اصلی باید 
مرتباً جمع آوری شود(.

ارزیابی بهره‌وری جاری. هرسال باید داده‌ها جمع آوری 
شــده و مرتباً ارزیابی شــوند. در ارزیابی باید رئیس 
ســازمان و کارمندان مشــترکاً همــکاری کنند. اگر 
احساس شود که بهره‌وری در حال کاهش است، لازم 
اســت دلایل این امر بررسی شده و اقدامات اصلاحی 

انجام شود. 
اندازه‌گیری بهــره‌وری فردی بایــد در مراحل زیر 

انجام شود:
تعیین خدمت انجام شده توسط فرد مورد نظر

تعریف اســتاندارد عملکرد یا نُرم‌های کار برای هر 
واحد از خدمات ایجاد شده.

جمـــع آوری اطلاعات براساس استانداردها / 
براســاس داده‌های  بنابراین،  بهره‌وری.  نرم‌های 
بهره‌وری  فعلــی  ســطوح  شــده،  آوری  جمــع 
افزایش  بــرای  تعیین کرد.  را می‌تــوان  افــراد 
باید بهبود بهره‌وری  پاســخگویی به مشــتریان، 
کل )نــه بهره‌وری جزئــی( در بخش خدمات را 
مد نظر داشت. برای دستیابی به این هــــــدف 
باید تلاش شــود که از کلیــه نهاده‌های مهم و 
از مجموع ســتانده‌ها در قالــب یک معیار واحد 
12 مرحلـــه ای زیر  اســتفاده شود. متدولوژی 
 ELLEN DOREE ROSEN که توســط(
در آمریــکا معرفــی شــده اســت( می‌تواند در 
بهبــود بهــره‌وری کل در بخش خدمــات مفید 

فایده باشد:
انتخــاب واحد کاری یا سازمان برای اندازه گیری.

انجام ارزیابی‌های مقدماتی:
آیا کارشناسان اندازه‌گیری در دسترس هستند؟

آیا حمایت لازم برای سوق دادن بنگاه به اندازه‌گیری 
وجود دارد؟

چه کسانی درگیر این مسئله می‌شوند؟
به چه کسانی باید گزارش داده شود؟

تعیین شالوده و اصول کار از طریق مباحثه و گفتگو 
با افراد مربوطه و جمع آوری معیارها.

بررسی و مطالعه رسالت سازمان و شناسایی خدمات 
اصلی )مرتبط با رسالت سازمان( واحد کاری. انتخاب 
یک )یا چند( خدمت از میان خدمات فوق برای شروع 

کار اندازه گیری.
تصمیم‌گیری برای تعیین چگونــــگی اندازه‌گیری 
ستانده؛ مقدار ســتانده در چه واحدهایی و برای چه 

دوره زمانی اندازه‌گیری شود؟
تصمیم‌گیری برای تعیین نوع نهاده مورد استفاده؛ 
اندازه‌گیری بهره‌وری کل عوامل دشوار است. لذا بهتر 
اســت هربار یکی از منابع مدنظر قرار گیرد، که اغلب 
موارد نیروی کار اســت. باید مشــخص کرد که چه 

واحدهایی از نهاده در تولید ستانده نقش دارد. 
تصمیم‌گیــری بــرای تعییــن روش جمع‌آوری 
داده‌های کمی نهاده و ســتانده و سپس جمع‌آوری 

داده‌ها. 
اگر تنها معیار کارایی مدنظر است، در این مرحله 
توقف کرده و نســبت خروجی به ورودی محاســبه 

می‌شود. 
اگر کیفیت هم مهم باشد باید تصمیم‌گیری کرد 

که:
 الف - چه معیارها و ملاکهایی استفاده شود؛

چه وزنی به هر معیار داده شود
سطح استاندارد یا ایده آل هر معیار چقدر باشد. 

تصمیم‌گیری برای تعیین چگونگـــی جمع آوری 
اطلاعات هرمعیار و جمع آوری آنها.

به هرمعیار براساس نسبت کیفیت حاصل شده به 
کیفیت مطلوب، نمره کیفیت داده شود؛ در صورت 
نیاز به رتبه بندی کلی کیفیت، باید نمرات مزبور را 
پس از اعمال وزن‌های مربوطه با هم جمـــع کرد. 

بدین ترتیب نمره کیفیت کل به دست می‌آید. 

برای محاسبه بهره‌وری )بادر نظرگرفتن کیفیت(، 
 )K ( در نمره کیفیـــت کل )O ( میزان ســتانده

ضرب و بر میزان نهاده )I ( تقسیم می‌شود. 
خدمات برای حفظ قابلیت رقابت

در گذشــته اتــکای فعالیت‌هــای مربــوط به 
بهــره‌وری، بر عملیــات تولیدی بوده اســت. اما 
امــروزه خدمات از نظر هزینه) برای حفظ قابلیت 
رقابــت(و از نظر بهره‌وری کارگــــران خدماتی، 
به عنوان عامل مهمی برای موفقیت شــرکت مد 
نظر قــرار می‌گیرد. در حقیقت، رشــد بهره‌وری 
زیربنای  وبخــش خدمــات،  کارگــران خدماتی 
ســامت کل اقتصــاد را با فراهــم آوردن نیروی 
لایــق برای بخش تولید وتقاضــا برای محصولات 
آن، محکم می‌ســازد. مدیران ژاپنی باتشــخیص 
این نکته، توجه خود را به طور روز افزون برتامین 
نیروهای لایق وکارآمد در بخش‌های اداری و بهبود 
فرآیند‌های کار  در عملیات دفتری معطوف داشته 
اند. این تلاش‌ها، مکمل ســرمایه‌گذاری روزافزونی 
اســت کــه در اتوماســیون اداری ومدرنیزه‌کردن 

امکانات صورت می‌پذیرد. 
قابل  نیز رشــد  ما  بخش خدمات در کشــور 
ملاحظه‌ای داشــته اســت. طبــق برآوردهای 
2001میلادی، ســهم  درســال  گرفته  صورت 
داخلی  ناخالــص  تولیــد  از کل  بخــش  ایــن 
بدیــن  بــوده و  56درصــد  GDP( کشــور  (
ترتیــب بزرگتریــن بخش اقتصادی کشــور را 
خدمات،  بخــش  گســترش  می‌دهد.  تشــکیل 
بــه این معنا اســت کــه عملکـــرد آن، تاثیر 
خواهــد  اقتصــاد  روی  روزافزونــی  و  بســزا 
داشــت. رشــدضعیف بهره‌وری در این بخش، 
بهره‌وری اقتصاد در ســـــطح کلان را به طور 
بر  ناپذیری تنزل می‌بخشـــد. علاوه  اجتنــاب 
که  کارآمد  بخش خدماتــی  یــک  فقدان  این، 
از دانــش وتکنولوژی بالایی برخوردار باشــد، 
را  تولید  بخــش  در  یانــه  تلاش‌هــای خردگرا
ضعیف خواهدکرد. بنابراین، لازم اســت مسئولان 
و سیاســتگذاران اقتصادی کشور، توجه بیشتری 
به بخــش خدمات کرده و بهبود بهره‌وری در این 

بخش را در اولویت قرار دهند. 



13
96

ی  
/ د

15
6 

ره
شما

ش
زار

گ

220

له
مقا

مدیریت ریسک 
چیست؟
مدیریت ریسک به فرآیند شناسایی، 
تحلیل و پاسخ به عوامل خطرساز گفته 
می‌شود که در طول عمر یک پروژه ممکن 
است رخ بدهند. اگر ریسک به‌درستی 
مدیریت شود می‌تواند با کنترل وقایع 
آینده، از خطرات احتمالی پیش‌گیری کند.
هر پروژه در طول عمر خود )از ابتدای 
شروع کار تا انتهای آن و رسیدن 
به اهداف تعیین‌شده( با فرصت‌ها و 
ریسک‌هایی روبه‌رو می‌شود. ریسک‌ها 
همان عوامل خطرسازی هستند که 
می‌توانند در اجرای پروژه اختلال ایجاد 
کنند و باعث شکست آن شوند. برای 
جلوگیری از این خطرات احتمالی، 
مدیریت ریسک امری کاملا ضروری است.

نیاز به متخصصان کار کشته در بازار چاپ 
و لیبل، باعث شده است رقابت تنگاتنگی 
بین متقاضیان نیروی خبره به وجود آید و 
این وضعیت کارفرمایانی را که در موقعیت 
رقابت برای حفظ و نگهداری از سرمایه 
نیروی انسانی قرار دارند با دشواری‌هایی 
مواجه کرده است. عرضه کنندگان کار 
فرصت چانه‌زنی پیدا کرده‌اند و می‌توانند 
شرایط کاری خود را ارتقا دهند اما 
از سوی دیگر در کوتاه مدت برای 
کارفرمایان و در دراز مدت برای حفظ 
اشتغال خود ریسک می‌آفرینند.ریسک 
باید مدیریت شود. این مقاله را بخوانید تا 
ببینید مدیریت ریسک چیست و چرا از 
اهمیت زیادی برخوردار است.

برای روشن شدن این موضوع به مثال زیر توجه کنید
فرض کنیــد برای انجام یک فعالیت در شــبکه، به 
توســعه‌ی فناوری جدیدی نیاز است. مدیر پروژه یک 
برنامه‌ی زمان‌بندی شش‌ماهه برای آن تنظیم می‌کند، 
اما نظر کارکنان فنی این است که این کار حداقل به ۹ 
ماه زمان نیاز دارد. اگر مدیر پروژه فردی پیشگام باشد 
و به‌موقع دست‌به‌کار شود، تیم پروژه می‌تواند بلافاصله 
یک برنامه‌ی اضطراری تدوین کند. در این‌صورت پیش 
از موعد مقرر، مشــکل زمان حل خواهد شــد. در غیر 
این‌صورت تیم پروژه )کــه هیچ برنامه‌ی اضطراری‌ای 
تدوین نکرده اســت( نمی‌تواند کاری انجام بدهد. در 
حالی‌که بســیاری از کارها ناتمام مانده اســت، مهلت 
انجام پروژه به پایان می‌رسد و مدیر پروژه تازه به فکر 
مدیریت بحران می‌افتد. به این ترتیب وقت ارزشــمند 

اعضای تیم به‌سادگی هدر می‌رود.
مدیریت صحیح ریسک نه‌تنها احتمال رخ دادن آن، 

بلکه دامنه‌ی تأثیرات آن را نیز کاهش خواهد داد.

 سیستم‌های مدیریت ریسک
سیســتم‌های مدیریت ریســک علاوه بر شناسایی 
ریسک‌ها و تعیین کیفیت‌شــان، می‌توانند تأثیراتی را 
که بر پروژه می‌گذارند نیــز پیش‌بینی کنند. پذیرش 
یا عدم پذیرش ریســک معمولا به ســطح تاب‌آوری 

)tolerance level( مدیر پروژه بستگی دارد.
اگر مدیریت ریســک به‌طور منظم برای شناســایی 
مشــکلات احتمالی و یافتن راه‌حل آنها انجام شــود، 
به‌راحتــی فرآیندهــای دیگر ازجمله ســازمان‌دهی، 
برنامه‌ریــزی، بودجه و کنتــرل هزینه را کامل خواهد 
کرد. مدیر پروژه‌ای که در این زمینه پیشــگام باشــد، 
می‌تواند تا حــد زیادی از وقوع اتفاقات غیرمنتظره در 

طول عمر پروژه پیش‌گیری کند.

 مدیریت ریسک یک فرآیند مستمر است
مدیریت ریســک نه‌تنها در ابتدای پروژه، که باید در 
سراســر طول عمر پروژه انجام شود. به‌عنوان مثال اگر 

مدت زمانی که برای انجام یک پروژه برآورد شــده سه 
ماه است، ارزیابی ریسک حداقل باید در پایان ماه اول 
و پایــان ماه دوم صورت گیرد. در هــر مرحله از عمر 
پروژه باید ریســک‌های جدید را پس از شناســایی و 

تعیین کیفیت، ارزیابی و مدیریت کرد.
پــس از آنکه تیم پروژه تمام ریســک‌های احتمالی 
را که ممکن اســت موفقیت پروژه را به خطر بیندازد، 
شناسایی کردند، حال باید ریسک‌هایی را که احتمال 
رخ دادن آنها بیشتر اســت انتخاب کنند. این انتخاب 
باید بر اســاس تجربیات گذشته، آموخته‌ها، اطلاعات 

موجود و نظایر آنها صورت گیرد.
معمولا اوایل کار یک پروژه ریسک‌های زیادی وجود 
دارد و هرچه پــروژه جلوتر می‌رود به آن ریســک‌ها 

نزدیک‌تر می‌شــود. بنابراین مدیریت ریســک باید از 
همان ابتدای کار آغاز شود و پا‌به‌پای پروژه پیش برود.

نکته‌ی مهمی که در اینجا وجود دارد این اســت که 
به‌طورکلی فرصت و ریسک در طی برنامه‌ریزی پروژه 
)ابتدای چرخه‌ی عمر پروژه(، در ســطح نسبتا بالایی 
باقی می‌مانند. اما به دلیل اینکه میزان سرمایه‌گذاری 
در این مرحله پایین است، مقدار مخاطره‌ی مالی اندک 
خواهد بــود. در مقابل در طی اجرای پروژه، ســطوح 
ریســک به‌تدریج بــه کمترین میزان خود می‌رســد؛ 
چراکه موارد ابهام‌آمیز کم‌کم شناســایی می‌شوند. اما 
از آنجا که منابع ســرمایه‌گذاری شده‌ی موردِنیاز برای 
تکمیل پــروژه افزایش می‌یابد، میزان مخاطره‌ی مالی 

نیز افزایش می‌یابد.

 پاسخ به ریسک
پاسخ به ریسک به‌طور‌کلی شامل موارد زیر است:

اجتناب: از بین بردن ریســک یا تهدیدی خاص با از 
بین بردن علت آن؛

 تعدیل: کاهش ارزش مالی مورد انتظار یک ریسک 
از طریق کاهش امکان وقوع آن؛

پذیرش: پذیرش عواقب ناشی از ریسک؛ این کار اغلب 
از طریق توسعه‌ی یک برنامه‌ی اضطراری برای رویدادی 

که ممکن است رخ بدهد صورت می‌گیرد.



 برنامه اضطراری
برنامه‌ای است که در آن اعضای تیم روی فرآیند 
حل مشکل احتمالی کار می‌کنند. نتیجه‌ی نهایی 
طرحی اســت که درست در لحظه‌ی وقوع ریسک 

چاره‌ساز خواهد بود.
هدفــی که تیــم پروژه بــرای دســتیابی به 
آن تــاش می‌کنــد، توانایی مقابله بــا موانع و 
نمی‌دهند کار  اجازه  اســت که  محدودیت‌هایی 
پروژه )به دلیل اتمام زمان یا بودجه( با موفقیت 
انجام شــود. برنامه‌ی اضطراری به تیم اطمینان 
می‌دهد که اگر در مســیر پیش‌رو با مشــکلاتی 
مواجه شدند، بتوانند به‌سرعت راه‌حلی برای آن 
بیابند و بدون مشــکل به کار خود ادامه بدهند.

 چهار هدف اصلی مدیریت ریسک
احتمالی؛کاهــش  ریســک‌های  شناســایی 
یــا تعدیــل ریســک‌ها؛فراهم کــردن اصول 
رابطه  در  بهتر  تصمیم‌گیــری  بــرای  منطقی 

برنامه‌ریزی. ریسک‌ها؛  با 

ارزیابی و مدیریت ریسک‌ها بهترین راه مبارزه با 
حوادث ناگوار سر راه پروژه است. با ارزیابی برنامه 
برای مشکلات بالقوه و راهبردهایی برای رفع آنها، 

شانس موفقیت تیم بهبود خواهد یافت.
با مدیریت صحیح، ریســک‌های با اولویت بالاتر 
شناسایی می‌شوند و هزینه‌های احتمالی ناشی از 

آنها در طول اجرای پروژه مدیریت خواهند شد.

 چگونگی انجام مدیریت ریسک ها
برای چگونگی مدیریت ریســک، ابتدا باید تمام 
منابع مختلف ریســک را در نظر گرفت. این منابع 
بسیار زیادند و نمی‌توان به‌سادگی فهرست جامعی 
از آنها تهیه کرد. اما همین فهرســت می‌تواند یک 
راهنمــای ذهنی اولیه برای تیم پروژه باشــد تا با 
مراجعه به آن بتواننــد بخش عمده‌ای از خطرات 

ممکن بر سر راه پروژه را شناسایی کنند.
منابع مختلف ریسک شامل موارد زیر هستند:

بخشــی که بــه مدیریت پروژه مربوط اســت. مدیر 
ارشــد، فعالیــت مربوطــه را به‌عنوان یک پــروژه به 
رســمیت نمی‌شناســد؛ پروژه‌های زیــادی هم‌زمان 
در دســت اقدام هســتند؛ تعهدات برنامه غیرممکن 
اســت؛ورودی‌های عملــی در مرحلــه‌ی برنامه‌ریزی 
وجــود ندارد؛ هیچ‌کس مســئول کلی اجــرای پروژه 
تغییرات طراحی؛کنترل ضعیف  نیست؛کنترل ضعیف 
تغییرات مشــتری؛ درک ضعیــف از کار مدیر پروژه؛ 
انتصاب نادرست مدیر پروژه؛عدم برنامه‌ریزی و کنترل 
یکپارچه‌ی پروژه؛ســازمان قادر به فراهم کردن منابع 
نیســت؛ برنامه‌ریزی پروژه واقع‌گرایانه نیست؛ ناتوانی 
در رســیدگی بــه هزینه‌های پروژه؛ وجــود تضاد در 

اولویت‌های پروژه؛دفتر سازمان‌دهی ضعیف پروژه.

 منابع خارجی
۱. منابع خارجی غیرقابل پیش‌بینی: الزامات قانونی 
پیش‌بینی نشده؛ بلایای طبیعی؛خراب‌کاری، کارشکنی 

و اثرات جانبی پیش‌بینی نشده.
۲. منابع خارجــی قابل پیش‌بینی:ریســک بازار یا 
ریسک عملیاتی؛ ریســک اجتماعی؛ ریسک محیطی؛ 

تورم؛ نوسانات نرخ ارز؛ رسانه‌ها.
۳. منابع خارجی فنی: تغییرات فناوری؛ ریسک‌های 

ناشی از فرآیند طراحی.
۴. منابــع خارجــی قانونــی: تخلــف در علائم 
تجــاری و مجوزهــا؛ شــکایت بــه دلیــل نقض 
دعوی  کار؛  محــل  یا  کارگر  مشــکلات  قرارداد؛ 
مدنی؛  مســئولیت‌های  قانــون  دلیل  بــه  قضایی 

ری. نون‌گذا قا

 فرآیند تجزیه و تحلیل ریسک
فرآیند تجزیه و تحلیل ریســک اساســا به فرآیند 
حل مشــکل گفته می‌شــود. ابزار کیفیت و ارزیابی 
برای تعییــن و اولویت‌بندی ریســک‌ها، به منظور 

ارزشیابی و حل‌‌و‌فصل آنها به‌کار می‌روند.

 شناسایی ریسک
 در این مرحله با بررســی فهرستی از منابع خطر 
احتمالــی و همچنین تجربیات تیــم پروژه و دانش 
بالقوه شناســایی می‌شــوند؛  آنها، همه‌ی خطرات 
با اســتفاده از یک ابزار ســنجش، این خطرات باید 
اولویت‌بندی شــوند. تعداد ریسک‌ها  طبقه‌بندی و 
معمولا از ظرفیــت زمانی تیم پــروژه برای تجزیه 
و تحلیــل آنها و طراحی برنامــه‌ی اضطراری تجاوز 
می‌کند. رونــد اولویت‌بندی به آنها کمک می‌کند تا 
خطراتی که هم تأثیر بیشــتری دارند و هم احتمال 

وقوع آنها زیاد است، مدیریت شوند.

 ارزیابی ریسک
راه‌حل ســنتی برای مشکلات این‌گونه است که از 
شناسایی مشکل به سوی حل آن حرکت می‌کند. با 
این حال قبل از تلاش برای اینکه تشخیص داده شود 
مدیریت ریســک‌ها چگونه بهتر انجام می‌شود باید 
ابتدا علل ریشه‌ای ریسک‌های تعیین‌شده شناسایی 
شــوند. در این راستا ممکن اســت پرسش‌های زیر 
برای تیم پروژه مطرح شــود: علل این ریسک‌ها چه 
مواردی هستند؟این ریســک‌ها چگونه می‌توانند بر 

پروژه تأثیر بگذارند؟

 پاسخگویی به ریسک
حالا تیم آماده‌ی شــروع روندِ بررسیِ راه‌حل‌های 
ممکن بــرای مدیریت ریســک یــا پیش‌گیری از 
وقوع احتمالی آن اســت. تیم پروژه ممکن اســت 

پرسش‌های زیر را مطرح کند:
 برای کاهــش احتمال وقوع این ریســک‌ها چه 

کارهایی می‌توان انجام داد؟
در صورت وقوع ریســک چگونه می‌تــوان آن را 

مدیریت کرد؟
تدوین یک برنامه‌ی اضطراری یا اقدامات پیش‌گیرانه 
برای ریســک:تیم پروژه ایده‌هایی را که برای کاهش 
یــا از بین بردن احتمال وقوع ریســک تعیین شــده 
بودند، به وظایف تبدیل خواهد کرد. وظایفی که برای 
مدیریت ریسک تعیین شده‌اند، به برنامه‌های اضطراری 
کوتاه‌مدت تبدیل می‌شوند که می‌توانند کنار گذاشته 
شوند. هنگامی که ریســک رخ داد، این برنامه‌ها روی 
کار می‌آیند و به‌سرعت اجرا می‌شوند. در صورت اجرای 
به‌موقع این برنامه‌ها نیازی به مدیریتِ بحرانِ ریسک 

نخواهد بود.



13
96

ی  
/ د

15
6 

ره
شما

222

مدیریت استراتژیک 
چیست و به‎کارگیری 
آن چه ضرورت هایی 
دارد؟
آیا تا به حال از خود پرسیده‌اید كه چرا 
بعضی از شركت‌های بزرگ و موفق در 
مدت زمان كوتاهی با از دست دادن سهم 
بزرگی از بازار خود به موقعیتی معمولی و 
حتی تاسف بار تنزل یافته‌اند و چرا برخی 
از شركت‌های كوچك و گمنام به یكباره 
به جایگاه‌های ممتازی در صحنه رقابت 
بین‌الملل رسیده‌اند ؟ آیا در این مورد 
فكر كرده‌اید كه چرا برخی از موسسات 
نوسان‌های سیاسی ، اقتصادی ، اجتماعی 
را به راحتی تحمل نموده و بر آنها غلبه 
می‌كنند و در مقابل برخی از سازمان‌ها 
طعم تلخ شكست را چشیده و از ادامه 
راه باز می‌مانند ؟ به عقیده بسیاری از 
متخصصان علم مدیریت، پاسخ بسیاری از 
اینگونه سوالات را باید در مفاهیمی به نام 
استراتژی و مدیریت استراتژیك جستجو 
كرد .

تاكنون تعاریف مختلف و گاه ناسازگاری 
از استراتژی و مدیریت استراتژیك ارائه 
شده است . به تعبیر یكی از متخصصان 
مدیریت این عبارات مانند هنر است كه 
وقتی آن را می‌بینیم تشخیص دادن آن 
آسان است اما وقتی در پی تعریف كردن 
و توضیح دادن آنیم بسیار مشكل به نظر 
می‌رسد ؛ با همه اینها سعی كرده‌ایم تا 
تعاریفی كه جوهره كلیه مفاهیم را دارا 
باشد ارائه دهیم.

 استراتژی چیست؟
الگویی بنیــادی از اهــداف فعلی و برنامه‌ریزی شــده ، 
بهره‌بــرداری و تخصیص منابع و تعاملات یك ســازمان با 
بازارها ، رقبا و دیگر عوامل محیطی است . طبق این تعریف 

یك استراتژی باید سه چیز را مشخص كند :
۱- چه اهدافی باید محقق گردد .

۲- بر روی كدام صنایع ، بازارها و محصول‌ها باید تمركز نمود .
۳- چگونه بــرای بهره‌بــرداری از فرصت‌های محیطی و 
مواجهه با تهدیدهای محیطی به منظور كســب یك مزیت 
رقابتی ، منابع تخصیص یابد و چه فعالیت‌هایی انجام گیرد .

 مدیریت استراتژیك چیست؟
تصمیمــات و فعالیت‌هــای یكپارچه در جهت توســعه 

استراتژی‌های موثر، اجرا و كنترل نتایج آنهاست.
بنابراین مدیریت استراتژیك فعالیت‌های مربوط به بررسی 
، ارزشــیابی و انتخاب اســتراتژی‌ها ، اتخاذ هر گونه تدابیر 
درون و بیرون ســازمانی برای اجرای این استراتژی‌ها و در 

نهایت كنترل فعالیت‌های انجام‌شده را در برمی‌گیرد .

 ضرورت‏های اســتفاده از مدیریت استراتژیك در 
چیست؟

با نگاهی دقیق به مفهوم مدیریت اســتراتژیك می‌توان به 
ضرورت استفاده از آن پی برد . با توجه به تغییرات محیطی 
كــه در حال حاضر شــتاب زیادی به خود گرفته اســت و 
پیچیده شدن تصمیمات سازمانی ، لزوم بكارگیری برنامه‌ای 
جامع برای مواجهه با اینگونه مسائل بیش از گذشته ملموس 
می‌شــود . این برنامه چیزی جز برنامه استراتژیك نیست . 
مدیریت اســتراتژیك با تكیه بر ذهنیتــی پویا ، آینده‌نگر ، 
جامع‌نگر و اقتضایی راه حل بســیاری از مسائل سازمانهای 
امروزی اســت . پایه‌های مدیریت اســتراتژیك بر اســاس 
میزان دركی است كه مدیران از شركت‌های رقیب ، بازارها 
، قیمت‌هــا ، عرضه‌كنندگان مواد اولیــه ، توزیع‌كنندگان ، 
دولت‌ها ، بستانكاران ، سهامداران و مشتریانی كه در سراسر 
دنیــا پراكنده‌اند ، دارنــد و این عوامــل ، تعیین‌كنندگان 
موفقیت تجاری در دنیای امروز است . پس یكی از مهمترین 
ابزارهایی كه ســازمان‌ها برای حصــول موفقیت در آینده 
می‌توانند از آن بهره گیرند مدیریت استراتژیك خواهد بود .

 مزایــای به كارگیری مدیریت اســتراتژیك در 
چیست؟

مدیریت استراتژیك به سازمان این امكان را می‌دهد كه به 
شیوه‌ای خلاق و نوآور عمل كند و برای شكل دادن به آینده 
خود به صورت انفعالی عمل نكند . این شیوه مدیریت باعث 
می‌شود كه سازمان دارای ابتكار عمل باشد و فعالیت‌هایش 
به گونه‌ای درآید كه اعمال نفوذ نماید )نه اینكه تنها در برابر 
كنش‌ها، واكنش نشــان دهد( و بدینگونه سرنوشت خود را 

رقم بزند و آینده را تحت كنترل درآورد .
از نظــر تاریخی ، مزیت اصلی مدیریت اســتراتژیك این 
بوده اســت كه به ســازمان كمك می‌نماید تــا از مجرای 
اســتفاده نمودن از روش منظم‌تــر ، معقول‌تر و منطقی‌تر 
راه‌ها یا گزینه‌های اســتراتژیك را انتخاب نماید و بدینگونه 
اســتراتژی‌های بهتــری را تدوین نماید . تردیدی نیســت 
كه ایــن یكی از منافع اصلی مدیریت اســتراتژیك اســت 
ولی نتیجه تحقیقات كنونی نشــان می‌دهد كه این فرایند 
می‌تواند در مدیریت اســتراتژی‌ها نقش مهم‌تری ایفا كند.  

مدیران و كاركنان از طریق درگیر شدن در این فرایند خود 
را متعهد به حمایت از ســازمان می‌نماینــد . یكی دیگر از 
مهمترین منافع مدیریت اســتراتژیك این است كه موجب 
تفاهم و تعهد هر چه بیشــتر مدیران و كاركنان می‌شــود 
. یكی از منافع بزرگ مدیریت اســتراتژیك این اســت كه 
موجب فرصتی می‌شود تا به كاركنان تفویض اختیار شود . 
تفویض اختیار عملی است كه به وسیله آن كاركنان تشویق 
و ترغیب می‌شــوند در فرایندهای تصمیم‌گیری مشــاركت 
كنند ، خلاقیت ، نوآوری و خیال‌پردازی را تمرین نمایند و 

بدین گونه اثربخشی آنان افزایش خواهد یافت .

چه  شــامل  اســتراتژیك  مدیریت  فرآینــد   
مراحلیست؟

فرایند مدیریت اســتراتژیك را می‌تــوان به چهار مرحله 
تقسیم نمود :

۱- تحلیل وضعیت
۲- تدوین استراتژی
۳- اجرای استراتژی
۴- ارزیابی استراتژی

 تحلیل وضعیت
 اهداف بلندمدت، ماموریت سازمان )علت وجودی و اینكه 

چه هستیم( ، چشم‌انداز سازمان) چه می‌خواهیم باشیم(
تجزیه و تحلیل محیط داخلی و قابلیت‌های سازمان .

تجزیه و تحلیل محیط خارجی .

 تدوین استراتژی
در تدوین اســتراتژی باید ابتدا مجموعه استراتژی‌های قابل 
استفاده را لیست كرده و سپس با استفاده از مدل‌های مختلفی 
كه در بحث‌های مدیریت اســتراتژیك آمده است و با توجه به 
نتایج بدســت آمده در تحلیل وضعیت كه در مرحله اول آمده 
است اســتراتژی برتر را انتخاب می‌كنیم . در این مرحله باید 
مدیران میانی و حتی رده پایین سازمان را نیز مشاركت داد تا 

در آنها ایجاد انگیزش كند .

 اجرای استراتژی
برای اجرای استراتژی‌ها باید از ابزار زیر بهره گرفت :

ساختار سازمانی متناسب با استراتژی‌ها .
هماهنگ‌سازی مهارت‌ها ، منابع و توانمندی‌های سازمان 

در سطح اجرایی .
ایجاد فرهنگ سازمانی متناسب با استراتژی جدید سازمان .

اجرای موفقیت‌آمیز اســتراتژی به همكاری مدیران همه 
بخش‌ها و واحدهای وظیفه‌ای سازمان نیازمند است .

 ارزیابی استراتژی
برای تعیین حدود دســتیابی به هدف‌ها ، استراتژی اجرا 
شده باید مورد كنترل و نظارت قرار گیرد . ارزیابی استراتژی 

شامل سه فعالیت اصلی می‌شود :
بررسی مبانی اصلی استراتژی‌های شركت .

مقایسه نتیجه‌های موردانتظار با نتیجه‌های واقعی .
انجام دادن اقدامات اصلاحی بــه منظور اطمینان یافتن از 

اینكه عملكردها با برنامه‌های پیش‌بینی شده مطابقت دارند .
اطلاعاتی كه از فرایند ارزیابی استراتژی به‌ دست می‌آید باید 
به گونه‌ای باشــد كه عملیات و اقدامات را تسهیل نماید و باید 

كسانی یا واحدهایی را معرفی نماید كه نیاز به اصلاح دارند.  له
مقا



میاد بیرون تولیدجــدید مـخصـوص تبلیغــاتعابربانک با فشاردادن هردکمه همان بانک کارت تولید کننده سررسید وتولیدکننده اولین جــای 

خرید و فروش کلیه ماشین های
 چاپ وصحافی

 کانال ارتباطی اطلاعات دستگاهای فروشی چاپ وصحافی و 
وارداتی وهم داخلی سراسر ایران

مشاوره جهت خرید  و نصب وراه اندازی دستگاه درمحل کار شما
معرفی بهترین تکنسینهای برقکار، مکانیک وپشتبانی و همراهی 

هموطنان و همکاران عزیز 
راه های ارتباطی:

 فروش ترتیب کن 24خانه مولرمارتینی مدل بالا
 چسب گرم 5خانه 320آلمانی 3عدد

 ورق تاکنی افست کاردبرقی وکاردمکانیک4عدد
 لاین منگنه زن باسه طرف برش مدل بالا

 دستگاه چاپ ولترپرس درداخل تلگرام 

خرید و فروش  09124080278
فنی و مهندسی  09354080278

آی دی ارتباطی تلگرامی

آی دی کانال تلگرامی
https://telegram.me/baharlo09124080278

09354080278_@baharlo
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88715838

تلفن: 77523696 - 77532501
تلفکس: 77510390

همراه: 09123305753

کان پارس پلی
 چسب سلفون:

برای دستگاه‌ چینی - هندی - ایرانی

 چسب لب‌‌چسب:
برای کارهای یووی خورده، سلفون کشیده‌شده

 چسب صحافی:
اعم از زودخشک یا دیرخشک با فیلم نرم

 یووی آماده وارداتی:
مخصوص سیلک و سیلندر

آموزش راه اندازی تولید چسب سلفون
در کارگاههای سلفون کشی 



آدرس جدید: خیابان فداییان اسلام،بعد از چهارراه فروشگاه هایپر سان 
،کوچه سرزعیم ،کوچه دوم، کوچه وهاب، اولین در، پلاک1

فکس:33382187 33398108

بیست

حسن پور

09356016465
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خدمات پیش
از چاپ

-33945755
idehgraphic@gmail.com

www.idehgraphic.ir

لیتوگرافی دیجیتال ایده

 GTO امکان تهیه زینک از سایز -
تا 4/5 ورقی با بالاترین کیفیت 
- تهیه فیلم و زینک با دستگاه 
ایمیج‌ستر با بهترین کیفیت و 

بالاترین تیراژ

لیتوگرافی رنگین

 خروجی 40 زینک در یک 
ساعت - مجهز به دستگاه پلیت 
ستر creokodak 4/5 ورقی 
online مدل 2010 با استیکر و 

پروسسور Raptor و..
77699821-3

litorangin@yahoo.com
litorangin@gmail.com

شرکت کلیشه‌سازی نقش 
گوهر هنر

انجام امور طراحی، 
کلیشه‌سازی و مونتاژ

09101183977
88461724

tarahan.nemooneh.
co@gmail.com

زینک‌سوزی فتاحی
سوزاندن زینک در ابعاد مختلف 

در اسرع وقت کیفیت خوب و 
نازلترین قیمت

09123217996-66750849

خدمات چاپ

مجتمع چاپ نقش الماس

info@naghshealmas.com
www.naghshealmas.com

)10خط( 33523272

 دو دستگاه دو ورقی دو رنگ و تک رنگ
 چاپ سیلک ساکورایی UV شابلونی
 یووی دیجیتال برجسته 60-90

 لترپرس طلاکوب دو ورقی
 ماشین پانچ دورگرد کارت ویزیت

چاپ مهیار
 4 GTO دستگاه افست

رنگ هایدلبرگ
 2 GTO دستگاه افست

رنگ هایدلبرگ
دستگاه افست GTO تک 

رنگ هایدلبرگ
33119674
33119401

www.faktorprint.com
info@faktor.print.com

گروه ساروبن

www.sarobon.ir
www.sarocard.com

22260700
88075160

چاپ دیجیتال لیبل با رنگ سفید و 
UV امکان چاپ تمام رنگی، انواع 

پلاک و لیبل دیجیتال

چاپ آریایی

طراحی/لیتوگرافی/چاپ/
تیغ زنی/نیم تیغ/پرفراژ/خط 
تا و برجسته/شماره زنی در 

تیراژهای بسیار بالا فارسی و 
لاتین با لترپرس 2/5 ورقی/
صحافی اوراق اداری افست 

یک ورقی دو رنگ

88937561

موسسه
 چاپ
 و 

گرافیک
 مهرگان

77655328

چاپ سبا
افست چهار و نیم ورقی پنج 

رنگ اسپیدمستر
افست دو ورقی چهار رنگ 

اسپیدمستر

95119641-2

پیشگامان تصویر برتر
دستگاه فلت‌بد 43 در 110 

2880.Dpi سانتیمتر با
دستگاه فلت‌بد 61 در 150 

2880.Dpi سانتیمتر با
دستگاه فلت‌بد 130 در 250 

1440.Dpi سانتیمتر با

77517130
88939600

چاپ سورنا گرافیک
 مرکز تخصصی چاپ انواع کارت 

ویزیت
 چاپ انواع فرمهای تجاری و 

اداری در 4ساعت)بصورت عمومی و 
اختصاصی(

031-32660408
031-32640881

www.sorenaprint.com
sorenaprint@yahoo.com

چاپ پرسه 
مجهز به افست دو ورقی 

چهار رنگ

33976433
33972816

0933381296 تلگرام

به کانال ما در تلگرام بپیوندید
chap_o_nashr@

 چاپ و نشر 
 شماست

 براي معرفي
توانمنديهاي

مجتمع چاپ انعکاس
سیو و طراحی، زینک، چاپ

پیشرو در صنعت چاپ
دستگاه چاپ 4 رنگ دو ورقی
دستگاه چاپ دو رنگ دو ورقی
دستگاه لیتوگرافی پلیت‌ستر 

دو ورقی
77620863-776814404

Email: SAVE@
ENEKASPRINTING.

COM

شرکت نقش رنگ خجستگان
چاپ یووی 4/5 ورقی 8 رنگ 

سایز 70×100
با امکان خشک‌کن در تمام برج‌ها 
و تحویل  چاپ روی PVC، متالایز 

و سلفون چسبدار
هایدلبرگ 4/5 ورقی 8 رنگ 

CP2000 پشت و رو زن با
سایز 80×120

)ده خط( 66397696
Email: info@khojastegan.com

چاپ طراحان آزادی
کلیه امور چاپی

)اختصاصی - عمومی(
کارت ویزیت، تراکت، ست 

اداری و...
مدیریت محمدخانی

ارتباط مستقیم با چاپخانه‌ها
33952585
33952106
33943797

صنایع چاپ مادرول
ماشین چاپ هشت رنگ

فلکسو، دستگاه دایکات، 
برش و طلاکوب

قابلیت چاپ بر روی انواع 
کاغذ پشت چسبدار و...

44992695-97
فکس: 44980259

چاپ نباتی

کاتالوگ، بروشور، کتابچه در 
تیراژ بالاتر از 150 عدد

افست با قیمتی پایین‌تر از 
دیجیتال

چاپ کاغذ پلاست تا 500 
میکرون و مقوا تا 500 گرم

33941821
33904991

مجتمع چاپ و صحافی هدف نوین
)لیتوگرافی، چاپ و صحافی(
دستگاه پلیت‌ستر 4/5 ورقی
1 دستگاه 8 رنگ 2 ورقی 
هایدلبرگ پشت و رو زن 

همزمان )اسپیدمستر(
2 دستگاه 4 رنگ 4 ورقی 

هایدلبرگ )اسپیدمستر(
44997201- فکس: 

44997202
www.hadafnovinco@

gmail.com

www.chaponashr.com
 دریافت آخرین اخبار  و رویدادهای چا پی در سایت 

چاپ اردیبهشت نو
دستگاه ماشین سلفون‌کشی 

حرارتی اتوباند 
ماشین طلاکوب اتوماتیک ۳ 

ورقی هایدلبرگ
ماشین طلاکوب اتوماتیک 

2/5 ورقی هایدلبرگ
ماشین یووی موضعی 

اتوماتیک ساکورایی
و...

ماشین المباس
77526051-77532125

مرکز چاپ و بسته‌بندی 
همدان

چاپ لیبل و لفاف‌های 
بسته‌بندی

مدرن‌ترین ماشین چاپ اروپا
بدون نیاز به کلیشه و سیلندر

تیراژ دلخواه
تحویل فوری

081-34586731-3

 @malzoomat-chap

انواع فوتک
چاپ وصحافی

09125474552

مجتمع تبلیغاتی
 مقدم چاپ

انجام کلیه سفارشات چاپ روی 
انواع سطوح )سابلیمیشن(

و هدایای تبلیغاتی مستقیم 
باچاپخانه 

چاپ روی لیوان سرامیکی ویژه 
همکاران گرامی 

باظرفیت2000عدد درروز
)نقد و اقساط(

کارگاه: 26329518
مدیریت: 09126090855

برای مشاهده قیمت ها به سایت 
مراجعه کنید.

www.moghadamprint.com

هر  كادر پايه
 فقط 20 هزار تومان



مجتمع چاپ نامی نقش

www.naminaghshprint.com

تلفن 33114363
فکس 33976337

لیتوگرافی- چاپ- سلفون 
حرارتی- صحافی

مجتمع چاپ رنگین نقش

ranginnaghsh@yhaoo.com
ranginnaghsh@gmail.com
info@ranginnaghsh.com

77267901-3

اولین دستگاه‌های چاپ افست 
و UV مدل 2012 و 2013، 

چاپ از 20 گرم تا 550 گرم، با 
سرعت 15000 برگ در ساعت

چاپ هادی

تلفن 33903139
تلفن 33112586

ماشین چاپ افست کوموری 2 ورقی 
5 رنگ 2010

ماشین چاپ هایدلبرگ 2 ورقی 4 
رنگ پرینت مستر

تک رنگ هایدلبرگ و پلیت‌ستر 2 
ورقی حرارتی اسکرین

چاپ و نشر هودیس پارس

تلفن 44184936
فکس 44194006

- چاپ افست دو ورقی چهار رنگ
- چاپ افست چهار و نیم ورقی

- آتلیه طراحی/خدمات لیتوگرافی
- سلفون‌کشی، دایکات، بسته‌بندی

70cm جعبه‌سازی دهنه -
- لترپرس ابعاد )56*82(

نقش آوران  تندیس مهر

تلفن 88202447
فکس 88202449

چاپ پلات و لمینیت چاپ دیجیتال 
در فرمهای استاندارد استندهای 

نمایشگاهی ثابت و متغیر میز کانتر، 
پاپ آپ، رول آپ طراحی آتلیه گرافیک

مجتمع چاپ ایرانی
مرکز تخصصی چاپ کارت 

ویزیت و فرم عمومی

36057064
36057053

www.iraniprint.com
print.irani64@gmail.

com
www.npaprint.com

ighani.label@yahoo.com

نقش پردازان آسیا

66948223

چاپ برچسب اموالچاپ 
برچسب‌های صنعتی، pvc، کاغذ 

متالایز، شبرنگ و روز رنگ
چاپ وینیل، مش، شبرنگ 

outdoor-indoor

www.Ashenalabel.com
info@ashenalabel.com

آشنا برچسب

تلفن55277121 
فکس55257291 

تولید و چاپ انواع لیبل پشت چسبدار
به صورت رول و شیت با پوشال برداری، 
تولید انواع لیبل پشت چسبدار کاغذی، 
حرارتی، متالایز، شبرنگ و پی وی سی

چاپ آوازه
انجام کلیه پروژه های چاپی
 پلیت ستر حرارتی 4/5 
ورقی با گردش کار دیجیتال
 ماشین چاپ دو ورقی چهار 
4H-SM74 رنگ اسپید مستر
 ماشین دایکات 4/5 ورقی 

Bobst
115E برش دیجیتال پلار -

44902000
44901000

info@avazehprint.com

چاپ و صحافی کریمی

تلفن77357574 

 zp چاپ دو رنگ 2 ورقی 
zp چاپ دو رنگ 4/5 ورقی 

cpc 2002 مجهز به 
 صحافی ماشینی اتومات چسب گرم
 مفتول، گالینگور، جلد سخت، پانچ و فنر

چاپ و صحافی محمد

تلفن77452224 

تاکن سه ورقی و دور وقی MBO اشتال
چسب گرم پنج خانه مولرمارتینی با 

قابلیت آماده‌سازی 15000 جلد کتاب 
در روز

خط کامل مفتول و...
-

چاپ گلبرگ‌ساز
مجموعه کامل جهت چاپ 

و صحافی انواع فرم‌ها و 
بسته‌بندی

چاپ 4/5 ورقی 5 رنگ 
2005-5-102 SM اسپیدمستر

چاپ 4/5 ورقی 1 رنگ
دایکات 6 ورقی

77965395
77965368

www.golbargsazprint.com

هنر نوین
خدمات تخصصی و منحصر 

به فرد
چاپ مستقیم روی اجسام

امکان چاپ دیجیتال مستقیم 
روی اجسام مختلف

مانند پلکسی، شیشه، چوب، 
ام‌دی‌اف، استیل، سنگ، 

سرامیک، کاشی کامپوزیت، 
پارچه، فلز و غیره

خدمات چاپ عریض
021-26313816
021-26313817

چاپ افرنگ 

مرکز تخصصی چاپ کارت 
رمزدار و لیبل‌های قرعه‌کشی

تلفن: 33989586
www.afrangco.com
info@afrangco.com

کاری نو

مجتمع چاپ و صحافی

56537420
56537416
55817997

خدمات پس
از چاپ

هر  كادر پايه
 فقط 20 هزار تومان

77240690

صحافی هشت
جلد، جعبه، لوح، پانچ و فنر، 

ته‌چسب، دوخت، مفتول
https//.t.me/sahafi8

09123087933

مرکز تخصصی پس از چاپ کوثر
سلفون حرارتی 90×110 مات و 

براق

66654504

کارگاه و فروشگاه غفاری
سلفون واتربیس متالایز و شفاف 

طرحدار
سلفون حرارتی مات و براق

سلفون واتربیس مات و براق 12 
و 15 و 20 میکرون

سلفون متالایز نقره‌ای و رنگی
چسب سلفون‌کشی

PVC طلق
33949250-33907269

09121982778

چاپ هنر پارسی
UV - سلفون

سیلک تمام اتوماتیک دو 
)UV( ورقی

سلفون حرارتی تمام‌اتوماتیک
UV سیلندری

66340359
66340316

صنایع بسته بندی والا

دستگاه تیغ زنی در ابعاد مختلف/
لامینیت نیمه اتوماتیک

55896784
55576382-3

55570662 فکس:

صحافی فنر دوبل حسن‌پور
انجام کلیه مربوط به صحافی نفر 

دوبل شامل:
تقویم رومیزی، دیواری، فانتزی
سررسید، سالنامه، دفتر تلفن
دفتر یادداشت و دفاتر مختلف

کاتالوگ، بروشور و...
88900298
حسن‌پور

صحافی مهتاب‌خواه
ارائه کلیه خدمات صحافی )پانچ 

و فنر، جلد سخت، شومیز و...(
3 دستگاه برش 115 و 92

دستگاه چسب گرم پنج خانه
3 دستگاه پانچ تمام اتوماتیک
2 دستگاه طلاکوب هیدرولیک

دستگاه دوخت کتاب و...
33464960-33470752

09121947818

chap_o_nashr@

-
صحافی سیمی‌ساز

ما به کمتر از عالی رضایت 
نمی‌دهیم!

انجام کلیه خدمات صحافی 
شامل: چسب گرم، مفتول ساده 
و لوپ تا، سیمی تقویم دیواری 
و رومیزی با بهترین کیفیت و 

بالاترین سرعت
33570484-5-33570916

داورزن 09123087280
صمدزاده 09123119556

خدمات پس از چاپ امین
سلفون حرارتی و چسب سرد 

و چسب گرم فول اتومات تا 
ابعاد 120×160 با حمل رایگان از 
چاپخانه جهت کارهای تیراژدار 
در خدمت همکاران گرامی می 

باشد

09113124933
09198030075

چاپ و صحافی معراج

چاپ و صحافی معراج 
ارائه‌دهنده کلیه خدمات چاپ 

و صحافی

33931630
33112339

شرکت خانه چاپ چکاوک
عضو انجمن بین‌المللی 
تولیدکنندگان هولوگرام، 

صادرات هولوگرام به اروپا و 
کشورهای آمریکای جنوبی، 

پیشرفته‌ترین و بالاترین ضریب 
امنیتی هولوگرام تولید داخل

66971402-4
66971405

شرکت رنگین طیف پرشین
تولیدکننده برچسب‌های 

لیزری )هولوگرام(
ضد کپی، ضد تقلب، غیر قابل 

انتقال 

66784938
89770819

برش، گوشه زن، خط زن، 
سریشم زن، بغل زن، 

فنرجمع کن، جعبه سازی، 
برگردون جلد و دیگ 

ذخیره و
 قطعات وماشین آلات 

چاپ وصحافی

 @malzoomat-chap
09125474552

خدمات پس از چاپ یزدان
تیغ و چسب جعبه

09121530420
021-33485773

خدمات پس از چاپ سلمان 
سلفون کشی مات)42ريال( و 

براق)32ريال( و حمل رایگان

سلمانی  09195721447
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انبار کاغذ سینا
گروه جمع‌آوری و انتقال
مستقیم به کارخانجات

تولیدکننده تیشو و مقوا
در سراسر ایران، آماده 
همکاری و عقد قرارداد 

جهت خرید بی‌واسطه پوشال 
کاغذ، کتاب و... با چاپخانه‌ها، 

صحافی، جعبه‌چسبانی، 
ناشرین، بانک‌ها و ادارات 
دولتی و خصوصی می‌باشد

09121499701
با ما تماس بگیرید

کانون تبلیغات 
و دفاتر فنی

سیب آبی 
مشاوره و مجری ایده‌های خلاق 

تبلیغاتی
استودیو طراحی گرافیک )لوگو، 

پوستر، اوراق اداری و...(
چاپ دیجیتال

خدمات نمایشگاهی
استندهای تبلیغاتی

88329936-88325332
www.seebabi.ir

Email: seebabi@yahoo.com

سررسید و هدایای 
تبلیغاتی

صنعت شیرازه کتاب
قابل توجه تولیدکنندگان محترم 
دفاتر تحریر مدارس و دانشگاه در 

سراسر ایران
مجهزترین کارگاه تولید 

فنرهای صحافی تک ‌لوپ و 
دو لوپ نقره‌ای )استیل وایر( 

روکش‌دار در طول، گام، ضخامت 
و رنگ‌های سفارشی
www.starline.ir

88726572-88715238
09121548346

قالبسازی، 
تیغ و برش

قالب‌سازی ملت
ساخت انواع قالب برش 

جعبه، کارتن، لیبل و پلکسی
مجهز به برش لیزر و خم‌کن 

اتوماتیک
di.mellat@gmail.com

تلفن: 36611766 – 
36612804

09194808841
خ ملت، برج بهارستان، بلوک 

A، طبقه دوم، واحد 303

موسسه قالب‌سازی کیهان
مجهز به سیستم برش لیزری 

و خم‌کن اتوماتیک
سازنده انواع قالب‌های برش 

لیزری
جعبه، کارتن، اتیک واشر
66726488-66716695

66757820
فکس: 66750737

ghalehsazi_keyhan@
yahoo.com

موسسه قالب‌سازی فجر
مجهز به سیستم برش لیزر و 

خم‌کن تمام اتوماتیک
سازنده انواع قالب‌های:

جعبه، اتیکت، کارتن، قالب 
تیغ )8 میلیمتر، 12 میلیمتر( 

و...
33922279
36616074

fajr1389@yahoo.com

تلفن 55690157
تلفکس 55690768

قالب‌سازی اطلس 

سازنده انواع قالب‌های برش، 
جعبه، کارتن، اتیکت، واشر و 

کارهای سراجی و ملامین و مجهز 
به دستگاه برش لیزر و خم‌کن 

اتوماتیک

جعبه سازی میعاد
 تیغ و چسب انواع جعبه 

های دارویی، آرایشی و 
بهداشتی

 مجهز به دو دستگاه 
لترپرس 77

 دو دستگاه ماشین جعبه 
چسبانی دیانا

33772561
09122269053

جعبه‌سازی هیراد

تولیدکننده انواع جعبه‌های 
فانتزی با مقوای سخت با 

استفاده از ماشین‌آلات
شاهوندی 09121255793

اکبری 09126544465
www.hiradbox.com
info@hiradbox.com

لمینت و کارتن مبارکه
ساخت انواع جعبه و 

کارتن‌های صادراتی
لمینتی، مقوایی، E فلوت، 

سه لایه، پنج لایه
44905050
44901291

09121084455
www.mobarake.com
Email: info@mobarake.

com

کارتن‌سازی حسینی
تولید انواع کارتن با بیش از 

30 سال سابقه
ساخت انواع کارتن دفاتر

50 برگ، 100 برگ، 200 برگ، 
ته‌دوخت و فنردار

ارسال رایگان 2000 عدد
کارگاه: 021-95125020-21

دفتر:‌ 55081751-2
09121868846

جعبه، کارتن
پاکت

تابلوهای 
تبلیغاتی

قالب‌سازی بیس
طراحی قالب‌های خود را به 

ما بسپارید
بهترین کیفیت و نازل‌ترین 

قیمت را از ما بخواهید
مجهز به دستگاه برش لیزر، 

خم‌کن اتوماتیک
ساخت انواع قالب‌های لیبل، 
کارتن، جعبه‌های آرایشی و 

بهداشتی و...
36616288-3605794

chap_o_nashr@

خریدکاغذ، پوشال
و زینک باطله

کاغذ و مقوا

کاغذ و مقوای رستمی
خرید و فروش انواع کاغذ و مقوا
عرضه‌کننده مستقیم انواع 

مقوای پشت طوسی کره و چینی
)گلاسه، تحریر، چسبدار، 

کارتن(
36611132
33114348
33935980

09125905992
09125004954

  کاغذ و مقوای دلال‌زاده 

 )درب مغازه(
مقوای پشت طوسی و گلاسه
در سایزها و گرماژ مختلف

تهران-خ ظهیرالاسلام-جنب 
صندوق جاوید-پلاک 41

تلفن 33944313-33904539-
33940225

جزئی کلی

خرید پوشال صحافی و 
چاپخانه با بالاترین قیمت

09124718940
چوپانی

خریدار انواع پوشال چاپخانه و 
صحافی، فرم باطله، کتاب باطله و 

زینک باطله
09122982862-09126103656

بابایی

هر  كادر پايه
 فقط 20 هزار تومان

77240690

کاغذ و مقوا ملک
جزئی و کلی با ارسال به 

تمام نقاط
33999774-5
09121770952

چاپ اعتماد

طلاکوب، یووی، برجسته
طلاکوب سه بعدی برای 

اولین‌بار

33119400
33923836

www.etemadprint.com

هنر سبز نوین

77647713

صحافی مجهز به ماشین‌آلات: 
جلدسازی، چسب گرم، ماشین 

دوخت، دو دستگاه پانچ، دو دستگاه 
مفتول، دو دستگاه تاکنی، دو دستگاه 

برش اتوماتیک، سلفون‌کشی 
حرارتی

چاپ  هوشمند

46880419
46880420
46862600

متالایز سلفون حرارتی و چسبی

پوشش سلفون
پوششی متفاوت

رونمایی از جدیدترین تکنولوژی 
سلفون‌کشی

با امواج در مجموعه خدمات پس 
از چاپ پوشش 

مجهز به 4 دستگاه سلفون‌کشی 
حرارتی و واتربیس 

ظرفیت روزانه 150 هزار برگ 
70×100

44190226-7

پوشش چاپ نگین‌آرا
با ما متفاوت شوید

سلفون حرارتی، سلفون واتریس 
)مات، براق، متالایز، نقره، طلا و 

طرح‌دار(
یووی الکل، شنی، برجسته

چاپ سیلک اسکرین
یووی سیلندری آج‌زن طرح چرم

55020020-55020010
neginara@yahoo.com

خدمات پس از چاپ نفیس
یووی تمام‌اتومات تا ابعاد 

50×70
موضعی، برجسته، اکلیلی، 

شنی
سلفون حرارتی تمام‌اتومات

تا ابعاد 70×100
لترپرس دهنه 77

33115502
33115628

کاغذ و مقوای شاهین
 A4 ،A5 پخش انواع کاغذهای
و A3 نمایندگی فتوگلاسه، کُتد، 

 AGFA، HART wll، A4
و A3 و رول کالر کپی تحریر، 

گلاسه، چسبدار
33973495-33913324

مقواسازی موسوی
تولید و پخش مقوای صنعتی-کرجی

09125225030
09121401226

موسوی

تابلوسازی مقدم

تولیدکننده انواع
 تابلوهای LED روان 

ویژه همکاران
نقد و اقساط

کارگاه: 26329518
مدیریت: 09126090855

www.moghadamprint.com
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سالنامه ایران فردا

کلکسیون جدید روکش‌های 
ترمو ساخت کشور ایتالیا و 

پارچه‌های ساخت کشور آلمان
مناسب برای تولید سالنامه، 

کتاب و هدایای تبلیغاتی

77643132-6

چاپ بادکنک تبلیغاتی سپهر 
امروزه بادکنک فقط یک 

سرگرمی کودکانه نیست، یک 
کالای تبلیغاتی اثرگذار است

چاپ چهار رنگ روی بادکنک
چاپ تکرنگ روی بادکنک

021-66906269
66946204

www.samansepehrco.ir

چاپ نقش‌آفرین مهر
تولیدکننده سالنامه، دفتر تلفن 

نفیس
88836845

88845492-3
www.naghshafarinmehr.

com
info@naghshafarinmehr.

com

تکنسین فنی و 
نصاب دستگاه های 

چاپ وبسته بندی

احمد پادگانه

متخصص در نصب و 
راه‌اندازی ماشین‌های چاپ 

افست رولند

09123787274

ماشین آلات و 
ملزومات پیش 

از چاپ

برای اشتراک 
نشریه 

چاپ و نشر 
تماس بگیرید

77240690

ماشین آلات و 
ملزومات چاپ

فروشی
ماشین دو ورقی 2 رنگ سرم 

مدل 2000 به فروش می‌رسد

09121196881

88502124
09121947818

فروش

1- برش پلار EMC 115، پلار CE 92، پلار
 E 92، وهلنبرگ 92 مانیتور

2- تاکنی اشتال 5/2، 5/4، 3 ورقی برقی، 
مکانیکی

3- دستگاه پانچ اتومات کوگلر آلمان
عرض 50 سانت و 36 سانت، قالب گرد، مربع و...

4- دستگاه فنرانداز اتوماتیک رنزآلمان
RSB مدل

سال ساخت 2000 و 2004 بسیار تمیز به همراه 
10 قالب

5- دستگاه ترتیب‌کن 24 خانه
6- دستگاه طلاکوبی هیدرولیک، برقی، دستی 

و... 
7- چسب گرم 5 خانه مولرمارتینی 

360

فروشی

 ماشین لترپرس دهنه
 72 بسیار تمیز و در
 حال کار به فروش

می‌رسد
بازدید = خرید

09121431509

فروشی

فروش دستگاه 
چاپ رولند 202 

مدل 88 کاملا سالم 
در حال کار

09122857162

سرویس، تعمیر و ارتقاء 
دستگاه های چاپ بنر، اکو 

سالونت و فلت بد
09128471247 حسینی

فروشی
یک دستگاه لاین مفتول 

چهارخانه در حال کار به فروش 
می‌رسد

رضایی 09126876322

فروشی
خشک‌کن UV آلمانی مارک 

 IR دو لامپ با feket
)زاویه‌دار مناسب افست(

66340316

گرافیت پارسه

تولیدکننده اصلی تیغه های 
گرافیتی پمپ وکیوم وانواع

 ذغال های صنعتی درایران 
با 35سال سابقه ساخت

09129335737
02133919135

	www.parsehgraphite.ir

 CD دو عدد دستگاه
چسبان اورحال شده و یک 
دستگاه لاکباتم دهنه 70 نو، 

در حال کار به فروش می‌رسد. 

آدرس: م شهدا، خ 
مجاهدین

 77500147 - 77535300
09361775783 -

دستگاه UV سیلندری در 
حال کار به فروش می‌رسد

66340316

فروشی
1.افست دوورقی 2رنگ شیوا مدل96 

مناسب برای چاپ روزنامه وکارهای رنگی 
2. افست 1ورقی 2رنگ هامادا 

مدل98 
09188313887

افست خوابیده دوورقی
 فوق العاده سالم مدل 

78درحال کار
تلفن: 77536687

موبایل: 09122398431

ماشین آلات و 
ملزومات پس

 از چاپ و بسته بندی
فروش وخدمات

 پس ازفروش سیستم 
لاکباتم 4و6نقطه وخطی

,Nordson
hhs,melton,KAS

هات)گرم( 
وکولد)سرد(2017 به 

سراسرایران
خانی 09358951278

09106188056

فروشی
ماشین طلاکوب سایز 

 )steuer( 2006 57×77 مدل
آلمان به فروش‌ می‌رسد

09121196881

فروش فوری
 sm74 ماشین دو ورقی 2 رنگ
پشت و رو زن مدل 2000 در حال کار
 09213705739-77326944

تلگرام

فروش دستگاه لیتوگرافی
4/5 ورقی هایدلبرگ 

online
با تجهزات کامل اضافی
09121157493 توکلی

فروشی
GTO دورنگ مدل 1999 و

GTO تکرنگ
 مدل            D.D.Sبه فروش 

میرسد
فوق العاده تمیز و سالم و 

درحال کار
تلفن: 09121996820

رحیم نادری- چاپ 22بهمن
نشانی: تهران-خ شهید نجات 

اللهی)ویلا(، بالاتر از خ طالقانی، خ 
سپندغربی، پ 66

فروش
دستگاه چاپ UV-فلت بد
ابعاد 130*130 کم کارکرد
چاپ سفید و رنگی تا 

12 cm ضخامت
09121338443

هایدلبرگ آلمان، 1/5 ورقی 
ایستاده

شماره دستگاه 5073700
کد دستگاه 113
09199200472

 200 Roland  دو ورقی 2رنگ
مدل 1999

فوق العاده تمیز مناسب 
کاررنگی و نفیس

09123361290-02133917773

یک دستگاه ماشین چاپ 
GTO دورنگ، هایدلبرگ مدل 

93 در حد نو، 
20میلیون کارکرد بفروش می رسد.

36057013-09123869216

2000-

یک عدد لترپرس هایدلبرگ 
مشکی دهانه 82 درحال کار به 

فروش می رسد.
09123081108
33921036 میر اسماعیلی

 فروشی 
یک دستگاه طلاکوب
 سه ورقی هایدلبرگ

 بسیار سالم و درحال کار
09121955950
02133902771

سلفون سلمان
فروش سلفون از 12 تا 20 نیترون 

فروش چسب امگا مخصوص 
کارهای پودرخورده 

09195721447 سلمانی

یک دستگاه سلفون کشی 
هندی دهنه 80، سالم و درحال 

کار به فروش می رسد.

09128587419

 ico فروش دستگاه لمینیتور
عرض 120، سرد و گرم 

در حدنو 
09185848380

 ساریخانی

نشریه چاپ  و نشر
 آمـــادگی درج 

آگهي كاريابي  
رايگان در بخش 

نیازمندیها  جهت صنف 

چاپ را دارد
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فروشگاه سلفون بهاری

تلفن 33506647
فکس 33911245

عرضه کننده سلفون واتربیس و 
حرارتی مات و براق

info@dogolco.com

دوگل

تلفن 55584361-3

واردکننده عمده انواع: فنر دوبل 
فلزی )رول و شیت( کلیپس، آویز 
تقویم دیواری، قفل‌های 2 و 4 و 
6 و 26 حلقه با بهترین کیفیت و 

گارانتی

www.satagroup.ir

شرکت ساتا )سمند اندیشه تابان(

88075160
88364664

ارائه کننده دستگاه‌های تکمیلی چاپ 
ساخت اروپا

تکنو گرافیک

Email: beygi_mohamad@
yahoo.com

تلفن دفتر 66267350

فروشنده دستگاه‌های چاپ و 
صحافی

مرکب پایه گیاهی مارتینز اسپانیا 
OMEGA

www.simayeshahr.com
info@simayeshahr.com

سیمای شهر

031-35317050
031-35317060

 بزرگترین مجتمع طراحی و مونتاژ 
دستگاه‌های چاپ فلکس و بنر

 بزرگترین مجتمع تولید دستگاه‌های 
برش لیزر و سی ان سی و...

اسپیرال کو

55409904

تولید و فروش فنرهای مارپیچ و 
دوبل روکش‌دار خارجی و آویز تقویم 

دیواری

تسهیل ماشین صنعت
تولیدکننده لیفتراک و 

تجهیزات انبارداری
 استکر تمام برقی

 لیفتراک دیزلی، بنزینی گازی، 
برقی

- پالت تراک دستی
- استکرنیمه برقی

88514354-6
88755841-3

iranpack@gmail.com

ایران پک پلاست 

33956255
33956294

ارائه‌کننده دستگاه‌های تسمه‌کش 
نیمه اتوماتیک – پرتابل و دستی 

ساخت تایوان

شرکت صنعتگران ظهور 
عرضه کننده ماشین آلات چاپ و 

پس از چاپ
 دستگاه جعبه چسبان در انواع 

مختلف 2 نقطه، 4 نقطه، بالاک 
باتوم

 فلکسو چاپ کارتن با دایکات 
روتاری 2 رنگ، 4 رنگ

سلفون کش حرارتی و واتربیس 
اتومات و نیمه اتومات

88835063
88863953

بازرگانی شالچیان

meghdad134@yahoo.com
www.datis-co.com

55816110-11

تنها واردکننده انحصاری محصولات 
perfect

فنرهای دوبل
دستگاه‌های صحافی
دستگاه‌های لمینت

88173741
33997415-17

ارگ سیستم 
نمایندگی انحصاری

RSM لمینتور طولی سرد و گرم -
- لمینتورهای پیشرفته جهت انواع 

لمینت سرد و شاسی‌کشی
- دستگاه‌های حرارتی هشت کاره و 

تک کاره

لیتوگرافی بهروز

www.bazarchap.com
011-32284040

نماینده رسمی فروش و سرویس 
پروسسورهای گلنز

بازرگانی اصغرپور 
zm-service نماینده انحصاری شرکت

raminlitho@yahoo.com
ramtinas@yahoo.com

)5خط(66403111 

پلیت‌سترهای حرارتی 
مرکز تخصصی تامین قطعات یدکی 
و تعمیرات و تعویض لیزر هد 20 

،وات40وات،50وات و...

فرا رنگ

www.fararang.com
www.witcolor.ir

)5خط(66565050 

جوهرهای  های لایت مخصوص 
تمامی دستگاه‌های چاپ بنر و فلکس

شرکت بازرگانی دنیای تجارت 
ارم

نماینده انحصاری مرکب 
کالرگراف ایتالیا

مرکب‌های چهار رنگ افست 
ساخت ایتالیا

مرکب طلایی / مرکب نقره‌ای / 
مرکب چهار رنگ یووی

77276346-7
0912-1268764

www.colorgraf.ir

ایران ریسو

مرکز تخصصی واردات و خدمات 
ریسوگراف‌های دیجیتال تمام 

5500 HC رنگی
66917856

09337044770
viso-comcolor اینستاگرام

داد و ستد پویان
انواع واتربیس‌های براق، خیلی 
براق، مات دو رو، طلایی، نقره‌ای 

و متالایز و پرایمر
انواع UV بدون بو

LML انواع
انواع مرکب چاپ فلکسو جهت 

چاپ کارتن
22921357-22224195

)عباس سپاهی( 
09123574933

E-mail: pouyan@
sepahi-co.com

شرکت میرتک
بهترین انتخاب شما برای 

ملزومات چاپ دیجیتال 
تنها مرکز تخصصی برای ملزومات 

چاپ حرارتی
پرس گرم، جوهر و کاغذ 

سابلیمیشن
تلفن: 88362510-17

فکس: 88362518
www.mirtecdigital.com

تولیدی مهندس گاوافیان

تولیدکننده و واردکننده انواع 
ملزومات مرکب و مواد مصرفی 

چاپ افست

021-77329264
فکس: 021-77964811

TMS شرکت
با ما مطمئن به هدف بزنید

مشاوره خرید، فروش و تعمیرات 
دستگاه‌های چاپ بنر و فلکس

021-66120743
09128128717
09128128718

هدایای خاص کاویا
انواع فلش‌مموری پلاستیکی، 

فلزی، استیل و...
hp فلش‌کارت و فلش‌مموری‌های

55576449
kaviapen@yahoo.com

com.www.kavia5

سوپرواید پرشیا

88757077-8
فکس 88752426

 چاپگرهای فلت بد فیتون با 
هداپسون با قابلیت چاپ سفید

 جوهر uv با ماندگاری بالا و رنگهای 
شفاف ساخت ژاپن

 قابلیت نصب کامپیوتر و مانیتور بر روی 
دستگاه

فروشگاه راستگو
تنها نماینده رسمی فروش 
مرکب مارتینز اسپانیا، مرکب 

کرینک کره، مرکب‌‌های 
افست هواخشک جهت 

سطوح غیرجذبی، مرکب‌های 
پایه گیاهی جهت موارد و 

خوراکی و دارویی
77686414
77618894

شرکت تهران فوکا
 LH-PTE زینک حرارتی

ساخت هلند
داروی ظهور زینک حرارتی 

ساخت بلژیک

22254810-19

فروشگاه آزاد

ارائه‌دهنده کلیه ملزومات 
چاپ و لیتوگرافی واردکننده 
سلفون حرارتی مات و براق 

)picco(
09126847501

09125776447
77614479 - 77614704

محمد صادق

موسسه نگارین طیف‌آوران
تهیه و توزیع ملزومات چاپ 

و لیتوگرافی، چاپ افست 
و فلکسو، انواع ژلاتین، 

فیلم‌های خطی و ایمیج‌ستر

77606204
77524470

بازرگانی ماشین 
آلات و ملزومات 
چاپ و بسته بندی

فروش یا معاوضه
یک دستگاه سلفون چسب 
سرد عرض70 سالم درحال 

کار درکرمان
یکدستگاه UV سیلندری 

عرض70سالم درحال کار 
درکرمان 

معاوضه با یک دستگاه 
سلفون چسب گرم حرارتی با 

قیمت کارشناسی

تماس:
فردوسی 09131405482
نوذری 09133423618
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دوستان شیمی

77964811
77329264

09111133221
01132367612

تولیدکننده و واردکننده انواع 
ملزومات  مرکب و مواد جانبی 

چاپ

رنگین پلاست ایران

88710213
88710214

پخش عمده انواع حلال‌های چاپ 
)ایزوپروپیل الکل، اتیل استات، 

اتیل گلیکول( از شرکت‌های معتبر 
دنیا

بازرگانی رایا شقایق آسیا
نماینده انحصاری فروش جوهرهای 

فول‌‌کالر در ایران
انواع جوهر مخصوص هدهای:

 زار 126، 128، 382، 360
PI35 سیکو 510 و

اسپکترا 256 و پلاریس PI15 و 
35

021-22650079-021-26215291
www.fullcolorinks.com

بازرگانی 110

info@110ax.com
www.110AX.com

88327964-5
88833311

واردات و فروش ویژه دستگاه‌های 
لمینیت

انواع کاغذ خردکن AX و صحافی 
پولشمار طلق پرس و...

بازرگانی اسکوئی 
واردکننده ملزومات چاپ و لیتوگرافی

40و88345138
88348203

info@ariketejarat.com

اریکه تجارت پایتخت – 
واردکننده انواع دستگاه‌های 

چاپ حرارتی

22854250
22855091

دستگاه‌های چاپ سه بعدی – 
سابلیمیشن نسل جدید دستگاه‌های 
چاپ حرارتی – دستگاه چاپ همه 

کاره هشت قالبه

صنایع بسته بندی والا

 دستگاه تیغ زنی )دایکات( 
درابعاد مختلف

 لامینیت نیمه اتوماتیک

55896784
55576382-3
55167440-1

info@Hi-pack.ir

بازرگانی کیهان

مشاوره، خرید و فروش 
ماشین آلات چاپ افست
واردات با وام فانیانس 

نقد و اقساط

توتالیا
DBMI صحافی مجله

دستگاه صحافی مجله مدل 
DBMI

سیستم حرفه‌ای و اتوماتیک
شامل ترتیب‌کن، خط تای جلد

تاکن، مفتول‌زن و برش 
88731042
88742310

www.totaliaco.com

گروه آفتاب پارسه
فروش و تبدیل کلیه دستگاه‌های 

قدیمی
ارائه جوهر، قطعات یدکی اصل

انواع چاپگر فضای باز

88733876
تلفکس: 021-88975881-2

Email: info@psg-net.com

هوورز
واردکننده انواع ماشین‌آلات 
چاپ، جعبه‌سازی و کارتن‌سازی

88535214-6
09127640326
09121272746

www.hoowerzpack.com

بازرگانی هفت نقش
واردکننده نوارهای طلاکوب و 

نقره‌کوب
در رنگ‌ها، طرح‌ها و سایزهای 

مختلف
مرکب فلکسو آبشور مخصوص 

کارتن
44197003-4
09121870715

شرکت رها گستران
عرضه‌کننده چاپگرهای عریض 

دستگاه‌های حرارتی و مواد مصرفی
دستگاه حرارتی سابلیمیشن

چاپگر فلت‌بد
کلیه ملزومات و مواد مصرفی 

چاپگرهای عریض با بالاترین کیفیت
021-88926671-2

rahagostaran.rg@gmail.com
www.rahagostaran.com

پارس پلیکان

77532501
77523696

چسب سلفون – چسب لب چسب
چسب صحافی – یووی آماده 

وارداتی

صنایع ماشین‌سازی حرفه و فن

33992257
33974054

WWW.HERFOFAN.COM
INFO@HERFOFAN.COM

سازنده انواع ماشین‌آلات چاپ، 
بسته‌بندی و صحافی

سلفون فول اتومات  )واتربیس(  
شیت‌کن - دستگاه یووی سیلندری فول
دستگاه  دایکات  فکی )در سایزهای مختلف(

تولید کنندگان 
ماشین آلات

چاپ و بسته بندی

44064215
www.jhni.com

گروه مهندس جهانیان

تولید و واردات ماشین‌آلات 
خدمات پس از چاپ، دستگاه‌های 
سلفون‌کشی حرارتی، سلفون‌کشی 
چسب سرد، شیت‌کن سلفون‌کشی، 

UV، لمینت کارتن

ترنج 

تولیدکننده انواع پلاک‌های 
فلزی

با قالب‌های مختلف و 
اختصاصی

با قابلیت حک لیزری
جهت استفاده بر روی 
سررسید، هدایا و غیره

09376511151

تولید کنندگان 
ملزومات

چاپ و بسته بندی

گروه طراحان فروار آرا
تولیدکننده سازه‌های تبلیغاتی 

و نمایشگاهی
اسپیس فریم، پاپ‌آپ، استند 

تنظیمی
استند رومیزی، استند فلکه‌ای 

و...
تلفکس: 0411-4211319
تلفن: 021-44284656
همراه: 09123240699

Email: farvarara.sazeh@
gmail.com

77312617
0912-5545638

شرکت پیروزان
تنها تولیدکننده رولاپ در ایران 
تولید انواع استند، سه پایه بوم، 

جا بروشوری، اسپیس، میز 
کانتر، پاپ آپ،لوله و گوشه قاب 
فنری، رول ماکت، ماکت های دو 

بعدی چسب و پانچ

اتود
طراحی، چاپ، دکوراسیون

تولید لایت‌باکس کریستال، 
استندهای نمایشگاهی

چاپ دیجیتال و افست
چاپ لارج‌فرمت، طراحی 

گرافیک 
88141401-3

etod.group@yahoo.com
www.etodgroup.com

کیمیا جاوید
بزرگ‌ترین تولیدکننده 

چسب‌های گرماذوب
صنایع چاپ و نشر )صحافی 

کتاب، مجله، گلاسه و...(
صنایع بسته‌بندی )بسته‌بندی 

انواع کارتن، جعبه، لیبل و...(
صنایع چوب )چسب ویژه نوارهای 
کاغذی لبه‌زنی، نوارهای PVC و...(
36282001 و 031-369377

021-88653700

گروه تولیدی بازرگانی بهتا پارس
انواع مدیا بنر 6 و 8 و 9 و 10 

و 13 انس
انواع مدیا کره‌ای و چینی فلکسی
انواع مدیا استیکر، مش، وینیل 

انواع مدیا کوتر، لمینت 
PVC و PP انواع مرکب چاپ 

لارج‌فرمت )فضای داخلی و 
خارجی( تولیدکننده انواع 
رول‌آپ، پاپ‌آپ، کانتر و...

 33288115-33288101

شرکت رزینهای صنعتی ایران

اولین و بزرگترین تولیدکننده چسب 
و رزین در ایران

تلفن88713045 
email: info@iirc-co.com

www.iirc-co.com

مجتمع صنعتی کیهان سپهر 
شمال

تولیدکننده ورق و کارتن‌های 
چاپی و لمینیتی

011-44204011-14
www.keyhansepehr.com

 

تولیدکننده دستگاه 
مخمل‌پاش سپهر )چاپ فلوک(

makhmalpash.ir

77844399

مازند سیستم
طراح و سازنده ماشین‌آلات 

چاپ UV و امباس
کارشناس نصب خشک‌کن 

UV بر روی انواع ماشین‌آلات 
چاپ افست و سیلک ساکورایی، 
چاپ کلیشه . خشک‌کن پشت 
ساکورایی . خشک‌کن سیلک . 
خط کامل سیلندری . خشک‌کن 

پشت افست . امباس
دستگاه های فوق یک سال، 
موتور گیربکس دو سال، لامپ 
3000 ساعت، ترانس 5 سال 

دارای گارانتی می‌باشد و 10 سال 
خدمات پس از فروش

کلیه لوازم جانبی و یدکی 
دستگاه‌های فوق )ترانس، لامپ، 
توری، سیلندر لاستیکی و فلزی، 
تیغه دکتربیلد، رفلکتور( موجود 

می‌باشد
 09121341641-55851660

شرکت آویژه
اولین تولیدکننده سریال 
و اسکرچ در سایز ویزیت با 

بروزترین تجهیزات و نازلترین 
قیمت تحویل در حداقل زمان

33915801

شرکت تهران ماشین ابزار 
)TMC(

واردکننده دستگاه پس از 
چاپ )سلفون‌کشی - یووی(

ماشین‌آلات لیبل، ملزومات 
چاپ و مواد مصرفی

021-88241503-7
021-86110677

telegram.me/tmc74
www.tmcmachine.com

شرکت سیما آذر سهند
نماینده رسمی لاستیک 
سیلندرهای Kinyo ژاپن 

در ایران
وارد و توزیع‌کننده ملزومات 

چاپ

88906851
88922821
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ماشینچی مسطح بازنشسته 
با 29 سال سابقه کار آماده 

همکاری می‌باشم
09194508139

پرسچی باسابقه آماده 
همکاری می باشم
09335251449

سرلک

اپراتور ماهر ماشین‌های 
دو ورقی و چهار و نیم ورقی 

هایدلبرگ اس‌.ام و ماشین‌های 
آچری، سابقه مفید در چاپ 
متالایز و لیبل با ماشین‌های 
افست یووی به طور حرفه‌ای 

با پانزده سال سابقه کار آماده 
همکاری می‌باشم
09335318127

به یک اپراتور دستگاه 
2 رنگ رولند 200، اپراتور 

لترپرس، اپراتور دستگاه افست 
خوابیده جهت کار در یک 

چاپخانه معتبر واقع در شهر 
زنجان نیازمند هستیم
024-32385078-9

09121411694

به تعدادی کارگر ماهر یا 
نیمه‌ماهر صحافی )حقوقی یا 

کنتراتی( نیازمندیم
محدوده تهرانپارس
نادری 77326944

به یک ماشینچی و یک 
برشکار ویزیت‌بر جهت 

همکاری نیازمندیم
)با حقوق و مزایای مکفی(

36619395 -09121431509

به تعدادی کارگر آقا ماهر حقوقی و کنتراتی 
محدوده شهر قدس نیازمندیم

09121446653

به یک نفر مدیر داخلی مسلط 
به کلیه ماشین‌آلات صحافی 
)ورق‌تاکنی، مفتول، دوخت، 
جلدسازی، جلدگذار( و امور 
مرتبط با سابقه کار نیازمندیم

09121446653

اینجانب مبتدی وارد 
هایدلبرگ آماده همکاری 

می‌بّاشم
شماره تماس: 09354667115

آماده به کار

همکار خانم با شناخت نسبی 
طراحی جهت کار در لیتوگرافی 

سپید نیازمندیم
77683870 الی 2

09900114314
پل چوبی، میدان ابن سینا، 

خ مازندران، بنگاه اطمینان، پ 
322، سالن 6

به یک نفر طراح و فرم‌بند 
جهت کار در لیتوگرافی 

نیازمندیم
77813028

77841625-6

اپراتور جعبه‌چسبان هستم 
آماده به کار مسلط به لاک‌باتم 

و چهار نقطه و انواع جعبه‌ها
در صورت نیاز تماس بگیرید

09191380541

به تعدادی ماشینچی و 
کمکی وارد و مبتدی رولند 

300 و 200 جهت کار در 
محدوده جاده قدیم شیر 

پاستوریزه نیازمندیم
021-66783900
09101535446

جوان 28 ساله دیپلم با شش 
سال سابقه کار در صحافی 
آماده به کار در چاپخانه، 

صحافی و شرکت‌های تبلیغاتی 
پارسا 09199531546

اپراتور مجرب لیتوگرافی 
آماده به کار جهت فرم‌بندی و 
خروجی فایل با 15 سال سابقه 

کاری
شیفت بعدازظهر 17/30 الی 

 20/30
09369708221

ماشینچی ماهر رولند ۲۰۰ چهار 
رنگ یا دو رنگ، با بیست سال 
سابقه آماده همکاری می‌باشم

09191758634

استخدام

فروش ، اجاره جواز
 و مکان چاپ

چاپخانه فروشی با 25 سال سابقه 
در مرکز شهر با جا و بدون جا، ملخی 

پروانه قدیمی
09127011479-66409199

دباغی

سرقفلی و جواز یکی از 
قدیمی‌ترین چاپخانه‌ها به 

مساحت 100 متر واقع در خیابان 
سعدی شمالی به فروش می‌رسد

09102105904-09122049985
بروجردی

 GTO به یک نفر صحاف وارد و یک اپراتور
جهت کار در کرج نیازمندیم

09123600332

به یک اپراتور ماهر جهت کار در لیتوگرافی 
نیازمندیم

66563401

چاپخانه‌ای در شمال شرق 
تهران نیاز به تخصص‌های زیر 

جهت استخدام دارد:
1- اپراتور و کارگر چاپ 4/5 

ورقی 2 رنگ و 4 رنگ
2- اپراتور و کارگر ماشین‌آلات 
صحافی: دوخت، ورق‌تاکنی، لاین 

شومیزی، جلدساز، جلدگذار
3- مکانیک مسلط به ماشین 

آلات صحافی
فکس: 77333089
ذاکر: 77145063-6

09123906863
علاقمندان از طریق تلگرام و یا فکس 

رزومه خود را می‌توانند ارسال نمایند

استخدام ماشینچی ماهر جهت ماشین 
رولند ۲۰۰ چهار رنگ اتوپلیت

شماره تماس 66716500
09213760629

لیتوگرافی دیجیتال 
موعود، به نیروی آقا، 

متعهدو مسئولیت پذیر، 
مسلط به کورل، فتوشاپ، 

ایندیزاین و فرم بندی وآشنا 
به نرم افزارهای گرافیکی 

و امورچاپ، به صورت تمام 
وقت، نیازدارد.

واجدین شرایط جهت اعلام 
همکاری باشماره های ذیل 

تماس حاصل نمایند.
 -33950171
09121399209

کارگر صحاف بازنشسته جهت امور
 برش کاری، ترتیب کردن و منگنه کردن 

به صورت ساعتی موردنیاز است.
چاپ گلبرگ

55932613 -55905722

افست چی هایدلبرگ تک رنگ و 
دورنگ، پارچه و آب الکل با 24سال 

سابقه 
مسلط به کارهای فانتزی، آماده به 

کار در شهرستان و تهران
تلفن: 09191920871-

09192933221 آریا

هر  كادر پايه
 فقط 20 هزار تومان

77240690

فروش مجوز چاپخانه در 
تهران و

ماشین هایدلبرگ خوابیده 

09121355767

اجاره محل چاپخانه
 حدود 400متر همکف 

خ انقلاب- خ وصال
09121148645

09331375634

فروش چاپخانه 
جواز، ملخی، برش

77242741-2
09125709476

مهربان

به یک کارگر ماهر ماشین 
یووی )چاپ سیلک( مسلط 
به عکاسی و شابلون‌گیری 

نیازمندیم
ضلع شمال شرقی میدان امام 

خمینی، پ 13
تلفن 33944804 - 

33945387
پوشش چاپ مرکزی

61-77123360 داخلی 2

فروش محل چاپخانه 

100متر سالن همکف
 با 50 متر نیم طبقه

 در میدان بهارستان 

اپراتور رولند 700 هستم، مسلط 
به رنگ سازی و سابقه کار بالا، 

آماده همکاری
09129352028 هادی زاده

 اپراتور ماهر چاپ سیلک 
ساکورایی )UV(  با 12سال سابقه 

مفید، آماده همکاری می باشم.
تلفن تماس: 09128012711



09039280093



13
96

ی  
/ د

15
6 

ره
شما

ش
زار

گ

238





13
96

ی  
/ د

15
6 

ره
شما

ش
زار

گ

240



کو ل  ا سپیر ا نی  گا ر ز با م  محتر یت  یر مد
ی  برا ل  متعا ند  و خدا ز  ا  ، ه د نمو ض  عر تسلیت  م  محتر ه  د نوا خا و  لی  بعا جنا به  را  ن  می‌تا گرا ر  پد شت  گذ در ن  وا فرا ه  و ند ا با 

. یم ر ا د مسئلت  یی  شکیبا و  صبر   ، ز معز ن  ندا خا ی  برا و  ش  ز مر آ طلب   ، م حو مر ن  آ
چاپ و نشر

ن ییا ســا میر ی  د ها ی  قا آ ب  جنــا
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