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توسعه زیر چتر دولت 
بدون ریکاردو

نظریه‌پردازان مکتب کلاسیک )اسمیت و 
ریکاردو( نخستین تحلیل‌های روشمند را 
برای تبیین روابط اقتصادی بین پدیده‌ها، 
ارائه کردند. مهم‌ترین پدیده‌هایی که 
در موضوع توسعه از دیدگاه مکتب 
کلاسیک به آنها توجه شده است عبارتند 
از: افزایش جمعیت، افزایش محدوده و 
دامنه بازار، تقسیم کار و تخصص، انباشت 
سرمایه، پیشرفت فنی، افزایش بهره‌وری و 
تجارت آزاد. این مولفه‌ها از عوامل اساسی 
رشد و توسعه در دیدگاه دانشمندان 
کلاسیک به حساب می‌آیند.

  بهروز قزلباش

افزایش جمعیت، بــه دنبال خــود تقاضاهای مبتنی 
برنیازهای مختلف انســانی را در جامعه افزایش می‌دهد. 
تقاضــای کار و مصرف محصولات بیشــتر، نیاز به تولید 
بیشــتر را ارتقا می‌دهد. تولید بیشــتر دامنه و محدوده 
بازار را گســترش می‌دهد آنگاه کار و تخصص در بخش 
مولد جامعه تقسیم می‌شود. از سوی دیگر تولید و فروش 
بیشتر، انباشت سرمایه ایجاد می‌کند. سرمایه‌های بزرگ 
دامنه ســرمایه‌گذاری در حوزه دانش، تکنولوژی و منابع 
انســانی را گســترش می‌دهند و اثر مستقیم آن ارتقای 
ســطح دانش و تخصص و تکنولوژی بازار است. همه این 
عوامل در یک طیف زمانی با ملاحظه تقدم و تأخر علی-

معلولی و در تعامل با یکدیگر پیشرفت فنی-تکنولوژیک 
را تســریع می‌کنند. ســرعت گرفتن فرآیند چرخه کار 
بهره‌وری را افزایش می‌دهــد. افزایش بهره‌وری افزایش 
انواع سود آنی-آتی و سودهای پیدا-پنهان را در پی دارد. 
این نگاه کســانی مثل ریکاردو و آدام اسمیت به موضوع 
روابط بین پدیده‌های اقتصادی اســت که مفهوم مقدم 

توسعه را هم افاده می‌کند.
در نگاه مارکسیســتی »روش تولید«، اساس مناسبات 
بین انســان‌ها و پدیده‌های اقتصادی را تبیین و تعیین 
می‌کند و در این نگاه پیشــرفت و توسعه‌مندی محصول 
تغییر روش تولید اســت؛ در سوی دیگر شکل ناب نظام 
اقتصادی لیبرالیستی، این گونه تعریف می‌شود: »مالکیت 
و کنترل خصوصی وســایل تولید اقتصــادی«، »انجام 
فعالیت‌های اقتصــادی برای تحصیل ســود«، »بازاری 
کــه این فعالیت‌هــا را تنظیم کنــد«، »تصاحب منافع، 
توسط صاحبان ســرمایه )مشروط بر پرداخت مالیات به 
دولت(«، »عرضه کار از ســوی کارگران به عنوان عناصر 

آزاد اجتماعی«.
نظــام اقتصادی لیبرالیســتی که از آن بــا عنوان نظام 
سرمایه‌داری نیز یاد می‌شود، اشکال گوناگونی به خود گرفت 
که همه آنها تعریف بالا را تأیید می‌کنند. توسعه سرمایه‌داری 
یک بحث کلان اقتصادی-تکنولوژیکی است خاصه در برابر 
توسعه کسب و کار )کوچک یا بزرگ( درنظام سرمایه‌داری. 
از نظر تاریخی تســلط ســرمایه‌داری بر زندگی با »رشد 
صنعتی )رنسانس(« به صورت امروزین آغاز شد، اما برخی 
از جنبه‌های آن در بخش تجاریِ اقتصادِ پیش‌سرمایه‌داری 
قرون وسطی وجود داشت در دوران کلاسیک، فعالیت‌های 
اقتصادی توســط تعــداد زیــادی از بنگاه‌هــای کوچک 
سرمایه‌داری که در تملک افراد یا خانواده‌ها بود و مستقیماً 
توسط آنها اداره می‌شد انجام می‌گرفت )بعدها - 1948 - 
تایوان از این الگو یعنی کارخانه‌های خانوادگی و فامیلی بهره 
گرفت(. قواعد فعالیت‌های اقتصادی توسط بازارهایی تنظیم 
می‌شد. روابط متقابل عرضه و تقاضا در عواملی مانند کالاها، 

خدمات، بازار کار، دستمزدها و... تعیین‌کننده بود.
در نظام اقتصاد لیبرالیســتی، اصل آزادی عمل )عدم 
دخالت دولــت در عوامل و پدیده‌های اقتصادی( موجب 
اقتدار بازار در تعیین فعالیت‌های اقتصادی بود. دولت به 
جای دخالت در امور اقتصادی نقشــی حمایتی داشت و 
شرایط لازم برای شکوفایی اقتصاد را فراهم می‌آورد. این 
چیزی اســت که دولت‌های پس از انقلاب 57 در ایران 

مدعی آن هستند.
شــکل آغازین یا همان دوران کلاســیک اقتصاد، در 
نظام‌های سرمایه‌داری صنعتی چنین بود، چند پارچگی 
این نظام اقتصــادی، موجبات بی‌نظمــی و بی‌ثباتی را 
فراهم می‌کرد. در ایــن وضعیت اقتصاد در میان رونق و 

رکورد در رفت و آمد بود.
ســرمایه‌داری در حال تکوین در اوایل قرن بیســتم، 
که از اواخر قرن نوزدهم آغاز شــده بــود با تعاریف زیر 
ســازگاری یافت و همان مسیر را دنبال کرد. حفظ اصل 
آزادی عمل، باعث شــد دولت در کســب و کار دخالت 
مستقیم نداشــته باشــد و نقش خود را در مولفه‌هایی 
مانند: »جهت‌دهــی به اعتبارات و ســرمایه‌گذاری‌ها«، 
»کمک مالی مســتقیم به کارفرمایان بخش خصوصی«، 
»تنظیــم بازارهای کار و محصولات به وســیله ابزارهای 
سیاســی«، »تأســیس بنگاه‌های دولتــی«، »برقراری 
تعرفه‌های حمایتی«، »واگــذاری مناقصه‌های دولتی«، 

»اعطــای حقوق انحصاری برای تولید برخی کالاها« و 
»انحصار بازار فروش در برخی بازارها« نقش ایفا کرد.

تحکیم »نظم سیاســی«، قوام »نظــام اجتماعی« و 
»تثبیت درآمد دولت« کنترل اقتصاد را ضروری کرده 
بود. تا به زعم دولت‌ها بدینوســیله قدرت ملی افزایش 

یابد، پس توسعه نیازمند حضور دولت در اقتصاد بود.
حــق مالکیت خصوصی و مدیریــت تولید اقتصادی 
و ابــزار آن در ایران رســمیت دارد. آنچــه به فرایند 
انجام فعالیت‌هــای اقتصادی برای تحصیل ســود در 
بازار آســیب می‌رســاند، دخالت دولت در امر تولید و 
مالکیت اســت. به قدری دولت در اقتصاد دخالت دارد 
که بزرگ‌ترین مالک، بزرگ‌ترین تولید‌کننده و صاحب 
بیشترین ابزار تولید و اقتصاد در کشور است، به همین 
معنا بزرگ‌تریــن کارفرما و بزرگ‌ترین فعال اقتصادی 
در تمام زمینه‌های مالی، پولی، بانکی و صنعتی است. 
این برخلاف مشــی حمایتی و تشــویقی دولت است. 
دولت باید خود را کنار بکشد و از طریق مالیات و دیگر 
درآمدهای قانونی به اداره کشــور بپردازد. نقش دولت 
در تنظیــم بازار نباید به نحوی باشــد که به تصاحب 
منافع توســط خود بیانجامد. از ســوی دیگر پرداخت 
مالیات به دولت توســط صاحبان سرمایه و کار و دیگر 
عوارض قانونی از ســوی بخش خصوصی به دولت باید 
کفاف اداره کشور را بدهد. به همین منظور اقتصاد ملی 
باید رشــد کند و بزرگ‌تر شود. قانون کار باید مطابق 
مقررات و مقاوله نامه‌های سازمان بین‌المللی کار تغییر 
کند تا عرضه کار از سوی کارگران به عنوان عناصر آزاد 
اجتماعی و تقاضای کار از ســوی کارفرمایان ظرفیت 

اقتصاد ملی را تأمین کند.
دولــت باید به وظیفــه جهت دهی بــه اعتبارات و 
ســرمایه‌گذاری‌ها وکمک مالی مستقیم به کارفرمایان 
بخش خصوصی بپــردازد تا امکان تنظیــم بازارهای 
کار و محصولات به وســیله ابزارهای سیاسی برای او 
فراهم شــود. دولت باید به شدت از تأسیس بنگاه‌های 
دولتی اقتصادی بپرهیزد و کارها و مشاغل را به بخش 
خصوصی واگــذار کند. دولت در ایــران باید بیاموزد 
برقراری تعرفه‌های حمایتــی و واگذاری مناقصه‌های 
دولتــی می‌تواند ضمن قدرتمند‌ســازی اقتصاد بخش 
خصوصی انحصار تولید برخــی کالاها و ارائه خدمات 
دولتی را بشــکند و به سود ملت از اقتصاد کنار برود و 
انحصار بازار فروش در برخی بازارها نیز باید بشــکند و 

دولت باید خودش را جمع کند.
صنعت چاپ یکی از آن صنایعی اســت که گسترش 
تولید و ارائه خدمات دولتی به آن آســیب زده اســت. 
تمــام نیازهای بخش‌های مختلف دولت باید توســط 
بخش خصوصی تأمین شــود. دولت نباید راســا اقدام 
به تأســیس، تجهیز و راه‌اندازی چاپخانه‌هایی کند که 

جنبه عمومی دارند و غیرامنیتی هستند.
سیاست‌های استراتژیک و بسیار مهم بر اساس بند یک 
اصل 110 قانون اساسی توسط رهبر انقلاب به سران سه 
قوه و رئیس مجمع تشــخیص مصلحت نظام، ابلاغ شد. 
اصل 44 قانون اساسی که سیاست‌های کلی آن در ابلاغیه 
مقام معظم رهبری، مشــخص شده است نظام اقتصادی 
ایران را به ســه بخش دولتی، تعاونی و خصوصی متکی 

می‌سازد و حدود هر بخش را مشخص می‌کند.
اهداف این سیاست در یک نگاه مختصر عبارت است 
از: »شــتاب بخشیدن به رشــد اقتصاد ملی، گسترش 
مالکیت در ســطح عموم مردم به‌منظور تأمین عدالت 
اجتماعی، ارتقاء کارآیی بنگاه‌های اقتصادی، بهره‌وری 
منابع مادی و انســانی و فناوری، افزایش رقابت‌پذیری 
در اقتصاد ملی، افزایش ســهم بخش‌های خصوصی و 
تعاونی در اقتصاد ملی، کاســتن از بار مالی و مدیریتی 
دولت در تصدی فعالیت‌های اقتصادی، افزایش سطح 
عمومی اشــتغال، تشویق اقشــار مردم به پس انداز و 

سرمایه‌گذاری و بهبود درآمد خانوارها«.
این مسیری است که اگر دولت به آن تن دهد و به جای 
خصوصی‌سازی، خصولتی‌سازی نکند، توسعه در اقتصاد 

کلان و به تبع آن در صنایع کوچک ممکن خواهد شد.
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صنعت به دیدار 
چاپ آمد 

گفتنی اســت، در این بازدید معاون مدیرکل 
صنایــع شــیمیایی و ســلولزی، مهندس علی 
نیز حضــور داشــت و همچنین  اســفندیاری 
از وزارت فرهنگ و ارشــاد اســامی نیز دکتر 
طالب‌زاده مشــاور وزیر و دکتر عارف‌نیا مشاور 
وزیر و مدیرکل وزارتی حاضر بود. گفتنی است 
کــه بانی اصلــی و هماهنگ‌کننــده این دیدار 
غلامرضــا شــجاع، مدیرعامل شــرکت تعاونی 
ســازندگان کلیشــه، لیتوگراف، مهر و پلاک و 
چاپ اســکرین و علی مغانی رییــس اتحادیه 
چاپخانه‌داران مشــهد هم به عنــوان فعالان و 
دســت‌اندرکاران عرصه چاپ در بازدید از این 
چاپخانه 80 ساله اما جوان، بازدید‌کنندگان را 

می‌کردند. همراهی 
فعالیت‌های  بازدید ضمن جلســه‌ای،  این  در 
چاپخانــه امنیتــی بانــک ملــی و قابلیت‌ها و 
توانایی‌هــای امنیتی و تولیدی آن شــرح داده 
شــد و پس از آن از ســایر قســمت‌های این 
چاپخانه وســیع و فوق مــدرن بازدید به عمل 
آمد. از دیدن تکنولوژی ساخت انواع کارت‌های 
هوشمند بانکی، هویتی، اسنادی، اوراق بهادار و 
خط تولید وسیع و آراسته به نظم این مجموعه 
به وجد آمدیم و از وجود چنین چاپخانه‌ای در 
کشــور که تولیداتش مطابق با دانش روز دنیا 
است احساسی از مباهات به ما دست داد. دیدار 
از مجموعه کارهای نفیس انجام شــده توسط 

گزارش دیدار مدیرکل
 صنایع شیمیایی و سلولزی
قســمت‌های جذاب  از شرکت چاپ و نشر بانک ملی دیگر  از  این چاپخانــه 

ایــن بازدید بود. ســخنان دکتر منصوری از 
کوله‌بار تجربه و مزیت‌های مدیریتی ایشــان 
خبر داد و مهمان‌نــوازی چاپخانه بانک ملی 
دلنشــین و بی کم و کاســت بود. در ادامه 
ســخنان غلامرضا شــجاع بانی این بازدید و 
همچنیــن صحبت‌های مهندس پروین نباتی 
که مادر این صنعت خوانده شد، به نظر شما 
خواهد رســید. که با گزارش تصویری از این 

بازدید همراه است.
غلامرضا شجاع ضمن تشکر از دکتر منصوری، 
مدیر محترم چاپخانه بانک ملی که پذیرای این 
بازدید شدند، گفت: طبق اصطلاحی قدیمی ما به 
مدیران خود در وزارتخانه می‌گفتیم که شما پدر 
چاپ هســتید و باید برای آن تلاش کنید، حالا 
خوشحالیم که این دفعه مقدر شده صنعت چاپ 

مادری دلسوز را تجربه کند.
شــجاع که بانــی اصلــی و هماهنگ‌کننده 
ایــن بازدید بود در ادامه اظهــار کرد: یکی از 
دلایلی که بنده این چاپخانــه را برای بازدید 
پیشــنهاد دادم، علاوه بر تجهیــزات به‌روز و 
وســعت و ترتیب در کار، مدیریت با ثبات این 
مجموعه فوق حرفه‌ای بود. شــما می‌توانید در 
این مجموعه تجمیعــی کمیاب و نادر از افراد 
متخصص را در کنار هم نظاره کنید و مصداقی 

را برای قدرت این صنعت به دست بیاورید.

  میلاد حاتمی

در تاریخ 22 مردادماه، پروین نباتی 
مدیرکل صنایع شیمیایی و سلولزی 
وزارت صنعت، معدن و تجارت با هدف 
با فرزند جدیدی که  آشنایی بیشتر 
قرار است تکفل آن به عهده وزارتخانه 
صنعت سپرده شود، به دیدار شرکت 
چاپ و نشر بانک ملی، واقع در کیلومتر 
18 جاده مخصوص تهران-کرج رفت.

هر چند انتظار می رود، چاپخانه های 
بخش خصوصی در گام های نخست مورد 
توجه وزارتخانه باشد اما به هر صورت 
این دیدار نشان داد که وزارتخانه 
صنعت، معدن و تجارت، قصد ورود جدی 
به مسائل صنعت چاپ را دارد.
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مدیرعامــل شــرکت تعاونی ســازندگان 
کلیشــه، لیتوگــراف، مهر و پــاک و چاپ 
بــه کار گرفته  اســکرین به نیروی زبــده 
شــده در چاپخانه ملی اشــاره کرد و گفت: 
معمــولًا در چاپخانه‌های دولتی با انباشــت 
نیروی کار اضافه روبرو می‌شــویم اما اینجا 
با مدیریت و چابک‌ســازی که انجام شــده 
بیــش از 800 نیروی لازم به کمتر از 300 
نیــروی حرفه‌ای تقلیل پیــدا کرده که این 
تنهــا به خاطر بــه‌روز بودن دســتگاه‌های 
این مجموعه نیســت و بیشــتر به مدیریت 
دکتر منصوری و شرایط سخت ایشان برای 
اســتخدام نیروهای تحصیل کرده و مرتبط 

با کار مربوط می‌شود.
تکنولوژی‌های  آخریــن  افــزود:  شــجاع 
ماشــین‌های پیش و پــس از چاپ، چاپ و 
صحافی در ایــن مجتمع وجود دارد و ده‌ها 
نسخه از کارهای فوق نفیس و خاص در این 
چاپخانه به طبع رســیده است. شجاع این 
خصایص را به خاطر وجود نیروی متخصص 
دانست و اضافه کرد: ما به عنوان نمایندگان 
بخــش خصوصی هیچ گاه ایــن چاپخانه را 
رقیب خود ندانســته‌ایم چرا که هرگز سطح 
خــود را به کارهــای بــازاری تقلیل نداده 
اســت. من هر بار به این چاپخانه آمده‌ام با 
یک تکنولــوژی جدید برخورد کرده‌ام و هر 
بار با افزایش لایه‌های امنیتی اوراق مختلف 
روبــرو شــده‌ام؛ این جای شــگفتی دارد و 
امیدوارم که روزی این پویایی و این ســطح 
از حرفــه‌ای گری را در بخش خصوصی این 
صنعت هم مشــاهده کنیــم. وی در پایان 
این  از تمامی شرکت‌کنندگان در  سخنانش 

جلسه و بازدید تشکر کرد.
پس از آن مهندس پروین نباتی، مدیرکل 
صنایع شــیمیایی و سلولزی وزارت صنعت، 
معدن و تجارت ســخنان خود را شروع کرد 
و گفت: همان طور که مســتحضر هســتید 
چنــدی پیــش تفاهم‌نامه‌ای بیــن وزارت 
صنعت، معدن و تجــارت و وزارت فرهنگ 
ارشــاد اسلامی تتنظیم شــد که به موجب 
آن مقرر شــد بخشــی از امور سخت‌افزاری 
صنعت چاپ به وزارت صنعت محول شــود؛ 
بــا توجه بــه تفــاوت در مأموریت‌های هر 
وزارتخانه و رویکرد جداگانه‌ای که برای هر 
یک از آنها تعریف شده انتظار می‌رود که از 
این پس فضای کســب و کار صنعت چاپ با 
حمایت‌هایی که به انجام خواهد رســید به 

سمت بهبودی پیش برود.
نباتی مژده داد که به زودی توســعه بیشتر 
این صنعت را خواهیم دید و در ادامه تصریح 
کرد: چاپ یکی از صنایع مهم کشور است چرا 
که با بسیاری از صنایع دیگر همپوشانی دارد و 
به عنوان بخشی میان فرایندی مورد استفاده 
قرار گرفته و تأثیر‌گذار اســت، علی‌الخصوص 
در بخش بسته‌بندی که در صادرات کشور هم 

نقش عمده‌ای دارد.
وی یــادآور شــد: بــا هماهنگی‌هایی که 
انجام شــد در خرداد مــاه و در همین آغاز 
کار، مجوزی که برای واردات ماشــین‌های 
چاپ لازم بود، حذف کردیم و از این به بعد 
هم رونــدی را اتخاذ کرده‌ایم که طی آن تا 
جایــی که اختیاراتمان اجازه می‌دهد، نقش 
تســریع‌کننده را ایفا کنیــم. وی در پایان 
آرزو کــرد که بتواند مــادر خوبی برای این 

باشد. صنعت  ش
زار

گ
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پاویون ایران 
در قلب هنر و صنعت 
اروپا

The Innova� با نام   پروژه‌ای 
پنج  از  که متشکل   tion Alliance
زنجیره  است،  جداگانه  نمایشگاه 
تشکیل  را  بسته‌بندی  از  کاملی 
شامل  نمایشگاه  پنج  این  می‌دهد. 
بسته‌بندی،  و  فرآوری   ،ipack-ima
PRIN� پلاستیک‌ها،  انواع   ،plastt

انواع چاپ، کاغذ و   ،T4ALL
 ،INTRA LOGISTICA گرافیک، 
 MEAT و  انبارداری  و  لجستیک 
صنایع  بسته‌بندی  و  فرآوری   ،TECH
بخش‌های  مهم‌ترین  از  می‌شود.  گوشتی 
 PRINT4ALL نمایشگاه  پروژه،  این 
همه  در  فراوانی  گستردگی  که  است 
کاغذ  گرافیک،  مرکب،  چاپ،  بخش‌های 
مرتبط  ماشین‌آلات  و  لیبل  مقوا،  و 
دارد.

ایتالیا / میلان - ۸ تا ۱۱ خرداد 1397

PRINT4ALL با پشــتیبانی انجمن‌های گرافیک 
ایتالیایــی  موسســه  و   )ARG1( ایتالیــا صنعتــی 
تولیدکننــدگان ماشــین‌آلات بــرای صنعــت کاغذ و 
کانورتینگ گرافیکی )ACIMGA( برگزار می‌شــود. 
همزمانی این پنج نمایشگاه در قالب یک پروژه مشترک، 
مزیت‌های بســیاری برای غرفه‌داران و بازدیدکنندگان 
دارد زیرا با حضــور در یک رویداد می‌توان کل زنجیره 

بسته‌بندی را به‌طور کامل بازدید نمود.
 Fiera هنر بســته‌بندی طــی قراردادی با شــرکت
Milano - از بزرگ‌تریــن و معتبرتریــن مؤسســات 
برگزارکننده نمایشــگاه در ســطح جهــان - به‌عنوان 
نماینده رســمی این مجموعه برای در اختیار گذاشتن 
غرفه و اعــزام بازدیدکنندگان تخصصی معرفی شــده 
است. سیاســت‌گذاری این نشریه و برگزارکننده بر این 
اســتوار خواهد بود که شرکت‌های علاقه‌مند، با حداقل 
متراژ یعنی 6 متر نیز بتوانند در این رویداد اســتثنایی 

حضور داشته باشند.
بازدیــد از کارخانه‌های تولید کننــده و ملاقات‌های 
تجاری با انجمن‌های مرتبط، از دیگر خدماتی است که 
همزمان با برگزاری نمایشگاه از طرف دفتر پاویون ایران 
تدارک دیده شــده اســت. هزینه معقول غرفه و پایین 
بودن حداقل متراژ تا ۶ مترمربــع، این مزیت را ایجاد 
کــرده تا تولیدکننــدگان و صنعتگرانی که می‌خواهند 
برای بازدید به نمایشگاه بروند، بتوانند غرفه‌ای را هم در 
اختیار بگیرند تا محصولات و خدماتشــان را در معرض 
نمایش بگذارند. لازم به یادآوری است که نمایشگاه‌های 
معتبر بین‌المللی، بازدیدکنندگانی از سرتاســر دنیا را 
گردهم می‌آورند و این فکر که شــاید نتوان به کشــور 
صاحب صنعتی مانند ایتالیــا کالایی را فروخت، کاملًا 
اشتباه است. PRINT4ALL گردهمایی صنعتگران 

و خریدارانی از ۱۵۰ کشور دنیاست.
نمایشگاه به سه بخش عمده تقسیم می‌شود:

Convcrflex 
هدف: چاپگرهای بسته‌بندی، کانورترها، صاحبان برند

فناوری: روتوگراور، فلکســوگرافی، چاپ افست، چاپ 
دیجیتال، فناوری‌های هایبرید، فناوری کانورتینگ و...

محصــول: تجهیــزات و محصــولات بــرای طراحی 
بسته‌بندی، سیســتم‌ها و مواد اولیه برای تولید کاغذ، 
مقــوا، فیلم و ســایر مــواد اولیه چــاپ و کانورتینگ، 

بزرگ‌ترین رویداد چاپ و بسته‌بندی 
اروپا در سال 2018

مرکب‌ها و ســایر محصولات چاپی، تجهیزات سنجش 
و اندازه‌گیــری، خدمــات چــاپ بســته‌بندی، انجام 

فناوری‌های پرداخت نهایی بسته‌بندی و... .

Grafitalia 
هــدف: چاپگرهــا، خدمات چاپــی، انتشــاراتی‌ها، 
خریداران چاپی، آژانس‌های ارتباط جمعی و تبلیغاتی، 

مدیران هنری، مدیران چاپی و... .
فناوری: افست و دیجیتال، نرم‌افزارهای چاپ آنلاین، 
نرم‌افزارهــای محیــط چــاپ، نرم‌افزارهــای مدیریت 

ارتباطات آنلاین و... .
محصــول: راهکارهــای پیــش از چــاپ، چاپگرها، 
راهکارهــای پس از چــاپ، مرکب‌ها، کاغــذ و فولدر، 
مدیریت محیط چــاپ، راهکارهای تجارت الکترونیکی 

برای چاپ و... .

Inprinting 
هدف: مخترعین، چاپگرهــا، مدیران فرآیندهای تولید 
صنعتی، طراحان، مدیران خلاقیت، معماران، ارایه‌دهندگان 

خدمات چاپی، آژانس‌های ارتباطی و تبلیغاتی و... .
فناوری: فنــاوری چاپ‌های خــاص و صنعتی. چاپ 
اسکرین، چاپ پد )تامپو(، چاپ جوهرافشان دیجیتال و 

سه بعدی، یک بخش ویژه برای چاپ‌های پستی.
محصول: چاپ اســکرین، چاپ دیجیتال جوهرافشان، 
چاپ منسوجات، چاپ بر روی کاغذهای پلاستیکی، چاپ 
سه‌بعدی، سیستم‌های پرداخت نهایی، سیستم‌های برش، 

مرکب‌های چاپ دیجیتال و منسوجات.

برای رزرو غرفه یا بازدید از نمایشگاه با ما تماس بگیرید.
44697895-6

www.print4all.it
www.packagingart.ir

print4all@packagingart.ir
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چگونگی حضور 
کشورها 
و شرکت‌های بزرگ 
جهان در نمایشگاه 
IPAP

نمایشگاه  اولین  است  قرار 
موسوم  بسته‌بندی  و  چاپ  بین‌المللی 
IPAP مهرماه سال جاری در  به 
شروع  را  کارش  آفتاب  شهر  نمایشگاه 
پیرامون  گسترده‌ای  تبلیغات  کند. 
و  شد  انجام  نمایشگاه  این  برگزاری 
قدرتمند  و  گسترده  حضور  از  خبر 
در  جهان  نام‌آور  کشورهای  و  شرکت‌ها 
این حوزه، داده شد.

نمایشگاه  مقام  قائم  دوزه  توماس 
خبری  نشستی  در  اینترپک،  و  دروپا 
شهر  )نمایشگاه  نمایشگاه  این  از 
چاپ  صنعت  پایتخت  عنوان  به  آفتاب( 
خاوردور  و  خاورمیانه  در  بسته‌بندی  و 
یاد کرد. این در حالی است که در 
همسایه  کشورهای  بین  در  و  ما  منطقه 
زیرساخت  با  کشورهایی  نزدیک،  و 
در  بالاتری  رشد  و  توانایی  و  توریستی 
انتخاب  این  داشت.  وجود  چاپ  صنعت 
و حواشی ما را بر آن داشت تا از این 
شماره‌های  در  بگیریم.  خبر  نمایشگاه 
و  گفتیم  نمایشگاه  این  از  پیشین 
خدمت  به  را  متعددی  گزارش‌های 
این  در  کردیم؛  عرضه  مخاطبان  شما 
پنکار،  نیلوفر  خانم  سراغ  به  شماره 
راهبران،  فوژان  شرکت  مدیرعامل 
برای  آلمانی  شرکت‌های  نماینده 
از  و  رفتیم  نمایشگاه،  این  در  حضور 
را  بزرگ  اتفاق  این  و چون  ایشان چند 
چاپ  گفت‌وگوی  ادامه  در  جویا شدیم. 
نظر  از  پنکار  علیّه  سرکار  با  نشر  و 
گذشت. خواهد  شما 

  میلاد حاتمی

      لطفاً خود و شرکت‌تان را به اختصار معرفی 
کنید.

من نیلوفر پِنکار هســتم و به اتفــاق و در کنار خواهرم 
پانته‌آ پنــکار مدیرعامل شــرکت فوژان راهبــران نامی 
نمایندگی رســمی انحصاری چند شــرکت نمایشگاهی 
آلمانی از جمله مراکز نمایشــگاهی برلین، دوســلدورف، 
مونیخ و نمایشگاه‌های اسباب‌بازی و اسباب‌بازی نورنبرگ 

در ایران را عهده‌دار هستیم.

      کمی از سوابق‌تان در همکاری‌های بین‌المللی 
با آلمان بگویید.

همه چیز از اول ژانویه 1997 میلادی یعنی کمی بیش 
از 20 ســال پیش، از اتاق بازرگانی و صنایع ایران و آلمان 
آغاز شد )که به حق بزرگ‌ترین و مهم‌ترین اتاق بازرگانی 
خارجی در ایران بود(. بنده در چند دپارتمان حضور داشتم 
و کار کردم. فعالیت من بیشــتر در بخش نمایشگاه‌ها بود 
و دست آخر هم به عنوان مدیر بخش نمایشگاه‌ها فعالیت 
کردم. مأموریت و همه تلاش ما از شروع کار مستقل )که 
حدود 6 سال است( این بوده و هست که تولیدکنندگان، 
تجــار، صنعتگــران و صاحبان مشــاغل کشــورمان را با 
نمایشگاه‌های تخصصی که در آلمان برگزار می‌شود، آشنا 
کنیم. آنان را تشویق و ترغیب و یا بهتر بگویم کمک کنیم 
تا بتوانند برای آشــنایی با تازه‌های صنایع مورد نظرشان 
از نمایشــگاه‌های آلمان، که به جــرأت می‌توان آنها را در 
زمره بهترین نمایشگاه‌های جهان بر شمرد، بازدید کنند. 
خلاصه اینکه روزگاری سعی کردیم تا هموطنان عزیزمان 
را با ماشــین‌آلات، اجناس و کالای ســاخت کشور آلمان 

)Made in Germany( آشنا کنیم.

      چگونه شــد که روند اعــزام ایرانیان به 
هماهنگی برای ورود آلمانیان تغییر پیدا کرد؟

اســتحضار دارید که شــرکت‌های نمایشگاهی آلمانی 
)مجریــان نمایشــگاهی( فقط در داخل کشــور آلمان 
نمایشگاه برگزار نمی‌کنند. برای مثال مسه دوسلدورف 
در 8 کشــور شــرکت تابعــه دارد و همچنین 73 دفتر 
نمایندگی در 136 کشــور دنیا دارد که سیاست‌های او 
را دنبــال می‌کنند. دوســلدورفی‌ها از هر فرصتی برای 
حضــور در بازارهای جدید به ویژه بازار جذاب و جالبی 
مثل ایران استقبال و اســتفاده می‌کنند. آن‌ها پیش از 
این در کشــورهای زیادی چون، آمریکا، تایلند، چین، 
ژاپن، هندوســتان، روسیه و... نمایشگاه برگزار کرده‌اند. 
آن‌هــا پیش از این هم در چند پــروژه ایرانی دیگر هم 
فعال بوده‌اند، نمایشــگاه ایران پلاست و نمایشگاه ایران 

وایر از آن جمله هستند.
از دیگر ســو، این حضورها به لطــف برجام و کم رنگ 
شدن تحریم‌های اقتصادی علیه ایران پر رنگ‌تر هم شده 
است و این روزها مسئولیت‌های ما را کمی سنگین‌تر کرده 
اســت. تا دیروز ما راه را برای ایرانیان هموار می‌کردیم تا 
به آلمان مســافرت کنند و امروز این روند برعکس شــده 
اســت! حالا به همکاران آلمانی‌مان )به طور مشــخص از 
مسه دوسلدورف( به حکم وظیفه کمک می‌کنیم تا ورود 
شــرکت‌های بین‌المللی به نمایشگاه‌های ایرانی را تسهیل 

یابد.

در گفت‌وگو با نیلوفر پِنکار، 
مدیرعامل شرکت فوژان راهبران نامی 
بررسی شد

      نقش شما در برگزاری این نمایشگاه چیست؟
ما قاعدتاً نقــش اجرایی نداریم، چون شــرکت مجری 
نمایشگاهی نیســتیم. همانگونه که عرض کردم رسالت و 
هدف ما چیز دیگری اســت. ما در واقع بازوی نمایشــگاه 
دوسلدورف در ایران هســتیم؛ ما مجری خط مشی مسه 
دوسلدورف هستیم و به عبارتی جزئی از بدنه آن محسوب 

می‌شویم.

      همکاری شما با شرکت برساز رویداد پارس، 
بسته‌بندی شهر  و  نمایشــگاه چاپ  برگزار‌کننده 

آفتاب، چگونه شکل گرفت؟
قطعاً از توضیحاتی که درباره نوع و دامنه فعالیت‌هایمان 
خدمتتــان عرض کردم، دریافته‌اید که ما با ســازمان‌ها و 
شــرکت‌های خیلی زیادی در ارتباط هســتیم. نمایشگاه 
شهر آفتاب نیز به عنوان محل جدید نمایشگاه‌های تهران 
از ســال‌ها قبل )بدون اغراق از روزی که اصطلاحاً اولین 
کلنگ آن خورد!( در مرکز توجه ما بود، پس طبیعی بوده 

و هست که همه اخبار مربوط به آن را دنبال کنیم.

      آیا شــما در جذب اسپانسر، غرفه‌دار و یا 
بازدید‌کننده خارجی نقشــی ایفا می‌کنید یا صرفاً 
پیشــنهادات طرفین را مطرح کــرده و هماهنگ 

می‌کنید؟
جذب غرفه‌گذاران خارجــی را همکاران بین‌المللی من 
در 72 دفتر نمایندگی دیگری که مســه دوســلدورف در 
135 کشــور جهان دارد، انجام می‌دهند. جذب اسپانسر، 
بازدیدکننده و ســایر امور اجرایی داخلی را هم به شرکت 

برساز واگذار کرده‌ایم.

      طــی هماهنگی‌هایی که انجام شــده چه 
کمپانی‌هایی قرار اســت در این نمایشگاه شرکت 
کنند؟ این برندها در چه ســطحی و با چه میزان 

آمادگی و تجهیزاتی شرکت خواهند کرد؟
قرار و انتظار ما این است که کلیه شرکت‌ها و واحدهایی 
صنایع چاپ و بســته‌بندی و صنایع وابسته با سطح کیفی 
خوب و اســتاندارد بالا در این نمایشگاه شرکت کنند، که 
امیدوارم محقق شــود. مجری نمایشــگاه نیز در نشست 
خبری مورخ دوم تیر ســال جاری خود را متعهد به اعلام 
این اطلاعات آماری کرده اســت، که انشاءالله به زودی از 

طریق پایگاه اینترنتی مربوط اطلاع‌رسانی خواهد شد.

      اســتقبال شــرکت‌های خارجی که طرف 
مذاکره شما بودند، از این رخداد چگونه بود؟

طبق آخریــن اطلاعاتی که از همــکاران آلمانی خودم 
دارم، خوشبختانه به خوبی استقبال کرده‌اند. می‌دانید که 
مشارکت‌کنندگان به طور مستقیم با شرکت ما در مذاکره 

نیستند.

      شــما بــه عنــوان هماهنگ‌کننده حضور 
شرکت‌های آلمانی در این نمایشگاه از جزئیات آن 
نمایشگاه دوسلدورف در این  مطلع هستید، نقش 

رویداد چیست؟
نمایشگاه دوســلدورف نقش جذب و هماهنگی حضور 
شرکت‌های بین‌المللی در این نمایشگاه را عهده‌دار است.

گو
 و 

ت
گف
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بابک عابدین:
 به بهبود صنعت چاپِ 
بسته‌بندی امیدواریم

راجر استفان پلو: 
همگام با جهان با
 هم رشد کنیم

سه شنبه سوم مرداد ماه نشست ویژه 
کارگروه لیبل با حضور بابک عابدین 
و  اتحادیه صادرکنندگان(  )رئیس 
اعضای کارگروه لیبل، به همراه راجر 
لیبل  نمایشگاه‌های  )رئیس  پلو  استفان 
اکسپو جهان و کارشناس باسابقه و 
بین‌المللی این بخش( و رسانه‌های 
صنعت چاپ در محل اتحادیه 
برگزار  ایران  صادرکنندگان صنعت چاپ 
شد.

در ادامه این نشست درباره برگزاری 
لیبل در آذرماه  سمینار تخصصی 
گفت‌وگو شد. این سمینار با همکاری 
اتحادیه صادرکنندگان صنعت چاپ 
ایران و شرکت تارسوس برگزار خواهد 
شد. علاوه بر آن درباره نحوه عملکرد 
یک چاپخانه‌دار که خود می‌تواند 
یک بازاریاب باشد و اهمیت چاپ 
بسته‌بندی نیز صحبت شد. در ادامه 
گزارش این نشست از نظرتان می‌گذرد.

  هانیه صراف‌زادگان

 فرار کار به ترکیه
در ابتدای نشســت بابک عابدین رئیس صادرکنندگان 
صنعت چاپ ایران پس از خوشامدگویی و ابراز خوشنودی 
از گردهم آمدن فعالان صنعت و حوزه خبری این صنعت 
می‌گوید: امیدوارم با پرداختن به مسائل این صنعت تأثیر 
مثبت بگذاریم و روند و رویه توسعه و بهبود صنعت چاپ 

بسته‌بندی را در کشور داشته باشیم.
وی می‌افزاید: اتحادیه صادرکنندگان صنعت چاپ ایران 
در ده سال گذشته با تحقیق، پژوهش و مراجعه به مراکز 
نمایشگاهی بین‌المللی سعی داشته تا نگرشی متفاوت به 
بازار صنعت چاپ و بســته‌بندی کشور داشته باشد، زیرا 
سیستم ســرمایه‌گذاری و روند سرمایه‌گذاری در صنعت 

چاپ ایران نیازمند تغییر بوده است.
عابدین اشــاره کرد: با توجه به پژوهش‌های ذکر شده 
بهتریــن بخش بــرای فعالیت، بســته‌بندی‌های کوچک 
)لیبل( شناخته شد که در این بخش هم با توجه به آمار 
وزارت ارشــاد سالانه در حدود 500 میلیون دلار واردات 
به ایران داشــتیم، که بیشــتر هم از سمت کشور ترکیه 
بود، به این شــکل که چاپخانه‌هــای ترکیه نماینده‌های 
خود را مســتقیم برای گرفتن کار به چاپخانه‌های ایران 
می‌فرستادند و سفارش کار می‌گرفتند تا در ترکیه انجام 
دهند. با گســترش بــازار لیبل اتحادیــه صادرکنندگان 
صنعت چاپ برای اولین بار اقدام به راه‌اندازی کارگروهی 

متشکل از دست‌اندرکاران و متخصصان این بخش کرد.
وی توضیــح داد: برای ارتقا ســطح دانش روند تجاری 
صنعت چاپ بســته‌بندی و لیبــل بهترین گزینه را گروه 
تارسوس دیدیم. بعد از اولین حضورمان در نمایشگاه چاپ 
و بسته‌بندی دبی که گروه تارسوس برگزار‌کننده آن بود 
به نمایشگاه لیبل اکسپو دعوت شدیم در آنجا درخواست 
کردیم که اطلاعاتشان را در ایران در اختیار چاپخانه‌دارن 
ما بگذارند تا شاید جرقه‌ای در تغییر روند در ایران انجام 
شود. آن‌ها نیز‌ پذیرفتند و سمینار پرمحتوایی هم برگزار 
شــد و برای رفتن به نمایشگاه لیبل اکسپو بعدی انگیزه 
جدیدی ایجاد کرد. مد نظر ما اســت که در بزرگ‌ترین و 
بهترین محفل نمایشــگاهی لیبل اکسپو اروپا حضور پیدا 
کنیم که تمام تکنولوژی‌های جدید و ابزار تولید در آنجا 

برای اولین بار به نمایش گذاشته می‌شود.

 لیبل اکسپو کاملًا تخصصی
عابدین به تفاوت نمایشــگاه لیبل اکسپو و دروپا اشاره 
می‌کند و در ادامه می‌گوید: نمایشــگاه لیبل اکسپو کاملًا 
تخصصی است و رویدادی است که می‌توان به واسطه آن 
برخلاف دروپا که عمومی اســت و کمتر می‌توان با غرفه 
داران ارتباط گرفت، به ســهولت اطلاعات کسب کرد و با 

غرفه داران ارتباط گرفت.
وی در ادامه عنوان کرد: هم اکنون ترس چاپخانه‌داران 
از سرمایه‌گذاری جدید یا ورود به زمینه چاپ بسته‌بندی 
و لیبــل از بین رفته اســت. البته هدف ما هم از تعامل با 
گروه تارســوس این بود که چاپخانــه‌داران تنها به خرید 
ماشــین‌آلات بســنده نکنند و برای خروج از رکود کاری 

راه حلی پیدا کنند.
وی می‌افزاید: امسال هم اتحادیه صادرکنندگان صنعت 
چاپ ایران در نمایشگاه لیبل اکسپو برای معرفی اتحادیه 

نشست کارگروه لیبل اتحادیه 
صادرکنندگان صنعت چاپ ایران با 
حضور نماینده شرکت تارسوس

و فعالیت‌هایش حضور خواهد داشت به احتمال زیاد دو 
یا سه شرکت ایرانی هم در این نمایشگاه شرکت خواهند 
کرد. در حال حاضر اتحادیه صادرکنندگان صنعت چاپ 
ایران یک برند بین‌المللی اســت و کشورهای بسیاری و 
انجمن‌های چاپی دنیا، ایران را با این اسم می‌شناسند و 

ارتباط برقرار می‌کنند.

 بهبود کیفیت، مدیریت در تولید
عابدین در نشست کارگروه لیبل اتحادیه صادرکنندگان 
صنعت چاپ ایران از سمینار تخصصی دو روزه لیبل 
در آذرماه با همکاری شرکت تارسوس و اتحادیه 
صادرکنندگان برای بررسی و رفع چالش‌های بازار 
لیبل در ایران خبر داد و گفت: بــرای برگزاری این 
همایش دو روزه درحال هماهنگی با نمایشــگاه چاپ و 
بسته‌بندی تهران هســتیم و در این سمینار با توجه به 
نیاز بــازار ایران، مباحث را بومی‌ســازی خواهیم کرد و 
اولویت‌های ایران را که ممکن است کاهش هزینه تولید، 
روش بهبــود کیفیت، مدیریت در تولید و یا ســوددهی 

بیشتر باشد را مورد بررسی قررا می‌دهیم.

 همگام با جهان
در ادامــه ایــن نشســت راجر اســتفان پلــو رئیس 
نمایشگاه‌های لیبل اکسپو جهان، درباره شرکت تارسوس 
توضیحاتی داد و در ادامه به اهمیت بســته‌بندی اشاره 
کــرد. ترجمه این بخش را بابــک عابدین قبول زحمت 

کردند که در ادامه می‌خوانید.
راجر اســتفان پلو می‌گوید: شــرکت تارســوس 120 
نمایشــگاه در صنایــع مختلف هر ســال در دنیا برگزار 
می‌کند و 33 سال پیش در بخش لیبل و بسته‌بندی در 
لندن آغاز به کار کرده اســت. باور من و شرکت در مورد 
کشــورهای در حال رشد و توسعه مانند ایران این است 
که سمت و سوی روندهای جهانی را باید به آنها معرفی 
کنیم تا با انتقال اطلاعات به رشد بازار چاپ و بسته‌بندی 

برسند و در نهایت با هم رشد کنیم.
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 چاپ بسته‌بندی در حال رشد
وی اشــاره می‌کند: اگر با نگــرش و دید دیگری به 
چاپ دنیا بنگریم متوجه می‌شــویم که تحول عظیم 
و تغییرات شــگرف حتی در بازارهــا و موقعیت‌های 
جدیدی در زمینه چاپ در دنیا رخ داده اســت. بازار 
چاپ به صورت ســنتی در زمینه تولیــد پاکت نامه، 
انتشارات، نشــریات، مجلات و... هنوز هم وجود دارد 
ولی هم اکنون چاپ در حال تغییر اســت و بازارهای 
جدیــدی در حال ایجاد هســتند. چــاپ تجاری در 
اکثــر نقاط دنیا بــا رکود مواجه شــده ولی برعکس 
چاپ بســته‌بندی در حال رشد و پیشرفت است، چه 
بخواهیــم چه نخواهیم این اتفــاق در ایران هم روی 

می‌دهد.
اســتفان پلو می‌افزاید: اکنون روش زندگی جوانان 
تغییر کرده است مثلًا دو دختر من کمتر کتاب چاپی 
دست می‌گیرند و بیشتر آنلاین مطالعه می‌کنند و در 
دنیای مجازی زندگی می‌کنند، این اتفاق خوشــایند 
چاپخانه‌داران نیست ولی اینترنت به چاپ بسته‌بندی 
کمک می‌کند، به این شــکل که وقتی به بازار جهانی 
نگاه کنید مشــاهده می‌کنید که مراجعه برای خرید 
کالا از فروشــگاه کم شده اســت و بیشتر به صورت 
اینترنتی سفارش می‌دهند و کالای سفارشی باید در 
بسته‌بندی به دست مشــتری برسد پس افزایش نیاز 

بسته‌بندی ایجاد شده است.

 بسته‌بندی و رقابت برندها
وی با اشاره به اهمیت بسته‌بندی در هر برند عنوان 
می‌کند: بســته‌بندی معرفه یک برند است و برای هر 
برنــدی فروش بهتر در کنار برنــد دیگر اهمیت دارد 
و بیــن برندها رقابــت ایجاد می‌کنــد. و برای تأمین 
این بســته‌بندی‌ها نیاز بــه چاپخانه‌ها اســت و باید 
چاپخانــه‌داران از موقعیت‌های پیش آمده اســتفاده 
کننــد، زیرا بســته‌بندی بــدون چاپ هیــچ هویتی 
ندارد، زمانی یــک برند اهمیت پیدا می‌کند که چاپ 
بسته‌بندی داشته باشــد. ولی چاپخانه‌هایی که طرز 
تفکرشان را تغییر داده و از قالب سنتی خارج شده‌اند.

وی با بیان مثالی تصریح کرد: در ســمیناری که 
در کشــور چین در جمعی از چاپخانه‌داران برگزار 
شد پرســیدم که آیا شــما خودتان را تولیدکننده 
می‌دانید؟ و 90 درصد عنوان کردند که تولیدکننده 
هســتند و من گفتم که این طرز تفکر اشتباه است 
و به عنوان یــک چاپخانه‌دار در بــازار امروز نباید 
خودتان را تولیدکننده حســاب کنید و باید خود را 
شــاخه‌ای از سیســتم معرفی و تبلیغات بازارساز یا 
بازاریاب برندها برشــمارید و در سیستم مارکتینگ 

برنــد به ارتقا کیفیت برند کمک کنید.
اســتفان پلو درباره امکانات سیستم چاپ دیجیتال 
می‌گوید: سیســتم دیجیتال به یــک چاپخانه‌دار این 
امــکان را می‌دهد که اطلاعات متغیــر در زمان‌های 
مخصوص در طول ســال مثلًا روز مادر، ماه رمضان، 
کریســمس، جام جهانی و تیــراژ پایین را چاپ کند 

ولی در سیســتم چاپ سنتی این امکان تولید وجود ندارد. 
ولی متاســفانه چاپخانه‌داران بدون اطلاع از کارایی ماشین 
ابتدا دستگاهی را خریداری می‌کنند و بعد در نهایت آگهی 
فوت، تراکت A5 و بروشور چاپ کنند. ما باید قبل از خرید 
هر ماشــین چاپ دیجیتال از امکانات آن مطلع باشیم و از 
مزایای آن برای برندها بازاریابی کنیم به این شکل که با چاپ 
لگوی جام جهانی بر روی نوشــابه کوکاکولا در زمان محدود 

برگزاری جام جهانی کمک به خرید بیشتر آن برند بکنیم.

 رشد بسته‌بندی، تغییرات تکنولوژی، عادت‌های 
اجتماعی

پلو می‌افزاید: هم اکنون به این نتیجه رســیده‌ایم که سه 
متغیر در دنیا بیشترین تأثیر را در بازار چاپ دارد یکی رشد 
بســته‌بندی در مقابل رکود چاپ عمومی و تجاری اســت، 
دومیــن موضوع تغییرات تکنولوژی و سیســتم‌های چاپی 
اســت و اگر بخواهیم روش موثری در تولید داشته باشیم 
بایــد خودمان را با این تغییرات وفق بدهیم و در آن زمینه 
ســرمایه‌گذاری کنیم، سومین و مهم‌ترین مورد عادت‌های 
اجتماعی است، باید دید عادت‌های اجتماعی، کدام برندها 
و بسته‌بندی‌ها را می‌پسندد و با درک این مساله، بازاریابی 
و تولیداتمان را بر اساس عادات روز اجتماعی پیش ببریم.

راجر استفان پلو در پاسخ به سؤال کاووسی که پرسیدند 
در ایران چاپ دیجیتال در زمینه صنعتی و چاپ بسته‌بندی 
جایگاهی پیدا نکرده اســت می گویند: چاپ دیجیتال مثل 
طلوع آفتاب انکارناپذیر اســت و چه بخواهید، چه نخواهید 
بالاخره در ایران هم رخ می‌دهد این تغییر به دلیل تقاضا و 

موتور متحرک نسل جدید اتفاق خواهد افتاد.
 در بسیاری از ســمینارها زمانی که در مورد بسته‌بندی 
و لیبــل صحبت می‌کنیم از رقابت و از دســت دادن بازار 
شــکایت می‌کنند ولی تجربه نشان داده است که صحبت 
کردن و انتقال اطلاعات تغییر عقیده و روش ایجاد می‌کند 
و باعث توسعه بازار می‌شود. مسلماً وقتی راجع به روش‌ها 
و مصارف مختلف لیبل صحبت می‌شــود رشد و تقاضا بالا 
می‌رود و باید با شناســایی کامل بدانیم چگونه از آن بازار 

استفاده بهینه کنیم.

در حــال حاضر چاپخانه‌داران از دو ســمت در 
فشار هســتند یکی به علت هزینه‌های سرسام‌آور 
تولید و مواد اولیه اســت و از طرف دیگر صاحب 
برنــد و مصرف‌کننده نهایی بــه دنبال کم کردن 
هزینه‌های خود هســتند. در کشــورهای اروپایی 
فروشــنده‌ها از نظــر تکنیک و تکنولــوژی تعلیم 
دیده‌اند کــه چگونه محصول خــود را به فروش 

برسانند.
بــه عنوان مثــال مشــتری لیبلی برای شیشــه 
ماءالشــعیر با قیمت پایین سفارش داده که کیفیت 
لازم را نــدارد. یک چاپچی خــوب و به روز گروهی 
دارد تا به بحث و مطالعه بگذارند این مســاله را که 
چگونه لیبلی تولید کنند که بعد از 24 ساعت ماندن 
در آب از روی شیشه باز نشود. بعد زمان تحویل کار 
به مشــتری لیبل سفارشــی را درون آب می‌گذارد 
تــا ببیند چه میــزان پایداری دارد و ســپس لیبل 
پیشنهادی چاپخانه را که تفاوت قیمت کمی دارد را 
در آب می‌گذارد و بعد از 24 ساعت می‌بیند که هیچ 
اتفاقی رخ نداد. باز هم انتخاب را به مشتری واگذار 

می‌کند که کدام لیبل را انتخاب کند.
معمولًا هر شــرکتی برای ســفارش دادن کار به 
چاپخانه‌ها بــا مدیر یا تصمیم‌گیرنده ‌نهایی صحبت 
می‌کنند. تکنیک دیگری که چاپخانه‌داران می‌توانند 
در زمان ســفارش از آن استفاده کنند این است که 
بگویید آیا تیم بازاریابی شــما هــم این محصول را 
تأیید می‌کند؟ بعد در ذهــن آن این اتفاق می‌افتد 
که نکنــد محصولم به فروش نرســد. در این زمان 
می‌توانیــد نقطه نظر خود را بــه او انتقال دهید که 

چرا ممکن است موفق نباشد.
در نهایت نتیجه کنفرانسی که امروز بحث شد به 
خاطر این اســت که می‌خواهیم داشته‌هایمان را به 
شما انتقال دهیم و در این زمینه ارتباطاتی که ایجاد 
می‌شود، صحبت‌ها و سوالاتی که رد و بدل می‌شود 
مقداری از مشــکلات صنعت را رفع می‌کند در این 

زمینه رشد ایجاد و انگیزه لازم فراهم می‌شود.
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روزی برای
 صنعت چاپ

»آیُوُ«  اوستایی  تقویم  در  تیر  ده  روز 
به معنی  نام رایج آن »آبان« و  بوده و 
»آب« است. روز یازده شهریور در 
نامیده  »خَورخشِیُتَه«  تقویم  همان 
می‌شده و نام رایج آن »خور« و به 
است. خورشید«  و  »آفتاب  معنی 

 11( »خَورخشِیُتَه«  روز  نامگذاری 
ملی  »روز  به‌عنوان  شهریورماه( 
در  ایرانیان  تقویم  در  چاپ«  صنعت 
با تلاش اسدالله جامی  1382 و  سال 
وزارت  امور چاپ  دفتر  )مدیر کل وقت 
شد.  انجام  اسلامی(  ارشاد  و  فرهنگ 
به  اهالی صنعت چاپ  زمان  در آن 
درخواست  عمومی  فرهنگ  شورای 
برای  بسیاری  توضیحات  و  دادند 
تقویم مطرح  این روز در  لزوم ورود 
این  به  این شورا  نهایت  در  تا  کردند 
صنعت  ملی  روز  که  رسید  جمع‌بندی 
شد.  و  شود  شناخته  رسمیت  به  چاپ 
ملی  روز  عنوان  به  »خَورخشِیُتَه«  روز 
شد. نامگذاری  تقویم  در  چاپ  صنعت 

اکنون و بــه دلیل توافقی که بین وزارتین »ارشــاد« و 
»صنعــت« برای رفتــن صنعت چاپ بــه وزارت صنعت 
صورت گرفته اســت تلاقــی دو روز صنعت ومعدن و روز 

صنعت چاپ به وجود خواهد آمد.
 یعنی »آیُــوُ« )دهم تیرمــاه( با »خَورخشِــیُتَه« )11 
شــهریورماه( در تقابل تصنعی قرار خواهند گرفت. بر پایه 
مصوبه شورای عالی انقلاب فرهنگی، »آیُوُ«، روز صنعت و 
معدن نامیده شده‌است. اکنون این پرسش مطرح است که 
آیا وزارت صنعت و معدن و تجارت خواهد‌پذیرفت یک روز 
بــه نام روز صنعت چاپ در تقویم باشــد در حالی که روز 
صنعت و معدن هم در تقویم رســمی کشور وجود دارد؟ 
یا »آیُوُ« در جنگ با »خَورخشِــیُتَه« پیروز خواهد شد تا 
صنعت چاپ یکبار دیگر مقلوب سیلی باشد که دولت آن 

را راه انداخته است؟
فارغ از آن که خورشــید به هر حال پشــت ابر نمی‌ماند 
هرچند ابر و آب مایه برکت باشــد و هست، باید و شاید، 
یاد آوری آخرین روز صنعت چاپ در تقویم رسمی کشور 
لازم باشــد. تا بهانه‌ای برای پرداختن به وضعیت صنعت 
چاپ فراهم شــود. خدا را چه دیده‌ای یکباره دیدی میان 
خورشید و آبان آشتی شد و هردو در تقویم امروز ایرانیان 
ماندند و مانا شــدند. شاید هم ما بی‌خود نگرانیم. چرا؟ به 
خاطــر اینکه تعیین تکلیف نهایــی وضعیت صنعت چاپ 
بین ارشاد و صنعت آنقدر طول خواهد کشید که ما شاهد 
آشتی و یا جنگ بین »آیُوُ« و »خَورخشِیُتَه« نباشیم. بلکه 
در ســال‌های پس از ما یادی کنند از این نبشته و بگویند 
که فلانی عجب پیشــگوی خبره‌ای بوده است همزیستی 
»آیُوُ« و »خَورخشِــیُتَه« را )200 سال بعد( را پیش‌بینی 

کرده بود!! خدارا چه دیدی...!!
کســی چه می‌داند دویست ســال بعد آیا سال خروس 
اســت یا سال خرس. اصلًا تو بگیر ســالِ مار... مهم نیش 
و نوشی اســت که بین »آیُوُ« و »خَورخشِیُتَه« است و نه 

چیز دیگر.
و اما روز »خَورخشِیُتَه«، که همان روز ملی صنعت چاپ 
خودمان باشد. چه روزی است آقا. چه روزی... چه روزی!!

در این روز خورشــید با همنام خود همزاد است. امروز 
که به کام خورشید اســت چرا به کام اهالی صنعت چاپ 
نباشــد. هست!! چرا؟ چون که: اولًا که اهالی چاپ از کلی 
وام بسیار کم‌بهره برخوردارند. ثانیاً، صنعت چاپ ثروتمند 
اســت چون گفته می‌شــود بیش از 3 میلیاد دلار گردش 
مالی دارد. حالا شــما 3 میلیارد را در متوسط قیمت دلار 
یعنی 38000 ریال ضرب کنید اگر توانستید عدد حاصل 

را بخوانید، ببینید چقدر ثروتمندید!!

نبرد »آیُوُ« با »خَورخشِیُتَه«

  بهروز قزلباش

ثالثاً، رونق در صنعت چاپ داخل به دلیل کاهش واردات 
محصولات چاپــی، کنترل و تنظیــم ورود محصولات به 
کمــک تعرفه‌های واردات دارد غوغا می‌کند. می گویید نه 
نگاهی به گزارش واردات محصولات چاپی ارشاد بیندازید 
و ببینید هیچ محصول چاپی وارد کشــور نمی‌شود. حتی 
یــک چوب کبریت!! چوب کبریت کــه چاپ ندارد. دارد؟ 

ندارد!!
زیرا: اولًا، مواد اولیه صنعت چاپ و بسته‌بندی از مسائل 
استراتژیک کشور است. همه‌اش در داخل تولید می‌شود. 

شما بی‌خود سوء ظن دارید. باور کنید دیگر...!!
دوما، گذشت آن زمانی که کمبود کاغذ در کشور ایجاد 
بحران می‌کرد. مســاله تولید کاغذ در کشــور حل شد و 

تمام شد و رفت.
ســوما، جوانان ایران در فناوری‌های پیچیده و نو مانند 
بیوتکنولوژی، نانو، هوا و فضا و هسته‌ای توانایی‌های خود 
را به رخ جهانیان می‌کشــند، چرا نکشــند با این صنعت 

چاپ و تکنولوژی وطنی، چرا نکشند؟
برای اینکه: اولًا، وزارت ارشــاد از تمام ظرفیت‌های خود 
برای همکاری با تشــکل‌های صنفی جهت حل مشکلات 

استفاده کرده است. نکرده است؟ نه نکرده است؟
ثانیاً، حمایــت از نوآوری‌های داخلی با هدف اشــتغال 
زایی و ایجاد بسترهای لازم برای سرمایه‌گذاری در صنعت 

چاپ، در صدر برنامه‌هاست. نیست؟ نه؛ نیست؟!!
ثالثــاً، ایران چاپخانه دولتــی و نیمه دولتی و عمومی و 
نیمــه عمومی و غیره ندارد. برای همین هیچ بخشــی از 
بازار بخش خصوصــی را تحت تأثیر منفی قرار نمی‌گیرد. 
یعنــی دولت اصلًا در بازار چاپ حضــور ندارد. مخصوصاً 

خود ارشاد.
در روســتای پدری ما، آن روزهــا که هیچ نزاعی بین 
»آیُوُ« و »خَورخشِــیُتَه« نبود، هرکســی به کار خودش 
مشــغول بود یک قشــمعلی بود که بقالی داشت. وقتی 
می‌خواســت قیمت اجناس را محاسبه کند و با مشتری 
بده بســتان کنــد، قیمت‌ها را ســه ریال - ســه ریال 
می‌شــمرد. و جمع هر دو ســه ریال را نگه می‌داشت و 
ســه ریال بعدی را به آن اضافه می‌کرد. و اگر مشتری 
یکباره یک جنس پنج ریالی به فهرست خریدش اضافه 
می‌کرد قشــمعلی از اول باید محاســبه می‌کرد، چون 

حساب و کتابش بهم می‌ریخت.
من هم بیشتر از ســه نمی‌توانم بشمارم. برای همین از 
ثانیاً و ثالثاً تا دوما و ســوما بیشتر بلد نیستم که گفته‌اند 
ثلاث، خلاص! وگرنه می‌شــود الی ماشاءالله از محسنات و 

امتیازات صنعت چاپ شمرد و گفت و نوشت.
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تنها گرامیداشت 
برای صنعت چاپ 
کافی نیست!

یازدهم شهریورماه روز ملی صنعت چاپ 
در تقویم ایرانیان نام گرفته است، این روز 
یادآور کارگران و صنعتگرانی است که با 
امکانات بسیار کم به سختی با چاپ سنگی و 
یا سربی برای ماندگاری و ارتقاء این صنعت 
در روزگاری نه چندان دور تلاش کرده‌اند. 
تا امروزه چاپ با دستگاه‌ها و ماشین‌آلات 
به‌روز و مدرن به حیات خود ادامه دهد، 
گذشتگان با چنگ و دندان میراثی به نام 
چاپ برای ما گذاشته‌اند اما ما برای آیندگان 
این صنعت چه خواهیم کرد؟ تلاشی برای 
ارتقاء آن کرده‌ایم؟ آیا برای کسانی که با 
عشق در این صنعت فعالیت می‌کنند بستری 
راحت برای رفع نیازهایشان فراهم کرده‌ایم؟ 
یا اینکه به راحتی از مشکلات پیش روی 
این صنعت می‌گذریم تا به ورطه نابودی 
برود و تمام زحمات پدران و پیشینیانمان 
را نادیده می‌انگاریم؟ از این‌رو گزارشی با 
مضمون روز صنعت چاپ و اینکه هدف از 
نام‌گذاری این روز چیست و چه اقداماتی 
برای این روز انجام می‌شود، پرداخته‌ایم که 
از نظر می‌گذرانید.

11 شهریور، »روز ملی صنعت چاپ«

 اعتلای صنعت چــاپ با همکاری صنعت 
و دانشگاه

آتشــه ســلیمانی‌گرگانی عضــو 
هیئت علمی موسســه پژوهشــی 
علــوم و فناوری رنگ و پوشــش با 
بیش از هفت ســال سابقه فعالیت 
چاپ  پژوهشــی  فعالیت‌هــای  در 
از قبیل انجام طرح‌هــای صنعتی، طرح‌های ملی، 
تربیت دانشــجویان کارشناســی ارشــد و دکترا، 
ثبت اختراعــات داخلی و خارجــی، ارائه مقالات 
و ســمینارهای علمی و مشــارکت در تألیف کتب 
مرجع خارجــی در مورد حمایــت از نوآوری‌های 
داخلی با هدف اشــتغال‌زایی و ایجاد بســترهای 
لازم برای سرمایه‌گذاری در صنعت چاپ می‌گوید: 
حمایت از نوآوری‌های داخلی و پژوهشــگران چه در 
زمینه تأمین منابع مالی و تأمین تجهیزات مورد نیاز، 
چه در جهت کمک به تجاری‌سازی که نهایتاً منجر به 

اشتغالزایی گردد به صورت مدون وجود ندارد.
البتــه به صــورت پراکنده برخــی مراجع مانند 
معاونت فناوری ریاســت جمهــوری در این زمینه 
کمک‌هایــی دارند از قبیــل اختصاص بودجه‌های 
محــدود جهت انجام طرح‌های پژوهشــی کوچک 
یا حمایت از ثبــت اختراعات بین‌المللی. به عنوان 
مثال بنده تا کنون جهت انجام پروژه‌های پژوهشی 
کوچک موفق بــه اخذ کمک‌هــای مالی محدود 
گردیده‌ام و در جهت ثبت اختــراع بین‌المللی در 

موسســه اختراعات آمریکا نیز این معاونت حمایت 
کامل نموده است.

وی تصریــح می‌کند: در زمینه طرح‌های راهبردی 
کلان که می‌تواند سبب پیشرفت قابل توجه در صنعت 
چاپ گردد علی رغم تأیید کارشناســی وزارت ارشاد 
و کارشناســان معاونت فن آوری ریاست جمهوری 
مشکلات متعدد در راه کســب حمایت داشته‌ام در 
صورتی‌که به نظر بنده نیاز اصلی صنعت چاپ بستر 

سازی علمی در این زمینه است.
از طرف دیگر اشــتغالزایی نیازمند تجاری سازی 
و بازاریابی محصولات پژوهشی است که متاسفانه 
در این زمینه نیز حمایت برای پژوهشــگران وجود 
ندارد و هنــوز مرجعی به عنــوان متولی این کار 

مشخص نگردیده است.
سلیمانی می‌افزاید: جهت پیشرفت صنعت چاپ 
نیازمند تربیت نیروی انســانی متخصص به صورت 
هدفمند هســتیم که یکــی از راهکارهــا تعریف 
پروژه‌های دانشــجویی با رویکرد نیازهای صنعت 
می‌باشــد که متاسفانه تجربه شــخصی اینجانب 
در زمینــه دانشــجویانم با وجود جلــب حمایت 
صنعتگران به علت قوانین دســت و پا گیر وزارت 
علوم در این زمینه و گاهی برخوردهای ســلیقه‌ای 

موفق نبوده است.
وی دربــاره روز چاپ و هفتــه چاپ می‌گوید: از 
آنجایی کــه صنعت چاپ و بســته‌بندی علاوه بر 
اهیمتــش در صنعت نشــر در تمامــی جنبه‌های 

  هانیه صراف زادگان
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زندگــی ما حضور پررنــگ دارد اختصاص روز و 
هفته به آن در جهت توجه بیشتر و پیشرفت آن 

اهمیت ویژه دارد.
عضو هیئت علمی موسســه پژوهشــی علوم و 
فناوری رنگ و پوشــش درباره هفته چاپ و ارتباط 
دانشگاه و صنعت بیان می‌کند: اگر خواهان اعتلای 
صنعت چاپ باشــیم راهی به جز یکســو ســازی 
و همــکاری نزدیک و متقابل صنعت و دانشــگاه 
نداریم. در این خصوص تاکنون جلســات متعدد 
هم اندیشــی بین صنعت و دانشگاه برگزار شده 
است، تشکیل کارگاه‌ها در زمان برپایی نمایشگاه 
و اختصاص غرفه‌هــای تخصصی به مراکز علمی 
کمک‌کننده اســت ولی همچنان در اول این راه 
هســتیم و از همه مهمتر این ارتباط نزدیک باید 
فرهنگ ســازی شــود تا علاوه بر اعتماد سازی 
از طرف مراکز علمی، صنعتگران و تشــکل‌های 
صنفی صنعتی نیز نسبت به پرداخت هزینه‌های 
تحقیقاتی تمایــل پیدا کنند و این هزینه‌ها را به 
عنوان بخشــی از ســرمایه‌گذاری تجاری در نظر 

بگیرند.

 شعاری برای رفع تکلیف
مدیرعامل  رازقی  امیرحســین 
بســته‌بندی  و  چــاپ  شــرکت 
فرارنــگ آریا در پاســخ به این 
ســوال که چــرا جوانــان ایران 
در فناوری‌هــای پیچیــده مانند 
بیوتکنولــوژی، نانــو، هوا فضا و 
انرژی هســته‌ای توانایی خود را به رخ جهانیان 
کشــیده‌اند ولــی در تولیــد تکنولــوژی چاپ 
این موضوع  نیســت می‌گوید:  اینگونه  وضعیت 
به سیاســت‌های کلان هر مجموعه، شــرکت و 
کشــور برمی‌گردد که چه تصمیمی می‌گیرند. 
کشور ما درباره انرژی اتمی و مسائل اینچنینی 
سیاسی برخورد می‌کند و سرمایه‌گذاری کلانی 

می‌دهد. انجام 
وی می‌افزاید: صنعت چاپ چون متولی مشخصی  
ندارد و در هیــچ کجا به عنوان صنعتی درآمدزا به 
حساب نمی‌آید  و  آن را دست و پاگیر و یک حرفه 
خدماتی می‌دانند، تاکنون از سوی دولت، بانک‌ها، 
وزارت ارشــاد و اتحادیه‌ها هیچ سبد حمایتی برای 
صنعت چاپ وجود نداشــته است و اگر هم چاپ تا 
به حال توانسته سرپا بیاستد قائم به فرد و با همت 

بخش خصوصی بوده است.
مدیرعامل شــرکت چاپ و بسته‌بندی فرارنگ 
آریــا می‌گوید: عملًا صنعت چــاپ تاکنون چتر 
حمایتی نداشــته اســت و با این تفاسیر صنعت 
چاپ جایگاهی برای رشــد جوانان نخبه نخواهد 
شــد تا در زمینه ارتقــاء تکنولوژی چاپ فعالیت 
داشته باشند. نکته مهم این است جوان ایرانی که 
جایزه نوبل فیزیک را می‌گیرد و یا در زمینه‌های 
دیگر بر جهانیان برتری پیدا کرده است، استادان 
ایرانی و خارجی بســیاری بــه او آموزش داده‌اند 
ولــی اهالی صنعت چــاپ ایران افراد ســنتی و 
قدیمی هستند که نه تحصیلات آکادمیک دارند 
و نه از مدیریت سر رشته. درون یک بافت سنتی 
که همگی خود را اســتاد می‌دانند ولی به دنبال 
این نیســتند که چاپ را از نظــر علمی وا کاوی 
کنند چگونه می‌تواند فرد نخبه‌ای پرورش یابد؟! 
به دلیل نا مناسب بودن بستر صنعت چاپ به این 

مهم نخواهیم رسید.
رازقی اشــاره می‌کند: تفکر اهالی صنعت چاپ 
ارتقاء ماشین‌آلات اســت ولی ورود ماشین‌آلات 
بــدون علم و فرهنــگ اســتفاده آن کاری بس 
بیهوده است. متاسفانه زیر ساخت‌ها که مهمترین 

آن آموزش است در این صنعت رو به زوال است.
وی نقش اتحادیه‌ها و تشــکل‌های صنفی در 
ارتقاء صنعت چاپ را ناچیز می‌داند و در ادامه 
بیان می‌کند: فکر و ذکر اتحادیه چاپ مشاجره 
با اتحادیه‌های دیگر اســت که چه رسته‌ای زیر 
مجموعه چاپ اســت و کدام یک زیر مجموعه 
دیگر اتحادیه‌ها. مــن عضو کمیته فنی اتحادیه 
چاپخانــه‌داران هســتم و معتقدم کــه در این 
ســال‌ها حتی در دوره‌های هیــات مدیره های 
مختلف هیچ عملکرد مثبتی از ســوی اتحادیه 
صــورت نگرفته اســت. اتحادیــه در رابطه با 
مالیات فقط دم از انجام کار می زند در صورتی 
که هیچ کاری هم انجام نمی‌دهد و دائم شــعار 
می‌دهد. به اعتقاد من بهتر اســت اول یک کار 
را انجــام دهند نه اینکه کاری را نکرده در بوق 

و کرنا می‌کنند.
 وی تصریح می‌کند: بــرای چاپخانه‌داران بین 
وزارت ارشــاد و اتحادیــه دوگانگــی پیش آمده 
است. فقط بروکراســی است و هیچکدام هم کار 
انجام نمی‌دهد. آقای صالحی در وزارت ارشاد چه 
کاری برای فرهنگ و هنر و چاپ کرده اســت که 
بخواهد در دوران وزارتش انجام دهد؟ ارشاد چند 
چاپخانــه دولتی را دور خود جمع کرده و معمولًا 
از ایــن چاپخانه‌های دولتی و وابســته به دولت 
بازدیــد می‌گذارد ولی تا به حال ســراغ چاپخانه 
ما با 130 کارگر که 8 ســال بــه عنوان چاپخانه 
برتر شناخته شده است سراغی نگرفته چه برسد 
به حمایت کردن و تخصیص بودجه برای صنعت 

چاپ!... با حلوا حلوا گفتن دهان شیرین نمی‌شود 
با نام‌گــذاری روز ملی صنعت چــاپ و برگزاری 

جشن این صنعت ارتقا پیدا نمی‌کند.
رازقــی خاطــر نشــان می‌کند: شــرکت‌ها و 
چاپخانه‌داران با وجود تمام مشکلات و تحریم‌ها 
بــرای بقای خود بســیار تــاش می‌کنند حتی 
برای پرداخت حــق و زحمه کارگــران و ارتقاء 
دســتگاه‌های چاپی خود حاضرند پول با بهره بالا 
بگیرند. تا از پس مســائل و مشکلاتشان برآیند. 
گاهی برای رفع مشــکلات مســئولان صریحاً به 
تعدیل کارگران اشــاره می‌کنند. درصورتیکه ما 
در هرجای دنیا جز ایران کار می‌کردیم به خاطر 
ایجاد شغل و کارآفرین مورد احترام دولت، دارایی 

و بانک می‌بودیم.
وی با اظهار تأســف می‌گوید: هیچ تسهیلاتی 
هیچ زمان برای این صنعت قائل نشــده‌اند و اگر 
هم بوده شــرایطی دشــوار مانع از استفاده این 
تســهیلات شده اســت ولی بســیار دیده‌ایم که 
وزارت صنعــت، معدن و تجارت بــرای خروج از 
بحران شــرکت‌های تحت پوشش خود وام‌های با 
بهــره 4 درصد و تا ســقف 3 میلیارد تومان ارائه 

می‌دهند.
در ادامــه می‌افزاید: صنعت چاپ فقط پشــت 
تریبــون و در جشــنواره‌ها و روز صنعت چاپ، 
صنعت است و این روز شعاری بیش نیست و تنها 
برای دور هم جمع شدن و تعریف و تمجید اهالی 
صنعت و تقدیر از چند پیشکســوت این صنعت 

است. 
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صنعت چاپ، 
صنعتی گره‌گشا

سال‌هاست که بحث مشکلات در صنعت 
چاپ اعم از مالیات، تغییر متولی و... مطرح 
بوده اما تاکنون شاهد اتفاق خاصی در 
راستای بر طرف شدن مشکلات نبوده‌ایم. 
فارغ از صحبت‌های کلاسیک و استناد به 
تئوری‌های کتابی تصمیم دارم عامیانه نقد 
کنم و کمی از داده‌های موجود بهره ببرم. 
اگر امروز نقدی می‌کنم به جهت هم دردی 
از کسانی است که سال‌ها با مشقت‌های 
فراوان از شاگردی در چاپخانه‌ها شروع 
به کار کرده و همه سختی‌ها را تحمل 
نموده‌اند تا روزی صاحب چاپخانه‌ای شوند 
و کارگاهی در حد بضاعت خود ایجاد کنند 
و خدمتی ارائه نمایند و به عنوان یک 
فرد وطن پرست گوشه‌ای از بار مشکلات 
بیکاری و تولید را به دوش بکشد، الحق 
والانصاف تاکنون همین بوده است. درست 
است که در این مسیر نامهربانی‌هایی هم 
دیده اما پا پس نکشیده و همیشه منتظر 
نگاه و توجه پدرانه از طرف متولی خود 
)وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی( بوده 
است. اما این انتظار طولانی شده و اکنون 
سودای تغییر متولی دارد و امید دارد که 
شاید این متولی منجی صنعتی باشد که 
سال‌ها عمر و تمام توان خود را پای آن 
ریخته است.

   سعید شهریاری
کارشناس چاپ، کارشناس ارشد اقتصاد توسعه 
برنامه‌ریزی، ریاست سابق اداره فرهنگ و ارشاد 

اسلامی شمیرانات و شمال تهران

اینکــه متولی صنعت چــاپ کدام وزارتخانه باشــد 
خیلی فرقــی نمی‌کند اگر قرار اســت چنین تغییری 
بوجود آید باید یک برنامه‌ریزی و اســتراتژی مناســب 
پیش‌بینی گردد و جوانب کار‌ســنجیده شــود و با در 
نظــر گرفتن شــرایط موجود، کوچک‌تریــن کارگاه تا 
بزرگ‌تریــن آن مد نظر قرار گیرد، از آنجایی که تلاش 
دولت حمایت از صنایع کوچک و متوســط می‌باشــد 
با یــک تصمیم نا آگاهانه نــه تنها باری از روی دوش 
دولــت برنمی‌داریــم بلکه باعــث ایجــاد نارضایتی و 

می‌شویم. کوچک  بنگاه‌های  تعطیلی 
در حــال حاضر حدود 60 درصــد چاپخانه‌ها کوچک، 
20 درصد متوســط و 20 درصد بزرگ هســتند. و اکثر 
چاپخانه‌های بزرگ دارای مجوز از وزارت صنایع می‌باشند 
و هر چاپخانه‌ای که بتواند شرایط آن وزارتخانه را تأمین 
کنــد می‌تواند از پروانه بهره‌برداری و امتیاز اســتفاده از 
تســهیلات بانکی و مالیاتی بهره‌مند شود. در حال حاضر 
منکر خدمات وزارت صنعت به کشــور نیستم اما با کمی 
بررســی می‌بینیم چند کارخانه و کارگاه ورشکســته و 
تعطیل شده و یا در حال تعطیلی هستند و مانند صنعت 
نساجی از دور خارج شده‌اند، پس تا اینجا از نظر تعطیلی 
بنگاه‌ها با وزارت صنایع یکسان هستیم. نقد حاضر مبنی 
بر مخالفت با تغییر متولی و توافق نامه‌ای که بوجود آمده 
نیست بلکه هدف این اســت قدمی که برداشته می‌شود 
و نقش بســیار حیاتی در آینده ایــن صنعت دارد قدمی 
با منطق و تجزیه و تحلیل درســت باشد و اوضاع از این 

بدتر نشود.
ســؤال اینجاســت چرا خانواده بــزرگ و خدمتگزار 
صنعت چاپ آنقدر که پیگیر تغییر متولی می‌باشــند، 
پیگیر این مطلب نشــده کــه آقایان بزرگــوار متولی 
این صنعت طی این ســال‌ها و این 4 ســال گذشــته 
چه برنامه‌ریزی و چشــم اندازی تدوین کرده‌اند؟ چرا 
حال و روز صنعت بدتر شــده و اتفاق خاصی در بهبود 
وضع موجود دیده نمی‌شــود؟ چرا تاکنون در خصوص 
باز‌ســازی صنعت چاپ سیاســت‌گذاری  و  نوســازی 
خاصی دیده نشــده؟ چرا بودجه این صنعت نسبت به 
دیگر حوزه‌ها مانند نشــر و مطبوعــات در پایین‌ترین 
حد قــرار دارد، با کمی مطالعــه در قانون بودجه کل 
کشــور از ســال 93 تا 96 خواهیم دیــد بودجه این 
صنعت چه میزان اســت. بودجه برنامه افزایش ظرفیت 
صنعت چاپ کشــور در سال 93 مبلغ 32000 میلیون 
ریال، ســال 94 مبلغ 21000 میلیون ریال، سال 95 
مبلغ 26500 میلیون ریال و ســال 96 مبلغ 50000 
میلیــون ریال بوده، در حوزه توســعه نشــر و ترویج 
کتابخوانی طی ســال‌های 93 الی 96 ســرجمع مبلغ 
4827019 میلیــون ریال و برنامــه حمایت و ارتقای 
ریال می‌باشد.  مطبوعات ســرجمع 422320 میلیون 
بــا در نظر گرفتن تخصیــص 80 درصدی و کم کردن 
هزینه‌های پشتیبانی باز هم شــاهد هستیم که اعتبار 
قابل ملاحظه‌ای به این دو بخش اختصاص داده شــده 
اســت. این دو بخــش از بخش‌هایی اســت که ارتباط 
تنگاتنگــی با صنعــت چــاپ داشــته و چنانچه این 
اعتبارات در بخش افزایش ظرفیت صنعت چاپ تزریق 
می‌شــد مطمئناً هم باعث توسعه و ترویج کتاب و هم 
ارتقای مطبوعات از نظر کاهش بهای تمام شده کتاب 
و روزنامه می‌گردید و در بخش چاپ و بســته‌بندی و 
افزایش کیفیت کالاهای صادراتی بسیار تأثیر‌گذار بود. 

در صورتــی که می‌بینیم دغدغه مســئولان در بخش 
کتاب و کتابخوانی و مطبوعات همچنان باقی اســت 
و بــه جای هزینه کــرد در بخش ســرمایه‌ای، منابع 
در بخــش مصرفی بدون خروجــی و بهره‌وری هزینه 
می‌شــود و دلخوش به آمارهایی هستیم که کمک به 

ارتقای ســطح فرهنگی و اقتصادی کشور نمی‌کند.
حــال دلیل اینکه تیتــر این مقاله بــا این موضوع 
انتخاب شده این است که با شناخت درست از جایگاه 
کلیــدی صنعت چاپ و برخــورداری از حمایت‌هایی 
مالــی درخصــوص هزینه‌های  منابع  تأمیــن  جهت 
مربوط به نوســازی و بازسازی، باهدف تقویت قدرت 
رقابتــی، این صنعــت قادر خواهد بــود نقش مهمی 
درایجاد اشتغال مســتقیم و غیرمستقیم داشته باشد 
و در راستای اجرایی شــدن بندهایی از سیاست‌های 
ابلاغی اقتصــاد مقاومتی مقام معظــم رهبری نقش 

بسزایی خواهد داشت.
در بخش صادرات محصولات چاپی که در ایران تولید 
می‌شــوند و هچنین سفارشی چاپی که برای کشورهای 
دیگر انجام می‌گیرد، قادر به ارز آوری و آورده اقتصادی 
خواهد بود. مشــارکت در توســعه صادرات غیرنفتی و 
بسترســازی جهت اشــتغال باعث به وجود آمدن آثار 
فرهنگی شایســته، کارآمد و قابل ارزیابی برای جامعه 

مخاطبان ملی و فراسرزمینی می‌گردد.
بی‌تردید نقش صنعت چاپ در تولید ناخالص داخلی 
و ملــی، رشــد اقتصادی و رســیدن به توســعه پایدار 
چشــمگیر خواهد بود. دولت محترم در بودجه 1396 
به دنبال سرمایه‌گذاری خارجی در ایران است تا بتواند 
تعهــد ایجاد شــده در بخش اشــتغال را عملی نماید. 
یکــی از صنایعی که قادر اســت در این بخش از لحاظ 
سرمایه‌گذاری داخلی و خارجی این مهم را انجام دهد، 

صنعت چاپ می‌باشد.
در پایــان نکاتی در مورد توافــق نامه‌ای که تنظیم و 
نهایی شــده با این مضمــون )امور مربــوط به خرید، 
نقــل و انتقال، واردات و صادرات ماشــین‌آلات چاپ و 
تجهیزات مربوط به واحدهای صنفی و صنعتی که چاپ 
به طور مســتقیم و غیرمستقیم بخشی از فرآیند تولید 
آن می‌باشــد( مرتبط با وزارت صنعت، معدن و تجارت 

خواهد بود.
به هر حال اتفاقی اســت که انجام شــده و امیدواریم 
ختم به خیر شود اما نکته اینجاست که دفتر امور چاپ، 
نامه‌ای به مقــام عالی وزارت تقدیم نموده که بســیار 
عجیب و کمی مغایر با بند مندرج در توافق نامه اســت، 
در این نامــه عبارت امور اجرایــی چاپخانه‌ها و صنایع 
وابســته به آن اضافه شــده و همچنین خواستار حذف 
عبارت چاپخانه‌ها و مؤسسات تکثیر و مؤسسات وابسته 
به صنعت چاپ از بند 16 ماده 2 قانون اهداف و وظایف 

وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی شده است.
در بنــد 16 ماده 2 قانون قید شــده )صــدور اجازه 
تأســیس، انحــال و نظارت بــر نحــوه کار و فعالیت 
کانون‌هــای تبلیغاتــی، چاپخانه‌ها مؤسســات تکثیر و 
مؤسسات وابســته به صنعت چاپ و نظارت بر کیفیت 
محتــوای آگهی‌ها و کارهــای چاپی طبــق ضوابط و 
مقــررات قانونــی مربوطه( وقتی توافق نامــه را با نامه 
مذکور مقایســه می‌کنیم می‌بینیم نویسنده نامه بدون 
توجه به متن توافقنامه اقدام به مکاتبه نموده، که جای 

بسی تأمل است.
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خانه دوست 
اینجاست

چه ذوقی می‌کردند که می‌دیدند 
مدیرانشان در تعاونی به دیدارشان آمده‌اند. 
سال‌ها در زیرزمین‌ها و یا سالن‌های تنگ با 
ماشین‌های کهن سال کار کردن، سلام‌های 
پرطمع و بی‌محبتی‌های بعدی این حس که 
کسی به یادشان نیست را تقویت کرده بود. 
کمی طول کشید تا یخ‌شان باز شود و سر 
صحبت را باز کنند هرچند که احتیاج زیادی 
هم به گفتن نبود! رنگ رخساره خبر می‌داد 
از سر درون.

با احمدرضا اعتماد مظاهری و تنی چند 
از هیات مدیره تعاونی چاپخانه‌داران در 
بازدیدهایشان از چاپخانه‌های سطح شهر 
همراه شدیم. در ادامه گفت‌وگوی ما با 
مدیرعامل تعاونی و همچنین برخی از 
صحبت‌های چاپخانه‌داران از نظرتان خواهد 
گذشت.

ش
زار

گ

گفت‌وگو با احمدرضا اعتماد مظاهری 
مدیرعامل تعاونی چاپخانه‌داران

 چرا بازدیدها شکل گرفت؟
بنا به پیشــنهاد و اصرار برخی دوســتان و احساس 
نیــاز، مــا در تعاونــی چاپخانه‌داران بــرای کمک به 
زحمت کشــان این صنعت وارد میدان شدیم و گفتیم 
حالا که ظرفیتی برای کمک هست بیاییم و هر کاری 
از دســتمان برمی‌آید برای حل مشکلات و تسهیل در 
روند کار، انجام دهیم. طی این تصمیم مشــورت‌هایی 
با دست‌اندرکاران این حوزه شد و پیشنهادهای زیادی 
وجود داشــت که ما از میان آنــان اولویت‌بندی کرده 
و مقرر شــد که در ابتدای کار بر ســه محور مالیات، 
عرضه قطعات یدکی و ســرویس‌دهی و حل مســائل 

حقوقی و تجاری متمرکز شویم.
هــدف ما از این بازدیدها در وهلــه اول این بود که با 
دیــدار از چاپخانه‌ها وحدت موجــود را تحکیم کنیم و 
در وهلــه دوم همدلی کرده و نظــرات آنها را در محل 
کارشان بشنویم و باعث شویم که دیدارهای ما بازدیدها 
و پیگیری‌های آنها را در پی داشته باشد. ما می‌خواستیم 
تمامی دوستان دست‌اندرکار این صنعت بدانند که جایی 
برای کمک به آنها وجــود دارد و درش به روی همگان 
باز اســت. در ایــن بازدیدها ما ضمن بیــان محورهای 
اولویت‌بندی شــده‌مان و آگاهی از نظرات این دوستان، 
با دغدغه‌های آنان آشــنا شــده و محورهای بعدی را بر 
اســاس آنها تعیین خواهیم کرد. خوب شــد که شما به 
عنوان یک رسانه با ما حضور داشتید و وضعیت این کار 
را دیدید. دیدید که آنها چطور از ســر صبح تا پاسی از 
شــب گذشته در سالن‌های کوچک و زیرزمین‌های نمور 
کار می‌کنند و حتی نفس کشیدنشان در این فضا مشکل 
اســت. آن‌ها به طور عادی به خاطر شغلشان با معضلات 
زیادی روبرو هســتند و واقعاً طاقت فشارهای بیرونی و 

غیرمرتبط دیگر را ندارند.
اهداف دیگر این بازدیدها را می‌توان آموزش، مشــاوره 
و کمک در حســاب و کتاب مسائل مالی این چاپخانه‌ها 
دانست. در این ورطه خواهش می‌کنم که اگر کسی فکر 
می‌کند کاری از دستش بر می‌آید ما را برای رسیدن به 
ایــن اهداف یاری کند؛ ما دســت همه یاوران نیک‌خواه 
ایــن صنعت را به گرمی می‌فشــاریم. به هــر حال باید 
توجه داشــت که ما با یک صنف بــزرگ طرفیم و یک 
تنه نمی‌شــود به جنگ تمام مشــکلات رفت، باید همه 
دوستان برای رفع معضلات دست به دست هم بدهند و 

از هیچ کوششی فروگذار نکنند.

 مالیات
بحــث مالیــات یکــی از اهم مشــکلاتی اســت که 
چاپخانه‌داران با آن روبرو هســتند و باعث شــده عمده 
تمرکز آنان به جای مســائل تولیــد و بازاریابی معطوف 
مســاله‌ای جانبی شــود. مشــکل مالیات و این صنعت، 
دلایل متعددی دارد و شــاید بخش‌هایی چون برخورد 
مســئولان مالیاتی با چاپخانه‌ها در دســت ما نباشد اما 
برای حل ســایر مشکلات دیگر تمام توان خود را به کار 
خواهیــم گرفت. ابتــدا باید با حقوق و حق خود آشــنا 
شویم؛ شاید باورتان نشود اما منشأ بسیاری از مشکلاتی 
که این صنف با مالیات دارد عدم آگاهی نسبت به مالیات 
است که باعث شده گاهی برخوردها با موضوع یک طرفه 

و غیرمنصفانه باشد.

ما برای رفع مشــکل مالیات کارهای اجرایی زیادی 
را در نظــر داریم و تــا جاهایی هم پیش رفته‌ایم و در 
آینده‌ای نه چنــدان دور ثمره آن را خواهید دید. این 
اولین بار است که یک تشکل در تعاونی برای این کار 
صورت گرفته و می‌توانم بگویم که تا کنون بدون هیچ 
مشــکلی پیش رفته‌ایم، اما همانطور که اشاره شد این 
حرکت جدیدی اســت و ما در این راه در حال آزمون 
و خطا و تجربه‌اندوزی هســتیم. باید توجه داشت که 
هر کاری مشــکلات خودش را دارد اما این همدلی و 
وحدت ما است که می‌تواند راه رسیدن را هموار کند. 
تعاونــی چاپخانه‌داران با تمام تــوان در این راه تلاش 
می‌کند و البته با مشکلات خاص خود هم روبرو است. 
این پروسه فشارهای مالی را به تعاونی تحمیل خواهد 
کــرد که البته مــا با تمام توان برای رفــع آن و روند 

دنباله‌دار کار تلاش خواهیم کرد.

 لوازم یدکی
یکــی دیگــر از مســائل اصلی و شــناخته شــده 
چاپخانه‌داران که تعاونی بارهــا برای آن تلاش کرده 
و یک فاکتور دیگر که کار را مشــکل‌تر می‌کند بحث 
کارشناســی و اجرای این طرح اســت. به هر حال ما 
برای پیاده ســازی و اجرای این طرح تمام تلاشمان را 
به کار خوایم بســت و علی رغم تمامی مشکلات قول 
می‌دهــم که این کار را اگر شــده حتی کند و موقتی 
انجــام دهیم تا حداقل در این حــوزه رقابت به وجود 
بیایــد و قیمت‌های نجومی و غیرمنصفانه بشــکند و 

کاهش پیدا کند.
تعاونی آن مقدار ســرمایه ندارد که بتواند قطعات 
یدکــی را تا زمان احتیاج، ماه‌هــا در انبار بخواباند؛ 
سرمایه ما اندک اســت اما از مشکلات ابایی نداریم 
و این کار را حتماً صورت خواهیم داد. در این راستا 
اعضای تعاونی و صنف می‌توانند برای تســریع این 
طرح کمک حال شــوند و به اجرای هر چه بهتر آن 
کمــک کنند. این طرح در وهلــه اول می‌تواند این 
صنف را از قیمت‌های اصلــی این قطعات آگاه کند 
و بــه جای کار فردی بــه کار گروهی پرداخته و به 
جای کار شخصی و خصوصی، صنعت را قوی کنیم. 
این کار باعث خواهد شــد که وارد‌کنندگان قطعات، 
برخــورد بهتــر و منصفانه‌تری بــا چاپخانه‌داران و 
متقاضیانی بکنند که عمدتاً از ماشــین‌های دســت 
دوم و یــا قدیمی اســتفاده کرده و نیــاز مبرمی به 
قطعات پیدا می‌کنند. باید فراوانی به صورتی باشــد 
که چاپخانه‌دار بدون ترس تمام تمرکزش را بر روی 
تولیداتــش بگذارد؛ این تنهــا راه تعالی این صنعت 

است.
برای درک بهتر از وضعیت موجود و رســیدن به چه 
باید کردها، تعاونی مجموعه جلســاتی را با تعمیر کاران 
دستگاه‌های چاپ صورت داده که همچنان پی گیرانه در 
حال برگزاری است. آن‌ها قطعات را می‌شناسند و آنهایی 
را که زودتر فرســوده شــده و یا آن قطعاتی که چاپچی 
امروز بیشــتر به آن نیــاز دارد را به ما معرفی می‌کند تا 
در نهایت برای شــروع این کار مقداری اطلاعات پایه در 
اختیار داشته باشــیم. لازم به ذکر است، حرکتی که ما 
قصد انجام آن را داریم به هیچ وجه ســود محور نخواهد 

بود و خدمات‌رسانی در آن مهمترین اصل است.
کمک یک تعمیرکار و متخصص، کمک به نســل 
آتی ایــن صنعت، کمک به تعاونــی برای پیش برد 
اهداف و خدمات‌رســانی به چاپخانه‌دارانی است که 
وجــود و ماندگاریشــان وجود تعمیــرکاران و افراد 
جانبی این صنعت را تضمین می‌کند. ما می‌خواهیم 
آگاهی‌هــای تخصصی را در اختیار فعالان این حوزه 
قــرار داده و همگان را با قیمــت واقعی این قطعات 
در خارج از کشــور آشــنا کنیم تا از این راه یکی از 
مشکلات همیشگی این صنعت به سمت حل و فصل 
شــدن پیش برود. ما هدف خود را مشخص کرده‌ایم 
و مــی دانیم کــه در این راه با ســنگ اندازی ها و 
مشــکلات زیادی روبرو خواهیم شد اما خود را برای 
تمام مخالفت‌ها آمــاده کردیم و قصد داریم حداقل 



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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تلاش خود را بــه کار ببریم و از تمام تشــکل‌های 
ذیربط به ویژه اتحادیــه چاپخانه‌داران طالب یاری، 

برادری و همکاری هستیم.

 رسیدگی به مسائل حقوقی صنعت چاپ
ســومین محــوری کــه در تمرکــز تعاونی اســت 
مبحث مســائل حقوقی صنعت چاپ اســت که کاملًا 
خدمات‌رسانی است. در این رابطه ما تکیه می‌کنیم به 
افرادی که می‌خواهند شــانه به شانه ما به این صنعت 
خدمت کنند. ما در این راه مشکلات زیادی داریم و در 
هر بازدیدی هم به تعداد آنها افزوده می‌شــود؛ تعاونی 
آنقــدر بودجه ندارد که بتواند به همه آنها رســیدگی 
کند و مثلًا اشــخاصی را برای رســیدگی به مســائل 
حقوقی دســت‌اندرکاران این صنعت استخدام کند، ما 
نمی‌توانیم در مجمع عمومی صنف، صورت‌های مالی 

گزاف و نگران‌کننده ارائه بدهیم.
برای انجــام این طرح من با چنــد نفر از اعضای 
صنف صحبت کــرده‌ام و قرار اســت برنامه‌هایمان 
را بــه آنها داده و با کمک هم طــرح را جلو ببریم. 
نحوه صحیح نوشــتن قرارداد بــا وزارت کار و اینکه 
برای هر مشــکلی چطــور و از چــه مجرایی ورود 
پیــدا کنند، یا اینکــه در موردهای که پیش می‌آید 
چگونه جواب دهی کنند و یا مثلًا آشنایی با قوانین 
پیچیده ســازمان تأمیــن اجتماعــی و راه برخورد 
اصولی و مطابق قانون با آنها، از طرح‌های اســت که 
ما دنبــال می‌کنیم. فائق آمدن به این مشــکلات و 
نظایر آنها از مشــکلاتی نیست که با خواندن کتاب 
و یا مشــاوره‌های مقطعی کار‌ســاز باشــد، تعاونی 
چاپخانه‌داران در پی رواج ســازوکاری اســت که به 
کمــک آن روالی مشــخص تعریف شــود و راه‌های 
رفته تجربه شــوند. با اتحاد و وحدت رویه است که 
می‌توانیم به بهترین وجهی این مشــکلات را از سر 

بــاز کنیم و متمرکزانه به کار اصلی‌مان بپردازیم.
همــواره قوانیــن و تبصره‌های جدیــدی در راه 
هســتند که اشــراف به تمامی آنها کاری تخصصی 
اســت، از طرفی صنعت چاپ هم مقتضیات خودش 
را دارد و از ایــن رو ما به دنبال کســانی بودیم که 
علاوه بر آشــنایی با ایــن صنعت، قانــون دان هم 
باشــند. ما برای این مهــم چند نفــری را مد نظر 
داریم که در این‌باره صحبت‌هــای امیدوار‌کننده‌ای 
هم انجام شده اســت. می‌توان افراد آشنا به مسائل 
حقوقی اشــاره شده را در مبحث مالیاتی هم دخیل 
کرد و از نگاه قانونــی آنها برای حل و فصل هر چه 

برد. بهره  این مشکل همیشگی،  بهتر 
مــا در دو محور ابتدایــی نظر ســنجی کرده‌ایم و 
بازخوردهای خوب و موافقی گرفته‌ایم؛ در مورد محور 
سوم اهداف هنوز کار زیادی انجام نداده‌ایم و با بیشتر 
شدن بازدیدها به زودی گزارش دیگری از این مساله، 
و اهــداف احتمالی دیگــری که در دســتور کار قرار 

خواهند گرفت، به شما خواهم داد.

 پیگیری
ما با جدیت در حال پیگیری ســه محور پیش گفته 
هســتیم. هنوز این طرح‌ها و برنامــه ریزی‌ها، به طور 
کامل برای فعالان این حوزه باز نشــده و اطلاع‌رسانی 
سراســری بابت آن انجام نگرفته است. ما بازدیدهای 
خود را ادامه خواهیم داد و این مسائل را با اهالی چاپ 
در میان خواهیم گذاشت، نظراتشان را جویا شده و از 
آنها مشــورت خواهیم گرفت. مشکلات آنها را بررسی 

کرده و برای حل آنها تلاش خواهیم کرد.
مــا در تعاونی بــه این نتیجه رســیدیم که دنبال 
کردن این برنامه‌ها خیلی مفید اســت؛ امروز اعضای 
ما بیشــتر به همدلی و حل مشکلات بیرونی احتیاج 
دارند تا مشــکلات کاری که سال‌ها است توانسته‌اند 
بر آنها فائق بیایند. شاید رسیدن به اهداف بزرگ‌تر 
در زمانی کوتاه و با دســتی خالی مشــکل باشد اما 
مثلًا راه اندازی یک فضای مشــاوره‌ای برای پاســخ 
گویی به مشــکلات تخصصی دســت‌اندرکاران این 

صنعت، کاری کم‌هزینه و شدنی است. ما می‌توانیم 
حرف‌ها را بشــنویم و در صورت بضاعت مشــورتی 
هم بدهیم و یا اگر کمکــی دیگر با تکیه بر ارتباط 
تعاونــی قابل انجام باشــد از آن دریــغ نکنیم. ما 
می‌خواهیــم خانــه چاپخانه‌داران باشــیم و نقش 

تقویت کنیم. را  پشتیبانی خود 
ایــن حرکت بزرگی اســت و تنها به کمک صنف و 
رسانه امکان وقوع دارد. امیدواریم بتوانیم خدمتی به 
این صنعت انجام دهیم. ما دیدیم که پتانســیلی در 
تعاونی وجود دارد که می‌توانیم از آن اســتفاده کرده 
و کارها را جلو ببریم، این بود که وارد گود شــدیم. ما 
هیچ ادعایی نداریم و تنها هدفمان خدمت‌رسانی است 
و در این راه هم از هر کمکی اســتقبال می‌کنیم. این 
کارهــا با هدف اعتلای صنعت چاپ صورت می‌گیرد، 
صنعتی که به یــک نفر و یک گروه تعلق ندارد؛ همه 

باید برای حل مشکلات آن کوشش کنند.
در ادامه، صحبت برخــی از چاپخانه‌هایی که مورد 

بازدید قرار گرفتند را با هم از نظر می‌گذرانیم.

 قلبی برای چاپ
کریم زارع هســتم، از سال 44 در چاپخانه مسعود 
سعد مشــغول به کار شدم و در سال 1353 چاپخانه 
هما را خریداری کردم و تا کنون در همینجا مشغول 
به کار هســتم. البته از ســال 61 هم با آقای دلشاد 
همکاری می‌کنم و به خاطر مشــکل بیماری قلبی‌ام، 
تقریباً دو یا ســه ســال اســت که کمتر به مسائل و 
مشکلات چاپخانه رســیدگی می‌کنم و ایشان بیشتر 

با کارهای اینجا درگیر هستند.

 مشکلات فراموش شده
عباس محمودآبادی، مســئول چاپ ملت هستم و 
از ســال 70 تاکنون در همین چاپخانه مشغول به 
کارم. ماشــین‌آلات چاپ ملت شامل دستگاه چاپ 
دو ورقی دو رنگ، جی تی او و ملخی است. قبل از 
اینجا هم ده ســال در چاپ ادیب سابقه کار داشتم 
و بعــد از آن مجوز گرفتم و بــرای خودم چاپخانه 
تأســیس کردم. درحال حاضر بیشتر محصولات ما 
چاپ ســربرگ، بروشــور، کاتالوگ و انجام کارهای 

است. معمولی چاپی 
مشکلات زیادی بر ســر راه چاپخانه‌ها وجود دارد 
که می‌توان به دو مورد عدم سفارشات کافی و ازدیاد 
چاپخانه‌های اجاره‌ای اشــاره کرد که برای چاپچی‌ها 
مشکل‌ســاز شــده‌اند. مشکلات زیاد اســت ولی هم 

اکنون حضور ذهن برای بیان آنها ندارم.

 سهامدار قدیمی
بنده احمد قاسمی، مدیرعامل چاپخانه آبان و پسر 
محمود قاســمی هســتم. قبلًا در حدود سال 1342 

این چاپخانه را آقای بهرامی اداره می‌کردند و حاج آقا 
)محمود قاســمی( از سال 57 در اینجا مشغول به کار 
هستند. متاســفانه طی این سال‌ها‌گذار من تا به حال 

به شرکت تعاونی نیافتاده است.
مظاهــری در این مورد پاســخ داد: چــاپ آبان از 
ســهامداران قدیمی هســتند ولی عجیب اســت که 

تاکنون به شرکت تعاونی نیامده اند.
بعد از معرفی، از ماشــین‌های در حال کار چاپخانه 
پرســیدیم و سخن از خریداری ماشین از خارج کشور 
و نوســازی خط تولید شــد، احمد قاسمی گفت: هم 
اکنــون در چاپخانه آبان دســتگاه‌های چاپ دو ورقی 
تکرنــگ، لترپرس و ملخی داریم و قرار اســت تا ماه 

آینده دستگاه برش جدیدی را نیز وارد کنیم.
برای خرید ماشــین‌های چاپی از خارج کشور بحث 
اعتماد بســیار مهم و کلیدی اســت. بــه عنوان مثال 
چاپچی‌ای که از صفر شروع کرده است نمی‌داند برای 
خرید ماشــین چاپی به کجا مراجعه کند، من خودم 
به شــخصه در این مساله با مشــکل برخورد کردم و 

نمی‌دانســتم چه کار باید بکنم و در نهایت از اینترنت 
کمک گرفتم. به این شــیوه اعتماد کردن و خریداری 
نمودن بسیار سخت است و این کار مقداری هم برایم 
مشکل‌ساز شــد. اگر صنف چاپ واردات ماشین‌های 

چاپ داشته باشند خیلی خوب می‌شود.
مظاهری در پاســخ گفت: کســانی که ایــن کار را 
می‌کنند در مظان اتهام هستند. این مساله فنی است 
و شــرکت تعاونی خود را درگیر این مسائل نمی‌کند. 
وضعیت چاپخانه‌های ایران اینگونه است که وسعشان 
نمی‌رســد ماشــین نو خریداری کنند و البته هستند 
افرادی که همان ماشــین دست دوم را هم نمی‌توانند 
بخرنــد. تنها کاری که شــرکت تعاونی می‌تواند انجام 
دهد این است که با مکانیک‌های معتمد دستگاه‌های 
چاپــی ارتباط بگیرد تا از ماشــین‌هایی که چاپچی‌ها 
قصد خریداری دارند، در حال کار بازدید کنند و سالم 
بودن سیلندرها و سایر قســمت‌ها را قبل از خرید به 
تأیید برسانند. ماشین بسته‌بندی شده مانند هندوانه 
در بســته می‌ماند و تضمینی برای درست کار کردن 
آن نیست. در بسیاری از مواقع وقتی دستگاه به ایران 
آورده می‌شود و مشــکل دارد و درست کار نمی‌کند، 
فروشنده خارجی قبول نمی‌کند و عنوان می‌کند که از 

قبل گفته بوده که قبل از خرید بازدید کنید.
اعتماد مضاهری افــزود: توصیه من به چاپچی‌هایی 
کــه نیاز به خریداری کردن دســتگاه چاپ دارند این 
است که از داخل کشور ماشین‌های مورد نیاز خود را 
تهیه کنند، حداقل ســود این کار دیدن ماشین چاپ 
قبل از خرید اســت. فکر نکنیــد وقتی از خارج خرید 
می‌کنید ارزان‌تر از داخل تمام می‌شود، در حال حاضر 
ماشــین‌های بیکار در کشور زیاد هستند و می‌توان به 
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راحتی آنها را تهیه کرد. مگر اینکه دســتگاهی برای 
 GTO تولید کارهای خاص لازم داشته باشید، مانند
6 رنگ که بــرای تولید لیبل کارایی دارد و در داخل 
کشور به وفور یافت نمی‌شود.. ولی دستگاه‌هایی مانند 
دو ورقی چهار رنگ یا 5 رنگ در ایران فراوان اســت. 
یکی دیگر از تفاوت‌های خرید داخلی در مقابل خرید 
ماشــین از خارج کشور، شــرایط پرداخت تقسیطی 
بهای دســتگاه اســت. در خارج از کشور برای خرید 
دستگاه دســت دوم باید هزینه را نقداً پرداخت کنید 
ولــی در ایــران می‌توانید طی قــراردادی اتحادیه یا 
شرکت تعاونی را بین خریدار و فروشنده حکم کنید. 
)البته این کار بیشتر توســط اتحادیه انجام می‌شود 
چرا که در اتحادیه هیــات حل اختلاف وجود دارد(. 
جنــاب حمید غفــاری نیز، در هیــات حل اختلاف 
اتحادیه به مسائل رســیدگی می‌کنند تا اگر خدایی 
نکرده چاپخانه‌داری به مشکلی برخورد کند مرجعی 
برای پیگیری موجود باشــد. برای ماشین‌هایی که از 

خارج می‌آید چنین کنترلی وجود ندارد.
پس از این سخنان، هیات همراه که با چاپخانه آبان 
از دیرباز آشنا بودند ســراغ شرکای قدیمی مجموعه 
را گرفتند و شــنیدند: آقای شــریفی و یســاولی در 
جــاده کرج چاپخانه باز کرده‌اند و دیگر در چاپ آبان 
شریک کاری نیستند و تنها در ملک مشارکت دارند. 
همچنین قاب عکســی بر دیوار قرار داشت که چهره 
معصوم آن را می‌شناختیم، شهید محمدرضا قاسمی 
که ســال 65 در عملیات کربلا 5 شهید شدند؛ پسر 

دیگر خانواده که با ایثار خود جاودان شد.

 چاپچیان گله‌مند
محمدرضــا عبدالــرزاق 
هســتم از چــاپ گیلان، 
تقریبــاً 160 ســال پیش 
ایــن چاپخانه در شــمال 
کشــور تأســیس شــد و 
بعدها به تهــران و میدان 
انتقال پیدا  امام خمینــی 
کرد. سه نســل از خانواده 
ما در این چاپخانه فعالیت 
می‌کردند و این نشــان از 
قدمت آن دارد. اکنون 15 
سال اســت که محل چاپخانه تغییر کرده و به مکان 
فعلی آمده‌ایم و از فشار مشکلات می‌خواستیم کارمان 
را عــوض کنیم ولی دیدیم کار چــاپ، کار پدری ما 
بوده و تجربه او انگار که تجربه ما اســت، از همین رو 
ماندیــم و گفتیم تکنولوژی را تغییر دهیم و چاپخانه 
را مکانیزه کنیــم تا تغییــری در وضعیت کار پیش 
بیاید. در حال حاضر دستگاه‌های چاپ افست، ملخی، 
ســلفون‌کش، لترپرس و دســتگاه چاپ دو ورقی در 
چاپخانه موجود است و می‌توان گفت دستگاه‌هایمان 

تکمیل است.
بیشــتر کارهای شهرداری، دارایی، تأمین اجتماعی 
و کلًا کارهای اداری اینچنینی چاپخانه را عموماً خود 
حاج آقا انجام می‌دادند و در ســال‌های اخیر به عهده 
من افتاده است. در سال 92 دارایی برای چاپخانه ما 
12 میلیون مالیات محاســبه کرد و در سال 93 این 
مبلغ را به 25 میلیون افزایش داد! البته صحبت کردیم 
و مقداری از آن را کم کردند ولی با همه این تفاســیر 
باز هم این قیمت‌ها برای ما زیاد است و با پرداخت آن 
مشکل داریم. برای مالیات بر ارزش افزوده هنوز کسی 
سراغ چاپخانه ما نیامده ولی ما طبق روال همیشگی 
مجموعه، هر 3 ماه یکبار مبلغ مالیات بر ارزش افزوده 
را پرداخت می‌کنیم اما دفاتر رســمی نداریم و انگار 
این فقره برای بعضی از چاپخانه‌ها مشــکل به وجود 
آورده است. مشکلات ما زیاد است و آقای فریدون‌فر 

بیشتر بر مشکلات چاپخانه اشراف دارند.
فریدون‌فر که گویا دل پری از مشکلات چاپ داشت 
گفت: به اعتقاد من دیگر وقت آن رســیده اســت تا 
کاری بــرای صنف چاپ صــورت بگیرد. صنف چاپ 

واقعاً ضعیف شــده و ما دســت‌اندرکاران آن بســیار 
مظلوم هســتیم و به نظرم برای رهایی از مشــکلات 
نیاز به انقلاب و تحــول داریم. در هر صنفی اگر یک 
نفر دچار مشکل شود، اتحادیه از او پشتیبانی می‌کند 
ولی متاســفانه در صنف ما اینچنین نیست. وضعیت 
بســیار بغرنج اســت تا حدی که وقتی من به عنوان 
نماینده یک چاپخانه برای احقاق حق به وزارت ارشاد 
رفتم مــن را زدند و از اتاق بیرونــم کردند! چرا باید 
اینجوری باشد؟ وقتی من را در وزارت ارشاد می‌زنند 
یعنی اتحادیه را زده‌اند، چرا باید اتحادیه در قبال این 
حرکت شنیع ساکت بنشیند؟ بعد از 6 ماه با شکایت 
از اداره ارشاد توانستم حقم را بگیرم، من موفق شدم 
و ایــن یعنی حق با من بود، پس چــرا مرا زدند و از 
اتاق بیرون کردند؟ چاپخانه‌داران بســیاری با وزارت 
ارشاد دچار مشکل شده‌اند ولی اتحادیه در این مورد 

کمکشان نمی‌کند.
وزارت ارشاد به ما می‌گوید خلاف کرده‌ایم و ماشین 
چاپ زیر مدل خریده‌ایم ولی این را در نظر نمی‌گیرند 
که اگر هزینه خرید ماشــین چاپ نو و یا دست دوم 
با ســال ساخت کم را داشــتیم به دنبال ماشین‌های 
دست دوم قدیمی‌تر نمی‌رفتیم. مشکلات همه جانبه 
هستند، مثلًا وقتی آقای x از آقای y خوشش نمی‌آید 
این وسط ما چاپچی‌ها توپ فوتبال می‌شویم. این هم 

از کارهای وزارت ارشاد است که متولی ما است.
عبدالرزاق وارد بحث شــد و اضافه کــرد: بازار کار 
چاپ مثل روز جمعه کســاد اســت اما دارایی قلفتی 
پوســتمان را می‌کند و تهدیدمان می‌کند. دوســتان 
مراجعه می‌کننــد و می گویند فلان چاپخانه تعطیل 
کرده و ملکش را به انبار اجاره داده است، ما هم مثل 
آنها، باور کنید فقط در رودربایستی سابقه‌مان در این 
کار مانده‌ایم. پدر ما این همه ســال زحمت کشید و 
این کار را نگه داشت ما هم چراغ اینجا را روشن نگه 
داشتیم ولی نمی‌دانیم تا کی می‌توانیم دوام بیاوریم. 

آخــر برج حقوق 30 کارگر و 5 میلیون تومان بیمه 
را باید دربیاوریم که با این اوضاع بسیار طاقت فرسا 

است.
اگر کار ما رونق داشــته باشــد هر جور مالیات بر 
ارزش افــزوده، بیمــه و... را پرداخت می‌کنیم ولی 
وقتی درآمدی نداریم باید ملک بفروشــیم و برای 
حرکت لاک پشتی از بیرون به چاپخانه منبع مالی 
تزریــق کنیم تا بتوانیم آن را ســرپا نگه داریم. اگر 
اتحادیه حمایت کنــد و بتوانیم از بانک وام بگیریم 
و کار را توســعه دهیم، کارگر اضافــه کنیم و کار 
را بچرخانیم شــاید اوضاع بهتر شــود. دستگاه‌های 
چاپ گران هستند و خرید دستگاه جدید و توسعه 
چاپخانه نیازمند وام بانکی است که متاسفانه از آن 
خبری نیســت و به جز آن ما پشتوانه دیگری برای 

این کار نداریم.
از وقتی که اداره ارشــاد استان تهران را تأسیس 
کرده‌انــد مــا نمی‌دانیم بــرای چــه کاری باید به 
وزارتخانــه و برای کدام کار به اداره ارشــاد تهران 
مراجعــه کنیم. نامه‌ای به مــا می‌دهند می گویند 
اســتان تهران باید تأیید کند، به آنجا که می‌رویم 
مــی گویند وزارت ارشــاد باید تأییــد کند، ما این 
وســط ســردرگم مانده‌ایم. در گذشــته ما در این 
خیابان جزو اولین چاپخانه‌هایی بودیم که به تولید 
سررســید می‌پرداخت ولی چند سالی است که این 
کار را تعطیل کرده‌ایم چون جز ضرر و زیان چیزی 
عایدمان نشــد. خدا می‌داند بــرای گرفتن همین 
مجوز تولید سررســید چقدر بین اداره ارشاد استان 
تهران و وزارت ارشــاد رفت و آمد کردیم و در آخر 
هم به واســطه میانجیگری دوستان قدیمی بود که 

مشکل ما حل شد و تأییدیه گرفتیم.
فریدون‌فر با تأیید حرف عبدالــرزاق اضافه کرد: 
اگر قرار اســت اتفاقی رخ دهــد باید همکاری بین 
چاپخانه‌داران و اتحادیه تقویت شود. از اسم اتحادیه 
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مشــخص است که باید با اتحاد کارها انجام بگیرد اما 
وقتی بعد از مدتها برای بحث مالیات بر ارزش افزوده 
بــا آقای عبدالــرزاق به اتحادیه رفتیــم دیدیم چند 
دستگی ایجاد شــده و یارکشی راه افتاده است، مگر 
اتحادیه گروه بازی اســت؟ من معتقدم اگر اتحادیه با 
چاپخانه‌داران یک دست شود و اتحاد واقعی بینشان 
شکل بگیرد، اتحادیه پشتیبان چاپخانه‌داران می‌شود 

و می‌توانیم با این قدرت کوه را هم جابجا کنیم.
بعد از این مظاهری هدف‌های اصلی از این بازدیدها را 
شــرح داد و گفت: چنانچه زمینه مساعد باشد این ایده 
را نیز در نظر داریم در شــرکت تعاونی برای مشــاوره و 
آمــوزش نگهداری دفاتــر و رد کردن آنهــا، مالیات بر 
ارزش افــزوده، تنظیم اظهارنامــه و کارهای اینچنینی 
از کارشناسان اســتفاده کنیم و اگر این مورد استقبال 
چاپخانه‌ها قرار بگیرد با کارشناسان این زمینه فعالیت 
بیشتری خواهیم داشت و تا جایی که می‌شود از پرسنل 
تعاونی اســتفاده خواهیم کرد. ما در نظر داریم شرکت 
تعاونی مرکزی شــود تا هر وقت چاپخانــه‌داری دچار 
گرفتاری شد، برای راهنمایی گرفتن به ما مراجعه کنند. 
دوســتان می‌توانند از طریق گروه تلگرامی تعاونی شما 

حرف‌ها و درخواست‌هایشان را با ما مطرح کنند.

 بن‌بست هنر
بنده از ســال 48 و از 13 سالگی وارد کار چاپ شدم. 
قدمت چاپخانه ســازمان چاپ هنر که در آن تشــریف 
دارید به زمان آقای توتونچیان برمی گردد، بنده از سال 
70 به این چاپخانه آمدم. این چاپخانه روزی برو و بیایی 
داشــت اما متاســفانه در حال حاضر فقط یک دستگاه 
GTO یک ورقی در آن مشــغول به کار است و با کلی 
تــاش و پیگیری تازه چند روزی اســت که در بخش 
خدمات بعد از چاپ هم ورود پیدا کرده‌ایم و یک دستگاه 
سلفون‌کشی uv آورده‌ایم. سازمان چاپ هنر پیشترها 
یک ماشین چاپ دو رنگ، یک دستگاه لترپرس، 2 عدد 
ملخی و GTO داشــت که به دلیل مشکلات به وجود 
آمده در بازار چاپ و اوضاع اقتصادی کشور و زیاد شدن 

رقبا، همه آنها فروخته شد.

 تعاونی کمک‌هایش را بیشتر کند
 بنده مهــدی محمودآبادی، مدیر چاپخانه شــکوه 
هستم که این چاپخانه را 4 سال پیش خریداری کردم. 
تحصیلاتم من در رشته مهندسی صنایع است و علاوه 
بر آن رشــته چاپ را هم در دانشــکده چاپ خوانده‌ام. 
محمودآبادی پس از معرفی خود دستگاه‌های مشغول 
به کارش را نام برد و گفت: در حال حاضر یک دســتگاه 
لترپرس و یک ماشین چاپ ملخی در چاپخانه مشغول 
به کار اســت و به زودی هم یک دستگاه GTO چهار 

رنگ به ماشین‌های چاپخانه اضافه خواهد شد.
محمودآبادی پس از این صحبت‌ها به بیان مشکلات 
خود پرداخت و گفت: از وضعیت رسیدگی صنف به امور 
چاپچیان در مســائلی چون بیمه، مالیات و شهرداری 
خیلی رضایت نداریم، ما کمکی نخواســتیم، تنها کاری 
به کار ما نداشته باشند تا بتوانیم راحت‌تر به کارهایمان 
رســیدگی کنیم. خود من به شخصه حمایتی از کسی 
نمی‌خواهم فقــط اگر چوب لای چرخ مــا نگذارند ما 
مشکل دیگری نداریم. اداره مالیات به جای اینکه بگوید 

دســت مریزاد که برای جوانان اشــتغالزایی کرده‌اید به 
فکر این اســت که ســریعاً مالیات را اضافه‌تر کند. یک 
بحث دیگر هم تأمین مواد اولیه اســت که ما با آن زیاد 
مشــکل نداریم ولی به جایش اکثراً برای تأمین قطعات 
با مشــکلات زیادی مواجه هستیم که شرکت تعاونی تا 
حــدودی در این موضوع به ما کمک کرده اســت و ما 

امیدواریم این روند بیشتر و قوی‌تر پیش برود.

 چاپچی بدون جواز، 
چاپچی با جواز

یکی  خسرویان  مجتبی 
اعظم  از کارمنــدان چاپ 
در بازدید رییس و اعضای 
هیــات مدیــره شــرکت 
چاپخانــه‌داران  تعاونــی 
در  چاپخانه،  این  از  تهران 
نشــر  و  با چاپ  گفت‌وگو 
یکی از مشــکلات اساسی 
ازدیــاد  را  چاپخانه‌هــا 
مغازه‌های چاپی بدون جواز در تهران دانســت گفت: 
وقتی چاپخانه‌ای مجوز نداشــته باشد درگیر مسائل 
مالیات و مشــکلات صنف چاپ هم نمی‌شود. ما باید 
مالیات را بر روی قیمت‌های تمام شــده‌مان محاسبه 
کنیم ولی چاپخانه‌های بدون جواز بدون هیچ مشکل 
و پرداخت مالیاتی زیــر قیمت تعرفه، نرخ می‌دهد و 
کارت‌پخش‌کن‌های آن‌ها معمولًا جلوی مغازه‌های ما 
مشتریان، را مال خود می‌کنند و هر روز با این مسائل 

درگیر هستیم.
وی افزود: مشکل دوم ما این است که درباره مالیات 
به ما گفته‌اند که باید هم به مشتریانمان فاکتور رسمی 
بدهیم، هم از فروشندگان فاکتور رسمی بگیریم، ولی 
اینجا این ســوال پیش می‌آید که کدام کاغذ فروش 
فاکتور رســمی می‌دهد؟ به فرض هم فاکتور رسمی 
بدهــد، باز هم مالیات را به قیمت اضافه می‌کند و در 

آخر قیمت تمام شده برای ما افزایش می‌یابد.
خسرویان تاکید کرد: چاپچی‌های بدون مجوز، مالیات 
نمی‌دهند و قیمت تمام شــده کارهایشان پایین است 
چون فاکتور رسمی نگرفته‌اند، اگر به همین منوال پیش 

برویم، خود به خود ما از بازار حذف خواهیم شد.
وی با اظهار تأســف از رفتار مسئولان گفت: وقتی 

مشکلاتمان را بیان می‌کنیم به جای کمک کردن، صورت 
مســاله را پاک می‌کنند و می‌گویند اگــر نمی‌توانید کار 
کنید، کار و کاسبی‌تان را تعطیل کنید. وقتی چاپخانه‌ای 
بســته می‌شــود وضعیت کارگرانی کــه در آن چاپخانه 
مشــغول بوده‌اند چه می‌شود؟ ممکن است تعدادی از این 
جوانــان بیکار، کاری پیدا کنند ولی عــده کثیری از آنها 

ناگزیر به کارهای خلاف کشیده می‌شوند.
خسرویان تصریح کرد: دولت برای اشتغال یک جوان باید هزینه 
بسیاری را متحمل شود، حرف ما این است که اگر هزینه مالیاتی 
را به چاپخانه‌داران تخفیف دهند باعث رونق کارشان می‌شود و 
اشتغال بیشتری را برای جوانان کشور فراهم می‌آورد، ما نه وام 
می‌خواهیم و نه تسهیلات دیگر، فقط از مسئولان خواستار این 
هستیم که در کار ما سنگ نیندازند. نباید فقط شعار بدهیم بلکه 

باید برای اشتغال جوانان کاری کنیم.
به گفته خسرویان صنفی که روزی قوی‌ترین صنف بوده 
و به فرهنگ و نشر این کشور کمک می‌کند، هم اکنون رو 
به زوال اســت. بیاییم ما هم با کمک کردن به چاپخانه‌ها 
به فرهنگ کشور کمک کنیم تا راه درست را پیش بگیرد. 
با سخت‌گیری‌های موجود تا به حال چند چاپخانه واقعی 
دارای جواز تعطیل شــده اســت؟ اینجا هم قبلًا چاپخانه 
بوده ولی به دلیل مشــکلاتی که گفته شــد جواز را باطل 

کردند و جواز نشر گرفتیم تا کارت عروسی چاپ کنیم.
احمدرضا اعتمادمظاهری رییس شرکت تعاونی چاپخانه‌داران 
تهران در پاسخ به این فعال صنعت چاپ گفت: از فهوای کلام 
شــما به این نتیجه می‌رسیم که شــما به دنبال این هستید 
که جلــوی کار چاپخانه‌های بدون مجوز گرفته شــود و برای 
چاپخانه‌های دارای مجوز ارزش قائل شویم. ما همه چاپخانه‌دار 
هستیم و با این دردها آشنایی داریم اما این تلاش‌های مقطعی به 
جایی نمی‌رسد مگر اینکه همه دست به دست هم بدهیم. ما از 
طرف شرکت تعاونی چاپخانه‌داران، از چاپخانه‌ها بازدید می‌کنیم 
تا درد دل آنها را بشنویم و در جامعه این دردها را منعکس کنیم 
تا به گوش مسئولین برسد. اگر نمی‌توانیم مشکلات را حل کنیم 

حداقل تسهیلاتی در آن ایجاد کنیم.

 چاپچی پرسپولیسی
یک هفته بعد از بازدیدها به همراه اعضای هیات مدیره تعاونی 
چاپخانه‌داران و برخــی از اهالی چاپ به عیادت یکی از مردان 
شریف صنعت چاپ و دنیای فوتبال رفتیم. دوماه از عمل قلب باز 

حسین محمدی گذشته بود  که به عیادت‌اش رفتیم.
71 سال زندگی از او مردی ساخته است که روزهای سخت 
و دشوار را برای خود و اطرافیانش آسان می‌کند. عاشق چاپ 
بــودن، ماندن در کار صنعت و ســاختن و هدایت همکاران 
کاری اســت که هنوز هم با تمام توان به آن دل بسته است. 
اکنون 56 سال اســت که صدای ماشین چاپ او را به وجد 
می‌آورد. محمدی با ســرعت زیاد پله‌های ترقی را طی کرده 
و از ســال 57  کارش را در چاپخانه‌ای که خود موسس آن 
بود شروع کرد و کاری را که از پیش آغاز کرده بود ادامه داد. 
او محبوب بسیاری از اهالی چاپ و فوتبال است. عضویت در 
هیات مدیره تیم قرمزپوش از حسین محمدی چهره‌ای آشنا  

برای اهالی فوتبال و طرفدارانش ساخته است.
گفتیم و شنیدیم و از دیدارش خرسند شدیم. بودن در کنار 
او و نوشیدن جرعه‌های صفا و مهربانی از نگاهش غنیمتی بود. 
از هر دری سخنی رفت و دوستان و یاران آرزو کردند قلبش، 
همچنان با همان عشق آغاز جوانی برای صنعت چاپ بتپد و 
ضربان زندگی‌اش هرگز آرام نگیرد. آمین گفتیم و او را به خدا 

سپردیم تا شفای کامل عنایت کناد.
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مثلث کاغذ،
تولید، بازرگانی
 و مصرف

در دو سال گذشته شاهد 
تعرفه  افزایش  برای  کشمکش‌هایی 
کاغذ بین مصرف‌کنندگان و دولت بودیم 
که در آخر هم با توجه به استدلال‌های 
با کمک وزارت  مصرف‌کنندگان کاغذ 
ارشاد از افزایش آن جلوگیری شد، در 
نماینده  با غلامرضا شجاع  همین راستا 
مدیرعامل  و  کاغذ  مصرف‌کنندگان 
شرکت تعاونی سازندگان کلیشه و 
لیتوگراف، مهر و پلاک و چاپ اسکرین 
گفت‌وگویی انجام دادیم که از ابتدای 
ماجرا، چرایی و چگونگی آن برای ما 
و خوانندگان گرامی معلوم شود. این 
ماجرا دست کم دو طرف مهم دارد. 
و  ماجرا  تولیدکنندگان کاغذ یکسوی 
مصرف‌کنندگان سوی دیگر آن هستند. 
تعرفه کاغذ البته بازرگانان کاغذ را هم 
وارد گود می‌کند. به نحوی که هرگونه 
افزایش-کاهش تعرفه آرایش  تغییر در 
بازار را بهم می‌ریزد. آقای غلامرضا 
شجاع مسایلی را مطرح کردند که از 
نظر گرامی شما می‌گذرد.

  مهربان روشن

گفت‌وگو با غلامرضا شجاع

 چه دلایلی باعث شد تا شما نماینده مصرف‌کنندگان 
کاغذ در صنعت چاپ شوید؟

یکی از دلایلی که باعث ایجاد این تشــکل در ســال 94 و 
95 شــد موضوع جلوگیری از افزایش تعرفه کاغذ بود. در آن 
سال اتحادیه و تعاونی ناشران، شرکت تعاونی مطبوعات کشور 
و اتحادیه‌ها و تعاونی‌های چاپخانه‌داران سراســر کشور حتی 
تهران )کلیه مصرف‌کنندگان کاغذ( با هم یک صدا شدند که 
شــامل حدود 50 تشــکل گردید و بنده را به عنوان نماینده 
انتخــاب کردند تا جهــت جلوگیری از افزایــش تعرفه کاغذ 

فعالیت کنم.
به همین منظور همه تشکل‌ها با نامه کتبی بنده را به عنوان 
نماینده معرفی کردند تا ضمن پیگیری در جلسات کمیسیون 
ماده یک تعیین تعرفه که در دولت تشــکیل می‌شود حضور 
داشته باشم. کمیسیون ماده یک هم من را به عنوان نماینده 
قبول کرد و از بنده در جلساتشان در سازمان توسعه و تجارت 
یا اتاق بازرگانی یا ارشاد و هر جای دیگر برای دفاع از حقوق 

مصرف‌کنندگان کاغذ جلسه‌ای بود دعوت می‌شدم.
خود من به عنوان مدیرعامل تعاونی لیتوگرافان یا کســی 
که در حوزه چاپ اســکرین تخصص دارد، نه مصرف‌کننده و 
نه فروشــنده کاغذ، نه واردکننده و نه تولیدکننده کاغذ بودم 
و از دانــش فنی کاغذ هیچ اطلاعاتی نداشــتم. تنها به خاطر 
پشــتکارم که دوستان از آن اطلاع داشــتند من را به عنوان 
نماینده مصرف‌کنندگان کاغذ انتخاب کردند و می‌دانســتند 

که می‌توانم از حق آنها دفاع کنم.

 بفرمایید برای جلوگیری از افزایش تعرفه کاغذ چه 
اقداماتی انجام دادید؟

 در ســال 94 با تشکیل ده‌ها جلســه تخصصی در ارتباط 
بــا کاغذ از همه کســانی که در این حوزه تخصص داشــتند 
در محل شــرکت تعاونی دعوت کردیــم و با کندوکاو در این 
مبارزه مهم ضمن کســب اطلاعات حوزه کاغذ با همت همه 

عزیزان پیروز شــدیم. در اینجا جا دارد از دکتر علی جنتی 
که سال 94 وزیر ارشاد بودند تشکر کنم که واقعاً پشتیبان 
و حامی ما بود و در مورد موضوع تعرفه کاغذ، که هر ســاله 
در جلســه هیئت دولت در اسفندماه تشکیل می‌شود از ما 

حمایت کرد.
همچنین از وزارت آموزش و پــرورش، علوم و فناوری و 
خانم معصومه ابتکار، رئیس سازمان حفاظت محیط زیست 
ایران - کــه همگی دغدغه کاغذ را دارنــد - با مکاتبات و 
رفت و آمد در اســفندماه 94 با توجه به فعالیت‌هایی که در 
کمیســیون‌های مربوطه مجلس داشتیم موفق شدیم تا از 

افزایش تعرفه کاغذ جلوگیری کنیم.
 بازهم اتفاقات ســال 94 در ســال 95 نیــز پیش آمد با 
ایــن تفاوت کــه تولیدکنندگان کاغذ داخلــی با جدیت و 
پافشــاری بیشــتری موضوع افزایش تعرفه کاغذ را مجدداً 
تکرار کردند و کار ما ســخت‌تر شد. در ســال دوم ارتباط 
دوستانه و نزدیکی بیشتری با تولیدکنندگان کاغذ، خصوصاً 
با دکتر روغنی گلپایگانی رئیس ســندیکای تولیدکنندگان 
کاغــذ برقرار کرده و کما فی‌الســابق حامــی تولید داخل 
بودیم تولیدکنندگان نیز بــه حق حرف‌هایی می‌زدند ولی 
اســتدلال ما این بود که بدترین نوع حمایت دولت از تولید 
داخل افزایش تعرفه کاغذ اســت. چرا که این کار در نهایت 
دست در جیب مردم کردن است. استدلال تولیدکننده‌های 
داخلی این بود که با افزایش تعرفه کاغذ و بالا رفتن قیمت 
کاغذ با واردکنندگان کاغذ شانه به شانه می‌شویم ولی این 

کار شدنی نبود.
بــه خاطر ارتبــاط نزدیکی که با تولیدکننــدگان گرفته 
بودیم حقوق آنها نیز برایمــان مهم بود به همین دلیل در 
جلســاتی که با تولیدکنندگان و نماینــده تولیدکنندگان 
داشــتیم صراحتاً اعلام کردیم که دولت نباید در ارتباط با 
واردات مواد اولیه )خمیر کاغذ، چســب، مواد سفیدکننده( 
9 درصــد مالیات بر ارزش افزوده را بگیرد و دیگر فشــارها 
نباید بــه تولیدکننده داخلی وارد کنــد. ضمن اینکه باید 
به آنها تســهیلات بدون بهره و یا بــا حداقل بهره بدهد. به 
عنوان مثال بانک ملی ایران، که سهامدار یکی از بزرگ‌ترین 
کارخانه‌های تولیدکننده کاغذ اســت، حمایت بیشتری از 

جهت تسهیلات انجام دهد.
ســال گذشــته جناب مهنــدس محمدرضــا نعمت‌زاده 
وزیــر محترم صنعت، معدن تجــارت به طور قاطع تصمیم 
گرفتــه بودند تعرفه کاغذ در ســال 95 افزایش پیدا کند و 
تولیدکنندگان کاغذ تقاضای تســهیلات کرده بودند، دکتر 
اســحاق جهانگیری معاون اول رئیس جمهور شــرط ارائه 
تســهیلات به کارخانه‌هــای تولیدکننده کاغــذ را افزایش 
تعرفــه کاغذ قــرار داده بودند که به اعتقــاد بنده یکی از 
بی‌منطق‌ترین اقدامات و بدترین راه حمایت از تولید داخلی 
افزایــش تعرفه می‌دانیــم. و الحق والانصــاف جناب دکتر 
صالحی امیری با پشــتیبانی و ارائه اســتدلال‌های قوی در 
دفاع از مصرف‌کنندگان حــوزه فرهنگ و هنر و آموزش و 

صنعت چاپ برآمدند.

گو
 و 

ت
گف
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 آیا کاغذ تولید داخــل کیفیت لازم را 
دارد؟ و نیازهای کشور را مرتفع می‌کند؟

در قســمت تولید کاغذ چــاپ و تحریر، کاغذ 
داخلی کیفیت چاپ کارهــای چهار رنگ و نیمه 
نفیس و یا چــاپ قابل قبول را نــدارد ولی برای 
کتاب‌های درسی بســیار مناسب است و کاغذ در 
قســمت تولید روزنامه تولید داخل برای آگهی‌ها 
و نیازمندی‌ها اســتفاده می‌شــود و این درســت 
نیست و متاســفانه از کاغذ خارجی برای مصرف 
روزنامه استفاده می‌شــود که در هیچ کجای دنیا 
از کاغذ مرغوبی که در کشــور ما بــرای روزنامه 
)خصوصاً روزنامه‌هــای دولتی(، آن هم تنها برای 
مصرف یک روز در دست مردم می‌چرخد، مصرف 
نمی‌شــود، این نشان از اســراف در دولت است. 
ممکن اســت کارخانه‌های ما در تولید کاغذهای 
کرافت و کاغذهایی که جهت تولید کارتن و ورق 
به خودکفایی و عدم نیاز رســیده باشــند ولی در 
مورد کاغذ چاپ، تحریر و روزنامه اینگونه نیست.

اتفاقی  افزایــش تعرفه کاغذ چــه  با   
برای چاپخانــه‌داران و واردکنندگان کاغذ 

می‌افتاد؟
شاید ظاهراً برای یک چاپخانه‌دار افزایش تعرفه 
کاغــذ زیاد مهم بــه نظر نرســد و بگوید که من 
کاغذ را گران می‌خرم پس گران هم می‌فروشــم 
ولی این کار باعث رکود بیشتر کار چاپ می‌شود. 
مثلًا سرمایه‌ای که برای ذخیره کاغذ در نظر دارند 
افزایــش می‌یابد و وارد‌کنندگان کاغذ هم شــاید 
زیــاد فرقی نکند فقط در این وســط حجم مبلغ 
ســرمایه‌گذاری افزایش خواهد داشت و اگر سود 
کاغذ بالا برود دست افراد غیرمتخصص و سودجو 
در کاغذ زیاد می‌شــود و برای تجار واقعی مناسب 

نیست.
وقتی تعرفه کاغذ حتی 10 درصد اضافه شــود، 
تورمی که در بــازار آزاد ایجاد می‌کند حداقل دو 
برابر خواهــد بود. اگر 10 درصــد افزایش تعرفه 
داشــته باشــیم، انعکاس آن در بــازار 20 درصد 
خواهد شــد. از همه بدتر رقم بالایی از کاغذها به 
صورت کاغذ A4 در اداره‌ها و دانشگاه‌ها و مدارس 
مصرف می‌شــود. مقدار زیــادی از آن تبدیل به 
دفترچه برای دانش‌آموزان می‌شــود. به طبع آن 
کتاب درســی هم گران خواهد شــد. قیمت تمام 
شــده کاغــذ در کتاب‌های درســی و دفاتر مورد 
تأثیر‌گذار  اســتفاده دانش‌آموزان و دانشــجویان 

است.
 یکی از دفاعیات مــا برای جلوگیری از افزایش 
قیمت کاغذ، نقش کاغذ در همه کالاها اســت که 
ماننــد بنزین در تمام زندگی ما تاثیرگذار اســت. 
محصولات آموزشــی، دارویی، بهداشتی و غذایی 
همگــی احتیاج به کاغذ دارنــد وقتی کاغذ گران 
شود در تمام فرآیند زندگی اثر خواهد گذاشت. ما 
تنها از ناشر، چاپخانه‌دار یا صحاف دفاع نمی‌کردیم 
در واقــع از مردم و از میزان افزایش تیراژ کتاب و 
روزنامه و مطالعه و فرهنگ کشور دفاع می‌کردیم.

با توجه به سختی کار در سال 95 آقای صالحی 
امیری وزیر ارشــاد وقت - که جــا دارد مجدداً از 
او تشــکر کنــم - مردانه و در نهایــت صراحت و 
شــجاعت پشت ما ایســتاد و ما با وزارت آموزش 
و پرورش، کمیسیون‌های مربوطه مجلس، وزارت 
علوم و رئیس سازمان حفاظت محیط زیست ایران 

مجدداً رایزنی کردیم.

 در ســال 95 چه اتفاقی افتاد که دوباره 
تعرفه کاغذ افزایش پیدا نکرد؟

در آخریــن چهارشــنبه ســال 95 و آخریــن 
جلســه هیات دولت آقای دکتر صالحی امیری با 
استدلال‌های قوی این موضوع را با آمار و اطلاعات 
جامع به هیئت دولت ارائه داد و دفاع کردند. دکتر 
حسن روحانی رئیس جمهور محترم متوجه تأثیر 

سوء افزایش تعرفه‌های 5 درصد کالاهای اساسی در زندگی 
مردم خصوصاً مردم پایین دســت شــدند به همین جهت 
دستور دادند که هیچکدام از کالاهای با تعرفه 5 درصد که 
همان حداقل است، نباید افزایش پیدا کند و دفاعیات آقای 
صالحی امیری و آقای برازش و زحمات همه دست‌اندرکاران 
مصرف کاغذ و حتی مراجع تقلید باعث شــد که در اسفند 

سال گذشته از افزایش تعرفه کاغذ جلوگیری شود.

  آیا امسال هم برای جلوگیری از افزایش تعرفه 
کاغذ برنامه‌ای دارید؟

نمی‌دانم زیرا امسال انرژی و قدرت جسمی لازم را ندارم 
که برای سومین‌بار جلوی افزایش تعرفه کاغذ را بگیرم هنوز 

تصمیم نگرفته‌ام.

 آیا فکر می‌کنید به تنهایی هم می‌توانستید راه 
به جایی ببرید؟

مسلماً خیر، مهم‌ترین نکته این است که به صورت متفرقه 
تقریباً صدای هیچ کس به جایی نمی‌رسد. همیشه پیشنهاد 
ما این اســت که کل کشورید واحده باشــیم تا اتفاقات به 

خوبی رقم بخورد.
در این خصوص نزدیک به 50 تشــکل از جمله اتحادیه و 
تعاونی ناشران، اتحادیه و تعاونی چاپخانه‌داران تهران و تمام 
اســتان‌ها و مطبوعات همگی ید واحده شدیم و توانستیم 
با کمک فکری به این مهم دســت یازیــم. در نهایت وزیر 
ارشــاد و معاون فرهنگی جناب دکتر ســید عباس صالحی 
به این همبســتگی و تلاش تبریک گفتند. ما نیز از وزارت 
ارشاد و دیگر وزارتخانه‌هایی که در این راه همکاری کردند 
سپاســگزاریم و همچنین از دولت کــه در این باره منطقی 
عمل کرد و حمایت از همه عزیزانی که کمک فکری کردند.

 به نظرتان اتحاد دست‌اندرکاران صنعت چاپ چه 
تاثیری بر کسب و کار آنها خواهد داشت؟

اگر همه با هم مانند یک تشــکل کشوری متحد باشیم، 
می‌توانیم بهتر به اهدافمان برســیم و مســائل احقاق حق 
صنعت چاپ را پیگیری کنیم. باید همه با هم همدل باشیم. 
در ســکون و راکد بودن، همگی از بین خواهیم رفت. اگر با 
هم باشــیم موفق خواهیم بود. در دو سال اخیر در موضوع 
تعرفــه کاغذ با همدلی ثابت کردیم کــه موفقیت همراه با 

اتحاد است.

 پیش‌بینی شــما برای قیمت کاغذ در سال 96 
چیست؟

در 24 اســفند 95 به وزیر ارشــاد نامــه‌ای خصوصی 

ارســال کردم و در این نامه بــا توجه به کاهش حجم 
واردات کاغذ )کاغذ چاپ و تحریر و روزنامه( و گرانی 
دو مرحلــه حدود 50 دلار برای هر تن کاغذ در خارج 
از کشــور، پیش‌بینی کردم که در سال 96 با افزایش 
قیمت کاغذ مواجه خواهیم شــد. البته انتخابات اخیر 
را نباید نادیده گرفت و عنوان کردم که ممکن اســت 
در آخر تابســتان با کمبود کاغذ و گرانی مواجه شویم 
و خواهــان این شــدم که کار گروهــی در این مورد 
تشکیل دهند و فکری کنند و یکی از دغدغه‌های اول 

دولت موضوع کاغذ باشد.
در تاریخ 20 اردیبهشــت ماه جلســه‌ای با موضوع 
کلیــه محصولات ســلولزی در اتــاق بازرگانی ایران 
تشــکیل شــده بود و بنده نیــز به عنــوان نماینده 
مصرف‌کنندگان کاغذ در آن جلســه حضور داشــتم. 
خانــم پرویــن نباتی، مدیــرکل صنایع شــیمیایی و 
ســلولزی، رئیس اتاق بازرگانی و تمام تولیدکنندگان 
و واردکننــدگان و مصرف‌کنندگان حضور داشــتند. 
بنده در همان جلســه نگرانی‌ام را از احتمال کمبود و 

افزایش قیمت کاغذ عنوان کردم.
بعد از آن جلســه خانم نباتی به من نامه زدند که این 
صحبت‌ها از نظر ما درســت نیســت اگر استدلال‌های 
دیگری دارید بگویید تا بررســی کنیم. در نامه آمده که 
مجموع تولیدات و واردات در ســال 95، 346 هزار تن 
بوده سال 94 نسبت به 95 حدود 4 درصد کاهش است 
و این میزان نمی‌تواند در کمبود و گرانی کاغذ تأثیر‌گذار 
باشــد. بنده هم کتباً جواب نامه و نگرانی‌ها و آمار دقیق 

کاغذ را انتقال دادم.
این را نیز باید عنوان کنم که نامه‌ای که به وزیر ارشاد 
ارســال کرده بودم در هیچ جا علنی نکردم تا کسی من 
را متهم نکند که گرانی بین 5 تا 11 درصدی کاغذ بعد 
از عید تاثیری از نظرات این حقیر بوده است. تصورمان 
این بود که بعد از انتخابات اقتصاد کشور رونق می‌یابد و 
اگر اتفاق می‌افتاد با کمبود کاغذ مواجه می‌شــدیم ولی 
اینگونه نشــد و در اردیبهشــت و خرداد افزایش قیمت 
کاغذ را نداشــتیم و خدا را شــکر بازار کاغذ با آرامش 

نسبی همراه بود.
ولی اخیــراً با کمــی افزایش قیمــت کاغذ مواجه 
شده‌ایم و پیش‌بینی می‌کنم با توجه به شروع مدارس 
تا آخر تابســتان کاغذ مقداری گران‌تر نیز خواهد شد. 
امیدوارم تدابیری اندیشــه شــود و تســهیلاتی ارائه 
دهنــد تا مصرف‌کننــدگان با کمبــود و گرانی کاغذ 

نشوند. مواجه 
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عشق پدر، 
شوق پسر

وقتی پای صحبت‌های چاپچیان قدیمی 
می‌نشینی انگار با مرد و مردمانی از سیاره 
دیگر سخن می‌گویی! نسل آنها زیاد کهن 
نیست و سایه بسیاری از آنها هنوز بر 
سر صنعت است اما چیزی که می‌گویند 
برای ما نسل‌های جدیدتر غریب به نظر 
می‌رسد، آن‌ها مردانی از جنس دیگرند، 
افرادی خودساخته که با صنعتی نوین 
و دائم متغیر کنار آمده‌اند و تقدیر را 
شکست داده‌اند.
این شماره برای بخش چهره ماندگار 
سراغ یکی از چاپچی‌های قدیمی اما 
قبراق و خنده‌روی صنعت چاپ رفتیم. 
سید ابراهیم میران مؤسس و مدیر چاپ 
میران ما را پذیرفت تا با او قدم به روزگار 
گذشته بگذاریم و دورهای نزدیک را مرور 
کنیم.

  میلاد حاتمی

 پای صحبت‌های سید ابراهیم میران،
چاپچی خودساخته

گو
 و 

ت
گف

 از 13 سالگی...
اینجانب ســید ابراهیم میران، متولد ســال 1337 در 
طالقان هستم. من از همان نوجوانی و زمانی که تنها 13 
ســال داشتم به کار چاپ وارد شدم. یک اتفاق خوب که 
همواره از آن به مبارکی یاد می‌کنم آشــنایی‌ام با مرحوم 
ندایی است؛ من به واسطه ایشان با چاپ آشنا شدم. من 
به سال 1350 در اولین ســابقه کاری‌ام در عرصه چاپ 
وارد چاپخانه جاویدان شــدم و دو سالی در آن مشغول 
بودم. ســال 52 به چاپ شــبنم پیوســتم و پس از سه 
سال کار در آنجا به سال 1355 به چاپخانه فروزان واقع 
در پیچ شــمیران رفتم. در آنجا با پســران مرحوم ندایی 
همکاری می‌کردم و ســال‌های شیرین جوانی‌ام در کنار 
این دوستان خوب شیرین‌تر شد. در همان سال‌ها بود که 
در خرید یک دستگاه ملخی برای چاپخانه سرمایه‌گذاری 
کردم و شریک شدم. من تا زمان تعطیلی چاپ فروزان در 
سال 1367 در آنجا کار کردم و پس از آن دوباره به چاپ 
شــبنم رجعت کرده و نزد مرحوم جواد موصلی مشغول 

به خدمت شدم.
ســال 1353 بود که ازدواج کردم و ثمره آن دو فرزند 
پســر است؛ حســین و علی هر دو به شغل پدری علاقه 
نشان دادند و امروز هر دوی آنها چاپچیانی زبده هستند. 
ســال 1379 بود که به پشتوانه پســرانم جواز تأسیس 
چاپخانه گرفتم و کارمان را در بهارســتان شروع کردیم. 
یادم هست که همان زمان در حدود نیمی از دستگاه‌های 
چاپ شــبنم شــریک بودم. کار ما خوب بود و با شیب 

ملایمی همواره در حال توسعه بودیم؛ وجود دو فرزندم 
و همکاریشــان در انجام کارها برای من دلگرمی بود و 
با این پشتوانه‌ها بود که ترسی از ریسک کردن و انجام 
کارهای بزرگتر نداشتم. پنج سال به این منوال گذشت 
تا در سال 84 از بهارستان به محل فعلی منتقل شدیم 
و چاپ میران را در مکان فعلی آن )خیابان منوچهری، 

کوچه ژاندارک( تأسیس کردیم.
در حال حاضر بیش از 40 نفر در مجموعه ما مشغول 
به چاپ هســتند و هر روز کار مــا و تعداد افرادی که 
با همکاری می‌کنند در حال افزایش اســت که از این 
بابت خداوند را شــاکرم. در پی پیاده‌سازی برنامه‌های 
توســعه‌ای که مــد نظرمان اســت، در ســال جاری 
چاپخانه‌ای را در جاده مخصوص کرج تأسیس کرده‌ایم 
و در حال تکمیل ماشین‌های لازم آن هستیم. در این 
چاپخانه یک دستگاه 4/5 ورقی در حال کار است و در 
قسمت پس از چاپ هم دستگاه یووی و سلفون کشی 
راه اندازی شــده‌اند و علاوه بر اینها بخش صحافی ما 
هم تکمیل است و تمامی دستگاه‌های آن را در اختیار 
داریم. طبق برنامه‌ریزی‌های انجام شــده به زودی یک 
دســتگاه دو ورقــی CD هم به ایــن مجموعه اضافه 
خواهد شد. با راه افتادن کار این چاپخانه پرسنل ما به 
حدود 130 نفر رسید و ما به یکی دیگر از هدف‌هایمان 

که اشتغال‌سازی بود دست یافتیم.

 دفترچه‌های پنج زاری
خاطرات بســیار خوبی از این ســال‌ها در توشه عمر 
من مانده اما همواره بهترین ســال‌های کارم را دوران 
مشــغولیت در چاپ فروزان و روزگاری که با دوستان 
گذشــت، می‌دانم. مرحــوم ندایی و چهار پســرش، 
داریوش، مســعود، علی و محمود، جو دوستانه‌ای در 
چــاپ فروزان برقــرار کرده بودند و ایــام کار در آنجا 
بیشــتر تفریح بود تا کار. ما هنوز با آنها رابطه دوستانه 
نزدیکــی داریم و اتفاقاً همین چنــد روز پیش جناب 
داریــوش ندایی اینجا بــود و از قدیم‌ها یادی به میان 
آمد و خاطره‌ای بیان شــد که گفتن آن خالی از لطف 

نیست.
این خاطره به سال 1363 برمی‌گردد؛ مرحوم ندایی 
بازاریابــی از کل هتل‌های تهران را به من واگذار کرده 
بودند تا از آنها بازدید کنم و کار چاپی بگیرم. بسیاری 
از آنها مرا می‌شــناختند و سفارشاتشــان را به صورت 
تلفنی به من اعلام می‌کردند. روزی مســئول کارهای 
یکی از این هتل‌ها با من تماس گرفت و ده دسته صد 
برگی یادداشت ســفارش داد. نمی‌دانم چطور شد که 
این اشــتباه فاحش رخ داد اما من به جای 10 دسته، 
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10 هزار دســته را در دســتور کار قرار دادم! عدد 
بزرگ بود و وقتی آقــای ندایی آن را دید متعجب 
شــد اما من با اطمینان روی حرفم بودم. برای کار 
کاغذ و دیگر ملزومات تهیه شــد و کل ماشین‌ها و 
کاربران بسیج شــدند. مقداری از سفارشات آماده 
شــد و من آنها را بــار زده و برای تحویل به آدرس 
هتل بردم. مســئول آن موقع تحویل خشکش زده 

بود و کمی طول کشید تا به خودش بیاید.
یک ماشــین باری پر از دفترچه یادداشت جلوی 
هتــل او حاضر بــود و او تنها 10 دســته از آنها را 
لازم داشــت؛ اگر آن ســفارش توسط هتل تحویل 
گرفته می‌شد مطمئنم هنوز داشت از آنها استفاده 
می‌کرد و هنوز چند هزارتایی از آنها در انبار داشت. 
برای رفع مشکل و قطع ادامه کار سریعاً با چاپخانه 
تماس گرفتیم و آن مســئول به آقای ندایی شرح 
مــا وقع داد. ادامه کار متوقف شــد اما ضرر بزرگی 
متوجه چاپخانــه بود و از همین‌رو اجازه گرفتیم تا 
دفترچه‌هایی که به سفارش و با آرم آن هتل ساخته 
شده بود به صورت آزاد به فروش برسانیم. این شد 
که هر شــب بعد از کار، دفترچه‌ها را برداشته و در 
پارک شــهر بساط می‌کردیم و آنها را با قیمت پنج 

زار تا یک تومان به فروش می‌رساندیم.

 خاطره به مثابه تجربه
مگر می‌شــود ســال‌ها کار کنی و اتفاق بدی که 
به خاطــره‌ای تلخ تبدیل شــده باشــد برایت رخ 
ندهد؟! در کار ما هم خاطره خوب و بد زیاد اســت 
امــا خود من همواره می‌گویــم خاطره بدی ندارم، 
دوســت دارم به جای این لفــظ بگویم تجربه، چرا 
کــه معتقدم بیش از هر چیز آنچــه از این اتفاقات 

آموختنی و ماندگار است، تجربه‌ای است که رهنمون 
آینده کاریت خواهد شد.

آن زمان که در بهارســتان بودیم )بین سال‌های 
1379 تــا 84( یک کارگــر به نــام محمد دقیق 
داشــتیم که اپراتور ماشــین تکرنگ مــا بود. پنج 
شنبه بود و من با پســر بزرگم حسین در چاپخانه 
بودیــم، تصمیم گرفتیم که ایــن روز آخر هفته‌ای 
را کمــی زودتر به خانه برویــم. چندتایی از بچه‌ها 
هنوز خرده کاری‌هایی داشتند و در چاپخانه بودند 
که ما رفتیم؛ به محض اینکه پا در خانه گذاشــتیم 
تلفن زنگ خورد و خبر دادند که دست محمد زیر 
دستگاه رفته و آسیب شدید دیده است. سراسیمه 
و با ســرعت خود را به چاپخانه رساندیم و او را به 
درمانگاه بردیم، آن‌ها معاینات اولیه را انجام دادند 
و گفتند نمی‌توانند کار بیشتری انجام دهند و این 
جراحــت احتیاج به درمان بیشــتری دارد. از آنجا 
به بیمارســتان آبان رفتیم امــا محمد نمی‌دانم به 
چه علت حاضر نشــد که در آنجا بستری شود، به 
سرعت خودمان را به بیمارستان تهران رساندیم و 

او را به تیم پزشکی سپردیم.
دســت او صدمــه شــدیدی خــرده بود امــا با 
رسیدگی‌هایی که انجام شد خیلی زود سلامتی خود 
را باز یافــت. تمام کارکنان چاپخانــه مثل فرزندان 
خود من بودند، من به عنوان یک کارگر ســاده وارد 
این عرصه شــدم اما هیچ وقت رفتــار بدی از اهالی 
ایــن صنف ندیدم و چه آن موقــع و چه بعدترها که 
خودم صاحب چاپخانه شــدم، سعی کردم که هرگز 
باعث رنجش کســی نشوم. آن روز نزدیک 800 هزار 
تومان هزینه درمان کارگر من شــد که در آن روزها 
مبلــغ معتنابهی بود اما من از آن ناراحت نبودم بلکه 

از سلامت و کســب رضایت آن کارگر خرسند بودم. 
اتفاق همیشــه پیش می‌آید این نحوه رفتار ما است 
کــه می‌تواند تأثیر خوبی بگذارد و اوضاع را درســت 
کند یا برعکس کار را خراب‌تر کند. هر اتفاقی را من 
به چشم تجربه نگاه کرده‌ام و سعی کرده‌ام در لحظه 

بهترین تصمیم را اتخاذ کنم.

 پسر تاج یابد همی از پدر
من و پسرانم، حسین و علی با هم و در کنار هم به 
هر چه که داریم رسیده‌ایم. ما شانه به شانه هم دادیم 
و تــاش کردیم و این دســتاوردها نتیجه همکاری 
هر ســه ما بوده اســت. من این اواخر حتی زیاد به 
چاپخانه نمی‌آیــم و همه کارها را به فرزندانم واگذار 
کرده‌ام. باور کنید اگر از من مدل دقیق دستگاه‌هایی 
که در کرج به کار گرفته‌ایم را بپرســید نمی‌توانم به 
شما پاسخ کاملی بدهم. من به وجود چنین پسرانی 
افتخار می‌کنــم و مطمئنم که اگر یــک ماه هم به 
چاپخانه نیایــم هیچ خللی در کار آنها وجود نخواهد 
داشــت، آن‌ها به خوبی کار را می‌شناسند و به تمام 

قضایا اشراف دارند.
کمتر چاپخانه‌ای یافت می‌شــود که پدر و پسران 
اینچنین مســتمر با هم همکاری داشته باشند و این 
برای من باعث مباهات اســت. اتفاقاً در صنف چاپ 
بســیاری شــغل را از پدر به ارث برده‌اند و همکاری 
داشــته و دارند اما روابطشــان در این حد نزدیک و 
همکاریشــان مداوم و برابر نیست؛ به نظرم این اتفاق 
به دو علت رخ داده، یا پسر توانا است و پدری مقتدر 
و قدرت‌طلب اســت و نمی‌گذارد پســران پیشرفت 
و رشــد داشته باشند یا اینکه پســران بی‌دست و پا 
هســتند و از موقعیتی که پدر در اختیارشــان قرار 
داده به خوبی اســتفاده نمی‌کنند. پسران من افرادی 
کاردان و پر تلاش هستند و من همیشه از وجود آنها 
در کنارم افتخار کرده‌ام، از طرفی ســعی هم کرده‌ام 
که تا می‌شــود نگاه همیاری به ایده‌های آنها داشته 
باشــم و روابط کاریمان بیشــتر دوستانه و همکاری 
باشد تا پدر و پسری. آنان مصداق خوبی برای عصای 

دست پدر بودن، هستند.

 چاپ میران
مجموعــه چــاپ میــران امــروز گســترده‌تر و 
باکیفیت‌تــر از پیش به فعالیت خود ادامه می‌دهد. 
دســتگاه‌های جدیــد ما امکان چاپ بــر مقواهای 
گرماژ بــالا را در اختیار ما قرار داده اســت، ما به 
خوبــی در بخش بســته‌بندی فعالیتمــان را آغاز 
کرده‌ایــم و برنامه‌های ویژه را برای گســترش این 

بخش مد نظر داریم.
طی این ســال‌ها مرتباً به مطالعه و بررسی بازار 
پرداخته‌ایم و هوشــمندانه گام برداشته‌ایم. توسعه 
همواره افق دید ما را به خود اختصاص داده است، 
چاپ میران قبل از این با چاپ کارهای گراماژ بالا 
مشکل داشت که الان این محدودیت را رفع کرده 
است. ما کارهای افست را از کارت ویزیت، سربرگ 
و فاکتور تا ســاخت جعبه و چاپ بر روی مقواهای 

پشت طوسی را به انجام می‌رسانیم.
طی این ســال‌ها بارها لازم شــده که به اتحادیه و 
وزارت ارشــاد برویم و خوشــبختانه تا به حال بدون 
هیچ مشکلی تعاملات ما انجام پذیرفته است. ما برای 
وارد کردن دســتگاه بــا وزارت بازرگانی و فرهنگ و 
ارشــاد اسلامی طرف بودیم و همچنین بارها شده به 
پشــتیبانی اتحادیه نیاز پیدا کرده‌ایم و در هیچکدام 
از این تعامــات تاکنون به مخاطره نیافتاده‌ایم. ما با 
اتحادیه و هیات مدیره های سابق و فعلی آن همکاری 
داشــته‌ایم و رابطه ما بیش از اینکه کاری بوده باشد 
دوســتانه و با دیدگاه حل مشــکل بوده است، آن‌ها 
برای اعتلای این صنعت تــاش کرده‌اند و تا حدود 
زیــادی هم موفق بوده‌اند، از ایــن بابت باید قدردان 

زحمات آنها باشیم. 
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استقبال 
چاپخانه‌داران از 
آموزش‌های مدیریتی 
ایران روتاتیو
بر اهمیت آموزش در صنعت چاپ بارها 
و بارها تاکید شده اما متاسفانه نه‌تنها به 
لحاظ آکادمیک بسیار ضعیف عمل شده 
بلکه مؤسسات و دوره‌های جسته و گریخته 
پیشین نیز به طور پایه‌ای و متداوم نبوده‌اند. 
ایران‌ روتاتیو با توجه به جایگاه مشاوره‌ای 
خود در صنعت چاپ تصمیم گرفته تا در امر 
آموزش پشتیبان و همراه صنعتگران باشد.

موفقیت یک چاپخانه و یا هر واحد تولیدی 
دیگر، تنها در گرو بهره‌وری است. اما 
تعریف بهره‌وری چیست؟ آیا چاپخانه‌های 
ایران در مسیر صحیحی برای رسیدن به 
حداکثر بهره‌وری و سودآوری قرار دارند؟ 
مدیران صنعت چاپ ایران تا چه اندازه 
از علم مدیریت در سازمان خود بهره 
می‌گیرند؟ چاپخانه‌ها چگونه می‌توانند از 
طریق شیوه‌های تاکتیکی برای موفقیت 
کسب و کار، تولید خود را به اوج بهره‌وری 
نزدیک کنند؟ چالش‌هایی همچون تقاضای 
روزافزون برای تنوع بیشتر در محصولات، 
کاهش تیراژهای چاپی همزمان با نیاز به 
کاهش قیمت، رقابت داخلی و با کشورهای 
همسایه بر سر کیفیت، نیاز روزافزون به 
سرعت در تحویل محصولات و... پیش 
روی چاپخانه‌هاست و می‌دانیم که مسیری 
جز مدیریت فرآیندمحور نمی‌تواند پاسخ 
مناسبی برای این چالش‌ها باشد.
شرکت ایران‌ روتاتیو در دوره آموزش 
مدیریت به پرسش‌هایی از این قبیل پاسخ 
داده است و با ارتقای سطح دانش مدیران 
صنعت چاپ به دنبال افزایش توانمندی آنها 
برای رسیدن به سودآوری بیشتر است.

شــاهین اســفرجانی نایب رئیس هیــات مدیره و 
مدیــرکل فروش و بازاریابی شــرکت ایران‌ روتاتیو در 
پاسخ به پرسشی در‌باره چرایی برگزاری دوره آموزش 
مدیریــت گفت: »امروز کمپانی‌های پیشــروی جهان 
همچون هایدلبرگ، بخش عظیمی از نیروی انسانی و 
منابع تحقیقاتی خود را در خدمت آموزش مشــتریان 
اختصــاص داده‌اند تا آگاهــی را پیش از تکنولوژی به 
مشــتریان خود عرضه کنند. بایــد بدانیم که با بهبود 
شرایط اقتصادی و باز شــدن درهای صنعت به روی 
بازار جهانی، تنها مراکزی موفق خواهند بود که علاوه 
بر دانش روز، از ســاختار سیســتمی و مهم‌تر از همه 
علم مدیریت برخوردار باشــند. به عبارتی صنعتگران 
برای موفقیت عــاوه بر ارتقای دانــش فنی نیازمند 
آموختن شیوه‌های مدیریتی تولید و سازمانی هستند. 
ایران‌ روتاتیو در ادامه اهداف آموزشی بلندمدت خود 
اقدام بــه برگزاری اولین دوره‌هــای آموزش مدیریت 
بــرای مدیران صنعت چاپ نمود. ایــن دوره‌ها گامی 
در راســتای ارتقای سطح مدیران این صنعت و بهبود 
بهره‌وری در تولید می‌باشند. لازم به ذکر است که مواد 
آموزشــی این دوره با در نظر گرفتن شرایط صنعتی و 
تجاری ایران و به تناسب نیازهای صنعت چاپ انتخاب 
و مورد تأیید شــرکت ایران‌ روتاتیــو قرار گرفته بوده 

است.«
مدرس این دوره دکتر خدایــار صادقی عضو هیات 
علمی دانشــگاه، مدیر گروه کارشناسی چاپ دانشگاه 
هنر تهران و فارغ‌التحصیل دکترای صنایع نیز معتقد 
اســت: یکــی از تهدیدهای صنعت چــاپ ایران نبود 
سیستم‌های مدیریتی در چاپخانه‌ها و ضعف در تعریف 

فرآیندهــای بهینــه تولید برای رســیدن به حداکثر 
بهره‌وری است.

وی در این‌باره به چاپ و نشــر می‌گوید: »از ابتدای 
قرن حاضر، محیط صنعت با مشــکلات بزرگی نظیر 
افزایش هزینه‌ها، رقابتی شــدن بیش از پیش بازار و 
افزایش سطح انتظار مشــتری دست به گریبان بوده 
اســت. در کشــور ما، صنعت چاپ نیز از این موضوع 
مستثناء نیســت و در ســال‌های اخیر با چالش‌های 
زیــادی روبه‌رو بوده اســت کــه از آن جمله به موارد 
مهمی می‌توان اشــاره کرد؛ بالارفتن قیمت تمام شده 
محصــول چاپی، ثابــت ماندن یا حتــی پایین آمدن 
قیمــت خدمات چاپــی، لزوم تربیت نیروی انســانی 
ماهــر در کوتاه‌ترین زمان، مهم‌تر شــدن تأثیر دانش 
فنی نســبت به تجربه، تغییر سریع تکنولوژی و کوتاه 
شدن طول عمر رقابتی تکنولوژی‌های پیشرفته، پایین 
آمدن تیــراژ کارهای چاپی به ویــژه در بخش چاپ 
تجاری، عرضه شــدن هر روزه راه‌حل‌های تولیدی و 
خدماتی جدیــد از طرف رقبا، ورود رقبای خارجی به 
بازار مصرف داخلی، ضرورت کاهش قیمت تمام شده 
کالای چاپی به منظــور حضور در بازارهای منطقه‌ای 
و جهانــی و... . با این تفاســیر تفکر غالــب در میان 
مدیران صنایع کشور باید به این گونه باشد که ضمن 
به‌کارگیری فناوری‌های مدرن و پیشــرفته روز، جهت 
نوسازی خطوط تولید، سیستم‌های مدیریتی حاکم بر 
فرآیندهای عملیاتی، پشتیبانی و مدیریتی واحدهای 
صنعتی نیز مطابق با اســتانداردهای جهانی و پایاپای 

کشورهای پیشرو صنعتی، اصلاح و به‌روز شود.«
بخــش اول از دوره آموزش مدیریــت ویژه صنعت 
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چاپ در مجموعه آموزشــی و نمایشــگاهی چاپ ایران‌ روتاتیــو PTEC در پنج 
مبحث شامل مبانی مدیریت کسب و کار، مدیریت استراتژیک، بازاریابی و فروش، 
مدیریت منابع انســانی و کنترل تولید طی پنج جمعه برگزار شد. در این دوره که 
در آن امکان ثبت‌نام تک مبحثی نیز برای شــرکت‌کنندگان وجود داشت، ظرفیت 
ثبت‌نام به دلیل افزایش میزان بازدهی کلاس‌ها محدود اعلام شــده بود اما با این 
حال بیش از 35 شــرکت‌کننده از تهران، اصفهان، کرمانشــاه، مازندران و اراک در 

دوره حاضر و موفق به اخذ گواهینامه آموزشی گردیدند.
شــاهین اســفرجانی در رابطه با موفقیت برگزاری این دوره به نقش انگیزشــی 
چاپخانه‌ها در توســعه و سرمایه‌گذاری بیشــتر برای ارتقای دوره‌های آموزشی با 
اشــاره به این که مجموعه آموزشــی و نمایشگاهی چاپ ایران‌ روتاتیو PTEC در 
ســال 1383 با هدف ایجاد زیرســاخت آموزشی و آگاه‌ســازی با سرمایه شخصی 
خانواده اســفرجانی به عنوان باسابقه‌ترین مشــاور در صنعت چاپ ایران تأسیس 
شــد، می‌گوید: »از آن زمان تا کنون بیش از 100 ســمینار اطلاع‌رســانی، دوره 
آموزشــی فنی و کارگاه‌هــای تخصصی در این مجموعه برگــزار کرده‌ایم اما دوره 
آموزش مدیریت اولین تجربه ما از این نوع موضوع بوده اســت که خوشــبختانه با 
همکاری آقای دکتر صادقی و پشتوانه دانش ایشان توانستیم با بررسی موضوعات و 
تطابق آنها با شرایط تولید داخلی و همچنین در تناسب با چالش‌های چاپخانه‌داران 

به چارچوب موفقی از موضوعات آموزشی دست یابیم.«
وی در‌باره اقبال چاپخانه‌داران به این دوره آموزشی معتقد است: »قطعاً استقبال 
چاپخانه‌داران از این دوره موجب انگیزش بیشــتر ما برای توســعه دوره‌ها شده و 
اشــتیاق ما در جهت سرمایه‌گذاری برای استفاده از منابع، مدرسین و متخصصین 
خارج از کشور، ارتباط با مراکز عالی آموزشی و ارتقای اعتبار دوره‌ها دوچندان شده 
اســت. صنعتگران حوزه چاپ می‌دانند که دانــش مدیریت نیز همچون تکنولوژی 
نیازمند ســرمایه‌گذاری اســت. قطعاً ســرمایه‌گذاری در یادگیری و ارتقای دانش 

سازمانی، نقش موثری در موفقیت مراکز چاپی خواهد داشت.«
اســفرجانی در ادامه به آینده برنامه‌های آموزشی مجموعه PTEC اشاره کرده، 
می‌افزاید: »قطعاً این دوره برای ما یک شروع محسوب می‌شود، زیرا هدف و تلاش 
ما اســتفاده از زیرساخت‌های سخت‌افزاری مجموعه PTEC به عنوان بزرگ‌ترین 
مجموعه آموزشــی در صنعت چاپ کل خاورمیانه است. یکی از برنامه‌های آتی ما 
بهره‌گیری از شرکای تجاری خود همچون گروه هایدلبرگ، گالوس، چروتی، سوما و 
دیگر کمپانی‌های پیشرو در صنعت چاپ برای برگزاری دوره‌های تخصصی‌تر و فنی 
برای چاپخانه‌داران اســت. کمپانی‌هایی همچون هایدلبرگ از امکانات گسترده‌ای 
در حوزه آموزش‌های تخصصی معتبر برخوردار هســتند و ما با توسعه برنامه‌های 

مجموعه PTEC قطعاً از این امکانات بهره‌گیری خواهیم نمود.«
گفتنی است، قرار است بخش دوم از دوره آموزش مدیریت در فصل پاییز 1396 
و در طی پنج جلســه با موضوعات عملیاتی مدیریــت کیفیت، مدیریت موجودی 
)انبار(، مدیریت تعمیر و نگهداری، مدیریت عملکرد و بهره‌وری و مدیریت زنجیره 
تأمین برگزار شــود. اطلاعات و شــرایط ثبت‌نام در دوره دوم آموزش مدیریت به 

زودی برای علاقه‌مندان اعلام خواهد شد. 

دانــش مدیریــت نیــز همچــون تکنولــوژی نیازمند 
ســرمایه‌گذاری  قطعــاً  اســت.  ســرمایه‌گذاری 
نقــش  ســازمانی،  دانــش  ارتقــای  و  یادگیــری  در 
موثــری در موفقیــت مراکــز چاپــی خواهد داشــت
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صنعت و هنر
 به هم گره خورد

برای تولید کالایی که در عین زیبایی، 
کارا باشد و بتوان با آن بازار را فتح کرد، 
باید تدبیر داشت. رسیدن به این هدف در 
وضع فعلی، خود هنر است و تنها از دست 
هنرمندانی عیارشناس بر می‌آید. 
برای رسیدن به توسعه نمی‌شود 
بی‌پشتوانه و به صورت فردی عمل کرد، 
باید گروه خبره‌ای را در اختیار داشت. 
کارهای صنعتی در سرزمین ایران و نزد 
مردان پارس سابقه‌ای طولانی و درخشان 
دارد و بی‌شک وقتی هنر و صنعت به هم 
بپیوندند، موفقیت حتمی است.

با چاپ و نشر در گفت‌وگو با علی 
مهتاب‌خواه و حسن اسماعیل‌بیگی، 
مدیران هنرمند و خوش‌فکر مجموعه کارا 
تدبیر هنر و بازدید از کارخانه‌های گروه 
صنعتی پارس و مصاحبه با مدیر عامل 
آن، مرد خستگی‌ناپذیر صنعت، علی‌اکبر 
اخوت، همراه باشید.

ما در چاپ و نشــر به واســطه حوزه فعالیتمان در 
ماه‌هــای اول و آخر ســال با ســیلی از محبت‌های 
دوســتان علی‌الخصــوص در صنف تولید سررســید 
روبرو می‌شــویم. در بیــن سررســیدهای واصله به 
دفتــر مجلــه یک جنــس و طرح خاص نظــر ما را 
جلب کرد. پرســیدیم و گفتند چرم مصنوعی اســت 
که چاپ لیزری روی آن انجام شــده اســت. خیلی 
دلمان می‌خواســت ته و توی ماجــرا را در بیاوریم 
اما وقت نشــد تا امروز که دوباره در استفاده از یک 
ست شیک چشــممان به برند کارا خورد که با دقت 
و ظرافــت زیادی بر روی چــرم خودنمایی می‌کرد. 
تمــاس گرفتیم، همکاری کردنــد، هماهنگ کردیم، 
رفتیم، پرســیدیم، شنیدیم، آشــنا شدیم اما بسمان 

ببینید.  و  بخوانید  نبود؛ 

 از چگونگی آشــنایی خود با گروه صنعتی 
پارس بگویید.

ما به عنوان تولیدکنندگان سررسید سال‌ها است که 
در این کار حضور داریم، مــا بارها برای تولیداتمان از 
محصولات چرمی استفاده کرده‌ایم؛ وقتی با محصولات 
گروه صنعتی پارس آشــنا شدیم کیفیت و تنوع آن در 
رنگ و شــکل ما را مجذوب خود کرد. به نظر من چون 
این مجموعه خــودش جزو مصرف‌کنندگان تولیداتش 
اســت به خوبی محصولش را آزمــون کرده و بالاترین 

کیفیت ممکن را برای تولیداتش در نظر گرفته است.
ما در ســال 1394 یک خرید کوچــک از مجموعه 
چرم پارس داشــتیم و پیرو آن در سال 95 با تجربه‌ای 
شــیرین که از مصرف کالای چرم پارس عایدمان شده 
بود، مقدار سفارشــات بیشــتری از این کارخانه اخذ 

کردیم. 

گفت‌وگو با مدیران مجموعه کارا 
تدبیر هنر و گروه صنعتی پارس

 این ایده ساخت جلد سررسید با چرم لیزری 
از کجا می‌آید؟ مزیت آن نســبت به دیگر انواع 
جلدهای مورد اســتفاده در سررسید‌ســازی 

چیست؟
مجموعه کارا تدبیر ســال 95 با آشــنایی مختصری 
که با مجموعه پارس داشــت به تولید جلد سررســید 
با جنس چرم لیزری دســت زد. این تکنیک در صنعت 
چرم و سررسیدسازی وجود داشت اما کارا تدبیر اولین 
تولیدکننده ایرانی بود که آن را در کشــور تولید کرد. 
ایــن چرم بیشــتر در صنایع دیگر کاربرد داشــت اما 
طرحی در ذهن ما بود که برای پیاده‌ســازی‌اش به این 
جنس نیاز داشتیم؛ خواسته‌هایمان را با حاج آقا اخوت 
در میان گذاشــتیم و ایشــان هم جواب مثبت دارند و 
مراحل آزمایشــگاهی کار آغاز شــد. همان نمونه‌های 
اولیه نیاز ما را برطرف کرد و دقیقا همان چیزی شــد 

که در ذهن ما بود.
برای ما فعالان صنف سررسید ثبت لوگو و رنگ بسیار 
مهم اســت و در کارگروه صنعتی پارس دســت ما در 
انتخاب کاملا باز بود. ما در مجموعه کارا تدبیر سال‌ها 
است که در تولید سررســید هستیم و تحقیقا به شما 
می‌گویم که پس از ورود هات استمپ و یا همان ترمو و 
استفاده از آن در جلدسازی، اتفاق و نوآوری دیگری در 
سطح بازار رخ نداده بود تا اینکه ما با بررسی‌های زیاد 
به چرم لیزری دست یافتیم. این یک پیشنهاد به صنف 
تولیدکنندگان سررسید بود و فصل جدیدی از کیفیت 
را آغاز کرد. لیزر در اکثر صنایع جهان کاربرد داشت اما 
در کار ما بدون کاربرد بود که با حرکتی که آغاز شــده 
می‌توان گفت که پرکاربرد خواهد شــد. با ظرافتی که 
طرح چرم لیزری دارد در مارک لباس‌ها و برندســازی 
بســیار پرکاربرد است. در این شــیوه دقت طرح آنقدر 
بالا است که می‌توان به کمک آن خطی به باریکی یک 
مو بر چرم ترســیم کرد که این ظرافت دست طراح را 
باز نهاده و زیبایی خاصی به کار شــما خواهد بخشید. 
پیاده‌ســازی طرح به کمک لیزر شاید زمان بیشتری از 

کلیشه ببرد اما دقت آن بسیار بیشتر از کلیشه است.

 مزیت‌های کار با این گروه صنعتی چه بود که 
شما فعالیتتان را با آن ادامه دادید و نمایندگی 

فروش آن را اخذ کردید؟
در کار با گروه صنعتی پارس چند نکته‌ اساسی توجه 
ما را به خود جلب کرد، اولین نکته که برای مشــاغلی 
چون ما بســیار حائز اهمیت اســت بحث حفظ طرح 
اختصاصی است. چرم پارس از محدود گروه‌هایی است 
که منافع ســفارش‌دهندگان و مشــتریانش را همیشه 
محفوظ می‌دارد. یکی از دغدغه‌های همیشــگی صنف 
تولیدکنندگان سررســید بحث کپی کردن طرح‌های 
اختصاصــی هر تولیدکننــده اســت. مجموعه پارس 
به شــما ایــن اطمینان را می‌دهد که بــا هیچ وعده و 
هیچ قیمتی طرح اختصاصی شــما را برای تولیدکننده 
دیگری عرضــه نخواهد کرد. علاوه بر آن این مجموعه 
توانایی آماده‌سازی هر طرح و رنگ و مدلی را که مورد 

  میلاد حاتمی
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نظر افرادی از صنف من اســت، دارا اســت اما طبیعی 
است که سفارشــاتی که تا این حد خاص هستند باید 
در متراژهایی سفارش داده شوند که به صرفه کارخانه 
و مشــتری باشد، به طور مثال یک سفارش هزار متری 
خــاص با توجه به اینکه احتیاج بــه ملزوماتی از قبیل 
نوردی خاص برای تولیــد دارد در این متراژ به صرفه 
نیســت، در غیر این صورت با شــناختی که ما از گروه 
صنعتی پارس داریم هیچ کاری از از این قبیل نشدنی 

نیست.
یکی دیگر از مزیت‌های ایــن کارخانه قیمت رقابتی 
آن نسبت به محصولات وارد شده و مشابه است؛ وقتی 
برابری و حتــی در برخی مواقع برتری تولید داخلی از 
هر لحاظ قابل وصول است چرا باید تولیدکننده داخلی 

از تولیدکننده وطنی مواد اولیه خود حمایت نکند؟!
ایــن کارخانه به راحتــی در کوتاه‌ترین زمان ممکن 
می‌تواند سفارشــات من را به دستم برساند و همکاران 
ما می‌دانند که در دســترس بودن منبــع در این کار 
چقدر مهم و حیاتی اســت، مضاف بــر اینکه با خرید 
از محصولات داخلی، مــن تولیدکننده امکان انتقاد و 
پیشنهاد هم دارم. به طور مثال جنس تحویل داده شده 
از کیفیت مورد انتظار و بر حســب نمونه اولیه برخودار 
نیست، مطمئن باشید گروه صنعتی پارس انتقاد شما را 
پذیرفته و از تولیدات خود حمایت می‌کند. من در کار 
با این مجموعه می‌توانم به تولید سفارشات خود نظارت 
داشته باشــم و نظرات خود را اعمال کنم، این مزیتی 

است که در هیچ جای دنیا برای من مقدور نمی‌شود.
من معتقدم چون خود جناب اخوت از تولیدکنندگان 
زحمت‌کش کشــور است که از صفر شروع کرده و طی 
این سال‌های فعالیت تجربه‌های زیادی دارد، به خوبی 
درد تولیدکننــدگان را می‌شناســد و از این‌رو می‌توان 

روی همکاری و درک ایشان حساب کرد.

 لطفــا در مورد چگونگی پیاده‌ســازی طرح 
بیشــتر  انحصاری آن کمی  و حفظ  اختصاصی 

توضیح بدهید.
بگذاریــد در ایــن رابطــه مثالــی بزنــم؛ اگر یک 
ســفارش‌دهنده در صنف ما برای تولید سررسیدهای 
ســال جدیدش طرح خاصی را در ذهن داشته باشد و 
برای تولیداتش نیاز به ده هزار متر چرم از نوع و طرحی 
منحصر به فرد بخواهــد، می‌تواند به این گروه مراجعه 
کرده و خواسته‌های دلخواهش را مطرح کند. این گروه 
یک بخش آزمایشگاهی دارد که طرح اولیه را تا زمانی 

که مطلوب نظرتان باشد و به تایید شما برسد، به طور 
نمونه‌ای تولید می‌کند.

این بخش اطمینان به تولید انحصاری یک طرح برای 
صنف من بسیار بااهمیت است، ما نمی‌گوییم که تمام 
ایده‌های ما بکر اســت، عموم ما چشــم به محصولات 
و تولیــدات جدید اروپایی و آمریکایــی داریم اما این 
الگوبرداری عمدتا در حد الهام‌گیری از طرح‌ها اســت. 
شغل ما به صورت واقع در سال 4 ماه فعالیت دارد و با 
ریســک زیادی مواجه است، یک طرح خوب و منحصر 
به فرد می‌تواند در مقبولیت کار ما موثر باشد و از این‌رو 
بحث اطمینان و عدم کپی‌برداری برای من نوعی بسیار 

حائز اهمیت است.

 قبل از اســتفاده از محصولات داخلی کالای 
مورد نیاز خود را از کجا و چگونه تهیه می‌کردید؟
قبل از آشــنایی ما با گروه صنعتی پارس هم کار ما 
همین تولید سررســید بود. هر ســال با کلی مکافات 
جنســمان را از کشورهایی مانند چین تهیه می‌کردیم. 
من و ســایر همکاران می‌رفتیم و مثــا 20 هزار متر 
از چهــار رنگی که به نظر خودمــان خوب و پرفروش 
بود تهیه می‌کردیم و با خواب ســرمایه زیاد به واردات 
مبادرت می‌کردیم. اما اصطلاحــا جنس ما جور نبود؛ 
موقع سفارش‌گیری بارها شــده بود که برای نداشتن 
یــک رنگ و جنس خــاص و مد نظر مشــتری، ما از 
انتخاب آنها خارج شــده بودیم و این برای یک شغل با 

مشتریان خاص و فصلی آسیبی بزرگ است. 
همکاران مــن می‌دانند که قیمت هــر متر ترمو در 
کشــوری مثل ترکیه بین 3/7 تا 3/9 یورو بوده است و 
اگر قرار باشد از قیمت آن تخفیف بگیرند، کارخانه‌های 
خارجــی از کیفیت خود می‌کاهنــد و دیگر جنس آن 
چیزی نیســت که ما می‌خواســتیم. تــازه این قیمت 
خرید پایه اســت و به آن هزینه حمل و نقل و گمرک 
و ترخیص هم اضافه می‌شــود که بهای آن را از قیمت 

کالای داخلی بسیار بالاتر می‌برد.

 شما خود تولید‌کننده محسوب می‌شوید؛ هدف 
شما از اخذ نمایندگی فروش این واحد تولیدی چه 
بود؟ آیا برنامه خاصی برای تولیدات امسال دارید؟
هدف ما این بود که مشتری بتواند به راحتی در مرکز 
شهر به محصولات کارخانه دستیابی داشته باشد تا به 
این وسیله به کاهش مراجعه به کارخانه هم کمک شود 

و مراجعات به زمان عقد قرارداد نهایی موکول شود.

ما امســال با هماهنگی‌هایی کــه انجام دادیم قرار 
شــده که محصولات چرم مصنوعــی را در دو بخش 
در اختیــار همکاران عزیز در بخش تولید سررســید 
قرار دهیم، یکی تولیدات عمومی و دیگری سفارشی 
و خــاص. گروه صنعتی چرم پــارس با همکاری کارا 
تدبیر با شــناخت کامل بازار سررســید ترتیبی داده 
کــه حتی اگر کســی یــک طاقه چــرم عمومی هم 
بخواهد به راحتی بتواند تهیه کند تا به این وســیله 
مشــتری‌های خرده بازار هم بتوانند خرید کنند. در 
کنــار آن اگر مجموعه‌های کلان و بزرگ‌تر طرحی را 
به صورت اختصاصی بخواهند، قابل اجرا اســت و ما 

آنها سرویس‌دهی کنیم. به  می‌توانیم 

در ایــن گفت‌وگو آنقدر از گروه صنعتی پارس 
سخن به میان آمد که ما مشتاق شدیم سری هم 
به آنجا بزنیم. این بازدید کار جدید و جالبی به 
نظرمان آمد، شــانس هم با ما همراه بود و همه 
چیز دست به دســت هم داد تا سفر ما به شهر 
عجایب آغاز شود! با هماهنگی‌های که انجام شد 
همان صبح از دفتر کارا تدبیر به سمت کارخانه 

چرم پارس حرکت کردیم.

گــروه صنعتی پارس واقــع در کیلومتــر 16 جاده 
مخصوص کرج پذیرای ذهن کنجکاو ما بود. این گروه 
در ســه کارخانه مجزا واقع شــده و از تولید پلیمر )به 
عنوان مواد اولیه ساخت چرم و کفی کفش( تا ساخت 
چــرم و تولید کفــش فعالیت دارد. با مــا در بازدید از 
خــط تولید چرم مصنوعی ایــن کارخانه و گفت‌وگو با 
مدیرعامل آن، مرد سخت‌کوش صنعت، علی‌اکبر اخوت 

همراه باشید. 

 از 42 تاکنون
بنــده علی‌اکبر اخوت مدیرعامل گروه صنعتی چرم 
و کفش پارس و پلیمر پارس هســتم. ســابقه نام و 
برند پارس به ســال 1342 برمی‌گــردد، زمانی که 
پدرم در ســن بیست ســالگی در محلی کوچک‌تر از 
ده متر، تولید کفش را شــروع کرد. در سال 1366 
بنده وارد کار پدر شــدم و شــغل او را از کار دستی 
به نیمه‌ اتوماتیک و ماشــینی ارتقا دادم. سال 1370 
دســتگاه‌های کفش‌ســازی وارد کردیم، تولیدکننده 
پلــی اورتان شــده و از آن پــس وارد تولید کفش 

شدیم. ماشینی 
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یــک دهه بعد، یعنــی در ســال 1380 گروه 
صنعتی پارس اولین خــط تولید چرم مصنوعی 
خود را با مارک ماتکس )MATEX( از کشــور 
ایتالیا وارد کرد. ســال 1393 ما یک گام دیگر به 
خودکفایی نزدیک‌تر شده و کارخانه پلیمر پارس 
را بنا نهادیم. ما از کفش به چرم رسیدیم چرا که 
تولیدی ما توســعه پیدا کرده بــود و تولیداتمان 
افزایــش یافته بــود و ما نیاز به مــواد اولیه و با 
کیفیت دلخواه خودمان بودیم. بعد از چرم هم به 
سمت ساخت پلیمر متمایل شدیم و این حرکت 
باز هم به خاطر نیاز ما در بخش ساخت کفش و 

تولید چرم مصنوعی صورت پذیرفت. 

 گروه صنعتی پارس
گــروه صنعتی چرم پارس امــروز حدود 400 
نفر پرسنل مســتقیم دارد و بیش از هزاران کار 
غیرمســتقیم به واسطه فعالیت ما در بخش چرم 
و کفش و پلیمر پارس، به وجود آمده اســت. ما 
یــک خانواده بزرگ چند هزار نفری را تشــکیل 

می‌دهیم.
تمامــی ماشــین‌های مــورد اســتفاده ما از 
برندهای شــناخته‌ شده و به‌روز اروپا است که ما 
برای رســیدن به کیفیت مطلــوب و توان رقابت 
با تولیــدات خارجی مجبور به اســتفاده از آنها 
هســتیم مضاف بر اینکه این ماشین‌ها در داخل 
کشــور تولید نمی‌شوند و کشــور ما هنوز به این 
میزان از توســعه و تکنولوژی نرســیده است. اما 
سرویس و تامین و نگهداری این ماشین‌ها توسط 
صنعتگران توانای داخلی ما صورت می‌گیرد و در 
این حــوزه گروه صنعتی پارس از نیروی خارجی 

استفاده نمی‌کند. 

 چرا چرم مصنوعی 
مردم علاقه زیــادی به اســتفاده از کالاهایی 
داشــتند که از پوست حیوانات ساخته می‌شوند. 
بــا ازدیاد این درخواســت‌ها دانشــمندان چرم 
مصنوعــی را جایگزین اســتفاده از چرم طبیعی 
کردند تا به این وســیله نیاز جوامع مرتفع شود. 
در دنیا افــراد زیادی وجود دارند کــه ما آنها را 
دوستداران محیط زیست می‌نامیم، آنها با کشتار 
حیوانات برای دســتیابی به پوستشــان مخالف 
هســتند و یکی از دلایل مهم سوق دادن بازار به 
سمت استفاده از چرم مصنوعی هم همین مورد 

بوده است. 
اساس مواد اولیه ما اصولا از پتروشیمی‌ها اخذ 
می‌شود، یعنی پایه اکثر آنها یا گاز طبیعی است 
یــا نفت و یــا آب دریا که فرآوری شــده و طی 

روندی تبدیل به چرم مصنوعی می‌شود.

 کاگولیشن
ســال 1394 در رونــد توســعه و نوگرایی، 
گــروه صنعتی پــارس خط تولیــد وت را هم 
راه‌انــدازی کرد. وت )wet( بــه معنای خیس 
اســت و همانطــور که از اســمش برمی‌آید به 
معنای چرم خیس اســت کــه در دنیا به چرم 
کاگولیت معروف اســت. امروز ما جزو محدود 
تولیدکنندگانــی هســتیم که در ایــران چرم 
مصنوعــی یا همان کاگولیشــن تولید می‌کند، 
این نوع چرم همان اســت کــه در بازار ایران 
با نــام ترمو هم شــناخته و عرضه می‌شــود. 
نمی‌دانم این اســم از کجا آمده اما اسم جهانی 
مصرف‌کننــدگان  بیــن  در  آن  بین‌المللــی  و 
با  یعنی  اســت،   )hotstamp( هات‌اســتامپ 
اســتامپ داغ ضرب می‌زنند تا شکل و رنگ آن 
به دلخــواه تغییر پیدا کند. در ســال اخیر که 
همکاری ما با دوســتان تولیدکننده سررســید 
قوی‌تر شــده به کار با لیــزر روی چرم، که باز 
یک نوع کاگولیشن اســت تمایل بیشتری پیدا 

کرده‌ایم.
تمام تلاش‌های ما و هدف تعریف شــده گروه 
صنعتی پارس ایجاد اشــتغال و رونق بخشی به 
بازار داخلی اســت. به گفته مقام معظم رهبری 
امســال سال ایجاد اشــتغال و کار است و ما نیز 
با این هدف‌گذاری در ســال جاری همت‌مان را 
برای رســیدن به این مهم مضاعــف کرده‌ایم. ما 
بایــد کاری کنیم که لااقل در این عرصه آنچنان 
ظاهر شــویم که کمکی به اعتلای صنعت کشور 
شــود و مشکل کمبود شغل هرچه بیشتر کاهش 

پیدا کند.

بــا آغاز ســال 1395 بــا توجه بــه مصرفی که 
هات‌استامپ در تولید سررسید دارد، وارد این بازار 
شدیم و روی این دست از تولیدات تمرکز کردیم که 
با کمک دوستانی چون مجموعه خوشنام کارا تدبیر 
با استقبال خوبی هم روبرو شدیم. آنها راهنمای ما 
بودند و به ما نظر دادند که تولیدکنندگان سررسید 
به چه محصولی نیاز دارند و وقتی می‌گویند به ترمو 
احتیاج داریم، دقیقا چه چیزی مد نظرشــان است. 
مــا در این راه تمام تلاش خــود را به کار خواهیم 
بست تا هرچه بیشــتر نیاز مصرف‌کننده داخلی را 
مرتفع کنیم و به این واسطه خروج ارز از بازار کشور 

را کاهش دهیم.

 مزیت‌ها
در خرید محصول مــا چندین مزیت برای یک 
تولیدکننــده داخلی وجود دارد، یکی از مهم‌ترین 
آنها بحث اعتماد است. مشــتری ایرانی می‌تواند 
با اطمینان کامل خرید خود را به انجام برســاند 
و تضمین‌های لازم را در دســت داشــته باشــد. 
شما حســاب کنید که مصرف‌کننده داخلی چند 
کانتینــر بار از خارج کشــور تهیه کــرده و حالا 
موقع اســتفاده متوجه عیب و ایرادی در محصول 
وارداتی می‌شــود، چه باید بکند؟ ارتباط‌گیری با 
آنها و آگاه کردن‌شــان از ایراد محصول و یا این 
نکته کــه تولید آنها باب میل نبوده و نتوانســته 
توقعات را در زمان تولید برآورده کند، و دســت 
یافتن به روندی برای جبران خســارت کار بسیار 

است. مشکلی 
نکته بااهمیت دیگر متوجه سرمایه در گردش این 
عزیــزان به عنوان یک تولیدکننده اســت. با خرید 
محصول داخلی ســرمایه در گــردش آنها به مقدار 
قابل توجهی کاهش پیدا می‌کند چرا که اگر کسی 
بخواهد محصولی را به کشور وارد کند باید حداقل 
ســه تا چهار ماه قبل از زمــان مورد نظر خریداری 
کرده و این مشــکل در معامله گاهی باعث می‌شود 
که مبالغ هنگفتی از سرمایه بدون استفاده مانده و 

به اصطلاح تاجر دچار خواب سرمایه شود.
در این راســتا می‌توان به نکات زیادی اشاره کرد 
که قبل و یا هنگام تولیــد می‌تواند خریدار داخلی 
را با مشــکل روبرو کند. به طور مثال در همین کار 
ما، تولیدکننده داخلــی خرید خود را انجام داده و 
حتی بدون هیچ مشکلی در زمان تحویل و کیفیت 
خروجی دست به تولید زده اما سفارشات به شکلی 
رقــم خورده که حالا احتیاج به مقدار بیشــتری از 
یک رنگ خاص پیدا کرده و یا اصلا سفارشــی به او 
ارجاع داده شــده که رنگی خاص طلب می‌کند که 
توســط تولیدکننده از قبل پیش‌بینی و تهیه نشده 
است، حالا چه باید کرد؟ ما در گروه صنعتی پارس 
تمهیداتی اندیشیده‌ایم که می‌توانیم در کوتاه‌ترین 



زمان ممکن نیازهای اینچنینی مشــتریان‌مان را 
مرتفع کنیم.

مضاف بــر اینکه همــه می‌دانیم بــرای رونق 
اقتصادی کشور تا حد امکان باید از کالای تولید 
داخل اســتفاده کرد تا به این وسیله کارگر ایران 
بیــکار نماند و چــرخ صنعت، در گــردش خود 
دچار مشــکل نشــود. مصرف‌کننــده عمده این 
کالا می‌تواند با قیمتی حتی کمتر از مشــابه‌های 
خارجــی ایــن محصــول را خریــداری کند. ما 
هم چون دیگــر تولیدکننــدگان از اقتصاد آزاد 
اســتقبال می‌کنیم و قیمت‌هایمان تماما رقابتی 
اســت و در کنار آن همیشه نفع مصرف‌کننده را 
در نظر داریــم. ما هرگز به کار خود نگاهی صرفا 
منفعت‌طلبانــه نداشــته‌ایم و می‌دانیم که برای 
ورود به بازار جهانی باید در کنار کیفیت، قیمت 
محصول‌مان بتواند تولیــدات خارجی دیگر را به 
چالش بکشد و رقیب و جایگزین خوبی برای آنها 

باشد.

 تولیدات متنوع، مشتریان متنوع
تولیدات گروه صنعتی پارس امروز در صنایع و 
بخش‌های زیادی استفاده می‌شود. ما در صنایع 
تجهیزات خودرو، مبلمان، البسه، کفش، کیف و 
کمربند، انواع جلدهای سررسید و صنایع تزئینی 
خدمات رسانی می‌کنیم. می‌شود گفت تنوع رنگ 
محصولات ما نامحدود اســت چرا که ما برای هر 
ســلیقه‌ای تولیدات داریم و وقتــی رنگ دلخواه 
مشتری به دســت آمد، بر اساس آن سفارشاتش 
را تولید می‌کنیم. اگر شــما آرشــیو ما را از بدو 
تاســیس این گروه صنعتــی ملاحظه کنید، بالغ 
بــر 3000 رنگ و مدل، طرح و ضخامت منحصر 
به فــرد خواهید یافت. محصولات ما تنوع زیادی 
دارد چرا که ما یک مجموعه خصوصی هســتیم 
که نیازمــان را در ارتباط با مشــتریان می‌دانیم 
و مهم‌تریــن اصل در واحد ما مشــتری‌مداری و 
احترام به خواســته‌ افرد اســت، ما به این درک 
رسیده‌ایم که سلایق مختلفی بر کار ما حکم‌فرما 
است و معتقدیم که کسی در این بازار موفق است 
که بتواند خواســته‌های مشتریانش را به بهترین 

وجهی برآورده کند. 
ما با شــرکت‌ها و برندهای فراوانی در صنایع 
متعددی همکاری داشــته‌ایم و توانسته‌ایم آنها 
را به عنوان مشــتریان ثابــت خود جلب کنیم. 
می‌توانم به طور مثال در صنایع مبلمان اداری 
نیلپــر و داتیس  اروند،  به شــرکت‌هایی چون 
اشــاره کنم که هــر کدام به عنوان سرشــاخه 
صنــف خــود محســوب می‌شــوند و مبلمان 
اداری اماکنی چون ســاختمان اجلاس ســران 
کشورهای اســامی و مکان‌هایی از این دست 
را تجهیــز کرده‌اند. در زمینــه مبلمان خانگی 
هم شــرکت‌های معتبری مشتری محصولات ما 

هستند. 
در صنعت خودروســازی شــرکت‌هایی چون 
خودرو آذین و یا شــرکت برنز کــه تجهیزات و 
مبلمــان داخلــی اتومبیل‌های ایــران خودرو را 
تولیــد می‌کند از مشــتریان عمــده تولیدات ما 
است. در ســاخت جلدهای سررسید با برندهای 
شناخته‌شــده‌ای چون کارا تدبیر و برگ ســبز و 
دیگر دوســتان همکاری داشــته‌ایم. در صنعت 
کفش که خود مجموعه یک ســابقه طولانی در 
تولیدش دارد، هم‌اکنــون بیش از هزاران همکار 
در صنف تولیدکنندگان کیف و کفش از تولیدات 
ما استفاده می‌کنند؛ آنها به واسطه اینکه چرم ما 
را در محصولات تولیــدی بخش کفش ملاحظه 
کرده‌اند به کیفیت آن اطمینان دارند. ما با تلاش 
و توسعه مداوم کار توانسته‌ایم نامی شناخته‌شده 
در صنعــت تولید چرم مصنوعی باشــیم و مورد 

اطمینان صنایع زیادی قرار بگیریم، می‌توان گفت که 
امروز هر جا که چرم هست ما به نوعی حضور داریم.

 تولید‌کننده تولیدمحور
رویکرد ما همیشه به این صورت بوده که تا می‌شود 
ارزش افزوده کار در کشــور خودمان به خرج برسد تا 
اشتغال‌ســازی شود و اقتصاد رونق بگیرد، از همین‌رو 
همــواره به صنایع بالادســتی خود نــگاه کرده‌ایم و 
تمام توان خود را روی تولید مبانی و اســاس کار قرار 
داده‌‌ایم. همین نگاه ما را از تولید کفش دســت‌دوز به 
تولید چرم و بعد به تولید پلیمر که در هر دو صنعت 
کفش و چرم‌ســازی مورد اســتفاده قــرار می‌گیرد، 
کشاند. ما تا جایی که توانایی داشته‌ایم تولیدمحورانه 
پیش رفته و ســعی کرده‌ایم مواد اولیه مورد استفاده 
کارمــان را خودمان تولید کنیم، امــا به هر حال در 
تهیه ماشــین‌ها و برخی مواد اولیه ضروری مجبور به 
استفاده از محصولات خارجی هستیم که در انتخاب 
آنها همیشــه کیفیت برای گروه صنعتی پارس از هر 
فاکتور دیگری بااهمیت‌تر بوده اســت. دســتگاه‌های 
ما و موادی که از آن یاد شــد و هنــوز قادر به تولید 
آن نیســتیم از بهترین و شناخته‌شده‌ترین برندهای 

اروپایی و از کشورهای ابرصنعتی چون آلمان و ایتالیا 
اخذ شده‌اند.

 صادرات
گــروه صنعتی پــارس از ســال 1373 به صادرات 
کفش‌هــای تولید‌ی‌اش پرداخــت و در آغاز با صادر 
کردن محصول به کشور روسیه این روند را آغاز کرد. 
پس از آن به کشــورهای مختلفی چون انگلســتان، 
کشورهای آفریقایی مانند نیجریه، تمامی کشورهای 
حوزه خلیج فارس، همســایگان شــرقی غربی اهم از 
عراق و افغانستان و پاکستان، کشورهای آسیای میانه 
آذربایجان،  ازبکستان،  قرقیزســتان،  قزاقستان،  مثل 
گرجســتان، مولداوی و اکراین صادرات داشته ایم و 
متاسفانه در سال‌های اخیر با تحریم‌هایی که به وجود 
آمد این حوزه تا مقدار زیادی محدود شد. ما همچنان 
امیدواریــم که با به تعادل رســیدن و پایداری وضع 
موجود بتوانیم صادرات را از سر گرفته و بیش از پیش 
در این زمینه کوشــا باشیم. یکی از راه‌های شکوفایی 
اقتصــاد داخلی همیــن صادرات و جــذب بازارهای 
جهانی اســت که در اهداف مجموعه ما تعریف شده 

است. 
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 بازدید از خط تولید
ما در واقع دو بخش عمــده داریم، یک بخش 
تولید  اولیه کاگولیشــن و بخش دوم  موادسازی 
خود کاگولیشن‌ است که بعد از آن وارد کتینگ 
می‌شــویم و مجموع این کارا با هم مراحل تولید 

چرم مصنوعی را تشــکیل می‌دهند.

 ارتباط با مراکز عرضه محصولات
یک دفتر با نام چرم پــارس در خیابان خیام، 
کوچه منوچهرخانی، پاســاژ منوچهرخانی، پلاک 
برای  79 موجود اســت که دوســتان می‌توانند 
ســفارش به این دفتر مراجعــه کنند و علاوه بر 
آن از دوســتان دیگری هــم در عرصه عرضه و 
اســتفاده می‌کنیم. شــرکت  توزیــع محصولات 
کارا تدبیــر واقع در خیابــان عباس‌آباد، خیابان 
ســرافراز، کوچه یازدهم، پــاک 10، واحد 26 
یکــی دیگــر از مکان‌هایی اســت که دوســتان 
متقاضی اخذ ســفارش می‌توانند به آنجا مراجعه 

. کنند
در خود کارخانه هم دفتــری برای فروش موجود 
است، اما هدف ما این بوده که بار مراجعه به کارخانه 
کاهش یافته و مشــتری بتواند بــه راحتی در مرکز 
شــهر به محصولات ما دستیابی داشته باشد و برای 
سفارشــات عمده، تنها در زمان قــرارداد نهایی به 

کارخانه مراجعه شود.

 سخن پایانی
یادمان باشــد که کارکنان و زحمت‌کشــان این 
مــرز و بــوم از افتخــارات و مباهات این کشــور 
هســتند، علی‌الخصــوص اگر کاری کــه می‌کنند 
شــامل ارزش افزوده‌ای بشود که سر سفره ایرانی 
می‌رود و جامعه را از سود کار خود منتفع می‌کند. 
بنده به عنوان یــک تولیدکننده داخلی، خواهش 
می‌کنم که مصرف‌کنندگان تا حد مقدور از جنس 
ایرانی اســتفاده کنند و نگاهشان را به این موضع 
تغییــر دهند. نگاه ما باید بــه خرید جنس ایرانی 
نــگاه حمایتی و توأم با تکلیف باشــد، ما مکلفیم 
تا بــرای کارآفرینی و بهتر شــدن وضع اقتصادی 
کشــور تلاش کنیم، مطمئن باشــید این عمل در 
طولانی‌مــدت تاثیر خود را خواهد گذاشــت، در 
وضع اقتصادی بهبــود ایجاد خواهد کرد و به این 
طریق حســی از امنیت به جامعــه تزریق خواهد 
شــد. ما باید بــا همدلی و همــکاری در پویا نگاه 

کنیم. مشارکت  داشتن جامعه 

اولیه‌ای  مواد  قســمت  این  در 
که برای مجموعــه می‌آید تبدیل 
می‌شــود به محصول ابتدایی که 
چرمی  مصنوعات  ســاخت  برای 

مورد استفاده قرار می‌گیرد. 

از این قســمت یک بخش  بعد 
کنتــرل کیفیت بــر خروجی کار 
نظارت می‌کنــد و همکاران ما در 
آزمایشگاه مجموعه پارس آن را با 

نمونه‌ اصلی مطابقت می‌کنند.

رنگ در پلاستی سایزر آماده شده و ما آن را به مواد 
اولیه‌مان اضافــه کردیم و آنقدر ترکیب کردیم تا به 
مش استاندارد برسد و با هم همگن بشوند. عموما این 
صنعت و بیشتر بخش رنگ‌سازی و ترکیب آن با مواد 
اولیه جزو کارهای آلوده‌کننده هستند، اما همانطور 
که می‌بینید ما تا جایی که می‌شود نظافت محیط کار 
را رعایت کرده‌ایــم و اثر چندانی از رنگ بر زمین و 

لباس‌ها مشاهده نمی‌شود. 

مواد  بعدی  بخش  در 
رول  را  آمده  دست  به 
و  می‌کنند  میلینــگ 
میکرون   30 به  را  آنها 
واقع  در  می‌رســانند، 
در ایــن مرحله آنقدر 
زده  بــه هم  مواد  این 
می‌شــوند  مخلوط  و 
تا مش آنهــا به میزان 
برســد.  میکرون   30
در مرحلــه‌ای دیگــر 
رنگ‌ها  آماده‌ســازی 
مش  و  می‌گیرد  صورت 
میکرون   5 بــه  رنگ 
می‌رســد، سپس مواد 
اولیه آماده شده با رنگ 
ترکیب  آمده  دست  به 

می‌شوند. 

که  است  ما   PVC واحد بعد 
توزین  آماده شده،  مواد  در آن 
شده و بنا به نوع تولید با مواد 

دیگری مخلوط می‌شود. 



خیابان خیام، کوچه منوچهرخانی، پاساژ منوچهرخانی، پلاک 79
خیابان عباس‌آباد، خیابان سرافراز، کوچه یازدهم، پلاک 10، واحد 26

یکی دیگر از مراحل بخش دیسلیشــن کار و در 
واقع برگشت مواد DMF سیستم و جداسازی آب 
از آن است، این برج را برج تقطیر نیز می‌نامند که 
بخشی از خط تولید کاگولیشن ما محسوب می‌شود.

ماشین  به  هم  نهایت  در 
ســاخت  طویل  و  عریض 
به  که  رسیدیم  کاگولیشن 
و  نگهداری  و  تامین  خاطر 
اورهــال در حال کار نبود 
اما طول 120 متری آن هر 

توجهی را جلب می‌کرد. 

دستگاه  در  آمده  دست  به  مواد 
آماده  اولیه  چرم  و  شــده  ریخته 
نقوش  بعــدی  اســت، در مرحله 
آن  روی  دســتگاه  توسط  دلخواه 
نوع  اساس  بر  می‌شــود.  نگاشته 
به  نوبت  بعدی  مراحل  در  محصول 
استفاده از رولینگ، دستگاه چاپ 
رول‌کــت، امباس‌ها، لمینیشــن، 
بافینــگ، کامبلینــگ و دیگــر 
داریم  که  پرتابلی  دســتگاه‌های 
این  توجه داشت که  باید  می‌رسد. 
اجرا  محصولات  همه  روی  مراحل 
نمی‌شــود و بنا به نــوع کار این 
دســتگاه‌ها روشن و به کار گرفته 
هم  نکته  این  دانســتن  می‌شوند. 
بد نیســت که اکثر ماشــین‌های 
قابلیت‌های  مــا  اســتفاده  مورد 
آن  واســطه  به  تا  دارند  فراوانی 
بتوانیــم کارهــای مختلفی روی 

برسانیم. انجام  به  چرم 

 ارتباط با مراکز عرضه محصولات

88502124 تلفن:96623456 www.demotco.comتلفن: www.pars-leather.com
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دستگاه لمینیتور

حداکثر سرعت لمینیتور 100 متر در دقیقه
ضخامت کاغذ از 80 تا 650 گرم
توان ماشین 18 تا 45 کیلو وات

OPP -PET-NYLON همخوان و مناسب با موادی همچون



واردکننده ملزومات لیتوگرافی، چاپ و صحافی

انواع مرکب یووی

ارایه‌کننده انحصاری مرکب‌های پاینری و ترنال و لئون

ارایه‌کننده خدمات زه لاستیک جهت انواع ماشین‌آلات چاپ
مرکب‌های ایرانی، انواع لاســتیک‌های سیلندر، آسترلون‌های پشت‌چســبدار، داروهای آب الکل، الکل ایزوپروپیل، 

داروهای شستشــو، پارچه نورد و پارچه شستشــوی اتوماتیک، زینگ PS و               داروی روتوش، چسب صحافی، 

چسب پایه، مفتول، قطعات ماشین چاپ و انواع فیلترهای یخچال ماشین چاپ

ctp
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کربن تحت فشار و حرارت بسیار 
زیاد الماس می‌شود. الماس سختی 
بیش از حدی‌ کشیده تا در عین زیبایی 
شگفت‌انگیز، سخت‌ترین جسم جهان 
باشد؛ وه که چه زیباست نقشی که الماس 
می‌زند.

)بخش دوم(

  میلاد حاتمی

 گفت‌وگو با سعید حاجیلو، مدیرعامل
مجتمع چاپ نقش الماس

نقشی که
 الماس می‌زند

در شــماره پیشــین مجله در گفت‌وگو با ســعید 
حاجیلو جوایز بی‌نظیر سالانه و ماهانه مجموعه نقش 
الماس معرفی شد. نقش الماس یکی از مجموعه‌های 
بزرگ و توانای بازار است که توانسته با نوآوری‌هایش 
موفقیت‌های زیادی کســب کند؛ اینکه یک مجموعه 
چاپ توانایی اهدای جایــزه تا این حد را دارد جالب 
اســت و دســت مریزاد دارد اما جالب‌تــر از آن ابزار 
کار، روند کار، راز موفقیت و خلاصه شــناخت دیگر 
مقدمات آن تا رســیدن به قلــه کیفیت و محبوبیت 
است. آشــنایی با چنین مجموعه‌ای کار یک مقاله و 
یک شــماره نبود، از این‌رو بنا بر قراری که گذاشــته 
شد، هر نوبت به بخشــی از کار پرداخته خواهد شد. 
همانطور کــه خواندن تاریخ می‌توانــد درس عبرت 
بدهد، آشــنایی با یک کسب و کار موفق هم می‌تواند 
شما را در راه موفقیت یاری کند. در این شماره عمده 
گفت‌وگوهای ما پیرامون معرفی دســتگاه‌های به کار 
گرفته شده در چاپخانه‌های نقش الماس شکل گرفت.

 همه چیز زیر یک سقف
امروز نقش الماس در حدود 90 ورق ماشــین چاپ 
CD را زیر یک سقف گرد هم آورده است. در بخش 
لیتوگرافی، ما از وجود دو دستگاه لیتوگرافی مگنوس 
)800 کــداک فول‌اتوماتیک با کاســت 500 تایی( 
بهــره می‌بریم که هر دو آنها به پانچ مجهز هســتند. 
این دســتگاه مدرن در بازار شــناخته شــده است و 
چاپخانه‌های زیادی از آن اســتفاده می‌کنند، با این 
تفاوت که عمدتاً دستگاه‌هایشــان به ابزار پانچ مجهز 

نیست.
آنچه این دســتگاه‌ها را ممتاز می‌کند، ســرعت 
بالای آنها اســت. هر کدام از آن‌ها می‌توانند ظرف 
یک ساعت تا 60 ورق )در سایز دو ورقی( را زینک 

بگیرند، این در حالی اســت کــه پلیت‌های معمول 
بازار، بســته به لیزرشــان تقریباً ســاعتی 20 ورق 
توان زینک‌گیری دارند. همانطور که اشــاره شــد 
دســتگاه‌های مگنوس مجموعه ما همزمان پانچ هم 
انجام می‌دهند که باعث می‌شوند رجیستر آن‌ها در 
ماشــین های چاپ بالا رفته و اپراتور ماشین چاپ 
می‌تواند در هنگام عملیات چاپ، ســریعتر و بدون 

باطله کار را تنظیم کند.
قبــل از به بازار آمدن دســتگاه مگنــوس، پانچ به 
صورت دســتی انجام می‌شد و بیشــتر خطاهای کار 
معمولًا در همین قسمت رخ می‌داد. بر اساس سیستم 
قدیمی، اپراتور چاپ، باید زینک را به صورت دســتی 
تنظیــم کــرده و لایه‌گذاری می‌کرد کــه در صورت 
کوچک‌تریــن ناهمگنی، خروجــی کار با ایراد همراه 
می‌شد. پانچ توسط دستگاه مگنوس دقت این قسمت 
کار چــاپ را افزایش داده و در یــک جمله می‌توان 
گفت، ســرعت بالا، ترام‌گذاری ســریع و پانچ کردن 

همزمان، از مزیت‌های آن به شمار می‌روند.
نقش الماس از نرم‌افزارهای مختلف و پیشــرفته‌ای 
استفاده می‌کند و در زمینه دانش نرم‌افزاری همواره 
در حال به روز رسانی است. ما در قسمت لیتوگرافی 
از نرم‌افزار استاندارد‌سازی رنگ استفاده می‌کنیم که 
طــی آن فایل‌ها در فرم‌هــای عمومی طبق خاصیت 
کاغذ و پروســه تولیــد محصول، تنظیم می‌شــوند. 
 Image( نرم‌افزار دیگری هم به نــام کنترل تصویر
Control( داریــم که در هنگام چــاپ از آن بهره 
می‌جوییم. این نرم‌افزار شــیر مرکب‌های ماشین‌های 
چاپ را طبق رنگ‌های شــیت چاپی، تنظیم می‌کند 
و ضمن افزایش دقت کار دخالت انسانی را نیز حذف 
می‌کند و با استفاده از آن دیگر به کنترل اپراتور برای 

این قسمت نیازی نیست.
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نقش الماس همواره به فکر بالا بردن کیفیت و 
جلب رضایت مشتری است و با استفاده از دانش 
نرم‌افــزاری روز دائماً کار خود را ارتقا می‌دهد. ما 
علاوه بر نرم‌افزارهای اشــاره شــده با استفاده از 
 Access( سخت افزار و نرم‌افزار کنترل دستیابی
Control( رنگ‌های شــیت چاپــی را با دقت 
کنترل می‌کنیم تا خروجی دستگاه ما از نهایت 
کیفیت برخوردار باشد. ما بعضی از این نرم‌افزارها 
را تحت لیســانس تهیه کرده‌ایــم؛ هزینه‌ای به 
عنوان پایه پرداخت کرده و ســالانه باید آبونمان 

داده و حق استفاده از آنها را تمدید کنیم.
نقش الماس اولین دستگاه چاپ هایدلبرگ 
با فناوری CD خود را در اردیبهشت ماه سال 
گذشته در مجتمع چاپ خود نصب و راه‌اندازی 
نمود و در ادامه با مشــاهده کارایی بالای آن، 
به ســرعت خط تولید خود را به آنها ارتقا داد. 
قبــل از این در مجتمع چاپ ما پنج ماشــین 
اسپیدمســتر دو ورقی مشــغول به کار بود و 
اکنون به پنج ماشــین CD ارتقا یافته است و 
تنها یک دستگاه )اسپید مستر دو ورقی چهار 
رنگ( از ماشــین‌های قبلی را بــرای کارهای 
خاص و چــاپ برخــی ســفارش‌های گرماژ 
پایین‌تر، نگاه داشته‌ایم. هم اکنون دو دستگاه 
ماشین چاپ 4/5 ورقی پنج رنگ و چهار رنگ 
هایدلبرگ )CD-102( و دو ماشین چاپ دو 
ورقــی پنج رنــگ )CD-72( و یک دو ورقی 
چهار رنــگ با لاک ناوگان ماشــین‌های ما را 

تشکیل می‌دهند.
با این تغییرات هم سطح تولید مجموعه افزایش 
یافتــه و هم کیفیت خروجی کار ارتقا پیدا کرده 
است. پیش از آن نهایت ضخامت استاندارد کاغذ 
قابل استفاده ما در چاپ، کاغذهای با گرماژ 300 
بود که این محدودیت با تغییر و نوســازی خط 
تولیدمان برداشته شد. ما امروز به راحتی از مقوایی 
استفاده می‌کنیم که به سفارش خودمان ساخته 
شــده و به های بالــک )High Bulk( معروف 
است. ضخامت این مقوا بالا است و زیردست آن 
به 350 گرماژ می‌رســد اما دستگاه‌های موسوم 
بــه CD به خوبی و با کیفیت بالا روی این مقوا 
عملیات چاپ را به انجام می‌رسانند. گفتنی است 
که این دستگاه‌ها قادر هستند مقواهای تا گرماژ 
700 را بدون هیچ مشکل و محدودیتی به چاپ 

برسانند.
در ماشــین‌های چاپ قبلی گاهی با مشکل 
پشــت‌زدگی روبرو می‌شــدیم و یا کارهایمان 
بــه اصطلاح خط داشــت و طبعــاً اینها برای 
مجموعــه‌ای که کیفیــت در آن حرف اول را 
می‌زند، مشــکلات زیادی ایجــاد می‌کرد. اما 
خبر خوش اینکه، این مشــکلات و نظایر آنها 
در ماشــین‌های چاپ CD جدیدی که به کار 
گرفته‌ایم مرتفع شده است. با توجه به ترنسفر 

بالشــتک بادی که ماشین‌های چاپ  )حمل( 
CD دارند )کار بیــن لایه باد عبور می‌کند تا 
به برج‌هــای بعدی انتقال بیابــد( کار به هیچ 
عنوان نه پشت‌زدگی دارد و نه روی آن خطی 

می‌افتد.
نقش الماس در بخش عملیات پس از چاپ خود 
از سه دستگاه سلفون‌کشــی استفاده می‌نماید. 
یک دســتگاه سلفون‌کشــی تمام اتوماتیک دو 
کاره )ســرد و گرم( و دو دســتگاه سلفون‌کشی 
تمام اتوماتیک حرارتی، ماشین‌های این بخش را 
تشکیل می‌دهند. در کنار آنها از یک دستگاه تمام 
اتوماتیک لمینیتــور اتوباند )Autobond( هم 
سود می‌بریم که برای لمینیت‌های با میکرون بالا 
کاربرد دارد و اختصاصاً به سفارش نقش الماس، 
توسط شرکت اتوباند انگلستان ساخته شده است.

در قســمت پوشــش‌های پس از چاپ نقش 
الماس دو دســتگاه یــووی تمــام اتوماتیک 
)ساکورایی سایز 4/5 و 2 ورقی(، یک دستگاه 
یــووی ســیلندری )دو ورقی(، یک دســتگاه 
ســیلک یــووی نیمه‌اتوماتیک بــه علاوه یک 
هایدلبرگ(  اتوماتیک  )تمام  دستگاه طلاکوب 

در حال کار است.
دو دســتگاه دایــکات 4/5 و دو ورقــی تمام 
اتوماتیک بوبســت )ماشین ساخت کشور چین 
است که در بازار به طرح بوبست معروف است(، دو 
دستگاه دایکات 60×90 و سه دستگاه پوشال‌گیر 
تمام اتوماتیک در بخش دایکات مجموعه وجود 
دارند و به همراه 12 دســتگاه برش، سه دستگاه 
پاکت‌ســازی )تمام اتوماتیک( و دو دستگاه پانچ 
کارت ویزیت دورگرد BOSCH )که برای کارت 
ویزیت‌های دورگرد اســتفاده می‌شود و ساخت 
کشــور آلمان( بخش اصلی مجموعه را تکمیل 

می‌کنند.
در بخش کارت‌های هوشمند )شخصی‌سازی 
و مگنت‌گــذاری( یــک دســتگاه جنیوس 5 
رنگ داشتیم و یک دســتگاه جدید دیگر هم 
)جنیوس 5 رنگ بــا لاک( خریداری کرده‌ایم 
که در راه اســت و به زودی در مجموعه نصب 
و راه‌اندازی خواهد شــد. یک دســتگاه پخت 
لمینیت کارت‌های اعتباری و هوشمند هم در 
مجموعه وجود دارد )زیرا کارت‌های هوشمند 
و اعتباری چون از چند لایه مختلف تشــکیل 
شده‌اند پخته می‌شــوند تا منسجم‌تر گشته و 
ضمن همگن شــدن، لایه‌ها در اســتفاده‌های 
متوالی از هــم جدا نشــوند(. در آن بخش 3 
دســتگاه پانچ هم داریم که یکی از آنها دارای 
محور ماتریس است و دو عدد دیگر در ساخت 
کارت‌های هوشــمند اســتفاده می‌شوند. یک 
دســتگاه چاپ GTO هم در این بخش فعال 
اســت که همه اینها مختص چاپخانه تهران ما 

است.
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 نقش الماس البرز
چاپخانه نقش المــاس البرز واقع در کرج در 
فضای تقریباً ســه هزار متر مربعی دایر اســت 
وشــکل کار آن ماننــد تهران بــوده و در آنجا 
هــم فرم‌های عمومــی به چاپ می‌رســد. این 
مجموعه دارای یک دستگاه لیتوگرافی معمولی 
)پرســرعت نیست( و سه دســتگاه 4 رنگ و 5 
رنگ رولند ) 204 و 205 های پرینت ( اســت. 
در بخش پوشش‌ها از سه دستگاه سلفون‌کشی، 
دو ماشین یووی و دو دستگاه لترپرس استفاده 
می‌شــود، مضاف بر آن سیستم صحافی چاپخانه 
نقش الماس البرز هم کامل است. در این مجموعه 
ســه ماشــین برش به اضافه یک دایــکات نیمه 
اتوماتیــک در حال فعالیت اســت و یک دایکات 
تمام اتوماتیک خریداری کرده‌ایم و در راه اســت 

که به زودی به این مجموعه اضافه خواهد شد.

 محل الماس‌ها!
محل چاپخانــه فعلی نقش المــاس )با متراژی 
نزدیک به چهار هزار متر مربع( در خیابان مجاهدین 
اسلام واقع شــده است، علاوه بر آن کارگاه دایکات 
)با مساحت 500 مترمربع( در نزدیکی آن واقع شده 
)که ماشین‌های طرح بوبست و لمینیت در آن قرار 
دارد( و قرار است طبق برنامه‌ریزی‌های انجام شده 
در ماه‌های انتهایی سال جاری، بخش صحافی تهران 
را به صورت حرفه‌ای راه‌اندازی کنیم که سیســتم 
صحافی نیز در ساختمانی جداگانه، نزدیک به آنها 

قرار خواهد گرفت.

گفتن این نکته الزامی اســت که نقش الماس 
به هیچ عنــوان نمایندگی در هیچ اســتانی از 
کشــور ندارد. در کرج هم فقط چاپخانه داریم، 
دفتر نداریــم. ما معتقدیم کــه نمایندگی زدن 
به صلاح ما نیســت، ما اگر در اصفهان یا شیراز 
چاپخانــه بزنیم قطعاً موفــق نخواهم بود، چون 
در شهرســتان‌ها نســبت به همکار نوعی ترس 
و محافظــه‌کاری وجود دارد کــه این خصایص 
ســرعت رشــد مجموعه‌هایی که پویایی بالایی 

دارند را مختل می‌کند.

 اوج شکوفایی
اوج شــکوفایی نقش الماس زمانی بود که ما 
به محل جدید در خیابان مجاهدین اســام نقل 
مکان کردیم؛ قبلًا در خیابان ظهیرالاسلام بودیم 
و دو ماشین دو ورقی )یک رنگ و دو رنگ( با یک 
دستگاه یووی و دو دســتگاه برش، ماشین‌های 
ما را تشــکیل مــی‌داد. در آن زمان دســتگاه 
لیتوگرافــی و سلفون‌کشــی در مجموعه وجود 
نداشــت؛ در ســال 1387 به خیابان مجاهدین 
اسلام نقل مکان کردیم و فضای گسترده‌تری را 
بــه عنوان چاپخانه مورد بهره‌برداری قرار دادیم. 
وسعت ساختمان جدید باعث شد به فکر اضافه 
کردن دســتگاه‌های جدیدی بیافتیم و اینگونه 
بود که راه پیشــرفت هموار شد و مجتمع چاپ 

نقش الماس تلالو گرفت.
طی این ســال‌ها همــواره در پــی تغییر و 
توســعه بودیم؛ ابتدا ســاختمان مجتمع چاپ 
را )که اســتیجاری بود( خریــداری کردیم و 
در وهله دوم به نوســازی و افزایش دستگاه‌ها 
پرداختیم. دو دســتگاه چــاپ دو ورقی چهار 
رنگ خریداری شــد و از آن پس روند توسعه 
ما ســرعت گرفت. یکی دیگــر از مواردی که 
بــه ما در پیشــرفت کار کمک شــایانی کرد، 
نرم‌افزار اختصاصی‌مان بود که از اواخر ســال 
85 تا اوایل 86، )حدود یک سال و نیم( طول 
کشــید تا آماده بهره‌برداری شــود اما ارزش 
انتظار کشیدن داشــت و بسیاری از انتظارات 

ما را برآورده کــرده و فاصله نقش الماس را از 
سایر رقبا بیش از پیش افزایش داد.

 مجموعه جوان
نقش الماس یک مجموعه جوان اســت و جالب 
اســت که بدانید میانگین ســنی پرسنل اداری و 
کارگاهی آن بین 30 تا 35 ســال است. کارکنان 
شــرکت در تهران و کرج در مجموع حدود 300 
نفر هســتند که همگی در استخدام بوده و نقش 
الماس در مورد آنها از شــرایط قانون کار تبعیت 

می‌کند.
علاوه بر آن گفتنی اســت کــه 10 هزار واحد 
شــغلی، که عموم آنها را کانون هــای تبلیغاتی، 
دفاتر اداری و فنی، بازاریابــان صنف چاپ، تابلو 
ســازها و امثال آن  در سراسر ایران تشکیل می 
دهند، مشتری ما هستند ) از ما جنس تهیه کرده 
و در بازار به فروش می‌رســانند و سفارش‌هایشان 
را برای تولید بــه ما ارجاع می‌دهند( و به صورت 
مــداوم و مرتب بــا ما همکاری دارنــد که از این 
منظر، اگر حتی هر واحد شغلی را یک نفر حساب 
کنیم که آن فرد سرپرست یک خانوار 3 نفر باشد 
می‌توان گفت که از کار ما بیش از 30 هزار نفر به 

صورت غیرمستقیم ارتزاق می‌کنند.

 ریسک سنجیده شده
مــا وقتی تصمیم بــه توســعه گرفتیم، یک 
ریســک سنجیده شده انجام دادیم. ما بازار را 
ارزیابــی کرده بودیم و خیالمان از بابت کاری 
بود،  مطمئن  بدهیم  می‌خواســتیم صورت  که 
ما ایــن توانایی را در خــود می‌دیدیم و این 
باور تا حدی بود که در همان آغاز کار به یک 
ماشــین بسنده نکردیم و دو ماشین خریداری 
کــرده و در مجموعه راه‌انــدازی نمودیم و از 
مقروض شــدن مجموعه ترســی بــه دل راه 
ندادیم. ما فکر بکری در ســر داشــتیم و بنا 
بــر آن کار خاص و ویژه‌ای را شــروع کردیم، 
قبــل از مــا چاپخانه‌ای به ایــن کار مبادرت 
نکــرده بود و ما در آن زمان رقیب و همکاری 

شتیم. ندا
خود بنــده بیش از یک دهه در ایــن بازار کار 
کرده بودم و به خوبی نقــاط ضعف و قوت آن را 
می‌دانســتم. نقش الماس هرگز از رقیب و رقابت 
نمی‌ترســد؛ خــود من معتقــدم کاری که رقیب 
نداشته باشد بی‌فایده است و توسعه در آن شیب 
کمی دارد، بدون رقیب انگیزه پیشــرفتی نیست. 
باید دانســت که تا رقابت نباشد مشتری تفاوت‌ها 
را متوجه نخواهد شــد. مطمئنا با وضع این بازار 
کســی اینقدر برای این کار سرمایه گذاری نمی 
کند مضاف بر اینکه ایــن کار آنقدر ریزه کاری و 
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مشکل دارد و آنقدر حاشیه سود آن کم است که 
کسی به صرافت ورود به این حوزه نخواهد افتاد 
امــا در عین حال این کار به چشــم ما خلاقیت 
می‌طلبد و در آن عشق وجود دارد. این کار تنوع 
دارد همین خصایص خستگی ما را رفع می‌کند.

 دنیای کم‌تنوع، ایران گوناگون
ما در نمایشــگاه‌های مختلفی در سراسر دنیا 
شــرکت کرده‌ایم و سفرهای کاری و سیاحتی 
زیادی رفته‌ایم؛ این طبیعی است که شما به هر 
جای دنیا بروید، نگاهی هم به کار خود دارید 
و شــغل همکاران خود در دنیا را با شغل خود 
این نکته می‌تواند  مقایسه می‌کنید. دانســتن 
جالب باشــد که در هیچ جــای دنیا به اندازه 
کشــور ما، تنوع محصول وجــود ندارد. ما در 
نقش الماس، فقط از نظر جنس کارت ویزیت 
در حــدود 70 نــوع محصول ارائــه می‌کنیم. 
این در حالی اســت که در کل دنیا کارت‌های 

ویزیــت عمدتاً یا ســلفون مات و براق هســتند یا 
کتان، کــه آن هم در ســطوح مدیریتــی قابلیت 
اســتفاده دارند. شما اگر به ســایت ابرشرکت‌های 
این حوزه مراجعه کنید، و سایت شرکت‌هایی چون 
یس‌پرینت، یونایتدپرینت یــا مثلًا جی‌آل‌پرینت یا 
شــرکت ممتاز ترکیه که شــرکت قدری اســت را 
مشــاهده نمایید، خواهید دید که از لحاظ جنس، 
مدل‌های محــدودی وجود دارد و نهایتاً به چهار تا 
پنــج نوع محدود می‌شــود. یس‌پرینت در اروپا ابر 
قدرت این کار محســوب می‌شــود اما با این حال 
تنوع چندانــی ندارد. آن‌ها مجموعه‌های وســیعی 
هســتند که در کشــورهای مختلفی هم نمایندگی 
و چاپخانه دارند و از ماشــین GTO تا ماشین‌های 
عظیم و پیشــرفته 9 ورقی را در چاپخانه‌های آنها 
مشــاهده می‌کنید. تولید آنها بســیار زیاد است اما 
به هر حال همانطور که گفته شــد از لحاظ جنس 
کارت‌ها تنوع خاصی را در بین آنها نخواهید یافت.

برخی اوقات که برای خرید بعضی اجناس خاص 

به خارج از کشــور سفر می‌کنیم آنها از اجناسی که 
ما به منظور چاپ کارت ویزیت خریداری می‌کنیم 
متعجب می‌شــوند! به طور مثــال کارت ویزیتی از 
PVC بیشتر برای ساخت کارت‌های بانکی  جنس 
و هوشــمند به کار می‌رود در حالی که این جنس 
در بین مشــتریان ما طرفداران زیادی دارد. برخی 
از کارت‌هــای ویزیت ما از تلق‌های خشــکی که به 
صــورت چهار گــوش و لبه تیز بــرش می‌خورند، 
ســاخته می‌شــوند. این مدل از محصولات در خارج 
کشــور باب نیستند و تنها به خاطر ماندگاری بالایشان 
در کارهایی چون چاپ منوهای رســتوران به کار برده 
می‌شــوند اما در کشور ما طرفداران زیادی دارد که این 

هم به نوبه خود جالب است.
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 گفت‌وگو با مدیران
مجتمع چاپ نامی‌نقش
به همراه مصاحبه با مدیر فروش 
شرکت ماشین‌های اداری توتالیا 

مدیرانی برای
 تمام فصول

خوش‌فکران می‌توانند تعریف‌ها را عوض 
کنند! »دیر آمده و زود می‌خواهد برود« یک 
ضرب‌المثل است با این مفهوم که شخصی 
کار را تازه شروع کرده اما می‌خواهد زود 
نتیجه بگیرد. با مثال‌های زیادی می‌توان 
ثابت کرد که علم مدیریت امروز این کار را 
ممکن نموده است.

اگر در کار چاپخانه امروز با این بازار 
رقابتی، روابط عمومی بالا را چاشنی کار 
نکنی سابقه‌ات کمک چندانی به تو نخواهد 
کرد. بسیارند کسانی که سابقه چاپچی 
بودن را از پدر به ارث نبرده‌اند اما نقشی 
که می‌زنند گوارا است و راضی‌کننده، آن‌ها 
خلاق‌اند و با شناخت مخاطب و آشنایی با 
تکنولوژی و تکنیک روز نقشی زیبا و نام‌آور 
می‌زنند.
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یک تغییر اساســی در گفتــار و رفتار ما ایرانیان 
رخ داده اســت! قبل از این وقتی یــک کارمند و 
حقوق‌بگیر برای مقایســه حقوق و مزایا از کاسب 
کاری وضع اقتصادی و کسب‌وکارش را می‌پرسید، 
»خدا را شــکر می‌گذرد«ی می‌شنید. امروز قبل از 
احوال‌پرسی و هر سوالی خودشان ناله می‌کنند که 
کار خوب نیست و بازار خراب است و چه و چه. به 
راحتی می‌توان با حرف‌های آنها ترســید و افسرده 
شــد. حالا در این بین چقدر خوب و امیدوار‌کننده 
اســت که کسی کسادی بازار را بهانه نکند و دنبال 
اشــکال در کار خودش بگردد و دائم رشد و توسعه 

را مد نظر داشته باشد.
بی‌تعارف این اواخــر هر جا که می‌روی و در هر 
محفلی که صحبت بر ســر کســب‌وکار است، نام 
چند مجموعه و شخص را به عنوان کسب‌وکارهای 
موفق می‌شنوی. نامی‌نقش یکی از این مجموعه‌ها 
اســت. چاپ و نشر هنر دست نامی‌نقش است و از 
این‌رو گذر مــا زیاد به این مجموعه می‌افتد. بنا به 
تصمیمی که گرفته شــد قرار اســت در این مجله 
کســب‌وکارهای موفق مربوط به چــاپ، مدیران 
موفــق و مجموعه‌های نامــی و ظفرمند را معرفی 
کنیم و راز پیروزی‌شان را جویا شویم؛ شاید که در 
این بیــن بتوانیم یک گره از کار این صنعت بزرگ 
و در حال رکود باز کنیم. اگر کســانی توانسته‌اند 
در همین بازاری که مشــخصه اول این روزهایش 
کسادی است، داغ و پرکار باشند، پس دیگران هم 

می‌توانند.
به ســراغ محمدتقی کوچــک‌زاده رفتیم، فردی 
موفق و کاردان که هیچ وقت پشت میزش نیست! او 
را در بخش لیتوگرافی با آستین‌های بالازده و دریل 
به دســت یافتیم! با اصرار پشت میز نشاندیمش و 
با او گفت‌وگو کردیم. محســن آبادیگر )دیگر مدیر 
نامی‌نقــش( هم به جمع ما پیوســت و در تکمیل 
مباحث کمک شــایانی کرد تا حــدی که می‌توان 
گفت نتیجه این مصاحبه به راحتی می‌تواند بسط 
پیدا کرده و کتابی در مورد چگونگی مدیریت یک 

چاپخانه در وضع کنونی باشد.
در حین گفت‌وگــو بحث به دســتگاه جدیدی 
کشــیده شد که نامی‌نقش با آن بخش صحافی‌اش 
را تجهیــز کــرده اســت. مصاحبه‌ای با ســعید 
اعتدال‌منفرد، مدیرعامل شــرکت توتالیا )نماینده 
و عرضه‌کننــده کمپانی دوپلــو و چند برند دیگر( 
به پیوســت این مطلب اضافه شد تا بحث روشنی 
بیشــتری پیدا کنــد و مدیران موفق این شــماره 

افزایش بیابند. با ما همراه باشید.

 از تبلیغات تا چاپ
پایه‌گذاری نامی‌نقش به سال 1379 برمی‌گردد، 
ما ده ســال قبل از آن شرکت تبلیغاتی داشتیم. 
شرکت‌های تبلیغاتی ما با نام‌های کیمیا، سهند و 
تک فعالیت داشتند و هر کدام بر روی یک بخش 
خاص و متفــاوت متمرکز بودنــد و با برندهای 
مختلفی همکاری داشــتند. یکــی از آنها فقط 
در حــوزه ظروف چینــی کار می‌کرد و تخصص 
دیگــری در بازار مواد غذایی بود. شــرکت دیگر 
هم بیشــتر روی بخش مبلمــان و لوازم خانگی 
تمرکز داشت. هر کدام از این شرکت‌ها با تلاش 
و تخصصی که داشــتند خود را در بازار به عنوان 

یک برند مطرح کرده بودند.
کار در حیطه تبلیغات ما را با چاپخانه‌ها مرتبط 
کــرده بود. آن زمان چاپخانه‌ها بســیار ســنتی 
کار می‌کردنــد و تنوع خاصــی در کار آنها دیده 
نمی‌شد، آن‌ها کارهای تعریف شده را ملاک قرار 
داده و در برابــر هر نوع ابــداع و بدعتی مقاومت 
می‌کردند. ما ایده‌هایی خاص در ذهن داشــتیم 
و با اینکه چاپخانه‌ها امکانات پیاده‌ســازی آنها را 
داشتند اما گویا حوصله اجرای آن را نداشتند و یا 
اینکه آنقدر از کارهای روتین خود درآمد داشتند 
که حاضــر نبودند خود را به دردســر انداخته و 
شــیوه جدیــدی را امتحان کننــد. در آن زمان 
برعکس اکنون، درآمدها بالا و هزینه‌ها پایین بود 
و هر چه ما می‌کردیم آنهــا زیر بار نمی‌رفتند و 
نوآوری عملًا نشــدنی می‌نمود. آن‌ها تکنیک را 
می‌فهمیدند اما نمی‌دانســتند چطور باید آن را 
اجرا کنند، ایــن بود که بعد از مدتی به این فکر 
افتادیم تا جــای کوچکی را گرفته و با تجهیزات 
کــم و در حدی که جوابگوی کارهای ما باشــد 
فعالیت را شروع کنیم و خواسته‌ها و نیازهایمان 

را به این طریق مرتفع ‌سازیم.

 تولد نامی‌نقش
ما مجموعه نامی‌نقش را با هدف پیاده‌ســازی 
ایده‌هایمان راه‌انــدازی کردیم اما در ابتدای کار 
ســرمایه زیادی نداشــتیم و در اینجا هم باز از 
کارهای تبلیغاتی شروع کردیم. البته در آن زمان 
)ســال 1379( بهترین و رایج‌ترین دستگاه نزد 
چاپخانه‌داران، ماشین چاپ دو رنگ بود و ما هم 
با همین دستگاه شروع کردیم، با این تفاوت که 
بیش از آنکه به دنبال کســب درآمد باشــیم در 
پی اجــرای ایده‌ها و نظراتمان بودیم. ما با همان 
دســتگاه کارهای 6، 8 و 10 رنــگ اجرا کردیم 

  میلاد حاتمی



و کارهای متالیک، مختلــط و ترکیبی را با آن به 
عمل رساندیم. ما به دنبال نوآوری و تفاوت بودیم 
و آنقدر در این راه پافشاری کردیم که کار مجموعه 

کوچک‌مان مورد توجه سایرین قرار گرفت.
این تفاوت در روش کار باعث شد نامی‌نقش مورد 
توجه گرافیســت‌ها قرار بگیرد. آن‌ها هم مشکلاتی 
نظیر ما داشتند و این روال‌های محدود باعث شده 
بود هنر و ذوق آنها حد زده شود و آنطور که دلشان 

می‌خواست آزادی عمل نداشته باشند.

 تکنیک، تاکتیک، تکنولوژی
ما تکنیک‌های جدید را به دســتگاه‌های قدیمی 
تحمیل کرده بودیم. این تکنیک‌ها، دســتگاه‌های 
مخصوصــش و مرکب‌های مورد نیــازش همه در 
اروپا موجود بود اما ما به آنها دسترســی نداشتیم 
و از ایــن‌رو خودمان آنها را ابداع کرده بودیم. روی 
نوردها اکلیل می‌پاشیدیم و کارهای متالیک انجام 
می‌دادیم. تفاوت در کار باعث شــد که تقاضا برای 
کار با نامی‌نقش افزایش پیدا کند و سفارشات مان 
روز به‌روز بیشتر شود. استقبال مشتریان سبب شد 

که دائماً به فکر پیشــرفت باشیم، این پیشروی نه 
تنها در تکنولوژی ماشین‌ها بلکه در فکر و عمل‌مان 

هم تأثیر‌گذار بود.
این روند رو به جلو ما را به کشــورهای اروپایی 
کشــید. به آلمــان رفتیم و ماشــین‌های مجهز و 
مدرن آوردیم و در کنــار آن به دنبال یادگیری و 
به کارگیری تکنیک‌های جدید بودیم، مثلًا 15 روز 
بــه آلمان می‌رفتم و تنها چند روز اول را به یافتن 
و خرید دستگاه اختصاص می‌دادم، مابقی روزهای 
مســافرت ما در چاپخانه‌ها و فروشگاه‌های مختلف 
در جستجوی تکنیک‌های جدید چاپ و مدل‌های 
نوین بســته‌بندی، می‌گذشــت. ما به همراه یک 
مترجم در چاپخانه‌ها گشت می‌زدم و از چاپ‌های 
خاصــی که آنها به عمل می‌آوردند می‌پرســیدیم. 
گاهی پیش می‌آمد که پول ما به خرید دستگاهی 
خاص نمی‌رسید اما با آموختن عمیق، تکنیک آن 
را برای دســتگاه‌های خودمان تعریف می‌کردیم و 
عمدتاً با ترکیب چند دســتگاه و چند بار آزمون و 

خطا به خواسته خود می‌رسیدیم.
مجمــوع ایــن تلاش‌ها به عــاوه آشــنایی با 
تکنیک‌های تبلیغاتی و اســتفاده از آنها باعث شد 
در کوتــاه مدت نامی‌نقش بر ســر زبان‌ها بیفتد و 
نام ما از مجموعه‌مان بزرگ‌تر شود. ما برای جذب 
مشــتری وارد مجموعه‌های زیادی شده و برای هر 
شــاخه‌ای از بازار تبلیغ خاصی را پیش گرفتیم که 
موفق بود و بعدها توسط مجموعه‌های دیگر دنبال 
شــد. جالب اســت بدانید قبل از این در صنایعی 
چون شــیرینی و شکلات‌سازی، سفارشات چاپ و 
بسته‌بندی به خارج از ایران و به کشورهایی چون 

ترکیه سپرده می‌شــد و امروز با رشد و توسعه‌ای که 
صورت گرفته قریب به 90 درصد این کارها در کشور 

صورت می‌پذیرد.
طی این سال‌ها تکنولوژی پیشرفت کرد، تنوع زیاد 
شد و خواسته‌ها و توقعات بالا رفتند. یک روز مشتریان 
چاپخانه را هیولایی ناشــناخته فــرض می‌کردند اما 
امروز می‌بینیم که مشتریان ما که به کارهای مختلفی 
مشــغولند اکثراً چاپ را به خوبی می‌شناسند؛ آن‌ها 
از ما مدل دســتگاهمان را می‌پرسند، تکنیکی که به 
کار می‌بریم را جویا می‌شــوند و برای سفارشاتشــان 

پیشنهادهایی ارائه می‌دهند.

 دوران شکوفایی
سال‌های آغازین دهه 80، دوران شکوفایی نامی‌نقش 
بود. به نظر من تا سال 1389 کل صنایع کشور یک رشد 
و بالندگی را تجربه کرده و به مرحله جدیدی وارد شدند. 
در این سال‌ها تسهیلات خوبی به صنایع تخصیص یافت، 
مرزها باز بود و تکنولوژی روز به خوبی وارد شده و تا حد 
زیادی بومی‌سازی شد، در آن سال‌ها سفارش فراوان بود 

و کارها خوب پیش رفت.

روزهای خوب برای همه خوب است. شما در دو ماه 
آخر سال به هر چاپخانه‌ای مراجعه کنید سرش شلوغ 
است. مردم و صاحبان مشــاغل همه به دنبال خرید 
کردن هســتند و از این‌رو پول در گردش است و بازار 
رونــق دارد. صنایع چاپ مثل شیشــه‌برها در صنعت 
ســاختمان هستند؛ ته خط ساخت و سازها به شیشه 
برها ختم می‌شود؛ ساختمان که ساخته شد آن وقت 
به شیشه برها ســپرده می‌شود. ته خط عمده صنایع 
هم بســته‌بندی و چاپ است که حوزه کاری ما است. 
از روی کار ما می‌توان وضعیت بازار را فهمید؛ ســر ما 
شلوغ باشــد یعنی صنایع پرکار است اما با این حال 
می‌شــود این معادله را عوض کرد و سهم بیشتری از 

بازار گرفت.
سفارشات یک چاپخانه از اواسط پاییز رو به افزایش 
می‌گــذارد و این روند در پایان ســال بــه اوج خود 
می‌رســد اما نیمه اول سال است که عمدتاً با کسادی 
کار چاپخانه‌ها همراه است. گاهی این کسادی فصلی 
و گذرا اســت امــا برخی اوقات هم هســت که رکود 
دامنگیر صنعت شــده و چند سالی بازار را زمین‌گیر 
می‌کنــد. با همه این احوال همه ما کســب‌وکارهایی 
را ســراغ داریم که در همین دوره رکود به شکوفایی 
رســیده و موفقند. قدرت مدیریــت و پیش‌بینی بازار 
اســت که می‌تواند یک مجموعه را از ســایر رقبایش 
پیش بیانــدازد و این تنها با خوش‌فکری و ریســک 

پذیری امکان وقوع دارد.
فرض کنید کارهای ما در دوره شــکوفایی به روزی 
100 فــرم چاپی برســد و در دوره رکــود این مقدار 
بــه 20 فرم تقلیل پیدا کنــد. در این وضعیت باید با 
شــگردهایی چون ارائه بهتر کار بازار را به سمت خود 

ســوق داد. اگر در وضعیت رکود بتوانــی توجه بازار 
را به خود جلــب کنی و شــیفت‌های چاپخانه‌ات را 
پر کنی هنر کرده‌ای و رشــد مجموعه‌ات را تضمین 
نموده‌ای. در این وضعیــت بازار، من مدیر چاپخانه و 
دیگر همتایانم نباید پشــت میز بنشینیم تا سفارش 
به ســمت‌مان بیاید، بلکه باید کف بازار باشیم و برای 

کسب‌وکارمان بازاریابی کنیم.

 نقش تبلیغات
شاید باورتان نشود اما یک وقتی بود که چاپخانه‌ها 
کارت ویزیــت نداشــتند! وقتــی بــه آنهــا مراجعه 
می‌کردی شماره و یا آدرسشان را روی یک تکه کاغذ 
می‌نوشتند و به تو می‌دادند. کوزه‌گر از کوزه شکسته 
آب می‌خــورد! این اولًا به آن علــت بود که تبلیغات 
را نمی‌شــناختند و دوماً به این خاطر که مشتری بر 
حســب احتیاج به آنها مراجعــه می‌کرد و آنها نیازی 
برای عرضه خود نمی‌دیدند. امروز چاپچی به خوبی با 
دنیای تبلیغات و بازاریابی آشنا شده؛ اکنون اگر کسی 
توان رقابت، نوســازی و نوآوری نداشته باشد به طور 

خودکار از بازار حذف خواهد شد.

گاهی اسم برخی از افراد و یا مجموعه‌هایی که دیر 
شــروع کرده‌اند اما در زمانی کوتــاه به موفقیت‌های 
چشــم‌گیر رسیده‌اند به عنوان لطمه زنان به صنعت و 
بازار، برده می‌شــود اما من معتقدم که آنها خوش‌فکر 
و با اســتعداد بوده‌اند و اگر کســی به دنبال پیشرفت 
اســت، باید از فکرش استفاده کند. مثلًا با ترفندهایی 
می‌شــود قیمت تمام شده را کاهش داد و یا امکانات 
و کیفیتی عرضه نمود که مشــتری مجاب به سفارش 
دادن بشــود. من عقیده دارم اگر در زمان رکود بازار 
و زمانی که آب گل‌آلود اســت، بتوانی با چشمانی باز 
ماهی صید کنی، در زمان رونق بازار می‌توانی به اوج 

برسی و از سایرین جلوتر قرار بگیری.
یــادم می‌آیــد کــه اواســط دهــه 80 اوج رکود 
کارخانه‌هــای ماکارونی بود و در همان ســال‌ها تک 
مــاکارون آمد و مجهزترین و بزرگترین کارخانه خاور 
میانه را افتتاح کرد؛ کارخانه آرد آن در جوار کارخانه 
تولید بنا نهاده شده است. این کمپانی با خوش‌فکری 
دســت به تبلیغ زد؛ نیامد حرف‌هــای تکراری بزند، 
آمــد ما را آگاه کرد. آن‌ها ماکارونی را برای ما شــرح 
دادند، تنوع در پخــت آن را به ما آموختند و مزایای 
ماکارونی‌های فرآوری شــده را برای برشمردند. پنه، 
پاســتا و لازانیا غذاهایی بودنــد که با تبلیغات چنین 

شرکت‌هایی رواج پیدا کردند.

 خلاقیت
خلاقیت، اصلی اساســی در موفقیت اســت. با کار 
خــوب و ابزار خوب می‌توان تا حد زیادی پیشــرفت 
کرد اما اگر از آن افرادی باشــید که عادت به توسعه 
و پیشــرفت دارد بالاخره یک جایی روند کاریت کند 
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می‌شــود و آن موقع است که خلاقیت ناجی شما 
می‌شود. یکی از دوستان من بدون سرمایه زیاد و 
تنها با تکیه بر هوش و خلاقیتش دســت به یک 
کار خوب و پول‌ســازی زد. او اســتندهای چند 
خانه و جالب توجهی را تولید کرد و آنگاه در آنها 
تبلیغات شیک و مدرن صاحبان کالا و مشاغل را 
قــرار داد و آنها را در جاهای پر رفت و آمد نصب 
کرد. به سرعت از کار او استقبال شد و سفارشات 
چاپی‌اش افزایش یافت، آنقدر که خود من هم به 
صرافت افتادم که از ابزار او برای تبلیغاتم استفاده 

کنم.
در کنار خلاقیت باید به آموزش هم توجه شود. 
امروز فردی را می‌بینی که قبلًا با دســتگاه تک یا 
دو رنگ کار می‌کرده و امروز مدرن‌ترین دستگاه 
روز را تهیه کرده؛ این پیشرفت خوب است اما به 
شرطی که کار با آن را هم بلد باشی. او حتی نحوه 
محاســبه کردن قیمت تمام شده را هم نمی‌داند! 
کار را با دســتگاه چهار رنــگ چهار ورق و نیمی 
زده و قیمــت آن را بر اســاس دو رنگ دو ورقی 
محاســبه می‌کند! افراد زیادی را می‌شناسیم که 
در بــازار امروز فقط به صرف بــه‌روز کردن خط 
تولید دستگاه‌های فضایی و مدرنی را می‌آورند که 
نحــوه کار صحیح آن را نمی‌دانند و با این کار هم 
دستگاه را مستهلک کرده، هم خود را ورشکسته 
می‌کننــد و در عین حال بازار را هم با قیمت‌های 

غیرکارشناسانه‌شان خراب می‌کنند.

 روابط عمومی بیاموز
ســخنی که از دل برآید لاجرم در دل نشیند؛ 
حقیقــت را بگو، حرفت را بــاور می‌کنند و به تو 
اعتماد می‌کنند. این مشتری‌مداری علی‌الخصوص 
در کار ما بســیار مهم اســت. بخــش عمده این 
توانایی ذاتی اســت و باید طرف اســتعداد آن را 
داشته باشد اما آنقدر مهم هست که اگر می‌بینید 
آن را بلد نیستید بهتر است به کلاس‌های روابط 
عمومی بروید و طریقه برخورد صحیح با دیگران 
را بیاموزید. دانستن تکنولوژی در کنار ارتباطات 
بالا می‌تواند سفارشــات یک چاپخانه را که نیمی 
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از ســالنش خالی اســت، از چاپخانه‌های مملو از 
دستگاه، بیشتر کند.

البتــه باید توجه داشــت که اگــر می‌خواهید 
کارتان درســت پیش بــرود، حــرف تنها کافی 
نیست؛ اگر سخن شــما غلوآمیز باشد به سرعت 
دستتان رو می‌شود و آنگاه به جای تبلیغ و جذب 
مشتری، ضد تبلیغ صورت می‌گیرد. کسی پیش 
مــن می‌آید و ســفارش بســته‌بندی می‌دهد؛ او 
می‌گوید می‌خواهم طرح بسته‌بندی‌ام مثل فلان 
برند باشــد. من می‌گویم آن که چیزی نیســت، 
بهتر از آن را برایت می‌ســازم امــا در نهایت این 
جنس تو است که در آن بسته قرار می‌گیرد؛ اگر 
آن محصول بی‌کیفیت باشــد، بــا زور تبلیغات و 
بسته‌بندی جذاب باز هم نهایتاً می‌توان یکبار آن 
را به مشتری فروخت. برای موفقیت در بازاری که 
دچار رکود اســت و رقبای بسیاری در آن حضور 
دارند، بایــد همواره به فکــر آموختن و تحصبل 
باشــی، در کار چاپ امروز، اگــر بگویی حوصله 
آموزش نــدارم، در طولانی‌مــدت، از بازار عقب 

می‌مانی و سفارشاتت کاهش پیدا می‌کند.

 تولید‌کننده خوب
تولید‌کننــده خوب ابتدا باید فروشــنده خوبی 
باشــد. یک قسمت کار تولید خوب است؛ قسمت 
دیگر بایــد بازاریابی و فروش خوب باشــد. الان 
می‌شــود با صرف هزینه کمی به فرمول برندهای 
موفق صنایع غذایی رســید اما اگــر بتوانی دقیقاً 
همان محصول را تحت برند خودت تولید کنی آیا 
می‌توانی بــازاری مطابق با برند معروفی که از آن 

تعدی کرده‌ای، بیابی؟
ما در عین حال که به پیشــرفت تکنولوژیک و 
بخش  روی  می‌اندیشــیدیم  توسعه مجموعه‌مان 
فروشــمان هم کار کردیم. به عنوان مثال آمدیم 
کاتالوگی را برای خودمان چاپ کردیم که در هر 
صفحه آن با تکنیکی خاص و جنســی منحصر به 
فرد تولید شــده بود؛ وقتی مشتری آن را می‌دید 
و لمس می‌کرد در موردش ســوال می‌پرســید و 
می‌توانست با کمک آن به مدل دلخواهش دست 

یابد. همین کار و امثال آن که به نظر بسیار ساده 
و کوچــک می‌آیند به خوبــی می‌توانند روی کار 
شما تأثیر گذاشته و فروش شما را افزایش دهند.

 تغییر یک قانون است
ما بــا خود فکــر کردیم که مشــتری عادت 
داشــته هر چند وقت یک بــار تغییراتی را در 
نامی‌نقش ببیند و حالا دو ســه سالی است که 
اتفاق خاصی در وضعیت ما روی نداده اســت. 
پاسخ اول و دم دســتی این اتفاق، وجود رکود 
در بازار اســت اما این جواب حداقــل برازنده 
نامی‌نقــش نیســت. مجموعه ما بایــد متفاوت 
باشــد، اگر رکود برای همه هســت، نباید برای 
ما باشــد، ما باید یک فرقی با دیگران داشــته 
باشــیم. نامی‌نقش شکســت‌ناپذیری و گریز از 
بحران را همواره در دســتور کار خود داشــته 
اســت. این بود که فکر کردم باید حتماً تغییری 

به هدف بهبودی در مجموعه رخ دهد.
دستگاه صحافی نامی‌نقش به خوبی کار می‌کرد 
و هیچ مشکلی نداشت اما من تصمیم گرفتم مدل 
بالاتری تهیه کنم. درست است که شاید مشتری 
من اصلًا این دستگاه‌ها را نبیند اما مطمئناً تغییر 
در کار را حس می‌کند. من معتقدم همیشــه باید 
مواد اولیه خوب و با کیفیت مصرف کرد و به جای 
وقت گذاشتن برای رسیدن به حداقل کیفیت به 
فکــر حداکثر کردن آن بود. وقتی یک دســتگاه 
بهتر را به کار می‌گیری مجموعه تو مدرن‌تر جلوه 
می‌کند و این خود یک پیشرفت و تبلیغ است. به 
علاوه این می‌توانی بر مشــتری منت بگذاری که 
من برای جلب رضایت تــو هزینه کردم و به این 

طریق او را نیز تطمیع کنی.

 دوپلو
هشت سال پیش یک دستگاه صحافی دوپلو به 
مجموعه نامی‌نقش اضافه شــد. قبل از آن کارها 
مرحلــه‌ای و با دســت و به کمک دســتگاه‌های 
ابتدایی صورت می‌پذیرفــت. ابتدا باید کار چاپ 
شده را خط تا می‌زدیم و بعد با فرم تا کنی آن را 
تا می‌کردیم و بــه همین ترتیب منگنه و دوخت 
می‌خورد و در نهایت هــم کار ما زیگزاگی از آب 
درمی‌آمد و یکســان نبود. این دســتگاه سرعت 
عمل ما را بســیار بالا بــرد، 24 خانه را روی هم 
می‌ریخت، دوخت می‌زد، برش می‌داد و خروجی 
یک دست و تمیزی را تحویل می‌داد. اتفاقاً مجله 
چاپ و نشــر از اولین کارهایی بــود که ما با این 

دستگاه انجام دادیم.
این دســتگاه هشت ســال بدون هیچ مشکل 
خاصی برای مجموعه کار کرد و تمامی مشتریان 
هم از آن راضی بودند؛ این در حالی اســت که هر 
کس دوپلو را از بیرون ببیند می‌گوید دستگاهش 
اداری است و بیشتر به درد دفاتر فنی می‌خورد تا 
مصارف صنعتی. روزهایی بود که ما با این دستگاه 
20 هزار مجله می‌زدیم. این دســتگاه عالی بود. 
وقتی مطلع شــدیم که مدل بالاتر آن با امکانات 
بیشتر در دســترس است معطل نکردیم و سریع 

آن را سفارش دادیم.
ما عــادت داریــم که بــرای هــر عملی که 
می‌گیریم.  مشــورت  دهیم  انجــام  می‌خواهیم 
جالب اســت بدانید که وقتی این مســاله را با 
دوســتان و همکاران دیگر مطرح کردیم بیشتر 
آنهــا ما را از ایــن کار نهی کــرده و این عمل 
را یک ریســک نالازم می‌دانستند. می‌شود یک 
خط تولید چســب گرم دســت دوم را با 200 
میلیون تومان خریداری کرد و با آن یک ســوله 
را پرکرد امــا ما این دســتگاه را 530 میلیون 
خریدیــم، آن هم فقط برای دوخــت و منگنه 



زدن. الان همــکار من یک دســتگاه دوخت و 
منگنــه را با 25 میلیون تومان می‌خرد و کارش 
را بــا آن راه می‌اندازد؛ می‌بینید که اختلاف در 
قیمت بســیار زیاد اســت. ما اگر این پول را در 
بانک می‌گذاشــتیم قریب به ماهی 10 میلیون 
اما تصمیم  برایمان ســودآوری داشــت  تومان 
گرفتیم در این راه ســرمایه‌گذاری کنیم. شاید 
این دســتگاه در ماه‌های اول سوددهی چندانی 
نداشــته باشــد اما ما نامی‌نقش را با این هدف 
بدهــکار می‌کنیم که کار تمیز و یک دســت به 

مشتری تحویل داده شود.
تکنولــوژی این دســتگاه با مدل‌هــای دیگر 
فرق می‌کرد. این دســتگاه ابتدا فرم‌ها را مرتب 
می‌کنــد و بعد خط تا می‌زنــد و به این ترتیب 
وقتی تعــداد فرم‌ها زیاد شــود کارها به خوبی 
روی هم می‌خوابند و دیگــر باد نمی‌کنند. بعد 
از این مراحل دســتگاه روی کار اطو می‌کشد و 
بعد می‌توانی تنظیم کنی که کار از جلو، بغل و 
یا بــه صورت ترکیبی برش بخورد. البته ما قبل 
از اینکه کاغذ را داخل ماشــین قرار دهیم برش 
نهایی آن را می‌زنیم تا کار به راحتی، با دقت و 

سرعت بیشتری آماده شود.
امروز اگر مشتری بیاید و در مجموعه ما گردش 
کنــد تکنولوژی پیش رفتــه و 2017 می‌بیند و 
ناخــودآگاه نامی‌نقش را بــا چاپخانه‌های دیگری 
که دیــده و یا خواهد دید مقایســه می‌کند و به 
مدرن بودن ما اعتراف خواهد کرد. به این شــکل 
اعتماد مشــتری و ســفارش دهنده بالا می‌رود و 
پی آمد آن بالا رفتن سهم مجموعه از بازار است. 
این‌ها مواردی هســتند که آینده یک کسب‌وکار 
را تضمیــن می‌کنند. ما از لحــاظ تکنولوژی در 
قله قــرار گرفته‌ایم و حالا می‌خواهیم به آن وجه 

تبلیغات را هم اضافه کنیم.

کمی ســکوت گفتم: شــما گردنتان خشــک 
نشــد از بس کــه به یک طرف نــگاه کردید؟ 
اینطــور دنباله‌روی بی‌چــون و چرا هم خوب 
نیســت، به اطراف هم نگاه کنید. من نظرم را 
آن روز بــر این مبنا دادم؛ گفتم که باید تغییر 
دیــدگاه داد، نباید دنبالــه رو صرف بود، باید 
بــرای خودمان چالش درســت کنیم، قبل از 
اینکه بازار مــا را غافلگیر کند. تنها با آمادگی 
و ورزیدگی است که می‌توان برای هر مشکلی 

آماده بود و از تغییر نترسید.
بــه نظر من این لطفی نــدارد که ما دنباله رو 
دیگران باشیم. الان خیلی‌ها به این صورت عمل 
می‌کنند اما مطمئن باشــید با تقلید از دیگران 
هرگز نمی‌شــود از آنها جلو زد. فقط خلاقیت و 
نوآوری است که امکان سبقت را فراهم می‌آورد. 
خــود من همان ابتدا که می‌خواســتم وارد این 
کار شوم تصمیم داشتم یک دستگاه چهار رنگ 
تهیه کنم اما یکی از دوســتان چاپخانه‌دارم که 
طرف مشورت من بود اصرار داشت که به جای 
آن دو تا دســتگاه دو رنــگ بگیرم که اگر یکی 
خراب شد کارم نخوابد. یک زمانی از روی ترس 
کسی جرات نداشــت دستگاه چاپ CD بخرد! 
می‌گفت اگر خراب شــد تجهیــزات و قطعاتش 
را از کجا‌ گیر بیاورم. این دســتگاه را من همان 
موقع تهیه کردم و هنوز هم خراب نشده و حالا 
حالاها هم خراب نمی‌شود. نباید مقطعی و بسته 
فکر کرد. باید دائم تغییر کرد، وقتی این را خط 
مشــی خود و مجموعه‌ات قرار دادی دیگر درجا 
نمی‌زنی و روان می‌مانی. می‌دانید چرا از باتلاق 
می‌ترســید اما در کنار رودخانه منزل کردن را 
دوست دارید و از ساعتی در کنار آن بودن لذت 
می‌برید؟ چون آب آنجا ســاکن نیست و جریان 

دارد؛ برای موفقیت باید مثل رودخانه بود.

برای آشــنایی بهتر با دستگاه دوپلو که از 
آن نام برده شــد تصمیم گرفتیم به ســراغ 
فروشــنده آن شــرکت توتالیــا برویم و با 
ســعید اعتدال‌منفرد، مدیرعامل این شرکت 
باشیم. هماهنگی‌ها همان  گفت‌وگویی داشته 
انجام شد و قرار مصاحبه گذاشته شد  موقع 
اما قبل از آن به عنوان حسن‌ختام و به خاطر 
جمع‌بندی مباحث از مدیر چاپخانه نامی‌نقش 

راز موفقیتش را پرسیدیم.

 راز موفقیت
برای موفقیت این مجموعه من و سایر همکارانم 
تلاش‌های زیادی کردیم اما به طور شــاخص اگر 
بخواهــم دلیل اصلی آن را معرفــی کنم به نظرم 
تغییــر دیدگاه بود. یــادم می‌آید کــه حدود ده 
ســال پیش در ســمیناری که به منظور آموزش 
شــیوه‌های نوین بازاریابی و فروش برگزار می‌شد، 
شــرکت کــردم. در این ســمینار دکتر روســتا 
ســخنرانی می‌کــرد و افراد دیگری چــون دکتر 
دهقــان و ده‌ها تن دیگر از نام داران این حوزه در 
کنار خیل عظیمی از علاقه‌مندان حضور داشــتند. 
افراد زیادی پشــت تریبون می‌رفتند و اظهارنظر 
می‌کردنــد، بقیه افــراد هم که پــول داده بودند 
فرصــت را غنیمت شــمرده و ســریع نت‌برداری 

می‌کردند که مبادا چیزی از قلم بیافتد.
نوبت به ســوال و پرسش رســید و من هم یکی 
از افرادی بودم که دســتم را بلند کردم. نوبت که 
به من رســید خواهش کردم که در صورت امکان 
پشت تریبون بیایم و از آنجا سوالم را مطرح کنم. 
موافقت شــد و من پشت تریبون رفتم؛ میکروفون 
را از آنجا برداشــتم و به گوشــه سالن رفتم؛ همه 
متعجــب حرکات من را دنبــال می‌کردند. بعد از 
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 توتالیا
توتالیا به عنوان یک شرکت تجاری از سال 
1348 کار خود را شــروع کــرد. در بدو کار 
بیشــتر تمرکز مــا روی عرضه سیســتم‌های 
محاســباتی معطوف بود. آغــاز دهه 80 بود 
کــه با توجه به نیــاز بازار، توتالیــا به عرضه 
ماشــین‌های تکمیلی در حوزه چاپ و نشــر 
پرداخت. ما بررســی کردیــم و دیدیم در دو 
حوزه صنایــع تکمیلی )فناوری که مناســب 
تیــراژ پایین باشــد( و بخش لیبــل و صنایع 
بســته‌بندی، بازار تشنه خدمات و ماشین‌های 
با کیفیت است. به این شــکل بود که توتالیا 
به ســمت عرضه ماشــین‌های دیجیتال سوق 

پیدا کرد.
یکــی از قســمت‌های مورد نیاز بازار نشــر 
)که  شــورت‌لاین صحافی  ماشین‌های  امروز، 
خط تولیدشــان کاملًا اتوماتیک بوده و فضای 
کمی را اشــغال می‌کند( بــود. اینجا بحث بر 
ســر ســنتی و صنعتی و دیجیتال بود، امروز 
خبری از 50 هزار تیراژ نیســت و سفارشات 
صحافــی نهایتاً به 2 تا 5 هــزار تیراژ کاهش 
پیــدا کــرده اســت. توتالیا بر مبنــای وضع 
موجود دســتگاه‌هایی را تهیه کرد که بتوانند 
به ســرعت و با کیفیــت نیــاز چاپخانه‌ها و 
صحافی‌هــا را برطرف کننــد. الان ما در این 
حوزه دســتگاه‌های مختلف را با کاربری‌های 
متفــاوت در اختیــار مشــتری‌هایمان قــرار 
می‌دهیــم و دســت آنــان را در انتخاب باز 
سلفون‌کشــی، صحافی  بخش  در  می‌گذاریم. 
مجلــه و سیســتم‌های چســب گــرم هــم 
دســتگاه‌های شــورت‌لاین، مــدرن و عمدتاً 
دیجیتالی را در اختیار مشــتری قرار داده‌ایم. 
بــه طور کلــی توتالیا برای هــر چیزی که از 
ماشــین چاپ خــارج می‌شــود و احتیاج به 
ثانویــه دارد، دســتگاه‌های تکمیلی  کارهای 
عرضه می‌کند. خط مشی توتالیا این است که 
ضمن تکمیل و ایجاد تنوع در دستگاه‌هایش، 
تولید‌کننــده داخلی را بــا تکنولوژی‌های روز 
دنیا آشنا ســاخته و آنها را از مزایای استفاده 

از ابزار مدرن آگاه سازد.

 دوپلو
در ســال 86 ما ماشین‌های سیستم 5 هزار 
آوردیم و حدود 20 عدد از آنها را در بازار به 
فروش رســاندیم. این دستگاه فرم‌ها را مرتب 
می‌کرد و می‌توانســت با توجه بــه برنامه‌ای 
که به آن داده‌ایــم فرم‌ها را برش زده، بدوزد 
و مفتــول کند. این دســتگاه کاملًا اتوماتیک 
بود و می‌توانســت کمتر از یک ســاعت یک 
تیراژ پنج هزار تایــی را صحافی کند. یکی از 
از این سیستم مدرن  اولین مجموعه‌هایی که 
و کارا اســتقبال کــرد، نامی‌نقش بود. ما طی 
این ســال‌های همکاری، جناب کوچک‌زاده را 
به عنوان فردی نوآور شــناخته‌ایم که همیشه 
کرده  اســتقبال  پیشــرفته  تکنولوژی‌های  از 
و همــواره می‌خواهــد مجموعه‌ای پیشــرو و 
پیشتاز داشــته باشد. ایشان همان موقع روی 
این سیســتم سرمایه‌گذاری کرد و با توجه به 
اینکه اکنون هم از خرید مدل بالاتر استقبال 
کــرده، گمان می‌کنم که از عملکرد آن کمال 

رضایت را داشته است.
توتالیا  از  نامی‌نقــش  اخیراً  دســتگاهی که 
DBMi Saddle SYS� )تهیه کرده است) 

TEM( مــدل جدیــدی از همان ماشــین 
است.   )Pro  5000  SYSTEM( پیشــین 
این دستگاه ســرعت و دقت بالاتری دارد اما 
مهم‌ترین تغییر آن نســبت به مدل‌های قبلی 
توانایــی در صحافی فرم‌هایی بــا اندازه‌های 
بزرگتــر )بیازی( تا ســایز 35 در 61 اســت. 
علاوه بر آن این دستگاه ضمن تا زدن خط تا 
هم می‌اندازد. این ماشــین فعلًا پیشرفته‌ترین 
فناوری دوپلو است. ما این ماشین را به جناب 
کوچــک‌زاده پیشــنهاد دادیــم و گفتیم اگر 
علاقه‌مند باشــند می‌توانیم دستگاه قبلیشان 
را به فروش رسانده و مدل جدید را جایگزین 
آن نماییم که ایشــان هم اســتقبال کردند و 
کارها به ســرعت به پیش رفت و این دستگاه 
امروز در نامی‌نقش در حال بهره‌برداری است.

یک نکته که هنگام تعویض ماشین‌ها پیش 
آمد و برای خود من بسیار جالب بود، کنتور و 
تیراژ ریپورتر )گزارش کارکرد( ماشــین قبلی 
دوپلو بود کــه بیش از 18 میلیون صحافی را 
نشــان می‌داد! با توجه به ایــن رقم می‌توان 
گفــت که این دســتگاه به طــور تقریبی در 
حدود سالی دو میلیون مجله را صحافی کرده 
بود و در ضمن هنوز هم بدون هیچ مشــکلی 

چاپخانه‌ها عمدتــاً از راه‌اندازی بخش 

صحافی در کنار کار خود واهمه دارند و 

احساس می‌کنند که این سرمایه‌گذاری 

بــه زحمت آن نمی‌ارزد در حالی که ما با 

کمک فناوری روز این بخش را به لذت 

بخش ترین و پرسودترین بخش چاپخانه 

آنها تبدیل کرده‌ایم



در حال کار بود؛ خود این کارکرد یک رکورد 
بی‌نظیر در بین دستگاه‌های صحافی است.

توتالیا از ســال 1353 نمایندگی دوپلو را در 
اختیــار دارد. هیچ دســت‌اندرکاری در حوزه 
چــاپ این توانایی بی‌نظیر را بــاور نمی‌کند اما 
کیفیت خوب این دســتگاه طی سال‌هایی که 
ما نمایندگی‌اش را داشــته‌ایم ثابت شده است. 
این ماشــین‌ها علی‌الخصوص مدل اخیر آن به 
صورت فول‌اتوماتیک بوده و جالب است بدانید 
که حتی کارهایی چون تعویض ســایز، انتخاب 
ســایز مفتول و تنظیم فاصله برش از هر طرف، 
به وسیله کامپیوتر و بدون دخالت دست انجام 

می‌پذیرد.

 نمایندگی‌ها
شــرکت توتالیا علاوه بر نمایندگی شــرکت 
ژاپنــی دوپلــو )Duplo(، نمایندگی برندهای 
 )Multigraf( مولتی‌گــراف  چــون  معتبری 
سوئیس، فولیانت )Foliant( چک، ماشین‌های 
پانچ و فنر JPI فرانسه، EBI آلمان، بی‌متیک 
)B.matic( ایتالیا و دســتگاه‌های جلد ســاز 
فســت بایند )Fastbind( فنلاند را دارا است. 
توتالیا بــا ورود به بــازار دســتگاه‌های لیبل، 
نمایندگی شرکت روتاتک )Rotatek( اسپانیا 
را نیز اخذ کرده اســت که علاوه بر دستگاه‌های 
لیبل، ماشــین‌های چــاپ UV را نیز تولید و 

عرضه می‌کند.

تسریع رشد با نوسازی خط تولید
در خلال بررسی‌هایی که برای نیازسنجی بازار 
صورت دادیم متوجه شــدیم که یکی از عمده 
مشکلاتی که ســرعت رشد صنعت چاپ کشور 
را کاهش داده، تفکر سنتی در این حوزه است. 
برای رفع این مشــکل توتالیا تصمیم گرفت که 
به چاپخانه‌ها، لیتوگرافی‌ها، صحافی‌ها و صنایع 
وابسته دیگر ورود پیدا کرده و ضمن آشناسازی 
آنــان بــا تکنولــوژی روز، فوایــد و مزایای به 
کارگیری این دستگاه‌ها را برای آنان شرح دهد. 
امروز مجموعه‌هایی را می‌بینیم که با سابقه‌ای 
کمتر از ده سال توانسته‌اند چاپخانه‌های قدیمی 

و باتجربه را پشت ‌سر گذاشته و سهم قابل توجهی 
از بازار را به خود اختصاص دهند. این رشد سریع 
به خاطر استفاده از تکنولوژی جدید و آشنایی با 
فنون و تکنیک‌های مدرن صورت گرفته است؛ به 
نظرم همین نوگرایی و تجدد آنها را پیش انداخته 
است که چاپخانه‌های قدیمی ریسک پذیرفتن آن 

را قبول نمی‌کنند.
چاپخانه‌ها عمدتاً از راه‌اندازی بخش صحافی در 
کنــار کار خود واهمه دارند و احســاس می‌کنند 
که این ســرمایه‌گذاری به زحمت آن نمی‌ارزد در 
حالی کــه ما با کمک فنــاوری روز این بخش را 
به لذت بخش ترین و پرسودترین بخش چاپخانه 
آنها تبدیــل کرده‌ایم. تمام هــدف ما هم همین 
اســت؛ کمک به پیشــرفت چاپخانه‌ها و نوسازی 
خط تولید آنها تا رسیدن به بهره‌وری بالاتر. الان 
نامی‌نقش در زیر یک سقف علاوه بر دستگاه‌های 
مدرن چاپ، دستگاه‌های لیتوگرافی، سلفون‌کشی، 
طلاکوب، صحافی و ســایر تجهیزات لازم را گرد 
هم آورده و این به آن معنی اســت که از صفر تا 
صــد کار در این چاپخانه به انجام می‌رســد. این 
یــک نمونه و مصداق موفقیت با کمک نوگرایی و 

پذیرفتن تکنولوژی است.



13
96

ور  
ری

شه
 /1

51
ره 

شما
ش

زار
گ

112

له
مقا





13
96

ور  
ری

شه
 /1

51
ره 

شما
ش

زار
گ

114

له
مقا





13
96

ور  
ری

شه
 /1

51
ره 

شما
ش

زار
گ

116

له
مقا

افزایش فروش 
با طرح مطلوب 
بسته‌بندی

مطلبی که در زیر می‌آید از کتاب 
تألیف  »مبانی طراحی در بسته‌بندی« 
مهندس مصطفی امام‌پور از مرکز 
پژوهش‌های لجستیکی است  و  مطالعات 
که در هر شماره بخش‌هایی از آن به 
حضور خوانندگان عزیز ارائه می‌شود. 
امید است بتواند به غنای فرهنگ 
کند. بسته‌بندی کشورمان کمک 

 بخش هفدهم و پایانی
 صرفه‌جویی حتی یک قوطی

جمــع‌آوری مصرف‌کننــده نیــز در بازیافت قوطی 
فولادی نقش مهــم و روزافزونی بر عهــده دارد. برای 
بازیافت، انگیزه‌های پولــی و محیطی قوی وجود دارد 
و عمدتاً مدیون این عامل هستند که قوطی آلومینیوم 
تماماً آلومینیومی است و بدون ایجاد صدمه به کیفیت، 
می‌توان آن را بازیافت کرد. در واقع چنین برآورده شده 
اســت که خرید، بازیافت و برگشت به قفسه فروشگاه 
یک قوطی تنها شــش هفته به طــول می‌انجامد؛ این 

فرآیند، بازیافت »حلقه بسته« نام دارد.

 بازیافت حلقه بسته قوطی‌های آلومینیومی
یکی از مزایای عمده این فرآیند این اســت که ذوب 
دوبــاره قوطی آلومینیومی اســتفاده شــده، تنها به ۵ 

درصد انرژی لازم برای تولید فلز دست اول نیاز دارد.
بازیافت قوطی آلومینیومی اساساً برای مصرف‌کننده 
انگیزه ایجــاد می‌کند و منافع محیطی و مالی دارد که 
این هم ضامن موفقیت آن به شمار می‌رود، زیرا قوطی 
مصرف شده منبع ارزشمندی از ماده خام برای صنعت 
محسوب می‌شــود، صرفه‌جویی بالایی در انرژی تولید 
می‌کند و صنعت نیز می‌توانــد در بازیافت قوطی‌های 
آلومینیومــی در مردم انگیزه ایجاد کند. با توجه به این 
مسئله که هر قوطی حدوداً یک پنی ارزش دارد، هزاران 
نفر و چندین موسسه خیریه فعالانه در این امر شرکت 

می‌کنند.

 پردازش فویل آلومینیوم
فویل را اغلب در صنعت ثانویه در کوره‌های ارتعاشی 

موجــود دوبــاره ذوب می‌کننــد. این کوره‌هــا از نظر 
حفاظت‌های محیطی ایمن هســتند و تشعشعات آنها 

کاهش می‌یابد.
آلومینیــوم حاصــل عمدتاً بــرای ســاخت اجزای 
ریخته‌گــری در صنعت خــودکار مورد اســتفاده قرار 
می‌گیرد، مثل سرسیلندر و قطعات موتور. در این موارد 
کــم وزن بودن اقلام منجر به صرفه‌جویی در ســوخت 
می‌شــود. بازار نهایی نیز مطمئن و رو به رشــد است و 
از آینده‌ای روشــن برای بازیافت فویل آلومینیوم نوید 

می‌دهد.

 شیشه
شیشــه، یکــی از قدیمی‌ترین موادی بــوده که در 
تاریخچه آدمی برای ســاخت ظرف مورد استفاده قرار 
گرفته اســت. کاربرد آن حداقل به پنج هزار سال پیش 
بــه بین‌النهرین و مصــر باز می‌گردد. امــا ابداع آن به 
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زمان‌های پیش‌تــر از آن تعلق دارد. در ابتدا میزان 
تولید انرژی و اســتخراج منابــع زیرزمینی و حجم 
اســتفاده دوباره از بطری شیشــه‌ای نتیجه فرآیند 
تولید بوده اســت. امــروزه شیشــه در کاربردهای 
فراوانی مورد استفاده قرار می‌گیرد. مقتضیات حفظ 
انــرژی و منابع در این صنعت دلیــل عمده تقاضا 
برای شیشــه‌خرده بوده اســت. با تغذیه ۸۰ درصد 
شیشه‌خرده و ۲۰ درصد مواد خام در کوره شیشه، 
۲۰ درصد انرژی صرفه‌جویی می‌شود. در استفاده از 
ماسه، سنگ آهک و خاکستر سودا، کوره را می‌توان 
بــا موفقیت با ۸۰ درصد شیشــه‌خرده راه انداخت؛ 
مشروط بر اینکه شیشه‌خرده ویژگی‌های مخصوصی 

را دارا باشد.

 کاغذ و مقوا
تمامی اجــزای اصلی کاغذ‌هــا و مقواها )الیاف و 
افزودنی‌ها( را می‌تــوان از دیدگاه نظریه‌ای بازیافت 
کــرد. زباله کاغذ تمیز و نو، البته چاپ نشــده طی 
فرآیند تولید در دســتگاه کاغذســازی به دســت 
می‌آیــد. فیبرها را برخلاف شیشــه می‌توان کاملًا 
بازیافت کرد، زیرا این مــاده طی فرآیندهای تولید 
کیفیت خود را از دســت می‌دهد، کوتاه‌تر می‌شود 
و قابلیت پیوســتگی در آنها نیز کم می‌شود. اگر بنا 
باشــد که کیفیت کاغذ یا مقــوا به خصوص از نظر 
خواص رنگی و اســتحکامی حفظ شود، مقدار کاغذ 
بازیافتــی در مخلــوط با خمیر دســت اول را باید 

محدود کرد.
این نکته را باید به خاطر داشــت که بســیاری از 
درجــات و انواع مختلــف کاغذ و کاغــذ بازیافتی 
وجود دارند که برای بســته‌بندی مناسب نیستند. 
بــه طور کلی، کاغذ و کاغــذ روزنامه بازیافتی برای 
تولید مجله مناســب نیست. منابع عمده مواد برای 
بســته‌بندی‌های کاغذ و مقوای بازیافتی عبارتند از: 
لفاف‌های کاغذی، ســینی و جعبه‌های موج‌دار که 
خمیر بازیافتی حاصل از این منابع را می‌توان برای 
ساخت لاینر لایه‌های میانی جهت تبدیل دوباره به 
جعبه‌های موج‌دار یا برخی از انواع مقوای جعبه‌های 
تاشو مورد استفاده قرار داد. در حوزه وسایل موج‌دار 
لاینرهای کرافت و لایه‌های میانی نیمه‌شــیمیایی 
اغلب از فیبر جدید، خمیر ســولفات و فرآیندهای 
نیمه‌شیمیایی ساخته می‌شوند. اغلب مقدار کمی از 
خمیر بازیافتی را به کار می‌برند تا در ســاخت مقوا 
به قابلیت‌های بهتری برسند. این مواد تازه یا دست 
اول از ویژگی‌های اســتحکامی عالــی برخوردارند؛ 
این ویژگی‌ها عمدتاً مدیون حفظ طول فیبر اســت. 
خمیر بازیافتی که بــرای لاینرها و لایه‌های میانی 
بازیافتی بــه کار می‌رود، در درجــات مختلفی در 

دسترسی هستند که این درجات به منبع و درجه ماده 
خام بازیافتی بستگی دارند. مقواها و لاینرهای دو لایه 
و سه لایه از ترکیبات کاغذ کرافت، لاینرهای بازگشتی 

و لاینرهای تکه شده نیز تهیه می‌شوند.

 پلاستیک
بســته‌بندی‌های پلاســتیکی با تمامی مواد دیگر در 
بسته‌بندی متفاوت هســتند. این مواد خانواده بزرگی 
را تشــکیل می‌دهند که بــه تنهایی یــا در ترکیب با 
مواد یا پلاســتیک‌های دیگر برای تولید انواع و اقسام 

بسته‌بندی‌ها به کار می‌روند.
تجدید پردازش ترموپلاســتیک‌ها فرآیندی منحصر 
به فرد اســت. ایــن مواد در دمای پاییــن 300 درجه 
سانتی‌گراد ذوب می‌شــوند و وقتی ذوب شدند، پیش 
از تبدیل به شــکل کاربردی‌شــان می‌توانند از صافی 
عبــور داده شــوند و از آلوده‌کننده‌های درشــت پاک 
شــوند. در حالت خالص ارزش بالایی دارند. گرچه بازار 
اصلی پلاستیک زباله، به مقادیر مازاد محدود است اما 
تکه‌های پردازش شــده این پلاستیک‌ها را می‌توان به 
سادگی مورد اســتفاده قرار داد، زیرا ویژگی‌ها و منشأ 

آنها شناخته شده‌اند.
بنا به دلایل ذیل نمی‌توان بسته‌‌های تهیه شده از مواد 
پلمیــری را مجددا در صنعت بســته‌بندی به‌کارگیری 

کرد، این دلایل عبارتند از:
- پلاســتیک انواع بسیار متنوعی دارد و جدا کردن آنها 

پس از مصرف، از نظر اقتصادی مقرون به صرفه نیست.
- کدهایــی که انواع عمده پلاســتیک را مشــخص 
می‌کنند، روز به روز بیشتر مورد استفاده قرار می‌گیرد؛ 
اما فقــط زمانــی می‌تــوان از آنها اســتفاده کرد که 

دسته‌بندی مواد به صورت دستی انجام نشود.

- در حــال حاضر مصرف‌کننــدگان، توزیع‌کنندگان 
محصــولات مختلــف، تولیدکنندگان و تمــام اجزاء 
تشکیل‌دهنده صنعت بســته‌بندی در دنیا با این سؤال 
مواجه هســتند که در جهت بازیافت و یا از بین بردن 
باقیمانده‌هــای این پلاســتیک‌ها در محیــط چه باید 

بکنند؟
در این راستا برخی از تولیدکنندگان مواد پلاستیکی 
در جهت تولید پلاســتیک‌هایی که بــه صورت کاملی 
در محیط زیســت تخریــب می‌شــوند برآمده‌اند. این 

پلاستیک‌ها توســط میکروارگانیسم‌ها مورد حمله قرار 
می‌گیرند و به صورت کامل تجزیه می‌شــوند. تخریب 
کامل اینگونه پلاستیک‌ها قابل مقایسه با تخریب مواد 
طبیعی مانند نشاســته، ســلولز یا پروتئین است. این 
پلاستیک‌ها خوشــبختانه به راحتی قابل تولید هستند 
و از نظر شاخص‌های عملکردی و کیفیتی بسیار خوب 

عمل می‌کنند.
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 آغاز راه
قبــل از ورود بــه کار چاپ، شــاگرد عمویم در 
کاغذفروشــی بودم. عمویم یکی از بزرگان تجارت 
از دست‌اندرکاران عرصه چاپ،  کاغذ است، خیلی 
ایشــان قدیم‌ترها  را می‌شناســند.  یعقوب‌خانــی 
یک صحافی هم داشــت و بــه خاطر همین من از 
کودکی درگیر کار صحافی و کاغذ بودم و حســن 
اینکار برای من آشــنایی خوب با انواع کاغذ بود. 
جنــس، گرماژ و اینکه چه چاپی روی چه کاغذی 
بهتر می‌نشــیند را می‌دانم و چون عمویم هم در 
کار توزیــع کاغذ اســت به راحتــی و بدون هیچ 
مشــکلی می‌توانم کاغذ متناســب با هر بهره‌وری 

نمایم. تهیه  و  انتخاب  را 
همکاری من با عمو تا ســال 86 ادامه داشت و از 
آن پــس تصمیم گرفتم تا کســب و کار اختصاصی 
خــود را راه بیانــدازم. مــن کارم را از برش کاری 
شــروع کردم، یک دســتگاه برش پرفکت داشتم و 
با آن کارهای بــرش چاپخانه‌های دیگر را به انجام 
می‌رساندم اما همچنان با کار کاغذ رابطه‌ای نزدیک 
داشــتم. بعد از مدتی جعبه‌سازی و بسته‌بندی هم 
به کارهایم اضافه شــد، یک دســتگاه لمینت و یک 
دایکات تهیه کردم و با آنها مشــغول به کار شــدم. 
مجموعــه مــن روز به روز توســعه پیــدا می‌کرد، 
دستگاه‌هایم زیادتر می‌شد و کارم پیشرفت می‌کرد 
امــا هدفی که همچنــان در ذهنم بــود و به تمام 
انگیزه می‌داد، تأســیس یــک چاپخانه  تلاش‌هایم 

بود. اختصاصی 

 هدف، کارآفرینی
برای رســیدن به هدفــم و اینکه بتوانــم در حوزه 
فعالیتــم همه کارهایم را خــودم انجام بدهم و کمتر 
به مجموعه‌های دیگر وابســته باشم خیلی سخت کار 
کردم. در این راه من پشــتوانه بزرگی نداشتم، خودم 
بودم و خودم اما خیلی دوست داشتم شرایطی را ایجاد 
کنم که ضمن پیشرفت شخصی بتوانم کارآفرینی نیز 

داشته باشم.
لطف خدا شامل حال من شد و کسب و کار کوچکی 
که سال 86 با یک دستگاه برش آغاز شده بود در سال 
1391 بــه عنوان یک کارگاه خدمات پس از چاپ قد 

علم کرد.
در ابتدای کار یکسری خدمات پس از چاپ داشتیم، 
سلفون‌کشی، دایکات و برش یووی از جمله کارهایی 
بود که در طراحان به انجام می‌رسید. به خاطر التزام 
به انجام کار با کیفیت و مشــتری‌مداری هرچه جلوتر 
رفتیم مشــتری‌ها افزایــش پیدا کردنــد و این ما را 
متعهدتر و کارمان را دقیق‌تر و با کیفیت‌تر می‌کرد. ما 

طراحان
فقط یک نام نیست

در کار با فرم عمومی در مجموعه‌های 
بزرگ عمدتاً کسی وقتی برای طراحی 
ندارد و دردسرهای آن را متقبل 
نمی‌شود در حالی که به نظر می‌رسد 
مشاوره آنها به عنوان افرادی که روزانه 
با طرح‌های مختلفی سر و کار دارند 
می‌تواند به شدت راهگشا باشد.
بازار ایران در حال جایگزینی نسل 
است و امروز جوانان زیادی را در کسب 
و کارهای موفق سراغ داریم که گاهی 
در عین جوانی و پویایی، پختگی در 
رفتار و امیالشان به چشم می‌خورد 
و این نشان از استفاده از تجربه‌های 
اندوخته شده دیگران دارد. نمی‌شود 
همه چیز را شخصاً تجربه کرد و باید 
در بسیاری موارد از دیگران سرمشق 
گرفت و این ملزم کنار گذاشتن غرور 
جوانی و تجربه‌پذیری است.

در عصر آنلاین)!( اتلاف وقت برای 
خرید توجیهی ندارد، امروزه تقریباً هر 
چیز را می‌توان به وسیله اینترنت تهیه 
و یا هر خدماتی را رزرو کرد. این موج 
از تکنولوژی اپیدمی شده و روز به روز 
ابعاد گسترده‌تری به خود می‌گیرد. با 
این اوضاع کسب و کاری موفق است که 
بتواند با تکنولوژی روز خود را هماهنگ 
کند و از تمام مواهب آن نهایت استفاده 
را ببرد.

آیا کسی و یا مجموعه‌ای یافت می‌شود 
که تمامی این خصلت‌ها را داشته باشد؟ 
ما طراحان را می‌شناسیم.

معرفی مجتمع چاپ طراحان 
در گفت‌وگو با امین‌خانی 
مدیرعامل این مجموعه

بر روی خوش‌قولی و تحویل به موقع کار به مشــتری 
تمرکز می‌کردیم و این باعث شــده بــود هر کدام از 
مخاطبان ما به یک رسانه برای تبلیغ طراحان تبدیل 

شوند.

 مجتمع چاپ طراحان
ازدیاد مشتری باعث شد ما به فکر گسترش بیش از 
پیش مجموعه بیافتیم تا بتوانیم به واسطه آن خدمات 
بیشتری به مشــتریانمان برسانیم. اندیشه پیشرفت و 
روند رشــد در ما ادامه داشــت و کارگاه نوپای ما در 
آغــاز دهه 90 بعد از پنج ســال ممارســت و تلاش 
تبدیل به مجتمع چاپ طراحان شــد که امروز بیش 
از 50 پرســنل به صورت مســتقیم در آن مشغول به 

کار هستند.
ما یک دســتگاه چاپ چهار رنگ هایدلبرگ )74-

SM( با میز کنترل )2000CPC( و چند دســتگاه 
به روز دیگر تهیه کرده‌ایم و اکنون که با شما صحبت 
می‌کنم در صدد تهیه دســتگاه‌های تکمیلی هستیم. 
ما اکنون یک مجتمع تقریباً کامل هســتیم اما روند 
توسعه‌ای را سرمشق خود قرار داده و خود را ملزم به 

پیشرفت روزافزون کرده‌ایم.

  میلاد حاتمی



قبلًا مجموعه طراحان دســتگاه لیتوگرافی نداشت که 
الان اضافه کرده‌ایم و بخش قبل از چاپ ما تکمیل شده 
اســت. خدمات چاپ هم داریم و در بخش بعد از چاپ 
هم از دستگاه‌های سلفون‌کشی، یووی، لترپرس، دایکات 

و برش بهره می‌بریم.

 حرف اول، کیفیت
یکــی از مواردی کــه همواره بــرای مجتمع چاپ 
طراحــان از اعلا درجه اهمیت برخوردار اســت بحث 
کیفیت کار اســت که چون امروز همه کارها زیر یک 
ســقف انجــام می‌پذیرد و بر نحوه انجام درســت آن 
نظارت کاملــی صورت می‌گیرد، ایــن مهم به خوبی 
برآورده شــده اســت. مشــتریان ما امروز از سرعت 
تحویــل و کیفیــت نهایی کار ما کمال خرســندی را 
دارنــد؛ مخصوصــاً در فرم‌های عمومی و سفارشــات 
کارت ویزیــت کــه اصولًا جــزو ســفارش‌های خرد 
محســوب می‌شــوند و به همیــن خاطر اصــولًا در 
چاپخانه‌هــای دیگر به عنوان کاری درجه دوم به آنها 
نــگاه می‌شــود و از کیفیت کمتری نســبت به دیگر 
کارهــای چاپی برخوردارند. ما به گفته مشــتریانمان 
جزو چاپخانه‌هایی هســتیم که در حین سرعت کار با 
کیفیت انجام می‌دهیم و کم و بیش سفارش در بازده 

تاثیری ندارد. نهایی ما 
یکــی دیگر از موارد رقابتی و منحصر به فرد ما قیمت 
پایین تولیداتمان اســت، تا حدی که مدعی هســتیم 
پایین‌ترین قیمت فــرم عمومی در ایران را برای همکار 
داریم و این در حالی اســت که کیفیت بالای کارمان را 

نیز تضمین می‌کنیم.

 فاکتوری به نام سرعت
ســرعت در کاری کــه مــا می‌کنیم مهم اســت، 
متاســفانه مشــتریان کارت‌های ویزیت تا زمانی که 
تمام کارت‌هایشان تمام نشــود و نیاز مبرمی نداشته 
باشــند سفارشات خود از این بابت را عقب می‌اندازند 
و یــا طرحی جدیــد دارند و برای دیــدن کار نهایی 
بی‌طاقت‌انــد و به هر زعمی هر وقت برای ســفارش 
می‌آیند بــرای دریافت آن عجله دارنــد. چون امروز 
توانســته‌ایم تمــام ملزومــات کار را زیر یک ســقف 

گــرد هم آوریم تــا حدود زیادی توانســته‌ایم بر این 
مشکل فائق آمده و سرعتمان را افزایش دهیم. خرید 
دستگاه‌های جدیدی که به آنها اشاره شد و قرار است 
به زودی به مجموعه اضافه شــوند نیز در همین راستا 

شکل گرفته است.
هــدف دیگری کــه در ذهن‌مان اســت، ایجاد یک 
مجموعــه خیلی بزرگ‌تر با افراد بیشــتر و با شــعب 
بیشتر است. می‌توان گفت که طراحان امروز در تمام 
شهرســتان‌ها مشــتری دارد و با آنها در رابطه مداوم 
کاری است ولی در جایی شــعبه اختصاصی نداریم و 
یکی از هدف‌هایمان این اســت که شــعبه‌هایی را در 
استان‌های دیگر بزنیم تا مشــتریان شهرستانی ما به 
راحتی بتوانند از شــعبه‌های شهرستان ما کارشان را 
سفارش بدهند و بدون هزینه حمل و نقل سفارششان 
را در محل خود دریافت کنند که با برنامه ریزی‌هایی 
که انجام‌ پذیرفته و پیگیری‌هایی در حال انجام است 

این مهم به زودی به وقوع خواهد رسید.
در پــی تلاش‌هایمان بــرای افزایش دادن ســرعت، 
نرم‌افزاری را جدیداً تهیه و نصب کرده‌ایم که با تنظیمات 
نهایی کــه انجام خواهد گرفت، به زودی به بهره‌برداری 
خواهد رسید. این نرم‌افزار پیشرفته ویژگی‌های خاصی 
دارد و مصــرف آن در بخش فرم‌های عمومی اســت و 
کمتر مجموعه داخلــی آن را دارا اســت. این نرم‌افزار 
دقت و هزینه‌هایی را می‌طلبد و مقتضیاتی دارد که هر 
شــرکتی قادر به استفاده از آن نیســت و شاید در کل 
کشور دو یا سه مجموعه باشــند که قادر به استفاده از 

این ابزار هستند.
بــا اســتفاده از این نرم‌افــزار پیگیری کار از ســوی 
مشتریان به شکل آنلاین انجام می‌پذیرد که این فاکتور 
به کار ما ســرعت بیشتری می‌بخشــد مضاف بر اینکه 
ارتباط ما با مشــتریان شهرســتان را تسهیل بخشیده 
و خدمات‌رســانی ما را قوی‌تر می‌کند تا بتوانیم هرچه 
بهتر و سریع‌تر سفارش‌ها را در اختیار آنان بگذاریم. این 
نرم‌افزار حتی وضعیت ارسال‌های تهران ما را هم تغییر 
می‌دهد و به این ترتیب سفارش‌دهنده می‌تواند با صرف 
هزینه‌ای کمتر از نصف هزینه پیک‌های معمول، در هر 
جــای تهران بزرگ سفارشــش را تحویل بگیرد که این 

ویژگی سرعت کارمان را دو برابر می‌کند.

 همیشه پاسخگو
یکــی از مزیت‌ها و نقــاط قوت مجموعــه طراحان 
کارکنان مجرب و متعهد آن است، اگر از کسانی که به 
صورت مداوم و در حجــم انبوه با ما همکاری دارند در 
مورد سبب انتخاب طراحان بپرسید اولین مزیتی که به 
آن اشــاره خواهند کرد روابط عمومی بالا و پاسخگویی 

تمام‌وقت و در دسترس بودن ما است.
بخش اعظمی از کار ما به فرم‌های عمومی اختصاص 
دارد. کارت‌هــای ویزیــت، تراکت و بروشــور به خاطر 
قیمت پایینی که دارند مورد استقبال زیادی قرار دارند 
و در فصل‌هــای کاری خاصی حجم سفارشــات آن‌ها 
در تیراژهای چندین هزار تایــی افزایش می‌یابد و این 
اســتقبال کار پیگیری ســفارش و پاسخگویی را بسیار 
مشکل می‌کند اما کارکنان مجموعه با آموزش‌هایی که 
دیده‌اند به خوبی و بدون کوچکترین مشــکلی کارها را 
ترتیب می‌دهند و ما تا به حال از این بابت مورد مواخذه 
مشتریان قرار نگرفته‌ایم که این خود یک رکورد است. 
مشــتریان ما به خوبی با روال کاری ما آشنا هستند و 

خیالشان از پاسخگویی و رسیدگی ما جمع است.
کارهایی که توســط مجتمع چــاپ طراحان به چاپ 
می‌رســند همگی دارای گارانتی هســتند و ما تا جلب 
رضایت مشــتری در خدمت او هستیم. طراحان معنی 
واقعی پشــتیبانی از تولیــدات و گارانتی محصول را به 
مخاطبینش نشان داده است. هرگز موردی وجود نداشته 
که این تعهد را خدشه دار کند و ما بر ایستادگی‌مان بر 
این مرام افتخار می‌کنیم. تا به حال پیش نیامده که ما 
کاری را انجام دهیم و بعد جوابگو نباشیم و مشتری در 

چشم ما به معنای واقعی ارباب رجوع بوده است.
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 برسام
نام دفتر ما و برندی که با آن در بازار شناخته 
می‌شــویم، طراحان است که در برج بهارستان 
واقع در خیابان ملت قرار دارد اما مجتمع چاپ 
ما برســام نام دارد و در خیابان ظهیرالاسلام 
قرار گرفته است. برسام در بن‌بست خاورمیانه 
)روبروی پاســاژ شقایق( واقع اســت و از این 
رو بارانــداز خوبی دارد و بارگیــری در آن به 
راحتی و بدون راه بنــدان انجام می‌پذیرد که 
این موقعیــت با توجه به در مرکز بازار بودن و 

دسترسی آسانش یک حسن است.
طراحان کارش را دوســت دارد و از انجام آن 
لذت می‌برد، مدارا و پاســخگویی ما از همین 
جا سرچشــمه می‌گیرد. کار چــاپ به خودی 
خود وقت‌گیر اســت و با کارهایی که ما به آن 
اضافه کردیه ایم وقت‌گیرتر هم شده است؛ این 
شــغل به خاطر دقت و ظرافتــی که می‌طلبد 
مســتقیماً روی اعصاب تأثیــر می‌گذارد و اگر 
علاقه در آن دخیل نباشد و تنها به چشم یک 
کار و به صرف درآمدزایی به آن نگاه شود واقعاً 
غیر قابل تحمل می‌شــود، این را خیل افرادی 
که تنها به گمان ســود آمده‌اند و بعد از مدتی 
بریده‌اند و در این کار ماندنی نشــده‌اند، ثابت 

می‌کنند.
ما ایــن کار را خودمان انتخــاب کرده‌ایم 
و از ایــن رو از آن رضایت کامــل داریم. ما 
تــاش کرده‌ایم تا همــواره بتوانیم خدمات 
بیشتر و بهتری ارائه بدهیم و این خط مشی 
هنوز در کار ما وجــود دارد. هدف ما جذب 
مشــتری بیشتر اســت و در این راه مشخصاً 
باید شــعب و نیروهایمان را افزایش بدهیم، 
باید چاپخانه‌های وســیع‌تری داشته باشیم و 
امکانات بیشــتری را مهیا کنیم، باید همواره 
چشمی به تکنولوژی روز داشته باشیم و دائم 
خود را به‌روز‌ سازیم؛ این تفکر توسعه‌پذیری 
ملکه ذهن ما شــده و برای رســیدن به آن 
از هیچ کوششــی فروگذار نیســتیم. ما تمام 
تلاشــمان را کرده‌ایــم و خواهیــم کــرد تا 
اســممان همچنــان جایگاه معتبــر خود را 
داشته باشد و به خوبی در بازار مطرح شود.

 فکر بکر
ما امســال یک کار جدید کردیم، در ســال‌های 
گذشــته ما هم چون دیگران برای تبلیغ و فروش 

بیشــتر، به تخفیف و یا جوایز قرعه‌کشی رو آوردیم که از 
راهکارهای معمول بازار هستند اما همواره با خود می‌گفتیم 
که طراحان چون دیگر بخش‌های کاریش باید با دیگران 

متفاوت باشد و کار ویژه‌ای در این مورد انجام دهد.
ما بررسی کردیم که مشتری در هنگام تخفیف گاهی 
مظنون می‌شود که شاید کار این مجموعه کم و کاستی 
دارد که ارزان اســت و یا از جایی کم می‌گذارد و از این 
دســت تعبیرهای عام. در مورد قرعه‌کشی هم حرف‌ها 
بــر همین منوال بود، تکه کلام‌هایــی جا افتاده در این 
مورد وجود دارد، می‌گویند اینها همه تبلیغ است و کسی 
برنده نمی‌شــود یا اینکه گفته می‌شود همه اینها شلوغ 
بازی اســت و آخر ســر جایزه را به دوستان و آشنایان 
خودشــان می‌دهند. ما به خوبی این موضوعات را درک 
کردیم و گفتیم باید حســن نیتمــان را ثابت کنیم و 
مشتری‌مداری‌مان را نشان بدهیم از این رو آمدیم برای 
تمامی مشــتریان و خریداران محصولاتمان سقف‌های 

متفاوتی برای میزان خرید مشخص کردیم.
طبق این روش هر خریداری که تا حد مشــخص 
شــده‌ای خرید کند بدون قرعه‌کشــی و هیچ منع 
دیگــری، از طراحــان هدیه دریافــت خواهد کرد. 
این هدایا هم اندیشــیده شــده هســتند و شما به 
وضوح می‌توانید ارزندگی آنها را متوجه شوید. این 
کاری بود که به این شــکل و با ایــن کیفیت تا به 
حال در ایران به انجام نرســیده اســت و یا حداقل 
من ندیده و نشــنیده‌ام. اگر به ســایت ما مراجعه 
کنیــد خواهید دید که هر روز هم این جوایز به‌روز 
شده، افزایش یافته و به سبد محصولات‌مان جوایز 
جدیدی افزوده می‌شــود )می‌توانیــد با مراجعه به 
www.tarahanprinting. سایت ما به نشــانی
com از سایر جوایز و قیمت محصولات و جزئیات 

کار ما آگاهی یابید(.
ما جوایــز ارزنده‌ای را برای قدردانی از مشــتریان 
ثابت‌مان در نظر گرفتیم که طی آن در طرحی ماهانه 
و با ریتمی افزایشی در قبال خرید مشتریان عزیز به 
آنها سکه بهار آزادی هدیه می‌دهیم. طرح تیر ماه ما 
)از 5 تیر تا 5 شــهریور( بر این اساس بود که با خرید 
هر 5 میلیون تومان از محصولات ما یک ســکه تمام 
بهار آزادی، هر ســه میلیون خرید یک نیم ســکه و 
هــر دو میلیون خرید یک ربع ســکه هدیه می‌دادیم 
که همان طور که مشاهده می‌کنید ابلاغ لفظ ارزنده 

برازنده آنها هست.
علاوه بــر این جوایز که به صورت ماهانه هســتند و 
محدودیت زمانی دارند یک سری جوایز نفیس هم وجود 
دارد کــه به صورت مادام و بــدون هیچ نوع محدودیت 

زمانی در خرید، به مشــتریان اهدا می‌شــود. بر اساس 
این طرح در ازای خرید هر 10 میلیون تومان یک عدد 
کنسول بازی پلی‌استیشن 4، هر پنج میلیون تومان یک 
تبلت لنوو )7 اینچ(، هر سه میلیون تومان یک دوربین 
عکاسی دیجیتال )16 مگاپیکســلی سامسونگ( و به 
ازای هر یک میلیون تومان خرید یک دستگاه قهوه ساز 
)هاردســتون به همراه دو فنجان( به یاران و همراهان 

طراحان اعطا می‌شود.
علاوه بر این یک سری طرح‌های مناسبتی هم برگزار خواهد 
شد که دوستان و علاقه مندان می‌توانند با عضویت در کانال 
Telegram.me/tarahan_printing تلگرام ما به آدرس

از جزئیات آنها با خبر شوند.
ما ایــن طرح‌ها را بــا مطالعه بــازار و رفتارهای 
مشــتری پیشــنهاد کردیم و تا کنون هم بازخورد 
خوبــی از این بابت گرفته‌ایم و اســتقبال خوبی از 
طرف مشــتریان مشــاهده کرده‌ایم. امیدواریم این 
روند رو به رشــد ادامه پیدا کند و اعتماد مشتری 
نســبت به همواره متزاید شــود. ما ایــن نکته را 
دریافته‌ایــم کــه در بازار رقابتی بایــد قدردان هر 
توجــه و انتخابی بود و از ایــن‌رو همواره به دنبال 
بالا بــردن کیفیت، افزایش ســرعت و صرفه‌جویی 
در زمان، کنترل قیمت، دسترســی آسان و تقویت 

هستیم. مجموعه  پاسخگویی 

 از طراحی تا تحویل
طراحان فقط یک اســم نیست؛ در مورد کارت‌های 
ویزیت و فرم‌های عمومی عمدتاً خود مشــتری طرح 
ارائــه می‌دهد اما در صورت درخواســت می‌توانیم با 
بهره‌گیــری از تجربه و افراد متخصصی که در اختیار 
مجموعه قــرار دارند به‌روزترین و متنوع‌ترین طرح‌ها 
را بنا به نوع کسب و کار و کاربری کارت‌ها به مشتری 
پیشــنهاد دهیم. علاوه بر این گاهی مشــتری از ما 
مشاوره و نظرخواهی می‌کند که ما در این صورت هم 

در خدمات‌رسانی کوتاهی نخواهیم کرد.
در این مــورد گاهی پیش آمده که مــا مجبور به 
دخالت هم شده‌ایم. به طور مثال یک مشتری طرحی 
را برای چاپ آورده که از لحاظ رنگ مشــکل داشته 
و ما پیشــنهاد بهتــری به او داده‌ایــم و رضایتش را 
جلب کرده‌ایم. گاهی پیش آمده که بر همین اساس 
طرح مشــتری کاملًا عوض شده اســت اما تجربه به 
ما نشــان داده آن ریزه کاری‌هایی که مشتری روی 
آنها پافشــاری می‌کند در نهایت و به زودی فراموش 
می‌شوند و آنچه که در خاطر مشتری می‌ماند کیفیت 

نهایی محصول تولید شده است.
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ما در مجموعــه طراحان تا جایی که زمان به ما اجازه 
بدهد و فرصت داشــته باشیم در امر مشاوره در طراحی 
و چاپ به مشــتریان عزیز خدمات‌رسانی خواهیم کرد. 
طراحان از طراحی تــا تحویل کار و اطمینان از رضایت 
مشتری در کنار او حضور خواهد داشت و هر عابری را به 

مهمانی همیشگی تبدیل می‌کند.

 های‌ورژن
طراحان در نظر دارد از نرم‌افزاری پرده‌برداری کند که از 
جدیدترین و کاملترین برنامه‌های نوشته شده در مارکت 
خریدهای آنلاین اســت. ما قبلًا هــم از ورژن دیگری از 
این نرم‌افزار اســتفاده می‌کردیم اما مدل نوین آن بسیار 
کامل‌تر است که به زودی در مجموعه طراحان راه اندازی 
خواهد شــد. این نرم‌افزار به اصطلاح یــوزر فرند بوده و 
کار با آن بسیار ســاده است، تا حدی که هر شخصی با 
هر میزان تحصیلات و آگاهی از فضای مجازی می‌تواند 
توسط آیکون‌های شکلی و واضح آن سفارش خود را به 
ثبت برساند. با کمک این نرم‌افزار خرید آنلاین راحت‌تر 
و وســیع‌تر خواهد شد و سفارش به طراحان مثل خرید 
از ســایت‌های مطرح و نامی دنیا دیگر هیچ احتیاجی به 
تماس تلفنی یا حضوری ندارد و تمام پرسش و پاسخ‌ها و 

پیگیری‌ها به صورت آنلاین انجام خواهد شد.
این نرم‌افزار کار ســیو و نگهداری و آرشیو را بسیار 
راحت می‌کند و احتمــال ایجاد خطا را تا حد زیادی 
کاهش می‌دهد. همان موقع که شــما سفارش خود را 
مشــخص کرده و خرید انجام می‌دهید چه در تهران 
باشــید و چه در سایر شهرستان‌ها )که در آنها ارسال 
سفارشات توسط اتوبوس‌های بین شهری، ترمینال و 
باربری‌ها صورت می‌پذیرد و هزینه باربری هم توسط 
طراحان پرداخت می‌شــود( می‌توانیــد زمان و نحوه 
ارســال سفارشــتان را انتخاب کنید و آن را با صرف 
هزینه کمی )کمتر از نصف هزینه‌های جاری و معمول 
حمــل و نقل با پیک یا به صورت ارســال باربری( در 

محل مورد نظر خود تحویل بگیرید.
ما شــاید به نسبت مجموعه‌های دیگر نوپا محسوب 
شــویم اما قرار نیست که همه چیز را خودمان شخصاً 
تجربــه کنیم و هر راهــی را آزمون و خطــا نماییم. 
طراحان همواره کوشش کرده از تجربیات دیگران بهره 
ببرد و در این راه شیوه تعالی مجموعه‌های موفق بازار 
را سرمشــق خود قرار داده است. طراحان سعی کرده 
در عین جوان بودن و حفظ روحیه پویایی، پختگی هم 
داشته باشد و من مطمئن هستم هر کدام از همکاران 
عزیزی که یک بار با ما همکاری کنند مشــتری ثابت 

ما خواهند شد.
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از سیر تا پیاز 
بسته‌بندی

تمام محصولاتی که ساخته  تقریباً 
دست بشر بوده و با استفاده از 
نیازمند  می‌شوند  تولید  طبیعی  منابع 
بسته‌بندی‌اند. این نیاز را می‌توان از 
جنبه‌های گوناگون مورد بحث و بررسی 
ایمنی و  امنیت،  قرارداد. هویت‌بخشی، 
سلامت و در نهایت حمل‌ونقل، همگی 
برای تحقق  به بسته‌بندی  نیاز مبرمی 
دارند.

حضور بسته‌بندی در دنیای مدرن، 
محصور به زمان و مکان خاصی نیست 
و به معنای واقعی کلمه، همه‌جا حاضر 
است. واقعاً آیا می‌توانید چیزی را مثال 
بزنید که در بسته‌بندی عرضه نشود؟ 
شاید بتوان چند نمونه ذکر کرد ولی 
این محصولات تعدادشان بسیار کم 
است. هم‌اکنون حتی محصولات زراعی 
و باغی نیز حداقل دارای یک لیبل 
می‌باشند و لیبل نیز خود شکلی از 
است. بسته‌بندی 

هر  نیاز  ابتدایی‌ترین  بسته‌بندی 
محصول پیش از عرضه به بازار 
برای  تولیدکنندگان  می‌باشد، چرا که 
شناساندن خود و محصولاتشان و 
البته محافظت از محصول در حین 
حمل‌ونقل و نگهداری پیش از فروش 
به آن نیاز مبرمی دارند. به بیانی 
نام،  بسته‌بندی می‌تواند ضمن معرفی 
خواص، مشخصات فنی و شیمیایی، 
تاریخ مصرف، قیمت، طریقه مصرف و 
نگهداری صحیح، محافظت آن کالا را 
تا زمان مصرف به عهده گیرد و در عین 
حال یک بسته‌بندی مطلوب قادر است 
موجب افزایش زمان حفظ و نگهداری 
باشد. کالای فاسدشدنی 

 بخش پنجم
بســته‌بندی یکــی از ترفندهای موثری اســت که 
با توســل به آن چــه در حد بســته‌بندی حجیم، چه 
بســته‌بندی جزیی و در ســطح مصرف‌کننده، چه در 
محــل تولید و چه در محل فرآینــد میزان ضایعات و 

هدررفت مواد غذایی را به حداقل رساند.

 بسته‌بندی و جلب مشتری
یکی از اصلی‌ترین دلایل بسته‌بندی مواد غذایی جلب 
مشتری است، به گونه‌ای که بسته‌بندی، چشمک زدن 
کالا )ماده غذایی( به مصرف‌کننده )خریدار( می‌باشد.

امروزه صنایع بسته‌بندی، به منظور جلب مشتری 
از رنگ‌ها، طرح‌ها و ابعاد خاص اســتفاده می‌نمایند 
تا در جوامع، اثرات قابل توجهی برای جلب بیشتری 
داشــته باشــند. به عنوان مثال رنگ‌هــای قرمز با 
ویژگی تند در کشــورهای عربی طرفداران بیشتری 
داشته و به کار بردن این رنگ در بسته‌بندی مشتری 
بیشــتری را به هنگام خرید وسوسه می‌نماید. طرح 
روی بسته‌بندی نیز از عوامل مؤثر در جلب مشتری 

انتخاب کالا می‌باشد. به هنگام 
بســته‌بندی مواد غذایــی باید به گونه‌ای باشــد تا 
مصرف‌کننده بتواند به آسان‌ترین روش از ماده غذایی 
بسته‌بندی شده اســتفاده کند، به عبارتی بسته‌بندی 
باید به راحتی باز و یا بسته شود تا مصرف‌کننده آن را 
انتخاب نماید. به ویژه آنکه مصرف‌کننده‌های امروزی 
انتظــار دارند مدت زمان کمتــری را صرف این قبیل 

کارها نمایند.
بسته‌بندی‌هایی که در هنگام استفاده از محتوای آن، 
راحتی مصرف‌کننده را مدنظر قرار ندهند، در انتخاب 
بعدی مورد اســتقبال قرار نخواهند گرفت از ســویی، 
امروزه ابعاد بسته‌بندی‌ها از عوامل مهم در انتخاب کالا 

توسط خریدار می‌باشد.

 بسته‌بندی و راهنمای مصرف مواد غذایی
 بســته‌بندی یکی از راه‌های کمــک به انتخاب کالا 
توســط خریدار اســت، به گونه‌ای کــه مصرف‌کننده 
می‌تواند شــکل کالای خود را از طریق بســته‌بندی، 
انتخاب نماید. بدین سبب اکثر تولید‌کنندگان سعی در 
کشــیدن تصویر کالای درون بسته بر روی بسته‌بندی 
می‌نماینــد، به عنــوان نمونه تصویر گوشــت بر روی 

بسته‌بندی گوشت.

 آلودگی میکروبی
میکروارگانیســم‌ها، اصلی‌ترین عامــل ضایعات مواد 
غذایی‌ محسوب می‌شوند. منشــأ این آلودگی‌ها ممکن 
اســت از مزرعه و باغ باشد که محصول در حال رشد یا 
دام را مورد تهاجم قرار دهد. ســپس علایم قابل رویت 
فساد طی حمل و نقل، انبار کردن و یا مصرف محصول 

به چشم آید.
میکروارگانیســم به منظور حیات خود نیاز به مصرف 
مــواد غذایی دارند، لذا بــه عنوان رقیب انســان‌ها در 
دسترســی به مواد غذایــی عمل می‌کننــد. البته طی 
مصرف مواد غذایی توســط میکروارگانیسم‌ها، آن ماده 
غذایی از مصرف انسانی خارج می‌شود پس مواد غذایی 

بایستی از دسترس میکروارگانیسم خارج شوند.
میکروارگانیسم‌ها در همه‌جا پراکنده می‌باشند برخی 
از آنها برای حیات نیاز به اکســیژن دارند و برخی دیگر 
بدون نیاز به اکســیژن، حیات خــود را ادامه می‌دهند. 
همچنین این میکروارگانیســم در دماها و رطوبت‌های 
مختلف قادر به ادامه حیات هستند لذا بسته‌بندی مواد 
غذایی باید به گونه‌ای انجام شود که حتی‌الامکان موارد 
فــوق را مدنظر قرار دهد و به این ترتیب تا حد ممکن از 

ضایعات سریع مواد غذایی جلوگیری نماید.

 تغییرات متابولیکی
تغییرات متابولیکی غیرمعمول که به دلیل گرمازدگی، 
سرمازدگی، کمبود اکسیژن یا تنش دی اکسید کربن روی 
می‌دهد ممکن است به لک افتادن، گودافتادگی، نرم‌شدگی 

بیش از حد، تغییر رنگ، تغییر بافت و... منجر شود.

 تنش‌های فیزیکی
تنش‌هــای فیزیکی طی برداشــت مکانیکی، حمل و 
جابجایی و... وارد می‌شود و سبب ضربه‌دیدگی، سایش 

و تغییر فیزیکی محصول می‌گردد.
بســته‌بندی باید به گونه‌ای باشد که سلامت کالا را 
مــد نظر قرار دهد به طور کلی مواد غذایی طی حمل 
و نقل دچار صدمــات فیزیکی می‌گردنــد. همچنین 
مــواد غذایی تحت تأثیر تغییراتی قــرار می‌گیرند که 
می‌تواند ســبب افزایش رطوبــت و یا کاهش رطوبت، 

خشک شدن و چروکیدگی مواد غذایی گردد.
بســته‌بندی باید به گونه‌ای انجام شود که ماده غذایی 
عــاوه بر ســامت بهداشــتی و فســادپذیری، از نظر 
سلامت ظاهری )از جمله عدم ضرب‌دیدگی، فرسودگی، 
پاره‌شــدگی، نرم شــدن، چروکیدگی و...( نیز مشکلی 
نداشته باشد تا خریدار در زمان انتخاب مواد غذایی آن 

را انتخاب کند.
در ایــران هم طبق گزارشــات و آمــار وزارت جهاد 
کشــاورزی ســالانه بیش از ۳۵ درصــد از محصولات 

کشاورزی در مراحل مختلف از بین می‌روند.
ضایعات را می‌توان با اعمــال فرآیندهایی مثل 
کنسرو کردن، انجماد، خشک کردن، بسته‌بندی 

و... کاهش داد.
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 درج زمان تولید و تاریخ انقضا به مصرف‌کننده در 
مصــرف ماده غذایی با کیفیت و با ارزش غذایی بالا 

کمک شایان توجهی می‌نماید.
 همچنین نوشــتن ارزش تغذیه‌ای ماده غذایی 
بسته‌بندی شده، علاوه بر آگاهی دادن به خریدار، 
انتخاب کالا را تســریع می‌کند. همچنین امروزه 
مناسب است اطلاعات تغذیه‌ای ارائه شده بر روی 
بســته‌بندی‌ها، واقعیت بیشــتری داشته باشند و 
یــا اطلاعات کامل‌تــری را در اختیار خریدار قرار 

دهند.
 نوشتن شــرایط نگهداری و یا شرایط پخت ماده 
غذایی بسته‌بندی شــده بر روی بسته نیز می‌تواند 
کمــک فراوانی به نحــوه نگهــداری و روش پخت 

خریدار نماید.
 ضمناً با توجه به گســتردگی کاربرد مواد غذایی، 
با ارائه موارد مصرف، می‌توان به خریدار در انتخاب 

کالا کمک نمود.
 از دیگــر مــواردی که بر روی بســته‌بندی ماده 
غذایی باید درج شود، میزان صحیح مصرف می‌باشد 
و یا اینکه نوشته شــود این ماده غذایی بسته‌بندی 

شده برای مصرف چند نفر می‌باشد.
 درج شناســنامه تولید‌کننده بر روی بسته‌بندی 
مــواد غذایی، بــه مصرف‌کننــده اطمینان می‌دهد 
کــه کالای مورد نظر در محل قابــل قبول و تحت 
نظر متولیان ســامت کشــور، تولید شــده است. 
پس بســته‌بندی خود می‌تواند بــه عنوان راهنمای 
مصرف‌کننده عمل کند و بــه او در انتخاب صحیح 

کمک نماید.

 وضعیت بسته‌بندی مواد غذایی در ایران
در حال حاضر، در کشــور ما بیشتر مواد غذایی 
به ویژه محصولات کشــاورزی، بدون بســته‌بندی 
عرضه می‌شــوند شــاید یکی از دلایل آن افزایش 
قیمت بســته برای محصولات اســت. از ســویی، 
اســتقبال از مواد غذایی بسته‌بندی شده، به دلیل 
عــدم اطمینــان از اطلاعات عرضه شــده، کمتر 
می‌باشــد. بنابراین بســیاری از خریــداران، مواد 
غذایی را به صورت غیربسته‌بندی شده خریداری 
و ســپس در منزل بــه صورت اولیه بســته‌بندی 
می‌کنند و تا زمان مصرف در فریزر قرار می‌دهند 
بــه همین دلیل، مــوارد زیر را بایــد مدنظر قرار 

دهند:
- خروج هوا از بسته ماده غذایی

- درج تاریخ بسته‌بندی شدن ماده غذایی بر روی 
برچسب بسته‌بندی

- درج نوع ماده غذایی بســته‌بندی شده و تعداد 
مصرف‌کننده بر روی برچسب بسته‌بندی

البته در سال‌های اخیر اقدامات خوبی در رابطه با 
بســته‌بندی مواد غذایی به ویژه توسط شرکت‌های 
بزرگ صــورت گرفته و با توجه بــه تبلیغات انجام 
گرفته حداقل در شــهرهای بزرگ استفاده از مواد 

بسته‌بندی در حال افزایش است.

 مواد عمده مورد مصرف در بســته‌بندی 
مواد غذایی

- کاغذ و محصولات کاغذی پوشش دار
- فلزات: ورقه حلبی، آلومینیوم، فولاد زنگ‌نزن، مفرغ

- شیشه
- پلاستیک

- پوشش‌های خوراکی
- ترکیبات دیگر مانند چوب، پارچه و غیره

 
 ویژگی‌های مهم مواد مورد اســتفاده در 

بسته‌بندی مواد غذایی
- شفافیت و درخشش ســطح آن برای رضایت و 

جلب نظر مصرف‌کننده
- کنترل در انتقال رطوبت

- کنترل در انتقال گازها
- تحمل تغییرات درجه حرارت به هنگام نگهداری 

و استفاده
- عدم تأثیر متقابل ســوء بیــن محصول و ماده 

بسته‌بندی
- فقدان مواد سمی

- ارزان بودن
- مقاومت در مقابل ضربه

- کم بودن وزن مخصوص ماده بسته‌بندی

 شفافیت
مصرف‌کننده دوســت دارد آنچه می‌خرد ببیند و 
بنابراین شــفافیت و شیشه‌ای مانند بودن بسته‌های 

مواد غذایی نیاز ضروری در بسته‌بندی آنها است.
البته مواد غیرشفاف مانند ســینی‌های سفید رنگ 
نیز در حد وسیعی مورد اســتفاده قرار می‌گیرند. این 
سینی‌ها مانع از آن می‌شــوند تا مصرف‌کننده هر دو 
طرف ماده غذایی را ببیند کــه در برخی موارد مانند 
بسته‌بندی گوشــت از عدم اعتماد و مقاومت خریدار 

می‌کاهد.

 رطوبت
کنتــرل تغییرات رطوبت موجــود در ماده غذایی 
در طــول نگهــداری آن بســیار مهم اســت. برخی 
فرآورده‌های غذایی مانند چیپس، پفک و بیسکوئیت 
باید در موادی بسته‌بندی شوند که نفوذپذیری آنها 
بــه رطوبت خیلی کم باشــد تا تــردی آنها محفوظ 

بماند.

 کنترل گازها
کنترل نفوذ‌پذیری مواد بسته‌بندی نسبت به گازها مانند 
اکســیژن و گازکربنیک نیز از اهمیت ویژهای برخوردار 
است. در مواقعی که مواد بسته‌بندی انتخاب شده نتواند به 
اندازه کافی گازهای تنفسی را منتقل نمایند، از ورقه‌های 

مشبک یا سوراخ‌دار استفاده می‌شود.
در خصوص مواد بسته‌بندی گوشت تازه باید به اندازه 
کافی اکسیژن از بیرون به داخل بسته‌بندی نفوذ نماید 
تا رنگ ســطحی گوشت در حد مطلوب باقی بماند. از 
طرف دیگر مواد غذایی که حاوی چربی زیادی هستند 
مانند لبنیات در صورتی که در معرض اکسیژن زیادی 
قرار گیرند اکسیده می‌شوند و به همین علت اغلب در 
خلأ و یا اتمسفر اصلاح شده بسته‌بندی می‌گردند و از 

ورق‌های با نفوذپذیری خیلی پایین استفاده می‌شود.

 تحمل تغییرات درجه حرارت
بسیاری از محصولات غذای بلافاصله پس از فرآوری 
یعنی به صورت گرم و داغ در داخل بســته‌بندی وارد 
می‌شوند و همچنین بسیاری از محصولات را به شکل 
آماده به مصرف تولید می‌کنند و تنها در هنگام مصرف 
نیاز بــه حرارت‌دهی مجدد جهت گــرم کردن نهایی 
وجود دارد. بنابراین مقاومت حرارتی ماده بســته‌بندی 

حائز اهمیت است.

 عدم تأثیر متقابل سوء بین محصول و ماده 
بسته‌بندی

در ایــن مــورد اثر محصــول غذایی بــر روی ماده 
بسته‌بندی و اثر ماده بســته‌بندی بر روی محصول به 

طور متقابل مطرح می‌باشد.
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معرفی 
استانداردهای 
جهانی بسته‌بندی

استاندارد، معانی متفاوتی دارد. مثلًا 
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 

 ساختار زوائد فلزی پیرامون جعبه‌های چوبی
تخته‌هــای الوار از انواع گونه‌هــای چوب نرم مناطق 
معتدله، به اســتثنای درختان دریایی، کاج و شعاعیان 
بوده و نباید از چوب‌های ســخت مناطق گرمسیری و 

معتدل استفاده شود.
الوارهــا باید بــه خوبی اره و صاف شــده و عاری از 
شــکاف، ترک، گره‌های مرده و یا سایر عیوب باشد، تا 
قدرت مقاومت جعبه را کاهش ندهد. موارد ذکر شــده 
نباید بیش از 17 درصد باشــد. رطوبت الوارها در زمان 

ساخت جعبه 4±16 درصد خواهد بود.
لبه‌های فلزی باید آبکاری شــده و بر اساس استاندارد 
BS EN ,1023            یکنواخت و پیوسته، پرداخت‌کاری 
E5.6 و ضخامت 0/3  شــده و پوششــی       5.6
میلی‌متر داشته باشند. لبه‌های فلزی انتهایی، حداقل 3 

میلی‌متر روی هم خم یا تا خواهد شد.
لبه‌های فلزی پرداخت کاری شده و کاربرد آن‌ها تنها 
باید بر اســاس بند 7/6 و اشــکال 1 الــی 4 معین در 

استاندارد انجام شود.

 چفت و بست‌ها
تمام میخ‌هــای D باید 30 میلی‌متــر طول، 2/36 
میلی‌متر قطر، گالوانیزه و با پوشــش رزین و سرپرچی 
ســیمی بر اساس حداقل مقدار پرچ، باید 6 میلی‌متر و 

در جهت و همسوی با الیاف‌ها باشد.
همه میخ پرچ‌ها، سر بیضی شکل با قطر 4 میلی‌متر از 
جنس فولاد داشته و دارای شکاف چند منظوره بر اساس 

استاندارد BS 4894 بوده که آبکاری نیکل نیز دارند.
حداقل فرورفتگی میخ پرچ برای اتصال لبه فلزی، 2 

میلی‌متر و برای تسمه یا زه، 3 میلی‌متر، خواهد بود.
تمام تسمه‌ها از جنس قلع، مس یا فولاد گالوانیزه با 
نوک‌های متفاوت سمبه‌ای، خواهند بود. بخش عرضی 
سیم حداقل 1 میلی‌متر، طول تاج حداقل 12 میلی‌متر، 
طول پاها 1±15 میلی‌متر و بلندتر از ضخامت الوار و بر 

اساس استاندارد MDF یا OSB خواهد بود.

 ساختار
تمام جعبه‌ها مطابق با ابعاد معین شده در قرارداد، با 

5+0 میلی‌متر ساخته خواهند شد.

 زوارها
تمام زوارها، بر اســاس اندازه اصلی 170×36 میلی‌متر 

و بر اساس استاندارد EN 1313-1 و BS خواهند بود.

 قیدها
قید )پایه( جعبه‌ها حداقل 30 میلی‌متر پهنا، خواهند 
داشت )مگر اینکه موارد خاصی در قرارداد ذکر شده باشد(.
قید )پایه( در زیر قســمت کف جعبه، قرار گرفته و با 
لبه‌های خارجی که در قسمت انتهایی جعبه قرار دارند 

به طول 5±50 میلی‌متر، فاصله خواهند داشت.
طــول )قیدها(، مســاوی با پهنــای خارجی جعبه، 

خواهد بود.

 میخ، پرچ‌ها
تمام میخ، پرچ‌ها باید طــوری میخکوبی گردند که 
 MDF ،سر، تاج و نوک آن‌ها از سطح دیگر الوار، پالت

یا OSB بیرون نباشد.
میخکوبی بیش از حد، تا 12/5 درصد ضخامت عضو 
)بدنه( اتصــال، مجاز خواهد بــود. میخکوبی بیش از 
اندازه )میخ‌های دو ســر( تا 50 درصد ضخات یا قطر 

تخته مجاز خواهد بود.
میخ‌پرچ‌ها از سمت سطح داخلی جعبه، پرچ گردیده 
و نبایــد هیچگونه ترک یا شــکافی بعد از پرچ، ایجاد 
گردد. میخ پرچ‌ها از میان قیدها، کف جعبه و از سطح 

داخلی جعبه پرچ خواهند گردید.
میخ‌پرچ‌ها، در یک ردیف خط میانی قید، قرار داشته 
و حداکثر، 75 میلی‌متر Pitch فاصله خواهند داشت.

فاصله بیــن میخ‌پرچ آخری، با انتهــای پایانی قید، 
2±25 میلی‌متر، خواهد بود.

 موارد مهم چوب‌های مقاومت و ساختار اصلی
 C 1 و A در این استاندارد مدل جعبه‌های مختلف
1 با بدنه‌ای از جنس تخته‌های روکش‌دار، پایه و درب 

چوب الواری، OSB یا MDF معرفی شده‌اند.
در تقســیم‌بندی جعبه‌ها هر کــدام با توجه به مواد 
اولیــه در ســاخت و تهیه آن‌ها طبقه‌بندی شــده‌اند. 
دلایــل اصلــی آن قابلیت‌هایی می‌باشــد کــه برای 
کاربــری انتظار می‌رود. به عنــوان مثال جعبه‌هایی با 
بدنه تخته‌ای توپــر که ابعاد، پهنا و ارتفاع آن‌ها کمتر 
از 250 میلی‌متر می‌باشــند، وقتی که طول جعبه از 
1000 میلی‌متــر بیش‌تر بوده و بیش از یک تخته در 
پهلو، درب و پایه نیاز داشــته باشد، استفاده می‌گردد. 
همچنین جعبه‌هایی که پهنای داخلی یا ارتفاع آن‌ها 
بیش از 150 میلی‌متر می‌باشــند، برای ساخت بدنه 
انتهایی آن‌هــا از دو تخته داخلی با بعــد بلندتر و یا 
الیاف‌های هم ســو با پهنای تخته میخکوبی شــده به 

T57
)Coating(/



از طرف خانواده و پرسنل چاپ صلاحی

یی سکو ا م  محتر ه  د نوا خا
ز  ا  ، ه د نمو ض  عر تسلیت  م  محتر ه  د نوا خا و  لی  بعا جنا به  را  یی   سکو ا کبر  ا علی  ج  حا ن  وا در شا 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 ی  برا ل  متعا ند  و خدا
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دور تختــه بیرونی و برای ابعــاد بلندتر، هم جهت 
بــا ارتفــاع جعبــه به‌کارگیری می‌شــود و نیز در 
جعبه‌هایی با پهنای داخلی و با ارتفاع بیش از 150 
میلی‌متر برای ســاخت بدنــه انتهایی آن‌ها از یک 
تخته با الیاف‌های هم ســو )یا بعد بزرگ تخته( و 
در صورت تســاوی بودن ابعاد تخته‌ها، الیاف‌ها هم 

جهت با پهنای جعبه مناسب می‌باشند.
این استاندارد در خصوص میخکوبی نیز آورده شده 
اســت که برای اتصال پایه )کــف جعبه( به پهلوها و 
قســمت انتهایی، از میخ‌های سر پهن استفاده شود 
و برای ســایر موارد، از میخ‌های D شــکل یا ساده 
استفاده می‌شود. برای تمام موارد اتصال، قطر میخ‌ها، 
حداقل 4/2 میلی‌متر می‌باشد و در صورتی که طول 
میخ‌ها، بیش از 50 میلی‌متر باشد، در این صورت قطر 

میخ‌های به کار رفته باید حداقل 30 میلی‌متر باشد.
میخکوبی بــه صورتی انجام خواهــد گرفت که 
قسمت وسط یا نوک انتهایی، از سطح دیگر الوار یا 
تخته خارج نگردیده و فرو رفتن میخ، بیش از اندازه 

تا 12 درصد ضخامت مجاز میخکوبی اولیه باشد.
طــول میخ به اندازه کافی برای نفوذ، حداقل 30 
میلی‌متر به قطعه )اندام( دریافت‌کننده بوده و یا در 
صورت عبور کامل از تخته، حداقل 9 میلی‌متر باید 

استحکام را در محل فراهم نماید.
هر میخی که در تخته‌ها یا الوارها به لبه تخته‌ها 
یا زهوارها کوبیده می‌شــود، بایــد در امتداد خط 

میانی لبه یا زهوارهای دریافت‌کننده باشد.
از میخکوبــی در فاصله 10 میلی‌متر نقاط تقاطع 
الوارها )نقاط متصل( اجتنــاب گردد. در خصوص 
دســتگیره‌ها نیز تمام دســتگیره‌ها باید بر اساس 
اســتاندارد Stan Def 81-29 بوده و تهیه آن‌ها 

منوط به سفارش در قرارداد می‌باشد.
دســتگیره‌های چندگانــه معرفــی شــده برای 
جعبه‌هــای طبقه‌بندی شــده در این اســتاندارد 
با توجه بــه ابعاد، حجــم و توانایــی تحمل وزن 

بسته‌بندی شده‌اند.
در صورت نیاز، قیدهای دســتگیره، تا حد ممکن 
می‌تواند در نزدیک لبه انتهایی بالای جعبه باشــد. 
بیــن لبه بالایی قید دســتگیره و لبه بالایی بدون 
قید جعبه، بایــد حداقل 65 میلی‌متر فاصله وجود 
داشــته باشد. بین لبه بالایی قید دستگیره و بست 
بالایــی انتهای قیــددار جعبه، بایــد حداقل 40 
میلی‌متر فاصله وجود داشــته باشــد )به استثنای 

دستگیره‌های نوع سه در این استاندارد(.
در ســایر مــوارد، قســمت انتهــای بالایی قید 
دستگیره ممکن است هم‌سطح با لبه بالایی جعبه 

بوده و یا به چفت بالایی چفت شود.

بسته‌بندی  برای  استانداردسازی  تمرین   
تجاری

در این اســتاندارد تمامی مشــکلات و تمهیدات 
ایمنی ذکر نشــده اســت و در صورتی که مواردی 
هم ذکر شده باشــد در رابطه با کاربرد آن خواهد 
بــود و اتخاذ تدابیر صحیح امنیتی و بهداشــتی بر 
عهده کاربران این اســتاندارد می‌باشد و باید قبل 
از به‌کارگیری این استاندارد، محدودیت‌های آن را 

بررسی کنند.
تحویــل یک محمولــه به مقصد آن بــا حداقل 
خســارت بــه بســته از اهــداف تولید‌کننــده و 
عرضه‌کننده کالا می‌باشــد و هیــچ گونه صدمه به 

محتوای داخل بسته وارد نمی‌نماید.
این استاندارد الزامات حفاظت جاری، بسته‌بندی 
تجاری، یکی کردن بسته‌ها و آماده‌سازی آن‌ها برای 
تدارکات را خاطرنشان می‌ســازد و شامل حداقل 
الزامــات برای حفاظت مکانیکی و فیزیکی بســته 
بوده و شامل انواع جابه‌جایی‌های مختلف و ارسال 
بارگیری با روش‌های گوناگون و ذخیره‌ســازی تا 
یک ســال در محیط بسته بدون خسارت دیدن به 
محصول می‌باشــد. همچنین این استاندارد شامل 
بسته‌بندی تعدادی از اقلامی است که برای توزیع 
بدون نیاز به بســته‌بندی مجدد و یا علامت‌گذاری 

مناسب می‌باشند.
الزامات این استاندارد باید مورد استفاده قرار گیرد 
مگر آنکه مطلب دیگری در قرارداد یا سفارش آمده 
باشد. این دستورالعمل، اســتفاده از آیین‌نامه‌های 
فدرال و یا روش‌های بســته‌بندی نظامی برای مواد 
را نه الزامی می‌شــمارد و نه مانع از آن می‌شــود و 
منابع تدارکاتی بهتر است از روش‌های بسته‌بندی 

پیشرفته استفاده شوند.
انجام شده  بســته‌بندی، علامت‌گذاری  حفاظت 
توســط منابع تأمین باید چنان باشــد که حداقل 
الزامات را تأمین نمایند. اقلام می‌بایســتی عاری از 
هرگونه کثیفی و سایر مواد آلوده‌ای باشد که ممکن 
است موجب فاسد شدن کالا شود و یا نباید چنان 
آلوده باشد که مصرف‌کننده قبل از مصرف مجبور 
باشد آن را تمیز کند. روکش‌های محافظتی که بر 
روی اقلام استفاده می‌شــوند تا آن‌ها را محافظت 

نمایند، مواد آلوده‌کننده تلقی نمی‌شوند.
اقلامی کــه در معــرض خوردگی و یــا خراب 
شدن می‌باشــند باید توسط روکش‌های محافظتی 
باز دارنده‌هــای فرار خورنده و یا بســته‌های ویژه 

محافظت شوند.
اقلامی کــه نیازمند حفاظت در برابر خســارات 
مکانیکی و یا فیزیکی بوده و یا شکســتنی هستند 

باید با لفاف پیچی، بالشتک‌گذاری، تقسیم‌بندی، 
کارتنی کردن و یا با سایر تمهیدات حفاظت شوند 
تا ارتعاش و لرزشــی را که به هنگام جابه‌جایی و 

حمل و نقل به آن وارد می‌شود، کاهش دهد.
یک بســته کالا باید چنان طراحی و ســاخته 
شده باشد که کالای درون آن را بدون هیچگونه 
صدمه‌ای بــه هنگام جابه‌جایی و ذخیره‌ســازی 
حفظ نماید و جابه‌جایی‌های بعدی را نیز ممکن 

سازد.
در هر بسته باید یک کالا و یا یک مجموعه و یا 
یک سری بسته‌بندی شده باشد مگر آنکه مطلب 
دیگری گفته شده باشد، همانند سخت‌افزارهای 
صنعتی که ممکن است به جز اقلام سبک وزن به 
صورت 12 تایــی، 50 تایی، 100 تایی، یا فله‌ای 
و یا ســایر موارد بسته‌بندی شــود که این تعداد 
برابر خرده‌فروشــی مناسب می‌باشند. در مواردی 
هم می‌توان بسته‌بندی فله‌ای انجام داد مگر آنکه 
خلاف این امر در قرارداد و یا در ســفارش آمده 

باشد.
اســتفاده از این نوع بســته‌بندی بــه ویژه در 
مــواردی کــه فعالیت‌های جابه‌جایــی، توزیع و 
کنترل موجودی را بهبود می‌نماید، در استاندارد 
مذکور توصیه شــده اســت. این نوع بسته‌بندی 
برای آســان‌تر کردن فعالیت جابه‌جایی و موجود 
دیگری لازم اســت. به ویژه در مواردی که تعداد 
بیــش از یک عدد و ابعاد بســته 64 اینچ مکعب 
یــا 0/00104 متر مکعب و یا کمتر باشــد، مگر 
اینکه مطلب دیگری در قرارداد و یا سفارش قید 

شده باشد.
در مــواردی که بســته‌بندی‌های واحــد بار و 
بسته‌بندی‌های میانی کالا نتوانند شرایط مناسب 
برای ارسال کالا را تأمین نمایند باید از بسته‌بندی 

کانتینری )جعبه‌ای( استفاده شود.
ایــن کانتینرهــا بایــد طبــق آیین‌نامه‌های 
باربران بوده و شــرایط تحویل ایــن کالا را به 
مراکز توزیــع با کم‌تریــن هزینه‌های تعرفه‌ای 
تأمیــن کند. از این کانتینرها باید در شــرایط 
مناســب برای چندین بــار جابه‌جایی به مدت 

یک سال بتوان استفاده نمود.
در صورت امکان بایــد بارها را برای جابه‌جایی 
یک دست نمود. انجام این کار محدود به استفاده 
از یــک پالــت و یا یــک کانتینر نمی‌شــود. در 
جابه‌جایی اقلام و ارســال آن‌هــا به وزارت دفاع، 
اقلام باید به یک بار واحد تعدیل شوند به طوری 
کــه این واحد بار را بتــوان به عنوان یک کالا در 

سراسر سیستم توزیع جابه‌جا کرد.
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تبلیغات در کشور، 
از چاله به چاه...!

داود یاراحمدی متولد 1350 خرم‌آباد 
لرستان، کارشناس و طراح گرافیک، 
کارتونی است، مجسمه‌ساز، عکاس و 
روزنامه‌نگار است. وی با رسانه‌های‌های 
مکتوب و دیجیتال کشور از سال 74 
به عنوان گرافیست، کارتونی  تاکنون 
است، تصویرساز، عکاس و مدیر هنری، 
همکاری داشته است.

بخشی سوابق اجرایی او عبارت است 
از: ریاست حوزه هنری سمنان، مشاور 
هنری و مسئول واحد گرافیک دفتر 
امور رسانه‌ای ریاست جمهوری، مدیر 
هنری روزنامه جام جم، مدیر هنری 
تولیدات  چهاردهمین جشنواره  مجلات 
صدا و سیما و مراکز استان‌ها، دبیر 
اولین جشنواره  برنامه‌ریزی  علمی و 
جهانی »هنر در رسانه« معاونت 
مطبوعات و اطلاع‌رسانی وزارت فرهنگ 
و ارشاد اسلامی.

یاراحمدی در زمینه فیلم و هم فعال 
است وی انیماتور و دستیار کارگردان 
فیلم  کارگردانی  انیمیشن »صعود«،  فیلم 
فیلمبردار  کوتاه داستانی »گل کاغذی«، 
فیلم داستانی »چهل سرود« بوده است. 
سازنده 20 انیمیشن 3 دقیقه  برای 
تلویزیون‌های جهان  رادیو  اتحادیه 
اسلام و کارگردان سریال مستند 13 
قسمتی »فرزندان ظلمت« بوده است.

 بهروز ‌هادی

گفت‌وگو با داود یاراحمدی

برخی از نمایشگاه‌هایی که یاراحمدی در آنها شرکت کرده 
اســت از این قرار است: نمایشــگاه انفرادی کاریکاتورتحت 
عنوان )شــهر، انســان، بی‌نهایت( در خرم‌آباد و الیگودرز، 
نمایشگاه جمعی کاریکاتور با موضوع )کسوف( در اصفهان، 
بروجــرد و خرم‌آباد، نمایشــگاه جمعی عکس عاشــورایی 
در تهران، نمایشــگاه جمعی پوستر عاشــورایی در گالری 
»شیث« تهران، نمایشــگاه جمعی نقاشی در فرهنگسرای 
نیاوران تهران و نمایش آثار در بیش 100 نمایشگاه جمعی 
بین‌المللــی )عکس، کاریکاتور، گرافیک، نقاشــی( و چاپ 
آثار در کاتالوگ‌های جشــنواره معتبر جهانی، بلژیک، کره، 
لهستان، ترکیه، چین، هلند و... داوود یاراحمدی جوایز بسیاری 
از جشــنواره‌های مختلف در رشته‌های مختلف دریافت کرده 
اســت که مختصری از آنها عبارت است از: نفر اول در بخش 
بهترین صفحه آرایی نشریات کشــور، پانزدهمین جشنواره 
مطبوعات و خبرگزاری‌های کشور، نفربرگزیده و دریافت دیپلم 
افتخار از هشتمین جشنواره هنرهای تجسمی جوانان سراسر 
کشــور در رشــته کاریکاتور-اصفهان، اثر برگزیده از ایران در 
جشنواره جهانی کاریکاتور آیدین دوغان ترکیه، جایزه عالی از 

جشنواره کاریکاتور »آلام« چین.
داود یاراحمدی همچنین تألیف »پرواز را با کتاب تجربه 
کنیــد / کارتون« و چاپ »پریســکه / آلبوم عکس« را در 
کارنامه خود دارد. چاپ و نشر گفت‌وگویی در باره وضعیت 
اکنون و آینده تبلیغات در کشور با او انجام داده است که از 

نظر مخاطبان گرامی می‌گذرد.

 اگــر بخواهید از منظر طراحــی و design به 
وضعیــت تبلیغات در کشــور نگاهــی بیاندازید؛ 

ارزیابی‌تان در این زمینه چیست؟
»دیزاین« در زبان فارســی »طراحی« ترجمه شده و به‌کار 
 Drawing می‌رود؛ در صورتی کــه »طراحی« ترجمه لغت
اســت. پس شاید بهتر باشد بگوییم: هر آن چه را که پیش از 
شروع فرآیند ثبت یک طرح رخ می‌دهد، دیزاین نامید. کلمه 
دیزاین )Desighn( به معنای بیان کردن، مشــخص نمودن 

و طراحی کردن ترجمه شده است.، دیزاین در زبان انگلیسی 
»اسم و فعل« اســت که هم بیان کردن و هم طراحی کردن 
را در خود مســتتر دارد. در قالب مقصود، هدف و غایت را در 
بر می‌گیرد و در معنای طراحــی، اجرای یک برنامه در قالب 

اسکیس، اتود، ترکیب‌بندی بصری و غیره است.
متاسفانه باید گفت که دیزاین )Desighn( در گرافیک 
و تبلیغات کشور از چاله درآمده و به چاه افتاده است. طی 
ســالیان گذشــته گرافیک و تبلیغات دچار یک دور باطل 
تکــرار و در خیلی از موارد دچار مبحث کپی‌کاری شــده 
اســت. در این میان خیلی از اساتید و پژو هشگران به این 
روند خرده گرفتند و قلم‌فرسایی‌های مختلفی انجام دادند 
که مانع این اتفاق شــود. خیلی از دفاتر تبلیغاتی هم برای 
دوری از این رویکرد به ســمت عاریــه گرفتن از ایده‌های 

خارجی میل پیدا کردند.
 به همین ســبب بســیاری از دفاتر تبلیغی و گرافیکی از 
بی‌اطلاعی سفارش‌دهندگان خود ســو استفاده کرده ودر 
خیلی از مــوارد عین تا عین یک اثر تبلیغی )تیزر، آنونس، 
پوستر، لوگو و...( خارجی را کپی کرده و در اختیار مشتری 
قرار می‌دادند. گفتنی اســت این روند تا جایی پیش رفته 
که همین آثار در جشنواره داخلی عرضه و بعضاً مقام‌هایی 
را به دســت می‌آورد و این جای تأســف است که اثری به 
بالاترین بخش و دریافت جایزه برسد بدون اینکه داوران آن 

جشنواره اطلاعی از کپی کاری اثر داشته باشند.
همین عامل باعث می‌شــود که؛ علاوه بر اینکه گرافیک و 
تبلیغات کشور به سمت ناکجاآباد سوق پیدا کند، ضرر و آسیب 

فراوانی به صاحبان کالا و سفارش‌دهندگان وارد شود.
اگر چه به دلایل، نبود متن درســت تبلیغی مناســب در 
کنار تصاویر تبلیغی، نداشتن مطالعه کافی هنرمندان عرصه 
تبلیغــات و خلق اثر بدون توجه بــا رفتار مصرف‌کننده در 
جغرافیــای محل عرضه یک محصول و یــا کالا، نبود یک 
تیم ورزیــده و خلاق در دفاتر تبلیغاتــی اعم از برنامه‌ریز، 
پژوهشــگر، کارشناسان بازاریابی و بازرگانی، جامعه‌شناس، 
روانشناس، طراح، لی اوت کار حروف، استفاده از ناآشنایی 
ســفارش‌دهندگان، نبود بررســی‌های تبلیغاتی در عرصه 
گرافیک و تبلیغات کشــور که به آثــار تولید فاخر امتیاز و 
تســهیلات خاصی در نظر گرفته شود و برعکس مانعی بر 

سر راه آثار کپی و تکراری و... باشد.
دسترســی آســان به نرم‌افزارهای تبلیغی و اطلاع‌رسانی و 
یادگیــری آن‌ها که همین امر باعــث ورود خیلی عظیمی از 
افراد نا آشــنا به عرصه تبلیغات شده است. از سوی دیگر نبود 
روابط عمومی‌های متخصص در ادارات، سازمان‌ها، مراکز اداری 
و خصوصی که بتواند خاســتگاه درست یک سازمان سفارش 
دهنده را به درستی به کارشناسان تبلیغی ارائه نماید. از عوامل 
دیگری اســت که گرافیک و تبلیغات کشور را طی سال‌های 

گذشته تا امروز دست خوش خود قرار داده است.

 همانطور کــه می‌دانیم، تبلیغــات محیطی از 
دهه 30 آغاز شــده، در طول این مدت گذشته از 
اجتماعی چه عوامل دیگری  و  فرآیندهای سیاسی 

در نوع و روش ارائه تبلیغات تأثیر‌گذار بوده‌اند؟
طراحی عامل اصلی ایجاد پوستر به شمار می‌آید و سابقه 
آن در ایران شــاید به دوران قاجار بازمی گردد، زمانی که 
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روزنامه‌های آن دوره به شــکل چاپ ســنگی منتشــر 
می‌شد. اگر چه پیشــتر از آن نیز مواردی تصویر‌سازی، 
کتابت‌ها و حاشیه نگاری‌هایی نیز بوده است ولی شاید 
از زمانی که پای تبلیغ و ســواد رســانه به میان می‌آید 
نشــود آن را در کنار آثار دیگر، مورد بررسی قرار داد. از 
آن زمان تا کنون همانطوری که روزنامه‌ها تابع شــرایط 
تغییر شدند، بی‌شــک مبحث تبلیغات در تمامی ابعاد 

خود تابع شرایط اجتماعی قرار گرفته و خواهد بود.
شاید بشــود گفت که در این کوران تغییر و تحولات، 
هنرمند خود نیز بخشی از این جامعه بوده و تأثیر‌پذیرفته 
و در اثــر ایــن تأثیر‌پذیری تابع شــرایط محیطی، فرم 
و شــکل قرار می‌گیرد و در نهایت بــه همان مدیوم و 
کالبد، اثر خلق می‌کند و از خُلق به خلق می‌رســد. در 

همین راستا اگر شما به پوسترهای تولیدی طی 
گذشته توســط هنرمندان نگاهی داشته باشید 
به راحتی به این تغییر و تحولات ســاختاری و 
محتوایــی پی خواهید برد. ضمــن اینکه تغییر 
و به روز شــدن تکنولوژی و ملزومات مورد نیاز 
هنرمند، خلق ایده‌های جدید را در تولید یک اثر 

تبلیغی سبب می‌شود.
در ایــن میان ســه عامل موضــوع، محتوا و 
ســاختار نیز ارتباط مستقیم با خلق اثر تبلیغی 
داشته و غالب شدن هر کدام از موارد یاد شده بر 
دیگری، محصول نهایی را دســتخوش یک روند 
کارکــردی بصری خواهد کــرد. اگر چه یک اثر 
تبلیغی )تیزر، آنونس، پوســتر، لوگو و...( علاوه 
بر موارد یاد شده، تابع شــرایط ساختاری مواد 
و متریال آن اثر تبلیغی در قالب نوع تکنولوژی 
خواهــد بود. اما در نهایــت تأثیر‌گذاری یک اثر 
تبلیغی خود مرهون شــناخت 7 مورد یاد شده 

در سؤال قبل می‌باشد.

 رســانه‌های جدید افراد را مداوم در 
به نظر شما  معرض تصاویر قرار می‌دهند. 
تأثیر این رســانه‌ها بر سواد بصری افراد 

جامعه از منظر تبلیغاتی چگونه است؟
»ســواد بصری« گونه‌ای از بازنمایی تصویری و قواعد 
بصری بــرای درک عملکرد و معنی آنهاســت. در این 
میان بحث سواد رســانه‌ای به دو مورد، اول با توجه به 
شناخت به مقدار درک و فهم سطح سلیقه افراد می‌توان 
سواد بصری آن‌ها را تحت تأثیر قرار داد ثانیاً اینکه طی 
گذشت زمان عوامل بصری ارائه شده در تصاویر مختلف 
ارتقاء سواد رسانه‌ای مخاطبان را به همراه خواهد آورد. 
اما اینکه چگونه، بــه چه صورت و تحت چه قاب‌بندی، 
نمایه‌ای برای مخاطب سازه شــود، خود جای گفتمان 
دارد که مستقیماً بر می‌گردد به مقدار سواد کارشناسان 
دفاتر تبلیغی و اهدافــی را که می‌باید دنبال کنند. چرا 
که اثر تولید طی گذشــته زمان، رفتار مصرف‌کننده یا 

مخاطب را در جامعه به دنبال خواهد آورد.
شــاید ما خیلی راحت از کنــار بیلبردهای تبلیغاتی، 
تبلیغات تلویزیونی، پوســترها و تبلیغات منتشــره در 
رســانه‌های مختلف عبور کنیم. غافــل از اینکه خیلی 
از رفتــار مردم در جامعه و فرهنــگ ارتباطی و زندگی 
روزمره‌شان نســبت به همدیگر و خودشان، برگرفته از 

همین تولیدات بصری تبلیغی است.

 شما به عنوان شــخصی که سال‌ها در زمینه 
گرافیک کار و تدریــس کرده‌اید، ضعف آموزش 

گرافیک و طراحی در ایران را در چه می‌بینید؟
عمومــاً نبود چارت و ســرفصل تدریس مشــخص و 
کارشناســی شده از ســوی اساتید دانشــگاه‌های هنر 
مهم‌تریــن عامل در بخش آموزش اســت. گاهی اوقات 
شما دروس و ســرفصل‌های ارائه شده در این د انشگاه 
با دانشــگاه هنر دیگر کاملن متفاوت اســت... حتی در 
دانشــگاه‌های آزاد یا ملی هم نگاهی به چند دانشــگاه 
هنر داشته باشــید به راحتی متوجه این اتفاق خواهید 
شــد. همین عامل باعث خواهد شــد فارغ‌التحصیلان 

کارشناســی یا مقاطــع بالاتر در بخــش گرافیک و یا 
تصویر‌ســازی و... این دانشگاه با دانشــگاه دیگر سطح 

اطلاعاتی‌شان زمین تا آسمان متفاوت باشد.
مضافاً اینکه چارت و سرفصل تدریس این سال با سال 
بعد در همان دانشــگاه تغییر می‌کنــد. همچنین نبود 
کارشناسان و اســاتید روزآمد در بعضی از دانشگاه‌ها تا 
جایی که جزوه از دســت برخی اســاتید جدا نمی‌شود. 
یعنی اینکه اطلاعات استاد در سطح یک جزوه خلاصه 
شده است. از سوی دیگر خیلی از دانشجویان هنر دیگر 
به مفهوم کلمه »دانش‌جو« نیســتند. و بیشــتر دنبال 

حاشیه‌های هنر هستند تا اصل هنر و خلاقیت.
از ســوی دیگر نبود فضای مناســب در دانشــگاه‌ها در 
راســتای کارهای عملی، نبود دروس مناســب و به روز و 

متناســب با رشته‌های گرافیک و تبلیغات و... همه و همه 
خود بخشی از عوامل مشکلات گرافیک در ایران می‌باشد.

 از شاخص‌های عمده در طراحی به‌روز بودن 
و همراهــی آن با خلاقیت و نوآوری اســت. آیا 
طراحان مــا به این موضوع توجه دارند؟ ارزیابی 

شما چیست؟
متاســفانه طرح‌های ارائه شده از سوی کارشناسان و 
طراحان گرافیک از خلاقیت و نو آوری مناسب برخوردار 
نیستند. یکی از مشکلات اساســی که در همین راستا 
باید به آن اشاره شــود این است که یک فارغ‌التحصیل 
کارشناسی گرافیک و یا مقاطع بالاتر به لحاظ مطالعاتی 
تنها در بســتر کارکرد و چیدمــان عناصر بصری، فرم، 
شــکل، رنگ، لی‌اوت و... درگیر هستند و سعی و تلاش 
دارند در بهترین شــیوه ممکن در چهار چوب موارد یاد 
شده یک اثر تبلیغی مناسب با رنگ و لعاب هرچه بیشتر 

برای مخاطب خود خلق کنند.
غافل از اینکه به این نکته توجه کنند قبل از خلق هر اثر 
تبلیغی می‌باید به سؤالات زیر فکر کنند و در راستای آن 
بحث خلاقیت و ایده را در هم عجین کنند. مشــتری من 
کیست؟ چه سن و سالی دارند؟ چه جنسیتی دارد؟ در چه 
جغرافیایی زندگی می‌کنند؟ سلیقه و ذائقه آنها چیست؟ 
ســطح تحصیلات مخاطبین چه اندازه اســت؟ چه مدت 
قرار است این تبلیغات در بین مخاطبین منتشر شود؟ آیا 
این شــیوه طراحی، اجرا، فرم شکل، رنگ و... ایجاد انگیزه 
در مصرف را به همراه خواهد داشــت؟ چقدر در باره رفتار 
مصرف تحقیق داشته‌ایم؟ ویژگی‌های کالای من کدامند؟ 
مزیت‌های )ارزش‌های( کالای من کدامند؟ مزیت متمایز 

کالا و خدمت من کدام است؟
پس پاســخ دادن به هر کدام از سؤالات یاد شده خود 
نیاز به یک تیم کارشناسی، پژوهشی و تحقیقی توانمند 
دارد که ماحصل آن خلق یک اثر خلاقه، نو و بدیع است.

 چه باید کرد که تبلیغــات ما برای جذابیت 
و تأثیرگذاری بیشــتر بر مخاطبان، همزمان از 
عناصر بومی و مدرن روز اســتفاده کنند، اصولًا 

آیا جمع این دو ممکن است؟
واقعیت این اســت تــا به امروز آنچنان باید و شــاید 
کارشناســان و بزرگان گرافیک ایــن مرز و بوم هنوز به 
این نتیجه نرســیده‌اند که باید دور هم بنشینند و یک 
کارشناسی و بازنمایی درباره به‌کارگیری عناصر بومی و 
منطقه‌ای خاص جغرافیایی در قالب »هویت فرهنگی« 

ایران انجام دهند!
گرافیک ما به عنوان یکی از زیرمجموعه‌های فرهنگ، 
دچار نوعی آشــفتگی اســت، به همین خاطر است که 
عمومــاً خالقان آثار تبلیغی به جای اینکه آثارشــان را 
از درون هویــت فرهنگی خود جســتجو و 
استخراج کنند، همیشه به دنبال این هویت 
در‌گذاره‌هایی از پیش تعیین شــده آثار خلق 

شده از دل فرهنگ غیرهستند.
برای به نتیجه رســیدن »هویت فرهنگی« 
در قالــب آثار تصویــری می‌بایــد؛ در ابتدا 
»تجزیه« و ســپس »تحلیل« اتفاق بیفتد و 
در نهایت، تجمیع ســاختاری شکل گرفته و 
هویــت تازه‌ای از »محتــوا« در گرفت و گیر 
عناصر در جغرافیای تصویر بوجود بیاید و در 
این زمان است که خلق مایه‌های فرهنگی از 

دل این آثار متبلور و زایش پیدا می‌کند.
از سوی دیگر با الهام گرفتن یا نحوه به کار 
بســتن نمادهای بومی، سنتی و به طور کلی 
ایرانیزه کردن فرم، شــکل و عناصر تشکیل 
دهنده یک قاب تصویــری می‌توان به نتایج 
بومی خوبی رســید، از این پس است که در 
به روز کردن و مدرن‌ســازی آن با مشــکل 
خاصی از سوی گرافیک ایران و جهان روبرو 

نخواهیم شد.

 از نگاه شما، چگونه می‌توان نظارت 
در زمینه تبلیغات و طراحی‌ها را بهبود بخشید؟

سال‌هاست که انجمن گرافیک ایران نقش ساماندهی 
گروه‌ها و گرافیســت‌های فعــال در گرافیک را به عهده‌ 
دارد. اما نکته حائز اهمیت اینجاســت که این تشکل با 
تمام فعالیت‌هایش در راســتای هویت دهی، چاپ آثار، 
برگزاری نمایشــگاه‌ها، قیمت‌گذاری و کارمزدها و... از 
این نکته مغفول مانده که چگونه می‌شــود آثار تولیدی 
گرافیکی و تبلیغاتی در ســطح کشــور را مورد ارزیابی 
و ســنجش قرار داد. در همین راستا نیز فعالین عرصه 
گرافیک و تبلیغات به لحــاظ ترازبندی و توانمندی به 
مثابه دفاتر مهندســین و خیلی از صنوف دیگر، دارای 
رتبــه و درجه خاص هنری نیســتند، تا در هر ســطح 
روندکارکردی‌تری، چه از لحاظ تولید اثر و چه از لحاظ 

کارمزد برای مخاطب شناخته‌تر باشد.
عــاوه بر این، با توجــه به اینکه کلیــه مجوزهای 
مؤسســات فرهنگی، هنری و تبلیغی از ســوی اداره 
کل فرهنگ و ارشــاد اسلامی واگذار می‌شود، می‌باید 
در کنار این اتفاق، طبق قانون نقش نظارتی خود را با 
هماهنگی انجمن گرافیک ایران به نحو احســن انجام 
داده و مانع رشــد بی‌رویه گرافیست‌های نرم افزاری 

بشود. درکشور 
شاید هم بشود در یک روند سختگیرانه‌تر، به این نتیجه 
رســید که کلیه آثار تبلیغی که قرار است از صداوسیما و 
بیلبردها و... اطلاع‌رسانی شود، در کارگروه انجمن گرافیک 

ایران مورد بررسی و مهر انتشار دریافت کند.

 با این وصف چشم‌انداز طراحی و تبلیغات در 
ایران را چگونه می‌بینید؟

تصور بنده بر این اســت که اگر گرافیک کشور نتواند 
از چمبره موارد گفته شــده خود را رها سازد، قطعاً در 
آینده جایگاه مناسبی از گرفیک جهان را در اختیار خود 
نخواهد داشت و در یک حلقه تکرار گرفتار خواهد ماند.
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 آرش حبیبی

تحلیل سوات یا 
SWOT ماتریس

تحلیل SWOT ابزاری کارآمد برای 
شناسایی شرایط محیطی و توانایی‌های 
درونی سازمان است. پایه و اساس این 
ابزار کارآمد در مدیریت استراتژیک 
و همین طور بازاریابی، شناخت محیط 
 SWOT پیرامونی سازمان است. حروف
 TOWS که آن را به شکل‌های دیگر مثل
 Strength هم می‌نویسند، ابتدای کلمات
به معنای قوت،Weakness  به معنای 
ضعف، Opportunity  به معنای فرصت 
و Threat به معنای تهدید است. ماهیت 
قوت و ضعف به درون سازمان مربوط 
می‌شود و فرصت و تهدید معمولًا محیطی 
 SWOT است. در اینجا به معرفی آنالیز
پرداخته شده است و نحوه اجرای آن 
شرح داده نشده است.

 شناسایی عوامل داخلی و خارجی
ابتــدا عوامل داخلی و عوامل خارجی شناســایی 
می‌شــود. پس از مشخص شدن تمامی نقاط ضعف 
و قــوت و تهدیدها و فرصت‌هــا، ماتریس ارزیابی 
عوامــل داخلــی )IFE( ماتریــس ارزیابی عوامل 
خارجــی )EFE( تشــکیل می‌شــود. نقاط ضعف 
و قــوت داخلــی در ماتریــس IFE و فرصت‌ها و 
تهدیــدات خارجــی در ماتریــس EFE تجزیه و 
تحلیل می‌شــوند. پس از مشــخص شــدن و نمره 
دهــی عوامــل درونــی و بیرونی، ایــن عوامل در 
جدول ماتریس اســتراتژی‌ها قرار می‌گیرند. سپس 
اســتراتژی‌های اتخاذ شده با اســتفاده از ماتریس 
QSPM نمــره دهی شــده و اولویــت اجرای هر 

کدام مشخص می‌شود.
با اســتفاده از ادبیــات پژوهــش و مصاحبه‌های 
تخصصی مهم‌ترین شاخص‌های هریک از معیارهای 
فوق شناسائی می‌شوند و سپس در قالب نقاط ضعف 
و قوت دســته‌بندی خواهند شــد. به روش مشابه با 
اســتفاده از ادبیات پژوهش و مصاحبه‌های تخصصی 
مهم‌تریــن شــاخص‌های هریــک از عوامل خارجی 
شناسائی شده و سپس در قالب فرصت‌ها و تهدیدها 

دسته‌بندی خواهند شد.

 تعیین اوزان عوامل داخلی و خارجی
پــس ازشناســائی عوامل داخلــی و خارجی و 
دســته‌بندی آنها در قالب نقــاط قوت وضعف و 
بایــد میزان اهمیت هریک  فرصت‌ها و تهدیدها، 
از آنها مشخص شــود. با استفاده از مدل فرآیند 
تحلیل سلســله‌مراتبی وزن هریک از شاخص‌های 
عوامــل داخلــی و خارجی مشــخص می‌شــود. 
بنابرایــن خروجی تکنیک AHP می‌تواند میزان 
را  استراتژیک  تصمیم‌گیری  شــاخص  هر  اهمیت 

دهد. نشان 

 ایجاد ماتریس ارزیابی عوامل داخلی و خارجی
بــرای تهیــه ماتریــس ارزیابی عوامــل داخلی 
)IFE( ابتــدا نقاط قوت و ســپس نقاط ضعف را 
لیســت کرده و به هرعامل یــک ضریب وزنی بین 
صفــر )بی‌اهمیت( تا یک )بســیار مهم( اختصاص 
اینصــورت جمــع ضرایــب وزنی  می‌دهیــم. در 
اختصاص داده شــده باید مســاوی یک باشد. این 
وزن می‌تواند با استفاده از تکنیک AHP محاسبه 

شود.
 بــه هریک از این عامل‌ها نمــره 1 تا 4 می‌دهیم. 
نمره 1 بیانگر ضعف اساسی، نمره 2 ضعف کم، نمره 
3 بیانگر نقطه قوت و نمره 4 نشان دهنده قوت بسیار 

بالای عامل است.

جدول 1- امتیاز دهی به معیارهای داخلی

براساس کتاب مدیریت 
استراتژیک فرد دیوید

جدول 2- امتیاز دهی به معیارهای خارجی
بــرای تعییــن نمــره نهایی هــر عامــل، ضریب 
کنیــم. ضریــب  آن  نمــره  در  را   هرعامــل 

مجمــوع نمره‌هــای نهایــی هرعامــل را محاســبه 
 کنیــم تــا نمره نهایی ســازمان مشــخص شــود. 

اگرمیانگین آن‌ها کمتر از 2/5 باشــد یعنی ســازمان 
ازنظــر عوامل داخلــی دچارضعف بــوده و اگر نمره 
میانگین بیشــتراز 2/5 باشــد ســازمان دارای قوت 

می‌باشد.

IFE  جدول 3- ماتریس ارزیابی عوامل داخلی
 )EFE( برای تهیه ماتریس ارزیابی عوامل خارجی

نیز مانند قبل عمل می‌شود.

SWOT طراحی مدل تحلیلی 
بــرای تجزیــه و تحلیل هم زمــان عوامل داخلی 
و خارجــی از ماتریس داخلی و خارجی اســتفاده 
می‌شــود. این ماتریس برای تعیین موقعیت صنعت 
یا ســازمان به کار می‌رود و برای تشــکیل آن باید 
نمرات حاصل از ماتریــس ارزیابی عوامل داخلی و 
ماتریــس ارزیابی عوامل خارجی را در ابعاد عمودی 
و افقی آن قرار داد تا جایگاه صنعت یا ســازمان در 
بازار مشخص گردد و بتوان استراتژی‌های مناسبی 
را برای آن مشــخص کرد. ایــن ماتریس منطبق بر 
SWOT است و اســتراتژی‌های مناسب  ماتریس 

برای سازمان را مشخص می‌کند.

شکل 1- الگوی ارزیابی و انتخاب استراتژی
روش تجزیه و تحلیل SWOT به شکل نظام‌یافته 
هــر یک از عوامل قوت، ضعــف، فرصت و تهدیدها را 
که در مرحله قبل شناسایی شده‌اند مورد تحلیل قرار 
داده و اســتراتژی‌های متناسب با موقعیت را منعکس 

می‌سازد.
در مدل SWOT پس از فهرست نمودن هر یک 
از عوامــل چهارگانه قوت، ضعــف، فرصت و تهدید 
که در مرحله قبل شناســایی شــده و نوشتن آنها 
در ســلول‌های مربوطــه به خود بر حســب ترتیب  له

مقا
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امتیاز وزن دار از محــل تلاقی هر یک از آنها 
اســتراتژی‌های مــورد نظر حاصــل می‌گردد. 
بنابرایــن همواره این ماتریــس منجر به چهار 
دسته استراتژیST، WT،WO  و SO می‌شود.

 SWOT در جدول 1 ماتریس تجزیه و تحلیل
نشان داده شده است.

SWOT  جدول 4- ماتریس تجزیه و تحلیل
اســتراتژی‌هایSO: در اجرای استراتژی‌های 
SO می‌توان با اســتفاده از نقــاط قوت داخلی 
از فرصت‌هــای خارجــی بــه نحــو حداکثری، 
بهره‌برداری کرد. هر سازمانی علاقه مند است که 
همیشه در این موقعیت قرار داشته باشد تا بتواند 
با بهره گیری از نقاط قوت داخلی از فرصت‌ها و 

رویدادهای خارجی حداکثر استفاده را ببرد.
اســتراتژی‌های WO: هدف از استراتژی‌های 
WO این است که از مزیت‌هایی که در فرصت‌ها 
نهفته است در جهت جبران نقاط ضعف استفاده 

شود.
اجــرای  در  هــدف   :WT اســتراتژی‌های 
اســتراتژی‌های WT کــم کردن نقــاط قوت 
و ضعــف داخلی و پرهیــز از تهدیدات ناشــی 
از محیــط خارجی اســت. در چنیــن موقعیتی 
وضعیت نامناســب بوده و در وضع مخاطره آمیز 
قرار خواهیم‌گرفت و باید ســعی کنیم با انحلال، 
واگذاری، کاهش عملیات، ادغام و سایر روش‌ها 

از چنین وضعیتی پرهیز نماییم.
اســتراتژی‌های ST: در ایــن نوع اســتراتژی 
تلاش می‌گردد تا با استفاده از نقاط قوت داخلی 
برای جلوگیری از تأثیر منفی تهدیدات خارجی، 
ساز و کارهایی در پیش گرفته شود و یا تهدیدات 

را از بین برد.
 SWOT به این ترتیب با استفاده از ماتریس
فهرستی از استراتژی‌های مختلف در چهار گروه 
متفاوت بدســت می‌آید. با اســتفاده از ماتریس 

QSPM می‌توان این تحلیل را پایان داد.
 QSPM علاوه بر ماتریس ســوات و تحلیل 
AHP- ماننــد  رویکردهایــی  از  می‌تــوان 

TOPSIS نیز استفاده کرد.

 تحلیل SWOT به زبان ساده
با چشــمان باز اگــر بخواهیم قــدم برداریم، 
حتمــاً باید نگاهــی بیندازیم اول بــه خودمان 
و وضعیتــی کــه در آن هســتیم )ضعف‌هــا و 
قدرت‌هایمان( و ســپس فرصت‌هــا و تهدیداتی 
را کــه رو بــه رویمان اســت، بررســی کنیم و 
ایــن یعنی تحلیــلSWOT: مخفــف کلمات
trengths:  نقاط قوت،Weaknesses:  نقاط 
 :Threats،فرصت‌ها  :Opportunities،ضعف
تهدیدهــا، اســت. ایــن روش بــرای اولین بار 
 Kenneth Andrews»،« :توســط این افراد
 «Roland Christensen»، «Learned»،

William D. Book»« مطرح شد.
تحلیــل SWOT قبل از ورود بــه هر بازار و 
به طور کلی هر زمانی کــه می‌خواهیم بازخورد 
فعالیت‌هــای بازاریابی و تبلیغاتمــان را افزایش 
دهیم بســیار ضروری‌ســت. در این روش، همه 
الِمِان‌هــای داخلی و خارجی شــرکت بررســی 
می‌شود و با کشف نقاط ضعف، قوت، فرصت‌ها و 
تهدیدها، شــرکت شما آمادگی بیشتری در برابر 

پیش آمدهای آتی بازار خواهد داشت.

موارد اصلی کاربرد تحلیــل SWOT این موارد 
سه گانه زیر است:

- در ابتدای طراحی کمپین‌های بازاریابی
- اتخاذ سیاســت‌های کاری متفاوت در کسب و 

کارتان
- کشف موقعیت‌های مناسب برای اعمال تغییرات 

در شرکت
 Money آندرو چــارژ، مدیرعامل شــرکت 
Crashers در ایــن باره اســتفاده از تحلیل 
این  مدیران  اکثــر  »اشــتباه  می‌گوید:   swot
اســت کــه رونــد چنیــن تحلیلــی را نادیده 
می‌گیرنــد و بــه یک حســاب سرانگشــتی و 
ذهنی راضی می‌شــوند. اما هر کســب و کاری 
 SWOT تحلیل  نــوع  دقیق‌تریــن  نیازمنــد 
اســت.« نیز شاون والش، مدیر و مالک شرکت 
 Paradigm Computer Consulting
به  باید   SWOT تحلیــل  کــه  دارد  اعتقــاد 
صــورت تیمی صــورت گیــرد او در این باره 
رئیس  بر  اســت که علاوه  »بهتر  اســت:  گفته 
شــرکت و مدیران بازاریابــی، دیگر کارمندان 
 SWOT تحلیل  فرآینــد  درگیر  نیز  شــرکت 
نیــز در شناســایی فرصت‌ها،  باشــند و آن‌ها 
تهدیدها و نقاط قوت و ضعف شــرکت، سهمی 
 SWOT داشــته باشــند. بــه نوعــی تحلیل 
انجام  تیمــی  بــه صورت  را  کارتان  و  کســب 

» . هید بد
معمولًا تهدیدهای خارجی و نقاط ضعف داخلی 
شــرکت را رو به روی هم قرار نمی‌دهیم؛ هرچند 
ممکن اســت گاهی نیاز باشد تا آن‌ها را کنار هم 
داشــته باشــیم تا مثلًا بتوانیــم از تمام خطرات 
جدی شرکت، یک‌جا آگاه شــویم و بتوانیم برای 
آن راهکار بیندیشــیم )این موضوع در مورد نقاط 
قوت و فرصت‌های شرکت نیز صادق است.( وقتی 
کــه از همه ریســک‌های کســب و کارتان مطلع 
شــدید، می‌توانید تصمیم بگیریــد که آیا: »نقاط 
ضعف داخلی کســب و کارم را برطرف کنم؟« یا 
فعلًا قید آن بخــش از بازار را که تهدیداتی برایم 
دارد بزنم و بگذارم بــرای وقتی دیگر که آمادگی 

مقابله با آن را دارم.

 عوامل درونی
دو حــرف اول )S( و )W( که بیانگر نقاط قوت 
و ضعف هستند، هر دو از عوامل درونی مربوط به 
کسب و کارتان هستند. عوامل درونی مانند موارد 

زیر که شــما باید ببینید که در هر کدام از آن‌ها 
چه نقاط ضعف و قوتی دارید:

مسائل مالی: مانند بودجه، منبع درآمد، بدهی و... 
ارتباطــات بازاریابــی: ویزیتورهــای باتجربه، 

سیســتم توزیع کالای قوی، خوش‌نامی و...
منابع فیزیکی: مانند موقعیت مکانی شــرکت‌تان 
)همان آدرس دفتر!(، امکانات و تجهیزات شرکت‌تان 

و...
انسانی: کارکنانتان، طرفداران برندتان )و  منابع 

از برندتان!( و... البته متنفران 
مســائل حقوقــی: ثبت اختراع، حــق مالکیت 
معنــوی )که در ایران عمــاً کاربردی ندارد!(، 
ثبت برند و ســایر مســائل حقوقــی و... ممکن 
اســت نقاط قوت یا ضعفی خارج از دسته‌بندی 
فوق داشــته باشید. این دســته‌بندی صرفاً یک 
نوع راهنما برای بهتــر پیدا کردن نقاط قوت و 

است. ضعف‌تان 

 عوامل بیرونی
این عوامــل، یا به صورت مســتقیم یا به صورت 
غیرمســتقیم بر کســب و کار شــما تأثیر خواهد 
گذاشــت. حالا ممکن اســت از دل آن فرصت‌هایی 
بیرون بیاید، یا از بخت بد، تهدیدهایی را به کسب و 

کارتان تحمیل کند:
وضعیــت بــازار: ماننــد محصــولات جدید، 
نیازهای  تغییــر  مثــاً  یــا  جدید  تکنولــوژی 

ی مشتر
وضعیت اقتصادی: وضع اقتصادی شهر، کشورتان 

یا جهان
بودجه‌رسانی: مثلًا وام‌های مختلف یا تخفیف‌های 

مالیاتی و...
ارتباطات: فرصت‌ها و تهدیداتی که در ارتباطات‌تان 
)مثلًا با تامین‌کنندگان، سهام‌داران، شرکای تجاری 

و...( پیش می‌آید.
وضعیت سیاسی: قوانین جدید مجلس، طرح‌های 
ریاضت اقتصادی، طرح‌های حمایت از تولید داخلی 

و...
تقویم: ماه رمضان، زمســتان سرد، عید نوروز، 

گرمای تابســتان، ایام امتحانات و...
زمانی که نقاط قوت و ضعف و فرصت‌ها و تهدیدها 
را شناسایی کردید چنان که پیش از این گفته شد 
می‌توانید از ماتریــس SWOT برای طراحی یک 
استراتژی مناسب برای فعالیت‌هایتان کمک بگیرید. 

موفق باشید.
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 آرش حبیبی

مذاکره موفق، سود 
حداکثری برای 
طرفین

یکی از کارهای معمول و روزانه صاحبان 
مشاغل و حِرَف مذاکره با ارباب‌رجوع 
است. ارباب‌رجوع تمایل دارد قانع شود 
که حداکثر منفعت مالی را در انجام کار 
توسط صاحبان حرف نصیب خود کرده 
است. این تمایل دست‌کم برای تعداد 
زیادی از صاحبان مشاغل نیز هست. 
چه باید کرد؟ این مطلب در باره حداکثر 
کردن منافع طرفین مذاکره برای صاحبان 
مشاغل با مشتریان است. خواندن آن 
خالی از فایده نیست.

در مذاکــرات باید به منافع موجود در موضوعات توجه 
کرد و نباید تمرکز خود را بر وضع عنوان شده و گفتارها 
و خواســته‌های ظاهری طرف معطوف کنیم، به عبارت 
دیگر، در مذاکرات باید به آنچه موجب ایجاد منافع برای 
دو طرف می‌شــود، توجه کرد و تمرکز بــر موضع، الزاماً 

موجب یک توافق منطقی نخواهد شد.
هدف مذاکــره درگیر کردن طرفیــن مذاکره‌کننده با 
بخشــی از منافع موجود در مذاکره نیســت، بلکه هدف 
مذاکــره درگیر کردن طرفین مذاکره بــا حداکثر منافع 

مشروع موجود در مذاکره است.
به عبارت دیگر، هدف مذاکره سازش یا حد وسط چیزی 
را گرفتن نیســت، هدف مذاکره، بــازی کردن با تمامی 
شــرایط موجود در موضوع مذاکره اســت که هر کدام از 
طرفین به‌رغم تفاوت در نوع نگاهشان به موضوع، بتوانند 
از حداکثر منافــع بالقوه بهره‌برداری کنند. همان‌طور که 
عنوان شــد، برای رسیدن به این منافع باید نیاز طرف را 

درک کرد، نه خواسته وی را.
وقتی به نیاز طرف متمرکز می‌شــویم، دلیل و چرایی 
بروز خواســته را متوجه می‌شــویم. پس، در مواردی که 
قادر نیســتیم خواســته یا موضع طرف را برآورده کنیم 
یا قائل به برآورده کردن آن نمی‌باشــیم، از طریق تمرکز 
بــر روی نیــاز می‌توانیم راه دیگری را برای رســیدن به 
منافــع دو طرفه معرفی کنیم که هماهنگی بیشــتری با 
شرایط وضعیت ما دارد. باید توجه کرد در بحث تجارت و 

صنعت، شرایط قراردادها بسیار متنوع است.
متاسفانه بسیاری از افراد یا شرکت‌ها یا سازمان‌ها قبل 
از هر چیزی در مذاکرات خود به بحث قیمت می‌پردازند، 
باید دانست که قیمت آخرین موضوعی است که باید مورد 
بررسی قرار گیرد نه اولین آنها؛ زیرا با تغییر سایر شرایط 
قرارداد عملًا می‌توان ارزش قیمت یک کالا را بالا یا پایین 
آورد. از مواردی که می‌تواند بر ارزش قیمت‌گذاری تأثیر 
زیادی بگذارد، می‌توان شرایط پرداخت، تعداد یا دفعات 
درخواســت محصول، گارانتــی و تضمین‌های مختلف، 

مکان ارائه محصول و غیره را نام برد.
بنابراین مذاکره‌کننده باید بداند در صورت اصرار طرف 
روی یک قیمت معین می‌تواند از طریق سبک و سنگین 
کردن ســایر شرایط، مســیری را طراحی کند که هر دو 
طرف به سودآوری لازم برسند. در مذاکرات، برای درک 
نیازهای شخصی مقابل، از کلمه یا مفهوم »چرا« استفاده 
می‌کننــد که بــه آن »چرای مقــدس« می‌گویند. البته 
اســتفاده از خود کلمه چرا می‌توانــد در برخی مذاکرات 
مقــداری بی‌ادبانه جلوه کند. بدیــن رو منظور اصلی از 
چرای مقدس آن است که دلیل خواسته در قالب جملات 
ســوم شــخص یا مجهول، به طرز مودبانه‌ای ادا شود. به 

جملات زیر توجه کنید:
الف( می‌توانیم دلیل درخواســت مطرح شــده را جویا 

شویم؟
ب( اگر اجــازه بدهید، می‌خواســتم ببینم چه چیزی 

باعث شده است که این درخواست مطرح شود؟
ج( اگر دلیل درخواســت مطرح شــده را بفهمم، قطعاً 

پاسخ بهتری می‌توانم بدهم.
انســان‌ها همانند یک کوه یخی هستند ده درصد آنها 
بالای آب و نــود درصد آنها زیرآب اســت. در مذاکرات 

بایســتی با مطرح کردن مفهوم چــرای مقدس، به نود 
درصــد پنهان و قصد نامشــخص آنها پی بــرد تا بتوان 
بهتریــن راه را برای حل مســاله پیدا کــرد. پس اولین 
قدم در این اصل پی بردن به منافع طرف مقابل اســت. 
همان‌طور که اشــاره شد این موضوع با تکیه بر تشخیص 
نیازهــای طــرف و اینکه چرا این درخواســت را دارد نه 
اینکه چه درخواستی دارد، انجام می‌شود. در مواقعی که 
به جای دو نفر تعداد بیشــتری در مذاکره حضور داشته 
باشند، پیدا کردن منافع چند طرفه، کاری دشوار می‌شود 

ولی غیرممکن نخواهد بود.
با خرید طعامی  بازرگانی که می‌خواســت  در مثال 
هــم خود و هم طوطــی و هم چهارپایــش را تغذیه 
کنــد، می‌بینیــم که فــرد بــا انتخــاب هندوانه و 
اختصاص هســته هندوانه به طوطی، پوست به چهار 
پا و خــود میوه به خود با یک تصمیم قادر شــد هر 
ســه را به حداکثــر منافع موجود در یــک هندوانه 
برســاند، در صورتی که می‌توانســت با تقسیم بر سه 
کردن هندوانه، عملًا هر ســه موجود را با بخش‌هایی 
از هندوانــه درگیر کند که عملًا قادر به رفع نیازهای 
تاکید اســت کــه در مذاکرات  نبود، شایســته  آنها 
درک تفاوت بین نیاز و خواســته از ضروریات است. 
بــرای درک تفاوت بین نیاز و خواســته مثالی دیگر 

می‌شود. ارائه 
اســتفاده از آب برای رفع تشــنگی می‌توان از ســایر 
نوشــیدنی‌ها همچــون آب میوه، چای، نوشــابه و غیره 
اســتفاده کــرد. اینکه آب را نیاز در نظــر بگیریم، یعنی 
عملًا توانمندی خود را برای رفع نیاز واقعی طرف محدود 
کرده‌ایم و این‌گونه اشتباهات نیز می‌تواند مسیر مذاکرات 

را به سادگی منحرف کند.
در هنــگام اجــرای این اصــل، پس از تشــخیص 
پیش‌داوری  بــدون هیچ‌گونه  مقابل  نیازهای طــرف 
یا قضــاوت، منافع مشــروع خــود را نیز فهرســت 
می‌کنیــم. چون باید بدانیم که طــی فرآیند مذاکره 
می‌خواهیــم به چیزی برســیم. اینکه ما بــه منافع 
خود آگاه نباشــیم، موجب می‌شود حداکثر در مورد 
موضوعاتــی صحبت کنیم که منافــع طرف مقابل را 
در پی خواهد داشــت و منافع ما بــدون توجه باقی 
خواهد ماند. پس از فهرســت کردن منافع مشــروع 
خودمان، برای آشــنایی بــا آنها در هنــگام مبادله 
امتیازات، آن‌ها را ارزیابی می‌کنیم و پس از ارزیابی 
آنها بــه اولویت‌بندی آنهــا می‌پردازیم. اولویت‌بندی 
منافــع از اهمیت زیــادی برخوردار اســت، زیرا در 
صورت عــدم اولویت‌بنــدی، امــکان دارد در جایی 
که لازم نیســت، امتیاز بیشــتری از دست بدهیم یا 
برخــی مواقع، بحــث روی موضوعــات بی‌اهمیت را 
بی‌دلیل طولانی‌تــر کنیم. پس از اولویت‌بندی منافع 
خودمــان، به منافع طــرف مقابل نیز فکــر می‌کنیم 
که قبلًا از طریق چــرای مقدس در مورد آن تحقیق 
کافی کرده‌ایــم. ماحصل فرآیندهــای بالا در نهایت 
رســیدن به راه‌حل‌هایی است که بتواند طرفین را به 

برساند. موردنظرشان  منافع 

            منبع: کتاب اصول، فنون و هنر مذاکره
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  امیر بختایی، شادی گلچین‌فر

طرح بازاریابی در 
فعالیت‌های خدماتی

شروع فعالیت‌های تولیدی و سرمایه‌گذاری 
همیشه با مطالعه و برنامه‌ریزی علمی همراه 
است. در شرکت‌های بزرگ قبل از شروع 
عملیات تولید، گروه تحقیقات و بازاریابی 
برای امکان‌سنجی در مورد مقبولیت کالا و 
نیاز بازار فعالیت‌های خود را آغاز می‌کند.
شروع فعالیت‌های تولیدی و سرمایه‌گذاری 
همیشه با مطالعه و برنامه‌ریزی علمی همراه 
است. در شرکت‌های بزرگ قبل از شروع 
عملیات تولید، گروه تحقیقات و بازاریابی 
برای امکان‌سنجی در مورد مقبولیت کالا و 
نیاز بازار فعالیت‌های خود را آغاز می‌کند. 
همچنین در شرایطی که کالاهای تولید شده، 
فروش نمی‌روند و یا در رقابت با کالاهای 
مشابه، از بازار مناسبی برخوردار نیستند 
لازم است تا گروه تحقیقات و بازاریابی وارد 
عمل شده و برنامه‌ریزی‌ها و مطالعات لازم را 
برای دستیابی به اطلاعاتی در مورد موقعیت 
بازار و کالا انجام دهد.

تمامی فعالیت‌های گروهی و انفرادی 
برای بازاریابی یک کالا باید حساب شده 
و در قالب‌های مشخصی تدوین شود و 
فعالیت‌های بدون مطالعه و برنامه‌ریزی باید 
حذف شود. برای این منظور در بازاریابی هر 
کالا باید برنامه مربوط به آن کالا را با دقت و 
مطالعه فراوان تهیه کرد و در اختیار مدیران 
گذاشت تا تصمیم گیری‌های لازم را بر 
اساس آن انجام دهند.

طرح بازاریابــی یکی از بخش‌های مهم طرح کســب و کار 
)Business Plan( بــه شــمار می‌آیــد. از ایــن رو فرآیند 
برنامه‌ریــزی بازاریابــی بخش مهمی از فراینــد برنامه‌ریزی و 
بودجه‌بندی ســازمان‌ها تلقی می‌شــود. طرح بازاریابی اهداف 
بازاریابــی را تعیین می‌کند و راهبردهای دســتیابی به آنها را 
پیشنهاد می‌دهد. نباید فراموش کرد که این طرح تمام اهداف 

و راهبردهای سازمان را دربر نمی‌گیرد.
 طرح بازاریابی چیست؟

اصطلاح طرح بازاریابی برای تشــریح روش‌هــای به‌کارگیری 
منابع بازاریابی برای رســیدن به اهــداف بازاریابی به کار می‌رود. 
تقســیم‌بندی بازار، شــناخت جایگاه بازار، پیش‌بینی اندازه بازار 
و برنامه‌ریزی ســهم عملی بازار در مفهوم طــرح بازاریابی جای 

می‌گیرند.
 مزایای طرح بازاریابی

طــرح بازاریابی مزیت‌هــای قابل توجهی برای ســازمان‌ها 
و شــرکت‌ها ایجاد خواهد کــرد. برخی از ایــن مزایا عبارتند 
از: »اســتفاده بهتر از منابع شرکت«، »شــناخت فرصت‌های 
بازاریابی«، »تقویت روحیه جمعی«، »تثبیت هویت سازمانی«، 

»کمک به سازمان در دستیابی به اهداف«.
 ساختار طرح بازاریابی

چارچــوب کلی نوشــتن یک طرح بازاریابی از ســاختار زیر 
تبعیت می‌کند و محتوای آن نیز بر اساس برآوردها و مطالعات 

انجام شده تغییر خواهد کرد.
 خلاصه مدیریتی

این بخش شــامل اطلاعاتی جامع و ســطح بالا از برنامه 
بازاریابی اســت که در اختیار مدیران قرار می‌گیرد و آنها را 
بــه مطالعه جزییات طرح راغب می‌ســازد. از آنجا که غالب 
مدیــران همواره دچار کمبود وقت هســتند، طرح بازاریابی 
را بــا عجلــه و نگاهی گذرا بررســی می‌کننــد و در نتیجه 
ممکن اســت پیام و منظور اصلی طرح را به روشــنی درک 
نکننــد. ازاین رو لازم اســت چکیده کاملــی از طرح را در 
یــک و حداکثر دو صفحه تهیه کــرده و در چند خط پایانی 
نیز اطلاعات مربوط به مســائل مالی مورد نیاز ذکر شــود. 
ایــن خلاصه به عنوان یک ابزار ارتباطــی برای کارمندان و 
مشــتریان بالقوه که می‌خواهند از ذهنیات و اندیشه ما آگاه 

شوند از اهمیت زیادی برخوردار است.
 تحلیل موقعیت

یکی از بخش‌های مهم و برجسته در یک طرح بازاریابی تحلیل 
موقعیت است که از جنبه‌های مختلف تهیه و ارائه می‌شود. تحلیل 
شرکت، تحلیل مشــتری، تحلیل رقبا، تحلیل همکاران، تحلیل 
محیط و تحلیل SWOT از جمله تحلیل‌هایی است که در این 
بخش می‌بایست صورت‌پذیرند. SWOT نوعی تجزیه و تحلیل 
سازمانی است که سازمان‌ها را قادر می‌سازد منابع داخلی خود را 
در دوره‌های قدرت و ضعف تجزیه و تحلیل کرده و آنها را در برابر 
محیط خارجی در دوره فرصت‌ها و تهدیدها با هم هماهنگ کنند.

 بخش‌بندی بازار
در این قســمت بــر اســاس اولویت‌های مختلف، نســبت به 
بخش‌بندی بازار اقدام می‌شود. اطلاعات مربوط به هر یک از این 
بخش‌ها بر اساس مواردی مانند درصد فروش، نیازهای بازار، نحوه 
مصرف، نحوه دسترســی و میزان حساسیت به قیمت، استخراج 

می‌شود.
 راهبردهای بازاریابی تناوبی

این قســمت از کار با تهیه لیســتی از پیشنهادهای مختلف 
قبل از رسیدن به راهبرد نهایی همراه است. برای این کار باید 
اولویت‌هایی را تعیین کرد. اولویت‌ها شــامل تخفیف در قیمت 
محصولات، نحوه بازآفرینی نام تجاری، موقعیت‌یابی به وسیله 

جایزه دادن، محصولات با ارزش و... است.

 راهبردهای گزینش شده بازاریابی: در این قسمت باید 
به علل گزینش یک راهبرد خــاص پرداخت. برای این منظور 
می‌بایست شــاخص‌های بازاریابی مختلط که شامل محصول، 

قیمت، توزیع و ترویج است مورد توجه قرار گیرند.
 محصول: مباحث مربوط به محصول باید در مورد مزایای 
اســتفاده از محصول باشد و به تشــریح مواردی از قبیل نام 

تجــاری کالا، کیفیت، خدمات پس از فروش و... بپردازد.
 قیمت: بحث در مورد راهبردهای قیمت شــامل متغیرهای 

لیست قیمت، تخفیف‌ها، شرایط پرداخت و... می‌شود.
 توزیع: مــوارد مربوط به توزیع شــامل کانال‌های مختلف 
توزیع، واســطه‌ها، امور لجســتیک شــامل جابه‌جایی، انبار و 

پیگیری سفارشات است.
 ترویج: شــامل فعالیت‌هــای مربوط به روابــط عمومی، 

برنامه‌های تبلیغاتی، فروش شخصی و... است.
 برنامه‌ریزی‌های کوتاه‌مدت و بلندمدت

در این قســمت بر اساس مراحل بالا برای پیاده‌سازی طرح، 
برنامه‌ریــزی و زمان‌بندی‌هــای لازم صورت گرفتــه و زمان 

دست‌یابی به هر یک از اهداف تعیین شده ذکر می‌شود.
بخش پایانی شــامل خلاصه‌ای است از مطالب تهیه شده در 
بخش‌های قبل که بیان‌کننده نتایج طرح است. از جمله موارد 
مربوط به این بخش می‌توان ضمیمه‌ها، آمار و برآوردهای بازار، 

جداول، سود و... را نام برد.
 آماده‌سازی طرح بازاریابی

برای طرح‌ریزی برنامه بازاریابی می‌بایســت از پیش اهداف 
و اســتراتژی‌های شــرکت تعیین شــده باشــد. این اهداف و 
استراتژی‌ها توســط مدیران عالی شرکت تعیین خواهند شد. 
مراحل آماده‌ســازی طرح بازاریابی در نمودار نشان داده شده 

است. 
 اهداف بازاریابی

پس از تجزیه و تحلیل وضعیت، می‌توان نســبت به تعیین 
اهداف بازاریابی اقدام کرد. هدف بازاریابی ایجاد تعادل بین 
محصولات و بازارهای شــرکت است. در واقع هدف بازاریابی 
تعیین می‌کند کــه چه کالاهایی در چه بازارهایی به فروش 
می‌رســند. اهداف بازاریابی باید قابــل تعریف و اندازه‌گیری 
باشند تا جهت‌گیری به سمت یک هدف دست یافتنی باشد. 
اهداف باید تعریف شــوند تا بتــوان عملکرد واقعی را با آنها 
مقایســه کرد. اهداف را می‌توان در قالب قیمت یا سهم بازار 

بیان کرد.
 استراتژی بازاریابی

اســتراتژی بازاریابی عبارت اســت از روش رسیدن به هدف 
بازاریابی. استراتژی روش انتخاب شده برای دستیابی به هدفی 
مشــخص و ابزار رســیدن به این هدف را در چارچوب زمانی 
تشریح می‌کند. البته این روش‌ها شامل جزئیات کار نیست که 
به صورت روزانه پیگیری می‌شــود. به طور کلی استراتژی‌های 
بازاریابی به آمیخته بازاریابی )محصول، قیمت، ترویج و توزیع( 

مربوط می‌شوند.
 تاکتیک‌های بازاریابی

تاکتیک‌های بازاریابی تبدیل اســتراتژی بــه برنامه‌های کار 
اســت. هر برنامه کاری شــامل جایگاه فعلی شرکت، اهداف و 
فعالیت‌های شــرکت، مسئولیت‌ها، زمان شــروع و پایان کار و 

هزینه‌ها می‌شود.
 اجرا، کنترل و ارزیابی

پس از تدوین برنامه بازاریابی می‌بایســت برنامه مذکور اجرا 
شده و سپس نتایج به دســت آمده به منظور ارزیابی اقدامات 
انجام شــده با اهداف مقایسه شــوند. پس از مقایسه نتایج با 
اهداف از پیش تعیین شده است که می‌توان در اهداف شرکت 

بازنگری کرد.
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آشنایی با 
مالیات بر ارزش 
افزوده

مالیات مهم‌ترین ابزار انحصاری در 
اختیار دولت برای تحصیل درآمد و 
اعمال حاکمیت و پوشش دادن هزینه‌های 
عمومی در راستای اهداف اقتصادی و 
اجتماعی و فرهنگی مورد انتظار جامعه 
است. دولت با دریافت مالیات از اشخاص 
حقوقی و حقیقی )بنگاه‌ها و افراد( از 
توانایی مالی و قدرت خرید آنان می‌کاهد 
و این توانایی را به خود منتقل می‌سازد.

اخذ مالیات به هر صورت ضد انگیزه 
تولید و سرمایه‌گذاری است و از دیدگاه 
مؤدی نمی‌تواند مثبت تلقی گردد. از این 
روست که از دیدگاه فریدمن اقتصاددان 
معروف میزان مالیات هرچه کم باشد باز 
هم زیاد است و لذا اخذ مالیات از اشخاص 
در صورتی توجیه‌پذیر است که دولت در 
مقابل مالیات دریافتی کالاها و خدمات 
عمومی مورد نیاز جامعه را که ایجاد 
زیرساخت‌ها و برقراری فضا و امنیت لازم 
برای تولید و سرمایه‌گذاری و حفظ حقوق 
مالکیت اشخاص باشد فراهم سازد.

باید مؤدیان توجیه شوند که دولت 
حداقل جبران عدم‌النفع مالیات دریافتی 
را می‌نماید. با جهانی شدن اقتصاد ابراز 
مالیاتی از حساسیت خاصی برخوردار 
گردیده و با افزایش آگاهی اشخاص 
مالیات ستانی دولت‌ها به سهولت گذشته 
نیست و بحث حاکمیت شایسته و نوع 
مالیات دریافتی بطوری که کمترین اثر 
بی‌انگیزگی تولید و سرمایه‌گذاری را 
داشته باشد مطرح است. در این مقاله با 
مالیات بر ارزش افزوده آشنا خواهید شد.

  دکتر محمدعلی حقی

 مالیات و شکنندگی بازار سرمایه
در شــرایط رقابت آمیز امروز اقتصاد، حاشیه سود 
بنگاه‌ها آنچنان باریک و حســاس شده که با مختصر 
تغییــر در قوانیــن و مقررات مالیاتی، ســرمایه‌ها نه 
تنها در ســطح ملی و در بین بخش‌ها بلکه در سطح 
جهانی به ســرعت جابه‌جا می‌شــود و از کشوری به 
کشور دیگر انتقال می‌یابد. از این رو سیاست مالیاتی 
دولــت در هدایــت منابع به ســوی اهــداف خاصی 
چون ســرمایه‌گذاری، اشتغال‌زایی، کاهش نرخ تورم، 
تخصیص منابع و توزیــع درآمد اهمیت خاصی دارد. 
بطوری که مجموع مقررات مالیاتی هر کشــور و نوع 
مالیــات می‌تواند به نحوی طراحی شــود که انگیزه 
لازم برای هدایت ســرمایه‌ها به سوی اهدافی خاص 
رهنمون گردد و موجب شود سرمایه‌گذار و کارآفرین 
با بهره‌گیــری از توانایی‌های خویش و تأمین منابع از 
درون و برون بنگاه خویش به سرمایه‌گذاری و عرضه 

فراوان‌تر کالاها و خدمات روی آورد.
مالیــات می‌تواند بر درآمد، بر ثــروت و بر مصرف 
اشــخاص وضع شــود و وضع هر مالیــات جدید و یا 
تغییر نــرخ هر یک از مالیات‌های فوق تابع شــرایط 
و نیازهای اقتصــادی، اجتماعی و فرهنگی جامعه‌ای 
اســت که مالیات برای آن وضع می‌شود. چه وضع هر 
مالیاتی گروه و یا طبقات خاصی را بیشــتر از ســایر 
گروه‌ها و طبقات تحت تأثیــر قرار می‌دهد و معمولًا 
موجب تغییر ســاختار درآمد، تولید و مصرف در دراز 
مدت شــده و عکس‌العمل‌هایی را در نفی و قبول آن 

در کوتاه‌مدت به همراه دارد.
مروری بر قوانین مالیاتی کشــورها گویای آن است 
که هر ســه مالیات، البته تحــت نام‌های مختلف در 
بیشــتر کشورها رایج اســت و دولت‌ها باتغییر نرخ و 
افزایش و کاهش دامنه شمول هر یک از آنها نیازهای 
مالی خود را تأمین و سیاســت‌های مورد نظر خود را 
اعمال می‌کنند. دیدگاه‌های اقتصادی ســال‌های بعد 
از جنگ جهانــی دوم و به خصوص دو دهه آخر قرن 
بیســتم دگرگونی عمیقی را در نوع و ساختار مالیاتی 
کشورها بوجود آورده است. دیدگاه‌های اقتصادی قبل 
از جنــگ دوم و تا حدی دو دهه بعــد از آن مالیات 
مســتقیم یا مالیات بر درآمد را بهترین می‌دانست و 
تلاش و توجه دولت‌ها بر اخــذ اینگونه مالیات‌ها بود 

و مالیات‌های غیرمســتقیم و یــا مالیات بر مصرف و 
فروش از دیدگاه اقتصادی از مطلوبیت لازم برخوردار 
نبــود، هر چند مالیات بــر واردات به منظور حمایت 
از تولید داخلی و بر مصــرف پاره‌ای کالاهای لوکس 
و غیرضروری و زیان‌آور در مــواردی انحصاری نظیر 
دخانیات و مشروبات الکلی به دلیل عدم ضرورت و یا 

زیان مصرف آنها رایج بود.
 بررســی تحولات مالیاتی کشورها نشان از آن دارد 
که با یکپارچگی اقتصادی و گسترش رقابت و کاهش 
شــدید عمر ســرمایه‌گذاری‌ها، به دلیل تغییرات روز 
افــزون تکنولوژیکی نیاز به حفظ درآمد بنگاه‌ها برای 
تجدید سرمایه‌گذاری شتاب گرفته و دولت‌ها را بر آن 
داشــته که نگرش خود را به نوع مالیات تغییر دهند 
و مالیــات بر مصرف و یا فروش را جایگزین مالیات بر 
درآمد کنند و از بار مالیاتی بنگاه‌ها به شدت بکاهند و 
اصطلاحاً بار مالیاتی را از تولید به مصرف انتقال دهند 
تا انگیزه لازم برای ســرمایه‌گذاری مجدد در بنگاه‌ها 
فراهم شود و زمینه اشتغال‌زایی و عرضه بیشتر کالاها 
و خدمــات با بهای ارزان‌تر مهیا گردد و مصرف‌کننده 
نهایی که کالاها و خدمات را به بهای ارزانتر خریداری 
می‌کنــد مالیات دولت را پرداخت کند. بررســی نرخ 
تــورم در دو دهــه اخیر به خصوص در کشــورهای 

توسعه‌یافته شاهد این نظریه است.

 سرمایه کمیاب و نرخ تسهیلات بالا
مطالعات متعددی که در زمینه ســرمایه‌گذاری‌ها 
صورت گرفته مبین آن است که حجم سرمایه‌گذاری‌ها 
در بنگاه‌هــای موجود و یا از طریق ادغام و اشــتراک 
بنگاه‌هــای موجود در صحنه اقتصــاد به خصوص در 
بخش صنعت، به مراتب بیشــتر از سرمایه‌گذاری در 
ایجاد بنگاه‌های جدید اســت. به عبارت دیگر تهور و 
ریســک‌پذیری کارآفرینان حاضر در صحنه اقتصادی 
و انگیزه آنان برای سرمایه‌گذاری از محل درآمدهای 
درون بنــگاه خویــش بــه خصوص در کشــورهایی 
نظیــر ایران که ســرمایه عامل کمیاب اســت و نرخ 
تسهیلات نیز بالا است، مهم‌ترین منبع سرمایه‌گذاری 
و ایجاد اشــتغال اســت. معمولًا حــدود 80 درصد 
سرمایه‌گذاری‌ها به طریقی مســتقیم یا غیرمستقیم 
توســط کارآفرینان موجود در صحنــه اقتصاد اتفاق 
می‌افتد و لذا در اخذ مالیات به انگیزه و ریسک‌پذیری 
این کارآفرینان باید توجه نمود و مالیاتی را اخذ کرد 
که موجــب افزایش انگیزه ســرمایه‌گذاری گردد، به 

خصوص اگر نرخ بیکاری بالا باشد.

 ضد انگیزه مالیات بر ارزش افزوده کم است
از ویژگی مهم مالیات بر ارزش افزوده آن اســت که 
بنگاه‌ها پرداخت‌کننده آن نیستند بلکه مصرف‌کننده 
نهایی پرداخت‌کننده اســت و لذا برای کارآفرینان و 
بنگاه‌ها ضدانگیزه به مراتب کمتری نسبت به مالیات 
بر درآمد دارد. در این نوع مالیات بنگاه‌ها به نمایندگی 
از دســتگاه مالیاتی نقــش مأمور وصــول مالیات از 
مصرف‌کننــده و پرداخت آن به دولــت را دارند که 

له
مقا
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بی‌تردیــد بنگاه‌ها از قبول این زحمت و نگاهداری 
حســاب های خویش بر اساس معیارهای دستگاه 
وصول مالیات و زحمتــی که بر دوش آنها خواهد 
افتاد خوشحال نخواهند شد و این موضوع باید در 
طراحی فرم‌ها توسط دستگاه وصول مالیات کاملًا 

ملحوظ گردد.
مالیات  بین‌المللی  شــده  تعریف‌پذیرفته  طبق 
بر ارزش افزوده مالیاتی اســت کــه در مراحل 
مختلف تولید توســط مؤدی مالیاتی )بنگاه‌های 
اقتصادی( جمع‌آوری می‌شــود. در نظام مالیات 
برارزش‌افــزوده از مــؤدی خواســته می‌شــود 
درصد معینــی از ارزش کالاها و خدماتی را که 

می‌فروشد از خریدار دریافت کند.

 پرداخت بخشــی از مالیــات بر ارزش 
دریافتی به دولت

این درصد در صورت حســاب‌های فروش مؤدی 
به طور جداگانه ثبت می‌شــود و خریــدار باید از 
درصدی کــه از وی گرفته می‌شــود کاملًا آگاه و 
مستند باشد و در فاکتور خرید وی درصد مربوطه 
ثبت شده باشــد. در نظام مالیات بر ارزش افزوده 
مؤدی تمام مالیاتی را که از خریدار دریافت کرده 
به دولت پرداخت نمی‌کند، بلکه وی موظف است 
مالیاتی را که برای مصارف واسطه‌ای )خرید کالاها 
و خدمات برای فرایند تولید( و تشــکیل ســرمایه 
)سرمایه‌گذاری( خویش خریداری کرده از مالیات 
دریافتــی از خریدار کالاها و خدمات تولیدی خود 
کســر کرده و ما به التفــاوت را به دولت پرداخت 

کند.
میزان مالیات بر ارزش افزوده بر حسب نوع کالاها 
و خدمات عرضه شــده و یا نــوع خریدار می‌تواند 
متفاوت باشد. در ایران پرداخت مالیات بر مصرف 
هر چند سابقه نسبتاً طولانی دارد و فرآورده‌هایی 
چون سیگار، اتومبیل، مشــروبات، سیمان، تلفن، 
فولاد و بسیاری از کالاهای دیگر مشمول مالیات بر 
مصرف بوده‌اند ولی مالیات بر ارزش افزوده که در 
واقع نوعی مالیات بر مصرف است مالیات جدیدی 
اســت که حاکمیت درصدد اخذ آن است. در این 
سیستم مالیاتی هر تولیدکننده یا فروشنده کالا یا 
خدمت مکلف به نگاهداری صورتحســاب خرید و 
فروش کالاها و خدمات خود است. در این صورت 
حساب مشــخصات کالاها و خدمات مورد معامله 
طبق ضوابطی که دستگاه مالیاتی مشخص می‌کند 
ثبت می‌گردد و فروشــنده موظف به اخذ درصدی 
از فــروش خود به نام مالیات بــر ارزش افزوده از 
خریدار اســت. وی پس از کســر مالیات بر ارزش 
افزوده کالاها و خدمات خریداری خود برای فرآیند 
تولید یا ســرمایه‌گذاری مابه التفاوت را به دستگاه 
مالیاتی پرداخت می‌کند. تداوم این فرآیند موجب 
می‌گردد مالیــات به عوامل تولیــد تعلق گیرد و 

تولید‌کننده مالیاتی نپردازد.

 حذف مالیات مضاعف
پرداخت مالیات بر ارزش افزوده موجب می‌شود 
که از کالاها و خدمات مالیات مضاعف اخذ نگردد 
و فقط خریدار نهایــی مالیات پرداخت کند و این 
از جمله مزایای عمده این مالیات اســت. در حال 
حاضر که طبــق قانون تجمیع عوارض از پاره‌ای 
از کالاها 3 درصد عــوارض دریافت می‌گردد به 
دلیل روشن نبودن تعریف دقیق کالاهای نهایی 
مصرفــی و ناتوانی در تشــخیص کالاهای نهایی 
از کالاهای واسطه‌ای و ســرمایه‌ای از پاره‌ای از 
کالاها در مراحــل مختلف مالیات 3 درصد اخذ 
می‌گــردد و به تورم دامن زده می‌شــود ولی در 
افزوده امــکان دریافت مالیات  مالیات بر ارزش 

مضاعف لااقل از دیدگاه نظری منتفی است.
البته مشــکل عمده دریافت مالیات بر ارزش افزوده 
ایجاد مزاحمت بــرای مؤدی و کم اطلاعی بنگاه‌ها از 
مفهــوم این مالیات و کمبود فرهنگ پرداخت مالیات 
توسط مصرف‌کننده است، مشکلی که در حال حاضر 
در مورد تجمیع عوارض وجود دارد و تولیدکننده در 
بسیاری موارد مجبور اســت مالیات را خود پرداخت 
کند. برای دریافت مالیات بر ارزش افزوده لازم است 
قبل از اجرای قانون به خریداران و جامعه آگاهی لازم 
داده شود و مأموران دستگاه وصول نیز از آموزش لازم 
و کافی برخوردار گردند و تــدارک لازم برای اجرای 
این مالیات فراهم گــردد. چون اخذ مالیات بر ارزش 
افزوده با مشکلات اجرایی همراه است. بعلاوه از آنجا 
که در مراحل اولیه اجــرا معمولًا بنگاه‌های بزرگ به 
خصوص صنایع که وابسته به مکانند )آدرس و مکان 
مشــخص دارند( و بنابر طبیعت تولید خود مجبور به 

نگاهداری دفاتر حســابداری منظم برای تحلیل‌های 
مختلف و قیمت تمام شــده هســتند، در آستانه این 
مالیات قرار می‌گیرند و توزیع‌کنندگان و فروشندگان 
که معمولًا کارگاه‌های کوچک با میزان فروش احتمالًا 
بیشــتر از بنگاه‌های صنعتی می‌باشند، ولی حساب و 
کتاب چندان مرتبی ندارند، معمولًا خارج از آســتانه 
قرار می‌گیرند. اعمال آســتانه مالیاتــی در ایران به 
دلیل در دسترس نبودن اطلاعات کافی از بنگاه‌های 
غیرصنعتــی نوعی تحمیل این مالیــات به بنگاه‌های 
بزرگ صنعتــی خواهد بود و انگیزه کوچک شــدن 
بنگاه‌ها به منظــور فرار از پرداخت این مالیات فراهم 
می‌گردد. رونــدی که مطلوب بنگاه‌هــای اقتصادی 
در دنیــای رقابت‌آمیز اقتصاد امروز کــه بنگاه‌ها در 
یکدیگر ادغام و بزرگ‌تر می‌شوند نمی‌باشد. حال آنکه 
چــون این مالیات به مصرف‌کننــده تعلق می‌گیرد و 
مصرف‌کنندگان نیز معمولًا نیازهای خود را از خرده 
فروشــان و توزیع‌کنندگان تأمیــن می‌کنند، باید در 

اخذ مالیات ارزش افزوده به این واقعیت توجه نمود.
مهم‌ترین دلیلی که در پاره‌ای از کشورها مالیات بر 
مصرف )یا فروش( از طریق شــبکه توزیع )مغازه‌های 
خرده فروشــی و ســوپرمارکت‌ها( و از طریق صدور 
فاکتور توسط فروشــندگان صورت می‌گیرد ناشی از 
همین ویژگی و بار مســئولیتی اســت که در فرآیند 
تولید بــر تولیدکنندگان تحمیــل می‌گردد و هزینه 

وصول اخذ مالیات را به بنگاه‌ها انتقال می‌دهد.
جدول زیر مراحل وصول مالیات بر ارزش افزوده را 

بر اســاس نرخ 3 درصد قانون مالیات بر ارزش افزوده 
نشان می‌دهد.

مراحل محاسبه مالیات ارزش افزوده با نرخ 3 درصد 
برای 4 مرحله تولید

- در جــدول فــوق فرض بر آن اســت کــه زارع 
تولید‌کننــده پنبه از پرداخت مالیات بر ارزش افزوده 
معاف اســت و لذا هر چه بابــت تولید پنبه به عنوان 
نهاده خریداری کرده مالیاتی پرداخت ننموده است تا 
از ارزش افزوده خود کسر نماید ولی فروشنده پنبه با 

نرخ 3 درصد از خریدار مالیات می‌گیرد.
- ســتون یک جدول بهای فــروش کالا در مراحل 
مختلــف تولیــد اســت و فرض شــده مالیــات بر 

ارزش‌افزوده وجود ندارد.
- ســتون 2 بهای فروش کالا در مراحل مختلف با 
محاســبه مالیات بر ارزش افزوده پرداختی به دولت 
است. یعنی فروشنده بهای فروش )ارقام ستون یک( 
را بعــاوه 3 درصد مالیات ارزش افــزوده از خریدار 

بعدی اخذ نموده است.
- ســتون 3 ارزش افزوده در مراحل مختلف تولید 
است که تفاوت بهای فروش هر مرحله از مرحله قبلی 

در ستون یک است.
- ســتون 4 مالیــات ارزش افــزوده دریافتــی هر 
فروشــنده در مراحل مختلف تولید از خریدار کالاها 
و خدمات مورد عرضه بنگاه خویش اســت که معادل 
مابه‌التفاوت مالیات دریافتی از خریدار از بهای فروش 
بدون محاسبه مالیات پرداختی وی به فروشنده قبلی 

است.
- ســتون 5 میزان مالیاتی اســت که هر فروشنده 
بایــد به دولت پرداخت کند که مبلغ آن معادل ما به 
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التفاوت دریافتی از خریدار از مالیات پرداختی به 
فروشنده قبلی است.

چنانکه ملاحظه می‌شود جمع مالیات پرداختی 
مراحل مختلف )42 واحد( برابر با مالیات ارزش 
افزوده پرداختی توسط فروشنده نهایی )خریدار 

نهایی( یعنی:.  یا معادل 42 واحد است.
	

 ویژگی‌ها و آثار مالیات بر ارزش افزوده
قدمت اخــذ مالیات به تاریخ تشــکیل اولین 
حکومت‌هــا برای تأمین هزینــه امنیت عمومی 
باز می‌گــردد. اینکه حکام مالیــات جمع‌آوری 
شــده را صرف تأمین امنیت عمومــی یا تولید 
کالاهای عمومی دیگری چون حفر قنات و ایجاد 
جاده و کاروانســرا و یا به مصرف منافع شخصی 
می‌رســانیدند به کــرم و لطف حاکم بســتگی 
داشت. با گذر از تولید کشاورزی و ورود به تولید 
صنعتــی و اعمال حکومت مردم بر مردم و ایجاد 
مجالــس قانونگذاری نوع مالیات نیز دچار تحول 
شــد و نظام‌های قانونمندی بوجــود آمد که دو 
اصل فایده و توانایی پرداخت معیار شــکل‌گیری 
پایه‌ها و نرخ‌های مالیاتی شــدند و نظام مالیاتی 
در برگیرنده مجموعــه قوانین و مقرراتی گردید 
که قانونگزار در راستای نیل به اهداف اقتصادی 
و اجتماعی جامعــه آن را وضع می‌کند. در واقع 
وظیفه دولت جمــع‌آوری بهینه مالیات و هزینه 
کردن بهینه آن در جهت رفاه جامعه و پیشــبرد 

اقتصاد شد.
دولت درچارچوب فلســفه حاکمیت و قدرت 
ناشــی از ملت با اخذ مالیــات از افراد. آنان را از 
یکــی از حقوق مســلم خود که حــق آزادی به 
مصرف رســانیدن درآمد خویش باشــد، محروم 
می‌کند. حــال دولت چگونه این درآمد را هزینه 
می‌کند و تا چه حد جامعــه از هزینه دولت که 
جایگزین حقوق آنان شــده بهره‌مند می‌شود و 
چگونه مالیــات دریافتی می‌تواند موجب تحرک 
و پویایی اقتصاد شــود به شایســتگی دولت بر 
می‌گــردد. مالیات‌ها معمولًا دو اثر عمده از خود 

باقی می‌گذارند:
- تأثیر بــر تخصیص منابــع و تأثیر بر توزیع 
درآمد: در برقراری مالیــات نمی‌توان به یکی از 
آثار فوق توجه نمــود و دیگری را نادیده گرفت. 
شــرایط و اوضاع و احوال اقتصادی غالباً رهنمود 
دهنده بر قراری نوع مالیات اســت. معمولًا سه 
گروه مالیات یعنی مالیــات بر درآمد، مالیات بر 
ثــروت و مالیات بر مصرف در دنیا رایج اســت، 
مالیــات بر ارزش افــزوده در گــروه مالیات بر 
مصرف قرار می‌گیرد. این مالیات از ویژگی‌هایی 
برخوردار اســت که در انواع دیگر مالیات‌ها و یا 
مالیات‌های ســنتی کمتر می‌توان یافت و دلیل 
رواج آن در کمتر از ســه دهه ناشــی از همین 
ویژگی‌هــا و تأثیرگذاری آن بــر پویایی اقتصاد 

است.
 خنثی بودن مالیات بــر ارزش افزوده: 
مهم‌تریــن ویژگی مالیات بر ارزش افزوده خنثی 
بودن آن است، به این معنی که بر سرمایه‌گذاری 
و کاهش اشــتغال کمترین تأثیر را دارد و انگیزه 
ســرمایه‌گذاری را به مراتب کمتــر از مالیات بر 

درآمد با کاهش مواجه می‌سازد.
 شفاف‌ســازی اطلاعات مالــی: در نظام 
مالیات بر ارزش افزوده هر فروشــنده و خریدار 
موظف به ثبت معاملات روزانه خویش است که 
در دراز مدت شــفافیت اطلاعــات مالی مؤدیان 
مالیاتــی را در پــی خواهد داشــت و به کاهش 
اقتصاد زیرزمینــی و قاچاق کمک خواهد کرد و 

نظم‌پذیری و ثبت معاملات را جایگزین ذهنیت افراد 
می‌کند.

 تداوم دریافتی‌هــای دولت: مالیات بر ارزش 
افزوده بر عکس مالیات بر درآمد که معمولًا در پایان 
ســال مالی قابل وصول است چون بر مصرف کالاها 
و خدمات تعلق می‌گیــرد که تقاضا برای آنها حالت 
اســتمرار دارد از کمترین نوســان برخوردار است و 
دولت در پرداخت‌های خود بامشــکل نوسان درآمد 

مواجه نخواهد شد.
 اثر توزیعــی و بهبود الگوی مصرف: در نظام 
مالیات بــر ارزش افزوده با معاف کــردن پاره‌ای از 
کالاها و خدمات ضروری و مــواد غذایی می‌توان از 
فشــار مالیاتی بر طبقات کم درآمد کاست و با اخذ 
مالیــات از کالاها و خدمات لوکــس و غیرضروری 
توزیــع درآمد در جامعه را بهبود بخشــید و الگوی 
مصــرف را اصلاح کــرد و بر حجم پس‌انــداز برای 

سرمایه‌گذاری افزود.
 انعطاف‌پذیری: با توجه به شــرایط رونق و رکود 
اقتصادی می‌تــوان نرخ مالیات بــر ارزش افزوده را 
افزایش یا کاهش داد و قدرت خرید جامعه را سازگار 

با شرایط اقتصادی نمود.
 گســتردگی پایه مالیاتی: از آنجــا که مالیات 
بر ارزش افزوده در تمام مراحــل تولید قابل اعمال 
می‌باشــد و به ســهولت بر تعداد زیادی از کالاها و 
خدمــات قابل وضع اســت پایه مالیاتی را گســترش 
می‌دهد و از این رو می‌تواند درآمد خالص مالیاتی را بالا 
بــرد، نرخ مالیاتی را تعدیل کند و از بار مالیاتی جامعه 

بطور کلی و بنگاه‌های اقتصادی بطور اخص بکاهد.
 کاهش هزینه دستگاه مالیاتی: محاسبه مالیات 
بر ارزش افزوده برای مؤدیان ســاده و جمع‌آوری آن 
برای دســتگاه مالیاتی با هزینه کم و ســرعت زیاد 
همراه است. در نظام مالیات بر ارزش افزوده مؤدیان 

خود وظیفه مأمور وصول مالیات را بر عهده‌دارند.
 افزایش نقدینگی مودیان مالیاتی: از آنجا که 
مودیان مالیاتــی در فاصله‌های زمانی معین مالیات 
دریافتی را به دســتگاه مالیاتــی پرداخت می‌کنند. 
همیشــه مقداری از مالیات‌های دولت نزد آنان باقی 
می‌ماند که به افزایش نقدینگی آنان کمک می‌کند.

افزوده  ارزش  بــر  مالیات  برقراری   آثار تورمی: 
در بدو امر موجب افزایــش قیمت کالاها و خدمات 
خواهد شــد و نوعی شــوک تورمی به جامعه وارد 
خواهد کرد ولی اگر جایگزین بخشــی از مالیات بر 
درآمد شود در دراز مدت بر عرضه کالاها و خدمات 
می‌افزاید و لذا می‌تواند آثار ضد تورمی داشته باشد.

 فشار بر طبقات کم درآمد: از آن جا که مالیات 
بر ارزش افزوده نوعی مالیات بر مصرف است بر میزان 
مصرف خانواده‌های پرجمعیت و خانواده‌های کم درآمد 
اثر کاهندگی قدرت خرید و افزایش فقر خواهد داشت. 
معاف نمودن یا کاهش مالیات آنگونه کالاها و خدماتی 
که در سبد مصرفی این خانواده‌ها سهم عمده‌ای دارد 

توجه به همین ملاحظه اســت، ضمــن آنکه طبقات 
مرفه نیز از معافیت‌ها و کاهش برخوردار خواهند شد. 
البته ســهم خانواده‌های پردرآمد از این گونه کالاها و 
خدمات چندان بالا نیســت، هرچند قدر مطلق آن از 
مصرف خانواده‌های کم درآمد بیشتر است. نتیجه آنکه 
بهره‌مندی خانواده‌هــای پردرآمد کمتر از خانواده‌های 
کــم درآمد از این مالیات نخواهد بود. بعلاوه چون بعد 
خانوارهای فقیر معمولًا بیشتر است و بار تکفل در این 
خانواردها بالا است، یعنی هر نفر شاغل هزینه چند نفر 
را بر دوش می‌کشــد، احتمالًا می‌تواند موجب کاهش 
مصرف در این خانواده‌ها گردد. در جوامع پیشرفته بعد 
خانوار بین 2 تا 3 نفر اســت که معمولًا 2 نفر از این 
خانوار به کار اشــتغال دارند و بار تکفل چندان زیاد 
نیســت. در ایران براساس آخرین آمار بار تکفل 2/8 
اســت یعنی هر نفر شاغل معاش 3/8 نفر را بر عهده‌ 
دارد. برگردانیدن ســهمی از مالیات به این خانوارها 
و یا معافیت بیشــتر کالاهــا و خدمات مورد مصرف 
آنان از جمله راه‌های جبرانی مورد توجه است. تجربه 
جهانی نشــان داده اســت هرچه دامنه معافیت‌ها و 
نرخ‌ها متفاوت باشــد فرار مالیاتی بیشــتر و فســاد 
مالیاتی نیز افزونتر خواهد شد و بر هزینه وصول نیز 

افزوده می‌شود.
 تحمیل هزینه به بنگاه‌ها: از آنجا که بنگاه‌های 
مشــمول این مالیات موظف به نگاهداری اطلاعات 
کامــل فعالیت‌های روزانه خویش براســاس ضوابط 
و معیارهــای دســتگاه مالیاتی هســتند و خرید و 
فروش‌ها باید به نحوی ثبت شود که مالیات دریافتی 
و پرداختی به ســهولت قابل رسیدگی باشد، موجب 
تحمیل هزینه اضافی بر آنها خواهد شــد. بعلاوه به 
دلیل اعمال آســتانه و عدم پوشش کلیه بنگاه‌ها به 
خصوص در ســال‌های اول اجــرا کالاهای دو نرخی 
افزایــش خواهد یافــت و بر دامنــه تولید کالاهای 
زیــر پله‌ای با کیفیت پایین و غیراســتاندارد افزوده 
می‌گردد و نوعی رقابت ناعادلانه رواج می‌یابد، تجربه‌ای 
که در اجرای قانون تجمیع عوارض در بخش صنعت به 
خوبی قابل مشاهده است. به عبارت دیگر اعمال آستانه 
در بخش صنعت موجب تنبیه بنگاه‌های با حسابداری 
مرتب و مدیریت مدرن شده و بنگاه‌های سنتی و فراری 

از مالیات را تشویق خواهد کرد.
 آثار بر مودیان معاف از مالیات: مالیات بر ارزش 
افزوده لااقل در کوتاه‌مــدت نمی‌تواند به نفع مودیان 
معــاف از مالیــات از جمله تولیدکننــدگان کالاهای 
صادراتی در ایران باشد. زیرا این گروه از تولیدکنندگان 
مجبورند مالیات بر ارزش افزوده کالاهای واســطه‌ای 
خریــداری خود را پرداخت نموده و پس از مدتی آن را 
از دستگاه مالیاتی وصول نمایند. در نتیجه هم گرفتار 
بوروکراسی ناشی از این مالیات هستند و هم مبالغی از 
نقدینگی آنان صرف پرداخت مالیاتی خواهد شــد که 
مقرر اســت در فواصل معینی دستگاه مالیاتی به آنها 

پرداخت نماید.





13
96

ور  
ری

شه
 /1

51
ره 

شما
ش

زار
گ

150

له
مقا

سیاست دولت در 
اجرای مالیات بر 
ارزش افزوده

یکی از برنامه‌هایی که دولت‌ها برای 
پیشبرد اهداف خود در جامعه از آن 
استفاده می‌کنند بحث اخذ مالیات به 
عنوان کسب درآمدی برای اداره کشور 
است. در این تحقیق بر آنیم تا سیاست‌های 
دولت‌ها در اخذ مالیات را به نحوی جامع 
و از طرفی کلی و کامل ارائه دهیم سپس 
به طور خاص یکی از مباحث اصلی مالیات 
به نام مالیات بر ارزش افزوده را توضیح 
می‌دهیم و این جنبه از مالیات که هنوز در 
سیاست‌های جامع ما گنجانده نشده را به 
بحث می‌گذاریم و از نقطه نظرات اساتید 
دانشگاه و مسئولین و مدیران در این مورد 
استفاده می‌کنیم.

  دکتر حبیب‌الله سالارزهی
  مصطفی سهرابی

  بخش اول

 مفهوم کلی مالیات
واژه مالیــات که از مال گرفته شــده از نظر فرهنگ 
شناســان در معانی زیر به کار برده شــده است: »اجرو 
پاداش«، »زکات مال«، »سرپرستی و چراندن گله‌های 
گوسفند«، »در جریمه‌ای که حکومت بمناسبت ارتکاب 
جرائم ویژه از مرتکبین می‌گیــرد«، »باج«، »خراج« و 
بالاخره مالی که دولت‌ها به طور ســالانه از شهروندان 
خــود می‌گیرند. امــا در اصطــاح اقتصاددانان جدید 
مالیات اینگونه تعریف شــده اســت: مالیات مقدار پول 
و یا مالی اســت که شــهروندان یک کشور طبق قانون 
به دولت خود می‌پردازند تا در جهت اداره امور کشــور 
تأمیــن کالاهــا و خدمات عمومی و ضــروری تضمین 
امنیت و دفاع همگانی و عمران و آبادانی توســط دولت 

مورد بهره‌برداری قرار بگیرد.
مالیات ریشــه تاریخی طولانی و عمیقی دارد و عمر 
آن با پیدایش نخســتین حکومت‌ها و سازمان‌ها همراه 

می‌باشد.
تنهــا نوع و مقدار مالیــات و نحوه وصول آن متفاوت 
بوده اســت اصل آن هیچگاه متروک نمی‌شده است. در 
برخی از کشورهای جهان باستان از قبیل کلده و آشور 
در »بیــن النهرین« و »آتن« در فرنگ وصول مالیات از 
مردم تابع قوانین مدون بوده ولی در بســیاری از نقاط 
جهان مسئله مالیات از نظر چگونگی وصول واندازه آن 
تابع اراده دولت مرکزی و یا پادشــاه بوده است که در 
برابر دریافت مقداری پول و یا کالا در ســال حکومت و 
فرمانداری مناطــق گوناگون را به افراد واگذار می‌کرده 

است.
حاکــم منطقه نیز که به یــک طایفه و قبیله بلوک و 
منطقه و یا شــهر و ایالتی منصوب می‌شد آن اندازه از 
پول و کالا جهت دولت مرکزی با افزودن مبالغ هنگفتی 
برای اداره امور منطقه و خود و ذخیره شخصی به طور 
ســرانه و یا خانواری از مردمان زیر ســلطه خود وصول 
می‌کرد و در نپرداختن آن برای پادشاه و حاکم منطقه 
هیچ عذری پذیرفته نبود و شــعار یا سر بده یا مالیات 
و خراج برای همگان مفهوم رعب‌انگیز خود را داشــت. 
عجیب اســت که ایــن روش منحوس حتــی در میان 
سلاطین و حاکمان ستمگر پس از اسلام در کشورهای 
اســامی مانند بنی‌امیه و بنی‌عباس تا نادرشاه افشار و 
پس از او نیز رایج بوده اســت و نادرشــاه گنجینه‌های 
افســانه‌ای خود موسوم به کلات نادری را بیشتر از این 

طریق گرد آورده بود.
از دیگر تفاوت‌های عمده مسئله مالیات در گذشته و 
حاضر این است که سلاطین و رژیم‌های گذشته مالیات 
را بــرای ایجاد عمران و آبادانی در کشــور نمی‌گرفتند 
بلکــه خراج‌ها باج‌ها و مالیات‌های وصول شــده را جزو 
دارایی و گنجینه‌های شــخصی خــود قرار داده و برای 
گردش امور دربار، حرمسرا و تأمین زندگی شاهزادگان 

و امیرزادگان عیاش و خوشــگذران مورد بهره‌برداری 
قرار می‌دادند. حتی در بسیاری موارد حقوق سربازان 
از طریق صدور و فرمان »غارت همگانی شهرهای فتح 
شــده و مغلوب« تأمین می‌شده اســت و نه از خزانه 

دولت.
اینگونه برخورد زشت زمامداران خود سر با مسئله 
مالیــات و جایگزینی چپاولگرانه آن در ذهنیت مردم 
شرق موجب گشــته تا اگر در مواردی هم مالیات در 
جهت مصلحــت مردم به طور قانونــی تنظیم گردد 
مردم ســر باز زنند و بگونــه‌ای از پرداخت آن گریز 
کنند و همچون مردم کشــورهایی که نظام قانونی بر 
آنان حاکم اســت مالیات را امــری طبیعی و در برابر 

فعالیت‌های عمرانی و خدماتی واداری دولت ندانند.
غافل از اینکه مســئله تحریم عشر واکنشی مناسب 
در برابر اســراف‌کاری‌های حکام غاصب و ستمگر آن 
عصر بوده است و نمی‌تواند گوناگون مفهوم مالیات در 

شرایط متفاوت تاریخی دلیل بر مطلب باشد.
این واژه بویژه در نظام جمهوری اســامی دقیقاً در 
نقطــه مقابل آن مفاهیم نادرســت تاریخی قرار دارد 
و مالیات طبق قوانین و ضوابط معین خواهد شــد و 
برای عمران و آبادی کشــور و صیانت از بیضه اسلام 

مصرف می‌شود.
ازاینــرو در عصر حاضر یکی از پایه‌های اســتوار 
کشــورداری ترقی و پیشــرفت و ارائــه خدمات به 
مردم و در نتیجه دریافت مالیات می‌باشــد دریافت 
مالیات از جامعه در کشورهای جهان امری طبیعی 
و بر اســاس سیاســت مالی می‌باشد و در برخی از 
کشــورهای صنعتی جهان 90 تا 98 درصد بودجه 
عمومی از طریق مالیات‌ها تأمین می‌شــود و مردم 
نیــز هیچگونــه واکنش منفــی در برابــر آن بروز 

نمی‌دهند.

 انواع مالیات
مالیات را بر پایه مبانی ملاک‌ها و اعتبارات گوناگون 
می‌توان تقسیم‌بندی کرد و انواع آن را مشخص نمود.

 مالیات مستقیم و غیرمستقیم
براساس این تقســیم‌بندی مالیات از نظر چگونگی 
تعلق گرفتن به کالاهای مورد مالیات دو نوع می‌تواند 

باشد: مستقیم یا غیرمستقیم.
 مالیات مستقیم: بدون هیچ واسطه‌ای روی درآمد 
افراد و یا ســازمان‌ها و مؤسسات اقتصادی بسته شود 
و توسط مأمورین دولتی به طور مستقیم وصول شود. 
مانند مالیات سرانه‌ای که دولت براساس افراد ساکن 
در کشور و طبق آمارافراد هر خانوار مالیات می‌گیرد 
از این قبیــل مالیاتی که دولت به طور مســتقیم از 

حقوق کارمندان خود کسر می‌کند.



55851660

2 دستگاه چاپ افست 2 ورقی 2 رنگ و 5 رنگ KBA با سال 
ساخت 2009 در حال کار به شرح زیر به فروش می‌رسد:

1- راپیدا 75، پنج رنگ با برج لاک و خشــک‌کن واتربیس در 
وضعیت بسیار عالی با 58 میلیون کارکرد

2- راپیــدا 75، دو رنــگ پرفکت‌دار بــا 66 میلیون کارکرد 
وضعیت بسیار عالی

هر دو ماشین در ســال 2017 توسط کمپانی KBA آ‌پ‌گرید 
شده و کلیه پنجه‌ها و قطعات آن مطابق ماشین‌های سال 2017 

به‌روزرسانی گردیده است.
علاقه‌مندان جهت شرکت در مزایده و بازدید از دستگاه‌ها، با 
شماره تلفن زیر تماس گرفته و قرار بازدید هماهنگ فرمایند.

تلفن: 6-77145063  شرکت واژه‌پرداز اندیشه

مزایده فروش
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یی  را دا میزان  براساس  گر  ا مســتقیم  لیات  ما
ر باشد  و یا درآمداشــخاص و مؤسســات استوا
ییــن نگردد در  و شــامل درآمدهای ســطح پا
یی خواهد  لت اجتماعی نقش بســزا تأمیــن عدا

شت. ا د
 مالیات غیرمستقیم: آن اســت که با واسطه و 
به طور غیرمســتقیم از اصل درآمد شهروندان گرفته 
می‌شــود و اغلب پرداخت‌کننده می‌توانــد آنها را به 
اشــخاص دیگری منتقل کند و خود وسیله پرداخت 

مالیات باشد.
مالیات غیرمستقیم در شــکل‌های گوناگونی قابل 
پیاده شــدن می‌باشــد و پرداخت آن نیز با اینکه بر 
دوش همگان می‌باشــد ولی محسوس نیست به طور 
معمول عموم مردم وجود آن را احســاس نمی‌کنند. 
مانند عوارض گمرگی که بر ورود و صدور کالاها بسته 
می‌شــود که در نهایت از نوع مالیات غیرمستقیم به 
شــمار می‌آید. زیرا وارد‌کننده کالا به میزان عوارضی 
کــه ازاین بابت به دولت می‌پردازد به نرخ فروش کالا 
در بازارهــای داخلی می‌افزاید چنانکه صادرکنندگان 
کالاهای داخلی به خارج نیز در هنگام خرید و فروش 
میزان عوارضی را که باید بابت صدور کالا بپردازند از 

نظر دور نمی‌دارند.
مالیــات بر فــروش از دیگــر شــکل‌های مالیات 
غیرمســتقیم می‌باشــد و آن به این صورت است که 
ابتدا دولت روی یک کالای ویژه مالیات می بندد و در 
نتیجه به طور قهری قیمت آن برای مصرف‌کنندگان 
افزایــش می‌یابد و در مجموع باید گفت: ســنگینی 
مالیات‌های غیرمســتقیم بر دوش اکثریت قشرهای 
کم‌درآمد و فقیر جامعه می‌باشد، زیرا در پرداخت این 
مالیات آن کس کــه دارد و آن کس که ندارد هر دو 
باید زیر یک بار بروند در این صورت فشــار بر کسی 

است که ندارد.

 تقسیمی دیگر از مالیات
از این دیدگاه که چند درصد مالیات گرفته شــود و 
از چه نوع درآمدی و با چه محاسبه‌ای مالیات به سه 

نوع تقسیم می‌شود.
 مالیــات تصاعدی: به این صورت اســت که 
آنانی که از درآمد بیشــتری برخور دارند بصورت 
تصاعــدی مالیاتــش افزایــش می‌یابــد و درصد 
بیشــتری از درآمدشــان را بایســتی بــه عنوان 
مالیــات پرداخت کنند. از ایــن‌رو میزان مالیات 
هماهنگ با میزان رشــد درآمــد افزایش می‌یابد. 
در نــوع تصاعــدی ثروتمندان بمراتب بیشــتراز 
فقــرا مالیات می‌پردازند و قشــرهای فقیر جامعه 
در بلند کردن اهرم ســنگین مالیات ســهم بسیار 

دارند. کمتری 
 مالیــات تنازلی: عکس روش تصاعدی اســت. 
یعنی نظام مالیاتی کشــور به گونه‌ای تنظیم شــده 
است که هر چه درآمد پایین‌تر باشد مالیات بیشتری 
باید بپــردازد و در برابر آنانی که از ثروت بیشــتری 

برخوردارند مالیات کمتری می‌پردازند.
البتــه این چنیــن مالیاتی همیشــه با ظاهری 
مــردم پســند و در زیر شــعارهای زیبــا انجام 
مالیات‌های  از  نمونــه می‌توان  به عنوان  می‌گیرد 
غیرمســتقیم ســخن راند که بسیاری آن را طرح 
می‌کننــد در نتیجــه بار ســنگین مالیات به طور 
عمــده بر دوش محرومان و کم درآمدهای جامعه 
خواهد بود. گرچــه روش مالیات تنازلی می‌تواند 
هــم به طور مســتقیم و هم به طورغیرمســتقیم 

باشد. اعمال  قابل 
 مالیات تعادلی: حد میانگین روش‌های تصاعدی 
و تنازلی اســت. یعنی درآمدهای بــالا و درآمدهای 
پاییــن هر دو به طور مســاوی مالیات می‌پردازند که 
البته این نوع مالیات نمی‌تواند روشی عدالت‌خواهانه 
باشــد زیــرا چگونه کســانی که از ثروت بیشــتری 
برخوردارند و هر روز بر اندوخته‌های خود می‌افزایند، 
همانند کســانی که اندک درآمدی داشــته باشند به 

طور مساوی مالیات بپردازند.

 مضمون و متعلق مالیات
مالیات از این نظر نیز که دارای چه مضمونی است و 
متعلق آن یعنی مورد مالیات چه نوع کالا و خدمت و یا 
چه نوع امتیاز اقتصادی داشته باشد به انواع گوناگونی 
تقسیم می‌شــود. البته باید توجه داشته باشیم که دو 
ملاک و اعتبار قبلی در تقسیم مالیات نیز در ضمن هر 

یک از انواع این قسم اخیر قابل تصور می‌باشند.
براساس این اعتبار مهم‌ترین اقسام مالیات بقرار ذیل 

می‌باشد:
 مالیات سرانه: و آن مالیاتی است که در برخی از 
کشورهای جهان از هر شهروند ملبغ و یا مقدار ویژه‌ای 

پول و یا کالا به عنوان مالیات می‌گیرند.
 مالیات بر واردات: این همان چیزی است که حق 
گمرکــی یا عوارض گمرکی نامیده می‌شــود. این نوع 
ویژه کشورهایی اســت که دارای تجارت خارجی ملی 
شــده نباشــند و افراد حق وارد و صادر کردن کالا را 
داشته باشند. در حقیقت این مالیات جهت کنترل هر 
چه بیشتر واردات و تقویت تولیدات خارجی می‌باشد تا 
ضمن قابل رقابــت بودن آن با کالاهای خارجی انگیزه 
تولیدکنندگان را برای تولید هر چه بیشــتر و گرایش 
جامعه را برای خریــد کالاهای داخلی افزایش دهد. از 
این‌رو وضع این نوع مالیات در دگرگونی اندازه و کیفیت 
کالاهای وارداتی تأثیر مشخص و روشنی خواهد داشت.

 مالیات رأی: این قسم هم خود نوع خاصی از مالیات 
ســرانه می‌باشد و منظور آن است که برای کسانی حق 

رأی قائلند که همچون سرنوشت سیاسی در سرنوشت 
اقتصادی ســهیم باشند و خود را در تأمین اداره کشور 
مســئول بدانند. بدین جهت برای کسانی که حق رأی 

در انتخابات دارند مالیات ویژه‌ای تصویب می‌شود.
 مالیات بر ارث: مقــدار و درصد معینی از اموال و 
ثروت کسی که فوت شده باشد به عنوان مالیات از ورثه 
او دریافت می‌شود. معمولًا چنین مالیاتی بدان جهت از 
ورثه متوفا گرفته می‌شــود که ثروت در برابر انجام کار 
و سرمایه‌گذاری بدســت نیامده است و نیز وصول آن 

آسان‌تر به نظر می‌رسد.
 مالیات بر مشاغل: این نوع بدان جهت از صاحبان 
مشاغل گرفته می‌شــود که فقط داشتن درآمداصالت 
دارد و نیازهــا و اصالت‌هــای انســانی و اخلاقی را در 
تنظیم مالیات شــرط نمی‌دانند. از این‌رو مراکز فساد 
و فحشــاء و قمارخانه‌ها و مشروب‌فروشی‌ها هم مالیات 
خاصــی به دولــت پرداخت می‌کند. یکــی از راه‌های 
پردرآمد دولت‌ها گرفتن مالیات ازاین دسته از مشاغل 
است و رژیم ستم‌شاهی افزون برترویج این مراکز برای 
مقاصد سیاســی اخذ مالیات را وســیله‌ای برای کسب 

درآمدهای خود و نظام حاکم می‌دانست.
 مالیات بر فروش: دولت دراین نوع مالیات جهت و 
سوی مصرفی جامعه را به طور دلخواه یا مصالح جامعه 
معیــن می‌کند و برای کنترل مصــرف جامعه مالیاتی 
به طور غیرمســتقیم بر آن وضــع می‌کند. دخانیات یا 

کالاهای لوکس و تشــریفاتی از قبیل این نوع مالیات 
است.

 مالیات ارزش اضافی: مالیات خاصی است که در 
برخی از کشورها از سودی که از کالاها به دست آمده 

است گرفته می‌شود.
 مالیات فراگیر: این نوع مالیات ویژه کشــورهای 
بلوک شــرق و سوسیالیســتی ماننداتحــاد جماهیر 
شــوروی و اقمارش می‌باشــد. دراین کشورها دولت 
کارهــا و خدمات را با قیمت خاصــی از تولید‌کننده 
خریداری کرده و با قیمت اضافی تحویل مصرف‌کننده 
می‌دهد و در حقیقت اختلاف قیمت بین تولید‌کننده 
و مصرف‌کننده همان مالیات فراگیری می‌باشــد که 
به این شــکل دولت از همه مصرف‌کنندگان دریافت 

می‌کند.
 مالیات امنیت اجتماعی:‌ در برخی از کشــورها 
در برابر انجام برنامه‌هــای اجتماعی وامنیتی مالیاتی 

تنظیم می‌شود که به این نام دریافت می‌گردد.
 مالیات بر شــرکت‌ها: این مالیات را بخاطر 
داشــتن شــخصیت حقوقی جداگانه شــرکت‌ها 
کــه درآمدی جــدای درآمد افــراد دارد وضع 

. می‌کنند
 مالیات برای تأمین زندگی در ســنین پیری: 
این نوع مالیات توسط دولت از افراد در برابر تعهدش 
نسبت به بیمه شدن آنان در سنین پیری در برخی از 

کشورها گرفته می‌شود.

 مالیات بر املاک و مستغلات
 مالیات بر دارایی‌ها: که بــه طور فراگیراز کلیه 
کســانی که دارایی‌هایی داشته باشــنداخذ می‌شود. 
البته اقســام دیگری ازانواع مالیات‌های وضع شــده 
وجود دارد که بخاطر کم اهمیت داشتن آنهااز ذکرش 

خودداری می‌شود.
مالیــات از منابع مهم درآمد دولت‌ها اســت. ثبات 
و تداوم وصول مالیات موجب ثبــات در برنامه‌ریزی 
دولت برای ارائه خدمات مورد نیاز کشور در زمینه‌های 

گوناگون می‌شود.
تغییر و تحول در اقتصاد کشور و در نتیجه تغییر 
در نحــوه تولید و توزیع ثروت و درآمد، مســتلزم 
بازنگــری و تجدید نظر در انــواع مالیات‌ها و نحوه 
وصول آنهاســت. اجرای مالیات بر ارزش افزوده در 
بیش از 120 کشــور جهان نشان‌دهنده مقبولیت و 
کارایی ایــن نظام در فراهم کردن یک منبع درآمد 
قابل اتکا و مطمئن برای دولت‌هاســت. اجرای این 
مالیات با نرخ ثابت و یکســان از یکســو پیش‌بینی 
میزان درآمد دولــت و در نتیجه امکان برنامه‌ریزی 
بهتر را فراهم می‌نماید و از ســوی دیگر، دوره‌های 
کوتاه‌مدت وصول آن، تداوم تأمین تقدینگی خزانه 
دولت را تضمین می‌کند. در ادامه مالیات بر ارزش 
افــزوده را به عنــوان فصلی جدیــد در درآمدهای 

می‌کنیم. بررسی  کشور  مالیاتی 
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چــاپ و نشــر آمادگــی دارد کتــب ناشــران، مؤلفــان یــا مترجمــان در زمینه‌هــای »چــاپ«، »نشــر«، »بســته‌بندی«، »مدیریــت«، 
»بازاریابــی«، »تبلیغــات«، »موفقیــت« و »ســبک زندگــی« را در صفحــه معرفــی محصــولات فرهنگــی، بــه صــورت رایــگان معرفــی 
نمایــد. در صــورت تمایــل، آثــار خــود را بــرای معرفــی بــه دفتــر نشــریه ارســال و یــا   بــا دفتــر نشــریه تمــاس حاصــل نمایید.

تلفن تماس: 021-77240690

مـعـرفـي محصولات فرهنگي

هفتاد مقاله درباره اقتصاد، تعاون، 
صنعت چاپ

نویسنده: غلامرضا شجاع
ناشر: مؤلف

قیمت: 11000 تومان

ایــن کتاب، یادداشــت‌ها و مقاله‌هــای غلامرضا 
شجاع، مدیرعامل و عضو هیأت مدیره شرکت تعاونی 
لیتوگرافان ایــران در حوزه اقتصاد، تعاون و چاپ را 

در بر دارد.
وی در مقدمه این اثــر درباره علت قرار دادن واژه 
صنعت چاپ در کنار واژه‌هــای اقتصاد و تعاون، در 
عنوان اثر چنین بیان کرده است: »صنعت چاپ در 
محصولات تجاری مانند کاتالــوگ، تبلیغات، اوراق 
و برگ‌های تجــاری، کارت‌های تبریــک، جعبه و 
بسته‌بندی محصولات مختلف، همچنین محصولات 
فرهنگی شامل کتاب، انواع مجلات و روزنامه‌ها نقش 
بسزایی دارد و می‌توان به جرأت پا را فراتر نهاده و رد 
پای این صنعت را در صنایعی مانند صنعت فضایی، 
هواپیمایی، پزشــکی، الکترونیک، اتومبیل‌ســازی، 
غذایی، پوشاک، کاشی، سرامیک، شیشه و... مشاهده 
کرد. صنایع کوچک و بزرگ دیگر بدون صنعت چاپ 
قادر به فعالیت نیســتند و لازم و ملزوم یکدیگرند. 
حوزه اقتصاد و تعاونی نیز هر دو در یک مقوله بوده 
و هر فعالیت تعاونی نهایتاً جزئی از روش‌های اجرایی 

اقتصاد محسوب می‌شود.«

بنویس تا اتفاق بیافتد
نویسنده: دکتر هنریت آنه‌کلوز

مترجم: مینا عسگری
ناشر: انتشارات طاهریان

قیمت: 20000 تومان

آرزوهایتــان را تا زمانی که در جایی درج نکنید 
فقط در حد یک رؤیا باقی خواهند ماند؛ پس آنها 

را بنویسید.
نوشــتن رؤیاها و آرزوها مانند فرســتادن یک 
علامت اســت که می‌گوید: »آماده برای تجارت«. 
با نوشتن اعلام می‌کنید که در یک بازی هستید. 
آوردن افکار روی کاغذ به قســمتی از مغز که به 
عنوان سیســتم فعال‌کننده شــبکه‌ای شناخته 
می‌شــود، هشــدار می‌دهد و شــما را وارد بازی 

می‌کند.
شــما می‌توانید به هر روشــی که می‌خواهید 
بنویســید و همچنان نتیجه بگیرید. اما اینکه چه 
بنویسید، چگونه بنویســید و چطور بفهمید که 
درست نوشته‌اید از جمله مهارت‌هایی است که با 
مطالعه کتاب »بنویس تا اتفاق بیافتد« به صورت 

کاملًا کاربردی به آن دست پیدا خواهید کرد.
نویسنده کتاب برای درک بهتر این توانمندی، 
داستان‌هایی واقعی از افرادی که با استفاده از این 

روش به اهداف خود رسیده‌اند ذکر کرده است.

تلفن: 77532697 - 77522294
info@prepressco.ir

تلفن: 66970767 - 66492733
www.taherianpress.ir

تلفن: 88342900 - 88342910
www.aryanabook.com

 استراتژی خوب / استراتژی بد
نویسنده: ریچارد روملت

مترجم: بابک وطن‌دوست
ناشر: انتشارات آریانا قلم

قیمت: 25000 تومان

ایــن کتاب تمامی خرافــات و تفکرات درهم و 
برهمی که اساس بســیاری از استراتژی‌هاست را 
کنار زده و راهی روشــن برای خلق و پیاده‌سازی 
استراتژی قدرتمند اقدام‌محور در جهان واقعی را 

فراهم می‌سازد.
استراتژی خوب، پاسخی ویژه و منسجم به موانع 
پیش‌روی است. اســتراتژی خوب، قدرت را مهار 
کرده و آن را در جایی به کار می‌برد که بیشترین 
تأثیر را بــر چالش‌ها خواهد گذاشــت، چه این 
چالش‌ها پیاده کردن انسان بر روی کره ماه باشد، 
جنگیدن در نبرد باشد، ارائه محصول جدید باشد، 
پاســخ به پویایی‌های متغیر بازار باشد، راه‌اندازی 

مدرسه باشد یا اجرای برنامه دولت باشد.
اســتراتژی خوب به نحو شگفت‌انگیزی اغلب 
غیرمنتظره است، چرا که بیشتر سازمان‌ها فاقد 
آن هستند. سازمان‌ها اهداف مالی را با استراتژی 
اشتباه می‌گیرند و ملغمه‌ای از سیاست‌ها و اقدامات 

متعارض را دنبال می‌کنند.
این کتاب اســتدلال می‌کند که بینش، قلب 
استراتژی خوب است و به شما نشان می‌دهد که 
چگونه می‌توانید با استفاده از انواع ابزارهایی که برای 
هدایت تفکرتان فراهم شده‌اند، به بینش صحیح و 

واقع‌بینانه برسید.



تاکنــون ناصر میناچی، عباس دوزدوزانی، عبدالمجید 
معادی‌خواه، سیدمحمد خاتمی، علی لاریجانی، مصطفی 
میرسلیم، سید عطاءالله مهاجرانی، احمد مسجدجامعی 
و محمدحسین صفارهرندی به عنوان وزیر در رأس این 
وزارتخانه مشــغول به کار بوده‌اند و سیدمحمد حسینی 
وزیر ارشــاد دولت دهم جای خود را به جنتی داد و او با 
کناره‌گیری از وزارت، سکان ارشاد کشور را به سیدرضا 
صالحی امیری ســپرد. اکنون با رأی اعتماد مجلس به 
ســیدعباس صالحی ســیزدهمین وزیر ارشاد در دولت 
دوازدهم بر صندلی وزارت تکیه می‌دهد تا امور فرهنگ 

و هنر و ارشاد کشور را به دست گیرد.
ناصر میناچی از یاران و همراهان علی شــریعتی و از 

مؤسسان حســینیه ارشاد اولین فردی بود 
که درشــورای انقلاب، مســئولیت وزارت 
ارشــاد را برعهده گرفت و در دولت موقت 
مهدی بازرگان به عنــوان وزیر تبلیغات و 

جهانگردی کارش را ادامه داد.
عباس دوزدوزانی از پایه‌گذاران سپاه پاسداران 
انقلاب اسلامی، در دولت موقت مهدی بازرگان و 

کابینه محمدعلی رجایی، وزیر ارشاد بود.
عبدالمجیــد معادیخواه که در ســال‌های 
نخســت پس از انقلاب اسلامی، قاضی شرع 
دادگاه انقــاب بود در کابینــه محمدجواد 
باهنر و پــس از آن محمدرضا مهدوی‌کنی 
عهده‌دار وزارت ارشاد اسلامی بود که تا زمان 
برکناری‌اش در ســال اول دولت میرحسین 

موسوی در این پست حضور داشت.
سیدمحمد خاتمی که سرپرستی مؤسسه 
مطبوعاتی »کیهان« را برعهده داشــت در 

ســال 61 به عنوان وزیر ارشاد اسلامی انتخاب شد و تا 
سال 70 )دولت هاشمی رفسنجانی( طولانی‌ترین حضور 
را در این وزارتخانه داشــت که با اســتعفا، جایش را به 

وزیر بعدی داد.
علی اردشــیر لاریجانی که مسئولیت جانشینی ستاد 
کل ســپاه پاسداران انقلاب اســامی را برعهده داشت 
به عنوان وزیر فرهنگ وارشــاد اسلامی توسط آیت‌الله 
هاشمی رفسنجانی به مجلس معرفی شد و رأی اعتماد 

گرفت و تا بهمن ۷۲ در این وزارتخانه حضور داشت.
مصطفــی میرسلیم مشــاور رئیس‌جمهــور در امور 
تحقیقات، در دولت دوم هاشمی رفسنجانی وزیر فرهنگ 

و ارشاد اسلامی شد و تا پایان دوره حضور داشت.
سید عطاءالله مهاجرانی که ســابقه معاونت پارلمانی 
رئیس‌جمهــور را داشــت، ســال 76 در دولــت اول 
سیدمحمد خاتمی وزیر فرهنگ و ارشاد اسلامی شد که 

پس از تقریباً سه سال با استعفا کنار رفت.
احمد مسجدجامعی قائم مقام وزیر فرهنگ و ارشاد، در 
ســال 79 با گرفتن رأی اعتماد از مجلس، مسئول وزارت 

ارشاد شد و تا پایان دوره دوم خاتمی حضور داشت.

محمدحسین صفار هرندی معاون مدیرمسئول و سردبیر 
کیهان، در دولت اول محمود احمدی‌نژاد از سال 84 تا 88 به 
عنوان وزیر فرهنگ و ارشاد اسلامی حضور داشت، هرچند در 
آخرین ماه کار دولت، برکنار شد اما به سرعت برای از حد نصاب 

خارج نشدن کابینه این برکناری منتفی شد.
سیدمحمد حســینی قائم مقام وزیر علوم در دولت 
نهم و رئیس دانشــگاه پیام نور از ســال 88 عهده‌دار 
مســئولیت وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی دولت دوم 

احمدی نژاد بود.
علی جنتی پسر ارشــد احمد جنتی است، اما برخلاف 
پدرش در حلقه معتمدان اکبر هاشــمی رفسنجانی جای 
داشت. جنتی از دانش‌آموختگان مدرسه حقانی قم است. 

وی از نزدیــکان محمد منتظری به 
شــمار می‌رفت. از سال ۱۳۴۷ شروع 
به مبارزه مسلحانه علیه حکومت وقت 
کرد که همان ســال توسط ساواک 
شناسایی و تحت تعقیب قرار گرفت. 
و ناچار به فرار از ایران شد و تا هنگام 
پیــروزی انقلاب در کویــت زندگی 
می‌کــرد. سیاســت‌مدار و دیپلمات 
و وزیر فرهنگ و ارشاد اســامی ایران بود. جنتی پیشتر 
استاندار خراسان و خوزستان، سفیر ایران در کویت، رئیس 
دفتر رئیس مجلس، معاون بین‌الملل وزیر ارشــاد و عضو 

شورای نظارت بر صدا و سیما بوده است.
ســیدرضا صالحی امیــری )زاده 
۱۳۴۰ در شهرســتان بابل، شــهر 
امیرکَلا(، سیاستمدار و فعال علمی 
فرهنگــی ایرانی، وزیــر فرهنگ و 
ارشاد اســامی بود. سیاست‌مداری 
که ســابق بر این ریاســت سازمان 
اســناد و کتابخانه ملــی جمهوری 

اســامی ایران را بر عهده داشته اســت. او در آغاز کار 
دولت حسن روحانی، هفتاد روز سرپرست وزارت ورزش 
و جوانان جمهوری اســامی ایران بود. پیش از این در 
وزارت اطلاعات، مرکز بررســی‌های استراتژیک ریاست 
جمهوری و معاونت پژوهش‌هــای فرهنگی و اجتماعی 
مرکز تحقیقات اســتراتژیک مجمع تشخیص مصلحت 
نظام فعالیت کرده اســت. صالحی امیری دارای مدرک 
کارشناســی و کارشناسی ارشد علوم سیاسی و دکترای 
مدیریت دولتی از دانشــگاه آزاد اسلامی )واحد علوم و 

تحقیقات( و دانشیار همان دانشگاه است.
سیدعباس صالح شریعتی )زاده ۱۳۴۲ در مشهد( معروف 
به سیدعباس صالحی فعال فرهنگی و حوزوی ایرانی است 
که معاون فرهنگــی وزیر فرهنگ 
و ارشاد اســامی بود. او به واسطه 
حضور در منصب معاونت فرهنگی 
و سرپرســتی در وزارت فرهنگ و 
ارشاد اسلامی وارد عرصه سیاست 
و رسانه شــد. در تاریخ ۱۷ مرداد 
۱۳۹۶, به عنــوان وزیر فرهنگ و 
ارشاد اســامی دولت دوازدهم به 
مجلس شورای اسلامی معرفی شد. 
و امروز رأی اعتماد نمایندگان ملت 

را کسب کرد.
ســیدعباس صالحــی متولــد 
۱۳۴۲ در مشهد اســت و دارای 
تحصیلات دکترای فلسفه از یکی 
از دانشــگاه‌ها و پژوهشــگاه‌های 
وابســته به حوزه علمیه اســت؛ 
سیدعباس صالحی از سال ۱۳۵۱ 
وارد حوزه علمیه مشــهد شد، دروس مقدماتی، سطوح 
مقدماتــی و عالی را در حوزه علمیه مشــهد گذراند؛ از 
سال ۶۰ به حوزه علمیه قم عزیمت کرد و دروس خارج 
را تا ســال ۶۸ در آن حوزه گذرانده و مجدداً به مشهد 
عزیمــت کرد و در دروس خارج اســاتید مشــهد ادامه 
تحصیل داد، در ســال ۷۶ مجدداً به حــوزه علمیه قم 
مراجعت تحصیلی و علمی داشــت. این روزهای پایانی 
مردادماه به انتظارها پایان داد. کلید ساختمان بهارستان 
وزارت ارشــاد به مردی رســید که پیش از این معاونت 
فرهنگــی این وزارتخانه را در کارنامــه خود دارد. حالا 
ساختمان میدان بهارستان در خیابان کمال‌الملک نفس 
به آسودگی می‌کشد. آیا اهالی ادب و هنر و فرهنگ هم 
با خیال آســوده در فضای فرهنگی کشور نفس خواهند 
کشید یا چالش‌های دایمی وزیران ارشاد دامن او را هم 

خواهد گرفت؟
به هر صورت اکنون سیدعباس صالحی وزیری است که 
از گرد راه نرســیده باید مسئولیت خطیر وزارت فرهنگ و 
ارشاد اسلامی را به او تبریک گفت. برای او آرزوی روزهایی 

سرشار از توفیق خدمت ملی در این پست را داریم. 

وزیر سیزدهم دولت دوازدهم
پس از پیروزی انقلاب اسلامی یعنی در 34 سال گذشته تاکنون 12 نفر، مسئولیت 

وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی را بر عهده داشته‌اند با رأی اعتماد مجلس به وزیر 
جدید وزارت ارشاد سیزدهمین وزیر خود را شناخت.

وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی پس از پیروزی انقلاب اسلامی ایران، از ادغام دو 
وزارتخانه »فرهنگ و هنر« و »برخی ارگان‌های وزارت علوم و آموزش عالی« تشکیل 

شد و در ۷ خرداد ۱۳۵۸ به وزارت ارشاد ملی تغییر نام داد.
این وزارتخانه یک‌سال بعد در سال ۱۳۵۹ نامش به »وزارت ارشاد اسلامی« تغییر کرد 

و در همان سال، تعدادی از واحدها از وزارت فرهنگ و آموزش عالی جدا و در وزارت 
ارشاد اسلامی ادغام شدند.

بنا بر این گزارش، در نهایت در تاریخ ۱۲ اسفند ۱۳۶۵ به موجب قانون اهداف و 
وظایف وزارت فرهنگ و ارشاد اسلامی، نام وزارت ارشاد اسلامی به وزارت فرهنگ و 

ارشاد اسلامی تغییر یافت.



13
96

ور  
ری

شه
 /1

51
ره 

شما
ش

زار
گ

156

باغ کتاب و هویت 
فرهنگی تهران
ششتصد و هشتاد و پنجمین جلسه دبیرخانه 
شورای فرهنگ عمومی کشور که با حضور 
رضا صالحی امیری وزیر سابق فرهنگ و 
ارشاد اسلامی، شهین‌دخت ملاوردی معاون 
زنان ریاست جمهوری، مهدی چمران رییس 
شورای شهر تهران، مجتبی عبداللهی معاون 
امور اجتماعی و فرهنگی شهرداری تهران، 
سید مجید حسینی مدیر باغ کتاب و جمعی از 
مسئولان فرهنگی کشور در باغ کتاب برگزار 
شد.

به گزارش چاپ و نشر به نقل از پایگاه اطلاع 
رسانی باغ کتاب، سیدرضا صالحی امیری 
در آغاز این جلسه ضمن تقدیر از اقدامات 
شهرداری و شورای اسلامی شهر تهران در 
افتتاح مجموعه باغ کتاب، اظهار کرد: باغ کتاب 
ظرفیت بزرگی برای کشور است.

وی فقدان الگوی مصرف درست در حوزه 
فرهنگی را مساله اصلی کشور در حوزه 
فرهنگ و کتابخوانی دانست و افزود: مشکل 
اصلی ما کتابخوانی نیست، بلکه الگوی مصرف 
است.

وزیر فرهنگ و ارشاد اسلامی کشور با 
عنوان این مطلب که تاکنون نظام جامع 
مصرف فرهنگی تعریف نشده است، بیان کرد: 
باغ کتاب در شرایطی افتتاح شده است که 
هویت فرهنگی پایتخت کشور در خطر است و 
مجموعه باغ کتاب می‌تواند به هویت فرهنگی 
تهران کمک کند.

 هدیه 38 میلیارد تومانی کتاب به مدارس
مدیر باغ کتاب با اشــاره به اینکه در ســال‌های پیش 38 
میلیارد تومان کتاب به مدارس تهران هدیه کرده‌ایم، افزود: 
این هزینه باعث نشد سرانه مطالعه تهران با شهرهای دیگر 
تفاوتی داشــته باشــد. ما نتوانســتیم از طریق تولید سرانه 
مطالعه را افزایش دهیم. البته تمام کشورها از طریق آموزش 

و پرورش پروژه مطالعه را افزایش می‌دهند.
حسینی سرانه مطالعه دبیرستان و دانشگاه را به ترتیب 15 
و 10 دقیقــه اعلام کرد و گفت: چرا هر چه مدارج تحصیلی 
افزایش پیدا می‌کنــد مطالعه افراد کاهش پیدا می‌کند؟ در 
باغ کتاب هدف ما ارتقا مطالعه است و هیچ هدفی برای ارتقا 
نشر نداریم. امروزه مسئله بچه‌ها این نیست که چطور کتاب 

بخوانند همه از ما می‌پرسند چرا باید کتاب بخوانیم.
وی ادامه داد: مخاطب اصلی مــا در باغ کتاب کودکان و 
نوجوانان هســتند. این اتفاق در دهه 60 در کانون پرورش 

فکری کودکان و نوجوان رخ داد و نسلی را تربیت کرد.

 فروش 200 میلیون تومانی فروشگاه‌های کتاب
مدیر باغ کتاب با اشــاره به اینکه تمایل داریم کاری کنیم 
که مردم کتاب بخوانند نه فقــط کتاب بخرند، عنوان کرد: 
جمعه هفته گذشته در باغ کتاب 200 میلیون تومان کتاب 
فروش رفته اســت. اما برای ما مهم است این کتاب‌ها وقتی 

به خانه می‌روند مطالعه شوند.

 بیشترین عرض پرده سینماهای کشور در باغ کتاب
مدیر باغ کتاب با اشــاره به اینکه باغ کتاب را به یک چند 
محور فرهنگی تبدیل کرده‌ایم، افزود: 10 سالن سینما، یک 
ســالن تئاتر و مجموعه‌هایی که مــردم بتوانند نمایش‌های 
کــودکان و نوجوانــان را ببیننــد و بیشــترین عرض پرده 
سینماهای کشــور را در باغ کتاب داریم. بزرگ‌ترین گالری 
هنری کشــور با 1700 متر گالری هنرهای تجســمی برای 
بزرگســالان طراحی شده و هم اکنون 30 میلیارد تومان اثر 

هنری در آن جانمایی شده است.
حســینی ادامه داد: 2000 صندلی ســینما، 14 هزار متر 
مربع ســالن کودک و نوجوان که در بخشی از آن می‌توانید 
با کاراکترهای مورد علاقه بچه‌ها آشــنا شوید. 80 مجسمه 
اینجا داریم که تا کنون 10 هزار عکس از این مجســمه‌ها از 

طریق شهروندان منتشر شده است.
مدیر باغ کتاب در خصوص وضعیت دانشگاه‌های کشور در 
مقایسه با کشور هند، تصریح کرد: در کشور 2400 دانشگاه 
داریم و هند حدود 1640 دانشگاه دارد. فقط در کلکته 28 

مرکز علم همانند باغ کتاب وجود دارد.

 ارتقا سرانه مطالعه
وی ادامه داد: در مجموعه باغ کتاب مردم به راحتی می‌توانند 
کتــاب بخوانند ولی نخرند. 3 هزار متر لمکــده برای این کار 
اختصاص داده شــده اســت و مردم از این لمکده‌ها بیشترین 
استقبال را کرده‌اند. در سال گذشته وقتی آمار کنکور را گرفتیم 
یک نفر با برگه سفید توانست از 175 هزار نفر پیش‌تر باشد و 
این 175 هزار نفر کسانی هستند که از 12 سال نظام آموزشی 

چیزی یاد نگرفته‌اند و تست‌ها را منفی می‌زنند.

 ملت کتاب‌نخوان نیستیم
ســمیه نوروزی مترجم آثار »رومن گاری« و »لویی فردینان 
ســلین« در پاسخ به این پرســش که به عنوان یک مترجم و 

کارشناس نشر فکر می‌کنید، گسترش فضاهای فروشگاهی و 
نمایشــگاهی کتاب در کشور تا چه اندازه می‌تواند در بالابردن 
ســرانه کتابخوانی مؤثر باشد می‌گوید: ذائقه مخاطب دستمان 
نیســت. به عبارت دیگر به مخاطب احترام نمی‌گذاریم. همه 
می‌دانیم این روزها بازار دست کسانی است که درست تبلیغ 
می‌کنند و اولین رکن تبلیغ نمایش اســت. اگر کتاب را هم 
کالایی در نظر بگیریم که احتیاج به تبلیغ داشته باشد )که 
من معتقدم کالاســت و احتیاج دارد، به خصوص این روزها 
که بازارش نحیف شــده( قطعاً گسترش فضای نمایشِ این 
کالا به دیده شدن، عرضه شــدن و در نهایت خوانده شدنِ 

بیشتر کمک می‌کند.
مترجم آثار »رومــن گاری« همچنین در پاســخ به این 
پرسش که آیا شده است که احساس کنید کتابی را ترجمه 
کرده‌اید و آن طور که باید و شــاید دیده نشــده است؟ به 
نظرتان دلیل این دیده نشدن چه بوده است؟ می‌گوید: بله. 
دو تا کتابم به حقشان نرسیدند به نظرم. یکی »ماجراجویی 
در سرزمین گاوچران‌ها« ســت که انتشارات همشهری در 
ســال 1392 منتشــر کرد. البته کتاب، 4 لاک پشت پرنده 
گرفته و نامزد لاک پشــت طلایی شــد. اما فکر می‌کنم در 
کتاب‌هــای بی‌ربط و باربط انتشــارات گم شــد و بعد هم 
مدیریــت تغییر کرد و... کتاب واقعــاً تصاویر زیبایی دارد و 
تمام بچه‌هایی که کتاب را دست گرفته‌اند، در یک نشست آن را 
خوانده‌اند. کتاب دیگر هم »گذار روزگار« است. که فکر می‌کنم 
بــه دلیل جای گرفتن در مجموعــه‌ای جدید و پرت ماندن از 
مجموعه‌های دیگر ناشر که خوب دیده شده بودند، نیز پخش بد 

و تأخیر در تجدید چاپ و... به حق خودش نرسید.
این کارشناس نشر با اشاره به دلایلی که چرا کتابفروشی‌های 
ما اغلب فضای ســرد و خشــکی دارد، می‌گوید: مــا دو نوع 
کتابفروش داریم؛ عده‌ای از کتابفروشان ما به کتاب علاقه دارند 
و عناوین جدید را به خاطر علاقه شــخصی و نه اجبار شــغل، 
رصد می‌کنند، عده‌ای دیگر فقط کارمندند و برایشــان فرقی 
ندارد که از کتابفروشــی امرار معاش کنند یا شــغلی دیگر. به 
نظرم فضای کتابفروشــی‌ها هم بستگی به کتابفروش دارد که 
اگر شما می‌گویید اغلب فضای سرد و خشکی دارند، پس بیشتر 

کتابفروش‌ها کارمندند نه علاقمند.

 باغ کتاب در سایر شهرها
دکتــر علی شاه‌حســینی از کارآفرینان موفق کشــور که 
دکتــری تخصصی مدیریــت و برنامه‌ریزی امــور فرهنگی 
دارد، بر این مســئله تاکید می‌کند که توسعه در بخش‌های 
مختلــف، نیازمند توســعه کتابخوانی و گســترش فرهنگ 
مطالعه دارد. شاه حسینی می‌گوید: »در جوامع توسعه‌یافته، 
مــردم کتابخانه‌های بزرگ‌تر دارند. اما کشــورهای فقیرتر، 

آن‌هایی هستند که مردم تلویزیون‌های بزرگ‌تر دارند.«
شاه‌حسینی با اشاره به اینکه موفقیت خود را مدیون خواندن 
کتاب است می‌گوید: مهم‌ترین عامل ایستادن در این نقطه از 
موفقعیت در زندگی‌ام را مرهون خواندن کتاب هســتم. اولین 
عامل موفقعیتم، کتاب‌هایی هستند که خوانده‌ام و انسان‌هایی 
که با آن‌ها مراوده داشــته‌ام و وقتم را با آن‌ها گذرانده‌اند، عامل 
دوم موفقیت‌هایم هستند. جالب اســت بدانید که بسیاری از 
انسان‌ها با خواندن یک کتاب یا صفحه‌ای از یک کتاب، یا حتی 
سطری و جمله‌ای، مسیر زندگی‌شــان تغییر کرده است و به 
سمت قله‌ها رفته است. این را زیاد شنیده‌ایم که شخصی عامل 
موفقعیت خود را خواندن یا شنیدن یک جمله از یک کتاب یا 

یک شخص موفق دانسته است. ش
زار

گ
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نمایشگاه‌های 
جهان

نمایشگاه نوشت‌افزار شانگهای 
)Paperworld China(

مکان: شانگهای، چین
زمان: 30 شهریور تا 1 مهر 1396

www.PaperworldChina.hk
نمایشگاه نوشت‌افزار شانگهای نمایشگاه پیشرو آسیا در 
زمینه نوشــت‌افزار و صنعت تجهیزات اداری است. در 
این نمایشــگاه شما مجموعه کاملی از محصولات برای 
مدرسه، اداره و خانه که ترکیبی از فرهنگ شرق و غرب 
را داراست، خواهید یافت. همچنین مجموعه برنامه‌های 
آموزشی توسط متخصصان صنعت به اشتراک گذاشته 
خواهند شد که امکان کسب دانش فنی در این زمینه را 
فراهم می‌کنند. هدف این نمایشگاه ارائه بهترین جایگاه 
ارتباطی برای متخصصان صنعــت لوازم‌التحریر، لوازم 
اداری و صنعت تولید کاغذ برای تبادل دانش و تجارت 
اســت. چین، یکی از پایگاه‌هــای تولید‌کننده اصلی در 
جهان نوشت‌افزار محسوب می‌شود که قادر به همکاری 
نزدیک با صنعت و عکس‌العمل سریع به تغییرات بازار 
است. با حضور در نمایشگاه نوشت‌افزار چین، نه تنها قادر 
به ارتباط با تأمین‌کنندگان خرد از تولید‌کنندگان اصلی 
مختلف هستید، بلکه قادر به ارتباط با تأمین‌کنندگان با 

کیفیت در خارج از چین نیز خواهید بود.

Indi� ) نمایشگاه چاپ و بسـ�ته‌بندی هند) 
)aCorr

 23 تا 25 شهریور 1396
 گری‌تر نویدا، هند

www.indiacorrexpo.com
 )IndiaCorr( نمایشگاه چاپ و بســته‌بندی هند
مهم‌تریــن نمایشــگاه چاپ در هند اســت و جایگاه 
مناســبی برای ارائه تجهیزات و دســتگاه‌های چاپ، 
شــبکه و تکنیک‌های آموزشی رونق تجارت و حضور 
بین‌المللی در صنعت چاپ و بســته‌بندی محســوب 
می‌شــود. رشد و پیشــرفت چشــمگیر و مداوم در 
نمایشــگاه‌های قبلی اثبات می‌کند که این نمایشگاه 
نقش مهم و محوری داشــته و به عنــوان جایگاهی 
ایده‌آل برای فعالیت‌های تجاری ســطح بالا و مهم به 
حساب می‌آید. در این نمایشگاه شرکت‌های وابسته و 
پیشــگام در صنعت چاپ و بسته‌بندی از سراسر دنیا 

حضور دارند.

این رویداد تنها نمایشگاه متمرکز و مورد توجه در 
هند در صنعت چاپ و بســته‌بندی است و بیش از 
۳۵۰ برند و شرکت بین‌المللی از سراسر هند و جهان 

در این نمایشگاه حضور دارند.
ارائــه کنفرانس‌های همزمــان و پنل‌های بحث و 
گفت‌وگو، نشســت‌ها، میزگردهای پرســش و پاسخ 
و مطالعــات مــوردی از دیگــر خصیصه‌هــای این 
نمایشگاه اســت. مدیران و متخصصان صنعت چاپ 
و بسته‌بندی از ۳۰ کشور جهان، از جمله کشورهای 
هند، چین، آلمان، فرانسه، انگلستان، ایتالیا، کانادا، 
سوئیس و غیره در نمایشگاه چاپ و بسته‌بندی هند 

حضور دارند.

)Iran Plast( نمایشگاه ایران پلاست 
 2 تا 5 مهر 1396

 تهران، ایران
یازدهمین نمایشــگاه بین المللی ایران پلاســت 
رویدادی بــرای فراهم کــردن رونق بــازار صنایع 
پلاســتیک کشــور ایران و تســهیل روند بازاریابی 
جهانــی و حضور این بخــش از صنعــت ایران در 
بازارهــای جهانــی اســت. ایــن نمایشــگاه امروز 
بزر‌گ‌تریــن رویــداد صنعت پلاســتیک در منطقه 
خاورمیانه به شــمار می‌رود و در بین نمایشگاه‌های 
معتبر صنعت پلاستیک جهان طبقه‌بندی می‌شود. 
با توجه به برگزاری دوره‌های گذشته این نمایشگاه، 
نشــان می‌دهد که با همه مشکلات و مسائل پیش 
رو توانســته است روند رو به رشــدی را طی کند. به 
طوری که تعداد شــرکت‌کنندگان در این نمایشگاه از 
294 شرکت داخلی و خارجی در دوره نخست به 760 
شرکت داخلی و خارجی در نهمین دوره افزایش یافته 
است. بر اســاس برنامه ریزی‌های انجام شده، امسال 
نمایشگاه بین‌المللی ایران پلاست در چهار گروه مواد 
اولیه، کالاهای ساخته و نیمه ساخته شده، ماشین‌آلات 

و تجهیزات و خدمات برگزار خواهد شد.
قدرت گرفتن صنعت پلاســتیک کشور ایران تنها 
یکی از مزایای برگزاری این نمایشــگاه بوده اســت. 
عــاوه بر این در ســایه برگــزاری این نمایشــگاه 
تشــکل‌های مختلفی نیز به منظــور حضور موثرتر 
بخش‌های مختلف صنایع پلاستیک شکل گرفت که 
زمینه رقابت روزافزون و رونق بیشتر این صنعت شد.
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نمایشــگاه بســته‌بندی لاس وگاس   
)Pack Expo Lasvegas(

 3 تا 5 مهر 1396
 لاس وگاس، ایالات متحده آمریکا

www.packexpolasvegas.com
نمایشــگاه بســته‌بندی لاس وگاس رویداد 
برجســته‌ای در حوزه بســته‌بندی به شــمار 
می‌رود. بــا بیش از 20 ســال ســابقه، این 
یــک رویــداد تجاری  از  فراتــر  نمایشــگاه 
معمولــی اســت. در دوره قبلــی حدود 29 
هزار بازدیدکننده با دو هزار شــرکت غرفه‌دار 
در فضایی به مســاحت 845 هــزار مترمربع 
ملاقات نمودند. نمایشــگاه صنعت بسته‌بندی 
لاس وگاس موثرترین راه برای به روز ماندن 
در مــورد آخریــن فناوری‌های بســته‌بندی 
و پــردازش بــوده و نیز بهترین مــکان برای 
ملاقات با پیشــگامان این صنعت محســوب 
می‌شود. این نمایشــگاه آخرین و جدیدترین 
تجربیــات صنعــت بســته‌بندی را به صورت 
زنده به نمایش می‌گذارد. با شــرکت در این 
رویــداد، فرصت خواهید داشــت تــا با دیگر 
متخصصان از سراســر جهــان ارتباط برقرار 
کنید. همچنین می‌توانید از جلسات آموزشی 
تخصصی که توسط متخصصان صنعت برگزار 

ببرید. منفعت  می‌شوند، 

)Reklama( نمایشگاه تبلیغات مسکو 
4 تا 7 مهر 1396

مسکو، روسیه
www.reklama-expo.ru

این نمایشگاه شهرت بســیار خوبی در دنیای 
تبلیغات به دســت آورده اســت. این نمایشگاه 
رهبــران تولید‌کننــده تبلیغــات در روســیه و 
شرکت‌های صنعتی اصلی خارجی را به یکدیگر 
پیونــد می‌زند. در نمایشــگاه تبلیغات مســکو 
تکنولوژی‌ها و راهکارهای اصلــی، مواد جدید و 
ایده‌های طراحی، طیف وسیع بازاریابی، خدمات 
روابط عمومی و سیســتم‌های فروش مؤثر ارائه 
می‌شود و ایجاد ارتباطات تجارتی را فراهم کرده 
و آخرین تکنولوژی‌ها و دســتاوردها را به نمایش 
می‌گذارد. در سال گذشته 205 شرکت از 9 کشور 
مختلف در نمایشگاه تبلیغات مسکو با زیربنایی 

بالغ بر سه هزار و 671 متر مربع، شرکت کردند.
بزر‌گ‌ترین  مســکو  تبلیغــات  نمایشــگاه 
کشورهای  و  روسیه  در  بین‌المللی  نمایشگاه 
مشــترک‌المنافع اســت. ایــن رویــداد به 
 20 نمایش توســعه و تحــولات صنعت در 
مسکو  تبلیغات  این  می‌پردازد.  گذشته  سال 
تنها نمایشــگاه برای ارائه طیف گسترده‌ای 
از محصــولات تبلیغاتــی نوآورانه و خدمات 

است. مربوطه 

)Liber( نمایشگاه بین‌المللی کتاب مادرید 
12 تا 14 مهر 1396

 مادرید، اسپانیا
www.ifema.es/liber     

ایــن نمایشــگاه برای بزرگداشــت 35 ســال 
مادریــد  بــه شــهر  دوبــاره  برگــزاری خــود 
اولین  عنــوان  بــه  رویداد  ایــن  بازمی‌گــردد. 
بــه  داده شــده  اختصــاص  کتــاب  نمایشــگاه 
کتاب‌هــای اســپانیایی در اروپــا و مرکز اصلی 
تبــادل اطلاعات تخصصــی درب‌های خود را به 
تمامــی بخش‌های فعال در زمینه چاپ و نشــر 
کتــاب می‌گشــاید و توجهی ویژه بــه محتوای 
دیجیتالــی، ناشــران جدیــد، نشــر رو میزی و 
مالکیــت فکری معطوف خواهد کرد. نمایشــگاه 
مادریــد تمامــی نویســندگان مســتقل را قادر 
خواهد ســاخت تــا دانش خــود را در رابطه با 
امکانات ارائه داده شــده توســط سیســتم نشر 
بزارهای قابل دسترســی  رومیــزی و خدمات و ا
از  اســتفاده  بــا  همچنیــن  دهنــد.  گســترش 
Liber Mi� برنامه  نـ�ام  به  نه‌ای  نوآورا  ایـ�ده 
cro فرصــت حضور انتشــارات کوچــک و نوپا، 
کارآفرینــان و اســتارت آپ‌هــا را نیــز فراهم 
کرده تا با خریداران و بازدید‌کنندگان به روشــی 
هوشــمندانه و به صرفه ارتباط برقرار کنند. بیش 
80 کشــور  600 فعــال حرفــه‌ای از بیش از  از 
با هدف  ایــن نمایشــگاه  از  بازدید  جهان بــرای 
بهبود روابط تجاری با شــرکت‌کنندگان و افزایش 
اطلاعــات از مجموعه‌های بــه نمایش درآمده در 

شد. خواهند  دعوت  نمایشگاه، 

)FBF( نمایشگاه کتاب فرانکفورت 
19 تا 23 مهر 1396
 فرانکفورت، آلمان

www.buchmesse.de
ناشــران  ر  شــما براســاس  ه  نمایشــگا یــن  ا
بازدید‌کنندگان،  د  تعــدا نیــز  و  فته  یا حضــور 
اســت.  جهان  کتــاب  نمایشــگاه  بزرگ‌تریــن 
و  کتــاب  نشــر  شــرکت‌های  ز  ا نــی  یندگا نما
ه  نمایشــگا به  دنیــا  تمام  ز  ا نه‌ای  رســا چنــد 
یند تــا درباره حقوق  نکفــورت می‌آ کتــاب فرا

صدور  هزینه‌های  و  کتــاب  چاپ  لمللــی  بین‌ا
کنند.  کــره  مذا کتــاب(  زمینــه  )در  مجــوز 
د  نکفــورت یــک رویدا نمایشــگاه کتــاب فرا
و  کتاب‌هــا  رونــق  بــرای  مهــم  بــی  ریا ا ز با
کره دربــاره فروش  نیــز بــرای تســهیل مذا
شــد.  می‌با مجوز  صدور  حقوق  و  لمللــی  بین‌ا
منشــأ  نکفــورت  ا فر کتــاب  ه  یشــگا نما
این  بــدون  که  اســت  دیگری  نورآوری‌هــای 
باشــد،  داشــته  وجود  نمی‌توانســتند  رویداد 
ایــن نوآوری‌هــا پیونــد نزدیکی بــا اهداف و 
فرانکفورت  کتاب  نمایشــگاه  مدیریتی  ساختار 
دارنــد. هفت هــزار غرفــه‌دار از بیش از یک 
بازدید‌کننده  286 هزار  از  و بیش  صد کشــور 
این رویداد  نمایشــگاه، در  برپایــی  5 روز  در 
شــرکت می‌کنند. نمایشــگاه کتاب فرانکفورت 
بــه عنوان مهم‌ترین نمایشــگاه کتاب در دنیا، 
نظر  در  بین‌المللی  تجــارت  و  معامــات  برای 

است. شده  گرفته 

 نمایشــگاه چــاپ و فنــاوری ارتباطات 
)Viscom( دوسلدورف
 26 تا 28 مهر 1396

 دوسلدورف، آلمان
www.viscom-messe.com

ارتباطــات  فنــاوری  و  چــاپ  نمایشــگاه 
تخصصی  تجاری  نمایشــگاه  تنها  دوســلدورف 
360 درجه  در اروپا اســت که یک نمای کلی 
از ارتباطــات بصری را فراهم می‌کند. در کنار 
لهام‌بخش در بین شــش موضوع  همکاری‌های ا
طراحی  علامت‌گــذاری،  بــزرگ،  فرمت  چاپ 
و  تکنولوژی‌ها  و  مــواد  در حــوزه   - داخلــی 
و  محصــولات  نمایشــگر  دیجیتالــی،  نشــان 
در  محصــولات  نمایشــگرهای  بســته‌بندی 
نمایشــگاه  این  بازاریابی  و  نرم‌افزارهــا  حوزه 
یک ســاختار شــفاف را ایجاد می‌کند و به هر 
با  می‌دهد.  خــود  معرفی  برای  فضایــی  بخش 
ترکیــب منحصــر به فــرد تکنولوژی‌ها و مواد 
خــام با نرم‌افزارهــا و بازاریابی و نیــز نمایان 
در  گرایش‌ها  و  پیشــرفت‌ها  آخریــن  کــردن 
زمینــه ارتباطات بصری، نمایشــگاه ســمت و 
ســوئی مؤثر را در بازار پیشــنهاد می‌دهد که 
بــا تقاضاهــا و مدل‌های کســب و کار متعدد 
شــناخته می‌شوند. نمایشــگاه چاپ و فناوری 
دور  را  ایده‌ها  و  مردم  فرانکفــورت،  ارتباطات 
هــم جمع می‌کند تا فــوت و فن‌های جدیدی 

را برای کسب و کاری درســت تولید کنند.
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نقش ارتباطات 
در توسعه پایدار

دکتر قربانعلی تنگ‌شیر 
مدرس دانشگاه و نایب رییس انجمن متخصصان روابط عمومی

امروزه ملاحظات جدیدی برای شــناخت سطوح توســعه‌یافتگی جوامع و به تبع آن 
فــردی و اجتماعی مطرح اســت. تحولات و تطورات زندگی بشــر مــا را ملزم می‌کند 
گذشته را بخوانیم و آینده را بنویسیم. برای نیل به این مهم باید به دانش و مهارت‌های 
جدیدی مجهز شــد. قدرت تفکر )تفکر محاسباتی( و شناختی و مدیریت آن )مدیریت 
بازشــناختی( در عصری که با انباشــت اطلاعات و گســترش فناوری‌هــای ارتباطی و 
اطلاعاتی مواجه هســتیم از مؤلفه‌های مهم توانمندی‌سازی به شمار می‌رود. ارتباطات و 
اطلاعات بنیادی‌ترین ســطح توانمندی برای زیستن در عصر جدید است باید بتوانیم با 
اســتفاده از روش‌های مناسب و هوشمندانه از آنها به امکان آفرینش و تولید برسیم. در 
فرهنگ جهانی و ارتباطات فراملی اطلاعات و ارتباطات مبین قدرت و نفوذ جوامع است 
که به توســعه پایدار منتهی می‌شود که در آن شهروندان به سطوح بالایی از دسترسی 
به اطلاعات و توانمندی بهره‌برداری از آن خواهند رســید. ظرفیت‌سازی به متن جامعه 
وارد می‌شود و تحرک و پویایی با توانمندکردن شهروندان محقق می‌شود به عبارت دیگر 
جامعه دانایی محور جامعه‌ای اســت که درآن رسانه‌ها و فناوری‌های اطلاعاتی صرفاً به 
اطلاع‌رسانی اکتفا نکرده بلکه با توان افزایی و ظرفیت‌سازی آحاد مردم قدرت شناخت و 
نقد و نظر می‌آفریند توســعه و پیشرفت از طریق دانش‌افزایی، کارآفرینی و ایجاد ثروت، 
ارزش افزوده یک جامعه محلی یا ملی از طریق این مســیر حاصل می‌شــود و در نهایت 
توسعه پایدار را رقم میزند. زیرا در دنیایی مملو از تغییرات پی در پی فهم پدیده‌ها امری 
بایســته اســت باید در برابر انبوه پیام‌ها منفعل نبوده بلکه کنشگر باشیم. رفتار کنشگر 
مبتنی بر اداراک اســت. نباید سرمایه فردی و زمانی یک شــهروند تحت‌الشعاع ابزارها 
و ماشــین‌ها پایمال شود. ماشین‌های هوشــمند با هوش مصنوعی مدیریت می‌شوند و 
انســانها باید از هوش و توانمندی ذهنی و فکر خود بهره‌برداری صحیح داشــته باشند. 
مزیت انسان قدرت تفکر هوشمندی و مدیریت ذهن است. از سوی دیگر تکیه صرف به 
افزایش ابزارهای فناورانه عامل توسعه‌یافتگی و مزیت رقابتی در فضای امروز نیست بلکه 
مهم آن است که اطلاعات را به حد و مناسب با نیازهای خود دریافت کنیم و بتوانیم 
آنها را مدیریت کنیم. رســانه‌ها در خدمت انســان‌ها هســتند برای توسعه‌یافتگی و 
تمدن‌ســازی هدایــت و مدیریت جریان‌های اطلاعاتی که در نظریه برجسته‌ســازی 
به مردم بگویند که به چه فکر می‌کنید؟ و بنا بر نیاز‌ســنجی و خواســته‌های مردم 
بــرای آنها برنامه‌ریزی می‌کنند. ســواد محصــول توانمندی اســت و کلید ورود به 
توســعه پایدار، خرد، تعقــل و تفکر نقش بنیادی در این موارد دارند. دسترســی به 
اطلاعــات و دانش برای کارآفرینی و خلق ثروث کوتاه‌ترین و کم‌هزینه‌ترین راه برای 
توانمندســازی و توسعه پایدار می‌باشــد. هدایت و مدیریت جریان‌های اطلاعاتی از 
حیث فردی، اجتماعی و حکومتی حائز اهمیت است چون باید پیام را خوب دریافت 
کند و درک کرده و ســپس عکس‌العمل نشــان دهد تا بازخورد آن هم برای خود و 
جامعه مؤثر بوده و ماندگاری قابل قبولی داشــته باشــد. زیــرا ما در همه جوامع به 

تعامل و همکاری برای دغدغه‌های جمعی مشــترک احتیاج داریم.
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ایلان ماسک
 به هر دری زد
 تا فضا را فتح کند
ایلان ماسک مهندس، مخترع و 
کارآفرینی سرکش و خلاق در صنایع 
پیشرفته ایالات متحده آمریکا است.

او بنیانگذار شرکت‌هایی همچون تسلا 
موتورز، پی‌پل )Paypal( که اکنون به 
شرکت eBay تعلق دارد و اسپیس‌اکس 
)SpaceX( است. او هم‌اکنون مدیرعامل 
و مدیر فنی در اسپیس‌اکس و مدیرعامل 
و طراح محصول در تسلا موتورز است.

ماسک روی پروژه‌هایی سرمایه‌گذاری 
می‌کند که پتانسیل تغییر دنیای 
اطراف‌مان را دارند. او نه تنها یک 
کارآفرین، بلکه یک مخترع، نوآور و 
مهندس است. او شخصاً در طراحی 
خودروهای برقی و سفینه‌های فضایی 
شرکت می‌کند.
ایلان ماسک به عنوان سی‌وهشتمین 
فرد قدرتمند جهان، پانزدهمین ثروتمند 
در حوزه تکنولوژی و صدمین میلیاردر 
جهان در سال ۲۰۱۶ شناخته شده است. 
دارایی خالص او در سال ۲۰۱۶، 13/9 
میلیارد دلار و در حال حاضر 11/5 
میلیارد دلار برآورد شده است.

فرار از خانه، ساکن‌شدن در مریخ

 دوران کودکی تا جوانی
ایلان ریو ماســک )Elon Reeve Musk( در ۲۸ ژوئن 
ســال ۱۹۷۱ در پرتوریای آفریقای جنوبی بــه دنیا آمد. او 
فرزند ارشــد یک خانواده پنج‌نفره بود. پدر او، ارول ماسک 
متولد آفریقای جنوبی و بزرگ‌شده انگلیس، مهندس و مادر 
کانادایی-انگلیســی او متخصص رژیم غذایی و مدل بود. او 
یک برادر و یک خواهر کوچک‌تر از خود دارد. ایلان ماســک 
دوران کودکی خود را در آفریقای جنوبی سپری کرد. ماسک 
۱۰ ســاله بود که پدر و مادر او از یکدیگر جدا شدند و ایلان 

اغلب اوقات را با پدرش در آفریقای جنوبی می‌گذراند.
در ســن ۱۰ ســالگی اولیــن کامپیوتر شــخصی خود، 
Commodore VIC-20 را خرید. ایلان به برنامه‌نویسی 
علاقه‌مند شــد و به تنهایی شــروع به یادگیری این مهارت 

کرد.
 Blastar در سن ۱۲ ســالگی با فروش بازی کامپیوتری
که شخصاً آن را طراحی کرده بود، ۵۰۰ دلار به دست آورد.

بیوگرافی افراد موفق معمولًا متشکل از قسمت‌های کلیدی 
است که پس از آن منجر به یک موفقیت چشمگیر می‌شود. 
در بیوگرافی ایلان ماســک هم حداقل دو قســمت کلیدی 
وجود داشــته اســت. اول از همه تصمیمی است که ایلان 
ماسک در سن ۱۷ سالگی می‌گیرد؛ بعد از فارغ‌التحصیلی از 
دبیرســتان، ماسک تصمیم گرفت که بدون حمایت خانواده 

به ایالات متحده مهاجرت کرده و خانه را ترک کند.
ایلان ماســک در سال ۱۹۸۹ از طریق بستگان مادرش به 
کانادا نقل مکان کرد. بعد از اینکه حق شهروندی کانادا را به 
دست آورد به مونترآل رفت. در ابتدا به هر شغل کم‌درآمدی 
راضی بود و تقریباً یک ســال با فقر دست‌و‌پنجه نرم ‌کرد. در 
ســن ۱۹ سالگی در دانشــگاه کوئینز در کینگستون انتاریو 
پذیرفته شــد. در ســال ۲۰۰۰ با همســر آینده خود به نام 
جاستین ویلسون که نویســنده‌ای بااستعداد بود، آشنا شد. 
نتیجه ازدواج ایلان با این شــخص، ۵ پسر )دوقلو و سه‌قلو( 
بود؛ در واقع ایلان ۶ پســر داشت، ولی یکی از آنها در دوران 
کودکی بــه دلیل بیماری از دنیا رفت. بــا این وجود رابطه 
ایلان با جاســتین، بعد از ۸ سال )سال ۲۰۰۸( به هم خورد 
و در ســال ۲۰۱۰ بــرای دومین‌بار و این‌بار بــا یک بازیگر 
بریتانیایی ازدواج کرد؛ اما این‌بار هم بعد از ۴ سال زندگی با 

او، در سال ۲۰۱۴ از همسر خود جدا شد.
ایلان ماســک به مدت دو سال در انتاریو مشغول تحصیل 
بود و پس از آن، در نهایت در ســال ۱۹۹۲ رؤیای خود را به 
واقعیــت تبدیل و به ایالات متحده نقل مکان کرد. او پس از 
دریافت بورس تحصیلی از دانشگاه پنسیلوانیا توانست زندگی 
خود را در ایالات متحده آغاز کند. او مدرک کارشناسی را در 
رشــته فیزیک به دست آورد اما سال بعد تصمیم گرفت که 
در مدرسه وارتون دانشگاه پنسیلوانیا مدرک کارشناسی در 

رشته علوم اقتصادی را نیز به دست آورد.

Zip2 زندگی حرفه‌ای 
ماســک در سال ۱۹۹۵ به همراه برادرش کیمبال ماسک، 
شــرکت نرم‌افزاری زیپ ۲ را تأســیس کرد. شــرکت یک 
»راهنمای شهری« برای صنعت انتشارات روزنامه را توسعه 
و به بازار ارائه داد. ماســک قراردادهایی با نیویورک تایمز و 

شیکاگو تریبون بســت و اعضای هیات مدیره را برای ادغام 
با شــرکتی به نام سیتی‌سرچ منصرف کرد. شرکت کامپک، 
زیپ ۲ را با قیمت ۳۰۷ میلیون دلار در سال ۱۹۹۹ تصاحب 
کرد. ۷ درصد از فروش شرکت )۲۲ میلیون دلار( به ماسک 

رسید.

X.com و Paypal 
در مــارس ۱۹۹۹، ماســک x.com را بــه عنــوان یک 
سرویس‌دهنده مالی و یک شرکت پرداخت ایمیلی تأسیس 
کرد. یک ســال بعد شرکت با کانفینیتی ادغام شد که منجر 
به ایجاد یک شــرکت تابعه به نام پی‌پل شــد. Paypal و 
x.com هر کدام یک سیستم پرداخت فرد به فرد مبتنی بر 
ایمیل داشــتند. ماسک علاقه بیشتری به برند پی‌پل نسبت 
به x.com نشــان داد. در ابتدا برندســازی پی‌پل به کمک 
x.com، سپس انتقال x.com به زیردامنه پی‌پل. تغییرات 
او به طور رسمی برند x.com را برای همیشه حذف کرد. به 
دنبال این تغییرات، هیات مدیره مؤسس پی‌پل پیتر تیل را 
به صورت موقت به عنوان مدیرعامل شرکت انتخاب کرد. در 
اکتبر ۲۰۰۲، ای‌بی با 1/5 میلیاد دلار به وسیله سهام پی‌پل 
را به دســت آورد، که ۱۶۵ میلیون دلار آن به ماسک رسید. 
قبل از فروش، ماسک با مالکیت 11/7 درصد از سهام پی‌پل، 

بزرگ‌ترین سهام‌دار شرکت بود.

 اسپیس‌اکس
در ژوئن ۲۰۰۲، ماســک سومین شرکت خود را در زمینه 
 )SpaceX( فناوری‌های اکتشاف فضایی با نام اسپیس‌اکس
تأســیس کرد. ماســک مدیرعامل اجرایــی و مدیر فناوری 
بخش هاوتورن شــرکت است. اســپیس‌اکس توسعه‌دهنده 
و تولیدکننده وســایل نقلیه فضایی با تمرکز بر پیشــرفت 
فناوری موشکی است. اولین وســیله‌های نقلیه این شرکت 
موشــک‌های فالکن ۱ و فالکن ۹ و اولین سفینه فضایی این 
شرکت دراگن )فضاپیما( اســت. ایلان ماسک به فکر ایجاد 
یک شرکت تکنولوژی اکتشافات فضایی )SpaceX( افتاد. 
این فکر از ایده بلندپروازانــه کاهش هزینه‌های حمل‌ونقل 
فضایی برای ترغیب مردم به منظور مهاجرت و ساکن شدن 
بر روی مریخ نشأت گرفت. اســپیس‌اکس )SpaceX( در 
ســال ۲۰۰۲ تأسیس شــد و در Hawthorne کالیفرنیا، 

ایالات متحده مستقر شده است.
ایلان ماســک با ایــن ایده مهاجرت و ســکونت در مریخ 
مسحور شد و Mars Oasis را ایجاد کرد. هدف این پروژه 
ایجــاد گلخانه‌های خودکار بود که در آینده بتواند به پایه‌ای 
برای یک اکوسیســتم خودکفا تبدیل شــود. مشکل اصلی، 
هزینه زیاد تحویل گلخانه به مریخ بود. ماســک حتی تلاش 
کرد وســایل نقلیه‌ای از روسیه به دست آورد و راجع به آن 
با مقامات روســیه بحث کرد، امــا در نهایت تصمیم گرفت 
که با آنها معامله نکند. بعدها ماســک ایده طراحی راکت و 

سفینه‌های فضایی قابل استفاده مجدد را عنوان کرد.
در ماه مارس ســال ۲۰۰۶، ایلان ماســک بیش از ۱۰۰ 
میلیــون دلار بر روی اســپیس‌اکس ســرمایه‌گذاری کرد. 
محدوده قیمت هر راکت از ۱۵ میلیون دلار در فدراســیون 
روســیه تــا ۶۵ میلیون دلار در ایالات متحده اســت و این 
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قیمت‌هــا برای یــک کارآفرین بیش از حــد بالا به نظر 
می‌رسیدند. او محاسبه کرد که هزینه تمام قطعات مورد 
نیاز برای ساخت یک راکت تنها ۲ درصد قیمت راکت در 
ایالات متحده بود. این موضوع ماســک را خشمگین کرد. 
او ریشه این مشکل را در دیوان‌سالاری صنعت هوا و فضا، 
رقابت کم شــرکت‌های بزرگ و تلاش‌های تحمیلی برای 
جلوگیری از ورود شرکت‌های جدید دید. ماسک مطمئن 
بود که هزینه‌های ایجاد و راه‌اندازی راکت و ســفینه‌های 

فضایی را می‌تواند تا ۱۰ برابر کاهش دهد. 
اســپیس‌اکس در ســال ۲۰۰۲ بر روی سیستم راکت 
فالکون ۱ مشــغول به کار شد. ساخت این راکت تقریباً ۴ 
سال طول کشــید و برای طراحی آن صدها میلیون دلار 
از ســرمایه‌گذاری‌های شخصی مصرف شد. در بازه زمانی 
بین ســال ۲۰۰۶ تا ۲۰۱۵، چندین شرکت و موسسه به 
اسپیس‌اکس علاقه‌مند شدند و چندین مورد از تست‌های 

راه‌اندازی راکت فالکون ۱ را اجرا کردند.
در ۲۰۰۶ تا ۲۰۰۸ ســه پرواز اول این راکت با شکست 
همراه بود. در ۲۸ سپتامبر سال ۲۰۰۸، چهارمین تلاش 
فالکون ۱ در نهایت نتیجــه داد. اگر چهارمین تلاش آن 
هم با شکســت روبرو می‌شد شــاید دیگر اسپیس‌اکس 
وجود نداشت. ناسا با این دستاورد تحت تأثیر قرار گرفت 
و با این شــرکت یک قرارداد 1/6 میلیــارد دلاری برای 
پرواز فضانــوردان آمریکایی از مدار زمیــن امضا کردند. 
ناســا هم‌اکنون برای پــرواز ۱۲ محموله با اســتفاده از 
فضاپیمای رباتیــک دراگون )Dragon( و راکت فالکون 

۹ برنامه‌ریزی می‌کند.
در اکتبر ســال ۲۰۱۲، اســپیس‌اکس چندین نمونه از 
موتورهای راکت را آن هم بدون هیچ حمایتی از ســوی 
 Kestrel، دولــت آمریکا توســعه داد کــه عبارتنــد از
Draco ،1 Merlin و Super Draco. موتــور آخری 
که ذکر شد برای استفاده در خانواده فالکون‌ها که فالکون 
۱، فالکــون ۹ و فالکــون Heavy هســتند و همچنین 

استفاده در سفینه فضایی دراگون توسعه داده شد.
با ایــن وجود، در این زمان ایلان بــرای عرضه جهانی 
ســهام حاضر نشــد. بنا به گفته ایلان ماسک، همه این 
دســتاوردهای اســپیس‌اکس پیش‌زمینه‌ای برای تحقق 
رؤیای بزرگ او یعنی سفر به مریخ هستند. اسپیس‌اکس 
در حال طراحی فرآیند حمل‌ونقل برای مهاجرت به مریخ 
است. همچنین مهندسین ماسک، به منظور حمل افراد از 
زمین به مریخ در حال کار بر روی موتورهای نوآورانه‌ای از 
راکت )راکت‌های Grasshopper و فالکون ۹( و سفینه 
فضایی Red Dragon - که نســخه‌ای اصلاح شــده از 

کپسول دراگون است - هستند.
در ۱۲ فوریه ســال ۲۰۱۵، راکت فالکون ۹ در سومین 
تلاش ایلان ماسک برای فرود سالم این راکت، موفق شد 
فالکــون ۹ را به مدار بفرســتد و در پایگاه نیروی هوایی 
کیپ کارناوال، این راکت را سالم به زمین بنشاند. در این 
مأموریت ناســا، NOAA و نیروی هوایی ایالات متحده 
با اســپیس‌اکس همکاری کردند. ایــن ماهواره به منظور 
شناســایی و اطلاع از تولید گازهای گلخانه‌ای شــدید از 
سوی خورشید که می‌تواند بر روی زیرساخت ارتباطات، 
نزدیک شــدن ماهواره به زمین و شبکه‌های قدرت تأثیر 

بگذارد، توسعه داده شد.
ماسک مدیرعامل شــرکت از طریق توییتر درباره فرود 
عمودی نرم این راکت در اقیانوس مطالبی منتشــر کرد. 
از آنجایی که ممکن اســت همیشــه مکانی مناسب در 
طیفی وســیع برای فرود وجود نداشــته باشد، این مورد 
می‌توانــد نویدی برای فرود موفق در دریا در آب و هوایی 
غیرطوفانی باشد. بنا به گفته این کارآفرین موفق، در بازه 
بین ۱۰ تا ۲۰ ســال آینده، هر داستان علمی تخیلی به 

واقعیت می‌پیوندد.

 تسلا موتورز
تســا موتورز در ژوئیه ۲۰۰۳ توسط مارتین ابرهارد و 
مارک تارپنینگ تأسیس شد. این شرکت از همان ابتدای 
کار، خود را به عنوان اولین ســری تولید‌کننده وســایل 
نقلیه الکتریکی معرفی کــرد و بنیانگذاران آن در رؤیای 
بی‌نیاز ساختن مشتریان از سوخت بنزین به سر می‌بردند. 

ایلان ماسک از حامیان چنین اقدامات آرمانی بود.
بالاخــره در ســال ۲۰۰۴ بــا ســرمایه‌گذاری در این 
اســتارتاپ و با ســهم شــخصی ۷۰ میلیون دلاری خود 

در این پروژه شــریک شــد. او در ابتدا به عنوان مدیر 
اجرایی و طراح محصول مشــغول به کار شــد. ماسک 
در طراحی اولیــن اتومبیل الکتریکی مشــارکت کرد 
که در واقع یک خودروی اســپورت بنام تسلا روداستر 
بود. ایلان ماسک اصرار داشت که به منظور به حداقل 
رســاندن وزن خودرو، استفاده در ماژول باتری و حتی 
برخــی از المان‌های ظاهری ماننــد چراغ‌های جلوی 
ماشــین، از مواد کامپوزیت فیبر کربن در بدنه ماشین 
اســتفاده کنند. تا اینکه در ســال ۲۰۰۶ این پروژه در 
روزنامه‌ها منتشــر شد و ایلان ماسک هم برای طراحی 
تســا روداســتر جایــزه Global Green 2006 را 
دریافت کرد. تســا موتورز به رشد خود ادامه داد و در 
حال حاضر، تعداد زیادی از ســرمایه‌داران بر روی این 
پروژه ســرمایه‌گذاری کرده‌اند؛ از جمله آنها می‌توان به 

مؤسسین گوگل اشاره کرد. مبلغ کل سرمایه‌گذاری به 
بیش از ۱۰۰ میلیون دلار رسیده است.

با این حال هنگامی که تسلا روداستر در سال ۲۰۰۷ 
وارد مرحله تولید شد، ایلان ماسک با بدشانسی روبرو 
شد. برخی عیب‌های مدیریتی منجر به این امر شد که 
قیمت واقعی فروش این وسیله نقلیه الکتریکی، تقریباً 
دو برابــر قیمت اصلی ۹۲ هزار دلاری شــود. علاوه بر 
این، مارتین ابرهارد هم مسبب یک اشتباه استراتژیک 
بود. در طول این بحران ایــان مهارت مدیریتی خود 
را نشــان داد؛ او هرکســی را که باعث توقف این پروژه 
شده بود اخراج کرد که از جمله آنها می‌توان به ابرهارد 
و تعــدادی از کســانی کــه نقش کلیدی در شــرکت 
داشتند، اشــاره کرد. بعد از این ماجرا، ایلان ماسک به 
تنهایی این شرکت را رهبری می‌کرد. پس از آنکه یک 
مدیرعامل موقت به نام مایکل مارک جایگزین ابرهارد 
شــد، ابرهارد به دادگاه شــکایت کرد ولی این مشکل 
به صورت مســالمت‌آمیز حل شــد به طوری که هیچ 

جزئیاتی از این موضوع به بیرون درز نکرد.
در دسامبر ســال Ze’ev Drori ،۲۰۰۷ به عنوان 
مدیرعامل و رئیس تســا موتورز انتخاب شــد. ایلان 
ماسک نسبت به Ze’ev Dori مدیرعامل بهتری بود 
 Ze’ev و به این ترتیب نائب رئیس شد ولی در نهایت

در دسامبر سال ۲۰۰۸ این شرکت را ترک کرد.
در آستانه بحرانی که ذکر شد، ایلان ماسک با کاهش 

مؤثر هزینه‌ها بــه کار خود ادامه داد؛ تعدیل نیرو کرد، از 
تأمین‌کننده‌هــای قطعات، تقاضای قیمت پایین‌تر کرد و 
برخی از دفاتر را تعطیل کرد و در نهایت تسلا روداستر در 
ســال ۲۰۰۸ با حدود ۲۰ هزار دلار افزایش قیمت عرضه 

شد.
ماسک برای حفظ تسلا موتورز، مجبور شد که شرکت 
توسعه نرم‌افزار Everdream را به قیمت ۱۲۰ میلیون 
دلار به دل )Dell( بفروشــد؛ ایلان از سهامداران اصلی 
این شــرکت بود. او این بودجه اضافی را به تسلا موتورز 

تزریق کرد. 
در ۲۹ ژوئن ســال ۲۰۱۰، تســا موتورز فروش اولیه 
ســهام )IPO( خود را آغــاز کرد. ایــن کمپانی دومین 
شرکت ماشین‌سازی )بعد از فورد( در تاریخ ایالات متحده 
بود که به بازار فروش اولیه سهام وارد شد. با این حال که 
تســا موتورز به مدت ۱۰ سال سودآور نبود، با ۱۷ دلار 
در هر ســهم بر NASDAQ ذکر شــد و بیش از ۲۲۵ 
میلیون دلار بر روی آن سرمایه‌گذاری شد و این بهترین 

زمان برای ورود به بازار فروش اولیه سهام بود.
در ۵ فوریه سال ۲۰۱۵، یک سهم از سهام تسلا موتورز، 
به ارزش 220/99 دلار قیمت‌گذاری شد و ارزش کل بازار 
آن به 27/44 میلیارد دلار رســید. ایلان ماسک صاحب 

۳۰ درصد از سهام تسلا موتورز است.
ایلان ماســک معتقد اســت که جهان کاملًا وابســته 
به نفت اســت. این وابســتگی منجر بــه تغییرات آب و 
هوایی و تنش‌های ژئوپولیتیک دائمی می‌شــود. اجتناب 
از موتورهــای احتــراق داخلی و جایگزیــن کردن آن با 
موتورهــای الکتریکــی می‌تواند شــرایط را تغییر دهد؛ 
بنابراین تسلا موتورز یک کسب و کار صرف برای ماسک 

نیست.
در ۹ اکتبر ســال ۲۰۱۴، تیم تســا موتــورز از مدل 
S85D و P85D رونمایی کردند. این، اولین ماشــینی 
 ،S P85D اســت که از موتور دوال برخوردار است. مدل
با قدرت ۶۹۱ اســب بخار، از میزان شتاب فوق‌العاده‌ای 
بهره می‌برد؛ این ماشین ســرعت صفر تا صد کیلومتر را 
عرض 3/2 ثانیه به دســت مــی‌آورد. علاوه بر تمام اینها، 
این ماشین می‌تواند به سیستم انقلابی اوتوپابلوت مجهز 
شود: این سیســتم از یک دوربین در جلو، رادار، سنسور 
فراصوتی ۳۶۰ درجه، که وقایع اطراف ماشــین را تحت 
نظر دارد، بهره می‌برد. تســا مدل اس با سیســتم اوتو 
پایلوت تعبیه شده در آن به راحتی می‌تواند خطوط جاده 
را تشــخیص داده و مســیر خود را در بیــن این خطوط 
انتخاب کند. علاوه بر این، سیســتم اوتو پایلوت می‌تواند 
عابرین پیاده و موانع جاده را شناسایی کرده و از برخورد 
با آنها اجتناب کند، یکی دیگر از قابلیت‌های این سیستم، 
توانایی خواندن تابلوهای رانندگی در جاده‌هاســت، این 
ماشــین می‌تواند ســرعت را با توجه به آنها تنظیم کند. 
عمر باتری این ماشین هم تقویت شده است. قیمت اولیه 
این ماشــین ۷۹۹۰۰ دلار برآورد شده است. با تمام این 
 S اوصاف، برخی قابلیت‌های تسلا مدل اس شبیه به مدل
60 طراحی شده است. Consumer Report، در سال 
۲۰۱۴ تسلا مدل S را برای دومین سال متوالی، به عنوان 

بهترین ماشین سال اعلام کرد.
مدل دیگری که برای نیمه دوم سال ۲۰۱۶ برنامه‌ریزی 





13
96

ور  
ری

شه
 /1

51
ره 

شما
ش

زار
گ

166

فرهنگي محصولات  مـعـرفـــي 

شده، تســا مدل ایکس است. در سپتامبر سال ۲۰۱۵ شش 
مدل اول تســا ایکس، در یک رویــداد راه‌اندازی در کارخانه 
فرمونت تحویل داده شــد. تیم تســا موتــورز، مدل ایکس 
P90D و ۹۰D را طراحی کردند. مدل ایکس P90D دارای 
توان موتور جلوی ۲۵۹ اســب بخار و توان موتور عقب ۵۰۳ 
اســب بخاری است و سرعت صفر تا صد کیلومتر را در عرض 
3/2 ثانیه پر می‌کند و از سیستم انتخابی Ludicrous شتابی 
اســتفاده می‌کند. علاوه بر همه اینها، تســا ایکس از شیشه 
جلــوی پانوراما، ۷ صندلی و درهای عقبی که به ســبک بال 
پرنده یا فالکون باز می‌شــوند، بهره می‌برد. این خودرو مجهز 
 Bioweapon« واقعی با دکمــه HEPA به اولیــن فیلتر
Defense Mode« اســت. ماســک بیان کرد که هنگامی 
کــه فیلتر هپا عمل می‌کند، هیچگونــه باکتری، ویروس و یا 
گرده‌ای نمی‌تواند در داخل کابین شناســایی شود. همان‌طور 
که گفته شــد مدل ایکس به درب فالکون مجهز شده که به 
طور خودکار برای قوس بهینه برای بازشدن، تنظیم می‌شوند.

ایلان ماســک در حــال برنامه‌ریزی برای پوشــش ایالات 
متحده، اروپا و آســیا با شــبکه‌ای از ایستگاه‌های سوپرشارژر 
است. در ۲۰ اکتبر سال ۲۰۱۵ تعداد ۵۰۳ ایستگاه سوپرشارژر 

با ۳۰۰۷ سوپرشارژر در جهان وجود داشته است.

 سولارسیتی
ماســک مفهوم اولیه از سولارســیتی را ارائه داد، که پس 
از آن توســط پســرعموهایش لینــدان و پیتر رائو در ســال 
۲۰۰۶ تأســیس شد. ماسک بزرگ‌ترین ســهام‌دار باقی‌مانده 
اســت. سولارســیتی هم‌اکنون بزرگ‌ترین ارائه‌دهنده انرژی 
خورشــیدی در ایالات متحده آمریکا اســت. سولارســیتی 
یک شــرکت ارائه‌دهنده خدمات انرژی اســت که مقر آن در 
San Mateo، کالیفرنیــا، ایالات متحده اســت. مؤسســان 
 )Lyndon( سولارســیتی دو پســرعمو به نام‌های لیندون
و پیتر رائو )Peter Rive( هســتند. ایلان ماســک یکی از 
ســهامداران این شرکت است. در ســال ۲۰۰۳، ایلان پس از 
فروش ۱۱ درصد از سهام خود در پی‌پل توانست ۱۰ میلیون 

دلار روی این شرکت سرمایه‌گذاری کند.
سولارسیتی، سیستم‌های انرژی خورشیدی را برای خانه‌ها، 
کســب و کارها و دولت تأمین می‌کند. این شــرکت چندین 
برنامه برای صاحب خانه‌ها فراهم می‌کند: برنامه وام مای‌پاور 
)MyPower( ، اجــاره خورشــیدی و قــرارداد خرید توان 

.)PPA( خورشیدی
در ماه می ‌ســال ۲۰۰۸، این شرکت برای تأمین توان برج 
 )British Motors( نظارت و ســرور، برای بریتیش موتورز
و‌ ای‌بی ‌)eBay(، سیســتم‌های برقی تأمین شــده با انرژی 

خورشیدی ساخت.
در ۱۵ ژانویه سال ۲۰۱۵، سولارسیتی برای راه‌اندازی یک 
مرکز مالی خورشــیدی جدید به ارزش ۲۰۰ میلیون دلار با 
 )Credit Suiss Group AG( کردیت ســوئیس گــروپ
همــکاری کرد. این تســهیلات اعتباری بــه منظور کمک به 
مشتریان در سرمایه‌گذاری در سیستم‌های انرژی خورشیدی 
از طریق برنامه وام »مای‌پاور« سولارســیتی شــکل گرفت. 
برنامه انرژی نامبرده به مشــتریان این امکان را می‌دهد که به 

منظور پرداخت هزینه کمتر برای برق، سیســتم‌های 
خورشیدی خودشان را فعال کنند. به طور مثال این 
برنامــه به کاهش هزینه در کیلووات-ســاعت کمک 
می‌کند و مشتریان برای سال اول، ملزم به بازپرداخت 
این وام به صورت ۱۶ ســنت در هر کیلووات-ساعت 

هستند.

مفاهیم پشــت سولارســیتی به طورکلــی بر پایه 
صرفه‌جویی در هزینه، ســازگاری با محیط زیست و 
به طور کلی منطبق شدن با ایدئولوژی ایلان ماسک 
قرار دارد. از همه مهمتر، این شــرکت سیســتم‌های 
انرژی خورشیدی را برای ایســتگاه‌های سوپرشارژر 

تسلا موتورز فراهم می‌کند.
با این همه، رهبری در این صنعت، سولارســیتی را 
از انتقاد منتقدین حفظ نمی‌کند. برخی از منتقدین 
می‌گویند که این توان الکتریکی خورشیدی هرگز به 
یک مدل کسب و کار تبدیل نخواهد شد. تحلیلگران 
معتقدند تضمین ایلان ماســک در چشــم‌انداز این 
شــرکت اصلی‌ترین دلیل برای موفقیت این شرکت 
اســت. اگر خالق اسپیس‌اکس و تسلا موتورز بر روی 
این تکنولوژی مصمم اســت، بدان معناست که هدف 

بزرگ‌تری پشت آن نهفته است.

 هایپرلوپ
ایلان ماســک خواســتار کمال‌گرایــی و ابتکار در 
صنعت تکنولوژی است. تحصیلات او در رشته فیزیک 
و اقتصاد به او کمک می‌کند تا دیدی از حقیقت هدف 
داشته باشد و بتواند آن را از پیش‌بینی‌های عاطفی و 
احتکارآمیز متمایز سازد. او بزرگ می‌اندیشد؛ مثالی 
روشــن از این ویژگی ایلان ماسک می‌تواند طرح او 
از حالت پنجم حمل‌ونقل به نام هایپرلوپ باشــد. در 

۱۲ اوت ۲۰۱۳، ماســک از طرح جدیدی برای انتقال 
بین لس‌آنجلس بزرگ و منطقه خلیج سانفرانسیســکو 
رونمایــی کرد. صاحب شــرکت اســپیس‌اکس که به 
ســرمایه‌گذاری‌های کلان در زمینــه ماجراجویی‌های 
علمی شــهرت دارد، در ژانویــه ۲۰۱۵ از طرحی خبر 
داد کــه طی آن مســیری تونل مانند بــرای حرکت 
کپســول‌هایی فوق مدرن حامل مســافران راه‌اندازی 
می‌شود. کپسول‌هایی که در این مسیرها به کار گرفته 
می‌شــوند با ســرعت سرســام آور ۱۲۸۷ کیلومتر بر 
ســاعت حرکت می‌کنند و این یعنی بالاترین سرعتی 
که تاکنون برای جابجایی افراد بر روی زمین و در قالب 
سیســتم حمل‌ونقل زمینی ارائه شده است. مسافران 
درون کپسول‌های آلومینیومی مخصوصی می‌نشینند.

هایپرلوپ بر مبنای تکنولوژی مشابهی در قطارهای 
شناور مغناطیسی است. یک ضربه الکترومغناطیسی به 
منظور حرکت »غلاف« یا »کپسول« استفاده می‌شود 
و یک فشار هوای کم، دستیابی به سرعت‌های بالاتر از 
هر وسیله حمل‌ونقل زمینی دیگری را فراهم می‌سازد.
سیستم حمل‌ونقل هایپرلوپ از پانل‌های خورشیدی 
نصب شــده در طول مسیر اســتفاده می‌کند. علاوه بر 
این، وسایل ســاخته شده در دیگر شرکت‌های ماسک 
در اینجا هم مفید واقع می‌شــوند: در حقیقت از موتور 
و قطعات الکترونیکی از تســا موتورز برای کپسول‌ها 
استفاده می‌شــود، مهندسان سولارسیتی می‌توانند در 
زمینه پانل‌های خورشیدی کمک کنند و اسپیس‌اکس 
هم می‌تواند موادی که در فضا تست شده‌اند را در اینجا 

هم به اشتراک بگذارد.
در این کانســپت یک کپسول قادر خواهد بود تعداد 
۲۸ نفــر را حمل کنــد و اگر بودجه این پــروژه از ۶ 
میلیارد دلار بــه ۱۰ میلیــارد دلار افزایش یابد، یک 
کپسول باری هایپرلوپ می‌تواند تا سه خودرو را حمل 
کند. شتاب شروع این کپســول شبیه به یک هواپیما 
خواهد بود. در یک مســیر اولیه ۷۰ کپســول با تأخیر 
زمانــی حداقل ۷۰ ثانیه وجود خواهد داشــت؛ فاصله 
ایمن بین این کپســول‌ها ۵ مایل )۸ کیلومتر( خواهد 
بود. اگر قیمت هر بلیط یکطرفه ۲۰ دلار باشــد، دوره 
بازپرداخت سرمایه‌گذاری ۲۰ سال خواهد بود و تعداد 
مسافرانی که ســالانه به این صورت حمل می‌شوند به 

7/4 میلیون می‌رسد.
طبــق برنامه‌ریزی‌هــا، اولین سیســتم حمل‌ونقل 
هایپرلوپ در امتداد بزرگراه کالیفرنیا ساخته می‌شود. 
ایلان ماســک از امنیت بی‌ســابقه این سیســتم برای 
مســافران، در میان دیگــر وســایل حمل‌ونقل وعده 

می‌دهد.
این مخترع معتقد اســت که گزینه هایپرلوپ برای 
حمل‌ونقل شهرستان‌های بزرگی که در فاصله ماکزیمم 
۹۰۰ مایلــی )۱۵۰۰ کیلومتــری( یکدیگر هســتند، 
مناســب است و برای مسافت‌های طولانی‌تر هم گزینه 

هواپیما مناسب‌تر می‌باشد.
در ۵ ژانویه ســال ۲۰۱۵، ایلان ماســک در طول 
ســخنرانی خود در دهمین انجمن سالانه حمل‌ونقل 
تگزاس از ایجاد مســیری آزمایشی برای تست بتای 
هایپرلوپ خبــر داد؛ مکانی در تگــزاس به طول ۵ 
مایل )۸ کیلومتر(. طبق برنامه‌ریزی‌ها قرار است که 
این مســیر در آینده برای شرکت‌های مختلف مورد 
استفاده قرار گیرد و گروهی از دانشجویان مهندسی 
مســتعد کپســول‌های طراحی خود را تست کنند. 
ماسک همچنین برای ســازماندهی رقابت و مسابقه 
ســالانه دانشــجویی بر سر کپســول‌های هایپرلوپ 

Formula SAE برنامه‌ریزی می‌کند. مانند 
قرار اســت این طرح در حد فاصل سان فرانسیسکو 
تا لس‌آنجلس در غرب آمریکا راه‌اندازی شــود. نسخه 
ویژه حمل مســافرین با هزینه ۶ میلیارد دلار و نمونه 
مخصوص حمل خودروها با صرف بودجه ۵/۷ میلیارد 

دلار طراحی و ساخته می‌شود.
زندگی سراســر خلاقانه ایلان ماســک به خودی 
خود یک مثال فوق‌العاده از مردی اســت که رؤیای 
کودکــی خود، فتح فضا، را بــه واقعیت تبدیل کرده 
اســت. بالاخره در آینده‌ای دور یا نزدیک، اســکان 
بشــر در مریخ بــه لطف نوآوری‌های اســپیس‌اکس 
و ســایر صنایع پیشــرفته آمریکا به واقعیت تبدیل 

خواهد شد. له
مقا



 لطفا علت تغییر در تاریخ برگزاری نمایشگاه را بیان کنید.
در تاریخی که قبلا برای برگزاری بیســت و چهارمین نمایشــگاه بین‌المللی چاپ و 
بسته‌بندی تعیین شــده بود، روزهای پنجشنبه و جمعه نداشتیم به همین علت تمام 
تلاشــمان را کردیم تا تعطیلات آخر هفته را در آن جا‌گذاری کنیم. تا شرکت‌کنندگان 
شهرســتانی بتوانند به راحتی از نمایشگاه بازدید کنند ضمن اینکه با جلو افتادن تاریخ 
برگزاری هرچه بیشتر از تعطیلات ژانویه فاصله بگیریم تا به این وسیله کشورهای دیگر 
به راحتی امکان حضور در نمایشــگاه را پیدا کنند. ما از ابتدا پیگیر این مساله بودیم و 

به نتیجه‌ای که می‌خواستیم رسیدیم.
جابجایی‌هایی که در تاریخ برگزاری نمایشــگاه‌ها در تقویم کلی نمایشــگاه صورت 
می‌گیرد باعث شده بتوانیم نمایشگاه بیست و چهارم را در تاریخ ۲۲ تا ۲۵  آذر ماه در 

محل دائمی نمایشگاه‌های بین‌المللی تهران برگزار کنیم.

 تاکنون چه اقدامات دیگری برای نمایشگاه انجام داده اید؟ وضعیت فعلی 
نمایشگاه چگونه است؟

پیش‌‌ثبت‌نام‌ شــرکت‌های متقاضی حضور در نمایشگاه سال جاری، انجام شده است و تا 
کنون غیر از ثبت‌نام افراد متقاضی حضور در بخش ارزی و خارجی نمایشگاه، حدود 500 
شرکت پیش ثبت‌نام خود را تکمیل کرده و در حدود 24 هزار متر مربع در این نمایشگاه به 
آنها اختصاص یافته است. کارهای اولیه ثبت‌نام 4 هزار متر مربع از بخش ارزی نمایشگاه نیز 

انجام شده است و از اواخر شهریور ماه هم شروع به جانمایی غرفه‌ها خواهیم کرد.

 با توجه به رقابتی شدن فضای نمایشگاهی صنعت چاپ چه اقداماتی در 
دستور کارتان قرار دارید؟

همیشه رقابت وجود داشته اســت. امسال هم مثل همیشه و سال‌های گذشته روال 
کارهای نمایشــگاهی را انجام داده‌ایم و رویکردمان این اســت که بتوانیم مشــکلات 
ســال‌های گذشته را از نظر ساختار مرتفع کنیم و یا ضریب آنها را تا حد امکان کاهش 
دهیم. تغییر چشــم گیری که امسال نســبت به دوره‌های پیشین داریم، اضافه شدن 
سالن شماره 5 به نمایشگاه است. گفتنی است که این سالن در مکان خوبی قرار گرفته 

و دارای استانداردهای روز اروپا است.

 تقویت وجه بین‌المللی نمایشگاه چاپ و بسته‌بندی در نمایشگاه آتی در 
دســتور کارتان هست یا خیر، مشخصا چه اقداماتی در این خصوص صورت 

داده‌اید؟
خوشــبختانه نمایشگاه چاپ و بسته‌بندی شــناخته شده است و به خودی خود یک 
برند محســوب می‌شود. عموم کشورهای صنعتی با آن آشــنایی کامل دارند و در این 
مورد همین بس که بگویم همین امروز 4 تماس از آلمان داشــتیم که درخواست رزرو 

غرفه داشتند.
در این بخش با تلاشــی که توسط دوســتان انجام پذیرفته است در بخش خارجی 
پیشرفت شــایانی کرده‌ایم. ما تمام زمینه‌های لازم برای حضور شرکت‌های خارجی را 
آماده کرده‌ایم. علاوه بر شــرکت‌هایی که به عنوان غرفه دار در نمایشگاه حضور دارند، 
این دوره در حال هماهنگی‌هایی هســتیم تا به واسطه ی آن بازدید‌کنندگان خارجی 
علاقه مند هم به راحتی توان مشارکت داشته باشند. این هماهنگی‌ها با هدف بالا بردن 

نرخ صادرات، بیشتر برای حضور کشورهای منطقه صورت گرفته است.

تغییر تاریخ نمایشگاه
 بیست و چهارم

گفت‌وگو با جلیل غفاری‌رهبر

بیست و چهارمین نمایشگاه بین‌المللی چاپ و بسته‌بندی و ماشین‌آلات 
وابسته با دو روز جابه جایی در تاریخ ۲۲ تا ۲۵  آذر ماه در محل دائمی 

نمایشگاه‌های بین‌المللی تهران برگزار می‌شود. در این باره چاپ و نشر با 
جلیل غفاری‌رهبر، رئیس هیات مدیره شرکت صنوف تولیدی و خدمات فنی 
تهران و رئیس اتحادیه صحاف گفت‌وگویی انجام داده و دلیل این موضوع را 

جویا شده‎ است.

  هانیه صراف‌زادگان

 در این دوره چه کشورهایی حضور خواهند داشت؟
بیست و چهارمین نمایشگاه چاپ و بسته‌بندی با حضور پر رنگ کشورهای 
چین، تایوان و هنگ کنگ برگزار می‌شود. این کشورها غرفه‌هایی را با متراژ 
بــالا اختیار کرده اند تا حضور قدرتمندی را از خود به نمایش بگذارند. یکی 
دیگر از کشــورهایی که غرفه‌های متراژ بالایی در اختیار دارد، ترکیه است 
که در دوره ی پیش به علت اختلالات داخلی نتوانسته بود حضور موفقی در 
نمایشگاه چاپ و بسته‌بندی بیست و سوم داشته باشد. در بخش اروپایی هم 
از کشورهایی چون آلمان، ایتالیا، اسپانیا و اتریش تقاضای زیادی داشته‌ایم. 
کره جنوبی و ژاپن هم در این دوره تمایل بیشتری برای حضور از خود نشان 
داده اند و پیش بینی می‌شــود که نسبت به سالهای گذشته متراژ بیشتری 

را به خود اختصاص دهند.
نمایندگی‌هــای داخلی ما هم  در حوزه‌های ماشــین‌آلات و مواد اولیه در 
کنار کشورهای مختلف فعایت خواهند کرد، که پیش ثبت نامشان هم انجام 

داده اند.

 برگزاری چندین نمایشــگاه تخصصی در یک زمینه با توجه به 
کند بودن تحولات، باعث می‌شود نمایشگاه‌ها نکته تازه‌ای نداشته 
باشند، به نظرتان در این وضعیت نمایشگاه چه نقشی ایفا می‌کند؟
ســوال خوبی اســت؛ تکنولوژی کل صنعت چاپ، از لیتوگرافی، چاپ، 
صحافی، بســته‌بندی و غیره، - به غیر از لیتوگرافی که بیشتر الکترونیک 
است و تحول سال به سال آن به علت سیستم کاری الکترونیکی آن زیاد 
اســت - بیشتر مکانیکی اســت. مثلا یک دستگاه صحافی یا یک دستگاه 
چاپ را بعد از یک سال کار از رده خارج نمی‎کنند و تا زمانیکه مستهلک 
نشــود از رده خارج نمی شود. سازنده‌های دستگاه‌ها ایرادات هر دستگاه 
را در حین کار متوجه می‌شــوند و دستگاه را ارتقا و رشد می‌دهند. تنها 
تفاوت ماشــین‌های ابتدایی چاپ آســان‌تر شدن کار اپراتور است. اگر ما 
بتوانیم دانش فنی کار را در نمایشــگاه‌ها ارتقا دهیم تا چاپچیان بازدهی 
خوبی از دستگاه‌ها داشــته باشند. قطعا بخش آموزش در هر بخشی اعم 
از مواد اولیه و ســاختار دستگاه‌ها در نمایشــگاه‌ها می‌تواند بسیار مثمر 

باشد.  ثمر 

 به هر صورت نمایشــگاه وجه بازرگانــی دارد،آیا گردش مالی 
نمایشگاه‌های گذشته راضی  بازرگانی برای شــرکت‌کنندگان در 

کننده بوده است یا خیر؟ 
نباید در حســاب و کتاب شــرکت‌کنندگان دخالت کرد ولی ما به واسطه 
تقاضای حضور در نمایشگاه می‌توانیم وضعیت شرکت‌ها را برسی می‌کنیم. 
مثلا شــرکتی 5 ســال پیش تقاضای غرفه ی ارزی با 12 متر مربع داشت 
ولی الان، 200 متر تقاضا می‌کند این افزایش تقاضا نشــان می‌دهد که توان 
مالی آن شــرکت بالا رفته است، فروش خوبی داشته و توانسته در این چند 
ســال دســتگاه یا مواد اولیه ی مورد عرضه خود را به خوبی بفروش برساند 
مــن معتقدم اگر غرفه داران آموزش را در کنار کار خود درج کنند موفق تر 

هم خواهند بود. 

 سخن آخر؟
من از مجموعه چاپ و نشــر تشــکر می‌کنــم امیدواریم با کمک شــما 
نمایشــگاهی خوب را برگزار کنیم. اگر انتقادی هم باشد برای ارتقاء صنعت 

چاپ و نمایشگاه خواهیم شنید. همدلی و همزبانی را خواهانیم. 
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ساخت کاغذ
و فرآیند چاپ

  ادامه دارد...
برگرفتــه از کتاب »مفاهیم نظــری و کاربردی 

ساخت کاغذ و فرآیند چاپ« 
ترجمه و تالیف دکتر مهدی منظورالاجداد

مواد الیافی و افزودنی 
در ساخت کاغذ

له
مقا

168

 استوانه‌های غلتک‌زن 
استوانه‌های غلتک‌زن ســخت به طور معمول از آهن 
منجمد مقاوم به آب ساخته شده‌اند. این سطح فوق‌العاده 
سخت بوده، دارای سختی ویکرز شماره‌های بین ۵۰۰ و 
HV ۶۵۰ هستند و تا ناهمواری در سطوح پایین، حدود 
µmRa  0/1 سنگ زده می‌شــوند. این سمبل، معرف 
متوســط عددی مشــتق‌های مربوط به ارقام میانگینی 
است که توسط دســتگاهی که با یک نوع سوزن که در 
تماس با ســطحی قرار گرفته و حرکات عمودی و افقی 
را ثبت می‌کند، اندازه‌گیری شده است. برای بسیاری از 
استوانه‌های ســخت، سیستم‌های بازچرخانی مایع )آب، 
بخار یا روغن( بــرای حفظ درجه حرارت‌های یکنواخت 
در ســطح تعبیه شده است. تغییرات مشخص برای یک 
اســتوانه مدرن فقط 1/5 درجه سانتی‌گراد در محدوده 
رقم میانگین است. یک مجموعه که تنها از استوانه‌های 
آهنی استفاده کرده، غلتک‌زن‌های با نیپ سخت خوانده 
می‌شــود، زیرا در نظر گرفته می‌شود که این استوانه‌ها 
دارای نیپ ســخت و محکم باشــند. طراحی‌های جدید 

اغلب تنها دارای دو تا سه استوانه هستند.
استوانه‌های غلتک‌زن سخت، همچنین از مواد نرم‌تری 
که روی محور فولادی یا پوســته‌ها ســوار شده، ساخته 
شده‌اند. استوانه نرم سنتی که در غلتک‌زن‌های تکمیلی 
مورد اســتفاده قرار می‌گیرد، استوانه‌های پرشده نامیده 
می‌شــود. این مواد پرکننده از هزاران صفحه مدور کاغذ 
مخصوص اســتوانه غلتــک‌زن، اصولًا از انــواع درجات 
پنبه که بــه تنهایی یا با مخلوطی از پشــم درآمیخته، 
ســاخته شــده‌اند. این صفحات مدور به شدت در طول 
محور مرکزی با چگالــی حدود ۱۳۰۰-1200 کیلوگرم 
بر ســانتی‌متر استوانه‌های سخت به طور معمول از آهن 
منجمد ساخته می‌شوند؛ به عنوان مثال، با لایه‌ای از آهن 
چدنــی با لایه خارجی به ضخامــت حدود ده میلی‌متر، 
با ســاختار منجمد یا سفید که به مراتب سخت‌تر است 
که در مقایســه با ســاختار معمولی خاکستری، دارای 
مقاومت به سایش بیشتری است. طراحی‌های قدیمی‌تر، 
استوانه‌های محیطی سوراخدار و طراحی‌های معمول‌تر 
دارای بدنه جابجا شــونده‌تری که برای دستیابی به یک 
درجه حرارت سطحی یکنواخت‌تر و بالاتر بسیار مؤثرتر 
هســتند با استفاده از مایعات گرم‌شونده گردان، حرارت 
۱۰۰-۵۰ درجه ســانتی‌گراد مورد اســتفاده قرار گرفته 
است، اما تا حرارت ۲۵۰ درجه سانتی‌گراد نیز عمل شده 

است.
اســتوانه‌های پرشــده از هــزاران صفحــات کاغذی 
مخصوص که به شکل طناب و از روی یک محور فولادی 
مرکزی همانطور که نشــان داده شده است قفل شده و 
توسط صفحات انتهایی تحت فشــار زیادی نگاه داشته 
شــده‌اند. کیک پنبه خام نیز ممکن است مورد استفاده 
قرار گیرد که ســطح بیرونی آن به نرمی سنگ زده شده 
است. صفحات مســی نازک گاهی برای افزایش جریان 
گرم درست زیر ســطح جایی که حداکثر درجه حرارت 
اتفاق می‌افتد به سمت محوری که ممکن است توخالی 

و به سیستم خنک‌کننده‌ای وصل شده باشد را شامل 
می‌شوند.

نوع جدیدتر غلتک‌زن‌ها، غلتک‌زنی تکمیلی اســت 
کــه تقریباً به صــورت انحصاری، عملیاتــی خارج از 

ماشین )کاغذ( است. 
جدا از ســه نمونه خیلــی زیاد، محتــوی رطوبت 
حدود ۱-0/5 درصد بیشتر از کاغذ تولیدی روی ریلر 
)آخرین استوانه ماشین کاغذ که حلقه کاغذ روی آن 
می‌پیچد( است، بنابراین آن رطوبت به فرنیش بستگی 
دارد. بعضــی اوقات رطوبت اضافی با جعبه‌های بخار و 

یا در مورد مقوا با جعبه‌های آب اعمال می‌شود.
بار خطی به فشــار مورد نیاز، قطرهای استوانه‌ها و 
نرمی )شقی( آن‌ها بســتگی دارد. غلتک‌زن‌های روی 
ماشین با همان سرعت ماشــین کاغذ یا اندودکننده 
کار می‌کنند )MIP(. غلتک‌زن‌های خارج از ماشــین 
می‌توانند برای دستیابی به پرداخت‌های رضایت‌بخش، 
سرعت را در حول محدودیت‌های تولید تنظیم کنند. 
ســرعت‌هایی در ارتباط با زمان‌های تماس یک تا ده 

میلی‌ثانیه برای هر نیپ.
بیشــتر اشــکال غلتک‌زن‌هــا دارای دو مجموعــه 
از دو اســتوانه هســتند که یکی از آنها چدن و یکی 
دارای روکش الاســتومر اســت. برخی دیگر از اشکال 
غلتک‌زن‌ها، دارای دو مجموعه از سه استوانه هستند 
که هر مجموعه دارای دو اســتوانه نرم و یک استوانه 
آهنی اســت. برخی دارای یک مجموعه با دو استوانه 
نرم هستند. بســیاری از غلتک‌زن‌هایی که دارای یک 
مجموعه با یک استوانه آهنی و یک یا سه استوانه نرم 
هســتند، عمدتاً برای غلتک‌زنی دو طرف کاغذ به کار 
می‌روند. اکثر مجموعه‌های سه استوانه‌ای برای خارج 
از ماشــین هســتند. غلتک‌زن‌های براق، عنوانی که 
بــرای غلتک‌زن‌های با نیپ نرم به کار می‌رود، به طور 
معمولی شــامل یک نیب همراه استوانه سخت شدیداً 
صیقلی شــده، از نوعی که در دهه ۱۹۶۰ اصولًا برای 
تولید انواع مقوای براق توســعه یافته اســت، هستند. 
اســتوانه کوچک‌تر، روکش شــده با مــاده مصنوعی 
با ســختی پایین که این مقــوا را تحت بار خطی کم 
در مقابل اســتوانه ســختی که تا حدود ۱۶۰ درجه 
ســانتی‌گراد و محتوی رطوبت حدود ۱۵ درصد گرم 

شده است، می‌فشارد.
به‌کارگیری شــرایط ســرعت و درجه حرارت بالا، 
موجب راندن غلتک‌زن در حرارت‌هایی برابر ۲۰۰ درجه 
سانتی‌گراد و بیشتر می‌شود. برخی از استوانه‌های نرم 
می‌توانند در حرارت ۱۲۰ درجه سانتی‌گراد کار کنند، 
اما بســیاری در همان درجه حــرارت ورق کاغذ کار 
می‌کنند. غلتک‌زن‌های تکمیلی با استوانه‌های پرشده 
در حرارت هشتاد تا نود تا ۱۲۰ درجه سانتی‌گراد برای 

کاغذهای شیشه‌ای کار می‌کنند.
ســختی‌های شور D، برابر 95-86 برای کاغذ، 82-
65 بــرای مقوا و بالاتر از 95 برای کاغذ شــیش‌های 
اســت. ترتیب تناوبی استوانه‌های پرشده سخت / نرم 

به سمت پایین غلتک‌زن‌های تکمیلی، اغلب به منظور 
برگرداندن کاغذ در تماس با استوانه سخت، با ترکیب 

نرم / نرم تغییر یافته‌اند.
سختی شــور D حدود پنجاه )J&P ۲۰-۱۵(. این 
شکل از تیمار فشــاری پایین در بخش خشک‌کننده، 
جهت چندین نــوع کاغذ به کار می‌رود. برآورد کردن 
عرض نیپ‌ها با نیپ‌های سخت در مقایسه با نیپ‌های 

نرم، دشوارتر است.
به منظور اجتنــاب از ابری شــدن کاغذ )در حین 
غلتک‌زنــی(، باید بارهای خطــی پایین‌تر به کار رود. 
استوانه‌‌های با روکش الاســتومر )در سمت راست( از 
لایه‌هایی با ضخامت 20-10 میلی‌متر از مواد مصنوعی 
بر روی پوســته‌هایی از فولاد یا چدن تشکیل شده‌اند. 
این استوانه‌ها اغلب با سیستم‌های کنترل شده میزان 
انحراف که روغن چرخنده درجه حرارت‌های عملیاتی 
در روکــش راه به خوبی، به ویژه در ســطح تماس با 
پوســته به طور ایمن نگهداری می‌کند. تنوع وسیعی 
از مواد روکــش، از جمله لاســتیک‌های مصنوعی و 
پلی‌اورتانی که به شدت با رنگدانه‌های غیرآلی و الیاف 
تقویت شــده با رزین‌های بر پایه اپوکســی بارگذاری 

شده‌اند، به کار می‌روند.
استوانه‌های پرشــده فوق‌الذکر به منظور کارکرد در 
میان فشارها و تغییرات شدید مکانیکی هیسترسیس 
گــرم می‌شــوند، ســپس در محــدوده‌ای از بارها و 
ســرعت‌های عملی که ممکن است مورد استفاده قرار 
گیرند، قرار داده می‌شــوند. بیشتر حرارت تولید شده، 
ابتــدا به کاغذ و از آنجا به اســتوانه‌های آهنی منتقل 
می‌شــود. از طریق کنترل درجه حرارت استوانه‌های 
آهنی، کاغذ به صورت گرم و به نحو مؤثری غلتک‌زنی 

می‌شود.
طبیعت ویسکوالاستیک و پالاستیک مواد گوناگون 
پوششــی اســتوانه، رابطه‌ای میان مدول الاستیسیته 
دینامیکی و آزمون‌های نادرســت ســختی و وابسته 
به انواع ســاختارهای پلیمری و کاپوزیت به کار رفته 
ایجاد می‌کند. با این وجود، ســختی‌های مشــخص و 
معمول روکش اســتوانه، در محــدوده ۹۵-۸۵ درجه 
)Shore D( برای انــواع کاغذ و در محدودهی ۸۰-

۷۰ درجــه )ShoreD( برای مقوا قــرار دارند که به 
مدول الاستیســیته بیــن 0/5 و GPa ۱۰، اکثراً در 
محدوده ۴-۱ مربوط می‌شــوند. سختی P & J برای 
انواع کاغذ به ندرت در محدوده ۲-۰ قرار می‌گیرد، در 
حالی که روکش‌های نرم‌تر برای مقوا اغلب بین سه و 
ده هســتند. در این رابطه نموداری نیز در بالا توسط 

ج.آ.پااسونن نشان داده شده است.



آزادستون

پرسش و پاسخ‌های حقوقی
 گوش‌ها زیر کلاه!

می‌گویند وقتی عباس میرزا در جنگ با روس‌ها احســاس 
کرد که قوایش را از دســت داده است و اگر از تهران کمکی 
به او نرســد مقاومتش در هم خواهد شکســت و قسمتی از 
شــمال ایران از دست خواهد رفت، با عجله و شتاب نامه‌ای 
خطاب به فتحعلی‌شــاه نوشت و وضع خودش را تشریح کرد 
و خاطرنشــان ساخت که اگر هرچه زودتر به او کمک نشود، 
شکستش حتمی اســت. بعد نامه را به شجاع‌السلطنه داد و 
سفارش کرد که در اسرع وقت نامه را به فتحعلی‌شاه برساند.
شجاع‌الســلطنه پس از گرفتن نامه سوار بر اسب شد و راه 
تهران را در پیش گرفت. وی راه تبریز-تهران را ســه‌روزه با 
اســب طی می‌کند و چند اســب زیر پایش تلف می‌شوند و 
بالاخره غروب روز سوم - یا چهارم - به تهران می‌رسد و وارد 
باغ سلطنتی می‌شــود. وی بدون اینکه لباس خود را عوض 
کند یا سر و صورتش را از گرد و غبار راه بشوید و تمیز کند، 

با همان حال وارد باغ می‌شود و اجازه شرفیابی می‌خواهد.
در آن زمان رسم بر این بود درباریانی که به حضور پادشاه 
می‌رسند، همه می‌بایســت لاله‌های گوش‌شان در زیر کلاه 
باشد و اگر قسمت بالای گوشِ شرفیاب‌شونده خارج از کلاه 

بود، یک نوع بی‌احترامی محسوب می‌شد.
باری، شجاع‌الســلطنه بدون توجه وارد باغ می‌شود و نامه را 
به دست فتحعلی‌شاه که با چند تن از درباریان در باغ مشغول 
قــدم زدن بودند، می‌دهد. خاقان نامه را می‌خواند و به فکر فرو 
می‌رود. پس از لحظه‌ای سر برمی‌دارد که توضیحات شفاهی از 
قاصد بخواهد که ناگهان چشمش به گوش‌های شجاع‌السلطنه 
می‌افتد که از زیر کلاه بیرون بود. فتحعلی‌شــاه با خشم فریاد 
می‌زند: »مگر نمی‌دانی که وقتی به حضور ما شرفیاب می‌شوی 

باید لاله گوشَت زیر کلاه باشد؟«
شجاع‌السلطنه لاله‌های گوشــش را زیر کلاه برد، تعظیمی 
کــرد و گفت: »قبله عالم؛ اگر بــا رفتن لاله‌های گوش من زیر 
کلاه، عباس میرزا و لشــکریانش از چنگ قوای دشمن نجات 

پیدا می‌کنند، این گوش‌های صاحب‌مرده من رفت زیر کلاه!«

 زندانی بی‌آبرو و هیزم‌فروش
مرد فقیر و پرخوری را به جرمی زندانی کردند. در زندان هم 
آرام نگرفت و متنبه نشد و به زور غذای زندانی‌ها را می‌گرفت و 
می‌خورد و آنقدر اذیت کرد تا بالاخره زندانی‌ها به قاضی شکایت 
بردند که: »نجاتمان بده! ایــن زندانی پرخور، عاصی‌مان کرده 

است و نمی‌گذارد یک وعده غذا از گلویمان پایین برود.«
قاضی موضوع را تحقیق کرد و فهمید فقیر تن به کار کردن 
نمی‌دهد و زندان برایش یک بهشت کوچک است که در آن 
هم غذای فراوان هست و هم نیازی به کار کردن ندارد. پس 
او را از زندان بیرون انداخــت و هرچه فقیر مفت‌خور اصرار 
کرد در زندان بماند، قاضی قبول نکرد و برای آنکه مردم هم 
به او باج ندهند و مفت‌خور مجبور شود کار کند، دستور داد 
فقیر مفت‌خور را در شــهر بگردانند و جار بزنند که او فقیر 
اســت اما کسی به او نســیه ندهد، وام ندهد، امانت ندهد و 

خلاصه هیچ کمکی به او نکند.
به این ترتیــب، ماموران قاضی فقیر را روی شــتر مردی 
هیزم‌شــکن نشــاندند و به هیزم‌فروش گفتند او را کوچه به 
کوچه بگرداند و جار بزند: »ای مردم؛ این مرد را بشناســید. 
فقیر اســت، به او وام ندهید، نسیه ندهید، داد و ستد نکنید. 
او دزد است، پرخور اســت و کسی و کاری هم ندارد. خوب 

نگاهش کنید!«
هیزم‌فروش هم راه افتاد و از صبح زود تا نیمه‌شــب، فریاد 

زد و درباره مفت‌خور بی‌آبرو به مردم اعلام خطر کرد. 
شب که رســید، هیزم‌فروش به فقیر گفت: »همه امروز را 
به تو اختصاص دادم. مزد من و کرایه شتر را بده که بروم!« 
فقیر مفت‌خور با خنده گفت: »تو نفهمیدی از صبح تا الان 
چی جار می‌زدی؟ الان همه شــهر می‌دانند که من پول به 
کسی نمی‌دهم و تو که از صبح فریاد می‌زدی و به همه خبر 

می‌دادی، به آنچه می‌گفتی فکر نمی‌کردی؟!«

 در مورد کارگری که فوت می‌کند، آیا کارفرما نسبت به پرداخت سنوات خدمت به 
وراث شخص متوفی تکلیف دارد؟

گرچــه در قانون کار نص صریحی برای پرداخت ســنوات خدمت برای ورثه کارگر فوت شــده 
پیش‌بینی نشــده است اما طبق تصمیم و تصویب سال 70 شــورایعالی کار که به ماده 22 قانون 
نیز مستند شده اســت؛ در صورت فوت کارگر، کارفرما مکلف است سنوات خدمتی او را به میزان 
سالی یک‌ماه به وراث قانونی ایشان پرداخت نماید. ضمناً در کارگاه‌هایی که عرف و روال مبتنی بر 

پرداخت مبلغی بیش از این میزان باشد این رویه به قوت خود باقی خواهد بود.

 تکلیف کارفرمایان در خصوص پاداش بازنشســتگی کارگران و یا از کار افتادگی 
آنان چیست؟

از تاریــخ 1369/12/14 کلیــه کارفرمایان مکلف‌اند به هنگام بازنشســتگی و یا از کار افتادگی 
کلی کارگران خود به نســبت هر سال سابقه خدمت، حقوقی به میزان 30 روز آخرین مزد به وی 
پرداخت نمایند. این وجه علاوه بر مستمری از کار افتادگی و یا بازنشستگی کارگر است که توسط 
ســازمان تأمین اجتماعی پرداخت می‌شــود. ضمناً چنانچه از کار افتادگی کلی ناشی از کار کارگر 

باشد تکلیف کارفرما پرداخت دو ماه حقوق برای هر سال سابقه می‌باشد.

 پرداخت پاداش بازنشستگی به میزان بیش از یک ماه در چه مواردی برای کارفرما 
الزام‌آور می‌شود؟

حکم کلی راجع به پاداش بازنشســتگی کارگران را قانون‌گذار در مفاد ماده 31 قانون کار مقرر 
داشــته اســت و میزان آن معادل یک ماه حقوق برای هر سال ســابقه کار می‌باشد. بدیهی است 
چنانچه با بررســی و تحقیق و اسناد معتبر، مشــخص و احراز گردد که کارگاهی علیرغم صراحت 
ماده 31 مرقوم، نسبت به پرداخت مبلغی بیش از رقم قانونی به کارگران بازنشسته اقدام و وضعیت 
به وجود آمده اســتمرار یافته باشد، این پرداخت‌ها جزء شرایط کار کارگران محسوب شده و ادامه 

اجرای آن ناشی از حقوق مکتسبه کارگران خواهد بود.

 چنانچه سابقه کار کارگری که بر اساس مقررات قانون تأمین اجتماعی بازنشسته 
شده است بیش از سی سال باشد )مثلًا 35 سال(، آیا کارفرما مکلف به پرداخت پاداش 

بازنشستگی برای سنوات بیش از 30 سال هم می‌باشد؟
مبنای محاسبه پاداش سنوات خدمت قبل از بازنشستگی موضوع ماده 31 قانون کار، سال‌های خدمت 
کارگر نزد آخرین کارفرما در زمان بازنشســتگی می‌باشــد و در این مورد هیچگونه محدودیتی وجود 

نداشته و برای سنوات خدمت بیش از 30 سال نیز قابل محاسبه و پرداخت می‌باشد.

 کارگاهی به دلیل قرار گرفتن در طرح تعریض خیابان تعطیل شــده و کارگران آن 
بیکار شده‌اند. تکلیف کارگران مزبور چیست؟ آیا استحقاق دریافت حق سنوات مقرر 

در قانون کار را دارند؟
تعطیــل دائــم کارگاه، به نحوی که به تشــخیص مراجع حل اختلاف در آینــده معقول و قابل 
پیش‌بینی امکان تجدید فعالیت آن موجود نباشــد، از زمره مصادیق موارد خاتمه قرارداد کار تلقی 

و کارگران ذیربط مشمول اخذ سنوات به میزان مقرر در قانون کار خواهند بود.

 در قــرارداد کار بین کارگر و کارفرما توافق بر پرداخت مزد با پول خارجی شــده 
است. آیا این پرداخت و توافق با مقررات قانون کار انطباق دارد؟

پرداخت مزد مستند به ماده 37 قانون کار صرفاً به وجه رایج کشور مجاز بوده و هرگونه تراضی و یا توافق 
طرفین که برخلاف این حکم باشد با عنایت به آمره بودن حکم مزبور، غیرنافذ خواهد بود.
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همیشه با فکر کردن بیشتر در مورد هر 
کاری، حتی اگر دیر زمانی باشد که آن 
را انجام می‌دهیم، می‌تواند ما را در بهتر 
کردن کار رهنمون شود. تجربه نشان داده 
که همیشه برای بهتر شدن راه باز است و 
این روند انتهایی ندارد. بسته‌بندی شاید 
در ابتدای امر به عنوان یک بخش ساده 
و کوچک کار به نظر بیاید اما در کسب 
و کارهای بزرگ و تولیدات بالا این امر 
هزینه‌های گزافی را به خود اختصاص 
می‌دهد که کنترل منابع و مدیریت آن را 
ضروری می‌کند.

بسته‌بندی
 و هزینه

  حاتم دیلمی

)قسمت ششم(

بسته‌بندی و هزینه یک بخش از مجله چاپ و نشر 
شــده اســت و ما طی آن راهکارهایی را برای حفظ 
کیفیت و کنتــرل قیمت به هدف بهینه کردن بخش 
بسته‌بندی، معرفی می‌کنیم. در پیوستار‌های پیشین 
به موضوعاتی چون بزرگ کردن یک بســته‌بندی به 
منظور جاگیری تعداد بیشــتری از یــک کالا، تغییر 
بســته‌بندی‌ها با توجه به مرحلــه بارگیری و حمل و 
نقل و بارگذاری آنها، اندیشــیدن به محصول و حذف 
تکه‌های اضافــی و نالازم آنها و حتــی کم کردن از 
تعدد رنگ‌های چاپی نالازم بازیافت بســته‌بندی‌های 
قابل اســتفاده مجدد، اســتفاده از بســته‌بندی‌های 
یکپارچــه )در مواردی که نــوع کالا این اجازه را به 
ما می‌دهد(، طراحی بســته‌بندی با توجه به سلامت 
کالا و رعایت پیش‌فرض بســته‌بندی آسان محصول، 
اشــاراتی کردیم و هر بخش را در حد بضاعت توضیح 
دادیم. در این شــماره چهار راهکار دیگر را معرفی و 
تشــریح می‌کنیم و امیدواریم این تلاش کوچک در 
بهبود بسته‌بندی شما صاحب شغل و برند موثر افتد. 
به امید روزی که بســته‌بندی ایــران زبان‌زد همگان 
شود و زعفران ما در کشور خودمان بسته‌بندی شود!

 متراکم کردن محصولات
هر عدد بســته‌بندی یک هزینه ثابــت را متوجه کار 
می‌کند و طبعا هر چه تعداد بســته‌بندی کمتر باشــد 
به تناســب آن هزینه‌های کلی هم کاهش پیدا خواهند 
کرد. گاهی می‌شــود بــا متراکم کــردن محصول در 
اســتفاده از بسته‌بندی صرفه‌جویی کرد که این کار در 
مقدار کلان آن به خوبی به چشــم می‌آید و در کاهش 
هزینه موثــر می‌افتد. علاوه بر این در حجم کلی کار و 
بحــث حمل و نقل هم تاثیر خــود را دارد و می‌توان با 
کمک آن در یک نوبت حمل و نقل تعداد بیشــتری از 

کالا را جا به جا کرد.
باید دانســت که این کار را در مــورد هر محصول و 
کالایــی نمی‌توان انجام داد؛ مثلا در مورد لوازم خانگی 
چون یخچال یا تلویزیون این کار نشــدنی است اما در 
مورد بســته‌بندی‌های پوشــاک، اگر بعد از قرار دادن 
البســه در کیسه پلاستیکی با جای خالی روبرو شدیم، 
می‌توان آن بســته را محکم‌تر گره زد تا جمع شــده و 

حجم کمتری را اشــغال کند و یا به جــای آن مقدار 
بیشتری از آن را در یک بسته جا داد. می‌توان آبمیوه‌ها 
و شربت‌های آماده را با کنســتانتره و در واقع غلیظ‌تر 
به فروش رساند، می‌توان مقدار غذا‌ها را در کنسروها و 
بسته‌های دیگر افزایش داد و یا مراحل آماده‌سازی آنها 
را تــا جایی که مثلا تنها به یک گرم کردن ســاده نیاز 
باشــد آماده کرد و با این ترفند ارزش افزوده بیشتری 

تولید کرد و متعاقبا به سوددهی بالاتری رسید.
در بســته‌های یــک فرمی که از جنس‌های ســخت 
ساخته شده‌اند هم می‌توان همین تکنیک را پیاده کرد 
و گاهی هم این کار به کیفیت بســته‌بندی هم کمک 
می‌کند، به طور مثال در مورد مواد پودری، می‌توان در 
زمــان پر کردن آنها با تکان دادن، فضایی را در بســته 
ایجاد کرد تا مقدار بیشتری از این ماده را در خود جای 
دهد و یا باز در مواردی که محصولمان به شــکل مایع 
اســت با پرکردن آن تا حد ممکن و تــا لبه در نهایی 
بطــری از تکان خوردن آن کــه در برخی موارد باعث 

خراب شدن محصول می‌شود، جلوگیری کرد.

 پویش همیشگی
باید دانســت کــه همیشــه راه‌های دیگــری برای 
بســته‌بندی محصــول وجود دارد، فقــط باید خوب با 
مقتضیات کالا و بسته‌بندی آشــنا بود. همیشه با فکر 
بیشتر شیوه بهتری پیدا می‌شود. گاهی با تغییر جنس 
بســته‌بندی می‌شود کاری کرد که بســته‌بندی تعداد 
بیشــتری کالا در بر بگیرد و یا حتــی از لحاظ جنس 
باعث شود که هزینه کمتری متوجه بخش بسته‌بندی 
شــما شود. بسیاری از اجناس قابلیت تغییر بسته‌بندی 
بین پلاستیک، مقوا، شیشه، فویل و جعبه‌های چوبی را 
دارند و می‌توان حتی آنها را با نگاهی به شــکل حمل و 

نقل و با توجه به بعد مسافت جابجا کرد.
گاهی می‌شود با کم کردن ضخامت متریال بسته‌بندی 
به صرفه‌جویی دســت یافت. ایــن کار علی‌الخصوص 
زمانی که خط تولید بســته‌بندی هم در اختیار ما است 
و بخشــی از خط تولید ما محســوب می‌شود، راحت‌تر 
اســت. به طور مثال می‌شــود فویل‌های آلمینیومی را 
به شــکل ورقه‌های نازکتری درآورد و یا مثلا می‌توان 
قوطی‌های محصولات غذایی را روی سینی‌های مقوایی 



ادامه دارد ...

فلوتی قرار داد و با پوشش لفاف‌های پلی‌اتیلن و حرارت 
)شرینک‌پک( آنها را بسته‌بندی کرد تا به این وسیله به 

یک بسته‌بندی ارزان‌تر نائل شد.
همانطور که اشاره‌هایی شد می‌توان با توجه به حمل 
و نقــل هم، در بســته‌بندی تغییراتی به وجود آورد. به 
طور مثال می‌توان در مسافت‌های طولانی از کانتینرها 
و دیگــر روش‌ها و ابــزار بســته‌بندی یکپارچه مانند 
پالت‌های چوبی استفاده کرد. همچنین می‌شود با توجه 
به نوع وســیله نقلیه بسته‌بندی‌ها را تغییر داد، به طور 
مثال می‌شود بســته‌های فوق سنگینی که برای حمل 
و نقل دریایی آماده شــده‌اند را با بسته‌های سبک وزن 
تعویض کرد و آنها را با خط هوایی به مقصد ارسال کرد.

 استفاده از ضایعات و دورریزها
معمولا کارهایی چون انبارگردانی و یا تفکر در موقع 
انتخاب جنس بسته‌بندی، از آن رو که قابلیت بازیافت 
و استفاده دوباره داشته باشــد، نسبت به هزینه‌ای که 
برای آنها انجام می‌شود، به صرفه‌اند. علاوه بر آن کنترل 
جدی هنگام کار و بهینه‌سازی مراحل تولید، همچنین 
تعیین یک سیســتم اعطای پاداش برای هر قســمتی 
از تولیــد که دورریــز و ضایعات کمتــری دارد، آنقدر 
صرفه‌جویی پردرآمدی اســت که به زحمتش می‌ارزد. 
باید توجه داشت که بسته‌بندی‌ها امکان دارد در مراحل 
ساخت مکانیکی بر اساس یک ناهماهنگی آسیب دیده 
و از چرخه تولید خارج شــوند یا بــر اثر آلودگی‌ها در 
زمان انبارش خود بسته و یا زمانی که حاوی کالا است، 
قابلیت اســتفاده خود را از دســت بدهد. این دو مورد 
یکی از شایع‌ترین اتفاقاتی است که می‌تواند بسته‌بندی 
شــما را غیرقابل مصرف کند و تقریبا می‌شود گفت که 
کنترل و جلوگیری از اتفاق افتادنشــان بسیار مشکل و 
نشدنی اســت. علاوه بر این یک سری مشکلات وجود 
دارند که به عنوان خسارات بالقوه تولید بسته‌بندی شما 
را بــه مخاطره می‌اندازند و ضایعــات و دورریز کارتان 
را افزایــش می‌دهند کــه با اعمــال کنترل‌هایی قابل 
جلوگیری و رفع هستند، در ادامه به برخی از آنها اشاره 

می‌شود.
در مواردی که ماشــینی را تــازه به خط تولید اضافه 
کرده‌ایم و یا قرار اســت از ماشــینی استفاده کنیم که 
برای مدت مدیدی از آن اســتفاده نشده است معمولا 
با مشــکل در تنظیمات روبرو می‌شــویم و به اصطلاح 
تا روی ریل افتادن کارهــا کمی آزمون و خطا و طبعا 
ضایعات خواهیم داشــت، در چنین مواردی ســرویس 
اولیه دســتگاه و تجربه کاربر و اپراتور ماشــین در کم 
شدن ضایعات بســیار موثرند. همین مشکل به طریقی 
در زمانــی که تغییر اندازه‌ای در کار اعمال می‌شــود و 

یا یکــی از ارکان مواد اولیه مــا )مثلا کاغذ مورد 
اســتفاده( تغییــر می‌کنــد، رخ می‌دهــد. کاربر 
ماشین‌های ما احتیاج به زمانی دارند تا به وضعیت 
جدید عادت کنند و این مســاوی اســت با تولید 
ضایعات و ضرر در بخش تولید. همانطور که اشاره 
شــد تجربه و دقت کاربــران می‌تواند این زمان را 
هرچه کوتاه‌تر کند و تــا حد زیادی از هدر رفتن 

منابع جلوگیری کند.
بســته‌بندی  تولید  خط  ماشــین‌های  گاهی 
مــا تحــت فشــار تولیــد بســته‌های خارج 
مقواهای  روی  چــاپ  )مثــا  اســتاندارد  از 
فشــارهای  دســتگاه  به  که  بالایــی  گرمــاژ 
آنچه  و  می‌بینند  خســارت  می‌آورند(  زیادی 
تولیــد می‌کنند گاه مشــکلات کوچکی دارد 
کــه کیفیــت کلــی کار را پاییــن می‌آورد. 
هم  روی  یا  و  انداختن  مشــکلاتی چون خط 
خوردگی و کشــیدگی رنــگ در چاپ، یا به 
خوبی بســته نشــدن جعبه‌ها و چفت نشدن 
برش‌هــا در هــم، در بخش ســاخت بســته 
)که عمده مشــکل آن به گــردن قالب مورد 

استفاده اســت(، از این دست هستند. 
استفاده از چنین بسته‌هایی می‌تواند برند شما را 
زیر سوال ببرد و تاثیر مستقیمی در میزان فروش 
شما داشته باشد. عمدتا از ترس مشکلات بعدی، 
بسته‌های اینچنینی معدوم می‌شوند اما یک مدیر 
کاردان در مواجهه با چنین وضعیتی بســته‌هایی 
که مشکلات جزئی دارند را از بین نمی‌برد بلکه از 
آنها استفاده‌های ثانویه کرده و مثلا بین کارکنان 
خود به عنوان یک وسیله تشویقی، توزیع می‌کند 
و یا به عنوان نمونه‌هایی کــه توزیع کنندگان به 
مشــتریان نشــان می‌دهند و بســته‌بندی آن باز 
اســت و از این لحاظ کیفیت آن زیاد مهم نیست، 

استفاده می‌کنند.
بایــد دانســت کــه هزینه‌های خســارت‌های 
اینچنینی شــاید در نگاه اول زیاد سنگین به نظر 
نرسد اما در طولانی مدت می‌تواند ضرری اساسی 
بــه کار وارد کرده و هزینه‌هــای تولید را افزایش 
دهد لذا باید با آموزش‌هــای خاص به کارکنان و 
با نظارت نزدیک این خسارات را به حداقل رساند.

 تامین و نگهداری
یک خط تولید منظم می‌تواند تولید را ســرعت 
ببخشــد. یکی از راه‌های رســیدن به خط تولید 
منظم و بدون اشــکال، تجهیزات بدون ایراد است 
و برای رســیدن به این هدف باید روند را در خط 

تولیدمــان تعبیه کنیم و زمان‌های مشــخصی را 
برای سرویس دستگاه‌ها در نظر بگیریم. تجهیزات 
پاکیزه و تمیز در کنار خط تولید منظم، اســتفاده 
از مواد بســته‌بندی را بهبود می‌بخشد و همچنین 
از زیان و اتلاف غیرضــروری محصول جلوگیری 

می‌کند. 
در صــورت رعایت کردن ایــن موازین کارها 
ســرعت بالایی می‌گیرد اما تمام مواهب آن در 
سرعت خلاصه نمی‌شود و سودهای آتی دیگری 
هم در پی دارد. برخی اوقات و در بعضی مراحل 
هم رعایت نظافت و پاکیزگی ضروری اســت، از 
آن جمله بخش چسب کردن جعبه‌ها را می‌توان 
نــام برد. به طور مثال پاکیزگی محیط در بخش 
انجــام عملیــات چســبندن، علی‌الخصوص در 
بخش موســوم به چسب گرم )ســیل حرارتی( 
بســیار مهم اســت، چرا که وجود گرد و غبار و 
نشســتتن آن بر روی کار می‌تواند کیفیت آن را 

تنزل دهد.
علاوه بر موارد گفته شــده، بر کسی پوشیده 
نیســت کــه ســرویس و تامیــن نگهــداری 
ماشــین‌های مورد اســتفاده عمر کاری آنها را 
افزایش می‌دهد و از این رو می‌تواند سودهای 
کلانی را به بار بیــاورد که با هیچ صرفه‌جویی 
و  تامیــن  نیســت.  مقایســه  قابــل  دیگــری 
نگهــدرای در بخش انبار و خــط تولید باعث 
می‌شــود حساب کار همیشه در دست ما باشد 
و مــا به موقع از کســری مــواد و احتیاجات 
باخبــر شــویم و راه تعلــل و خوابیــدن خط 
تولیــد را ببندیم. با مدیریــت بهینه در بخش 
بســته‌بندی می‌توان افراد را بــه حفظ اصول 
پایبند کــرد و رعایت قانون را در آنها نهادینه 
نمود. داشــتن کارکنانــی اینچنینی به خودی 

خود می‌تواند تضمین‌کننده موفقیت باشــد.
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ایجاد مراکز ســود، به منزله تمرکز بر بخش یا قسمتی از یک کار بزرگ 
اســت که وظیفه تأمین ســود را به عهده دارد. در شرکت‌های دارای طرح 

توسعه، مراکز سود می‌تواند در بخش‌های توسعه نیز دیده شود.
مراکز ســود ممکن اســت به شــما کمک کند تا مجبور به تعدیل نیرو 
نباشید. روش‌های جانبی افزایش درآمد کمک می‌کند تا مازاد درآمد بتواند 

هزینه‌های جانبی را پوشش دهد.
طی شماره‌های قبل، تا روش صد و هفتاد و یکم پیش رفتیم؛ در این شماره 

چند روش دیگر را معرفی می‌کنیم.

 ادامه دارد...
برگرفته از كتاب »راهنماي جامع كاهش هزينه‌ها«

مترجمان: محمد روشن‌دل و قربان برارنيا ادبي

موضع‌یابی راهبردی و تبدیل 
کنترل هزینه به یک فرهنگ سازمانی

 روش شماره ۱۷۲: همیشــه و همه‌جا به دنبال 
انتقال دانش باشید

این روش شباهت زیادی با روش »کنترل واقعیت« جک 
ولش دارد، اما می‌تواند تا حدی رسمی‌تر از آن باشد. استفاده 
از جلسات منظم و ســایر فعالیت‌ها جهت کسب اطلاعات 
)که ممکن است شــامل اطلاعات نادرست نیز باشد(، دادن 
پاداش‌های رســمی به افرادی که اطلاعات محیطی مهمی 
برای مدیران ارشــد می‌آورند و سایر موارد همه روش‌هایی 

جهت کاهش شدت فیلتر می‌باشند.
در واقع تعبیر نادرست ولش از دیدگاه کمیسیون اروپایی 
یکی از بی‌توجهی‌های او به علائم محیطی بود. نظر وی برای 
کاهش فیلتر »حداکثر‌سازی هوش سازمان« بود. وی اعتقاد 
داشت: »دخالت دادن نظرات همه افراد در فرآیند انجام امور، 
یکی از کارهای بسیار مهم مدیریت ارشد می‌باشد. اولین گام، 
ارائه بهترین اطلاعاتی اســت که هر کسی در واحد مربوطه 
باید انجــام دهد. دومین گام، انتقال یادگیری در بخش‌های 
دیگر سازمان می‌باشد. شناسایی بهترین روش برای گسترش 
و انتقال دانش جدید جزئی از ماهیت جنرال الکتریک شده 

است.«
تلاش جنرال الکتریک در زمینه دستیابی به دانش )آگاهی( از 
محیط واقعی درخور توجه بود. این نوع دانش همان چیزی است 
که میشل ایسنر در شرکت دیسنی با تشکیل گروه هم‌افزایی به 
دنبال آن بود. گروه تولید خدمات شرکت کوپر ایند استریز نیز 
تلاش نمود تا با راه‌اندازی فعالیت مشاوره داخلی، مدیران بخش‌ها 

را با محیط واقعی آشنا سازد.
مقایسه این نوع جستجوی اطلاعات با رفتار شرکت یاهو 
در چند ســال قبل نمایانگر این است که تیم مدیریت ارشد 
یاهو چندان خودش را با محیط واقعی وفق نداده بود و خود 
را از آن دور نمود. شــرکت‌های تبلیغاتی که به عنوان منبع 
درآمد یاهو محسوب می‌شدند، از این رفتار ناخشنود بودند. 
مدیریت ارشد نه تنها تلاشی جهت کسب اطلاعات از سطوح 
پایین نداشت، بلکه هیأت مدیره آن نیز تنها یک عضو خارج 
از شــرکت داشت و با محیط واقعی نیز به طور کامل بیگانه 
بود. شرکت یاهو نتوانســت بعضی از تغییرات اساسی را در 
بازار تبلیغات اینترنتی تشــخیص دهــد. در دوره رکود نیز 
این شرکت نتوانست مشتریان را ترغیب کند تا در صفحات 
یاهو تبلیغ نمایند. در نتیجه درآمد شرکت کاهش یافت. به 
طور مشــابه، این جدایی از محیط واقعی باعث شد تا »تری 
امیگوس« )اصطلاحی که برای تیم مدیریت ارشــد یاهو به 

کار می‌رود( یک شرکت تبلیغاتی قدیمی را خریداری کند 
و منابع تبلیغاتی خود را که تا آن زمان فقط اینترنت بود، 
تنوع ببخشد. بر اساس گزارش مجله بیزانس‌ویک، سبک 
و گرایشــات مدیران ارشد شرکت یاهو آنها را از پیش‌بینی 
انجام تغییرات حیاتی بازداشت و زمانی که دنیای )محیط( 
یاهو در حال گســترش بود این رفتار باعث آسیب‌پذیری 
شــرکت شد. شرکت یاهو به دلیل ناتوانی در درک محیط 
خود و تلاش برای بهبود درآمدش اقدام به عرضه فیلم‌های 

مبتذل از طریق سایت خود نمود.

 روش شــماره ۱۷۳: طرح‌های آموزشــی و 
کارآموزی را برای تمام کارکنان خود اجرا نمایید

یک روش اصولی برای کاهش شــدت فیلتر و تشویق به 
گسترش دانش در سطوح سازمانی همان آموزش گسترده 
نیروی کار و تغییر روش‌های فعلی انجام امور در ســازمان 
می‌باشــد. برای مثال، در شرکت چاپارل استیل ۸۵ درصد 
از کارکنان شــرکت در زمان‌های مشــخصی در دوره‌های 
کارآموزی شرکت می‌کنند. علاوه بر این، تمام پرسنل باید 
فرصت مطالعاتی سالانه داشته باشند. این فرصت مطالعاتی 
شــامل فعالیت‌های متعــددی مثل بازدید از مشــتری و 

کارخانه یا تحصیل در دانشگاه محلی می‌باشد.
یک فرهنــگ قوی فرهنگی اســت که بــه خوبی از 
ســوی کارکنان پذیرفته شــده باشــد و بتواند آنچه را 
که برای یک ســازمان مطلوب و نامطلوب اســت، مورد 
شناســایی قرار دهد. داشتن چنین فرهنگی مهم است. 
ایــن فرهنگ مدیــران و کارکنان را ترغیــب به انجام 
اموری می‌کند که برای موفقیت شــرکت ضروری است. 
اگــر کارکنان فرهنگ ســازمان را کامــاً درک نمایند 
و به آن ایمان داشــته باشــند، تصمیمات آنها حامی و 
هماهنگ با جهت‌گیری‌های راهبردی شرکت که شامل 
راهبردهای کنترل هزینه می‌باشــد، خواهد بود. هرگاه 
در چنین مواردی مشکلی بروز کند، مدیریت ارشد باید 
با مشــارکت کارکنان تصمیمات مقتضی را اتخاذ نماید. 
اما هنگامی که کارکنان در تصمیم‌گیری‌های راهبردی 
شــرکت مشــارکت ندارند، مدیریت ارشــد باید جهت 
اطمینان خاطر از سازگاری تصمیمات کارکنان با راهبرد 

سازمان تغییرات لازم را انجام دهد.
هربرت ســیمون، برنده جایزه نوبل در رشته اقتصاد، 
در کتاب خود در ســال ۱۹۶۵ به این نکته اشــاره دارد 

که ســازمان‌ها جهت حفــظ فرهنگ خــود باید تعهد 
درونــی کارکنــان را افزایش دهند. ســازمان‌هایی که 
دارای فرهنگ‌های همســان هســتند از این فعالیت‌ها 
بــرای تأثیر‌گذاری بر روش تصمیم‌گیری مدیران میانی، 

کارشناسان و سایر کارکنان شرکت استفاده می‌کنند.

 روش شماره ۱۷۶: بهترین افراد را استخدام 
نموده و آنها را ارتقا دهید و مطمئن باشید که آنها 

به فرهنگ شرکت وفادار هستند
تمام مدیران آگاه می‌دانند که استخدام و ارتقاء کارکنان 
دارای فرآیندهای پیچیده‌ای می‌باشد؛ هر شرکتی باید به 
آن توجه خاصی داشته باشد. مهارت‌های مورد نیاز جهت 
انجام این امور در کتابی با عنوان »تاپ گریدینگ« تشریح 
شده است، بخشــی از این کتاب اینگونه بیان می‌دارد که 
شــرکت‌ها باید تنها افرادی را اســتخدام کنند که دارای 
استعداد بالایی )A( هستند. مؤلف این کتاب معتقد است 
بهترین شرکت‌ها افراد A و افراد C را به طور سریع اخراج 
می‌کنند. این سیاست تلاشی در جهت اجتناب از استخدام 
نادرست است که می‌تواند میلیون‌ها دلار هزینه در بر داشته 
باشد. متأســفانه، این کتاب و چندین کتاب دیگر در این 
زمینه به سازگاری فرهنگی که اهمیت آن در حد مهارت‌ها 
و هوش و استعداد داوطلب می‌باشد، توجه چندانی ندارند. 
برای مثال، در دیســنی یک داوطلب ممکن است در تمام 
ارزیابی‌ها عالی باشــد اما چون دیســنی ریسک‌پذیری و 
رؤیاپردازی را ارزیابی می‌کند، اگر داوطلب ریسک‌گریز باشد 
یا رؤیاپرداز نباشد ناســازگاری فرهنگی رخ خواهد داد. به 
طور مشابه، سیاست مایکروسافت این است که تنها افرادی 
را که دارای توان تحلیلی قوی و هوش و اســتعداد بالایی 
هســتند، اســتخدام کند و توجهی به دانش رایانه‌ای آنان 
نــدارد چون آن‌ها می‌توانند دانش کامپیوتری را با آموزش 
فراگیرند. برای انجام این کار مایکروسافت از مصاحبه‌های 
شغلی سختی استفاده می‌کند تا مطمئن شود که داوطلب 
با فرهنگ باز، فناوری برتر، سخت‌کوشــی و بازارمحوری 

شرکت سازگار می‌باشد.
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آدرس جدید: خیابان فداییان اسلام،بعد از چهارراه فروشگاه هایپر سان 
،کوچه سرزعیم ،کوچه دوم، کوچه وهاب، اولین در، پلاک1

فکس:33382187 33398108
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حسن پور

09356016465

چاپ هایدلبرگ pm 52-5 مدل 2000
چاپ هایدلبرگ sm 72 zp مدل 1991
چاپ هایدلبرگ sm 72 zp مدل 1983

چاپ هایدلبرگ sm 102 مدل 1992
چاپ هایدلبرگ sm 74-2 مدل 1998

چاپ هایدلبرگ 4/5 ورقی دو رنگ 1978
چاپ هایدلبرگ GTO 46 مدل 1978
چاپ هایدلبرگ SORMZ مدل 1978

ته‌دوز مولرمارتینی با آپارات هدآپ
پرس فرم ایتالیایی - پرس فرم دو کفحه

تاکنی اشتال 4/5 ورقی مکانیکی
لاین مجله‌ساز سی‌پی‌بورگ آمریکایی

سلفون‌کش شامپیون، سلفون‌کش انگلیسی 
با آپارات

تیغ‌تیزکنی، زینک‌سوز برقی
واردات لوازم هوهنر و مولرمارتینی

فروشی

09121889768
شجاعی 
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مقا

174

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 
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خدمات پیش
از چاپ

-33945755 33945314
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

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

چاپ یزدان از طراحی تا 
چاپ

خ رجایی جنوب، بعد 
آزادگان، نبش رحمتی

021-55001661
www.printyazdan.ir

مجتمع چاپ سرمدی
همه‌چیز را گرد هم آوردیم
1- طراحی 2- لیتوگرافی 

3- چاپ 4- خدمات پس از 
چاپ 5- صحافی 

77503865
77502798
77538309

www.sarmadiprint.com

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

سازمان چاپ پر
طراح، لیتوگرافی، چاپ 

سلفون، صحافی

55481730-1
09383697537 تلگرام

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 
 براي معرفي شماست

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 

برای اشتراک 
نشریه 

چاپ و نشر 
تماس بگیرید

77240690



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

مجتمع چاپ تندیس
انجام کلیه خدمات پیش از 

چاپ، چاپ، پس از چاپ، برش 
و بسته‌بندی

031-32203728
031-32203714
09139004920

www.tandis-printing.
com

tandisprinting15@
gmail.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

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

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

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

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

chap_o_nashr@

خدمات پس از چاپ پویا
مجهز به دستگاه سلفون‌کشی 

حرارتی
دستگاه سلفون‌کشی واتربیس

دستگاه U.V تمام‌اتومات
قبول انواع کلاسورهای 

تبلیغاتی و زونکن
پخش انواع لوازم صحافی و 
چسب مقوا، روکش، زونکن و...

33030030
33682370

-

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

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

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

برای اشتراک 
نشریه 

چاپ و نشر 
تماس بگیرید

77240690

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

سرائی
1- لترپرس طلاکوب 2/5 ورقی

2- لترپرس 2/5 ورقی
)طلاکوب، برجسته، قالب(

 09121994425
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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

برای اشتراک 
نشریه 

چاپ و نشر 
تماس بگیرید

77240690

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

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

بورس کاغذ و مقوای ملک
گلاسه، تحریر، پشت طوسی، 

سفید، A4، رول، ایندربورد، فانتزی
021-33999774-5

09121770952

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

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

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

chap_o_nashr@

چاپ اعتماد

طلاکوب، یووی، برجسته
طلاکوب سه بعدی برای 

اولین‌بار

33119400
33923836

www.etemadprint.com

برای اشتراک 
نشریه 

چاپ و نشر 
تماس بگیرید

77240690
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 چاپ و نشر 

 شماست

 براي معرفي
توانمنديهاي

هر  كادر پايه
 فقط 20 هزار تومان

77240690

هر  كادر پايه
 فقط 20 هزار تومان

77240690

نشریه چاپ  و نشر 
آمـــادگی درج 

آگهي كاريابي 
رايگان در بخش 
نیازمندیها جهت 

صنف چاپ را دارد



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

chap_o_nashr@

فروشی

ویندو پچ )پنجره‌زن( دهنه 
100 تک‌لاین 
مدل 2012

44908722
44908724

09123801028
09124182766

ماشین آلات و 
ملزومات پس

 از چاپ

در حد نو برای اشتراک 
نشریه 

چاپ و نشر 
تماس بگیرید

77240690

برای اشتراک 
نشریه 

چاپ و نشر 
تماس بگیرید

77240690

قضایی‌پور

تعمیر کلیه پمپ‌های 
روغنی و ذغالی در محل

تعمیر و نصب کلیه 
ماشین‌های صحافی 

09122775560

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 

به کانال ما در تلگرام بپیوندید

chap_o_nashr@

هر  كادر پايه
 فقط 20 هزار تومان

77240690

 با عضویت در کانال تلگرامی اخبار
چاپ و نشر

 از آخرین اخبار چاپ، نشر، کاغذ و 
 بسته‌بندی

اطلاع پیدا کنید

360

فروشی
برش پلار دهنه 90 تلسکوپی 
مدل 1974 وارداتی به فروش 

می‌رسد
63403166

فروشی 
ماشین چاپ 5 رنگ دو ورقی 
sm 74 مدل 1998 در حال کار

09125225155

فروشی

 ماشین لترپرس دهنه
 72 بسیار تمیز و در
 حال کار به فروش

می‌رسد
بازدید = خرید

09121431509

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

chaponashr.com

 دریافت آخرین
 اخبار  و رویدادهای
 چا پی در سایت 

فروشی
دستگاه سلفون تمام‌اتومات 

 UV دهانه 110 خشک‌کن دو زمانه
سیلک نیمه‌اتومات 4/5 ورقی

09123259925-44990788

فروشی
فروش دستگاه چاپ رولند 

202 مدل 88 کاملا سالم و در 
حال کار

دستگاه سلفون کشی 
 hipack واتربیس

عرض 100 سانتی متر 

09122857162

یک دستگاه ماشین جی‌تی‌او 
دو رنگ هایدلبرگ مدل 93 

در حد نو 20 میلیون کارکرد به 
فروش می‌رسد

36057013-09123869216

فروش ماشین‌آلات چاپخانه 
در حال کار

 SM72 2 ورقی 5 رنگ
هایدلبرگ تحویل بلند 1993 
4/5 ورقی 2 رنگ هایدلبرگ
4/5 ورقی تکرنگ هایدلبرگ

حاکی 09121956100
ثروتی 09122128310

خشک‌کن UV آلمانی مارک 
Feket دو لامپ با IR به 

فروش می‌رسد 
)زاویه‌دار مناسب افست(

66340316

برای اشتراک 
نشریه 

چاپ و نشر 
تماس بگیرید

77240690

به کانال ما در تلگرام بپیوندید
chap_o_nashr@
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info@dogolco.com

دوستان شیمی

77964811
77329264

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

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

بازرگانی ماشین 
آلات و ملزومات 
چاپ و بسته بندی

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

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

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

بازرگانی راد
واردکننده محصولات تکمیلی 
چاپ و ملزومات اداری از اروپا و 

آسیا
88916980-1
55576184
55800580

فکس: 55809711
www.rad-office.com

تولیدی مهندس گاوافیان

تولیدکننده و واردکننده انواع 
ملزومات مرکب و مواد مصرفی 

چاپ افست

021-77329264
فکس: 021-77964811

شرکت رکورد
نماینده انحصاری فروش و 

خدمات پس از فروش dilli در 
ایران

www.recordsd.com
)10 خط( 021-44208989

09128337922
09121952846

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

شرکت فرزانگان
واردکننده ماشین‌های سلفون‌کش 

حرارتی، یووی، دایکات، چسب 
گرم، برش، تاکن، شماره‌زن، کپی 
پرینتر، فروش فیلم‌های سلفون 
حرارتی مات و براق با بهترین 

کیفیت و مناسب‌ترین قیمت

22784592
66125766

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 آزاد

ارائه‌دهنده کلیه ملزومات 
چاپ و لیتوگرافی واردکننده 
سلفون حرارتی مات و براق 

09126847501

09125776447
77614479 - 77614704

محمد صادق
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فروشگاه سلفون بهاری

تلفن 33506647
فکس 33911245

عرضه کننده سلفون واتربیس و 
حرارتی مات و براق

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...

گرایش تازه کیش 
GSS

www.gssint.com
info@gssint.com

88501015
42825000

لمینیتورهای حرفه‌ای گرم و سرد
دستگاه‌های سلفون‌کشی حرارتی 

اتوماتیک

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

چسب البرز

44594392
44500096

تهیه و توزیع انواع چسب‌های 
صنعت چاپ

سلفون حرارتی مات و براق در تمام 
ابعاد

شرکت ناژین
واردکننده انواع کاغذ جوهرافشان 

)پرینتر و پلاتر، رول و شیت(
طلق لمینیت سرد و گرم فوم برد، 

جوهر، هد پلاتر
فروش ماشین‌‌آلات چاپ دیجیتال 

پرینتر، پلاتر، برش، طلاکوب 
CNC ،لمینیتور، برش لیزری

88491699
88491063

www.zkncom.ir

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

09122332331
77240690

به کانال ما در تلگرام بپیوندید

chap_o_nashr@

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

مازند سیستم
طراح و سازنده ماشین‌آلات 

چاپ UV و امباس

55851660
09121341641

تولید کنندگان 
ملزومات

چاپ و بسته بندی

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

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

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

 

فروش ، اجاره جواز
 و مکان چاپ

سرقفلی و جواز یکی از 
قدیمی‌ترین چاپخانه‌ها به 

مساحت 100 متر واقع در خیابان 
سعدی شمالی به فروش می‌رسد
09102105904-09122049985

بروجردی

چاپخانه فروشی به علت 
کهولت سن در حال کار مرکز 
شهر با جا و بدون جا، ملخی 

پروانه قدیمی
09127011479-66409199

دباغی

برای اشتراک 
نشریه 

چاپ و نشر 
تماس بگیرید

77240690

تولیدکننده دستگاه 
مخمل‌پاش سپهر )چاپ فلوک(

makhmalpash.ir

77844399

یک عدد جواز چاپ قدیمی 
به فروش می‌رسد
09376706475
09384528411
09197118605
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استخدام

مدیر داخلی جهت صحافی، 
مدیر سفارشات، طراح و فرم‌بند 
جهت چاپخانه آشنا به طراحی و 
سررسید، دفاتر فانتزی و اوراق 
اداری و چاپ دیجیتال نیازمندیم

با بیمه
77356284-77356439

به یک نفر صحاف وارد و یک 
اپراتور GTO جهت کار در 

کرج نیازمندیم
09123600332

به یک اپراتور ماهر جهت کار 
در لیتوگرافی نیازمندیم

66563401

اینجانب محمدعلی 
رویین‌نژاد، مبتدی وارد 4 رنگ 

هایدلبرگ

09196295327
09331996278

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

آماده به کار

افست‌چی دو ورقی با سابقه 
22 سال مسلط به کارهای 
فانتزی و رنگی هایدلبرگ 

)سرم زد( )دو رنگ - 
تک‌رنگ(

09192933221
09191920781

ماشینچی مسطح بازنشسته 
با 29 سال سابقه کار آماده 

همکاری می‌باشم
09194508139

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

نشریه چاپ  و نشر آمـــادگی 
درج آگهي كاريابي رايگان در بخش 
نیازمندیها جهت صنف چاپ را دارد

Email: chaaponashr@yahoo.com

اجاره چاپخانه فعال 
محدوده بهارستان

09361104345

فروشی

جواز چاپخانه به همراه 
 GTO ماشین ملخی و

تکرنگ و برش پلار 92 با 
سرقفلی به مساحت 85 متر 

بر خیابان ملت یکجا و یا 
جداگانه به فروش می‌رسد

تلفن تماس 33913551 - 
33936455

چاپخانه فروشی

سرقفلی و ماشین 2 ورقی 
و جی‌تی‌او و برش 110 متر 
تجاری، 32 آمپر برق، بر 

خیابان انقلاب، نرسیده به امام 
حسین)ع( 

77646580-81

به یک نفر صحاف وارد و یک 
اپراتور GTO جهت کار در 

کرج نیازمندیم
09123600332

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 یک کارگر ماهر مسلط به 
دستگاه چاپ رولند تکرنگ 
دویست واقع در پاکدشت 

نیازمندیم
شماره تلفن 36467375 - 

36467360
ملکی 09121208609

به تعدادی کارگر ماهر یا 
نیمه‌ماهر صحافی )حقوقی یا 

کنتراتی( نیازمندیم
محدوده تهرانپارس
نادری 77326944

به یک ماشینچی بازنشسته 
افست دو ورقی دو رنگ جهت 

کار نیمه‌وقت نیازمندیم

09121208616

ماشینچی رولند 200 دو رنگ 
با 10 سال سابقه کار و باتجربه 

آماده همکاری نیمه‌وقت یا 
تمام‌وقت می‌باشم

قهرمانی 09129352028

به یک کارگر چاپ سیلک نیازمندیم
88320400-5



09039280093
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