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اشاره:
دلیجان  ساینا  پلی استر  الیاف  شرکت 
 29 که  صادرات  ملی  روز  مراسم  در 
رئیس  اول  معاون  حضور  با  مهرماه 
اتاق  رئیس  صمت،  وزیر  جمهور، 
سازمان های  مسئولان  ایران،  بازرگانی 
دولتی، نمایندگانی از تشکل های بخش 
و  تولیدکنندگان، صنعتگران  خصوصی، 
اجلاس  سالن  در  کشور  صادرکنندگان 
شرکت  به عنوان  شد،  برگزار  سران 
صادرکننده نمونه ملی معرفی گردید. به 
همین مناسب گفت و گویی با مدیر این 
شرکت تولیدی و صادراتی انجام شد که 

از نظرتان می گذرد:

 ضمن تبریک بابت انتخاب شرکت الیاف 
پلی استر ساینا دلیجان برای سومین سال 
پیاپی به عنوان صادرکننده نمونه ملی، در 
این  تولیدات  و  فعالیت ها  تاریخچه  مورد 

شرکت توضیحاتی ارائه فرمایید. 
در واقع مخاطب این تبریک متخصصین، مدیران 
اجرایی و مهندسان خبره شرکت الیاف پلی استر ساینا 
دلیجان هستند. شاید بزرگ ترین نقش مدیران ارشد و 
صاحبان سهام در موفقیت های شرکت ها طرح ریزی و 
تدوین استراتژی صحیح است و سپس مدیران اجرایی 
و متخصصان و کارگران خلاق شرکت هستند که 
با اجرا نمودن آن و حصول نتایج هدفگذاری شده 

موفقیت را تحقق می بخشند. 
در مورد تاریخچه شرکت الیاف ساینای دلیجان باید 
با ظرفیت  در سال 1391  این شرکت  کنم  عنوان 
66000 تن به بهره برداری رسید. محصول اصلی آن 
الیاف پلی استر کتن تایپ یک و نیم دنیر است که 
از ماده اولیه ویرجین تولید می شود. شاید بتوان این 
کارخانه را جزء اولین کارخانجات تولید پلی استر کتن 

گفت وگو با دکتر بهروز محمدی- مدیرعامل شرکت الیاف پلی استر ساینا دلیجان 

تایپ خصوصی به حساب آورد. با توجه به اینکه این 
صنعت از دیدگاه اقتصادی مانع ورود ندارد از همان 

ابتدا پیش بینی رقابت بالا در بازار داخلی می رفت. 
از این رو  بازاریابی برای صادرات  محصول این کارخانه 
همزمان با فروش داخلی به اجرا گذاشته شد؛ اشتغالی 
که به صورت مستقیم این کارخانه ایجاد کرده بالغ بر 
1020 نفر است. البته دو خط تولید الیاف پلی استر 
دیگر نیز برای تولید از ترکیبات مختلف مواد اولیه و 
TJ ویرجین نیز پس از بهره برداری از خط اول به 

کارخانه اضافه شد.
هر چند هدف گذاری اولیه صادرات با جدیت دنبال و 
به اجرا در می آید لیکن حفظ تعادل و تأمین مواد اولیه 
کارخانجات داخلی هرگز به عنوان یک موضوع تعهد 
شده فراموش نمی شود. اثبات این مسئله را می توان  از 
تعادل قیمت الیاف پلی استر و عدم پیروی آن از تورم 

طی 5 سال گذشته درک نمود.
طرح ریزی  به  خود  صحبت های  در   
سرمایه  هنگام  در  صادرات  استراتژی 
گذاری اشاره کردید، آیا نیاز اصلی صادرات 

قدرت رقابت در بازار بین المللی نیست؟ و 
در آن زمان شما به داشتن قدرت رقابت در 

این محصول اطمینان داشتید؟
به نکته بسیار مهمی توجه کردید. پاسخ این سئوال 
به استناد نظرات آدام اسمیت در کتاب ثروت ملل 
شاید موضوع ابهام شما را روشن نماید. هرچند یکی از 
الزامات صادرات داشتن »مزیت اقتصادی« است. در 
سال 1391 شاید تغییر قیمت دلار یکی از عواملی بود 
که برخی از اقلام صادراتی را از موقعیت غیر رقابتی 
بودن خارج کرد. ولی واقعیت این است که مشکلات 
عواملی  است که چنین  آن  از  بیش  تولید  موانع  و 
بتواند در بلند مدت مفید واقع شود. چنانکه به محض 
افزایش قیمت دلار در سال 92 یکی از بهترین اهداف 
صادراتی ما یعنی ترکیه با ایجاد آنتی دامپینگ نه تنها 
مزیت اقتصادی تولید الیاف پلی استر ایران را از بین 
برد بلکه موقعیتی چون بند بازی روی لبه تیغ  را 
برای صادر کنندگان این محصول ایجاد کردتا اینجا به 
استدلال آدام اسمیت در مورد داشتن مزیت اقتصادی 
برای تجارت آزاد یا صادرات استناد کردیم. ولی واقعیت 
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سرمقاله

مراسم سالروز ملی صادرات امسال نیز در روز بیست و نهم مهرماه با حضور مسولین دولتی و فعالین اقتصادی و صنعتی کشور و صادرکنندگان 
برتر کشور در محل سالن اجلاس سران برگزار شد و اگر چه مراسم امسال بااستقبال کمتری نسبت به سال های گذشته برگزار شد اما عدم 
حضور مقام محترم ریاست جمهوری در این مراسم همچون بسیاری از دوره های گذشته موضوع بحث و اظهار نظر های صاحبنظران بخش 
خصوصی بود . در مراسم امسال که گزارش مبسوط آن را در این شماره از نساجی امروز خواهید خواند؛ دکتر اسحاق جهانگیری- معاون اول 
رئیس جمهور- ، دکتر شریعتمداری - وزیر صنعت ، معدن و تجارت- ، مهندس غلامحسین شافعی- رییس اتاق بازرگانی و صنایع و معادن 
و کشاورزی ایران- و مهندس مجتبی خسروتاج - رییس مرکز توسعه تجارت- سخنرانی های مفصلی را ارائه فرمودند و از اهمیت صادرات 
و لزوم توجه بیشتر تولیدکنندگان داخلی به موضوع صادرات سخن گفتند اما آنچه در این مجال کوتاه می توان به آن اشاره نمود؛ لزوم اصلاح 

بسترهای اقتصادی و تجاری در توسعه صادرات در کشور است که متأسفانه در طول سال های اخیر مورد غفلت واقع گردیده است. 
عدم وجود استراتژی مشخص در تعیین و واقعی سازی نرخ ارز یکی از مهم ترین علل غیر اقتصادی بودن و غیر رقابتی بودن کالای تولید 
داخل است که نه تنها امکان رقابت در بازارهای جهانی را از تولیدکنندگان داخلی سلب نموده است بلکه موجب شده کفه تراز تجاری کشور 
به سمت واردات محصولات و کالاهایی بچرخد که تولید مشابه داخلی دارند و صرفاً به دلیل قیمت ارزان تر نسبت به تولیدات مشابه داخلی 

بازار ها را به خود اختصاص دهند.
نگاهی اجمالی به بازار های هدف صادراتی کشور در طول سال های گذشته بیانگر این واقعیت است که بخش اعظمی از کالاهای صادراتی ما 
به کشورهای همسایه نظیر عراق و پاکستان و افغانستان صادر می گردد که به دلایل مختلفی از جمله مراودات سیاسی و فرهنگی و ویژگی های 
خاص این بازار ها است و با تحلیل میزان صادرات کشور در دهه های گذشته و تفکیک صادرات صنعتی از صادرات نفتی و مشتقات نفتی به 
سادگی می توان استنباط نمود که متاسفانه هنوز هم علیرغم نشست ها و برنامه ریزی های گسترده در تولید کالاهای صادراتی با ارزش افزوده 

بالا و کیفیت رقابتی ناموفق بوده ایم و چون دهه های گذشته بخش قابل ملاحظه ای از صادرات کشور وابسته به خام فروشی اختصاص دارد.
بدون تردید حضور در بازارهای بین المللی نیازمند برنامه ریزی و هدف گذاری و حمایت روشن و دقیق دولت از واحدهای تولیدی و کمک به 
کاهش قیمت تمام شده این واحد ها از طریق ایجاد تسهیلات ارزان قیمت و برقراری مشوق های مناسب تر و همچنین بستر سازی سیاسی و 
اقتصادی در پذیرش کالای ایرانی در بازارهای بین المللی است و تا زمانی که رایزنان اقتصادی و سفیران سیاسی ما در اقصی نقاط دنیا به این 
مهم نپردازند نخواهیم توانست گام مهمی در این راستا برداریم . تجربه موفق کشورهایی چون ترکیه و چین و .. در توسعه صادرات و تسخیر 

بازارهای جهانی بیانگر نوعی هم پوشانی بین بخش دولتی و بخش خصوصی است که باید هرچه سریعتر ما نیز در این مسیر گام برداریم.
البته در کنار انتظاراتی که از بخش دولت در توسعه بازارهای صادراتی مطرح است بخش خصوصی نیز باید با بازنگری سیاست های تولید و 

بازارگانی خود ، ساز و کارهای مناسبی را برای تولید کالاهای صادرات محور در دستور کار قرار دهد.
اگر چه صادرات در شرایط رکود فعلی نسخه نجات تولید و اقتصاد کشور محسوب می شود ولی متأسفانه اغلب تولیدات داخلی ما  قابلیت 
رقابت با محصولات مشابه خارجی در زمینه قیمت ، کیفیت ، بسته بندی ، تنوع و ... را ندارند و بسیاری از شرکت های داخلی ما فاقد ساختارها 
و بسترهای مناسب برای بازاریابی بین المللی می باشند به طوری که حتی برخی از صادرکنندگان برتر ما نیز صادرات خود را از طریق واسطه ها 
و شرکت های واسطه ای انجام می دهند و خود فاقد دفاتر مستقل بازاریابی و مهارت های مرتبط با این موضوع می باشند. در حالی که کشورهای 
رقیب با تأسیس دفاتر بازرگانی و تجاری در بازارهای هدف به موضوع بازاریابی بین الملل و توسعه بازار های صادراتی خود بطور جدی تری 
توجه می نمایند و بدون تردید حضور در بازارهای بزرگ و با کیفیتی مانند بازار های اروپا و تولید کالاهای کیفی با ارزش افزوده مناسب نیازمند 
همت و عزم جدی دولت و بخش خصوصی است که با روند فعلی و مسائل و مشکلات متعدد تولید در داخل کشور تحقق آن کمی دور از انتظار 

به نظر می رسد.

مدیرمسئول

صـادرات؛ نسخـه 
نجـات تولیـد و اقتصـاد کشـور


