
متول��د 7 تی��ر 
س��ال 1357 در 
هس��تم  کاش��ان 
پ��س از قبول��ی در 
کنک�ور دانش�����گاه 
رش��ته  در  پذی��رش  و 
مهندسی صنایع دانشگاه 
عل��م و صنعت ب��ه تهران 
آم��دم و همزمان با تحصیل 
در دانش��گاه ، در یک شرکت 
توزیع کالا مش��غول کار شدم.  
به همین دلیل دوران تحصیل در 

دانشگاه 5 سال به طول انجامید. 
دانش��گاه،  و  اتم��ام درس  از  پ��س 
به دلی��ل آش��نایی با فرش ماش��ینی 
و مباحث فروش، ش��رکتی را تأس��یس 
کردم و تقریباً  می توان گفت تنها شرکت 
فرش ماشینی در ایران هستیم که به توزیع 
کالاهای خود می پردازیم. حدود 25 شعبه در 
کشور داریم و به عرضه مستقیم محصولاتمان 
ادام��ه می دهیم. این نوع توزی��ع در مواد غذایی 
فراوان اس��ت اما در فرش ماش��ینی تاکنون کمتر 
وجود داش��ته اس��ت. بخش فروش مجموعه دارای 
130 نفر اس��ت و 50 نفر نیروی ستادی در دفتر و 80 
نفر در فروش��گاه ها و شهرستان ها فعال هستند.درکنار 
تحصی��ل و کار ، در س��مینارها و کارگاه های آموزش��ی 

دانش��گاه صنعتی امیرکبیر ش��رکت کرده ام و در زمینه فرش 
ماش��ینی)چه از نظر فنی و چه از نظرفروش( اطلاعات لازم 

را به دست آورده ام. 

هن���گام تحصیل به ک����ار نیز می پرداختید آیا 
مباحثی که به عنوان مهندس صنایع در دانش�گاه 

فرا گرفته اید در کارتان موثر بود؟ 
بله به صورت مستقیم و غیر مستقیم تأثیرات بسیاری داشت. 
رشته صنایع، رش��ته ای است که تقریباً از تمام رشته ها چند 
واحد در آن گنجانده ش��ده است به طوری که از حسابداری 
ت��ا مباحث مربوط به کنترل پروژه در آن تدریس می ش��ود. 
ضم��ن این تحصیلات نگرش افراد را ب��رای انجام کارهای 
بهتر و تفکر عمیق تر ، روش��ن می سازد. بسیاری از دروسی 
ک��ه خوان��دم لازمه انجام هر فعالیت و ش��غلی می باش��د و 
کاربردهای بس��یاری در تولید و صنعت دارند. حتی برخی نیز 

موجب تصمیم گیری بهتر و منطقی تر می شوند.
دو ترم نخس��ت تحصیل در دانش��گاه ، در خوابگاه به س��ر 
می بردم. ش��ب ها س��اعت 20 درب خوابگاه بس��ته می شد. 
اما کار من در ش��رکت توزیع کالا تا پاس��ی از شب نیز ادامه 
داش��ت و به همین دلیل اغلب پس از ساعت 20 به خوابگاه  
می رسیدم. درب خوابگاه نیز بسته بود و با ترفندهای بسیار و 
کمک دوس��تان به هر نحوی که شده وارد خوابگاه می شدم 
و به اتاقم می رفتم. آن دوران نس��بتاً س��ختی برای من بود 
اما موجب خودس��ازی و تقویت اراده من شد.  به طوری که 
ش��رکت خود را سال 1379 با حضور 3 نفر راه اندازی کردم 
و پ��س از اصرار فراوان پدرم ، رضایت پدرم را مبنی بر اجاره 

گفتگو با مهندس علي فرهي- مدیرعامل شرکت فرش فرهي
ره  اشا

ایج�اد برن�د در توزی�ع 

کالا از مواردي اس�ت که مناف�ع تولید کننده 

و مص�رف کنن�ده را به ص�ورت دو طرفه تأمین    م�ي کند. وجود 

حلقه واس�ط میان تولید کنن�ده و مصرف کننده از این طریق که 

زار از یکسو و ایجاد 
با در نظر گرفتن سلایق مشتري و روند با

اس�تانداردهاي کیف�ي از لح�اظ فني بتواند به ف�روش بهینه 

محص�ولات تولی�دي واحدهاي نس�اجي کمک کند، بس�یار 

در رون�د بهبود وضعیت صنایع نس�اجي موث�ر خواهد بود. 

موضوعي که ت�ا کنون به عنوان یک برنامه اس�تراتژیک 

در می�ان متولیان صنعت کش�ور مطرح نب�وده و کمکي 

نیز جهت رش�د و توس�عه آن از س�وي مب�ادي ذیربط 

ت. اما بعضاً برخي واحدهاي نساجي 
انجام نش�ده اس

در زمینه 
ي از دانش هاي روز 

توانسته اند با بهره گیر

ش و برندینگ بصورت موردي آن را 
مدیری�ت فرو

ي از این واحدهاي 
عملي س�ازند. فرش فرهي یک

ي بازرگاني اس�ت که به این مهم پرداخته 
تولید

و با وجود اینک�ه زمان زیادي از تولد این برند 

 بازار فرش 
نمي گ�ذرد اما به خوبي توانس�ته

ت تأثیر قرار داده و بخشي از 
ماشیني را تح

 را در اختی�ار خود قرار دهد.مدیر 
ن بازار

ای�

ت اما توانسته 
این واحد اگرچه جوان اس�

ب�ا بهره گیري از عل�وم روز و ایجاد یک 

ش�بکه فروش و تبلیغات مناسب روي 

برن�د خود تحولي مناس�ب در صنعت 

فرش ماشیني بوجود آورد. مي توان 

گفت که نس�ل جدید مدیران جوان 

در صنع�ت نس�اجي در راهند که 

مي توانند با خلاقیت هاي خود و 

ي از دانش روز تحولي 
بهره گیر

مثبت در صنایع نساجي بوجود 

آورند.
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آن ش��رکت گرفتم و به کار مش��غول 
ش��دم تا امروز که 130 نفر کارمند در 
یک س��اختمان 4 طبقه ای به فعالیت 

می پردازند. 

فعالیت فرش فرهی از چه سالی 
آغاز شد؟

ف��رش فرهی یک برند اس��ت و 4-3 
س��ال اس��ت که ای��ن برن��د را ایجاد 
کرده ای��م. س��ال 1368 پ��درم، فرش 
س��پهر کاش��ان را تأس��یس کردند و 
پیش از آن در زمینه تولید ماشین آلات 
قالیبافی فعال بودند. ایشان دومین نفر 
در ایران هس��تند که ماشین قالی بافی 
وندوی��ل بلژیک را کپ��ی کردند و در 
ایران س��اختند.  در ادامه فرش س��پهر 
کاش��ان را تأسیس کردند و همزمان با 
آن شرکت پاوان در کاشان هم توسط 
پدرم تأسیس ش��د.  همچنین شرکت 
نس��اجی فرخ س��پهر کاش��ان نیز راه 
اندازی شده اس��ت که تولیدکننده نخ 
پلی استر مخصوص خاب فرش ) برای 
اولین بار در ایران( می باش��د.  مجموع 
این دو ش��رکت با برند فرش فرهی در 
ب��ازار فروخته می ش��ود. لازم به ذکر 
اس��ت که س��ال 1385، فرش فرهی 

ثبت رسمی شد. 

درح�ال حاض�ر ش�رکت فرش 
سپهر فعال است؟

بل��ه و محصولات این دو ش��رکت در 
کنار یکدیگ��ر،  برند "فرش فرهی" را 
تشکیل می دهند.مدیریت سپهرکاشان 
بر عهده پدرم)احمد فرهی( ، مدیریت 
ش��رکت فرخ س��پهر بر عه��ده برادرم 
)حس��ین فره��ی( و مدیری��ت دفت��ر 
مرک��زی هم به عهده من می باش��د. 
در واقع فرش فرهی، قلب دو کارخانه 
محسوب می شود، زیرا امور بازرگانی و 
خرید مواد اولیه در دفتر مرکزی انجام 

می شود. 

ب�ه ظرفیت تولید ش�رکت های 
مذکور اشاره نمائید.

فرش سپهر در گذشته دارای 7 ماشین 
قالی باف��ی قدیمی بود که بعدها اقدام 
به خرید یک ماش��ین جدید کرد و در 
حال خرید یک ماشین مدرن دیگر نیز 
می باشد.  شرکت فرخ سپهر نیز دارای 
2 ماشین قالی بافی جدید شونهر است. 
تولید ماهیان��ه این مجموعه حدود 35 
ه��زار متر مربع و در س��ال 400 هزار 

متر مربع است. 
فرخ س��پهر علاوه ب��ر تولید فرش، به  
تولید نخ پلی اس��تر با ظرفیت روزانه 8 
تن م��ی پردازد و در ص��ورت نصب و 
راه اندازی ماشین آلات جدید، به تولید 
20 تن افزایش خواهد رس��ید. نخ پلی 
اس��تر FDY را خریداری و تکسچره 
م��ی کنیم. آن چه در پلی اس��تر برای 
م��ا مطرح اس��ت بح��ث الکتریس��یته 
ساکن بالای پلی استر بود اما در بحث 
فرش ماش��ینی این مشکل  را برطرف 
کردی��م به طوری ک��ه در حال حاضر 
نخ تولیدی ما فاقد الکتریس��یته ساکن 
است. همچنین مشکل برگشت پذیری 
نخ پلی استر را نیز برطرف کرده ایم. 

این مش�کل را خودتان برطرف 
حل کرده اید؟

یک واحد تحقیق و توسعه در کارخانه 
مس��تقر  اس��ت و در ای��ن زمینه تولید 
عل��م کرده ای��م. البته از دانش��گاه ها 
نی��ز راهنمایی و مش��اوره های علمی 
گرفتی��م. اما تا پی��ش از انجام این کار 
در  ایران مرس��وم نبود ک��ه از نخ پلی 
اس��تر در خاب فرش استفاده کنند زیرا 
دی��دگاه چندان مثبتی نس��بت به پلی 
استر وجود نداش��ت. در حال حاضر با 
اداره اس��تاندارد ، مذاکرات��ی در زمینه 
تدوین استاندارد فرش صد درصد پلی 
اس��تر انجام داده ایم ک��ه امیدوارم به 

نتایج خوبی دست یابد. . 

ایده ن�ام گذاری ف�رش فرهی 
چطور شکل گرفت؟ 

زمان��ی ک��ه مش��اهده ک��ردم چندین 
کارخانه دیگر نیز با اس��امی سپهر وارد 
میدان تولید ش��ده اند ، تصمیم گرفتم 
یک ن��ام خاص را برای ش��رکت خود 
انتخ��اب کنم. به این منظ��ور چند نام 
انتخ��اب ک��ردم و تعدادی از پرس��نل 

ش��رکت را میان مردم عادی فرستادم 
تا اسامی را به آنان بازگو کنند و بدانند 
که کدام ن��ام در ذهن مردم ماندگارتر 
می باش��د. در نهایت "فره��ی" نامی 
ماندگار به نظر می رس��ید.اما مش��کل 
این جا بود ک��ه تلفظ این کلمه اندکی 
دش��وار به نظر می رسید. این موضوع 
را با متخصصین بازاریابی و تبلیغات در 
میان گذاش��تم و آنها متذکر شدند که 
این نام به واسطه خاص بودن در ذهن 
مردم خواهد ماند. دلیل نام گذاری فرش 
فره��ی هم این بود ک��ه در نام گذاری 
بس��یاری از ش��رکت ها، نام خانوادگی 
موسس��ین  لحاظ می شود مانند فرش 
ش��فقی تبریز، فرش عظیم زاده و ... از 
طرف دیگ��ر  قوانین ثبتی کش��ور در 
مورد اس��امی خاص اج��ازه تقلید نمی 
دهد در حالی که کلمه س��پهر را با هر 
پس��وند و پیشوندی می توان ثبت کرد 
اما فرهی چون یک نام خاص اس��ت، 
امکان ثبت پس��وند و پیشوند آن وجود 
ندارد در نهایت به این دو دلیل، عنوان 

"فرش فرهی" انتخاب شد. 

فعالی�ت  وارد  زمان�ی  چ�ه  از 
حرفه ای شدید؟ 

از س��ال1375 یعن��ی زمانی که جهت 
تحصیل به ته��ران آمدم، فعالیت خود 
را آغ��از کردم. ابتدا در ش��رکتی که به 
توزی��ع فرش ماش��ینی م��ی پرداخت؛ 
مش��غول کار شدم. همان زمان بود که 
با مسأله فروش آشنا شدم در حالی که 
می توانس��تم مانند بسیاری از هم سن 
و سالهایم به تفریح بپردازم. آن زمان، 
کمتر به دنبال تفری��ح بودم و در واقع 
بهترین تفریح من کار و کس��ب درآمد 
بود به طوری که هر شب تا ساعت 22 
ش��ب به کار ادامه می دادم و به همین 
دلی��ل کمتر در کلاس های دانش��گاه 
حاضر می ش��دم و دوران تحصیلم در 

دانشگاه به 5 سال افزایش یافت! 
اعتقاد دارم که در بازار نکاتی وجود دارد 
که در هیچ یک از کتاب های دانشگاه 
وجود ندارد. دانشگاه اگر بتواند با تدابیر 
راهکارهایی دانشجو را ضمن تحصیل، 
به فعالیت در بازار کار سوق دهد، اقدام 
موثری در زمینه برقراری ارتباط میان 
صنعت و دانش��گاه انجام داده اس��ت. 
بس��یاری از مباح��ث علم حس��ابداری 
را که در دانش��گاه ف��را گرفته بودم در 

بازار کار به صورت عملی مشاهده می 
کردم و این موجب می شد در دانشگاه 
از اساتید س��والاتی را مطرح نمایم که 
برای بسیاری از هم دوره ای هایم جای 
تعج��ب بود. به ط��ور کلی  از وضعیت 
امروز خ��ود رضایت کافی دارم زیرا در 
گذشته کمتر فرصتی را برای آموختن 
و تلاش از دست نداده ام و همیشه به 

کار و تحصیل پرداخته ام. 

چه تجرب�ه خوب�ی در آن زمان 
عاید شما شد؟ 

بهترین تجربه من در آن زمان، آشنایی 
ب��ا بازار و ش��رایط تج��ارت در ایران و 
مش��کلات و مخاطرات تج��ارت بود. 
خوشبختانه به خوبی توانستم تجربه ام 
را پلی برای رسیدن به آینده قرار دهم. 

تأس�یس  چگون�ه  را  ش�رکت 
کردید؟

این مجموعه را با حضور 2 نفر تأسیس 
کردم ک��ه در حال حاضر این 2 نفر به 
عنوان خزانه دار و مشاور من به فعالیت 
خود ادامه می دهند. به تدریج از حالت 
بازرگانی خارج شدیم و به سمت تولید 
و فروش مس��تقیم محص��ولات خود 
حرکت کردیم. به تدریج تعداد پرسنل 
ش��رکت و تجربه م��ا در تولید افزایش 
یافت. مس��احت دفتر م��ا در ابتدا 79 
متر ب��ود و در یک طبقه س��ه واحدی 
قرار داش��ت به تدریج س��ه واحد را نیز 
خری��داری کردیم و مجموع مس��احت 
دفت��ر پس از 4 س��ال به ح��دود 200 
متر رس��ید. پس از مدتی متوجه شدیم 
فضای فعالیت کافی نیس��ت و امکان 
خریداری سایر واحدهای آن ساختمان 
نیز وجود نداش��ت لذا  ساختمان فعلی 
را در خیابان دکتر ش��ریعتی خریداری 
کردم. س��اخت ای��ن دفتر ب��رای من 
تجارب ارزش��مندی در زمینه س��اخت 
و س��از نیز به وج��ود آورد. در کنار این 
امر به توس��عه و پیشرفت خوبی دست 

یافتیم.  
این رشد ادامه داش��ت و امروز بالغ بر 
700 600- متر فضای اداری ماست و 
تعداد پرس��نل افزایش پیدا کرده است. 
برای من و پرس��نل کار کردن در این 
شرکت یک افتخار است . همیشه یکی 
از افتخارات شغلی بسیاری از کارمندان 
سابق ما که امروز در شرکت های دیگر 

به طور کلی  از وضعیت امروز خود 
رضایت کافی دارم زیرا در گذشته 
کمتر فرصتی را ب�رای آموختن و 
تلاش از دست نداده ام و همیشه به 

کار و تحصیل پرداخته ام. 
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کار م��ی کنند؛ حضور در این مجموعه 
بوده اس��ت. س��عی می کنیم کارها به 
صورت علمی انجام ش��ود و این نکته 
را به دفعات از مشتریان خود شنیده ایم 
ب��ه ص��ورت  را  ک��ه محصولاتم��ان 
علمی، معرفی م��ی کنیم و به فروش 
می رس��انیم. حتی برخی از دوس��تان 
معتقد هس��تند که این مجموعه، یک  
آموزشگاه بزرگ در زمینه فروش فرش 
می باش��د. در شرکت ما دوره آموزشی 
فروش برگزار می شود، برخلاف برخی 
ش��رکتها که فروش��نده اطلاعات فنی 
در م��ورد آن کالا ن��دارد و تولیدکننده 
به دلیل رعایت برخی مس��ائل، س��عی 
م��ی کند اطلاعات فن��ی را به صورت 
محدود به فروشنده ارائه نماید ولی ما 
سعی کرده ایم تا جایی که امکان دارد، 
فروشندگان را با محصولات خود آشنا 
نمائیم تا بتوانند از عهده پرسش های 

مصرف کنندگان به خوبی برآیند. 
واح��د خدمات پس از فروش مجموعه 
ما بس��یار فعال اس��ت به ط��وری که 
دارای خ��ط مس��تقیم و وی��ژه ب��رای 
مش��تریان هس��تیم. در صورت ایجاد 
هرگونه مش��کل برای مصرف کننده ، 
در اس��رع وقت به آن مشکل رسیدگی 
می شود به همین دلیا اغلب مشتریان 

از عملکرد ما رضایت کامل دارند. 
همچنین روزهای جمعه )صبح تا ظهر( 
فروش��ندگان  برای  آموزش��ی  کلاس 
مجموعه برگزار می شود. تمام تلاش 
خود را به عمل آورده ایم تا این آموزش 
ها براساس علم روز فروش انجام شود. 
امسال تمام نرم افزارهای حسابداری، 
حقوق و دستمزد، خزانه داری و فروش 
تعویض خواهند شد که در نوع خود یک 
اتفاق بزرگ برای ما محسوب می شود. 
ضمن��اً از این پس، مراک��ز فروش به 
ص��ورت آن لاین با م��ا ارتباط خواهد 
داشت. در گذشته یکی از مشکلات ما 
این بود که فروش��ندگان باید هر شب 
فاکتوره��ای فروش را به دفتر مرکزی 
فکس می کردند اما در حال حاضر این 
امر به ص��ورت اتوماتی��ک انجام می 
شود و هر فاکتوری در هر نقطه ایران 
ثبت شود ، فوراً در رایانه مرکزی دفتر 
مرکزی نیز به ثبت می رس��د. در آینده 
نزدیک نیز سیس��تم اتوماسیون اداری 
مجموعه ، Paper less خواهد شد. 
ب��ا چند موسس��ه آموزش��ی ق��رارداد 

سالیانه منعقد کرده ایم .این موسسات 
وظیف��ه دارند ک��ه به ص��ورت دائمی 
به فروش��گاه های ما مراجع��ه کنند و 
وضعی��ت ف��روش را ارزیاب��ی و مورد 
بررس��ی قرار دهند تا نق��اط ضعف به 
دس��ت آی��د. س��پس در کلاس های 
آموزش��ی ، موارد را به فروشندگان ما 
در میان می گذارند و پس از این دوره 
نیز به فروش��گاه ها مراجعه می نمایند 
و به مقایس��ه وضعیت ف��روش قبل و 
بعد از دوره آموزش��ی فروشندگان می 
پردازند.  به هر حال شاید از نظر مالی 
و حجم فروش در س��طح بس��یاری از 
شرکت های بزرگ نباشیم اما به سهم 
خود س��عی کرده ایم ک��ه فروش را به 
ص��ورت علمی اداره کنی��م ، آن را به 
دیگران نسپاریم و تمام مراحل فروش 

توسط فروشندگان ما انجام شود. 

ب�ه بح�ث استانداردس�ازی در 
تولی�د اش�اره کردی�د. در واقع 
مجموعه  برای  اس�تانداردهایی 
تولی�دی خود  در نظر گرفته اید 
که هر تولیدکننده ای بر اساس 
آن ب�ه تولی�د بپ�ردازد؛  در این 

مورد توضیح دهید.
ف��رخ  کارخان��ه  در  مرک��زی  انب��ار 
س��پهر ق��رار دارد و تم��ام محصولات 
ش��رکت های فرش سپهر و فرخ سپهر 
پس از تولید جهت کنترل نهایی روانه 
این انبار می شوند. شرکت های مذکور 
دارای  واحد کنترل کیفیت هس��تند و 
پیش و پ��س از تکمی��ل، محصولات 
مورد کنت��رل کیفی ق��رار می گیرند و 
اگر مشکلی نداش��تند، به انبار مرکزی 
ارسال می شوند . در انبار مرکزی، تک 
تک فرش ها دوباره بازبینی می شوند 
و در صورت وجود مش��کل به کارخانه 
مربوطه مرجوع می ش��ود تا اصلاحات 
انجام و دوباره برای انبار مرکزی ارسال 
شود. در نهایت کنترل کیفی نهایی در 
2 نوبت انجام می ش��ود .یک مرتبه در 
کارخان��ه تولیدکننده و ی��ک مرتبه در 

انبار مرکزی. 

ازنظ�ر ف�روش ب�ازار ای�ران را 
چگونه ارزیابی می کنید؟

ب��ازار ای��ران چندان قاب��ل پیش بینی 
نیست زیرا کشوری هستیم که تشنج ، 
ناهماهنگی ، تحریم و .. در آن دخالت 

دارد. ب��ه یکب��اره پ��س از انجام یک 
مصاحب��ه، اتفاقاتی در این مملکت رخ 
م��ی دهد که هیچ اقتصاد دانی قادر به 
پیش بینی آن نیست. به هر حال ایران 
دارای ی��ک ب��ازار 70 میلیون نفری با 
جمعیت جوان می باشد. فرش ماشینی 
در فرهن��گ مردم ایران به عنوان یک 
کالای ضروری محسوب می شود اما 
در ح��ال حاضر میزان تولی��د بیش از 
میزان تقاضاست بنابراین باید به روی 

صادرات متمرکز شویم. 
ب��رای موفقیت در صادرات ،دولت باید 
تدابی��ری بیندیش��د. مهمتری��ن تدبیر 
دولت می تواند اصلاح نرخ ارز باش��د. 
ش��اید در 10 سال گذشته به نرخ دلار 
10 تا 20 درصد اضافه ش��ده باشد در 
حالیکه نرخ تورم ش��اید به 200 درصد 
هم رسیده باشد. پس نرخ دلار باید به 
ن��رخ واقعی خود ، یعن��ی آن چه بازار 
تعیی��ن می کند، برس��د. فکر می کنم 
سیاس��ت دولت بیش��تر وارداتی است 
و س��عی می کند ب��ه دلیل حفظ منافع 
مص��رف کننده، دلار راکم��اکان پائین 
نگ��ه دارد، علیرغم وج��ود مصوبه ای 
در زمین��ه اصلاح ن��رخ دلار همگام با 
نرخ ت��ورم، این امر تحق��ق پیدا نکرد 
و تولیدکنندگان با مش��کلات بیشتری 

مواجه شدند. 
مش��کل ما در مقایس��ه با ترکیه ، نرخ 
ارز اس��ت. در حال حاض��ر 60 درصد 
محصولات ترکیه به عربس��تان صادر 
می شود در حالی که عربستان همسایه 
ماس��ت. اما به دو دلیل در همکاری و 
تعام��ل با کش��ورهای عربی مش��کل 
داریم. نخست این که از نظر نرخ دلار 
قدرت رقابت ما نس��بت به ترک پائین 
تر اس��ت. دوم این ک��ه روابط ایران با 
عربستان به خوبی و گستردگی روابط 
ترکیه با عربستان نیست. عربستان به 
دلیل روابط نزدی��ک با آمریکا، تلاش 
می کن��د در م��ورد کالاه��ای ایرانی 
س��ختگیری بیش��تری کن��د بنابراین 
تعرف��ه گم��رک کالاه��ای ایرانی در 
عربس��تان نس��بت ب��ه کالای ترکیه 
بیش��تر اس��ت؛ لذا تجار ع��رب ترجیح 
م��ی دهند کالایی بیاورند که دردس��ر 
کمتری برای ترخیص داش��ته باش��ند 
و حت��ی واریز پول از عربس��تان برای 
ایران خیلی دش��وار اس��ت.. تمام این 
م��وارد هزین��ه ، گرفتاری و س��ختی 

دارد و موج��ب می ش��ود تولیدکنن��ده 
ایران��ی حاضر نباش��د ب��رای صادرات 
اقدام خاصی انج��ام دهد. اروپائیها که 
ارتباط��ی با م��ا ندارن��د و در برقراری 
ارتباط با کشورهای حوزه خلیج فارس 
و همسایه های شمالی مانند آذربایجان 
نیز چن��دان توانمند عم��ل نکرده ایم. 
در حال��ی که نفوذ و ق��درن ترکیه در 
کشورهای مذکور بیشتر است به اندازه 
ای که شنیده ام در آذربایجان به اندازه 
ای روابط قوی اس��ت ک��ه اگر فرش 
ماش��ینی ایران وارد گمرک آذربایجان 
شود، مورد سختگیریهایی بسیاری قرار 
می گ��رد و تاج��ر را از ادامه همکاری 
منصرف می کند.  البته مسائل سیاسی 
هم موجب دش��واری ص��ادرات برای 

صادرکنندگان ایرانی شده است. 

به صادرات نیز می پردازید؟ 
بله بخش اندکی به عربستان، کویت و 
کشورهای عربی. اگر بخواهم صادرات 
ایران را تقسیم بندی کنم، فکر می کنم 
یکسری کالاهای ارزان قیمت مناسب 
بازارهای عراق و افغانس��تان هستند و 
یکس��ری از کالاهای متوس��ط رو به 
بالا مختص برای کش��ورهای عربی و 

اروپائی می باشد. 

آیا در ش�رایط فعل�ی ، صادرات 
ب�رای مجموعه ش�ما مقرون به 

صرفه می باشد؟ 
خیر مقرون به صرفه نیست و صادرات 
را بیش��تر ب��ه دلیل پرس��تیژ آن مورد 
توج��ه قرار داده ای��م. در واقع به روی 
س��ودآوری صادرات متمرکز نشده ایم 
ب��ه همین دلیل ص��ادرات م��ا به 10 

درصد تولیدات هم نمی رسد. 

ب�رای موفقیت در صادرات ،دولت 
باید تدابیری بیندیش�د. مهمترین 
تدبی�ر دولت می تواند اصلاح نرخ 
ارز باشد. شاید در 10 سال گذشته 
به نرخ دلار 10 تا 20 درصد اضافه 
ش�ده باش�د در حالیکه نرخ تورم 
ش�اید به 200 درصد هم رس�یده 
باش�د. پس ن�رخ دلار باید به نرخ 
واقعی خود ، یعن�ی آن چه بازار 

تعیین می کند، برسد.
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بح�ث برندس�ازی چگون�ه ب�ه 
ذهنتان رس�ید؟ چگون�ه به این 
نتیجه رس�یدید ک�ه محصولات 
خ�ود را براس�اس ی�ک برن�د، 

توزیع کنید؟ 
فکر می کن��م تولیدکنن��دگان در این 
بح��ث دو روش را انتخ��اب می کنند. 
برخی ترجیح می دهن��د کاملًا گمنام 
باشند. در کاشان شرکت های متعددی 
وج��ود دارند که تولیدات نس��بتاً خوبی 
دارند اما دارای برند نیس��تند. این نوع 
تولیدکنن��دگان ت��ا زمانی ک��ه بازار پر 
رونق باش��د با مش��کل خاصی مواجه 
نیستند اما روزی که بازار شرایط بدی 
پیدا کند )پیش بینی من این است که 
با اجرای طرح هدفمند سازی یارانه ها، 
شرایط بازار بس��یار وخیم خواهد شد( 
تولیدکنندگان��ی موف��ق خواهد بود که 
دارای برند باش��ند زیرا مصرف کننده 
در ابتدا خریدار محصولات دارای برند 
خواهد بود و س��ایر محص��ولات را در 

اولویت دوم قرار می دهد.  
براین اساس مطالعات خود را در زمینه 
برند س��ازی آغاز کردیم و هزینه های 
بالایی نیز در این زمینه تقبل کرده ایم 
کم��ا این که در نمایش��گاه های فرش 
حضور داش��ته ایم و به انج��ام تبلیغات 
اس��تانی نیز پرداخته ایم. فکر می کنم 
ک��ه صرف چنین هزینه هایی در آینده 
اثربخش خواهد ب��ود و نتایج خوبی از 

آن خواهیم گرفت. 
تصمیم داریم در نمایش��گاه دموتکس 
آلمان حض��ور فعال و موثری داش��ته 
باش��یم همپنین ب��رای س��ال آینده ، 
محص��ولات جدیدی به ب��ازار عرضه 
خواهیم کرد. اص��ولًا در این مجموعه 
تولی��د براس��اس ن��وآوری و خلاقیت 

انجام می شود به همین دلیل در آینده 
نزدیک محصولاتی خواهیم داشت که 
تاکنون در ایران تولید نش��ده اند و در 
سطح دنیا هم ش��رکت هایی انگشت 
ش��ماری ای��ن ن��وع کالاه��ا را تولید 

کرده اند. 

یک�ی از م�واردی ک�ه صنع�ت 
نساجی را بس�یار آزار می دهد، 
سیستم توزیع است که در تولید 
پوشاک به مراتب بیش از سایر 
تولیدات نساجی نمود دارد. برای 
مثال اکنون فص�ل پائیز و زمان 
فروش پوشاک تریکو می باشد. 
اغل�ب تولیدکنن�دگان پوش�اک 
تولیدکنن�دگان  خص�وص  ب�ه 
ف�روش  سیس�تم  زیرپل�ه ای،  
ندارن�د و محص�ولات خود را به 
بنک�داران می فروش�ند. بنکدار 
محص�ول را ب�ه ص�ورت امانی 
م�ی خرد و چ�ک یک س�اله به  
تولیدکنن�ده می ده�د اما قیمت 
آن  محص�ول را ب�ه ان�دازه ای 
در ب�الا م�ی ب�رد که یکس�ری 
فروخت�ه  اص�لًا  محص�ولات  از 

نمی شود. 
ب�رای مث�ال  یک پلی�ور 5 هزار 
تومانی یکباره در بازار 30 هزار 
توم�ان عرض�ه م�ی ش�ود.این 
رقم در مقاب�ل محصول خارجی 
قادر به رقابت نیس�ت. بنابراین 
داخل�ی  تولیدکنن�ده  محص�ول 
ب�ه ف�روش نم�ی رود، و زمانی 
محصول ب�ه تولیدکننده عودت 
داده می ود که فصل پائیز سپری 
شده و آن پوش�اک از مد افتاده 
اس�ت. تولیدکننده هم محصول 
را فروخت�ه ام�ا پول�ی نگرفته و 
هم یکس�ری از محص�ولات به 
روی دس�تش مانده و نمی داند 

چه کند. 
به همین ترتی�ب مرتب ضعیف 
می ش�ود ت�ا از بین م�ی رود به 
همی�ن دلی�ل امروز بس�یاری از 
تولیدکنن�دگان ب�ه توزیع کننده 
تبدیل شده اند! در زمینه توزیع 

فرش وضعیت چگونه است؟ 
در مورد فرش این موضوع به ش��دت 
پوشاک نیس��ت زیرا تولیدکننده فرش 
با فروش��گاه های عرضع فرش ارتباط 

مس��تقیم دارد و بحث بنکداری مطرح 
نمی باشد. 

به ه��ر حال نظام توزیع در کش��ور ما 
ضعیف اس��ت و ش��کی در این نیست. 
یک��ی از مهمتری��ن عل��ت ای��ن امر، 
ب��الا ب��ودن قیم��ت ملک می باش��د. 
همان ط��ور که اطلاع داری��د یکی از 
مهمتری��ن فاکتورهای موثر در توزیع ، 
مح��ل عرضه اس��ت.  محل عرضه در 
کش��ور هزینه بس��یار بالایی را به خود 

اختصاص می دهد. 
به طوری که اجاره بهای فروشگاه های 
ما در تهران بس��یار گران اس��ت اما به 
نظرم هیچ یک از این اجاره ها، قیمت 

واقعی نیست. 
اگ��ر دول��ت بتوان��د در بح��ث توزیع، 
سیاس��ت هایی را اعمال کند که بتوان 
کالا را به خوبی توزیع کرد، درآمدهای 
کاذب واس��طه ها کاهش م��ی یابد و 
تولیدکنندگان با آرامش بهتری کالای 

خود را می فروشند. 
در می��دان هفت تی��ر ته��ران، قیمت 
اجاره ی��ک مغازه 50 مت��ری ، ماهیانه 
کمت��ر از  15 میلی��ون تومان نیس��ت.
پس اجاره 15 میلی��ون تومان یعنی در 
روز 500 هزار توم��ان هزینه اجاره می 
پردازید . این مغازه اگر 3 میلیون تومان 
هم فروش داشته باش��د ) که به نظرم 
بس��یار کمتر از این میزان است( یعنی 
25 درص��د قیمت فروش را فقط هزینه 
اجاره به خود اختصاص داده است. این 
امر موجب می ش��ود که تولیدکننده به 
حاشیه سود بسیار بیشتری برای فروش 
کالاهای خود نیاز پیدا کند و این موضع 
اثر مستقیم بر روی قیمت فروش کالا 
خواه��د گ��ذارد. د رصورت��ی که دولت 
بتوان��د با اتخ��اذ راهکارهای مناس��ب، 
هزین��ه های توزی��ع را کاه��ش دهد، 
مردم می توانند خرید بیش��تری انجام 
دهند وتولیدکنندگان از این موضوع نفع 
خواهند برد. این اتفاق در اوایل فعالیت 

بازار یافت آباد تهران رخ داد. 
به ط��وری که قیمت مبلم��ان عرضه 
ش��ده در این بازار بس��یار مناسب بود 
اما امروز قیمت مبلمان بازار یافت آباد 
نیز افزایش یافته اس��ت. توزیع کننده 
همیش��ه ای��ن محاس��به را می کندکه 
قیم��ت اجاره ی��ا ارزش ملک وی چه 
میزان اس��ت تا ارزش ملک را بر روی 
قیمت کالا محاس��به نماید. وجود این 

مس��أله عام��ل بزرگی ب��رای افزایش 
قیمت ها می شود. بخش خصوصی در 
رفع این مش��کل تا حدودی می تواند 
نظام توزیع و برند ملی تعریف کند اما 
اگر دولت در ای��ن زمینه بتواند کمک 
کن��د هم در کنترل قیمت ها چابک تر 
اس��ت و هم هم تولیدکنندگان با طیب 
خاط��ر بیش��تری  به تولی��د و فروش 

محصولات خود می پردازند. 

بحث دیگر کیفیت و طرح است. 
این نکته را قبول دارید که طرح 
و نق�ش ف�رش ه�ای ترکیه از 
ما متنوع تر اس�ت؟ همچنین در 
ح�ال حاضر ب�ا رقیبان�ی مواجه 
هس�تید که ک�م اظه�اری و کم 

فروشی می کنند... 
طرح های موجود در فرش ماشینی را 
باید به دو بخش کلاس��یک و فانتزی 
تقس��یم کرد. ما در طرح کلاسیک به 
مرات��ب توانمند تر از س��ایر کش��ورها 
هس��تیم و پیش��تازی ترکیه را در این 
زمینه نمی پذیرم. طراحان ما از گذشته 
تا کنون این ط��رح ها را ارائه کرده اند 
در حالی که سایر کشورها در این زمینه 

تجربه چندانی ندارند. 
در طرح فانتزی موضوع متفاوت است. 
ترکی��ه طراح��ان متبح��ری در زمینه 
طراحی فرش ه��ای فانتزی دارد و ما 
هن��وز به صورت حدی وارد این بخش 
نشده ایم. نکته مهم این که آنها بسیار 
هوشمندانه ،بازار ما را هدف گرفته اند 
و عملکرد بسار موفقیت آمیزی نیز در 

زمینه ورود به بازار ایران دارند. 
طی س��فر ب��ه ترکیه جه��ت بازدید از 
 ،)Gaziantep( نمایشگاه قاضی انتپ
ب��ا تع��دادی از تولیدکنن��دگان فرش 
ماش��ینی این کش��ور آشنا ش��دم و از 
کارخانجات آنها بازدید به عمل آوردم. 
در تمام این کارخانجات، در کنار سالن 
تولید، یک س��الن برای نمایش کالاها 
وجود داشت و واحد طراحی نیز نزدیک 
سالن نمایش کالا قرار داشت. اما نکته 
جال��ب تر این که در یکی از س��الن ها 
تع��دادی فرش ماش��ینی ایران��ی قرار 
داش��ت و متخصصین به روی رنگ و 
طرح آن فرشها کار می کردند تا فرش 
مشابه در آن کارخانه تولید و روانه بازار 

ایران شود! 
همچنی��ن نقطه ق��وت تولیدکنندگان 

نظام توزی�ع در کش�ور ما ضعیف 
است و ش�کی در این نیست. یکی 
از مهمترین علت این امر، بالا بودن 
قیمت ملک می باش�د. همان طور 
که اطلاع داری�د یکی از مهمترین 
فاکتورهای موث�ر در توزیع ، محل 
عرضه است.  محل عرضه در کشور 
هزین�ه بس�یار بالایی را ب�ه خود 

اختصاص می دهد. 
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ترکیه، تبحر در رنگرزی نخ می باشد. 
تنوع رنگ در کارخانجات تولید فرش 
ماشینی ترکیه بس��یار بالاست و تمام 
تولیدکنن��دگان مط��رح ایران��ی، مواد 
اولی��ه نخ خاب محص��ولات خود را به 
خص��وص در مورد ف��رش های 700 
ش��انه از ترکیه تأمین می کنند. به طور 
کلی تولیدکنن��دگان ترکیه در انتخاب 
رنگ مانور بیش��تری دارند  و در ارائه 
طرح های فانت��زی به مراتب جلوتر از 

ما هستند. 

چگون�ه می ت�وان برنامه ریزی 
کرد ک�ه در این زمین�ه توانمند 

شویم؟
موضوع این اس��ت که در زمینه تولید 
الی��اف اکریلی��ک ه��م دچ��ار ضعف 
هس��تیم. در ایران فقط یک شرکت به 
تولید اکریلیک می پردازد که تولیدات 
آن دارای نوس��ان قیمت می باشد. در 
بخش رنگرزی، اطلاعات بسیار جامع 
و کامل��ی در اختیار ن��دارم که بخواهم 
برای ش��رکت های رنگرزی توصیه ای 
داشته باش��م، اما واقعیت این است که 
رنگرزهای ما قادر نیس��تند رنگ نخ را 
خیلی خوب دربیاورند اگر امروز 50 تن 
ن��خ زرد خریداری کنی��د و 4 ماه دیگر 
باز همان رنگ را سفارش دهید، رنگرز 
نمی تواند آن رن��گ را تولید کند. این 
امردر مورد تولید فرش ماش��ینی یک 

مشکل بزرگ محسوب می شود.
از سوی دیگر،  ماشین آلات ریسندگی 
موجود در کش��ور مانند ماش��ین آلات 
ترکی��ه م��درن و ب��ه روز نیس��تند و 
شرکت هایی معدودی وجود دارند که هم 
ماشین آلات ریسندگی و هم خط هیت 
ست داشته باش��ند. در حالی که ترکیه 
به تولید خطوط هیت ست می پردازد ما 
هنوز سرگرم واردات خط هیت ست از 
ترکیه هس��تیم و حتی برخی از شرکت 
های داخلی صرفاً به هیت ست کردن 
می پردازند و ریس��ندگی و رنگرزی را 
به سایر ش��رکت ها ارجاع می دهند. به 
دفع��ات برای ما پیش آم��ده که وقتی 
می خواس��تیم نخی را تهی��ه کنیم، به 
ی��ک واح��د جهت رنگ��رزی ، به یک 
واحد برای ریس��ندگی و به واحد دیگر 
هم جهت هیت س��ت ک��ردن مراجعه 
ک��رده ایم. ای��ن امر نش��ان می دهد 
که هنوز در بس��یاری از مواردِ صنعت 

نس��اجی از ترکیه عقب تر هس��تیم در 
حالی که در ترکیه شرکت های بسیار 
بزرگی وج��ود دارند که دارای تولیدات 
ف��راوان و س��ابقه به مراتب بیش��تر از 
کارخانجات داخلی می باشند و اغلب،  
عملیات ریسندگی و هیت ست کردن 

را در یک محل انجام می دهند. 

آیا به نظر شما، تولیدکنندگان و 
بازار ایران ، پتانسیل این امر را 
دارند که دور یکدیگرجمع شوند 
و مثلًا در شهر کاشان که قطب 
صنعتی فرش ماش�ینی اس�ت؛ 
مس�ائل مربوط ب�ه تهی�ه مواد 
اولی�ه و .. را ب�ا کم�ک یکدیگر 

رفع و تهیه نمایند؟ 
بل��ه اما  ضعفی ک��ه در تولیدکنندگان 
وجود دارد این اس��ت که معمولًا تک 
رو هس��تند و تمای��ل چندانی به انجام 
کاره��ای گروهی ندارن��د. همان طور 
هم که مش��اهده م��ی کنید در ورزش 
های تک نفره مانند کش��تی، تکواندو 
و وزن��ه برداری، ایران س��رآمد س��ایر 
کشورهاس��ت و مدال های معتبر بین 
الملل��ی را کس��ب کرده اس��ت اما در 
ورزش های گروه��ی چنین موفقیتی 
مشاهده نمی ش��ود.در کاشان نیز این 
روحی��ه تک گرایی مرس��وم اس��ت و 
تولیدکنن��دگان ارتباطات چندان خوبی 
با ه��م ندارند. ممکن اس��ت در قالب 
گفت و گ��و دور یکدیگر جمع ش��وند 
اما ب��ه دلیل همان روحی��ه تک گرایی 
این ام��ر به تعام��ل و ارتباطات کاری 
منجر نمی ش��ود. البت��ه تک گرایی در 
برخی موارد پسندیده است اما این امر 
نس��بی می باشد و در بسیاری از موارد 

به تولیدکننده ضربه می زند. 
در ای��ران ش��راکت کاری دوام چدانی 
ندارد. شریکان تا زمانی که به هم نیاز 
داشته باشند به شراکت ادامه می دهند 
اما زمانی که وضع مالی آنها بهبود یابد، 
تصمیم به لغو این شراکت می گیرند و 
هر کدام به صورت مس��تقل و انفرادی 

به کار خود ادامه می دهند. 
س��ال آینده جهت حضور در نمایشگاه 
از ش��رکت های  از یک��ی  دموتک��س 
تولیدکننده فرش ماش��ینی در کاشان 
دعوت ب��ه همکاری ک��ردم و تصمیم 
داش��تم با توجه به نخستین حضور ما 
در این نمایش��گاه ، به صورت قدرتمند 

و موث��ر در دموتک��س حض��ور یابیم 
بنابراین به آن ش��رکت پیشنهاد کردم 
که به صورت دو غرفه درکنار همدیگر 
قرار بگیریم. به اتحادیه فرش ماشینی 
کاشان و خوشه فرش ماشینی کاشان 
نی��ز پیش��نهاد دادم ک��ه محصولات 
تع��دادی از تولیدکنن��دگان ایران��ی یا 
کاش��انی را در قالب یک غرفه بزرگ 
در نمایش��گاه های معتب��ر بین المللی 
عرضه نمائیم. متأس��فانه این اقدامات 
انجام نشد و ما به عنوان تولیدکننده نه 
زم��ان و نه ابزار انجام این کار را داریم 
اما تشکل های نس��اجی مانند انجمن 
صنایع نس��اجی ایران م��ی توانند این 
کار را انج��ام دهن��د و ضمن دعوت از 
صنعتگران نساجی، غرفه بزرگی را در 
نمایش��گاه های نساجی جهان به ویژه 
دموتک��س ، به آن��ان اختصاص دهند. 
فکر می کن��م این امر مورد اس��تقبال 
تولیدکنندگان ایرانی ق��رار بگیرد زیرا 
حضور در نمایش��گاه خارجی در قالب 
گروه��ی موجب کاهش اج��اره بهای 

غرفه و ... خواهد شد. 
متأسفانه در کاشان ، انجام کار گروهی 
تاکنون به نتیجه خاصی منجر نش��ده 
است اما صحبت هایی در زمینه افزایش 
تعداد واحدهای ریسندگی انجام گرفته 
اس��ت. از س��ویی با گس��ترش موارد 
مصرف پلی استر، برخی تولیدکنندگان 
به تولید ای��ن محصول فکر می کنند. 
از س��وی دیگر تولید ن��خ اکریلیک در 
دنیا )و تا حدودی در ایران( رو به افول 
اس��ت و بهترین فرصت ب��رای ایجاد 
واحدهای تولید پلی استر، پلی پروپیلن 
و ... توس��ط واحده��ای داخلی فراهم 

شده است. 

به چالش های درون س�ازمانی 
و برون سازماني صنعت نساجی 

اشاره فرمائید.
عمده مشکل درون سازماني مجموعه 
م��ا، کمبود نی��روي انس��اني ورزیده و 
متبحر است. زمانی که آگهی استخدام 
نیروی انسانی را منتشر می کنیم، تعداد 
متقاضیان بسیار است اما فکر می کنم 
یک نیروی انساني توانمند باید دارای 

3 ویژگي داشته باشد.
1- تخص��ص : در مرحل��ه نخس��ت،  
داش��تن تخص��ص کاف��ی از آن کار 
مهمترین ویژگی یک نیروی انس��انی 

توانمند می باش��د. ممکن اس��ت این 
تخص��ص از طری��ق تحصی��ل در آن 
رش��ته و یا ب��ه صورت تجرب��ی ایجاد 

شده باشد.
2- داش��تن احساس مس��ئولیت: یک 
نیروی انس��انی زمانی قاب��ل اعتماد و 
مطمئ��ن خواه��د بود ک��ه در کار خود 

احساس مسئولیت داشته باشد.
3- صداق��ت و درس��ت کاری: ای��ن 
اص��ل در کنار تلاش و پش��تکار یکی 
از خصوصیات مهم نیرویانسانی خوب 

محسوب می شود.  
بارها بس��یاری از افراد به مجموعه ما 
جهت اس��تخدام مراجع��ه کرده اند که 
تخصص کافی ندارند و باید دو س��ال 
را صرف آم��وزش آنها کنیم در نهایت 
نیز مش��خص نیس��ت که وی در این 
مجموع��ه خواهد ماند ی��ا خیر. برخی 
نیز تخصص کاف��ی را دارند اما دارای 
احس��اس مس��ئولیت و تعهد ب��ه کار 
نیس��تند. عده ای نیز دارای تخصص و 
تعهد هستند اما چندان اهل کار نیستند 
و مي خواهند به صورت تفریحي کاري 
انجام دهند!  همان طور که اشاره شد ، 
مهمترین مشکل در مجموعه ما کمبود 
نیروي انس��اني توانمند و متخصص به 
خصوص در س��طح مدیران می باش��د 
البته در سطوح میاني و متوسط نیازی 
به آموزش ه��ای تخصصی و بلندمدت 
پرس��نل نیس��ت ام��ا س��طوح بالای 

مدیریتي دارای ضعف هایي هستیم. 
هر قس��مت از مجموعه ما دارای یک 
مدیر )کارمند ارش��د( اس��ت و این افراد 
بای��د داراي س��ه ویژگي مذک��ور یعنی 
تخصص، تعهد و تلاش باشند. متأسفانه 
علیرغم جس��ت و جوهای فراوان هنوز 

دچار کمبود در این زمینه هستیم. 

پس م�ي ت�وان کمب�ود نیروی 

مهمترین مشکل در مجموعه ما کمبود 
نیروي انساني توانمند و متخصص به 
خصوص در سطح مدیران می باشد 
البته در س�طوح میاني و متوس�ط 
نیازی ب�ه آموزش های تخصصی و 
بلندمدت پرس�نل نیست اما سطوح 
ضعف هایي  دارای  مدیریتي  بالای 

هستیم. 
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انس�انی توانمن�د را ب�ه تم�ام 
صنعت تعمیم داد؟

بل��ه. به طوري که ضمن گفت و گو با 
برخي از مدیران به این نتیجه می رسم 
ک��ه آنان نیز در زمینه نیروی انس��انی 
و حتی س��طوح کارگری با مشکلاتی 
کاش��ان  ش��هر  در  هس��تند.  مواج��ه 
نیروي کارگ��ر توانمند اندک اس��ت ، 
زیرا خوش��بختانه ضریب اش��تغال در 
این ش��هر بالاس��ت. اما دولت باید به 
فرهنگ سازی مناس��ب بپردازد و فکر 
م��ی کنم در هیچ ی��ک از برنامه های 
خ��ود اعلام نکرده که یک وظیفه ملي 
و واجب ش��رعي است که یک کارمند 
تمام 8 ساعت کار خود را فقط به انجام 
کار و وظایف محول ش��ده اختصاص 
ده��د  نه این که در س��اعات کاری به 

امور دیگری مشغول شود.
در صورت��ی ک��ه این مس��ائل با مردم 
درمیان گذاشته شود و چنین نگرشی در 
نیروی انسانی کارخانجات و واحدهای 
تولی��دی نهادین��ه ش��ود، به��ره وري 
واحده��ای تولید افزای��ش پیدا مي کند 
و توق��ع نیروی انس��انی نی��ز کاهش 
می یابد زی��را در حال حاضر نیروهای 
انس��انی حقوق حضور خود را دریافت 
می کنند نه حقوق کارکردش��ان را! این 
امر در س��ازمان های دولتي وجود دارد 
و در بخ��ش خصوصی نیز کم و بیش 

مشاهده مي شود.  
در مورد مش��کلات برون سازماني این 
صنع��ت هم باید یک کتاب نوش��ت و 
پایان کتاب هم س��ه نقطه به نش��انه 
ادامه داش��تن مطالب، ق��رار داد! بدون 
اغراق م��ي گویم که هیچ گزینه برون 
س��ازماني  نیس��ت که براي ما مشکل 
ایجاد نک��رده باش��د. اکث��ر نهادها از 

ش��هرداري گرفته تا دارایي، تعزیرات، 
س��ازمان تأمی��ن اجتماع��ي و ... ه��ر 
کدام به س��هم خود مش��کلاتی برای 

تولیدکننده به وجود می آورند. 
در س��ال های گذش��ته تولیدکننده به 
عن��وان ی��ک عامل مثب��ت و موثر در 
جامع��ه تلقی نمی ش��د و اکث��ر افراد 
معتقد بودند که تولیدکنندگان در واقع 
مس��تکبرانی هس��تند که حق و حقوق 
مس��تضعفین را پایمال م��ی کنند. اما 
بهتر اس��ت نگاه دقیق ت��ری به قوانین 
کار و یا بیمه تأمین اجتماعی بیندازید. 
وضعی��ت ب��ه نحوی اس��ت ک��ه یک 
تولیدکنن��ده با 40 س��ال س��ابقه باید  
در مقاب��ل ی��ک کارمن��د اداره دولتی، 
بارها خم و راس��ت ش��ود تا آن کارمند 

پاسخگوی وی باشد!
مشکل دیگر این است که دریافت وام 
و تس��هیلات بانکی ب��رای تولیدکننده 

بسیار دشوار شده است. 
از س��ویی میلیاردها توم��ان در اختیار 
افراد معدودی ق��رار می گیرد و صرف 
تولید هم نمی ش��ود اما از سوی دیگر 
تولیدکنن��ده باب��ت ی��ک روز دیرکرد 
بازپرداخ��ت وام ، بای��د جریم��ه های 
س��نگینی بپردازد یعنی علاوه بر بهره 
اصلی)ک��ه رق��م بالای��ی اس��ت( باید 

جریمه هم بپردازد! 
طی س��فر به ترکیه ، از صنعتگران این 
کشور در مورد سیس��تم دریافت وام از 
بانک سوال کردم. آنان پاسخ دادند که 
دریافت وام هیچ گونه مشکل و دردسر 
خاصی ندارد و هر زمان هم که توانستند، 

پول بانک را بازپس می دهند. 
بدون این که با مس��أله ای به نام بهره 
بانک��ی مواجه باش��ند. در حالی که از 
ش��رایط بهره های بانک��ی در ایران به 

خوبی اطلاع دارید. 
س��ایر ش��رایط کش��ور نیز برای تولید 
مس��اعد نیس��ت. در صورت��ی که یک 
نفر ، از تولیدکنن��ده کلاه برداری کند 
و تم��ام اموال حاصل از ای��ن اقدام را 
به نام خانواده خ��ود نماید، تولیدکننده 
بای��د هزین��ه گزافی جهت اس��تخدام 
وکی��ل و ... نماید تا بلک��ه بتواند حق 
خود را بستاند. به این ترتیب تمام وقت 
یک تولیدکننده صرف مسائلی خارج از 

تولید و توسعه می شود. 
در زمینه مش��کلات برو ن س��ازمانی، 
نباید از ص��دور چک های بدون محل 

غافل ش��د. در گذشته افرادی که چک 
بدون مح��ل صادر می کردند ، زندانی 
می شدند اما امروز قوانین کیفري براي 
چک وجود ندارد.  در این مملکت هیچ 
فردی ، چک تاریخ روز صادر نمي کند 
و اگ��ر بخواه��د چ��ک به تاری��خ روز 
صادر کن��د؛ پول را به حس��اب حواله 
م��ي کند پس چه دلیل��ی برای صدور 
چ��ک می ماند؟! مگر ن��ه این که تمام 
خرید و ف��روش بازار  به صورت مدت 
دار اس��ت؟! چند س��ال پیش دولت به 
بانک ها فشار آورند که  ضامن پرداخت 
چک های بانکی باش��ند. به این معنی 
ک��ه اگر بان��ک به فردی دس��ته چک 
م��ي داد، ابتدا بای��د تضمین هاي لازم 
را از وی م��ی گرفت در صورت صدور 
چک بدون محل نیز ، بانک به عنوان 
ضامن صادرکننده چک وارد عمل می 

شد. 
متأس��فانه این موضوع م��ورد پیگیری 
بانک و ق��وه قضائیه قرار نگرفت و به 
فراموش��ی سپرده ش��د. در حال حاضر 
نیز پرونده هایی در قوه قضائیه  وجود 
دارد که پس از گذشت 9-8 سال هنوز 
مفتوح باقی مانده اند و جز اتلاف وقت 
و هزینه وکیل هیچ نتیجه ای نداش��ته 

است. 
قوانی��ن کارمن��دي و کارگري هم که 
متعلق به س��ال های گذش��ته اس��ت 
و نمي دان��م آن زم��ان تولیدکننده را 
با چه چش��مي مش��اهده م��ی کردند! 
ک��ه اکثر قوانین بر ض��د تولیدکننده و 
کارفرما تدوین ش��ده اس��ت. در حالي 
که ب��ه اعتقاد من، مظلوم ترین قش��ر 
این جامعه تولیدکنندگان هستند که نه 
روز آرامی دارند و نه شب خواب راحت 
دارند و تمام زندگي آنها تحت تأثیر این 
نوع مس��ائل است.  متأسفانه اکثر امور 
جامعه )خواس��ته یا ناخواسته( بر علیه 
تولیدکننده است و تغییر این وضعیت، 
نیازمند عزم جدي است. البته منظورم 
از تغیی��ر و حمایت از تولیدکننده ، ارائه 
مبالغ بلاعوض نیس��ت بلک��ه معتقدم 
باید موانع تولید را از سرراه تولیدکننده 
برداشت تا مجالی برای فکر به توسعه 
و پیش��رفت پیدا کن��د.  در حال حاضر 
تم��ام دغدغه و فک��ر امثال من صرف 
رفت و آم��د ب��ه آن اداره و وزارتخانه 
و رفع مشکلات روزمره است. صبح ها 
که به شرکت می آئیم نمی دانیم امروز 

برنامه کاری ما چیست و بستگی دارد 
که آن روز چه مشکلی در چه سازمان 
و نهادی برای ما ایجاد ش��ود تا به رفع 
آن بپردازی��م! حت��ي در ابتدایي ترین 
امکان��ات مانند برق، گاز، گازوئیل و ... 
هم با مشکلات اساسی مواجه هستیم. 
در حالی که دولت هزینه این امکانات 
را از ما اخذ می کند پس باید تسهیلاتی 
نیز در اختی��ار تولیدکننده ق��رار دهد. 
قوانی��ن گم��رک، نظ��ارت در م��ورد 
قیمت گذاری و ...  نیز مشکلات خاص 
خ��ود را دارد و به طور کلی فهرس��ت 
مش��کلات برون س��ازمانی واحدهای 
نس��اجی فراوان اس��ت و در قالب یک 

مصاحبه نمی گنجد. 

به مشکل نیروي انساني اشاره 
کردی�د. تع�داد مدیرانی که هم 
باش�ند  تولیدی  موس�س واحد 
و هم دوره های آموزش�ی برای 
نی�روی انس�انی خ�ود برگ�زار 
نماین�د، ان�دک م�ی باش�د. چه 
مشخصه ای موجب می شود که 
مدیران بزرگ ، س�اخته شوند، 
تحصیل؟ کار؟ جس�ارت ؟ تعهد 
کاری؟ فرهنگ آن مدیر؟ به نظر 
شما چه اقدماتی باید انجام داد 
که مدی�ران توانمن�د و موثر در 

صنعت نساجی تربیت شوند؟ 
 ب��ه اعتقاد من، خواس��ت قلبی و اراده 
هر ف��رد مهمترین عام��ل موفقیت و 
پیشرفت وی در کارها می باشد. ممکن 
است فردی تحصیلکرده و جسور باشد 
اما تا زمانی که "نخواهد" به نتیجه  ای 
نخواهد رسید. بنابراین ابتدا باید هدف 
را مشخص کرد و بدانیم که قرار است 
به کدام نقطه برس��یم. در مرحله دوم، 
تلاش و پشتکار قرار دارد. به هر حال 
هیچ کاری بدون ت��لاش و زحمت به 

ثمر نمی نشیند. 
دارای  بای��د  مدی��ر  ی��ک  همچنی��ن 
تحصیلات کافی در آن رش��ته فعالیت 
باش��د. واقعیت این اس��ت که  بخش 
زیادی از ویژگ��ي های مدیریتي ذاتی 
و درونی اس��ت و ارتباط مس��تقیمی با 
تحصی��لات افراد ن��دارد به طوری که 
بس��یاری از مدیران ملی کشور ، دارای 
تحصیلات دانش��گاهی نبوده اند اما به 
عن��وان کارآفرینان خوش��نام و معتبر 

کشور محسوب می شوند. 

قوانی�ن کارمندي و کارگري هم که 
متعلق به س�ال های گذشته است و 
نمي دان�م آن زمان تولیدکننده را 
با چه چش�مي مشاهده می کردند! 
که اکثر قوانین بر ضد تولیدکننده و 
کارفرما تدوین شده است. در حالي 
که به اعتقاد من، مظلوم ترین قش�ر 
این جامعه تولیدکنندگان هستند که 
نه روز آرامی دارند و نه شب خواب 

راحت دارند 
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